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CARTA DEL PRESIDENTE

E Editorial

Esto también pasará.
nuestros compañeros ha-
cer un alto en el camino, 
hacer un paréntesis en su 
negocio, en su dia a dia.  
Estas reuniones nos sirven 
para compartir con nues-
tros compañeros de fatiga,  
nuestros proyectos, nues-
tros  temores, o nuestros  
logros,  después de cada 
Asamblea nuetros compa-
ñeros vuelven a casa con 
otras expectativas y con 
energías renovadas.

AGLA seguirá crecien-
do.  Por su distinta forma 

fuera (alquilar, vender o 
cerrar).

AGLA cumple veintiún 
años,  y lo hace celebran-
do la incorporación del 
asociado número cien, 
también cumplimos este 
pasado mes de Junio la 
Asamblea General núme-
ro 100, aunque esta ultima 
de forma atípica, a tra-
vés de video conferencia.
Personalmente me gus-
tan mucho más nuestras 
Asambleas presenciales, 
ya que estas permiten a 

Queridos Compañeros,

Me alegra tener de nue-
vo la oportunidad de po-
der dirigirme a vosotros, 
máxime en momentos tan 
difíciles como los que es-
tamos viviendo.

Empezaré como se em-
pezaba antiguamente las 
cartas, espero que al reci-
bí de esta todos os encon-
tréis bien, nosotros bien, 
gracias a Dios.

AGLA es una asociación 
nacional sin ánimo de lu-
cro, su objetivo principal 
es aunar nuestras fuerzas, 
para optimizar nuestros 
recursos y rentabilizar 
nuestros negocios.

AGLA es una forma re-
volucionaria  de gestio-
nar nuestras estaciones 
de servicio, lo que hemos 
hecho desde AGLA es 
cambiar los estereotipos 
de siempre ya obsoletos, 
para adecuarlos a la nueva 
realidad.

O te adaptas a la nueva 
realidad o en muy poco 
tiempo, irremediablemen-
te, el  mercado te selec-
ciona para que te quedes 
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de trabajar, nuestras es-
taciones están muy con-
tentas porque a través 
de AGLA han optimizado 
sus recursos, y han conse-
guido que sus estaciones 
sean un negocio rentable.

Las estaciones de servi-
cio de AGLA son cumpli-
doras con la extensa nor-
mativa a la que estamos 
sometidos, respetuosos 
con el medioambiente, 
amantes de sus clientes 
y comprometidas con sus 
proveedores.

AGLA es una marca re-
gistrada, que cuida la ca-
lidad de sus productos, 
su activo principal son sus 
clientes, por lo tanto, que-
remos que éstos se sien-
tan como en casa, a través 
de nuestros sistemas de 
fi delización intentamos 
agasajarlos,  premiando 
su fi delidad.

El azote vivido por la 
pandemia estos meses 
pasados, ha supuesto la 
pérdida de muchos seres 
queridos, pérdidas irre-
parables, que tardaremos 
mucho tiempo en similar. 

Sin olvidar la muy mal-
trecha que ha dejado 
nuestra economía (pérdi-
das de puestos de trabajo, 
cierre de negocios y otros 
al borde de la ruina).

¿Saldremos de esta? 

Seguro, esto también pa-
sará, trataremos de no 
quedarnos en el camino, 
seguiremos luchando sin 
desfallecer, necesitaremos 
un gran esfuerzo y tiempo, 
pero al fi nal lo conseguire-
mos.

Nuestro sector es esen-
cial, somos imprescindi-
bles para el devenir eco-
nómico del País, pero 
nunca se nos tiene en 
cuenta para ayudas o 
subvenciones, somos co-
mercio al por menor de 
carburantes, pero parece 
ser que nuestros adminis-
tradores nos consideran 
para lo que les interesa y 
nos ignoran para aquello 
que no les interesa.

A primero de Agosto 
publicaba la revista Inver-
tía: “Oleada de compras, 
quiebras y volatilidad, la 
tormenta perfecta para 
el Petróleo, las pérdidas 
históricas que han sufrido 
en lo que va del 2020 las 
Petroleras, ha provocado 
que se les considere ac-
tividad de alto riesgo”.
Seguía diciendo el mismo 
informe que los mercados 
fi nancieros ahora ya no 
quieren la deuda de estas 
compañías por las políti-
cas climáticas, la incerti-
dumbre de la pandemia 
en la economía mundial 
y por la volatilidad de los 
precios del crudo.

Estamos en proceso de 
transición energética, las 
grandes compañías estan 
invirtiendo en energías re-
novables, el futuro no muy 
lejano será para las ener-
gías no contaminantes, 
será un cambio imprescin-
dible  que mejorará nues-
tra salud y nuestra calidad 
de vida.

Las empresas automovi-
lísticas tienen que adap-
tarse a las nuevas políti-
cas energéticas, para el 
2040 tienen la obligación 
de producir vehículos con 
emisión cero. Estos vehí-
culos serán eléctricos o 
de gas, pero me consta 
que ya se están probando 
algunos motores de com-
bustión con emisión cero. 
No creo que productores 
y refi neros de petróleo se 
vayan a quedar impasibles 
ante la ruina que se les 
avecina.

Espero que todo vaya a 
mejor y podamos celebrar 
las Navidades normal-
mente.

Un abrazo.

José Cortés Rubio
Presidente de AGLA
josecortes@agla.es

Posdata: Ya sabéis que mi 
correo está a vuestro servicio.
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taller mecánico, cafeteria y 
una tienda con más de 300 
metros de exposición, donde 
se vende un variado surtido 
de productos: conservas, 
carnes y chacinas ibéricas,  
vinos, alimentacion en gene-
ral y, por supuesto, todo lo 
relacionado con el sector del 
automóvil.

¿Cómo conocísteis AGLA? 

Ya tenía  co-
nocimiento de 
AGLA desde 
hace muchos 
años. Cuando se 
fue acercando el 
momento de to-
mar  la decisión 
pedimos conse-
jo a personas y 
entidades cer-
canas a noso-

tros, que, gracias a Dios, 
nos aconsejaron bien y hoy 
día pertenecemos a esta 
gran familia, que es AGLA. 

¿En qué os ha benefi ciado 
AGLA? 

En multitud de cosas, so-
bre todo, en prestaciones 
y servicios; y en el aseso-
ramiento “humano” que 
tiene, hoy dia, creo que 

Entrevistamos a D. Santia-
go López Rodríguez, pro-
pietario de E.S. Salteras. 
La gasolinera la adquirimos 
en el año 1994, después de 
llevar ya más de 30 años en 
el sector decidí dar el salto 
y embarcarme en mi propio 
negocio junto a mis hijos.

Cuando la compramos es-
taba abanderada con Cep-
sa, con ellos hemos estado 
abanderados desde enton-
ces hasta que nos fuimos a 
AGLA (Enero de 2019). El 
camino ha sido duro, muy 
duro, pero también ha teni-
do sus alegrias.
  

Empezamos con una esta-
ción muy simple, sólo dispo-
nía de 4 aparatos surtidores 
de una mangera y 30 metros 
de tienda. Hoy en dia, dispo-
nemos de túnel de lavado, 
3 lavaderos de alta presión, 

Gasolinera del mes
E.S. Salteras

> D. Santiago López
en sus inicios.
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así,  más fuerte todavia. Creo 
que eso nos benefi cia a to-
dos.

LUSAN CARBURANTES 
S.L. Carretera A-7077 Km. 
6.520 Salteras, SEVILLA.

ninguna compañia lo iguala 
y, eso, en los tiempos que 
corren, es una gran ventaja.

¿Qué tipo de clientela te-
néis, y cómo les ha afec-
tado el cambio de marca?

Nuestra clientela es fi el, 
la de toda la vida. Llevamos 
en este maravilloso enclave 
muchos años y aunque al-
gunos se fueron por moti-
vos comerciales, la mayoria 
sigue fi el a la estación.

¿Utilizáis los servicios y 
armas informáticas que os 
proporciona ser parte de 
AGLA? Sistema de compra 
de combustibles, sistema 
de tarjetas AGLA CARD, 
Central de compras DTO-
DO, Gestor Documental, 
App de AGLA, AGLA Ase-
soria, AGLA Seguros, etc, 
etc. 

Utilizamos todos los ser-
vicios que AGLA ha puesto 
a nuestra disposición, los 
cuales son de gran utilidad 
y nos facilitan enormemen-
te el día a día de la gaso-
linera. 

Una vez dentro de AGLA, 

¿habéis acerta-
do?

Si, afortunada-
mente estamos 
muy contentos 
después de este 
tiempo que lleva-
mos en AGLA. Ya 
desaparec ieron 
esos miedos del 
principio, cómo 
nos irá, que pasa-
rá con los clientes, 
etc. Afortunada-
mente todo nos 
está saliendo bien, 
a pesar de las cir-
cunstacias tan 
especiales y difí-
ciles  por  las que 
estamos pasando 
estos dias por cul-
pa de esta maldita 
enfermedad.

¿Qué pensáis 
que se puede me-
jorar? 

Algunas cosas 
son mejorables como en to-
dos los sitios. A mi particu-
larmente me gustaría que la 
Tarjeta  AGLA CARD estu-
viera más presente en todas 
las estaciones y se hiciese 
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El 2020 ha sido un año catastrófi co a nivel global como consecuencia de la pandemia que 
estamos sufriendo. Los efectos de esta crisis se ven refl ejados en todos los sectores, incluso 
aquellos que han sido considerados como “esenciales” y han mantenido su actividad, como 
es el caso del sector que nos ocupa, el de las estaciones de servicio. 

Para comprobar el impacto ocasionado, desde AGLA hemos llevado a cabo un estudio 
para determinar cuantitativamente la caída en el consumo a lo largo de 2020, comparándolo 
con los datos del año anterior, así como comprobar si esta disminución de las ventas ha sido 
similar en las estaciones de servicio AGLA con respecto de las demás. Las conclusiones a las 
que hemos llegado las mostramos a continuación.

En primer lugar, podemos comprobar que el 
año 2020 comenzó con un volumen de ventas 
ligeramente superior a 2019, pero que durante 
Marzo experimentó una fuerte caída, llegando 
a su mínimo durante mediados del mes de Abril, 
coincidiendo con los meses del confi namiento. 
En estos meses la reducción de las ventas llegó 
a ser del 50% con respecto al mismo periodo del 
año anterior. A partir de Mayo, con la desescala-
da, el consumo se fue incrementando hasta llegar 
a unos niveles prácticamente 
similares a los de 2019 durante 
el mes de Septiembre. No dis-
ponemos de datos aún de los 
efectos de la segunda ola, pero 
podemos adelantar que la recu-
peración que se venía experi-
mentando ha sido frenada por 
las nuevas medidas que se están 
llevando a cabo por parte de los 
diferentes gobiernos.

Con respecto a los datos de 
nuestra asociación, como pode-
mos ver en el gráfi co, la tenden-
cia descendente se mantiene, 
pero observamos que el impac-
to ha sido mucho menor que 
en el conjunto del sector. En especial durante los meses de verano. 

Si comparamos la disminución total que se ha producido en las ventas de 2020 con res-
pecto a las de 2019, comprobamos que en las estaciones de servicio AGLA la caída ha sido 
un 6% menor que en el resto del sector. Esta cifra nos indica que el hecho de pertenecer 
a AGLA es un elemento crucial para poder mantenerse en épocas de crisis como la que 
estamos viviendo. Es un muro de contención frente a las amenazas externas que afectan a 
nuestro negocio.

AGLA: Un muro de contención 
a la crisis del covid-19 Por Inmaculada Cortés 
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A esta menor reducción de las ventas también te-
nemos que añadirle el aumento de los márgenes, 
como consecuencia del poder de negociación de 
la asociación y de su novedoso sistema de com-
pra de combustible, asunto que vamos a tratar con 
más detenimiento en el siguiente artículo. También 
la reducción de costes, ya que a través de AGLA 
el asociado se benefi cia de multitud de servicios de 
forma gratuita,  lo que junto con el apoyo que supo-
ne el ser miembro de un grupo fuerte y consolidado 
hacen que las estaciones de servicio de AGLA se 
mantengan a fl ote y en mejores condiciones que el 
resto de gasolineras del sector.

La rentabilidad de sus productos y servicios, como bien sabemos, es el principal objetivo 
de toda empresa. Con el objetivo de tener una rentabilidad elevada que haga que nuestra 
inversión en las estaciones de servicio sea viable y dé sus frutos, es indispensable tener un 
alto margen en lo que es nuestro producto principal, el combustible. 

Esto es uno de los mayores compromisos de AGLA como asociación, el de elevar lo máxi-
mo posible el margen que percibe el asociado por cada litro y haciendo que se mantenga 
con un precio competitivo dentro del mercado.

En AGLA esto es posible debido al sistema de pedidos de AGLA, en el que disponemos 
de diversidad de proveedores de combustible, permitiendo elegir el mejor precio y las 
mejores condiciones en sus pedidos entre toda una variedad de operadores, con los que se 
ha negociado previamente usando su fuerza como grupo. Todo este sistema permite a las 
estaciones asociadas mantener la esencia de las estaciones libres al poder elegir y no estar 
sujeto a exclusividades.

AGLA es la solución hasta 
en los tiempos más difíciles
              

Por Carlos Cortés Ayllón



La apuesta de AGLA por unos márgenes por litro competitivos se refl eja en estas gráfi -
cas, con la particularidad que la situación actual ha contribuido a mejorar aún más nuestros 
márgenes.

La situación en 2020 ha venido con un aumento de la oferta de petróleo y una disminución 
de la demanda del mismo por la situación de pandemia, esto ha provocado unos menores 
precios del combustible por parte de las operadoras petrolíferas que nos encargamos de 
aprovechar en AGLA, viendo aún más incrementados nuestros márgenes. 

Mientras que esto ocurre, otras estaciones en régimen de exclusividad de compra no se 
han podido benefi ciar de esta reducción en los precios al no tener varios proveedores entre 
los que elegir.

Por hacer crecer tu negocio hasta en los tiempos más difíciles, AGLA es la solución.

Servicios que presta AGLA a sus 
asociados asumiendo íntegramente 
su costo.



Si necesita ampliar o consultar información sobre AGLA no dude en contactar con 
nosotros en: www.agla.es o 952 73 53 11 y nuestro departamento comercial le hará 
una visita a su estación de servicio.i



Servicios que presta AGLA a sus asociados 
asumiendo parcialmente su costo.

Servicios que presta AGLA en los que los 
asociados asumen íntegramente su costo.
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La empresa BMCGestió-
nArte nos presentó sus 
servicios. D. Juan Carlos To-
rremocha, director de Área 
Outsourcing ETT y grandes 
cuentas, en representación 
de su empresa, fi rmó un 
acuerdo con AGLA para la 
contratación de trabajadores 
temporales.  BMCGestiónAr-
te es un grupo empresarial 

EEventos y Acuerdos

líder en su mercado y eng-
loba BMCETT, BMC Gestión 
de Servicios, BMC Gestio-
narte Formación, BMC Ges-
tionarte Consultores, etc. 
Distintas soluciones y servi-
cios encaminados a ayudar 
y dar soluciones a nuestros 
asocociados, sobre todo, en 
cualquier asunto relacionado 
con los recursos humanos, su 

Firma  con  BMCGestiónArte
captación, formación, reci-
claje, etc.

El asociado pide el perfi l 
del trabajador y ellos se en-
cargan de buscar la opción 
legal más interesante para la 
estación de servicio, dentro 
de los convenios a los que 
haga refencia el puesto de 
trabajo. Se trata de facilitar-
nos el trabajo al máximo. 

Acuerdo con Asociación de Elec-
trodomésticos de Andalucía FAEL

D. Carlos Bejarano, Se-
cretario General y Dña. Ire-
ne Legares nos presentaron 
su asociación sin ánimo de 
lucro que concentra a todos 
los grupos y asociaciones de 
electrodomésticos y otros 

equipamientos del hogar 
que operan en Andalucía. 
Entre sus principales objeti-
vos: representar y defender 
sus intereses frente a las ad-
ministraciones públicas y pri-
vadas. Actuar como órgano 

de unión y coordinación de 
la organizaciones miembro, 
fomentando la solidaridad 
entre ellos. Defender y po-
tenciar su imagen pública 
frente a los medios de comu-
nicación y difusión. Atender 
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De Gesthidro nos visita-
ron para exponer las no-
vedades en la normativa 
en Gestión de residuos, D. 
Antonio M. Rivas, gerente y 
director comercial, y Andrés 
Luna, técnico medioambien-
tal. Esta empresa es la que 
retira los residuos peligrosos 
y elabora el informa anual de 

pequeño productor a nues-
tras estaciones asociadas a 
AGLA. También nos expusie-
ron el resto de servicios que 
realizan como la limpieza de 
alcantarillado, de arquetas 
de lavadero, red de tuberias, 
fosas asépticas, desastasco, 
vaciado y limpieza de tan-
ques, etc.

Novedades normativas en Ges-
tión de Residuos GESTHIDRO

a las necesidades de forma-
ción, información e investi-
gación de las empresas ad-
heridas, etc.

Están muy comprometidos 
con el medio ambiente, con 
contínuas campañas de pro-
tección y cooperación con la 

Junta de Andalu-
cía.

La base del 
acuerdo con 
AGLA consiste 
en compartir si-
nergias entre am-
bas asociaciones. 
FAEL cuenta con 
unos 2200 puntos 
de venta de los 
que se podrán be-
nefi ciar los clien-
tes de la tarjeta de 
puntos de AGLA 
por las compras 
efectuadas en di-
chas tiendas.

A continuación detallaron 
las novedades en cuanto a 
normativa medioambiental 
que nos afecta en materia de 
residuos peligrosos. Esta in-
formación se puede consul-
tar en todo detalle en nues-
tro gestor documental.
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Desde la asamblea de oc-
tubre del año pasado de-
cidimos iniciar al comienzo 
de cada asamblea con la 
impartición de cursos di-
dácticos sobre el manejo 
de nuestras distintas herra-
mientas informáticas crea-
das por AGLA para facilitar-
nos el cumplimiento de las 
diversas obligaciones a las 
que las estaciones de ser-

vicio están sujetas por nor-
mativa legal. Todos estos 
cursos están coordinados 
por nuestro ingeniero infor-
mático Jesús Ariza. En cada 
curso le apoya algún espe-
cialista de la empresa pro-
veedora relacionada con la 
obligación de que se trata. 
Por ejemplo, el primer cur-
so, que trató sobre el Mane-
jo del Geoportal de Indus-
tria y el envío a la Agencia 

Tributaria de las ventas y 
cobros de los movimientos 
del gasóleo bonifi cado, fue 
apoyado por D. Juan Bau-
tista, asesor de Impuestos 
Especiales de AGLA. 

El segundo curso fue 
sobre el Procedimiento a 
seguir en la descarga de 
combustible en nuestras 
instalaciones y el docu-
mento de circulación de 

gasóleo B. En este 
nuestro informático 
fue apoyado por D. 
Antonio Sánchez 
de PROINCA y D. 
Miguel Ángel del-
gado de Trasportes 
PANTOJA.

En el tercer cur-
so, impartido, por 
nuestro responsa-

ble comercial, Rafael Mesa, 
explicó cómo subir a la pla-
taforma de Augías la de-
claración anual de residuos 
peligrosos. Continuó este 
curso con la exposición del 
manejo y evolución del ges-
tor documental o gestor 
AGLA.

El cuarto curso, celebra-
do en la última asamblea, 
el pasado mes de junio, 
por videoconferencia y con 

Cursos Formativos propios 
para los asociados de AGLA

mucho éxito, nuestro infor-
mático nos explicó detalla-
damente el funcionamiento 
y manejo de nuestra APP 
AGLA, recientemente reno-
vada.

Decir que todos estos cur-
sos pueden ser consultados 
y descargados en el gestor 
documental... y nunca es 
tarde para ponerse al día.
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E
Acuerdo IMPEES ROLDÁN-AGLA

En la última asamblea del 
año pasado se fi rmó un 
acuerdo con los represen-
tantes de IMPEES ROL-
DÁN, D. Juan José Rol-
dán Falcón y D. Juan José 
Roldán López, gerente y 
director comercial respecti-
vamente. Este acuerdo re-

coge las condiciones para 
los asociados sobre la ca-
libración láser 3D de los 
tanques de combustibles 
necesaria para certifi car la 
sonda de nivel como siste-
ma de detección de fugas 
en los tanques de simple 
pared, quedando, de este 

modo, libres de prueba de 
estanqueidad hasta el año 
2040, año en el que todos 
los tanques deberán ser de 
doble pared. 

Toda la documentación 
sobre este acuerdo está 
colgado en la web y en el 
gestor documental.

Eventos y Acuerdos

Firma de Acuerdo con IBERDROLA
Por parte de IBERDROLA 
acudieron D. Borja Cañas, 
delegado comercial de An-
dalucía y Extremadura, D. 
José Luis García, responsa-
ble comercial de residencial 
y negocios de Andalucía y 
Dña. Raquel Murube, ges-
tor comercial en Andalucía.

Se trata de un acuerdo 
para comercializar los pro-
ductos de Iberdrola me-
diante prescripción, sim-
plemente el asociado tiene 
que ofrecer un folleto para 
rellenar por los clientes y 
enviarlo a Iberdrola. Ellos 
se encargan de la labor 

comercial. Las condiciones 
exactas del acuerdo están 
recogidas en la web y en 
el gestor documental. Ade-
más, a propuesta de algu-
nos asociados asistentes se 
le propuso a Iberdrola ofre-
cernos una propuesta eco-
nómica conjunta para nues-
tras estaciones de todos sus 
servicios ofertados.
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Nuevo Acuerdo con VITOGAS
Las representantes de Vi-
togas, la delegada de An-
dalucía Oriental, Dña. Án-
gela Ruiz y la delegada de 
Andalucía Occidental, Dña. 
Ana María González  junto 
con D. José Esteban Fernán-
dez, director de Ingecom, 
empresa instaladora ofi cial 

de Vitogas zona sur; nos pre-
sentaron las previsiones del 
mercado del Autogas.

Dña. Ángela Ruiz nos mos-
tró la evolución del parque 
automovilístico a gas con un 
importante crecimiento en 
estos últimos dos años. Se-
gún ella el mercado español 

cerró 2019 con más de 
30.000 nuevas matricu-
laciones, el doble que 
hace dos años. Ocurrien-
do lo mismo con los pun-
tos de suministro, que ya 
son casi 700 estaciones 
de servicio con GLP en el 
territorio nacional.

A continuación tomó 
la palabra Dña. Ana Ma-
ría González explicando 
el nuevo acuerdo que se 
iba a fi rmar con AGLA 

para la instalación en nues-
tras estaciones de unidades 
de suministro GLP.

Toda la información sobre 
el acuerdo fi rmado con las 
distintas modalidades y sus 
características pueden ser 
consultadas en nuestra web 
y en el gestor documental.

Cambios en la normativa IPC-
04 sobre Surtidores y Sondas 
TALLERES ÁNGEL TORRES
D. Ángel Costales, gerente 
de Talleres Ángel Torres, y 
su equipo: Enrique Carrión, 
ingeniero; José Postigo y 
Jorge Ruiz, comerciales; 
nos explicaron las exigencias 
de la normativa de la nueva 
IP04 respecto a la elabora-
ción del informe de situación 
del estado de los surtidores. 
Recogiendo ese informe la 
situación de las sondas de 
nivel para cumplir con la nor-
mativa de detección de fuga.

Estas sondas deben gene-
rar un certifi cado anual de 
buen funcionamiento. Ellos 

se encargarían de la cali-
bración de los tanques para 
validar el certifi cado anual y 
evita hacer pruebas de es-
tanqueidad todos los años.

En cuanto a los tanques 
de doble pared y el inconve-
niente de que el manómetro 
de presión no es sufi ciente 
para la certifi cación, ellos 
nos proveerían de un apara-
to homologado que detecta 
la fuga. Terminaron infor-
mándonos que según la nue-
va IP04 hay la obligación de 
comunicar a Industria las me-
didad con la que la estación 

cuenta para la detección de 
fugas. Como siempre toda la 
información más detallada-
mente la podemos encontrar 
en nuestra web y en el gestor 
documental.
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Nueva operadora ENI IBERIA

E Eventos y Acuerdos

ENI IBERIA se pre-
sentó aprovechando 
la asamblea. Eni es 
una operadora de re-
ciente incorporación 
a nuestro sistema de 
compra de carburan-
tes. Eni es la antigua 
Agip Petroli, que se 
retiró del sector de 
los combustibles en 
España en 2008, ven-
diendo su red a la por-
tuguesa Galp.

D. José Luis Belló, 
director comercial, 
junto con D. Juan 
Carlos Fernández, de 
desarrollo Retail, ex-

pusieron lo que Eni Ibérica 
es y quiere ser. Actualmen-
te comercializan gas natural 
desde Algeciras y Barcelona, 
productos químicos también 
desde Barcelona, y están 
actuando como operadores 
petrolíferos otra vez en Espa-
ña desde 2013. 

Es una de las petroleras 
más importantes de Italia y 
del mundo. Su intención, de 
cara al futuro, es ir migrando 
de productos petrolíferos ha-
cía energías más limpias y re-
novables; y volver a crear una 
red de estaciones por toda la 
península.

La ONCE de la mano de 
los jefes de zona sur y su-
roeste, D. Guilllermo Bello 
y D. Christian Santos; y 
D. José Antonio Crespo, 
director nacional de CFC 
Once y D. Luis Quintana, 
jefe de desarrollo comer-
cial, nos presentaron la 
evolución de los números 
obtenidos durante 2019 res-
pecto al anterior año 2018. 
Consideraron muy positivas 
las cantidades vendidas. 
Poniendo a disposición de 
los asociados todo tipo de 
material gráfi co: carteleria, 
expositores, etc.

Novedades acuerdo ONCE-AGLA 
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Nuevo Seguro Medioam-
biental de AGLA SEGUROS
Nuestro asesor de AGLA 
SEGUROS, D. Manuel Ar-
mario, gerente de Segurci-
sa, nos presentó el nuevo 
Seguro Medioambiental 
ofertado para los asocia-
dos. Por supuesto, la me-
jor opción del mercado. La 
mayoría de las compañías 
no cubren el total de la des-
contaminación del suelo y 
el ofrecido por AGLA SE-
GUROS si lo hace. Además, 
incluye la cobertura de los 
tanques con más de diez 
años de antigüedad. Y otras 
ventajas exclusivas para los 

asociados de AGLA.
Además, D. Manuel Arma-

rio expuso la evolución de 
este primer año de funciona-
miento de AGLA SEGUROS. 
Indicando que mientras más 
seamos, mejores condicio-
nes para todos. Para más in-
formación, no hay mas que 
entrar en nuestra web en el 
apartado AGLA SEGUROS y 
comprobar todas la opciones 
de seguros que hay. Segurci-
sa son socios de AON, la ma-
yor compañía del mundo, lo 
que les permite desarrollar 
productos a medida.

Acuerdo UNICAJA-AGLA
En la asamblea del pasado 
mes de febrero se fi rmó 
un acuerdo con UNICAJA. 
Asistieron D. Manuel Ar-
tacho, director de área de 
Antequera, D. Diego Fer-
nández, responsable de em-
presas de la dirección territo-
rial de Málaga y Dña. Cristina 
Alarcón, directora de la ofi ci-
na de Fuente de Piedra.  

D. Diego Fernández expu-
so las notables mejoras en las 

condiciones banca-
rias para los asocia-
dos de AGLA.  Ha-
ciéndose eco de las 
palabras de nuestros 
asociados, se valió 
del refranero espa-
ñol para comentar 
“que más vale tarde 
que nunca”, puesto 
que han tenido que 
pasar 20 años para 
presentar una acuer-
do con AGLA.

Entre las condi-
ciones ventajosas 
que nos ofrece 
Unicaja son las 
referentes al TPV 
de tarjetas. Este 
acuerdo y sus con-
diciones preferen-
tes para los asocia-
dos de AGLA está 

colgado en la parte privada 
de la web y también ha sido 
emitido por nota interna a 
las distintas ofi cinas de Uni-
caja para que tengan cono-
cimiento del mismo y cada 
asociado pueda concretarlo 
con su ofi cina más cercana.
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Firma acuerdo Real Decreto 
AGLA-CONCERTI-AERIM
Se fi rmó un importante 
acuerdo económico entre 
AGLA, Entidad y Control 
de de Certifi cación (CON-
CERTI) y AERIM para dar 
cumplimiento al Real De-
creto 706/2017, por el que 
se aprueba la Inspección 
Técnica Complementaria 
MI-IP04, referente a la reali-
zación de pruebas de estan-
queodad de tuberías ente-
rradas cada 3 años.

Asistieron a la fi rma de 
este acuerdo, por supuesto, 
D. José Cortés, presidente 
de AGLA, D. Roberto Frits-
chi, director de CONCERTI, 
y D. Luis Manuel Barcia y D. 
José Joaquín Pastor, geren-
te y responsable comercial 
por parte de AERIM res-

pectivamente.
El acuerdo contempla la 

realización de las pruebas 
de estanqueidad de tu-
berías y tanques con unos 
precios acordados con am-
bas entidades. Concerti se 
encarga de la certifi cación 
y Aerim de la realización 
de las pruebas. Igualmente 
para los dos años interme-
dios entre cada prueba de 
tres años, en los que las es-
taciones de servicio con tan-
ques de simple pared que 
deben realizar anualmente 
la prueba de estanqueidad, 
se acuerda también una 
oferta especial por estación 

o parte de almacenamiento 
más la certifi cación de las 
pruebas.

Todo la información pue-
de ser consultada por los 
asociados en la parte pri-
vada de nuestra web: www.
agla.es.

Marillion, operadora a nivel An-
dalucía, Extremadura y Levante, 
nos presentó sus actividades y su 
funcionamiento, de la mano de 
sus representantes, D. José María 
Queipo, D. Juristo Fonollar, so-
cios administradores; y su delega-
do comercial, viejo conocido por 
su paso por otras operadoras, D. 
Manuel Villena.

Presentación de MARILLION



En la pasada asamblea de 
febrero al fi nalizar todos 
los puntos del día, y antes 
del almuerzo, se realizó una 
visita a la Reserva Natural 

Laguna de Fuente de Pie-
dra, por cierto, la más ex-
tensa de Andalucía con más 
de 1.400 hectáreas. 
La Laguna, conocida mun-
dialmente, constituye un 
enclave único dentro de los 
humedales del Mediterrá-
neo Occidental. En ella en-
contramos la mayor colonia 
de fl amencos de toda la pe-
nínsula ibérica.

Empezó la visita en las 
instalaciones interiores del 
Centro de Investigación con 
una explicación pormenori-
zada de una guía del cen-

tro, tras lo cual se visionó un 
video ilustrativo. Después 
visitamos a pie la Laguna 
observando en directo las 
distintas aves hospedadas 

Visita didáctica a la La-
guna de Fuente de Piedra

en el humedal, destacando 
como no, su buque insignia, 
el fl amenco. Terminamos la 
visita con una foto de grupo 
con todos los asistentes.



22

El Rincón de José CortésC

En el año 90 abrí mi ga-
solinera, el gobierno de 
aquel entonces dió por 
fi niquitado el monopolio,  
se acortaron las distan-
cias mínimas entre gaso-
lineras, para permitir la 
implantación de nuevas 
estaciones de servicio.

Las grandes operadoras 
no modifi caron en nada las 
condiciones de compras 
de los carburantes para es-
tas nuevas gasolineras.

Para conseguir la puesta 
en marcha de una nueva 
gasolinera Industria exi-
gía que les presentaran un 
contrato de suministro, y 
las operadoras para facili-
tarte dicho contrato te exi-
gían que fi rmases un con-
trato de abanderamiento 
mínimo de diez años, 25 o 
40.

No fue hasta mediados 
del 95 cuando las nuevas 
operadoras fi rmaban el 
dichoso contrato de sumi-
nistro sin ningún tipo de 
obligación, de hecho a día 
de hoy ya no se exige di-
cho contrato, ni tampoco 
distancias.

AGLA entró en este mer-
cado de puntillas allá por el 
año 1999, conseguir aunar 
esfuerzo ha sido una ardua 
tarea como podéis imagi-
nar, cambiar la mentalidad 
de personas que llevaban 

generaciones trabajando 
de una forma, ha sido un 
esfuerzo titánico, que a día 
de hoy estamos recibiendo 
sus frutos. 

Contar con un equipo 
de personas muy compro-
metidas con el proyecto 
AGLA ha sido esencial, 
conseguir que todos los 
compañeros hayan hecho 
suyo este proyecto ha sido 
básico.

Todos los compañeros 
han comprendido que 
en el bien común está el 
benefi cio de  mi propio 
negocio, bien es verdad 
que algunos compañeros 
quedaron en el camino, no 
comprendieron la impor-
tancia de AGLA para su 
negocio hasta que dejaron 
de recibir sus benefi cios.

Hoy día podemos decir 
con satisfacción y hablo 
en el nombre de todos 
mis compañeros y en el 
mío propio que gracias a 
AGLA, mi negocio funcio-
na, que gracias a AGLA mi 
negocio puede competir 
en las situaciones más ad-
versas.

El mercado de la venta 
al por menor de combus-
tible, es un mercado cada 
vez más difícil, y empeora 
por momentos, si crees 
que la solución vendrá sola 
te equivocas, si crees que 

Por un trabajo bien hecho.

tu proveedor  es la solu-
ción te sigues equivocan-
do.

Te animo a que busques 
otras alternativas para tu 
negocio, si no, dentro de 
muy poco dejará de serlo.

AGLA es una alternativa 
muy viable para hacer que 
tu negocio funcione, cien 
estaciones de servicio la 
avalan.

Nadie nos regaló nada, 
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¿Dónde estamos?

BEl Rincón de Carlos Babot

nosotros como gasolineros 
que somos hemos busca-
do todo aquello que ne-
cesitamos para mejorar y 
adaptar nuestros negocios 
a las nuevas realidades y lo 
hemos conseguido.

Estoy muy orgulloso de 
lo que hemos consegui-
do, sin la apuesta decidida 
de todos mis compañeros 
esto no hubiese sido posi-
ble. AGLA es hoy por hoy 

un grupo fuerte, consoli-
dado, sabiendo estar, con 
ideas muy claras, sabemos 
hacia dónde vamos, sabe-
mos lo que tenemos que 
hacer.

Te animo a que consultes 
nuestra web detenidamen-
te sin prisas, sin juzgarnos, 
sin perjuicios, solo ve tras-
ladando a tu negocio to-
das las ventajas que AGLA 
te ofrece, haz números y 

verás como cambia de for-
ma drástica tu cuenta de 
resultados.

En lo que respecta a 
nuestro producto estrella, 
la venta de combustibles, 
nuestros márgenes nos 
permiten competir en las 
condiciones más adversas 
y salir airosos de ellas.

Y si tienes cualquier duda 
llámanos te visitaremos. 

Creo que, después de lo 
inaudito de lo vivido con 
la crisis del COVID, nadie 
se atrevería a decir en estos 
momentos en que punto 
exacto estamos.

Creo que vivimos ahora 
mismo en una burbuja fi cti-
cia en la que el Estado está 
manteniendo a gran parte 
de la población con gran 
esfuerzo y con recursos que 
van a ir escaseando cada 
mes que pase. De tal for-
ma, y hasta que los recursos 
del Estado no digan basta, 
vivimos relativamente de 
forma cómoda y no somos 
del todo perceptores de la 
galopante (aunque invisi-
ble) crisis que vivimos. Será 
cuando los recursos del 

cer a una “manada”. De ahí 
la importancia en estos mo-
mentos de pertenecer a un 
grupo fuerte y sólido como 
AGLA, “manada” que for-
talece y enriquece a sus 
miembros. No es la primera 
crisis económica española 
que vive AGLA. Ya hemos 
pasado otras anteriores y, 
sin embargo, aquí segui-
mos. Seguimos dando una 
marca reconocida sólida 
que ampara e identifi ca a 
nuestros asociados. Segui-
mos prestando unos servi-
cios que son de gran ayu-
da a nuestros asociados. 
Seguimos defendiendo los 
intereses de nuestros aso-
ciados. Y no os quepa duda 
que seguiremos haciéndo-
lo.

Estado se agoten, cuando 
se acaben los ERTEs y las 
diferentes ayudas, cuando 
caeremos de golpe en una 
realidad que es inevitable.

En una economia global, 
en la que sectores tan im-
portantes como el turismo 
o la hosteleria ya se han 
resentido fuertemente de 
lo acontecido, todos los 
sectores se verán afecta-
dos colateralmente. Creo 
que todos empezamos ya 
a percibir ciertos brotes 
fraudulentos en el sector 
de los hidrocarburos frente 
a los que tenemos que te-
ner sumo cuidado. De ahí la 
gran importancia, en estos 
momentos y en los peores 
que se avecinan, pertene-
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“El Asesoramiento Especializa-
do reduce costes y disgustos”

Es muy usual que a la 
hora de elegir un servicio 
de asesoría fi scal y con-
table se recurra a un des-
pacho profesional cer-
cano a la estación o que 
nos haya prestado servicio 
para otras actividades o 
gestiones y con los cuales 
tenemos cierta confi anza. 

Lo que ocurre con esto, 
es que una Estación de 
Servicio tiene una serie de 
particularidades que hay 
que tener muy en cuenta 
a la hora de hacer frente 
a nuestras obligaciones 
tributarias, y que muchas 
asesorías desconocen. 
Hablamos del tratamiento 
contable de las comisiones 

del butano, de las loterías, 
de las recargas, la gestión 
de las existencias de com-
bustible, de las tarjetas de 
puntos, de gasóleo profe-
sional o de bonifi cado, las 
tarjetas profesionales para 
los transportistas, la de-
claración de las bolsas de 
plástico, entre otras mu-
chas cuestiones.

Todo ello hace impres-
cindible de un buen ase-
soramiento especializado, 
que conozca de toda esta 
problemática y sepa tras-
ladarla correctamente a 
la contabilidad, de forma 
que se puedan deducir 
correctamente todos los 
gastos y se reduzca sen-
siblemente el importe de 
la tributación, así como se 
eviten problemas con Ha-
cienda por una contabili-
dad defi ciente.

Además de esto, en los 
tiempos que corren es muy 
importante estar al día de 
las ayudas y subvenciones 
que están presentando 
para paliar la crisis oca-
sionada por el Covid 19, y 
en especial  las ayudas co-
rrespondientes a nuestro 
sector, que aunque insufi -
cientes, pueden suponer 

A AGLA Asesoría

cierto alivio para nuestro 
bolsillo.

Este asesoramiento es-
pecializado es el que ofre-
cemos desde la Asesoría 
de Agla. Una herramienta 
disponible para todos los 
asociados a un precio muy 
económico y que viene a 
completar el conjunto de 
servicios que ofrece la aso-
ciación para dar respuesta 
a todas las necesidades y 
obligaciones que tenga su 
estación.

Por todo ello os anima-
mos a pedir información 
sin compromiso y a comu-
nicarnos todas las dudas 
que podáis tener sobre 
esta materia. Estamos a su 
entera disposición y espe-
ramos poder trabajar con 
vosotros próximamente.

Deseamos sinceramen-
te que os encontréis bien 
y que vuestros negocios 
prosperen.

Un saludo.

Inmaculada Cortés
Asesoría AGLA

> Inmaculada Cortés, 
responsable Asesoría de 
AGLA.
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MEl Rincón de Rafael Mesa

Esta es la frase con la que 
la malvada bruja del cuen-
to de BLANCANIEVES tor-
turaba continuamente a su 
espejo. Y yo me pregunto, 
si ya era consciente de su 
belleza, ¿por qué insistía 
tanto en afi rmarlo?, pues 
está claro, tenía miedo de 
no ser la más bella y además 
necesitaba ser la más bella.

Nosotros por suerte o des-
gracia no tenemos un es-
pejito mágico que nos diga 
que empresa es mejor que 
la nuestra y mucho menos 
nos enseña lo que hacen me-

jor que nosotros para poder 
copiarles y superarles. Sin 
embargo, necesitamos más 
que la bruja del cuento, sa-
ber quiénes son mejores, 
porque de ello puede de-
pender nuestra propia exis-
tencia como empresa, y más, 
en estos tiempos tan difíci-
les que nos ha tocado vivir.

¿Cómo tener nuestro pro-
pio espejito mágico? Fácil, 
debemos de escuchar. Escu-
char es una tarea fundamen-
tal en la gestión de nuestros 
negocios. Escuchar a nues-
tros clientes, proveedores, 

ESPEJITO, ESPEJITO...
¿Quién es la más Bella del Reino?

Sigue en la página 28
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Sorteos asistentes Asambleas  AGLA
Siguiendo con la nueva tra-
dición de las últimas asam-
bleas, se sortearon entre 
los asociados asistentes 
un Altavoz ALEXA y un pack 
de estancia de una noche y 
desayuno en PARADORES.
Mostramos las fotos de las 
agraciados, nuestras compa-
ñeras María José de Hijos de 
Manuel Pla y Ángeles de Vla-
doil El Tomillar. 

empleados, colaboradores, 
amigos, consultores, pa-
dres, cualquier persona nos 
puede facilitar información 
vital para nuestra empresa. 

¿Por qué dedicamos tan 
poco tiempo a escuchar? Evi-
dente, nos gusta más hablar. 
Hablar de nosotros mismos, 
de nuestras hazañas, nues-
tros méritos y benefi cios, 
nuestros avatares son lo 
más importantes y nuestras 
ideas las más brillantes. Aun-

que cada vez nos vaya peor.
¿Qué perdemos en el ca-

mino? Indudablemente, 
criticas, opiniones e ideas. 
Como escuchamos muy 
poco a los demás, nos ro-
deamos sólo de nuestras 
propias ideas, estas se en-
callan como un barco en un 
arrecife de coral y consigue 
paralizarlo, casi para siem-
pre, impidiendo ver el hori-
zonte de mas allá. Hasta que 
el mar y una tormenta nos 
golpean fuertemente y des-

troza el barco, es el momen-
to en que vemos realmen-
te la situación. Y ya no hay 
tiempo más que para saltar.

Ahora os dejaré un mo-
mento que tengo que con-
sultar con mi asesor per-
sonal. -¿Espejito, espejito, 
cuál es la empresa mejor del 
mundo?– La tuya mi amo, 
sin duda, tu Gasolinera, es la 
mejor empresa del mundo.

NoticiasN

La estación “El Tomi-
llar” de nuestro compa-
ñero Vladimir participó en 
las grabaciones de la serie 
“MALAKA”. Que buena pu-
blicidad en “prime time” 
de TVE1. Más de 1,8 millo-
nes de espectadores vieron 
como los protagonistas re-
postaban en una estación 
de AGLA.

AGLA en Televisión Española



AGLA sigue creciendo como siempre, ya vamos por 100

Noticias N
Últimas incorporaciones: 
Cruce de los Palos, Tapia, Jes-
mar, Lemans, Valdesequillo y 
Las Eras.

Este año 2020 se han uni-
do a AGLA las siguientes es-
taciones: 

En Jaén se incorporó  E.S. 
Las Eras en Torreblascope-
dro. En Huelva E.S. Valdes-
equillo, en Lepe.

En Granada, se incorpora-
ron E.S. Jesmar, en Villanue-
va de las Torres; y E.S. Le-
mans en Lecrín. En Córdoba, 
E.S. Tapia en Nueva Carteya.

Y por último, 
en Almería E.S. 
Cruce Los Pa-
los en El Ejido.
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Nueva APP AGLA
La APP de AGLA es una 
aplicación móvil de las me-
jores y más prácticas del 
mercado. Es de fabricación 
propia, nuestro responsable 
informático, Jesús Ariza, su 
creador, se encarga de su 
contínua actualización. Se 
puede utilizar tanto con el 
smartphone como con la 
tablet. Tanto los clientes 
como los asociados tienen 

en su mano, de manera 
muy intuitiva todas las he-
rramientas necesarias para 
el día a día con unos sim-
ples toques. Le costará en-
contrar una aplicación con 
tal número de herramientas 
y funcionalidades reunidas.

La APP de AGLA está dis-
ponible en las tiendas vir-
tuales Play Store para dis-
positivos Android, como en 
la App Store de Apple, para 
dispositivos IOS.

Entre sus muchas funcio-
nalidades destaca el poder 
acceder al Listado de esta-
ciones asociadas a AGLA 
con foto de la estación, di-
rección, tipos de combusti-
bles y sus precios actualiza-
dos constantemente, cómo 
llegar, con distancia y tiem-
po. Además, información 
más detallada como horario 
de apertura, si admite tarje-
tas de AGLA, máquinas de 
lavado, y demás servicios 
específi cos de cada esta-
ción.

Otra función es poder 
llevar en el móvil las tarje-
tas de puntos y no sólo de 
AGLA. Así, además de ya 
no tener que llevar enci-
ma las tarjetas, se pueden 
consultar los puntos acu-
mulados en cualquiera de 
sus tarjetas. En cuanto a la 
tarjeta de puntos de AGLA, 
podemos canjear nuestros 
puntos y acceder al Catálo-
go de regalos. También la 
app nos permite ver las pro-

mociones actuales y activas 
en AGLA para los clientes 
de las gasolineras. Selec-
cionar nuestras estaciones 
favoritas y tener así acceso 
directo a ellas.

Para los asociados, se 
puede acceder al gestor 
documental y así, utilizar 
todas sus herramientas nor-
malmente desde cualquier 
lugar, sin la necesidad de 
estar conectado a nuestro 
ordenador, gestionar docu-
mentos, contratos y acuer-
dos, fi chas de seguridad, 
cursos formativos, averías 

N Novedades y Noticias



e incidencias, inspecciones 
periódicas, consultas, etc. 

Se ha añadido a la aplica-
ción para los asociados un 
apartado muy interesante y 
útil, que es Competencia, 
en el que podemos consul-
tar el precio de los combus-
tibles de las gasolineras y 
cooperativas más cercanas 

a la nuestra de la compe-
tencia, e incluso fi ltrar entre 
las de venta al público y las 
cooperativas.

Además también pode-
mos acceder a todos los 
servicios contratados por 
AGLA y de los que se pue-
de servir el asociado para 
cualquier duda que tenga.

Como podemos ver es 
una aplicación en constan-
te desarrollo y evolución 
para facilitarnos la vida a 
los usuarios de AGLA, tan-
to cliente de estación como 
asociado. Para el asociado 
es un arma fundamental 
para controlar el día a día 
de la estación y llevar al 
detalle toda la documenta-
ción, literalmente “ mano” 
para cualquier incidencia 
de todo tipo.

 
Para cualquier sugerencia 

o mejora os podéis poner 
en contacto con el depar-
tamento informático de 
AGLA, para juntos mejorar 
las funcionalidades de esta 
aplicación. Y además en la 
web de AGLA y en el gestor 
documental podéis consul-
tar y ver más detalladamen-
te las características de esta 
aplicación y, por supuesto, 
de las demás herramientas 
informáticas de AGLA.
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Renovación de nuestra web
Como ya habéis podido 
comprobar la página web 
de AGLA: www.agla.es ha 
sido renovada. Le hemos 
dado una limpieza de cara 
en todos los sentidos. Mucho 
más moderna, fácil de usar, 
todo está más accesible. 
Todo más límpio y más orde-
nado con una imagen actual 
y más atractiva para la vista. 
Hemos optimizado todas las 
herramientas de AGLA para 
llevar el día a día de nuestras 
estaciones. Lo que convierte 
nuestra web en un arma im-
prescindible para que todo 
funcione como debe, con-
trolando todos los procesos 
necesarios para que nuestras 
estaciones cumplan con to-
dos los requisitos y sigan fun-

Cambio en nuestro Logo
Ha habido un cambio en el 
logo de AGLA. A propues-
ta de la Directiva, y tras 
numerosos años en los que 
gran número de clientes con-
fundían la “a” fi nal con una 
“o”, se ha decidido dar el 
paso y se ha modifi cado en 
el diseño del logo la última 

letra, para evitar más confu-
siones y que no nos llamen 
“Aglo” en lugar de AGLA.

Por eso en la asamblea del 
pasado mes de febrero se 
presentaron dos propues-
tas y se eligió la que ya es 
la nueva imagen de AGLA, 
como vemos más abajo. El 

logo se podrá ir cambian-
do paulatinamente. Los que 
quieran pueden ir haciéndo-
lo aprovechando la visita de 
CAYGUST para la campaña 
de limpieza de las estaciones 
y, así, aprovechar desplaza-
miento y maquinaria.



cionando como hasta ahora, 
sólo para mejor. 

Para el que no ha entrado 
nunca en nuestra web mere-
ce la pena hacerlo. Descubra 
herramientas imprescindibles 
una vez que se utilizan como: 
nuestro sistema de compra 
de combustibles, con toda la 
gama de combustibles y ope-
radores donde encontrar el 
mejor precio cada día; nues-

tro sistema de tarjetas Agla 
Card, con distintas modali-
dades: gasóleos bonifi cados, 
crédito, gasóleo profesional, 
plus premium; el gestor do-
cumental, una herramienta 
esencial para llevar al día 
toda la documentación de la 
estación; nuestra central de 
compras para también llevar 
al día la tienda, etc. Además 
de todos los servicios exclusi-

vos para nuestros asociados, 
nuestra propia Asesoria fi s-
cal, contable y laboral, sis-
tema de Seguros también, 
nuestra red de estaciones 
asociadas, promociones du-
rante todo el año, catálogo 
de regalos propio... 

www.agla.es es más que 
una web corporativa, es la 
mejor manera de gestionar y 
hacer rentable su estación de 
servicio... y ahora totalmente 
renovada.



En la “era de la información”, 
cuando ésta se encuentra 
más accesible que nunca, el 
proceso contrario se abre 
paso aprovechándose de 
una sociedad inocente y ex-
puesta a la manipulación y la 
polarización, y más ahora en 
plena pandemia. 

La globalización y la era 
tecnológica sobrepasan a una 
sociedad que, abrumada e in-
segura, opta por la identidad 
frente al pensamiento crítico. 
Este fenómeno atenta contra 
la razón y aúna lo visceral me-
diante la siembra de odio y ra-
dicalización con fi nes políticos. 
La propia democracia y los lo-
gros que la sociedad democrá-
tica ha alcanzado se encuen-
tran en peligro si las decisiones 
se toman en torno a mentiras. 
Los grandes desafíos que se 
ciernen sobre la humanidad (el 
cambio climático, las armas nu-
cleares, y la disrupción tecno-
lógica) sólo pueden ser enfren-
tados por una sociedad global 
y bien informada. Es por ello 
que la sociedad global debe 
alzarse en pos de la verdad de-
jando atrás las identidades que 
la diferencian. La respuesta no 
debe ser exclusivamente pú-
blica ni privada, sino una com-
binación de ambas. Para ello, 
el estado deberá afrontar su 
responsabilidad proporcionan-
do una educación orientada al 
pensamiento crítico, la historia 
y el conocimiento del sistema 
democrático; la sociedad civil 
por su parte tendrá que asumir 

la responsabilidad que la de-
mocracia conlleva y promover 
el fact-checking, que es la veri-
fi cación de la información. 

Al investigar lo mínimo so-
bre la oración, “la información 
es poder”, encontramos raíces 
persas, árabes, latinas, británi-
cas, etc. En todas las culturas un 
sabio la ha enunciado, y hasta 
ahora, ninguno parece haberse 
equivocado.

Pero en un mundo en el que 
las tecnologías nos han sobre-
pasado, donde tenemos tanta 
información a nuestro alcance 
que ni pasando toda una vida le-
yendo podríamos abarcarla, nos 
encontramos abrumados y se 
abre paso el gran fenómeno de 
la desinformación. Es paradóji-
co que la era de la información 
haya confl uido en tanta mani-
pulación y anti-intelectualismo, 
que la información que toman 
sobre nosotros se use para la 
propia desinformación, pero es 
algo que debemos afrontar si 
queremos asegurar la supervi-
vencia de nuestra sociedad. 

Vivimos a un solo segundo 
de escribir una palabra y recibir 
toda la información jamás escri-
ta sobre ella. Somos la genera-
ción más preparada de la histo-
ria, y aun así nos encontramos 
impasibles ante los problemas 
que nos rodean. También es ver-
dad que en muy pocos años la 
tecnología ha avanzado a pasos 
agigantados, dejando a mucha 
gente fuera porque es imposi-
ble asimilarla. Nos bombardean 
con “información”, propagan-
da, hasta el punto de que nos 
roban la capacidad de refl exión 
y con ella la voz.

Nuestros sistemas de gobier-
no a tan corto plazo han des-
embocado en un cortoplacismo 
absoluto, en el que el ahora lo 
es todo y donde todo vale para 
conseguir el poder, pues está 
al alcance de unas elecciones 
cada cuatro años. Elecciones 
cuyos votos han de ser compra-

dos con promesas cargadas de 
humo. Nos hemos adaptado a 
un sistema en el que el gobier-
no se hace cargo (y si no, se le 
culpa) de arreglar todos nues-
tros problemas, incluso aque-
llos de nuestra vida cotidiana. 
Tenemos un límite de velocidad 
porque no somos lo sufi ciente-
mente conscientes como para 
conducir a una velocidad ade-
cuada, la mayoría de las drogas 
son ilegales porque no somos 
capaces de entender que son 
perjudiciales para nosotros, si 
nuestras sensibilidades se ven 
ridiculizadas, exigimos que la 
ley imponga un castigo porque 
no somos capaces de afrontarlo.
Todo esto sumado a un progre-
so tecnológico descontrolado y 
a una globalización desmedida 
ha permitido el perfecciona-
miento de las técnicas del enga-
ño hasta puntos inimaginables.

Las medidas estatales como 
una agencia de control de no-
ticias falsas nos recuerdan al 
“Ministerio de la Verdad orwe-
lliano”. Si un estado se declara 
como sumo decisor de qué es 
verdad y qué mentira, tendría 
tanto poder para manipular a 
sus ciudadanos que el remedio 
sería incluso peor que la propia 
enfermedad.

La educación es esencial. 
Educar en la historia, la ética y 
fomentar el pensamiento críti-
co y los valores democráticos 
es la única manera de crear una 
generación que pueda enfren-
tarse a la posverdad. Debemos 
recuperar nuestra identidad 
democrática como sociedad y 
desligarnos de las ideologías, 
partidos o gobiernos cuando 
éstos pretendan apropiarse de 
la verdad.

Acabamos de vivir y a día de 
hoy aun seguimos con el pro-
ceso electoral estadounidense. 
Un ejemplo de lucha de poder a 
base de desinformación por uno 
y otro lado.

Desinformación al poder
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Aunque el turismo ha sido 
uno de los sectores econó-
micos más golpeados por 
la pandemia, los expertos 
en turismo piensan, y lo 
hemos comprobado este 
verano, que este virus pue-
de reorientar el modelo tu-
rístico en el mundo y, sobre 

todo, en España que es lo 
que más nos afecta.

Las maneras de viajar ya 
han cambiado, el coche 
vuelve a ser el protagonis-
ta, otras maneras como la 
autocaravana, el turismo ci-
clista, el camping…

La pandemia ha trastoca-
do nuestras vidas en todos 
los sentidos y ha parado 
nuestros planes de ver mun-
do. En el turismo actual ya 
es impensable lo que antes 
era lo normal: movilidad, 
contacto social, hacina-
miento en los transportes… 
Aunque las cifras son muy 
malas, no todas las noticias 
son malas. Se ha abierto 
una gran oportunidad para 
potenciar el turismo de in-
terior, rural, urbano y cultu-
ral. Si podemos sacar algo 
positivo de la pandemia es 
el redescubrimiento de tan-
tos lugares espectaculares 

que tenemos en España. 
Sostenibilidad y diversifi car 
el producto que se ofrece, 
serán los pilares sobre los 
que sustentar el futuro del 
turismo.

Las pernoctaciones en es-
tablecimientos hoteleros en 
el pasado mes de julio dis-
minuyeron más de un 70% 
respecto al mismo mes del 
año pasado. Por otro lado, 
el número de turistas, na-
cionales y extranjeros, que 
pernoctaron en alojamien-
tos rurales ese mismo mes 
en comparación con el de 
2019 sólo cayó un 16%. 
Aunque sigue siendo difícil 
hacer cábalas, se puede de-
cir el turismo rural y el alqui-
ler vacacional estarán mejor 
posicionados en el contex-
to en el que estamos, en 
cuanto a necesidad de pri-
vacidad y distanciamiento 
social.

Según los expertos, op-
ciones como el enoturismo, 
el cicloturismo, el turismo 
cultural y el turismo de in-
terior, van a salir claramente 
reforzadas. Señales como la 
del dato de que el parque 
de 5.500 caravanas y auto 
caravanas que se existe en 
alquiler en España se ha al-
quilado todo en una lluvia 
de reservas que empezó en 
mayo.

Aunque algunas zonas se 
han resentido como Cana-
rias, Baleares, algunas zo-
nas de la Costa Brava o la 
Costa del Sol; otras se han 
sorprendido agradable-
mente, como por ejemplo, 
en Jaén donde han tenido 
el mejor año turístico que 

recuerdan, con más un 65% 
de pernoctaciones en la 
provincia y más de un 20% 
de visitantes. Turistas que 
antes sólo iban a la playa 
ahora los veías por Sierra 
Mágina o por Cazorla.

Los menos perjudicados  
han sido los alojamientos 
que tenían turismo domés-
tico, destinos a los que se 
podía ir en coche privado, 
y los de turismo rural. Los 
operadores tienen claro 
que no va a fallar el turismo 
privado, de coche y de cer-
canía, aunque esa cercanía 
puede incluir en un momen-
to dado países cercanos 
como Francia, Portugal, Ita-
lia o incluso Alemania.
Este verano ha sido el del 
re descubrimiento de las 
caravanas, claramente. Los 
clientes se han rifado las 
caravanas, autocaravanas 
o furgonetas camper, y un 
40% de ellos eran prime-
rizos. Ni lo habían hecho 
nunca y seguro que no se 
hubieran animado si no es 
por el coronavirus. La au-
tocaravana es un vehículo 
muy versátil, que puede 
servir para una pareja, un 
matrimonio con hijos o dos 
parejas de amigos. Con la 
gran ventaja de la movili-
dad, sin horarios ni prisas, 
un día puedes estar en la 
playa y al otro en la monta-
ña.

Lo mismo ocurre con el 
cicloturismo. La gente de-
manda aire libre, grupos pe-
queños y entornos rurales. 
Y eso es lo que ofrece el ci-
cloturismo: viajar a tu aire y 
naturaleza, mucha naturale-

De vuelta al interior rural



za. Descubrir paisajes tran-
quilamente. Como también 
el trekking. En España hay 
cientos de clubes de afi cio-
nados a un deporte que es 
también una forma de via-
jar saludable y respetuosa 
con el medio ambiente. Pi-
cos de Europa, Camino de 
Santiago, Pirineos, Sierra 
Nevada, Sierra de Cazor-
la… son zonas poco visita-
das en verano que ahora se 
han vuelto imprescindibles. 
Viajes arqueológicos por 
Extremadura, Cádiz o Cór-
doba en busca de restos de 
la época romana, musulma-
na o tartésica se han puesto 
de moda. Muchas de estas 
preferencia han venido para 
quedarse y serán las pau-
tas para desarrollar nuevos 

modelos turísticos para el 
futuro.

Las pernoctaciones de 
residentes en España en 
alojamientos rurales creció 
más de un 18%. Las comu-
nidades con más ocupación 
rural fueron Castilla y León, 
Cataluña y Asturias.

Los viajeros buscan una 
mayor fl exibilidad para mo-
difi car o cancelar reservas y 
buenas medidas de higie-
ne y limpieza. Se implantan 
cada vez más las cance-
laciones gratuitas, hoy en 
día ya nadie se arriesga a 
perder las reservas. En las 
zonas de costa aumentaron 
las búsquedas y reservas en 
chalés y villas con amplias 
estancias, espacio al aire li-
bre, jardín y piscina privada; 

esto mismo también se bus-
ca en el interior.

También han destacado 
las propuestas de viajes 
individuales por destinos 
urbanos y culturales. Por su-
puesto, siempre reservando 
con antelación y en peque-
ños grupos. La Alhambra, 
las visitas culturales en ge-
neral y los free-tours han 
sido lo más demandado 
este verano.

Con el Enoturismo, una 
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hiperprotegida. El pasear 
por los centros comercia-
les los sábados por la tarde 
ya es historia. Sólo se ha-

cen transacciones rápidas, 
compras rápidas que se han 
visto por internet, devolver 
o probarse ropa o zapatos 
para comprobar tallas. Las 
calles comerciales están lle-
nas, pero las tiendas están 
vacías. En España como en 
los paises del mediterráneo 
la compra es muy social y 
esperemos que la compra 

Como hemos cambiado... 
nuestros hábitos de consumo.
Según los expertos en con-
sumo debemos de olvidar 
nuestro “pasado” más re-
ciente.  Ahora somos unos 
consumidores con hábitos 
totalmente distintos. Nos 
hemos vuelto consciente 
de nuestros gastos y más 
mirados con el dinero. Se-
gún todos los estudios mu-
chos hogares españoles han 
ahorrado desde marzo y la 
tasa de ahorro se sitúa en 
el 1,7%., lo que no pasaba 
desde 2004.

Nos lo pensamos más 
antes de comprar y lo ha-
cemos, sobre todo, online. 
Y compramos productos y 
servicios relacionados con 
la decoración del hogar y 
nuestro bienestar.

Aunque en julio volvimos a 
la calle, en las últimas sema-
nas de agosto el escenario 
sanitario volvió a empeorar. 
Las buenas noticias sobre la 
vacuna de fi nal de año du-
raron poco. La compra que 
debía ser una experiencia 
placentera se ha convertido 
en una operación médica 

online no desplace la com-
pra “física”.

La tienda física vive un 
momento delicado. No so-

brevivirá el más grande o 
fuerte, sino el que mejor se 
adapte a la nueva situación.

La realidad es que el pro-
ceso había empezado años 
antes con el acortamiento 
de los plazos de entrega de 
las compras online. Empre-
sas como Amazon ponen 
muy difícil la compra física. 
Pedirlo hoy y tenerlo maña-

propuesta muy consolidada, 
también se han modifi cado 
ha causa del Covid-19; aho-
ra más que visitar el interior 
de la bodega, es importan-

se saborea de la botella. No 
estará lejos el momento en 
que los turistas colaboren a 
recoger la aceituna y reco-
rran todo el proceso de la 
producción.

Está claro que las empre-
sas turísticas están abriendo  
nuevos  horizontes “interio-
res”.

te generar una experiencia 
alrededor del viñedo y el 
producto. Pasear e interac-
tuar por las plantaciones, 
incluso colaborar en la reco-
gida físicamente. También 
en el mundo del aceite se 
están implantando nuevas 
acciones dirigidas a que el 
cliente viajero conozca todo 
el proceso desde que se re-
coge la aceituna hasta que 



na es un argumento demo-
ledor.

La pandemia y el confi -
namiento han sido el gran 
acelerador. Muchas tiendas 
físicas sobreviven siendo 
almacenes de los pedidos 
online, las llamadas “dark 
stores”. El consumidor aho-
ra está dispuesto a experi-
mentar con la tecnología, a 
probar nuevos canales de 
venta.

Este verano ha sido muy 
distinto a lo que estábamos 
acostumbrados. Hemos dis-
frutado menos días de va-
caciones. El hogar se perci-
be como refugio. Quien ha 
podido se ha mudado a un 
adosado con jardín, preve-
yendo otro posible rebrote 
y lo que venga en años ve-
nideros. Se ha invertido en 
la mejora del hogar. Ha cre-

cido la venta de electrodo-
mésticos, muebles, plantas 
y pequeñas reformas de la 
casa. Cuando Ikea reabrió, 
en la segunda semana re-
cibió 800.000 visitas. Si en 
el confi namiento triunfaron 
los productos relacionados 
con el orden, el teletrabajo 
y la multifunción; después 
se vendieron muebles de 
dormitorio, y almacenaje,, 
productos de cocina, sofás, 
sillones y artículos de deco-
ración.

En cuanto a ropa, desta-
can por encima de todo la 
ropa de deporte: el chándal 
y la sudadera. Este otoño 
las decisiones de compra 
serán complejísimas. Serán 
compras muy meditadas, 
siempre de disfrute. Es una 
época de consumo sofi sti-
cado y menos impulsivo.

El consumo doméstico de 
bebidas y aperitivos están 
entre las supervivientes de 
esta crisis sanitaria. La gen-
te se ha montado el bar en 
casa. ¿Quién no se ha de-
dicado en el pasado con-
fi namiento a seleccionar, 
probar y deleitarse con la 
gran variedad de vinos que 
tenemos en España y, por 
supuesto, en nuestro super-
mercado más cercano?

Otro tema a considerar es 
la seguridad de toda esta 
actividad de consumo. Mi-
rar, cuidar y consumir con 
toda la seguridad posible. 
Utilizar cada vez más inter-
net es lo que conlleva, la ci-
berseguridad, es un punto 
a tener muy en cuenta para 
no llevarnos ninguna desa-
gradable sorpresa.
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rodean la ciudad.
A Saint-Émilion se puede 

llegar desde Burdeos, que 
tiene aeropuerto, en tren 
o en coche. El tren te deja 
a las afueras y es un paseo 
muy agradable. La visita se 
suele acompañar de otra a 
los viñedos que la rodean 
alquilando una especie de 
tuk-tuk muy agradable, que 
también se puede alquilar 
en la ofi cina de turismo.

Saint-Émilion merece la 
pena.

Saint Émilion FRANCIA

LUGARES DEL MUNDO QUE HAY QUE VISITAR SI O SI

Saint-Émilion es una pe-
queña ciudad cerca de 
Burdeos, Francia, que es 
conocida por los vinos que 
se producen en sus alre-
dedores. Es una bonita  y 
pequeña ciudad medieval 
cercana, fácil de visitar, ro-
deada de viñedos y con un 
casco antiguo digno de co-
nocer. 

Más de trece siglos de 
historia a sus espaldas, fue 
en el siglo VIII cuando Emi-
lion Bretón decidió abando-
nar su tierra natal para dedi-
carse a la oración. A lo largo 
de la costa atlántica, se hizo 
monje y luego se trasladó a 
Ascumbas, antiguo nombre 
de la ciudad de Saint-Émi-
lion, convirtiéndola en un 

referente al fundar la pri-
mera comunidad religiosa 
y dando hogar a  benedic-
tinos, franciscanos, agus-
tinos, dominicos y herma-
nas Ursulinas a lo largo de 
los siglos posteriores. En 
1999 fue catalogado como 
Patrimonio Mundial de la 
Humanidad, siendo el pri-
mer viñedo clasifi cado del 
mundo. 

Una vez se llega a 
Saint-Émilion nuestro con-
sejo es que os acerquéis a la 
Ofi cina de Turismo, brindan 
una estupenda atención al 
viajero y os ayudarán en 
todo lo que necesitéis. Ahí 
mismo se pueden comprar 
los tickets para la mayoría 
de la actividades y visitas.

Es muy recomendable la 
visita de la Ermita de Émi-
lion, la Capilla de la Trini-
dad con sus pinturas me-
dievales, las Catacumbas y 
la Iglesia subterránea. Des-
pués de la visita al Claustro 
se puede subir a la Torre del 
Rey y así obtener unas bo-
nitas vistas panorámicas de 
Saint Émilion.

Además son muy acon-
sejables: El Claustro de los 
Cordeliers, La Puerta Bru-
net, El Convento de las Ur-
sulinas, El mercado cubierto 
y La puerta y la casa de la 
Cadène. 

A lo largo de toda la ciu-
dad hay cientos de peque-
ños restaurantes muy inte-
resantes y tiendas de vino 
representando a la mayor 
parte de las bodegas que 
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¿Qué trucos utiliza Goo-
gle para ‘acertar’ cuando 
buscas algo?

pectos más importantes que 
ayudan a Google a compren-
der exactamente aquello 
que buscan los usuarios.

En este sentido, los siste-
mas de Google determinan 
las páginas que consideran 
como una “excelente op-
ción” para la búsqueda de 
los usuarios y la incluye en 
los elementos destacados.

Asimismo, Google cuenta 
con unos “indicadores de 
frescura”, tal y como se re-
fi ere a ellos en su blog, que 
pueden identifi car si se pro-
duce una gran cantidad de 
contenido nuevo sobre un 
tema en concreto. De esta 
forma, los “indicadores de 
frescura” logran que los sis-
temas de Google descarten 
la mayoría de contenido que 
existe sobre un tema, apren-
dan un nuevo patrón y ofrez-
ca nuevos resultados de pá-
ginas destacadas.

Para explicar este proceso, 
la compañía ha puesto como 
ejemplo los incendios fores-
tales en el norte de Califor-
nia, que provocaron que el 
cielo se volviera de un color 
anaranjado en algunas zonas 
de Estados Unidos.

Al ver el cielo de ese color, 
muchos usuarios recurrieron 
a Google para saber qué era 
lo que pasaba. De hecho, las 

La precisión de Google a 
la hora de dar respuestas 
a las preguntas que plan-
teamos en el buscador 
tiene truco. Te explicamos 
cómo hace el gigante para 
saber exactamente qué 
andas buscando. Cuan-
do los usuarios buscan en 
Google, se limitan a intro-
ducir en el buscador unas 
palabras clave para obtener 
una información concreta, y 
ante determinados eventos, 
son muchas las personas 
que esperan descubrir qué 
está ocurriendo en ese mis-
mo momento.

Los usuarios pueden bus-
car todo tipo de informa-
ción, desde algo genérico 
hasta cosas muy específi cas, 
pero la mayoría de las veces 
encuentran lo que desean. 
Sin embargo, pocos se pre-
guntan cómo Google logra 
ofrecer exactamente la in-
formación que los usuarios 
necesitan tan solo introdu-
ciendo unas pocas palabras 
en el buscador.

Por esta razón, la compañía 
ha explicado en un su blog 
ofi cial cómo Google selec-
ciona los fragmentos desta-
cados y en qué se basa para 
ello.

El tiempo y la ubicación 
geográfi ca son dos de los as-

búsquedas de “por qué el 
cielo es naranja” han alcan-
zado un máximo histórico en 
septiembre en Estados Uni-
dos, según indica la compa-
ñía.

El cielo puede tener un 
color naranja por diversas 
razones y no únicamente 
por incendios forestales. Sin 
embargo, a los usuarios que 
se encontraban en lugares 
afectados por los incendios 
forestales y que buscaban 
“por qué el cielo es naranja”, 
Google les ofrecía resultados 
con información sobre los in-
cendios.

En este sentido, los siste-
mas de Google extraían au-
tomáticamente información 
actual basada en la ubicación 
de los usuarios, así como el 
contenido nuevo sobre los 
incendios forestales, para 
ayudar a los usuarios a en-
contrar exactamente lo que 
buscaban.
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Empresas suministradoras
Monda Baket, S.L. · Quality Spray Espa-
ña, S.L. · Sierra Nevada, S.L. · Compañia 
de Bebidas Pepsico, S.L. · Manipulador 
Sevilla, S.L. · Grupo Aitana Levante, 
S.L. · Aceites Barranco La Palma, S.L. · 
Aldryn Rodríguez, S.L. · Almendras Ale-
jandro Tapia, S.L. · Angel García Guillen 
· Ascendeo Ibérica, S.L. · Bosteza, S.L. · 
Burner España y Portugal, S.L. · Busines 
Pleasure, S.L. · Carmen Logistica, S.L. · 
Capiedal, S.L. · Capricho Andaluz, S.L. 
· Cepas con Artes, S.L. · Circuit Planet 
España, S.L. · Coca-Cola European Part-
ners · Comercial Emilio García Cejudo 
· Deem Corporate Internacional, S.L. · 
Dessèn Designs, S.L. · Disfrugo, S.L. · 
Distribuciones y Bebidas Gordillo, S.L. 
· Ecris Bussines, S.L. · El Pozo Alimen-
tación, S.A. · Expenda Venta Automá-
tica, S.L. · Food From Nature · Garant 
Impex, S.L. · Garvill Granada Products, 
S.L. · Grupo Esencia Viva, S.L.U. · Gru-
po Garrampa, S.L. · Grupo Leche Pas-
cual · Grupo Mecánico Líquido, S.L. · 
Happy Hands Spain, S.L. · Henifer, S.A. 
· Hidraworks, S.L. · Industria Cárnica y 
Distribución DCOOP · Jalanda Stock, 
S.L. · Joel Bonaventura Vallmajor · José 
Manuel Ruiz Perez · Juguetes Mayestic · 
Kentia e.market Horeca, S.L. · Lekerman 
Ibérica, S.L. · Lider-1, S.L. · Lubricantes 
Martín, S.L. · Manipulados en Centro 
Especial de Empleo, S.L. · Manuel Ortiz 
López · Manufacturas VG, S.L. · Mini-
bombero, S.L. · Qualianza Ser Int Dist, 
S.L.U. · Rodicar Hidraulica, S.L. · Rosa 
Belleza, S.L. · Sal Vuscan Jimenez, S.C. · 
Servigas, S.L. · Sierra del Sol · Sol Power 
Plus, S.L. · Tech Part Trading, S.L. · Tra-
semisa Adblue, S.L. · Tyrsonoil Distribu-
ciones, S.L. · Universo del Juguete, S.L. · 
Valento Oil, S.L. · Vendigals, S.L. · Zelno-
va Zeltia, S.A.

TRANSPORTES J.L. PANTOJA Suministro de carburantes. BABOT
-ARANGUREN ASOCIADOS Asesoría jurídica y dentro de esta: civil, 
mercantil, laboral, administrativa, fi scal y penal. GESTHIDRO Limpieza y 
gestión de residuos. TALLERES ANGEL TORRES, S.L. Revisión de los 
surtidores. ENTIDAD DE CONTROL Y CERTIFICACIÓN, S.L. Inspección 
global, periódica y de baja tensión. EUROPEST Desinfección, desra-
tización y legionella. VITOGAS Comercialización de GLP.  HERCULES. 
TELSON SISTEMA DE SEGURIDAD, S.L. Sistema de seguridad 24 ho-
ras y revisión anual de extintores, retimbrado y rellenado del que haya 
sido utilizado. ANTEA PREVENCIÓN Prevención de riesgos laborales. 
PROINCA Consejero de seguridad, protección de datos y formación. 
GRUPO BCM GESTIONARTE Soluciones integrales para la gestión 
de ofertas laborales y recursos humanos. DE LA TORRE ASOCIADOS 
Asesoramiento. AERIM Instalación, revisión y mantenimiento integral 
de productos derivados del petróleo. IMPEES ROLDÁN Calibración de 
depósitos. GAS&GO Gas natural como combustible alternativo. INIZIA 
INGENIEROS Empresa de ingeniería especializada en Estaciones de Ser-
vicio. ONCE Productos de juego. AGLA SEGUROS Todos los seguros y 
todas las compañías. BANCO SANTANDER Convenio de colaboración 
fi nanciera. UNICAJA Convenio de colaboración fi nanciera. CAJAMAR 
Convenio de colaboración fi nanciera. LA CAIXA Convenio de colabora-
ción fi nanciera. ELAVON Soluciones de pago. SUN AIR ONE Suministro 
eléctrico. XENERA Suministro eléctrico. PETRONIEVES ELECTRICIDAD 
Suministro eléctrico. OPTIMAE Compra de suministro eléctrico. GEESOL 
Instalaciones fotovoltáicas. VODAFONE Telefonía. FULLCARGA IBÉRI-
CA, S.L. Recarga de móviles. MICROSERVER Soluciones integrales de 
informática. ASEPRODA Ingeniería informática. AVALÓN Informática y 
servicios. ALVIC Innovación y desarrollo de software. INQUISA, S.L. Má-
quinas, lavado y productos. ISTOBAL, S.L. Equipos de lavado de coches. 
KARCHER Sistema de lavado de vehículos. WASTECH Sistema de lavado 
de vehículos. MAQLAVAND Maquinaría de lavado. CAYGUST, S.L. Di-
seño, fabricación e implantación de imagen corporativa. IMAGEN COR-
PORATIVA DEL SUR, S.L. Diseño, fabricación e implantación de imagen 
corporativa. ROTUSER ROTULACIÓN, S.L. Diseño, fabricación e implan-
tación de imagen corporativa. MINASIERRA DISEÑO COMERCIAL, S.L. 
Diseño, fabricación e implantación de imagen corporativa para tiendas.

AGLA

Las Petroleras y Operadoras que nos abastecen son las siguientes:
Carburantes AXOIL
BURAN ENERGY
BP OIL ESPAÑA
DISA PENINSULA 
GALP ENERGIA ESPAÑA
SARAS ENERGIA, S.A.
DYNEFF ESPAÑA
PENTAGAS HIDROCARBUROS 

GM FUEL SERVICE
JADASH PETROLEUM
MARILLION, S.L
ESERGUI, S.A.
MENA ENERGY SPAIN
ENI IBERIA
HAFESA ENERGIA
PULSAR OIL
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LIBROSnovedades
Aquitania. 1137. El duque de Aquitania, la región 

más codiciada de Francia, aparece muerto en Compostela. 
El cuerpo queda de color azul y con la marca del «águila 
de sangre», una ancestral tortura normanda. Su hija Elea-
nor decide vengarse y para ello se casa con el hijo del que 
cree su asesino: Luy VI el Gordo, rey de Francia. Pero el 
propio rey muere durante la boda en idénticas circunstan-
cias. Eleanor y Luy VII intentarán averiguar, junto con los 
gatos aquitanos, los épicos espías de los duques, quién 
quiere a los inexpertos reyes en el trono. Décadas antes 
de la muerte del duque de Aquitania, un niño sin nombre 
es abandonado en un bosque por sus cinco madres. Acaso 
un monstruo, o tal vez un santo, el pequeño superviviente 
acabará convirtiéndose en uno de los hombres más exce-
cionales del medievo europeo.

La Ciudad de Vapor. Carlos Ruiz Zafón concibió 
está obra como un reconocimiento a sus lectores, que le 
habían seguido a lo largo de la saga iniciada con La Som-
bra del Viento. «Puedo conjurar rostros de chiquillos del 
barrio de la Ribera con los que a veces jugaba o peleaba 
en la calle, pero ninguno que quisiera rescatar del país de 
la indiferencia. Ninguno excepto el de Blanca.» Un mucha-
cho decide hacerse escritor al descubrir que sus invencio-
nes le regalan un rato más de interés por parte de la niña 
rica que le ha robado el corazón. Un arquitecto huye de 
Constantinopla con los planos de una biblioteca inexpug-
nable. Un extraño caballero tienta a Cervantes para que 
escriba un libro como no ha existido jamás. Y Gaudí, nave-
gando hacia una misteriosa cita en Nueva York, se deleita 
con la luz y el vapor, la materia de la que deberían estar 
hechas las ciudades.

Rey blanco. La trilogía iniciada con Reina Roja (2018) 
y continuada con Loba Negra (2019) es el mayor fenóme-
no de ventas del thriller español. Con más de 700.000 lec-
tores solo en nuestro país, se ha convertido en uno de los 
éxitos más abrumadores de los últimos años, conquistan-
do por igual a los lectores y a la crítica gracias a su intriga 
impecablemente trazada, el carisma de sus personajes y el 
personal humor que el autor destila en cada página. La pe-
culiar pareja de investigadores formada por Antonia Scott 
y Jon Gutiérrez regresa a las librerías en la tercera entrega 
de la saga, donde se enfrentarán por fi n al enigmático Rey 
Blanco, garantizando un fi nal espectacular para una histo-
ria que ha enganchado a una legión de lectores. «Lo que 
está haciendo Gómez-Jurado es, sencillamente, el mayor 
truco de magia de la historia del thriller.» ABC






