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Queridos compañeros:

AGLA es un proyecto 
fuerte, serio y consolida-
do, reconocido y valorado  
por nuestra competencia. 
Yo diría que AGLA es un 
proyecto a estas alturas 
imparable. Somos la me-
jor opción para la explo-
tación de una estación 
de servicio con mucha 
diferencia sobre el resto 
de oportunidades que 
ofrece el mercado. En los 
próximos años veremos 
crecer AGLA a pasos agi-
gantados. Yo auguro que 
para el 2020 AGLA tendrá 
una red de más de 600 
estaciones de servicio en 
toda España.

Las ventajas de AGLA 
son innumerables; conta-
mos con sistemas infor-
máticos pioneros en este 
sector que nos dicen, en 
cuestión de segundos, 
cual es la compra de car-
burante óptima del mo-
mento. AGLA dispone a la 
vez de sistemas informáti-
cos para el seguimiento y 
control de las obligacio-

nes administrativas, asu-
miendo el costo íntegro 
de las mismas.

Nuestros carburantes 
son de máxima calidad, 
respetuosos con los moto-
res y  confieren la máxima 
potencia a los vehículos.

Nuestra marca y nues-
tros colores son sinónimo 
de libertad, AGLA es el 
emblema del mercado 
libre.

Nuestro fondo de co-
mercio crece a un ritmo 
frenético. Nuestros clien-
tes están muy satisfechos 
por la atención y la cali-
dad del servicio que se 
les presta.

Nuestra Central de 
Compras consigue los me-
jores precios y las mejores 
condiciones 	 de compra 
para sus asociados, tanto 
en productos de tienda, 
como en carburantes.

      
Desde una posición do-

minante, heredada del 
extinto Monopolio, que 
un  alto cargo de una gran 
operadora española, se 
jacte a vox populi, que él 
no le vende a AGLA ni le 

venderá mientras él esté al 
frente de la empresa. Nos 
halaga y nos fortalece, es 
un claro reconocimiento a 
la labor llevada a cabo por 
AGLA, nos considera un 
serio adversario. 

      
Nosotros independien-

temente de esta actuación 
caciquil, no estamos aquí 
para criticar ninguna polí-
tica comercial, sino, para 
tender la mano a estos 
señores desde nuestra hu-
milde posición de Asocia-
ción sin ánimo de lucro. 
Solo pretendemos ofrecer 
a nuestros asociados todo 
el abanico de posibilida-
des que ofrece el merca-
do, queremos que ellos 
y el resto de operadoras 
participen en este gran 
proyecto. 

        
Como dicen los nue-

vos asociados de AGLA, 
cuando llevan algún tiem-
po formando parte de 
nuestra familia: ahora me 
doy cuenta del tiempo y 
el dinero que he perdido. 
Ahora tengo un negocio 
muy rentable donde yo 
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soy el que toma las deci-
siones.

    
En otro orden de cosas, 

la información debe ser 
veráz y actualizada, y por 
eso, hemos actualizado 
el video promocional que 
aparece en la web y he-
mos confeccionado otro 
para que comprueben 
que detrás de las Siglas 
hay personas muy jóve-
nes y comprometidas con 
AGLA.

    
La normativa a la que 

está sometida una esta-
ción de servicio es muy 
extensa, y el desconoci-
miento no te exime de 
ella. En la última Asam-

blea celebrada a princi-
pios de Junio,  se ha en-
comendado con cargo a 
las arcas de AGLA, al des-
pacho “BABOT-ARANGU-
REN, S.L.P.” la realización 
de un plan de prevención 
de comisión de delitos 
en el ámbito empresa-
rial (“COMPLIANCE PE-
NAL”) personalizado para 
las empresas (PERSONAS 
JURIDICAS) asociadas a 
AGLA. Este se ejecutará 
y entregará a las empre-
sas en el plazo máximo de 
un mes contando desde 
la celebración de dicha 
Asamblea. Sin saberlo, 
podemos ser responsa-
bles de forma subsidiaria 
del delito cometido por 

nuestros expendedores 
en el puesto de trabajo. 
Responsables penales o 
civiles. Increíble pero cier-
to.

Como siempre ha sido 
un placer poder utilizar 
este medio para llegar 
hasta vosotros. Os deseo 
lo mejor. Si estáis interesa-
dos en comunicaros con-
migo podéis enviarme un 
Email, gracias.

Un  abrazo a todos.

José Cortés Rubio 
Presidente de AGLA 

josecortes@agla.es
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¿Cómo conoció AGLA?
Conocimos AGLA, precisa-

mente, a través de la revista. 
Antes de pertenecer a AGLA 
la recibíamos y la leía y me 
pareció muy interesante.

¿En qué os ha beneficiado 
AGLA? ¿Notastéis diferen-
cias al pasar de Repsol a 
AGLA?

La facilidad en la ges-
tión del negocio, al ser un 
grupo grande a la hora de 
comprar, ir todos con el 
mismo objetivo, al ser un 
grupo de más de noventa 
empresarios con los mismos 
objetivos, con la misma 
problemática, a mi mí me 
ha venido muy bien, vamos, 
estupendamente. Para mi lo 
más importante es que eres 
el dueño de tu negocio, tu 
decides en todo momen-
to, por supuesto, con el 
apoyo de tus compañeros y 
la Asociación, que siempre 

está ahí cuando la necesi-
tas. 

A diferencia de cuando 
era abanderado, que tu no 
decides nada, todo te vie-
ne de “arriba” y no admiten 
que tu varies la cosas o de-
cidas por tu cuenta. “Esto 
es lo que hay”, y a aguantar 
mientras dure el contrato. 
Esta es la diferencia 
fundamental.

Después de 5 
años pertene-
ciendo a AGLA, 
¿pensáis que 
habéis acerta-
do?

Hasta el mo-
mento estoy 
muy contento 
de pertenecer  
a AGLA, ten en 
cuenta, con su 
prestigio traba-
jado, que no es 
lo mismo ir sólo 

Nos entrevistamos con D. 
José Durán, propietario de 
E.S. ARRIATE.

La gasolinera la inauguro 
en 1993 y estamos abande-
rados con CAMPSA hasta 
2008, 15 años de contrato. 
Después volvemos a renovar 
un plazo de 3 años con REP-
SOL. Así hasta 2.011, mismo 
año en que empezamos a 
pertenecer a AGLA.

Cuando acabamos los 
15 años con CAMPSA fui a 
Fuente de Piedra a hablar 
con José Cortés, y me ex-
plicó como funcionaba la 
asociación pero tenía yo  ese 
miedo a lo que no conoces 
y volví a firmar con Repsol. 
Y ya cuando terminaron los 
tres años volví por segunda 
vez, ya convencido para fir-
mar con AGLA. Me acuer-
do perfectamente que José 
Cortés me dijo, “¿todavía te 
lo estas pensando?”. Y yo le 
dije: “no, ya estoy decidido 
a firmar”.

Gasolinera del mes
E.S. ARRIATE
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que estar formando parte 
de este gran grupo, y des-
de aquí animo a aquellas 
gasolineras abanderadas 
o libres que estén pensan-
do en dar el paso de unir-
se a AGLA, que lo hagan, 
que no se lo piensen tanto. 
Ya AGLA es muy conocida 
aquí en Andalucía, y es si-
nónimo de calidad y con-
fianza. Una marca asentada, 
y con una imagen tan reco-
nocida como cualquiera de 
las grandes, siendo una de 
las tres redes de estaciones 
de servicio más importantes 
aquí en Andalucía.

¿Qué clientela tenéis, y 
cómo les ha afectado el 
cambio de marca?

Nuestra clien-
tela en Arriate 
es local y nos 
conocen des-
de hace tanto 
tiempo que no 
notaron ningún 

cambio cuando 
empezamos con AGLA. 

Para nuestra clientela el 
cambio en ningún mo-
mento ha sido negativo, 
al contrario, una vez que 
nos quedamos libres con 
AGLA, los precios fueron 
más competitivos que 
los que teníamos antes. 
Si es verdad que hemos 
perdido la tarjeta Solred, 
que está muy extendida, 
como todos sabemos, ahí 

notamos la diferencia y era 
uno de nuestros miedos. 
Pero al poner nosotros los 
precios, nuestra clientela 
aumentó, así que ese mie-
do duró muy poco tiempo, 
por que las ventas aumen-
taron rápidamente.

¿Utilizáis y ofrecéis los ser-
vicios, acuerdos y armas 
tecnológicas e  informá-
ticas que os proporciona 
AGLA: sistema de compra 
de combustibles, tarjetas 
AglaCard, Central de com-
pras Dtodo, Gestor docu-
mental, etc, etc? 

Ofrecemos todos los ser-
vicios que nos proporciona 
AGLA. Siendo nuestras tar-
jetas una manera eficaz de 
fidelizar a nuestra clientela. 
Y además con la fuerza del 
precio nuestra clientela 
es muy fiel.

Nuestro sistema de 
compra de combusti-
ble, yo creo, que no hay 
nada parecido. Estamos 
muy por delante en lo 
que se refiere a sistema 
informáticos y de ges-
tión, siendo sin duda 
pioneros en este tema. 
Que tengas a tu disposi-
ción la lista de precios a 
tiempo real de las ocho 
o diez petroleras, inclu-
yendo a la nuestra, ofer-
tando sus precios, con-
sultando y comparando 
todas las opciones de 

carburantes posible y con el 
transporte garantizado.

También comentar que 
hemos sido uno de los pri-
meros con firmar con DIA. 
Estamos muy contentos. 
Ellos nos asesoran pero no-
sotros somos los que hace-
mos los pedidos.

Finalmente, ¿qué pensáis 
que se puede mejorar?

Todo siempre es mejora-
ble. Pero ahora mismo no 
se me ocurre nada.

Estaremos encantados de 
atender a aquellos socios 
o aquellos gasolineros que 
quieran compartir experien-
cias con nosotros, estamos 
en Arriate (Málaga), E.S. 
ARRIATE, Carretera Ronda-
Arriate Km. 3,7 C.P. 29350 



Gesthidro “Referente  en la 
gestión, tratamiento y valori-
zación de residuos”

garantizando la trazabilidad 
de los residuos gestionados 
en el centro productor y por 
todo ello, sus servicios son 
de calidad.

Autorizada por medio am-
biente con el nº de registro 
AN-117 (residuos peligro-
sos) y GRU-532 (no peligro-
sos), englobadas ambas en 
la AAU/CO/19310. Además 
disponemos de las certifica-
ciones ISO 9000 (Calidad) y 
14000 (Medio Ambiente) por 
la entidad BUREAU VERITAS.

GESTHIDRO, SL está ubi-
cada en Puente Genil (Cór-
doba), situada en el centro 
geográfico de Andalucía, por 
lo que ofrecemos servicio en 
toda la comunidad autónoma.

LOS SERVICIOS QUE 
GESTHIDRO OFRECE: 

GESTIÓN INTEGRAL DE 
RESIDUOS PELIGROSOS 
EN ESTACIONES DE SERVI-

CIO, CENTROS DE DISTRI-
BUCIÓN DE COMBUSTIBLE, 
CENTROS DE LAVADO Y 
LIMPIEZAS INDUSTRIALES.

A.1) Limpieza de separa-
dores / arquetas de hidrocar-
buros, rejillas perimetrales, 
bocas de hombre, imborna-
les, arquetas areneras (box 
de lavado), decantadores 
previos y arquetas de muestra.

A.2) Gestión de residuos 
procedentes de la limpieza 
de la pista de repostaje, al 
emplear material absorbente 
(sepiolita), así como la ges-
tión de envases contamina-
dos vacíos de plástico gene-
rados por los usuarios de la 
estación de servicio, por la 
compras de aceites minera-
les, liquidos de inyección…

GESTHIDRO en base a 
la autorización GRU-532 es 
gestor de los residuos no 
peligrosos generados en la 
limpieza de depuradoras, se-
paradores de grasas, pozos 
ciegos, fosas sépticas, alcan-
tarillado y aquellos residuos 

GESTHIDRO es una empre-
sa dedicada a la gestión de 
residuos y limpiezas indus-
triales en EESS, Centros de 
Distribución de Combusti-
bles y Centro de Lavado. Dis-
pone de personal altamente 
cualificado y una flota de ve-
hículos homologados y auto-
rizados por medio ambiente, 



DE TRATAMIENTO

GESTHIDRO tal y como se 
recoge en su última revisión 
de la Autorización Ambiental 
Unificada con nº de registro 
AAU/CO/193/10 ha implan-
tando un proceso de gestión 
final de residuos peligrosos 
y no peligrosos, por tanto, 
GESTHIDRO consigue ce-
rrar la trazabilidad y gestión 
del residuo generados en 
el centro productor, ya que 
procede a su eliminación en 
su propia planta ubicada en 
Puente Genil.

En concreto, GESTHIDRO 
ha instalado un sistema de 
depuración y trata-
miento en base a 
dos líneas indepen-
dientes:
a)  LINEA de RESI-
DUOS PELIGRO-
SOS. 
b) LINEA de RESI-
DUOS NO PELI-
GROSOS.

T R A M I TA C I O N 
D O C U M E N TA -
CION AMBIENTAL

GESTHIDRO tra-
mitará la documen-
tación ambiental 
exigible por la nor-
mativa en materia 

de residuos, que acreditará 
la trazabilidad de los resi-
duos gestionados en sus ins-
talaciones. Dichos procedi-
mientos administrativos son:

-Solicitud de admisión y Do-
cumento de aceptación de 
residuos.
-Tramitación en el registro 
de productores de residuos 
peligrosos.
-Notificación de traslado de 
residuos (NT).
-Documento de control y 
seguimiento (DCS).
-Informe Anual Productor 
de Residuos Peligrosos.

liquido / pastosos generados 
en actividades que se pue-
dan caracterizar de tipología 
urbana.

INSTALACIONES Y MA-
QUINARIA DE TRABAJO

GESTHIDRO dispone de 
una planta de recepción, al-
macenamiento, tratamiento 
de residuos tanto peligrosos 
como no peligrosos que ac-
túa como planta de transfe-
rencia y planta de tratamien-
to final de aguas y lodos 
con hidrocarburos, así como 
aguas residuales asimilables 
a urbanas.

En cuanto a la maquinaria, 
disponemos de una amplia 
flota de vehículos:
-Camiones: Camión Mixto 
de Limpieza (7,5 Tn / 12 Tn) y 
remolques (10 Tn).
-Semirremolque cisterna de 
27 Tn.
-Semirremolque bañera para 
lodos y pastosos, de 25 Tn. 
-Tren de carretera mixto de 
limpieza de 40 Tn.
-Camión de recogida de 
aceites usados.
-Camión caja para el trans-
porte de los residuos sólidos.
-Furgonetas para la recogi-
da de residuos en bidones. 
GESTOR FINAL Y PLANTA 

Pol. Ind. Huerto El Francés
C/ José Villafranca Melgar, 17
14500 Puente Genil (Córdoba)
Tels./Fax: 957617524 / 957118181
www.gesthidro.com 
contacto@ gesthidro.com
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Este acuerdo no se firmó en 
la Asamblea de diciembre a 
causa de un contratiempo de 
última hora surgido con Rep-
sol, compañía que ya tenía 
un acuerdo similar firmado 
para la venta de productos 
ONCE y que amenazaba con 

anularlo si lo hacía extensivo 
a AGLA.

Finalmente, solucionado 
este contratiempo, se firmó 
en la pasada Asamblea del 
día 18 de marzo. Este acuer-
do no solo es para vender 
sus productos en nuestras 
tiendas, sino también de 
colaboración para llevar a 
cabo acciones conjuntas que 
faciliten  el acceso y el trabajo a 
personas discapacitadas, pero 

E Últimos Eventos

el punto de venta, es decir, 
la primera formación de los 
empleados en el punto de 
venta, seguimiento conti-
nuo, sobre todo los primeros 
3 meses en los que habrá 
comunicación cada semana 
para resolver dudas, segun-
da formación a las 3 semanas 
de abrir, etc.

Nos proporcionarán toda 
la cartelería de las distintas 
promociones que vayan sur-
giendo. Incentivan también 
por objetivos además de las 
condiciones generales.

A nivel de Agencia Tribu-
taria no tenemos incompa-
tibilidad alguna puesto que 
trabajamos a través de otro 
canal de ventas diferentes a 
la ONCE pero a su vez com-
plementario. Son ventas por 
impulso que no hacen com-
petencia a los cuponeros 
puesto que si el cliente no lo 
compra en el momento, ese 
cliente por regla general de-
jará de comprar el producto 
ese día.

Finalmente se procedió a 
la firma del acuerdo con el 
compromiso verbal de lanzar 
un cupón recordatorio del 
15 aniversario de AGLA a 
nivel nacional, será el cupón 
de lunes a jueves, o el Cupo-
nazo del viernes.

perfectamente preparadas.
Los representantes de Sa-

lesLand empresa colabora-
dora y encargada de la crea-
ción de puntos de ventas de 
artículos ONCE fueron to-
mando la palabra. En primer 
lugar el señor Guillermo Be-
llo, jefe de ventas de la zona 

sur, quien realizó una 
breve introducción de 
su empresa SalesLand 
y los 6000 puntos de 
apoyo a la ONCE que 
gestiona.

A continuación, el 
señor Cristian Santos, 
supervisor de Anda-
lucía Occidental, Ex-
tremadura y Castilla 
La Mancha, mediante 
el proyector fue mos-
trando diapositivas de 
la labor social realiza-

da por la ONCE, así como de 
los tipos de productos que 
vamos a comercializar en el 
canal físico complementario 
como son, los cupones del 
viernes, sábado, domingo, 
los extraordinarios por ejem-
plo en el día del padre, etc.

Posteriormente, pasaron la 
palabra al señor Daniel Cor-
tés, supervisor del sureste y 
Levante, quien nos explicó la 
operativa desde que se abre 

Acuerdo AGLA - Productos ONCE



11

El pasado dia 18 de Marzo  
se llevó a cabo la firma del 
acuerdo con VEIASA anun-
ciado en la última asamblea 
del año pasado. Por fín ce-
rramos el círculo, en cuanto a 
los servicios proporcionados 
por AGLA gratuitamente a 
los asociados.

D. Jesús Alba Mallado, de 
la división de Metrología, 
acompañado del D. Joaquín 
Zamora, jefe de área de 
Málaga, explicó en líneas 
generales en qué consiste 
este acuerdo mediante el 
cual AGLA pasará a partir 
del próximo año a abonar 

directamente a VEIASA las 
verificaciones, así como a 
ir notificando aquellas que 
están a punto de cumplir. 

Acto seguido José Cor-
tés explicó los pormenores 
del acuerdo y de qué forma 
afecta éste a los asociados 
como nuevo servicio gra-
tuito. En un principio cada 
estación pagará su revisión 
correspondiente al 2016, 
posteriormente, la gasoli-
nera enviará la factura abo-
nada a AGLA. En función 
del importe, Agla prorra-
teará el mismo en 12 cuotas 
iguales que le irá cobrando 
a la estación siem-
pre y cuando ésta no 
cubra el costo con 
el rappel. Aquellas 
estaciones que ya 
hayan realizado la re-
visión este año se les 
prorrateará en base 
a los meses restantes 
desde que la realizó 
hasta que le toque 
de nuevo, es decir, 
si la pasó en febrero 

Acuerdo con VEIASA, nuevo 
servicio por ser de AGLA

“Por fín cerra-
mos el círculo, en 
cuanto a los ser-
vicios proporcio-
nados por AGLA 
gratuitamente a 
los asociados”

por ejemplo, se dividiría el 
importe de su factura entre 
los 11 meses restantes que 
le faltan hasta la próxima. 
De este modo cuando lle-
gue la próxima revisión del 
2017, será Agla quien abo-
nará el pago de la factura 
correspondiente a cada 
estación. La revisión de la 
probeta está incluida en el 
acuerdo, la del manómetro 
no lo está, por lo que cada 
estación tendrá que pagar 
su revisión de manómetro 
o como hacen muchas es-
taciones comprar uno de 
mano cada año.
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Tras un largo periodo de 
negociaciones, finalmente 
hemos llegado a un acuer-
do con el Grupo DIA para 
franquiciar las tiendas de 
las estaciones de servicio 
AGLA, de aquellos asocia-
dos que estén interesados 
y cuenten con las condicio-
nes mínimas que contempla 
el Grupo DIA. 

En la pasada asamblea 
de marzo fue presentado 
este acuerdo. Comienzó el 
Sr Ildefonso Espinosa Ga-
rrido, responsable de fran-
quicias Centro Regional de 
Antequera, que junto con 
su compañero el señor Ro-
drigo Hernández Ponce de 
León, promotor de expan-
sión Centro Regional de 
Antequera, explicaron las 
bases de este acuerdo. 

Ildefonso en primer lugar 
quiso disculpar al director 
general que con motivo de 
coincidencia de una impor-
tante reunión del grupo en 
Madrid no pudo asistir a 
nuestra asamblea aunque 
ha estado presente a lo lar-
go de las negociaciones. 

Apoyándose en un vídeo 

promocional, fue presen-
tando poco a poco las ma-
cro cifras del grupo DIA, 
describiendo los distintos 
modelos de negocio del 

grupo, el número de tien-
das, de las cuales el 40%, 
unas 2.500, son franquicias. 
Tras 25 años de experiencia 
en ellas, facturación anual, 
gama de productos y su 
club de fidelización, el más 
importante de España. 

Entrando posteriormente 
en los pormenores del mo-
delo de franquicia de tien-
das en estaciones de servi-
cios, destacó que cuentan 
ya con varias tiendas de 
la petrolera SHELL y otras 

dos en AGLA 
(E.S. Arriate y 
E.S. Arroyo de las 
Cañas) conside-
rando a nuestra 
asociación como 
un importante 
potencial de ne-
gocio para sus 
franquicias gra-
cias a su situación 

AGLA firma  acuerdo con  
SUPERMERCADOS  DIA

a nivel de todo el territorio 
andaluz y su número de es-
taciones. 

Sus valores son la cali-
dad y el reconocimiento de 

la marca DIA, la auditoría 
de homologación a la que 
someten a sus proveedo-
res, su grupo de analistas 
de productos, su fondo de 
comercio, una facturación 
mensual para simplificar la 
contabilidad, etc. 

La marca identificativa de 
la franquicia para las es-
taciones de servicios será 
“CADA DIA” creada con 
el interés de incrementar 
la afluencia de clientes a la 
estación y al mismo tiempo 
posicionar un nuevo sistema 
de negocio beneficioso tan-
to para el grupo DIA como 
por supuesto, para nuestras 
estaciones de servicio. 

Gracias a su importante 
logística, es tal vez la única 
empresa de alimentación 
junto con Carrefour, capaz 
de atender a un gran núme-
ro de puntos de venta con 
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un coste menor que el de 
otras cadenas. 

Para ayudarnos al desa-
rrollo del proyecto, nos pro-
porcionan en la medida de 
lo posible, mobiliario como 
estanterías, frío, publicidad, 
cartelería, etc. Para ellos, al 
igual que para nosotros, es 
una experiencia piloto en 
la que están en continuo 
aprendizaje. 

El PVP de los productos 
lo marcan ellos, aunque ha-
brá un grupo reducido de 

artículos que por sus carac-
terísticas y consideración 
de tienda de conveniencia, 
como son las bebidas en 
frío, podremos marcar otro 
precio diferente. 

Los productos no tienen 
devolución por caducidad, 
pero intentarán que ésta 
sea la mínima mediante el 
control de artículos a través 
de su TPV que permite co-
nocer aquellos productos 
con buena rotación y aque-
llos que no. A pesar de esta 

condición, en un principio, 
y para configurar un grupo 
estable de alimentos con 
buena rotación, ellos asumi-
rán la devolución de aque-
llos productos perecederos 
que caduquen por falta de 
experiencia. 

El surtido de los produc-
tos de cada estación de-
penderá también de la lo-
calización de esta. 

Para finalizar se procedió 
a la firma del acuerdo. 

AGLA ha encargado a su 
asesoría jurídica BABOT-
ARANGUREN ASOCIA-
DOS un servicio que redun-
dará en beneficio de todas 
las empresas asociadas.

BABOT-ARANGUREN 
ASOCIADOS va a elaborar 
para todas las personas ju-
rídicas asociadas a AGLA 
un Plan de Prevención de 
Comisión de Delitos en el 
Ámbito Empresarial (tam-
bién llamado Compliance 
Penal). Este nuevo servicio 
fue presentado el pasado 

Nuevo servicio AGLA 
Plan de Prevención de Comisión 
de Delitos personalizado.

día 10 de junio en Asam-
blea.

En el año 2.010 nuestro 
Código Penal estableció, 
por primera vez, la res-
ponsabilidad penal de las 
personas jurídicas (o socie-
dades). De tal forma, si un 
administrador o empleado 
de una sociedad comete 
un delito no sólo será res-
ponsable el administrador 
o empleado que cometió el 
delito, sino que también lo 
será la sociedad o empresa 
(por culpa “in vigilando” 

–vigiló usted mal a su em-
pleado- o por culpa “in eli-
gendo” – eligió usted mal a 
su empleado).

La única forma de exo-
nerar a la empresa en esos 
casos es tener un Plan de 
Prevención de Comisión de 
Delitos en el Ámbito Empre-
sarial que es precisamente 
lo que BABOT-ARANGU-
REN ASOCIADOS va a 
confeccionar personalizado 
para cada uno de los aso-
ciados.
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Aplicación desarrollada por nuestro departamento informático

A Tecnología Made in AGLA 100%

FIDAGLA nueva aplicación de AGLA
¿QUÉ ES FIDAGLA?

Es una aplicación para 
smartphones, tablets y dis-
positivos portátiles exclusi-
va de AGLA.

Con Fidagla puedes lle-
var todas las tarjetas de fi-
delización en su dispositivo 
móvil ¡Y olvídese de llevar 
las tarjetas de plástico en-
cima!
¿Quién puede usarla?

Está destinada principal-
mente para clientes de las 
estaciones de servicio de 
AGLA, aunque cualquier 
persona puede hacer uso 
de la misma.

Las características principa-
les son: 

Comodidad: No necesita 

llevar encima su tarjeta de 
plástico. Ahora podemos 
usar nuestro smartphone 
para eso.

Rápidez: Es muy rápido 

dar de alta nuestras tarjetas, 
y no es necesario registrarse 
en la aplicación.

Muy útil: Tiene muchas 
funcionalidades para el clien-
te. Descárguela y comprue-
be sus ventajas.

La aplicación tiene tres 
apartados principales que 
son: 

TARJETAS
Aquí es donde podrá añadir 
todas las tarjetas que quiera, 
incluso de la competencia. 
Con sus códigos de barra 

podrá pagar fácilmente des-
de su móvil.  

PROMOCIONES
Los clientes podrán estar al 

día de todas las promo-
ciones y ofertas que 
AGLA ofrece a lo largo 
de la temporada.

AGLA
Apartado exclusivo 

para AGLA. Aquí po-
drá consultar toda la 
información relativa a:

- Mis estaciones fa-
voritas: Añada como 
favoritas aquellas que 
más frecuenta.

- Catálogo actualiza-
do de los productos y 
ofertas: encontrará la 
imagen del producto, 
código del artículo y 
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p u n - t o s 
nece- sarios para 

canjearlo.
- Localizador de las esta-

ciones asociadas de AGLA.
- Precios de los carburan-

tes: podrá comprobar el pre-
cio del combustible que ten-

drá la estación de servicio en 
ese momento.

- Consulta de puntos: en 
este apartado, el cliente po-
drá consultar los puntos acu-
mulados hasta el momento 
de todas sus tarjetas de pun-
tos de AGLA.

- Estación más cercana: se 
le muestran las 5 estaciones 
de AGLA más cercanas por 
“Km” conducidos, ruta des-
de su ubicación actual o na-
vegador GPS, precisión Goo-
gle Maps.

¿DÓNDE SE PODRÁ DES-
CARGAR?

Se puede descargar desde 
las distintas páginas webs de 
AGLA: 

www.agla.es 
www.porquereslibre.es   
www.gdes-agla.es

También estará disponible 
en la tienda virtual de An-
droid (Play Store), y en muy 
poco tiempo en Apple Store.
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tén atendidas de cara a las 
personas con discapacidad 
física. Igualmente es cier-
to que, hasta la fecha, las 
sentencias que ha habido 
en algunos juzgados de lo 
contencioso-administrativo 
han sido favorables a las 
estaciones de servicio des-
atendidas.

También es cierto que  
las principales marcas que 
operan este tipo de esta-
blecimientos han decidido Cada día vemos más noti-

cias referentes a Comuni-
dades Autónomas donde 
los gobiernos autonómicos 
pasan a exigir que las es-
taciones de servicio estén 
atendidas o noticias en las 
que partidos políticos o sin-
dicatos piden el fin de las 
estaciones de servicio des-
atendidas.

Nosotros, como Asocia-
ción, no podemos postu-
larnos en una posición o en 
otra, pues lo cierto es que 
en nuestro seno puede ha-
ber ya estaciones de servi-
cio desatendidas o puede 
llegar a haberlas ya que al-
guna a lo mejor tendría que 
convertirse en desatendida 
para poder competir y sub-
sistir.

Lo cierto es que en An-
dalucía sólo una norma de 
Consumo exige que las 
estaciones de servicio es-

asociarse para denunciar 
ante la Comisión Europea 
la violación del Tratado de 
Funcionamiento de la Unión 
en lo que se refiere a las res-
tricciones para la apertura 
de establecimientos comer-
ciales (y habría que recordar 
que en muchos países de la 

> Carlos Babot, asesor AGLA

“vemos como 
hay una tenden-
cia nacional a de-
fenestrar a las 
d e s a t e n d i d a s 
mientras estas se 
defienden en el 
panorama euro-
peo”

El rincón de Carlos BabotB
¿EL FIN DE LAS 
DESATENDIDAS?

Unión Europea la presencia 
de estaciones de servicio 
desatendidas es francamen-
te masiva).

De tal forma, vemos como 
hay una tendencia nacional 
a defenestrar a las desaten-
didas mientras estas se de-
fienden en el panorama eu-
ropeo (donde tienen gran 
calado las estaciones des-
atendidas).

Tal es así que, creemos 
que en breve plazo las esta-
ciones de servicio desaten-
didas estarán prohibidas en 
España (Andalucía incluida), 
si bien muy mucho nos te-
nemos que la palabra final, 
como en otros muchos te-
mas, la tendrá la Unión Eu-
ropea.



Actualidad del sector A
El autogas cada vez más presen-
te en el transporte profesional 
El autogas confirma su creci-
miento en el mercado de logís-
tica y transporte en España. En la 
actualidad, según datos aporta-
dos por la AOGLP, en España ya 
1.000 ambulancias utilizan este 
carburante alternativo, al igual 
que más de 8.000 taxis, 3.500 
carretillas elevadoras, más de 
200 autobuses y cabezas tracto-
ras y un gran número de furgo-
netas de reparto.

Según asegura la Asociación 
de Operadores de GLP de Espa-
ña el número de flotas de vehí-
culos profesionales que utilizan 
GLP se ha incrementado consi-
derablemente gracias al desarro-
llo de tecnologías de movilidad 
que permiten realizar transfor-
maciones complejas, como es el 
caso de las cabezas tractoras.

Desde la AOGLP se augura, 
la incorporación masiva de es-
tas tecnologías, que permitirá el 
desarrollo de la industria pesa-
da con energías alternativas en 
España, situándonos al nivel de 
otros países de nuestro entorno, 
donde muchas empresas traba-
jan ya con camiones a GLP, y dis-
frutan de sus ventajas en ahorro 
y sostenibilidad.  En el mercado 
están disponibles dos sistemas 
de uso de autogas en transpor-
te, señala la AOGLP: los sistemas 
bifuel, que usan indistintamente 
gasolina o autogas, y los siste-
mas Dual-Fuel, que utilizan una 
mezcla de diésel y autogas.

Aquí en la península se es-
tán desarrollando por iniciativas 
privadas, lo que permite que 
los profesionales del transpor-

te pesado por carretera puedan 
recurrir a tres kits homologados 
de Dual Fuel para transformar 
los motores. Asimismo, varios 
talleres especializados llevan a 
cabo el proceso de forma fácil y 
rápida.

El bajo coste de instalación, 
el ahorro de un 10% en costes 
de carburante o la facilidad de 
repostaje (ya que en España hay 
más de 500 estaciones de servi-
cio en las que se puede repostar 
GLP), la posibilidad de contar 
con skids (depósitos aéreos) pro-
pios son las principales ventajas 
económicas y operativas del au-
togas aplicado al transporte pe-
sado por carretera. A todas ellas 
se suman los beneficios ambien-
tales.



20

D. José Cortés da un repaso a la actualidad de AGLA

“Al grano”A

Entrevista a nuestro presidente

Con el nuevo servicio de 
VEIASA incluido, AGLA 
parece cerrar el círculo de 
los servicios necesarios 
para gestionar, sin sobre-
saltos, una estación de 
servicio. ¿Se pueden con-
siderar los asociados unos 
privilegiados?
    AGLA se encarga, a tra-
vés de su Gestor Documen-
tal, del control para que el 
cumplimiento de todas las 
obligaciones administrati-
vas se efectúe dentro de 
plazo, asumiendo el costo 
económico íntegro, de to-
das las obligaciones. Sólo 
nos faltaba la revisión anual 
de surtidores llevada a cabo 
por VEIASA para cerrar el 
círculo completo de estas 
obligaciones, y en la última 
Asamblea se aprobó incluir 
este servicio.

Esto permite a nuestros 

asociados cumplir con la ex-
tensa normativa a la que es-
tamos sometidos, sin tener 
que preocuparse de nada, 
incluso de las inspecciones 
que puedan sufrir a este 
respecto. Nosotros nos en-
cargamos de todo.
  Paso a enumerar los ser-
vicios que AGLA presta a 
sus asociados para el cum-
plimiento estricto de la nor-
mativa:
- Revisión de baja tensión 
cada cinco años.
- Revisión de compresores 
cada tres, seis y doce años
- Revisiones globales de cin-
co y diez años.
- Revision de las sondas 
cada tres años.
- Revisión anual de medios 
de extinción, incluyendo re-
timbrado, relleno de extin-
tores y la reposición de los 
pictogramas en mal estado.
- Conexión alarma 24 ho-
ras, incluyendo el libro y la 
revisión anual de las obli-
gaciones de la Seguridad 
privada.
- Desinfección, Desratiza-
ción y Legionela.
-  Ley de protección de da-
tos, alta y seguimiento del 
protocolo. 
-  Plan de prevención labo-
ral (en sus cuatro aparta-
dos).
-  Plan de prevención de co-
misión de delitos en el ám-
bito empresarial.
- Plan de emergencia
- Recogida de aguas hi-

drocarburadas, Recogida 
de solidos contaminantes, 
confección y presentación 
del informe anual en Me-
dio Ambiente, incluyendo 
el alta como pequeño pro-
ductor.
- Auditoria anual in situ, so-
bre la calidad de los servi-
cios que presta AGLA a sus 
asociados.
- Cursos de formación para 
los expendedores y propie-
tarios de las estaciones de 
servicio. (Cursos de preven-
ción de riesgos laborales, 
para la manipulación de 
mercancías peligrosas, para 
la manipulación de alimen-
tos, cursos de Marketing, 
cursos para el manejo de 
los medios de extinción, 
etc.)
- Plan de higiene para la 
tienda.
- Asesoría jurídica especia-
lizada en estaciones de ser-
vicio.
- Revisión anual de surtido-
res, aparato de medidas de 
presión de aire, y revisión 
cada tres años de la probe-
ta, además de las revisiones 
llevadas a cabo a lo largo 
del año por reparaciones. 
(VEIASA).
- Consejero de Seguridad, 
con un protocolo de seguri-
dad muy elaborado para el 
control de la descarga de la 
cisterna.

Y, sobre todo, AGLA es 
cercanía ante cualquier pro-
blema. Es la mano amiga 
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que da respuesta inmedia-
ta a cualquier eventuali-
dad que le pueda surgir al 
asociado.

¿Cómo va la entrada de 
nuevos asociados? ¿Es 
más fácil la entrada de 
abanderados de otras 
operadoras? ¿Valoran más 
lo que AGLA les ofrece? 
¿Qué se le puede decir a 
ese empresario de gaso-
linera libre o abanderada 
que tanto le cuesta dar el 
paso?
  AGLA está creciendo de 
forma paulatina y ordenada. 
Es importante que el nuevo 
asociado entienda que en-
tra a formar parte de la gran 
familia AGLA conlleva de-
rechos y obligaciones, que 
si hemos llegado hasta aquí 
es porque el interés general 
ha prevalecido al particular.

Pienso que a día de hoy, 
el abanderamiento de una 
estación de servicio es una 
formula obsoleta, muy ren-
table para la operadora y 
con poco margen de ma-
niobra para el gasolinero, 
independientemente de la 
fórmula de compra que les 
propongan.

En cuanto a las estacio-
nes de servicio libres no 
asociadas, la presión de las 
grandes marcas y de sus 
carburantes les dejan en to-
tal indefensión. Sus clientes 
repostan con cierta descon-
fianza.

Por tanto, la fórmula per-
fecta, la más rentable, in-
dudablemente es AGLA, 
porque bajo el paraguas de 
una gran marca, compras 
en condiciones de mercado 
libre.

Parece que en la mayoría 
de comunidades autóno-
mas están prohibiendo las 
estaciones de servicio sin 
personal, ¿ocurre lo mis-
mo en Andalucía?

Espero que Andalucia se 
sume a estas iniciativas en 
apoyo al empleo, y con-
trarias a la destrucción de 
puestos de trabajo. No ten-
go la menor duda de que 
seremos los últimos de los 
últimos en subirnos al carro, 
presionados por las actua-
ciones del resto. Me costa 
que en estos momentos se 
va a presentar en el Parla-
mento Andaluz medidas al 
respecto que pueden mo-
dificar la regulación de las 
llamadas Low Cost para la 
mejorar las obligaciones en 
materia de empleo y de se-
guridad.

Entiendo que es un mo-
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delo muy extendido en al-
gunos países de la Unión 
Europea, pero también en-
tiendo que la actual situa-
ción laboral no es la mis-
ma. España duplica la tasa 
de desempleo de la Unión 
Europea, por tanto no tiene 
sentido que España incenti-
ve en estos momentos mo-
delos de negocio, que no 
solo no generan empleo, 
sino que van a ocasionar 
la destrucción de más de 
cincuenta mil empleos es-
tables.

¿Andalucia permitirá la 
venta de alcohol en las 
tiendas de conveniencia 
de las estaciones de servi-
cio, algún día?

Con el tema de la venta 
de alcohol en las tiendas de 
conveniencia de las esta-
ciones de servicio nos pasa 
exactamente lo mismo. En 
la mayoría de Comunidades 
se ha levantado la prohibi-
ción de la venta de alcohol, 
dado el nulo resultado de 
la ley que prohibía la ven-
ta de alcohol en las tiendas 
de conveniencia de las es-
taciones de servicio. Con 
esto perseguían restringir 
la compra de alcohol por 
parte de los jóvenes para 
el botellón. Está más que 
demostrado que los jóve-
nes con el botellón lo que 
buscan es un ahorro sustan-
cial en las bebidas, y por lo 
tanto efectúan las compras 
en hipermercados y super-
mercados. Por lo tanto, se-
ría lógico cambiar la aplica-
ción de la norma. Deberían 
autorizar definitivamente la 
venta de alcohol en las tien-
das de conveniencia de las  

estaciones de servicio. Y 
terminar de una vez por to-
das con este agravio com-
parativo.

¿Por qué tiene AGLA la 
fórmula mágica para ser 
la manera más rentable y 
mejor para gestionar una 
estación de servicio?

Una estación de servicio 
es una empresa que busca 
la rentabilidad, como cual-
quier otra, por lo tanto, es 
la suma de muchos fac-
tores, optimizar compras, 
aminorar gastos y vender 
con márgenes suficientes. 
Con AGLA consigues ren-
tabilizar tu negocio al máxi-
mo. Compramos al mejor 
precio del mercado el car-
burante, nuestro producto 
principal. Optimizamos las 
compras de los productos 
de tienda. Nuestra Central 
de Compras se encarga de 
negociar todos y cada uno 
de los artículos de tienda 
obteniendo por volumen la 
mejores condiciones. Tene-
mos acuerdos con todos y 
cada uno de las empresas 
implicadas en este sector 
(electricidad, teléfono, se-
guros, lavaderos, surtidores 
etc.), mejorando las condi-
ciones de mercado de for-
ma sustancial. Y nuestros 
servicios para que cumplan 
con toda la normativa de 
forma cómoda y sin costo, 
todo ello hace que a final 
de año nuestro negocio 
obtenga la mejor renta-
bilidad del mercado, con 
gran diferencia sobre el 
resto de las opciones que 
ofrece el mercado.

Después de casi 20 años 

de trayectoria de la Aso-
ciación, con una imagen 
muy asentada, con una 
clientela fiel, y siendo ya 
operadores petrolíferos, 
¿con qué nuevos proyec-
tos se enfrenta AGLA?

La proyección de futuro 
para AGLA es muy prome-
tedora. AGLA es un pro-
yecto serio, consolidado y 
a tener en cuenta, fruto de 
muchos años de trabajo y 
del apoyo de sus integran-
tes. En los próximos cuatro 
años su crecimiento será es-
pectacular,  mejorando las 
más optimistas previsiones.

Futuro mercado petrolífe-
ro, GLP....

Las grandes ciudades 
deberán tomar decisiones 
urgentes para garantizar a 
sus ciudadanos calidad de 
vida, mejorando la calidad 
del aire que respiran. De-
berá incentivar las energías 
limpias. AGLA, asociación 
preocupada por el medio 
ambiente, apoyará estas 
iniciativas, adaptando el 
negocio de sus asociados 
para cubrir estas nuevas ne-
cesidades. Queremos que 
nuestras generaciones fu-
turas, hereden y disfruten 
al menos, lo que nosotros 
hemos disfrutado. 

A modo de despedida, 
te diré que AGLA, ha sido 
todo menos un camino de 
rosas. Son muchos los obs-
táculos encontrados en el 
camino, pero como decía 
Mahatma Gandhi: “Prime-
ro te ignoran, después se 
ríen de ti, luego te  ata-
can, entonces ganas”. 



AGLA sigue creciendo a buen ritmo Noticias N
Últimas incorporaciones: 
Tecnocórdoba, Hermanos Martín 
, Santa Isabel y MOGAR.

En lo que llevamos 
de este año 2016 se 
han unido a AGLA 
las siguientes esta-
ciones: 

En Córdoba capi-
tal se incorporó  E.S. 
Tecnocórdoba, si-
tuada en el Polígono 
Industrial “Las Que-
madas”.

En Sierra de Yeguas (Mála-
ga) se incorporó Explotacio-
nes de Carburantes Hnos. 
Martín. 

También en Málaga, en 
Gaucín, se ha incorporado 

E.S. Santa Isa-
bel.

Y la última en 
Caniles, Granada 
es E.S. MOGAR.

¡Bienvenidos!
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TRAS 55 AÑOS REANUDA RELACIONES CON EEUU

Turismo en Cuba: ¿Se aca-
bó el monopolio español?

Cuba abre sus puertas 
al cambio. El país caribeño 
restablece sus relaciones di-
plomáticas con EEUU tras 55 
años de la llegada de Fidel 
Castro al poder (1959).

Atrás quedan los tiempos 
de la guerra fría y de la adhe-
sión a la causa comunista, el 
mundo de los dos bloques. 
Tras la desaparición de la 
URSS (1989), 
Cuba se abrió 
a la inversión 
extranjera y 
reorientó sus 
alianzas geoes-
tratégicas ha-
cia China y Ve-
nezuela. Estos 
cambios per-
mitieron al ré-
gimen de Fidel 
Castro paliar el 
impacto eco-
nómico del blo-
queo comercial 
impuesto por 
la Casa Blanca 
en 1996 con la famosa ley 
Helms-Burton, por la que se 
sancionaba a empresas con 
intereses en EEUU hacer ne-
gocios en territorio cubano.

Cuba cuenta con 11,2 mi-
llones de habitantes, con 
una población activa de 5,1 
millones, de la que un 77% 
está ocupada en el sector 
público y un 23%, en la pri-
vada. Se trata de un país con 

una economía estatalizada, 
cuyo PIB de 68.500 millones 
de dólares, según los últimos 
datos del Banco Mundial, 
mantiene una desproporcio-
nada dependencia (70%) del 
sector servicios, fundamen-
talmente sanidad y turismo.

La industria del sol y playa 
mueve cerca de 3 millones 
de turistas al año en Cuba, 

de los cuales casi un 1 mi-
llón corresponde a Canadá. 
A continuación, los países 
con mayor flujo de visitas 
se encuentran Reino Unido, 
Alemania, Francia, España e 
Italia. 

El turismo es uno de los 
grandes motores económi-
cos, ya que después de la 
medicina es la segunda fuen-
te de ingresos del país, con 

más de 1.800 millones de 
dólares anuales.

En la actualidad, el país 
cuenta con 335 hoteles y un 
total de 60.500 habitaciones, 
de las cuales dos tercios son 
de categoría 4/5 estrellas, 
según datos oficiales del 
Ministerio de Turismo. Por 
segmentos, un 75% de esta 
capacidad pertenece a com-

plejos de sol y 
playa, mientras 
que el otro 25% 
es urbano. El fi-
lón económico 
es tan evidente, 
que Cuba aspira 
a que para 2020 
esté operativo 
un volumen de 
85.000 camas.

La industria 
hotelera de 
Cuba es casi un 
monopolio es-
pañol. De los 17 
operadores ex-

tranjeros, 13 son españoles 
y aglutinan 60 contratos de 
administración hotelera. A 
la cabeza de todos figuran 
Meliá, el primero en llegar 
hace 25 años, que gestiona 
27 hoteles (13.000 habitacio-
nes), e Iberostar, con otros 
10 emplazamientos (5.000 
habitaciones) repartidos fun-
damentalmente entre La Ha-
bana, Cayo Coco y Varadero.
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A su estela, otras firmas 
hoteleras, muchas de ellas 
de raigambre mallorquina, 
han ido estableciéndose en 
Cuba durante estas dos úl-
timas décadas, sólo con la 
competencia de Canadá, 
Francia y Portugal. Cadenas 
como Blau, Roc, Barceló, Be 
Live, NH, Blue Bay, H10, Ho-
tusa y Valentin tienen intere-
ses en el turismo cubano, un 
grupo del que se han descol-
gado este año Occidental y 
Riu al preferir no renovar los 
mandatos de gestión.

Cuba necesita del orden 
de 2.000 millones de euros 
anuales para reactivar su eco-
nomía. Por ese motivo, en ju-

nio entró en vigor una nueva 
Ley de Inversión Extranjera 
por la que las plusvalías que 
obtengan los inversores forá-
neos estarán exentas de im-
puestos durante los primeros 
ocho años, además de boni-
ficaciones del 50% en otro 
tipo de impuestos. Marriot, 
Hilton, Best Western, Hyatt o 
Holiday Inn esperan su opor-
tunidad.

Tras crecer casi un 20% en-
tre 2014 y 2015, la industria 
turística cubana podría ron-
dar en 2016 los cuatro mi-
llones de visitantes, una cifra 
que está bien lejos de lo que 
podría llegar a ser.

Cuba está de moda. ‘Lo-

cura’  es solo un término re-
lativo en La Habana de estos 
días. En los últimos meses, 
se han vivido las visitas del 
papa Francisco y el presiden-
te norteamericano,  Barack 
Obama, las más sobresalien-
tes entre una larga lista de 
otros mandatarios y hombres 
de negocios.

A las empresas españolas 
sólo les queda seguir traba-
jando como saben hacerlo.
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Cuatrocientos años des-
pués, Miguel de Cervantes 
pervive. Entre el hombre y el 
mito, en los pliegues de una 
vida con hechuras de novela, 
habitaron muchos Cervantes: 
el hijo de un sangrador en Al-
calá de Henares y el soldado 
en Lepanto, el cautivo en Ar-
gel y el escritor de comedias 
en Madrid, el comisario de 
abastos en Sevilla y el sutil 
observador en los caminos 
de la Mancha, el novelista 
inaugural en Valladolid y el 
poeta en todas partes, en to-
dos sus libros.

La obra de Cervantes ex-
plica España al mundo, y el 
mundo se comprende por 
medio de la España de la 
época. Años convulsos, de 
crisis y esplendor, que se co-
rresponden con el tránsito 
del Renacimiento al Barroco, 
y con el conflicto de civiliza-
ciones que se escenifica en 
el Mediterráneo y que será, 
para Cervantes, mucho más 
que un telón de fondo: el 
teatro de operaciones de un 
hombre de acción. Cervan-
tes sustancia la vida -el sen-
tido de la vida- en sus libros 
y agota las posibilidades de 
la existencia humana en su 
peripecia vital. Hace muchas 
cosas en muchas partes, y 
sueña todo lo demás -por 
ejemplo, sueña con América, 
sobre la que se proyecta ya 
el Imperio. 

Cervantes es trascendente 
porque vive más allá de su 

adelante la púrpura carde-
nalicia. Agotada su etapa 
palaciega, Cervantes ingresa 
como soldado bisoño en la 
compañía de Diego de Urbi-
na. Atraviesa Italia e Italia lo 
atraviesa a él.

1571. Lepanto. El destino 
de Cervantes se confunde 
con la historia el día de la 
batalla de Lepanto, que en-
frenta a la Santa Liga con la 
armada turca. Sobre un mar 
de espuma sanguinolenta, en 
medio de un caos de arcabu-
zazos, barcos que se incen-
dian, cuerpos mutilados y pí-
fanos aterradores, Cervantes 
resulta herido en el pecho y 
pierde el uso de la mano iz-
quierda.

1572. Convalecencia en 
Mesina. Al horror de la bata-
lla suceden la incertidumbre y 
el amontonamiento de almas 
en el hospital de Mesina, en 
Sicilia, donde Cervantes con-
valece de sus heridas. Sicilia 
es entonces plaza española, y 
será cuartel de invierno para 
la flota de don Juan de Aus-
tria. Entretanto, Cervantes 
salva la vida y en unos meses 
se reincorporará a la milicia.

1575. Cautivo en Argel. 
El Mediterráneo es un mar 
en guerra, infestado de cor-
sarios. Cervantes se embarca 
en Nápoles rumbo a España 
y, en las aguas del golfo de 
Rosas, su goleta será aborda-
da por los hombres del cor-
sario Arnaute Mamí. Cervan-
tes acaba en Argel, bulliciosa 

propia existencia, y también 
su obra desborda su propio 
cauce.

Estos son, cronológicamen-
te, los momentos más im-
portantes de su “novelesca” 
vida:

1547. Nacimiento en Al-
calá de Henares. ¿Dónde 
y cuándo nació Cervantes? 
Durante siglos constituyó un 
doble misterio. El primero se 
esclareció tras encontrarse su 
partida de bautismo, fechada 
el 9 de octubre de 1547 en la 
parroquia de Santa María la 
Mayor de Alcalá de Henares. 
En cuanto a la fecha exacta, 
solo cabe presumir que fuera 
el 29 de septiembre, día de 
San Miguel.

1568. Madrid, versos de 
circunstancias. Estremeci-
miento en la corte. La rei-
na Isabel de Valois, tercera 
esposa de Felipe II, muere 
después de dar a luz un niño, 
que también morirá. Un tem-
blor recorre Madrid, y el jo-
ven Cervantes, alentado por 
el maestro de gramática Juan 
López de Hoyos, escribe 
unos poemas que verá edita-
dos al año siguiente, en una 
Historia y relación de la en-
fermedad, muerte y exequias 
de la reina.

1569. Roma, camarero de 
monseñor Acquaviva. Cer-
vantes busca fortuna en la 
Roma de los césares y los 
papas. Sirve como camarero 
en el séquito de monseñor 
Acquaviva, quien vestirá más 

Miguel de Cervantes 
400 aniversario

Se cumplen cuatro siglos de la muerte del escritor y cobra vida
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base de la piratería berbe-
risca y gran mercado de es-
clavos. Mediarán cinco años, 
y cuatro fugas fallidas, hasta 
que recupere la libertad.

1580. Valencia, patria y 
libertad. Al fin, el ex cauti-
vo tocará tierra española en 
Denia, y luego seguirá hasta 
Valencia, donde procesiona-
rá en acción de gracias y pa-
sará unas primeras semanas 
de libertad. Han pasado once 
años desde que salió de Es-
paña, y han pasado muchas 
cosas en muchas partes: se 
pierde Túnez y se recupera, 
muere Juan de Austria, nace 
Felipe III, se anexiona Por-
tugal y la corte se instala en 
Lisboa. España sigue ensan-
chando el mundo: Legazpi ha 
fundado la ciudad de Manila, 
Mendaña toca las islas Salo-
món. Y Cervantes sueña con 
pasar a América.

1581. Orán, oscura mi-
sión. Una comisión oficial 
sobre la que poco o nada 
se sabe, y el velo misterioso 
de esta plaza española en el 
Norte de África, hacen del 
viaje a Orán –mayo y junio de 
1581– un nuevo enigma en la 
vida de Cervantes. Entre la 

diplomacia, el espionaje o el 
encargo administrativo, sólo 
queda constancia de que, a 
la vuelta, se le pagaron 
cincuenta duca-
dos.

1581. Lis-
boa, aspiran-
te a nada. 
C e r v a n t e s 
c o m p a re c e 
en Lisboa al 
olor de nue-
vas oportu-
n i d a d e s , 
que se 
q u e d a r á n 
en nada. 
La nueva 
corte, de 
pronto des-
bordada de 
buscavidas y aspi-
rantes a cualquier cosa, hier-
ve de vida comercial: “En ella 
se descargan las riquezas de 
Oriente y desde ella se repar-
ten por el universo”. El autor 
desempolvará los recuerdos 
de esta inútil estadía en algu-
nos pasajes del Persiles.

1584. Boda en Esquivias. 
Cervantes se entrega a la 
especulación amorosa. Aca-
ba de tener una hija natural 

con Ana Franca –mujer de un 
tabernero– y enseguida via-
ja a Esquivias, Toledo, para 

ayudar a la viuda de un 
poeta amigo en la 

publicación de un 
cancionero pós-
tumo. Una vez 
allí, se casa con 
Catalina Pala-
cios Salazar, a 
la que dobla en 
edad. Vende los 
derechos de La 
Galatea, que 
se publicará al 
año siguiente.

1587 .Comi-
sario de abas-

tos, Sevilla. Todo 
llega, aunque sea un 

gris destino como recau-
dador de abastos en Sevilla. 
Pero Sevilla es entonces la 
ciudad cosmos, antesala de 
las Indias y cauce de todas 
sus riquezas y esplendores. 
No abandona la pluma, y 
cultiva la poesía y el teatro 
mientras las calamidades –
deudas, demandas, y hasta 
excomuniones– se agolpan 
en su frente.

1592. Castro del Rio (Cór-
doba), encarcelamiento fu-
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gaz. La vida de un recauda-
dor no era necesariamente 
fácil. Cervantes será acusado 
de vender trigo sin autoriza-
ción y pasará unos días arres-
tado en Castro del Río. Al-
gunos estudiosos conjeturan 
que fue aquí donde incubó la 
idea de El Quijote; otros sos-
tienen que fue más adelante, 
durante un nuevo encarcela-
miento en Sevilla.

1603. En Valladolid, si-
guiendo a la corte. Muy cer-
ca del matadero municipal y 
encima de una taberna, en un 
pequeño edificio  donde vive 
mucha gente junta, se insta-
lará la familia Cervantes –el 
escritor y su mujer, hermanas, 
hija y sobrina– que han llega-
do hasta Valladolid siguiendo 
el rastro de la corte. En este 
clima de apremio, Cervantes 
termina la primera parte de 
El Quijote.

1605. Madrid, primera 
parte de El Quijote. Seis-
cientas sesenta y cuatro pá-
ginas y muchísimas erratas. 

Nace en la imprenta de Juan 
de la Cuesta, en la calle Ato-
cha de Madrid, la novela que 
cambia la novela. El librero 
Francisco de Robles, dueño 
de los derechos, la vende al 
precio de doscientos mara-
vedíes y medio. No tarda en 
agotarse, y enseguida se su-
ceden las reediciones, algu-
nas clandestinas.

1613. Madrid, Novelas 
ejemplares. La novela, larga 
o corta, siempre estuvo ahí, 
en Cervantes, que hace suya, 
es decir, española, la novella 
italiana. Las Novelas ejempla-
res parecen condenadas a ser 
doce, ya sea porque hay dos 
en una –El coloquio de los 
perros se incrusta en El casa-
miento engañoso– o porque 
durante años se incluyó en 
la cuenta La tía fingida, hoy 
descartada.

1614 – 1615. Tarragona y 
Madrid, un Quijote apócri-
fo y otro verdadero. Alonso 
Fernández de Avellaneda, 
seudónimo todavía por des-

entrañar, firma una continua-
ción apócrifa de El  Quijote 
que se edita en Tarragona. 
La añagaza espoleará a Cer-
vantes a terminar su segunda 
parte de El Quijote, enrique-
cerá la trama y se incorporará 
como asunto metaliterario al 
discurso de la novela, que se 
publicará en Madrid un año 
después. Publica Viaje del 
Parnaso y las Ocho comedias 
y ocho entremeses nuevos, 
nunca representados (1615).

1616. Madrid, agonía y 
muerte. Media el mes de 
abril y el escritor empieza a 
convivir con la muerte, que 
se ha instalado en su casa 
de la calle del León, esquina 
con la calle Francos (hoy Cer-
vantes). Recibe la extremaun-
ción, firma la dedicatoria del 
Persiles y, tres días después, 
el 22 de abril, muere. Al día 
siguiente es enterrado en el 
convento de las Trinitarias 
Descalzas.
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España se prepara para un vera-
no de récord turístico absoluto

Estimulo para la contratación, el consumo y la inversión

Los empresarios españoles 
se preparan para un verano 
turístico récord. No es el pri-
mero —las cifras de turistas in-
ternacionales llevan seis años 
de record en record— pero 
esta vez expertos y empresas 
esperan un verdadero salto. 
La inestabilidad en destinos 
como Túnez, Egipto o Turquía 
atrae a muchos hacia España. 
Eso, sumado a la bajada de 
los billetes de avión por el pe-
tróleo barato y la recuperación 
de los viajes por parte de los 
españoles, crea el caldo de 
cultivo para un lleno total que 
las empresas se preparan para 
aprovechar.

Las perspectivas de las pla-
yas llenas y los hoteles hasta 
la bandera han llevado ya a las 
empresas españolas a acelerar 
la inversión. Compañías como 
Mercadona o Vueling ya han 
iniciado sus procesos de selec-
ción para reforzar las plantillas. 
Las empresas de trabajo tem-
poral auguran un incremento 
de hasta el 13% en la contra-
tación temporal de verano. Y 
la venta de coches se disparó 
en mayo un 21%, impulsada 
por la actividad de las compa-
ñías de alquiler de vehículos. 
Las rent-a-car dispararon sus 
adquisiciones casi un 38% con 
respecto al año anterior, hasta 
más de 34.000 unidades. Han 
renovado sus flotas, a la espe-
ra de la llegada de más viaje-
ros este verano.

Entre enero y abril llegaron 
18,1 millones de turistas ex-
tranjeros, un 13% más que en 
el mismo periodo de 2015. Las 
perspectivas son espectacula-

res. Si no hay una catástrofe o 
un problema grave de segu-
ridad, se batirá el récord del 
año pasado sin duda. Inclu-
so en abril, que por el efecto 
del calendario podría haberse 
producido cierta 
caída (el año pa-
sado ese mes se 
celebró parte de 
la Semana Santa 
y en 2016 ha caí-
do toda en marzo) 
el crecimiento fue 
potente: del 11%. 
En buena medida, 
gracias a los ingle-
ses, que elevaron 
sus visitas un 18%. 
Y eso que, ante el próximo re-
feréndum para votar si Reino 
Unido sale de la UE, la libra 
se ha depreciado. Pero no ha 
sido un freno.

España va a recibir a mu-
chos de los turistas que po-
drían haber viajado a países 
como Egipto o Turquía, que 
compiten con nosotros en sol 
y playa. El efecto ha provoca-
do que haya ya determinadas 
zonas de Baleares donde ya 
es imposible encontrar buen 
alojamiento para este vera-
no”, asegura Rafael Gallego, 
presidente de CEAV, la confe-
deración de agencias de viaje. 
Cree que la recuperación defi-
nitiva de los viajes domésticos 
va a poner la guinda al 2016. 
Se espera que los viajes de 
los españoles crezcan entre el 
13% y el 15%.

El año pasado España reci-
bió en total 68 millones de 
turistas. Si se mantienen creci-
mientos mensuales medios de 

entre el 5% y el 10%, la barrera 
de los 70 millones se quedará 
corta en 2016. 

El turismo que ha sido la 
locomotora de la economía 
incluso en los años de crisis. 

Pero para que no frenase, y 
seguir colgando el cartel de 
completo, los hoteleros se vie-
ron obligados a echar el freno 
a sus tarifas en los años más 
fuertes de la recesión. Los dos 
últimos ejercicios han recupe-
rado terreno y en 2016, los ré-
cords turísticos llegarán en las 
zonas más populares con una 
lista de tarifas en los hoteles 
de tres y cuatro estrellas muy 
parecidas a las de 2008. La 
tarifa media diaria de los esta-
blecimientos de cinco estrellas 
de España fue en abril incluso 
superior a la de la época ante-
rior a la crisis: 171 euros, frente 
a 164 euros ocho años.

El verano ya está casi aquí, 
aprovechemos el momento, 
pero pensemos también en 
el futuro. Demos lo mejor que 
tenemos para que sigan repi-
tiendo.
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Muguruza reina de Paris
La tenista española-venezolana truinfa en Roland Garros

Por fín, desde hace 18 
años que ganara Arancha 
Sánchez Vicario a Mónica 
Seles, vuelve a reinar una 

española en Rolad Garros. 
Un año, desde su derrota 

en Wimbledon con Serena,  
es tiempo suficiente para 
aprender de los errores y en 
el caso de Garbiñe Muguru-
za, también para pulir ese 
potencial que lleva dentro.
De nuevo contra la nor-
teamericana, la más gran-
de de este siglo, Muguruza 
demostró haber aprendido 
la lección y se graduó ga-
nando Roland Garros tras 
realizar un partido brillante 
(7-5, 6-4).

A sus 22 años, Garbiñe 
demostró ser presente y fu-
turo de este deporte, digna 
sucesora de la número uno 
cuando decida abdicar o le 
obligue la española a hacer-
lo. La derrotó con total au-
toridad en un partido digno 
de una final entre dos colo-
sas sobre la arcilla parisina. 
Ganar en dos sets a Serena 
no es tarea sencilla, pero 
el crecimiento de la tenista 
española le permite romper 

barreras hasta ahora inque-
brantables.

Garbiñe supo interpretar 
a la perfección el partido, 

una lucha 
a g u e r r i d a 
entre dos 
tenistas con 
un perfil pa-
recido sobre 
la pista. Am-
bas quisie-
ron hacerse 
fuertes en 
el saque 
desde el co-

mienzo, así como mostrar 
su agresividad en el resto. 
No se dejó intimidar Garbi-
ñe ante un monstruo como 
Serena, capaz de cohibir y 
empequeñecer a cualquie-
ra. Aguantó bien la presión 
cuando los primeros no en-
traban, sin conceder las pri-
meras bolas de break de las 
que dispuso la menor de las 
Williams.

Muguruza no se lo podía 
creer. Ni que hubiera en-
trado la bola ni que se 
acabara de proclamar 
campeona de Roland 
Garros. Tras unos segun-
dos desconcertada, se tiró 
al suelo entre lágrimas para 
celebrar su gran gesta. Con 
este triunfo, el tenis feme-
nino español vuelve a tocar 
la gloria en París, algo a lo 
que se habituó en la parte 
masculina durante muchos 
años gracias a Nadal. 

Garbiñe logra así su pri-
mer trofeo de Grand Slam, 
el primero de muchos ve-

nideros. Curiosamente es 
su primer título en tierra ba-
tida, única superficie donde 
había sido capaz de ganar a 
la tres veces campeona de 
Roland Garros.

Se le avecina un futuro 
muy prometedor, lo tiene 
todo para ser la número 
uno durante muchos años. 
Rafa Nadal, en mujeres, tie-
ne una estupenda heredera.

La reina de París vuelve 
a ser española.
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¿Cuál de los aparatos domés-
ticos consume más energía 
en ‘stand by’?

De la televisión al cargador del móvil

Cuando le damos al botón 
de 'power' de la televisión 
pensamos que la hemos 
apagado. Pero no. Este 
aparato –al igual que los 
ordenadores, las cafeteras 
o las videoconsolas– conti-
núa encendido en función 
'stand by'. Como no está 
desenchufado, la corrien-
te sigue entrando por sus 
cables con el consiguiente 
consumo que eso supone 
a fin de mes. Aquí quedan 
reflejados los diez disposi-
tivos que 
m á s 
lastran 
n u e s -
t r a 
c u e n -
ta corriente a 
fin de mes si 
los dejamos en 'stand 
by'. El consumo se muestra 
en vatios por hora.

1.- Caja de televisión por 
cable. Consumo medio: 
43.4 w/h. Este aparato es el 
que más consume aunque 
no lo estemos utilizando. La 
modalidad “cable con car-
gador de vídeo” es la que 
más energía demanda.

2.- Ordenador portátil. 
Consumo medio: 8.9 w/h. 
Piénsatelo dos veces antes 
de mantener tu laptop en 
función “sleep”: el gasto 
aumenta hasta los 15.7 w/h.

3.- Equipo de sonido. 
Consumo medio: 8.3 w/h. 

hasta 73.9 w/h.
7.- Cafetera. Consumo 

medio: 1.1 w/h. ¿Qué razón 
esgrimes para dejar la ca-
fetera enchufada después 
de hacerte el desayuno? El 
ahorro empieza por los pe-
queños gestos.

8.- Videconsola. Con-
sumo medio: 1 w/h. Si la 
pereza nos puede hasta 
tal extremo que dejamos 
la consola en función “lista 
para usar”, el consumo se 
eleva hasta los 23.3 w/h.

9.- Teléfono inalámbrico. 
Consumo medio: 
0.98 w/h. Si el te-
léfono inalámbrico 
dispone de con-
testador, el gasto 
se incrementa has-
ta los 2.9 w/h.

10.- Cargador 
del móvil. Con-
sumo medio: 0.26 
w/h. Ok, está en el 
último puesto de 
la lista de los apa-

ratos que más consumen 
si se dejan en ‘stand by’, 
pero… ¿qué necesidad hay 
de dejarlo colgando del en-
chufe si lo podemos evitar?

Si el aparato dispone 
de radio y no se des-
enchufa, la ingesta 
energética sube has-
ta los 14.4 w/h.

4.- Televisión de 
proyección trase-
ra LCD. Consumo 
medio: 6.6 w/h. Aunque 
las televisiones LCD suelen 
consumir menos que los 
antiguos aparatos, los mo-
delos de proyección trasera 
pueden gastar el doble que 
los televisores de rayos ca-

tódicos.
5.- Microondas. 

Consumo medio: 
3.8 w/h. Procura no 
dejar la puerta de 

este electrodomés-
tico abierta. Si lo haces, 
el consumo energético au-
mentará hasta 
los 25 w/h.

6.- Ordena-
dor de escri-
torio. Consu-
mo medio: 2.8 
w/h. Muy po-
cas personas 
desenchufan 
su ordenador 
de escritorio 
después de 
utilizarlo. Si lo 
dejaran en la función “dor-
mido”, el gasto aumentaría 
hasta los 21.1 w/h. Al man-
tenerlo encendido, aunque 
el monitor está apagado, 
el ordenador puede gastar 
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cubiertas”. Tan cubiertas 
como sea capaz de ofrecer 
un hipermercado, uno de 
los más grandes de Soria, 
que es el proveedor oficial 
de La Exclusiva. A cambio 
de acceder a centenares de 
clientes a los que de otra 
forma jamás llegaría, el hi-
permercado acepta hacerse 
cargo del coste de transpor-
te de los pedidos. Es decir, 
los vecinos pagan exacta-
mente lo mismo que si fue-
ran a comprar en persona. 
“Todos ganamos: el cliente 
puede acceder a todo 
tipo de productos, 
incluidas las pro-
mociones, sin 
c o s t e 
añad i -
do  y 
a h o -
r r á n -
d o s e 
el via-
je; el hipermercado acce-
de a una nueva clientela 
y nosotros obtenemos un 
porcentaje del volumen to-
tal de ventas, además de 
prestar un servicio social”, 
indica Tortosa.

El traqueteo de la vieja 
furgoneta Iveco es recibi-
do en las casas como una 
bendición. No solo porque 
anuncia la llegada de la 
compra de la semana, sino 
porque supone un entrete-
nimiento y a veces también 
una ayuda ante cualquier 
inconveniente doméstico. 
“La parte humana es quizá 
la más importante. Ellos sa-

Una furgoneta está frenando 
el abandono de los pueblos 
La Exclusiva está consi-
guiendo que varias aldeas 
de Soria, la región con ma-
yor despoblación de Eu-
ropa, mantengan su censo 
gracias a un novedoso mo-
delo de negocio. España se 
está quedando sin pueblos 
y la solución a esta tragedia 
demográfica  podría residir 
en algo tan simple como 
una furgoneta de reparto. 
Es lo que está demostrando 
La Exclusiva, una empresa 
de logística social que está 
frenando el abandono ru-
ral en Soria a base de en-
tregar la compra a domici-
lio. Y todo sin cobrar a sus 
clientes ningún cargo por 
el transporte. Una fórmu-
la revolucionaria que ya ha 
llamado la atención de una 
docena de provincias que 
quieren replicar el mode-
lo. Muy pronto, medio país 
podría tener en sus carre-
teras comarcales a furgo-
netas repartiendo víveres, 
electrodomésticos y mucha 
compañía en las zonas más 
necesitadas.

“Estamos trabajando para 
resolver un gran problema 
social, que es el aislamiento 
de personas mayores que 
no tienen acceso a produc-
tos de primera necesidad”, 
explica Victoria Tortosa, ge-
rente de La Exclusiva. “Se 
trata de fijar población, de 
que los que viven en los 
pueblos se puedan quedar 
a vivir, y la única manera 
de conseguirlo es que ten-
gan todas sus necesidades 

ben que todas las semanas 
una persona les va a visitar 
y nosotros estamos pen-
dientes de lo que necesi-
ten. Hablamos un rato con 
ellos y les ayudamos con 
lo que haga falta, desde 
cambiar una bombilla rota a 
conseguirles cualquier tipo 
de producto aunque no lo 
vendan en el hipermerca-
do”, explica Hugo Francés, 
cofundador y encargado de 
logística en La Exclusiva.

Tortosa abunda en este 
punto, que es la clave de 

su éxito: “Nosotros somos 
su nexo con la capital pero 
además somos su nexo con 
el mundo real. Algo como 
llevar un papel al registro 
público para ellos es un 
mundo. Los pueblos de So-
ria está muy aislados, hay 
gente que lleva ocho o nue-
ve años sin ir a la capital. 
Muchos no tienen teléfono 
móvil, ni siquiera hay cober-
tura en sus pueblos”.

La iniciativa arrancó a 
principios de 2014. La cri-
sis había terminado con los 
vendedores ambulantes y 
los pueblos se encontraban 
totalmente desabasteci-



dos. Hoy, La Exclusiva cubre 
cinco rutas semanales, con 
24 pueblos y 200 kilómetros 
de recorrido por cada ruta. 
Van ya 350 familias atendi-
das y la cifra no para de au-
mentar. Tanto que han em-
prendido una campaña de 
‘crowdfunding’ para com-
prar un segundo camión y 
poder doblar el número de 
rutas, con el objetivo de lle-
gar a un abanico potencial 
de 3.000 familias rurales.

Francés no se limita a re-
partir los pedidos. Mientras 
escribe la lista de la compra 
de la siguiente semana se 
asegura de que en casa es-
tén bien, en especial aque-
llas personas que viven 
solas. Si alguien ha estado 
pachucho, se interesa por 
él y le ofrece lo que nece-
site. Hemos empezado un 
servicio de catering porque 

nos encontramos con 
que mucha gente mayor 
que se ha quedado viu-
da no sabe cocinar y se 
alimenta de latas de sar-
dinas y de matanza“. La 
verdad es que este servi-
cio tendría que prestarlo 
la Administración. Con 
la llegada de la crisis 
en 2009, se suprimieron 
muchísimos de los servi-
cios públicos que había 
en la provincia, como el 
autobús a la demanda, las 
farmacias, encima cerraron 
bares y tiendas… Y toda esa 
gente mayor que vive en los 
pueblos se quedó aislada y 
sin poder hacer la compra, 
lo que obligó a muchos de 
ellos a marcharse. 

El sistema es tan efectivo 
que en La Exclusiva ya es-
tán trabajando en ampliar 
la oferta. Lo siguiente: pe-

luquería a domicilio para las 
señoras y rehabilitación de 
vivienda, sobre todo  para 
eliminar barreras arquitec-
tónicas como bañeras y es-
caleras que, en algunos ca-
sos, llevan años impidiendo 
a los inquilinos acceder al 
piso de arriba.

Emprendedores así son 
los que hacen falta en este 
país. ¡Enhorabuena por esta 
iniciativa!



Adiós a Mohamed Ali o  tam-
bién llamado Cassius Clay
Muhammad Ali o Moha-
med Ali, nacido Cassius 
Marcellus Clay, Jr. (Louis-
ville, Kentucky, 17 de enero 
de 1942 - Phoenix, Arizona, 
3 de junio de 2016) fue un 
boxeador estadounidense, 
considerado el mejor de to-
dos los tiempos, o uno de 
los más destacados. Fue 
una figura social de enorme 
influencia en su generación, 
en la política y en las luchas 
sociales o humanitarias a fa-
vor de los afroamericanos y 
del Islam.

En su etapa amateur, lo-
gró la medalla de oro en los 
Juegos Olímpicos de Roma 
1960 y, como profesional, 
ganó el título de campeón 
indiscutido de la categoría 
de los pesos pesados en 
1964 a la edad de veinti-
dós años, el cual recobra-
ría diez años después. En 
1978, consiguió otro cetro 
de campeón, lo que le con-
virtió en el primer boxeador 
en ostentar en tres ocasio-
nes un título mundial en di-
cha categoría.

Se caracterizó por su estilo 
de boxeo alejado de la téc-
nica tradicional, aunque era 
un conocedor del deporte 
y de sus contrincantes. Fue 
dirigido la mayor parte de 
su carrera por el entrenador 
Angelo Dundee, y sostu-
vo memorables combates 
contra los más renombra-
dos pugilistas de su tiem-
po, como Sonny Liston, Joe 
Frazier, George Foreman y 
Ken Norton. 

Fuera del cuadrilátero, 

Muhammad Ali se 
erigió como una 
figura con influen-
cia social desde los 
años 1960 cuando 
se opuso a su reclu-
tamiento por parte 
de las fuerzas arma-
das de su país du-
rante la Guerra de 
Vietnam. Se declaró 
objetor de concien-
cia, pese al rechazo 
de los defensores 
del nacionalismo 
es tadoun idense . 
Formó parte de la 
organización religiosa de la 
Nación del Islam y, aunque 
se ganó detractores por su 
conducta independiente de 
los estereotipos sobre los 
afroamericanos, a partir de 
los años 1970 consiguió el 
respeto como figura depor-
tiva de renombre mundial, 
en especial tras su pelea 
contra George Foreman.

Alí trascendió el ámbito 
deportivo como otros lo hi-
cieron con el político, el ci-
nematográfico o el musical 
(Kennedy, Marilyn Monroe, 
Elvis Presley, los Beatles...) 
para convertirse en un icono 
de la cultura pop, un póster 
en la habitación de muchos 
jóvenes de las décadas de 
1960 y 1970, una deidad lai-
ca. Y sin ayuda de las redes 
sociales ni demás herramien-
tas de la posmodernidad. El 
«bocazas» para sus críticos, 
«el más grande» para una 
legión de seguidores enca-
bezada por él mismo, cayó 
finalmente a la lona después 

de resistir contra las cuerdas 
el asedio de un rival formida-
ble, el párkinson, que le gol-
peó durante más de treinta 
años. 

En sus últimas apariciones 
públicas, casi siempre en ce-
nas benéficas destinadas a 
recaudar fondos para obras 
de caridad o para su funda-
ción contra el párkinson, la 
enfermedad con la que fue 
diagnosticado en 1984 a los 
tres años de colgar los guan-
tes.

Alí convirtió la lucha por los 
derechos civiles de los ne-
gros en una de sus banderas. 
«No puedo hablar el inglés 
perfecto de los blancos, pero 
tengo sabiduría», fue una de 
sus frases más recordadas. 
También dijo: «Soy América. 
La parte que no van a reco-
nocer. Pero acostumbraos a 
mí. Negro, confiado, chulo. 
A mi nombre, no el suyo; a 
mi religión, no la suya; a mis 
metas, no las suyas... Acos-
tumbraos a mí». El púgil es-



tuvo más cerca del activismo 
extremo de Malcolm X que 
del más mesurado de Martin 
Luther King.

Cassius Clay se rebautizó 
como Mohamed Alí por su 
conversión a los musulmanes 
negros («Cassius Clay era 
el nombre del negrero», se 
justificó). 
I n g r e s ó 
en las fi-
las de la 
l l a mada 
N a c i ó n 
del Islam, 
un grupo 
extremis-
ta religio-
so que 
defendía 
la supre-
macía de 
la raza negra sobre la blanca. 
Un año después ganó tam-
bién la revancha a Liston en 
el primer asalto con un golpe 
invisible, la célebre «mano 
fantasma». En un combate 
celebrado en Lewiston (Mai-
ne), derribó a su oponente 
con un golpe casi impercep-
tible, que bautizaron como 

«Phantom Punch [Puñetazo 
Fantasma]» y que se ha ana-
lizado más que el disparo 
a Kennedy. En opinión de 
algunos, es que Liston se 
tiró, amenazado por la ma-
fia de las apuestas. Fue una 
revancha indecorosa. Pero 
fue en estas dos peleas en 

las que Ali se quitó el traje 
de boxeador y se vistió de 
la leyenda que es. 

Continuó adelante en su 
labor de apoyo a los más 
desfavorecidos, dando con-
tenido a su lema: «No cuen-
tes los días, haz que los días 
cuenten». Desaparece en 
una época en la que el boxeo 

es una máquina registradora 
a lomos del pay-per-view, 
y un tipo como Floyd Ma-
yweather, que ha establecido 
registros increíbles en cuanto 
a ganancias por la bolsa de 
los combates, reclama el tí-
tulo de TBE (The Best Ever) 
por encima de Sugar Ray Ro-

binson, Mo-
hamed Alí, 
Joe Louis y 
Roberto Du-
rán. Se va en 
vísperas de 
unos Juegos, 
los de Río de 
Janeiro, en 
los que los 
profesionales 
del boxeo 
podrán luchar 
por las meda-

llas, una decisión polémica 
para la que, sin duda, habría 
encontrado una frase ocu-
rrente.

Falleció el viernes por la 
noche en un hospital de 
Phoenix (Arizona), donde se 
encontraba ingresado desde 
el día anterior por problemas 
respiratorios. Tenía 74 años.
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Ubud es, sin duda, el des-
tino más popular del in-
terior de Bali. Rodeada 
de arrozales, es la capital 
cultural de la isla. Ubud 

no es sólo más fresco que 
las zonas costeras sino que 
posee una gran riqueza 
de actividades culturales y 
oportunidades para pasear, 
ir de compras o simplemen-
te, relajarse. Conviene a la 
hora de organizar su viaje a 
Bali mezclar días en la zona 
costera, playa y diversión, y 
dejar otros para Ubud. Por-
que, además, es el trampo-
lín perfecto para emprender 
excursiones hacia el norte 
de la isla.

Ubud está plagado de pe-
queños hoteles, lujosos y no 

tanto. Los precios son muy 
asequibles. También hay 
mucha oferta en restauran-
tes y de todos los precios. 
Vivir, en general, en toda 

la isla es muy barato. 
Si estás en edad “sur-
fera”, por 200 dólares 
puedes comer y dormir 
durante un mes.

Volviendo a Ubud, 
son muy atractivos los 
espectáculos  de dan-
za. Todos los días al 
atardecer se celebran 
espectáculos de músi-
ca y danza en algún pa-
lacio, templo o recin-
to comunal. En cierto 
modo, el turismo favo-
rece las artes escéni-
cas, al proporcionarles 
los medios para adqui-
rir instrumentos y trajes 
que antes no podían 
permitirse.

Pero, por lo que es co-
nocida Ubud, es por ser el 
centro artístico en cuanto a 
pintura y escultura en ma-
dera. También siempre ha 
habido artistas extranjeros 
que empezaron a llegar en 
la década de 1930; fueron 

pintores atraídos por 

la belle-
za del 
paisaje y 
el encan-
to de las 
g e n t e s . 
Con el 
transcur-
so de los 
años se 
les unie-
ron una multitud de otros 
artistas locales y extranje-
ros.

No te puedes perder el 
Museo Neka, el Museo 
Puri Lukisan (Palacio de Be-
llas Artes), templos como 
el Pura Saren, el Puri Sa-
raswati, el Bosque de los 
Monos, que mejor evitarlo, 
porque los monos ya están 
demasiado domesticados.

Destacan restaurantes 
como: Casa Luna, Café Lo-
tus, Roof Garden, etc. Es 
muy típico alquilar motos 
para moverse por la zona. 
Aunque la opción más se-
gura para no perderse es al-
quilar coche con conductor 
autóctono.

UbudBali(INDONESIA)

LUGARES DEL MUNDO QUE HAY QUE VISITAR SI O SI
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-TECNOLOGÍA-TECNO
El futuro ya está aquí	
Bienvenidos al futuro. El 
cartel que corona la entra-
da a la principal Feria de 
Electrónica de Consumo 
(CES) de Asia resume bien 
lo que le espera al visitan-
te del gigantesco Shanghái 
New International Exhibi-
tion Center. En la edición de 
este año CES ha duplicado 
el número de las empresas 
que participan -400- y que 
en 32.000 metros cuadrados 
desarrollan dife- ren-
tes aspectos 
de la tecnolo-
gía del mundo 
que se avecina: 
realidad virtual, ro-
bótica, drones, vehículos sin 
conductor, impresión 3D, el 
hogar inteligente, sistemas 
de seguridad por control 
remoto, y un largo etcétera 
de aparatos que ahora pare-
cen sacados de una película 
de ciencia ficción pero que 
pronto serán habituales en-
tre nosotros. “Estamos con-
vencidos de que la realidad 
virtual (RV) va a suponer uno 
de los cambios más im-
portantes en la sociedad 
del futuro más próximo, y 
ahora ya vemos sobre todo 
su potencial comercial en el 
mundo de los videojuegos”, 
afirma Chen Yu, una de las 
representantes de Intel, que 
coopera con diferentes em-
presas chinas en la creación 
de un ecosistema que hace 
las delicias de los apasio-

nados de los juegos. No en 
vano, cuando se ponen las 
gafas de realidad virtual y co-
gen los mandos con los que 
se sumergen en este nuevo 
mundo de videojuego, las 
sensaciones se amontonan. 
“Es un gran salto, porque ya 
no es como mirar una panta-
lla. Ahora la inmersión es to-
tal”, comenta una joven que 
acaba de probar el sistema, 
todavía un poco desorien-
tada “y con el corazón a mil 
pulsaciones”.

A pocos pasos, Le-
novo muestra sus 

c u r i o s a s 
zapa-

t i -
l l a s 
inteligen-
tes, que 
sirven para en-
riquecer todavía 
más esta expe-
riencia. “La idea 
es que, poco a 
poco, vayamos 

eliminando la dependencia 
de los mandos con la adop-
ción de diferentes sensores 
corporales que detecten 
nuestros movimientos. Estas 
zapatillas recogen y envían 
todos nuestros movimientos 
al juego, de forma que si 
uno camina, su álter ego vir-
tual también lo hace. ¿Y qué 

amante de los videojuegos 
de guerra no ha soñado al-
guna vez con poder despla-
zarse libremente con su arma 
por el mundo virtual que más 
le gusta? Pues el gigante del 
comercio electrónico chino, 
JD.com, ya comercializa una 
ametralladora a la que se le 
acopla una tableta en la mira 
para que el usuario pueda 
disparar a placer mientras se 
mueve -en la realidad física y 
en la virtual- por el escenario 
de multitud de juegos para 
dispositivos móviles. 

Pero no todo son juegos 
en CES, ni mucho menos. 
“La realidad virtual llama 
mucho la atención, pero la 
verdadera revolución social 
ya está llegando de mano de 
la robótica”, afirma Shen Li, 
de Bubble Lab. Su empresa 
ha captado el interés de los 
asistentes al CES con un 
sofisticado brazo robóti-
co capaz de preparar té, 
café, y combinados. “No 
es un robot florero sino un 
barman completamente 
funcional, que sabe dón-

de está cada cosa, y la coge 
en función de lo que pida el 
cliente”. “Es más, después 
de haber terminado inclu-
so limpia la mesa”. Shen no 
bromea: el robot detecta va-
rias salpicaduras, toma una 
esponja, y las seca hasta que 
todo está impoluto. 
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ca. Viajó por todo el mundo 
guiado por una curiosidad 
insaciable y desempeñando 
todo tipo de oficios. Incluso 
llegó a ser domador en el 
circo de Ángel Cristo, a cuya 
caravana ambulante se unió 
durante algunos meses con 
toda su familia.

Gran admirador de Emi-
lio Salgari y de Julio Verne, 
una novela de este último, La 
Jangada, le sirvió de inspira-
ción para una de las grandes 
aventuras de su vida: des-
cender en una balsa desde 
Iquitos (Perú) el río Amazonas 
y el Napo junto a su mujer, Ma-
risol, y su hijo mayor, Rodrigo. 
Enamorado del continente 
americano, De la Quadra 
repetía siempre la frase de 
que no se puede ser español 
sin conocer América. De ese 
amor, y de una sugerencia 
del Rey Juan Carlos cuando 
se acercaba el quinto cen-
tenario del descubrimiento, 
surgió el proyecto Aventura 
92, luego rebautizado como 
Ruta Quetzal, un viaje iniciá-
tico de aventuras para jóve-
nes de todos los países de 
habla hispana en el que han 
participado 8.000 en sus más 
de 30 ediciones. Esa aventu-
ra le mantuvo activo en los 
últimos años de su vida. Aun-
que ya estaba ingresado, en 
la última edición de la Ruta 
se quitó el suero y se escapó 
del hospital para participar 
en la recepción que los reyes 
ofrecieron a los jóvenes. 

que homologar su mar-
ca, conseguida gracias 
a una técnica imitada de 
los lanzadores de barra 
vasca.

En 1963 fichó por te-
levisión española como 
periodista y fue testigo 
algunos de los aconteci-

mientos más relevantes de la 
segunda mitad del siglo XX. 
Estuvo en la guerra del Viet-
nam, en la de Eritrea, en la 
de Mozambique, en Congo, 
cubrió el golpe de Estado de 
Pinochet y la muerte del Che 
Guevara. Con su porte atléti-
co y sus enormes bigotes se 
convirtió en una de las figu-
ras más reconocibles y que-
ridas durante décadas en los 
televisores españoles.

Miguel De la Quadra, que 
se definía como un hombre 
de papel y lápiz, recordaría 
siempre con mucha nostalgia 
aquella etapa en la televisión 
y evocándola, años después, 
diría que la tecnología “ha-
bía matado el misterio”. Su 
trabajo, a caballo entre el pe-
riodismo y la aventura, des-
pertó la vocación de varias 
generaciones de reporteros 
y fueron muchos los que en-
traron en el oficio para ser 
como él.

Perito agrícola de forma-
ción pero hombre del rena-
cimiento de vocación, De la 
Quadra tenía una enorme 
cultura. Hablar con él era 
como abrir una enciclopedia 
por cualquier capítulo: lite-
ratura, arte, historia, botáni-

Miguel de la Quadra-Sal-
cedo falleció el pasado día 
20 de mayo en Madrid. Ha-
bía cumplido 84 años el pa-
sado 30 de abril. De la Qua-
dra arrastraba problemas de 
salud desde hacía años, pero 
mantenía su actividad como 
director de su última gran 
iniciativa, la Ruta Quetzal, 
un proyecto de aventura en 
el que participan cada año 
cientos de jóvenes de Espa-
ña y de todos los países de 
América.

El azar ha querido que su 
fallecimiento se produzca 
exactamente 510 años des-
pués que el de uno de sus 
personajes históricos más 
admirados, Cristóbal Colón. 
“Ayer hablé con él. Me dijo 
que se encontraba muy mal 
y que no tenía fuerzas”, co-
mentaba su hijo menor. 

De la Quadra-Salcedo ha-
bía nacido en Madrid, aun-
que siempre aludía a sus 
orígenes vasco-navarros (era 
sobrino del gran tenor del 
Roncal Julián Gayarre). De 
joven fue deportista de éli-
te. Es célebre la anécdota 
de que llegó a batir el récord 
mundial de lanzamiento de 
jabalina, pero se modificó 
el reglamento para no tener 

Aventurero y periodista

Muere Miguel 
de la Quadra



también. “En un mes esta-
ban transformados”, asegura 
Wyllie. “Todos podían correr 
una milla [1,6 kilómetros], 
que era dar cuatro vueltas al 
parque. Por eso lo llamamos 
la milla diaria”.

Para Semana Santa ya se 
habían apuntado cinco cla-
ses más. Y en verano todo 
el colegio hacía la milla dia-
ria. “Se les anima a correr, 
pero pueden ir andando, 
saltando… como quieran”, 
explica. “La clave es que les 
encanta. Tiene que ver con 
todas las necesidades de los 
niños: el aire fresco, la liber-
tad, la diversión… Funciona 
porque sucede donde los 
niños están cada día, en el 
colegio. Todos participan y 
todos ganan. No es deporte, 
es salud”.

Los índices de sobrepeso 
en el colegio son hoy casi la 
mitad de la media escocesa. 
La milla diaria ha mejorado 
la forma física de los niños, 
según los profesores, pero 
también su comportamiento, 
su concentración y su rendi-
miento académico. “Los ni-
ños satisfacen sus necesida-
des físicas, ejercen de niños, 
y luego se portan mejor y se 
concentran más”, explica. Y 
todo ello, sin coste alguno.

Esa in-
formación 
anecdótica 
va camino 
de con-
vertirse en 
e v i d e n c i a 
c ient í f i ca , 
gracias a 
un estudio 
comparati-
vo que está 

realizando la universidad de 
Stirling, que medirá los be-
neficios “físicos, cognitivos 
y emocionales” de la milla 
diaria. “Ninguna otra inicia-
tiva en el mundo occidental 
ha funcionado para reducir 
la obesidad infantil y espe-
ramos que este estudio de-
muestre que la milla diaria sí 
funciona”, confía.

Hoy Elaine Wyllie está ju-
bilada como profesora y se 
dedica a recorrer el mundo 
tratando de dar a conocer 
su proyecto, con la ayuda de 
una fundación que apadri-
nó su causa. La milla diaria 
se practica ya en colegios 
de Bélgica, Polonia, Italia y 
Holanda. Cada semana se 
suman nuevos centros. Ella, 
que no es deportista. Pero la 
milla diaria, aclara, no tiene 
que ver con el deporte sino 
más bien con la niñez. “En 15 
segundos recuerde un mo-
mento de juego feliz durante 
su niñez”, propone. “¿Era en 
el exterior o en el interior? 
¿Solo o con amigos? ¿Ha-
bía adultos dirigiendo? ¿Ha-
bía implicado un complejo 
juguete manufacturado? Si 
responde lo que creo que ha 
respondido, esa es para mí la 
definición de la niñez. Y todo 
eso es la milla diaria”.

Centenares de colegios de 
varios países se suman a la 
iniciativa de una profesora 
escocesa para combatir la 
obesidad infantil

Elaine Wyllie, profesora de 
primaria ya jubilada, pasó 
muchas horas mirando por 
las ventanas de su aula de un 
colegio de Stirling, en Esco-
cia. Así, sin saberlo, fue dan-
do forma a su idea. “A veces 
miraba a los alumnos en cla-
se y me preguntaba si no es-
tarían mejor fuera corriendo 
en el parque” explica.

Fue un voluntario que tra-
bajaba en aquel colegio St 
Ninians, el que le abrió los 
ojos. “Estos niños están de-
masiado poco en forma”, le 
dijo. Nada raro. Casi el 40% 
de los niños británicos de 
entre 11 y 15 años padece 
sobrepeso, y uno de cada 
diez ya es obeso antes de 
empezar el colegio. Los ni-
ños ingleses en edad escolar, 
según un estudio reciente, 
están en peor forma que 
nunca. Algo que los expertos 
atribuyen, principalmente, a 
la vida sedentaria.

De repente, un día de fe-
brero de 2012, Wyllie deci-
dió pasar a la acción. “Va-
mos todos a la calle”, les 
dijo a sus alumnos. Les llevó 
al parque de al lado, el que 
llevaba años mirando por 
las ventanas de la clase, y 
les propuso que lo rodea-
ran corriendo. “Una vuelta 
al parque era un cuarto de 
milla”, recuerda. “Tenían 10 
años y no logró completar-
lo ninguno, acabaron todos 
exhaustos”. Exhaustos, pero 
divertidos. Al día siguiente 
repitieron la prueba. Al otro 

Milla diaria:niños en forma
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Estrenos de cine 
y DVD’s que no 
te puedes perder

Kóblic. Tomás Kóblic (Ricardo Darín) es un ex capitán de la Ar-
mada que en tiempos de la última dictadura argentina, era par-
ticipe de “los vuelos de la muerte”, denominados así porque 
arrojaban vivos a los detenidos-desaparecidos al Río de la Plata. 
Abandonará informalmente su carrera militar para refugiarse en 
Colonia Helena, donde la única ley que impera es la del comisa-
rio Velarde (Oscar Martínez), un delincuente con uniforme poli-
cial, líder de una banda de robo de ganado, y oscuros vínculos 
con jerarcas militares.

Infierno Azul. Nancy está surfeando tranquilamente en una 
playa recóndita cuando de repente es atacada por un gigan-
tesco tiburón blanco. Por suerte logra sobrevivir, pero se queda 
atrapada en pequeño islote a tan solo 200 metros. La distancia 
es corta y escapar parece sencillo, pero no lo es con el enorme 
escualo vigilando a su presa. Para salir de allí tendrá que armar-
se de valor y usar todos sus recursos. “Infierno Azul” será Tibu-
rón para las nuevas generaciones. Jaume Collet-Serra (La Huér-
fana) dirige este thriller escrito por Anthony Jaswinski (Kristy) y 
protagonizado por Blake Lively (El secreto de Adaline) como 
la aterrada Nancy. En el reparto también encontramos a Óscar 
Jaenada (Cantinflas) y a Sedona Legge (el corto Torn).

Mi casa en París. Mathias, un desventurado neoyorquino sin es-
posa, sin hijos y sin un céntimo, hereda de su padre, con quien 
no se hablaba, una enorme en casa en París, de la que quiere 
deshacerse lo antes posible. Cuál será su sorpresa cuando des-
cubre que… está habitada por una señora mayor, Mathilde, y su 
hija, Chloé. No tarda en enterarse de que, según la ley francesa, 
no podrá tener acceso a su propiedad hasta que Mathilde fa-
llezca, ya que su padre lo compró como renta vitalicia. Un film 
de gran sensibilidad, excelentemente hecho y con un trabajo 
sobresaliente, como siempre, de Kristin Scott Thomas.

Una historia durante la dictadura argentina. Una de 
tiburones para un verano caluroso y un americano 
en Paris.
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Libr
o
s

Donde los escorpiones. Lorenzo Silva en estado 
puro. Madrid, julio de 2014. Pasados los cincuenta, y ya con 
más pasado que futuro, el subteniente Bevilacqua, veterano 
investigador de homicidios de la unidad central de la Guar-
dia Civil, recibe una llamada del responsable de operaciones 
internacionales. Se reclama su presencia inmediata a 6.000 ki-
lómetros de allí, en la base española de Herat, en Afganistán.
Un militar español destinado en la base ha aparecido dego-
llado, y, junto a él, el arma del delito: una hoz plegable de las 
usadas por los afganos para cortar la amapola de la que se 
extrae la droga que representa la principal fuente de riqueza 
del país.¿Se trata del atentado de un talibán infiltrado? Podría 
ser, pero también que la muerte tuviera otro origen, porque 
el ataque no reviste la forma clásica de esa clase de acciones, 
sino que hace pensar en algún motivo personal.La misión de 
Bevilacqua y los suyos no es otra que tratar de desenmascarar 
a un asesino que forzosamente ha de ser un habitante de ese 
espacio cerrado. Sus pesquisas, bajo el tórrido y polvoriento 
verano afgano, les llevarán a conocer a peculiares personajes 
y a adentrarse en la biografía del muerto, un veterano de mi-
siones bélicas en el exterior que guarda más de un cadáver en 
el armario, para llegar a un desenlace inesperado y desconcer-
tante. Vuelve el guardia más famoso y querido de la literatura 
y la novela negra: el subteniente Bevilacqua, con su primer 
caso fuera del territorio español, en el que viajará para investi-
gar un asesinato en la base española de Afganistán.

LIBROSnovedades
El Quijote. Andrés Trapiello, escritor y experto en Cer-

vantes, nos sorprende con una ambiciosa edición de uno de 
los mayores hitos de la literatura universal: el Quijote. Coinci-
diendo con el cuarto centenario de la publicación de la segun-
da parte del Quijote, Trapiello ha adaptado el texto íntegro 
de esta obra imprescindible al castellano que hablamos hoy 
en día. Bajo el título Don Quijote de La Mancha. Puesto en 
castellano actual íntegra y fielmente por Andrés Trapiello, este 
libro pretende acercar las aventuras de don Quijote y Sancho 
Panza a todos los lectores para que puedan disfrutar de ellas 
sin la dificultad que puede suponer leerlas en el castellano de 
cuatrocientos años atrás. En el prólogo a esta edición, Mario 
Vargas Llosa, escritor galardonado con el premio Nobel de 
Literatura, afirma: «En la versión de Trapiello la obra de Cer-
vantes se ha rejuvenecido y actualizado […] sin dejar de ser 
ella misma, poniéndose al alcance de muchos lectores a los 
que el esfuerzo de consultar las eruditas notas a pie de página 
o los vocabularios antiguos, disuadían de leer la novela de 
Cervantes de principio a fin. Ahora podrán hacerlo, disfrutar 
de ella y, acaso, sentirse incitados a enfrentarse, con mejores 
armas intelectuales, al texto original».



Juegos/Sudoku

Memes/Chistes



Empresas suministradoras

GRUPO LECHE PASCUAL	
ISTOBAL S.A.	
LA BOTICA DEL AUTOMOVIL S.L.	
LUBRIME MEYGO, S.L.	
MANIPULADOS SEVILLA S.L.	
MINIBOMBERO S.L.	
MONDAT BAKER S.L.	
MOTUL IBERICA S.A.	
PEPSICO FOODS A.I.E.	
QUALITY SPRAY ESPAÑA S.L.	
SERVIGAS S.L.	
SIERRA DEL SOL	
SIERRA NEVADA S.L.	
SODIOIL S.L.	
SOL POWER PLUS S.L.	
CEPAS CON ARTE	
UNILUBE S.L.	
ANIMOSA HIELOS S.L.	
BOSTEZA S.L.	
COCA-COLA IBERIAN 
PATNERS S.A.	
LUBRICANTES MARTIN S.L.	
COMPAÑÍA DE BEBIDAS PEPSICO S.L.	
DISCOYRO DISTRIBUCIONES CORTES	
DISFRUGO S.L.	
DISTRIB. DE BEBIDAS GORDILLO S.L.	
DTODO	
ECROS BUSSINES S.L.	
EL POZO ALIMENTACION S.A.	
EUROCUBI S.A.	
FASEBA		
VALENTO S.L.
DISAROIL
	

TRANSPORTES J.L. PANTOJA Suministro de carburantes.
BABOT-ARANGUREN, S.L.P. Asesoramiento a todos los socios 
de AGLA.
UPTA Unión de Profesionales y Trabajadores Autónomos de Andalucía.
CEMPE Confederación de Empresas Pequeñas y Autónomos de 
Andalucía.
YUDIGAR Equipamiento, S.L.U. Equipamiento para las Esta-
ciones de Servicio y proveedor de mobiliario comercial.
MC MUTUAL Colaboración en la gestión de la Seguridad Social.
GESTHIDRO Limpieza y gestión de residuos.
MIDES, S.A. Mantenimiento, Instalación y Diseño de Estaciones 
de Servicio.
CAYGUST, S.C.A. Diseño, fabricación e implantación de imagen 
corporativa.
SUROINCO Alarmas, video vigilancia y mantenimiento de extintores.
SUN AIR ONE Suministro eléctrico.
BANCO SANTANDER Convenio de colaboración financiera.
ELAVON Soluciones de pago.
INGENICO Gestión de pagos.
WASHTEC Spain S.A.U. Venta, Instalación y mantenimiento de 
máquinas de lavado.
ICALEOS, S.L. Consultoría.
INDUSTRIAS ARAS, S.L. Diseño, fabricación e implantación de 
imagen corporativa.
IMAGEN CORPORATIVA DEL SUR, S.L. Diseño, fabricación e 
implantación de imagen corporativa.
J. MONTERO INSTALACIONES PUBLICITARIAS. Diseño, 
fabricación e implantación de imagen corporativa.
LA CAIXA Convenio de colaboración financiera.
EUROPEST Tratamiento de legionella.
MAQLAVAND Máquinas de lavado.
ISTOBAL Máquinas de lavado.
OPTIMAE Compra de suministro eléctrico.
FULLRECARGAS Recarga de móviles.
SEGUROS HNOS. ROSILLO Correduría de Seguros.
VITOGAS Comercialización de GLP.

Empresas que han suscrito acuerdos con AGLA

Las Petroleras y Operadoras que nos abastecen son las siguientes:
Carburantes AXOIL
Central de Compras DTODO 
BP OIL
DISA PENINSULA 
GALP ENERGIA
PENTAGAS HIDROCARBUROS

PETRO EUROPA
GOLD PETROLEUM
SARAS ENERGIA
BIOTERUEL
SANVEZ 
HIDROCARBUROS
ANAXI SPAIN 



Gasolineras asociadas
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Gasolineras asociadas
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Servicios que ofrece AGLA
sin costo para sus asociados
BABOT-ARANGUREN ASOCIADOS
Asesoria jurídica y dentro de ésta: Civil, 
Mercantil, Laboral, Administrativa, Fiscal y 
Penal.

VEIASA
Calibración y/o verificación de surtidores. 
Calibración y/o verificación de la probeta.

ENTIDAD DE CONTROL Y CERTIFICA-
CION S.L.
Inspección periódica global y revisión pe-
riódica cada 10 años. Inspección Periodica 
cada 5 años. Inspección compresores cada 
3, 6 y 9 años.

MIDES 
Revisión preventiva anual de la estación de 
servicio. Incluye desplazamiento, kilome-
tros, media dieta y mano de obra.

GESTHIDRO, S.L. 
Retirada de aguas hidrocarburadas una vez 
al año. Retirada de residuos sólidos dos ve-
ces al año. Elaboración del informe anual 
del pequeño productor.

EUROPEST
Desinfección, desratización semestralmente.

SUROINCO
Conexión a central receptora de alarmas 24 
horas. Verificación y transmisión de señales 
de alarma. Dos revisiones anuales.
Revisión anual de extintores de pista, carro 
y CO2 de cuadro eléctrico. Retimbrado y re-
llenado del que se haya utilizado.

GRUPO ESE ELE 2005, S.L.
Evaluación de riesgos laborales. Planifica-
ción preventiva. Control periódico de las 
condiciones de trabajo. Formación a los tra-
bajadores. Información a los trabajadores. 

Investigación de accidentes. Asistencia téc-
nica ante los requerimientos por parte de la 
Inspección de Trabajo.

RZS (Impuestos Especiales)
Asesoramiento jurÍdico y empresarial y en 
I.V.M.D.H.

PROINCA
Consejero de seguridad. Plan básico de 
emergencia. Protección de datos persona-
les (LOPD). Formación a los trabajadores.

MAQLAVAND
Revisión anual de los lavaderos. Las avería 
tienen un costo de 76€, incluyendo des-
plazamiento y 8 h. de trabajo, la estación 
de servicio tiene que pagar el costo de las 
piezas.






