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editorial

_Liderazgo y eficiencia
ante la recuperacion

Estimados Asociados,

Con esta edicion de Euromadinews encaramos el segundo
semestre de 2015, un ano en el cual, segun los principales indi-
cadores macroecondmicos, la economia de nuestro pais esta
experimentando sensibles mejoras vy, en el cual, comenzamos
a dejar atras el decrecimiento.

Es momento hoy también de comprobar que Euromadi alcan-
z6 en 2014 unas ventas globales agregadas de 13.795 millo-
nes de euros; unas cifras positivas conseguidas gracias al es-
fuerzo y el trabajo colectivo de los mas de 76.000 empleados
que ostenta el grupo. Asi, Euromadi se consolida una vez mas
como la central de compras y servicios lider en Espana y Euro-
pa, manteniendo la cuota de mercado de un 20% en el sector
de la distribucion-alimentacion en nuestro pais.

Las buenas cifras macroecondémicas nos alientan para seguir
trabajando y, aunque nuestro sector no crecera tan rapidamen-
te como otros sectores, el trabajo diario y nuestra vocacion de
servicio haran que sigamos aplicando criterios de eficiencia en
todos nuestros procesos.

Por ello, os invito a fortalecer nuestro vinculo todavia mas y
apostar por todos los servicios de verticalizacion que ofrece
nuestro grupo en todos los &mbitos. Unicamente potenciando
mas nuestras sinergias conseguiremos hacer frente a los nue-
vos retos y es por ello que pido vuestra confianza.

En este ejemplar encontraréis una interesante entrevista con el
Sr. José Luis Bonet, Presidente de la Camara de Comercio de
Espana, que ha compartido sus opiniones con nosotros acer-
ca del presente y el futuro del tejido empresarial de nuestro
pais. Ademas, os animo a hojear reportajes y articulos sobre
algunos de los servicios de la central (Markant, SVA, etc...) que
ponemos a vuestra disposicion y de los cuales esperamos sa-
quéis el maximo beneficio.

Espero sinceramente que disfrutéis de la lectura de esta revista.

Recibid mi mas cordial saludo,

Jaime Rodriguez

Presidente y Consejero Delegado
de Euromadi Ibérica
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Entrevista a José Luis Bonet; Presidente de la Camara de Comercio de Espana.
Licenciado en Derecho, Universidad de Barcelona con premio extraordinario de
licenciatura en 1963, Doctor en Derecho con sobresaliente "Cum Laude”, Uni-
versidad de Barcelona y premio extraordinario de Doctorado 1976/1977 . Profe-

sor titular por oposicion de Economia Po

ftica y Hacienda Plblica de la Facuttad

de Derecho de la Universidad de Barcelona desde 1984 a 2012,

Entre su extensa experiencia profesional, durante la gue ha ocupado mas de 40
cargos importantes, cabe destacar que ha sido:

_Presidente del Grupo Freixenet desde Marzo 1999,

_Presidente del Consejo de Administracion de Fira Internacional de Barcelona

desde Septiembre 2004,

Tras cerca de 8 anos del estallido de la crisis eco-
noémica y ante algunos signos de recuperacion y
estabilidad, ¢cémo valora el estado de salud eco-
némico actual de nuestro pais?

La economia espanola ha vivido una situacion muy
complicada desde que en 2007 estallara la crisis, pero
a partir de 2014 volvié a la senda de la recuperacion y
llevamos creciendo siete trimestres consecutivos y a un
ritmo cada vez mas acelerado, lo que demuestra que la
recuperacion se esta consolidando.

Ademas, nuestro patréon de crecimiento se esta trans-
formando hacia un modelo mucho mas equilibrado,
sostenible y competitivo y esta transformacion se debe
al esfuerzo realizado por la sociedad espafolay por las
reformas que ha llevado el Gobierno, como la reforma
financiera, del mercado de trabajo, la consolidacion de
las cuentas publicas o la Ultima reforma fiscal que ha
mejorado el poder adquisitivo de las familias. Todas es-
tas medidas han sido claves para restablecer la credibi-
lidad y confianza tras uno de los periodos mas compli-
cados de nuestra historia econdmica reciente.

En cuanto a este afo, soy optimista porque la recu-
peracion econémica va a ganar en firmeza y va a ser
el afio de la consolidacion econémica. Es verdad que

existen ciertos riesgos, como son el enquistamiento de
los problemas geopoliticos que generan incertidumbres
y volatilidad financiera o que la recuperacion de la euro-
zona se ha moderado y es desigual para un pais y otro,
pero creo que Espafia afronta con firmeza esta etapa y
las previsiones son favorables.

La Camara de Comercio de Espana dedica una
atencidén especial a las pymes, que actualmente
representan el 99,88% del tejido empresarial en
Espana. Desde su punto de vista, ¢cuales son los
principales retos que se plantean a este tipo de
empresas para poder prosperar?

Por regla general, la pequena y mediana empresa pre-
senta una serie de limitaciones, como es su propio ta-
mano, que se traduce en problemas de tipo financiero
o falta de recursos humanos especializados. Estas cir-
cunstancias son las que condicionan, en gran medida,
su salto a mercados exteriores, en mi opinion la asig-
natura pendiente mas destacable, de nuestras pymes.
Ahora bien, existen formulas e instrumentos -desde
una linea de financiacion ICO o Cofides o el apoyo de
las instituciones publico-privadas que nos dedicamos a
ello- para solventar estos handicaps y le aseguro que
la gran mayoria de pymes que han arriesgado y han
decidido dar el paso, lo estan haciendo con éxito. Ade-

mas, actualmente hay 500 empresas espafnolas que
son lideres en el mundo y tienen voluntad tractora. Esta
situacion debe ser aprovechada por nuestras pymes.

La I+D+i es un requisito fundamental de creci-
miento de cualquier empresa. Si nos comparamos
con Europa, ¢a qué nivel se encuentra Espaiia ac-
tualmente en este ambito?

Desde el afo 1995 hasta que se inicié en 2008 la crisis
econdémica, los gastos totales en |+D en Espafa tuvie-
ron una evolucidon muy positiva, llegando a crecimien-
tos superiores al 15% en 1998 (16,7%), 2002 (15,5%)
y 2006 (15,7%), segun los datos del informe que pre-
sent6 Cotec en el mes de febrero de este ano. Sin em-
bargo, logicamente la crisis rompid esta tendencia y a
partir del aflo 2009 comenzd a descender la inversion
en investigacion y desarrollo, descensos que llegaron
a alcanzar el -5,6% en 2012 y el -2,8% en 2013, ulti-
mo afno del que se dispone de datos estadisticos. Sin

“LAS EMPRESAS ESPANOLAS SON
ACTUALMENTE LIDERES MUNDIALES
EN SECTORES DE VALOR ANADIDO”

embargo, esta evolucion no se ha seguido en los prin-
cipales paises de nuestro entorno, como Alemania o
Francia, cuya inversion no ha dejado de crecer, también
es verdad que de forma mas moderada. Indudable-
mente estos datos reflejan una situacion no muy favora-
ble para Espafa y espero que, una vez se consolide la
recuperacion econdmica, la inversion en 1+D+i alcance
nuevamente las cotas pre-crisis. Ahora bien, también
le digo una cosa: las empresas espafolas son actual-
mente lideres mundiales en sectores de valor afiadido y
la Marca Espana cuenta con el reconocimiento interna-
cional en cuanto a innovacion y tecnologia. En sectores
como el aeroespacial, la gestion de infraestructuras, las
energias renovables, la logistica, la biotecnologia, la tec-
nologia naval o la sanitaria, las empresas espafnolas son
punteras y las encuentra usted localizadas en los cinco
continentes ¢ Como hemos podido conquistar esta po-
sicion de liderazgo? Pues porque la empresa espafiola
tiene una gran capacidad innovadora y tiene muy claro
que la inversion en innovacion es clave para operar en
un entorno competitivo abierto y global.

Los expertos coinciden en que una de las mayo-
res palancas de crecimiento es la internaciona-
lizacion ¢Cuales son las principales ventajas de
nuestro pais que debemos potenciar para fomen-
tar la exportacion y el comercio internacional?
Espafa ha conseguido mantener su posicion compe-
titiva en el contexto mundial durante los afos de crisis,
mejorando incluso su situacion respecto a los paises
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del entorno europeo. De hecho, debido a la debilidad
mostrada por el consumo nacional durante esos afios,
muchas empresas se han visto obligadas a salir al ex-
terior a vender sus productos o servicios. Esta tenden-
cia se ha beneficiado por la mejora de la productividad
de la economia, la reduccion de costes laborales y, en
consecuencia, el incremento de la competitividad de los
productos espafoles frente a los del resto del mundo.

Segun datos de la CNMC el e-commerce gana
cada vez mas peso en Espana y, ademas, nues-
tro pais es el primero de Europa en el uso de
smartphones. ¢Cree que las empresas estan si-
guiendo bien el ritmo de esta modernizacion en
los habitos de consumo?

Segun los ultimos datos que maneja la Camara de
Espana, el 13% de las pymes realizan ventas on-line,
esas ventas suponen el 14% de su facturacion vy el
19% afirma que hace compras a través de este canal.
Le aseguro que comparando nuestros datos con las
empresas europeas, las espafolas no estamos a afios
luz de las europeas. Le estoy hablando de empresas
pequefas y medianas, porque las grandes empresas
espafiolas estan al mismo nivel o, incluso, por encima
de las europeas en este terreno. Creo que nuestras
empresas estan haciendo un esfuerzo encomiable
y también quiero recordar la labor que las Camaras
de Comercio estan realizando para ayudar a aquellas
pymes que necesitan un empujon para dar el salto
digital. Concretamente, estamos impulsando un pro-
grama de desarrollo tecnoldgico, basado en el ase-

“LAS CAMARAS DE COMERCIO ESTAN
REALIZANDO UNA LABOR PARA
AYUDAR A LAS PYMES QUE NECESI-
TAN DAR EL SALTO DIGITAL”

soramiento personalizado sobre la base de un diag-
nostico sobre la madurez digital de la empresa, que
ofrece ayudas directas a la implantacion de soluciones
de TIC.

A dia de hoy Espaina se encuentra en una situa-
cidén politica compleja. ¢ Tiene usted confianza en
que se conseguira mantener la estabilidad social
para no afectar al desarrollo comercial?

Yo no la definiria como compleja, que es nueva, si,
y que se ha abierto una nueva etapa en la que han
entrado nuevas fuerzas politicas, también es verdad.
Ahora bien, la estabilidad politica es necesaria y los
partidos lo saben; por ello estoy seguro que actuaran
con sensatez y sentido comun como asi lo han de-
mostrado desde la transicion hasta ahora.

Después de cumplir su primer ano al frente de
la Camara, ¢cual es su balance? ;Qué logros le
gustaria poner en valor y qué objetivos todavia
por conseguir estan en su orden de prioridades?
La Camara de Comercio de Espafia se constituyd en

el mes de noviembre de 2014, aun me faltan algunos
meses para cumplir un afo desde mi nombramiento.
Dicho esto, como antes ya creo que he comentado,
la Camara de Comercio de Espafia va a adoptar un
papel clave en el proceso de mejora de la competiti-
vidad e impulso de la internacionalizacion del tejido
empresarial, especialmente de las pymes. Nuestros
instrumentos para cumplir esos dos objetivos son, en
primer lugar, el Plan Cameral de Competitividad, que
lo llevaremos a cabo con el Ministerio de Economia
y Competitividad y el Plan Cameral de Internaciona-
lizacién, que englobara el conjunto de actividades
dirigidas a impulsar y ampliar la oferta exportadora
espafiola y la presencia exterior de las pymes, todo
ello en colaboracion con las Camaras de Comercio
de toda Espafa y la participacion de las Camaras en
el extranjero. Ademas, la Camara de Espafa, acome-
tera el lanzamiento de la formacion profesional dual,
en colaboracién con las empresas y actuara en los
ambitos del emprendimiento, la mediacion o el arbi-
traje. Nuestro objetivo es constituirnos en palanca de
crecimiento para la recuperacion y el progreso econo-
mico y en un apoyo de referencia para las empresas
espafiolas y, muy especialmente, para las mas nece-
sitadas, las pymes.

Redaccion euromadinews

“EN FREIXENET HE TENIDO LA OPOR-
TUNIDAD DE PARTICIPAR DIRECTA-
MENTE EN EL PROCESO DE CRECI-
MIENTO Y EXPANSION DE LA
EMPRESA”

Cambiemos ahora de punto de vista, si nos lo
permite. Usted trabaja en Freixenet desde los 25
anos, empresa familiar de referencia en el sector
del cava. {Qué beneficios ha tenido para usted
desarrollar su carrera en la empresa familiar?

En Freixenet he tenido la oportunidad de participar di-
rectamente en el proceso de crecimiento y expansion
de la empresa, desde los diferentes puestos que he
ocupado. Creo que esta experiencia me va a permi-
tir aportar a la Camara de Comercio de Espafia una
vision realista, practica y cercana a la realidad empre-
sarial, a sus problemas, su dia a dia y a sus posibles
soluciones.
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1
El Departamento de No Alimentacion de Markant ya

[ |
La 0 o n u n I d ad d @ ‘a tiene lista su nueva campafna de juguetes para este -
afo. Desde 1.995 ha ofrecido al Socio la posibilidad MIQUEL MOLTO
de crear un surtido ajustado a cada tipologia de tien- Responsable de Markant No Alimentacion
~ ! da y negocio, gracias a la elaboracién de una colec-
Cai l | an a @ u u et@s cion previa, con todas las novedades y tendencias
del mercado tanto nacional como internacional. Cada
vez son mas los Asociados de Euromadi que apues-
tan por esta campafa que les proporciona multiples
beneficios y, ante todo, la oportunidad de entrar en

un mercado que en 2014 generd aproximadamente
835 millones de euros en Espana.

La firma pone a la disposicion de los Asociados de Euromadi un surtido eficien-

te con cerca de 500 referencias en 6 categorias. La oferta incluye una seleccion El juguete: un negocio de oportunidad B 58% de la facturacion de este
de las principales tendencias del sector a nivel mundial. Acceso a las primeras Segan Miquel Molto, Responsable de Markant No mercado se concentra en la

: . o ‘ ‘ . Alimentacion, las ventajas que ofrece esta campa- Campaﬁa de Navidad."
marcas v licencias con condiciones especiales vy acciones con devolucion y Aa son cada vez mayores: “El 55% de la facturacion '

resgo cero para el socio. Se consolida el éxito de la venta de juguetes a 1 euro. de este mercado se concentra en la Campana de
Navidad. Este dato afadido al éxito de los nuevos
formatos de proximidad, como el caso de tiendas

temporales de Toysrus, nos debe hacer reflexionar GEMMA PERIS

Responsable Control Campafnas Markant

'La ventaja principal es gue los
SOCios dispongan de un mayor
surtido en sus tiendas'".

“EL EXITO DE LOS FORMATOS DE
PROXIMIDAD NOS DEBE HACER
REFLEXIONAR EN ATENDER LA
DEMANDA DE ESTOS ARTICULOS
A NUESTROS CLIENTES EN EPOCAS
DE MAXIMA VENTA”

Se consolida el éxito de la venta de juguetes a 1 euro.
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“La oportunidad de la campana de juguetes”

“EL EXITO DE LOS FORMATOS DE
PROXIMIDAD NOS DEBE HACER
REFLEXIONAR EN ATENDER LA
DEMANDA DE ESTOS ARTICULOS A
NUESTROS CLIENTES EN EPOCAS
DE MAXIMA VENTA”

en incorporar estos surtidos para atender la deman-
da de nuestros clientes en épocas de maxima venta.
Gemma Peris, Responsable del Control de Campa-
flas, ahade: “la ventaja principal es que los socios
dispongan de un mayor surtido en sus tiendas vy ello,
a su vez, trae consigo otras ventajas como una mayor
fidelizacion del cliente, un mayor trafico en tiendas vy,
obviamente, una facturacion adicional y un aumento
del ticket de compra media de los establecimientos
de nuestros Asociados”.

Siguiendo la filosofia de Euromadi, la central de
compras y servicios aprovecha su estructura para
ofrecer también en esta ocasion un servicio renta-
ble, de calidad y competitivo: “agrupando volume-
nes conseguimos mejores costos (entre un 20-30%
de ahorro respecto a precios de tarifas nacionales) y
acceso a licencias de primer nivel (primeras marcas
como Mattel, Fischer-Price, Clementoni o licencias
tan deseadas como Avengers, Frozen o Star Wars)”,
apunta Molté.

Un completo showroom a disposicién del cliente
Markant elabora un surtido eficiente y adaptado a
cada tienda: “Todo ello gracias a la asistencia a Fe-
rias Internacionales como SpielwarenMesse (Nurem-
berg Alemania) la principal celebrada en Europa, en
Asia Hong Kong y Canton Fair en Guangzhou China).
Alli entramos en contacto con los fabricantes mas
importantes y analizamos las principales tendencias
del mercado para después ofrecer al socio Unica-
mente los productos con mejor prevision de ventas”
comenta Molto.

A partir de todo ese trabajo de prospeccion y nego-
ciacion, durante los meses de abril y mayo Markant
expone fisicamente todo su surtido en el showroom.
De esta forma el Socio tiene la posibilidad en una
sesion de trabajo de disponer de toda la informacion
de la categoria y poder programar su Campafa.

Maxima de minimos

Una de las iniciativas mas exitosas de la campanfa de
juguetes ha sido la inclusion de Acciones con devo-
lucion, In & Out a precio Unico y con riesgo 0. Minimo

Venta a precios cerrados: Exito total del juguete
a1 euro

Markant plantea desde hace tres afios una propues-
ta muy atractiva. Se trata de las ventas a precios
cerrados, con un éxito muy destacado, la venta de
juguetes a 1 euro. “Es una de las muchas iniciativas
para fomentar la adhesion de los socios a la cam-
pafia. También entra dentro de las acciones con de-
volucién a riesgo cero y ofrece unos margenes de
beneficio de mas del 25%” sefiala Molté.

“CONSEGUIMOS MEJORES COSTOS,
ENTRE UN 20-30% DE AHORRO
RESPECTO A TARIFAS DE PRECIOS
NACIONALES”

En definitiva, se trata de la oportunidad de incremen-
tar las ventas y ofrecer un mayor servicio a nuestros
clientes finales.

Redaccion euromadinews

=2 Minimo riesgo, maximo beneficio,

Acciones Precio Unico Riesgo O.

= La principal ventaja de este

Senvicio es que produce un
aumento del ticket de compra
media de los establecimientos
de nuestros Asociados.

=+ Mejores costos, entre un 20-

30% de ahorro respecto a
tarfas de precios nacionales.
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NUEVO ACTIMEL PRO-VITAL
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riesgo, con maximo beneficio para el socio. Otro de
los puntos destacados de la campanfa es la combina-
cion de logistica, médulos y clusterizacion.

o - R -
(5 ﬁ.f\ ﬁ){f x] \J o I f“\
“"m._.-*"ll S x_‘_ (-E' | ':\ E‘j I:. Bu
‘\_.__/'I S e SR
GIMNSENG APORTAN VITALIDAD FISICA ¥

Il-l'l-llll'.

(U |
e sintes W I
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ACTINAE PO TR FEFEAENEE
Asi, Markant ofrece un servicio totalmente a medida
y adaptado a las necesidades concretas de cada so-
cio, o incluso de cada tienda.

MEENG

Ademas, aprovechando la plataforma logistica de
Friovaldi, las entregas de todos los materiales son
practicamente inmediatas y eso provoca un conside-
rable ahorro en los costes.
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Markant
anza su
nueva gama
de boles de
cnsalada
oreparada

La filal de Euromadi completa asi su ofer-
ta de 4% gama con este popular producto
que se unira al surtido de las marcas Alte-
za 'y Spar. La componen tres variedades
de ensaladas sanas, sabrosas vy totalmen-
te listas para el consumo: el Bow! César, el
Bowl New York y el Bowl Roma.

Markant Frutas y Hortalizas ha presentado su nueva gama
de boles de ensalada listas para consumir. Compuesta por
tres variedades de ensalada -César, New York y Roma-, la
nueva gama se afiadira a los surtidos de las marcas Alteza
y Spar, ofreciendo un producto saludable, sabroso y muy
practico para todos los clientes, siguiendo el enorme éxito
de este tipo de productos en el mercado de la alimentacion.

Con esta novedad Markant completa
definitivamente su oferta de 4* gama.

Redaccion euromadinews
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“Markant lanza su nueva gama de boles de ensalada preparada ”
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“NUESTRA FILOSOFIA ES QUE LOS
ASOCIADOS DE EUROMADI PUEDAN
CUBRIR TODA LA GAMA DE PRO-
DUCTOS SIN RECURRIR A PROVEE-
DORES EXTERNOS SI NO QUIEREN”

Este formato, concebido afios atras Unicamente para
establecimientos costeros y zonas de oficina, se ha
democratizado y a dia de hoy se vende en practica-
mente todas las tiendas, ganando cuota de mercado
de forma exponencial en 42 gama hasta el punto de
convertirse en el Unico segmento de esta familia que
esté registrando cifras de crecimiento en la actualidad.

Joaquin Rasero, Responsable de Markant Frutas
y Hortalizas, remarca: “con esta novedad Markant
completa definitivamente su oferta de 4% gama,
ampliando el abanico de productos que Euromadi
ofrece a sus Asociados. Nuestra filosofia es que pue-
dan cubrir toda la gama de productos sin recurrir a
proveedores externos si no quieren. Y este tipo de
producto a dia de hoy es imprescindible en cualquier
establecimiento de alimentacion”.

Después de realizar un sondeo de la mano del pro-
veedor —lider en la produccién de lechuga y ensala-

das de este tipo a nivel nacional-, Markant ha apos-
tado por iniciar esta gama con tres de las variedades
de ensaladas mas populares y sabrosas: la Ensala-
da New York; elaborada con mezcla de lechugas,
jamoén york, queso, cebolla frita, picatostes y salsa
mostaza con miel; la Ensalada Roma; con escarola
rizada, radiccio, candnigos, nueces, pasas, cebolla
frita, bacon frito, picatostes y salsa yogur; y la clasica
Ensalada César; hecha con lechuga romana -mucho
mas sabrosa que la iceberg, utilizada por todos los
competidores— y que respeta la receta original de
este plato, con queso parmesano en escamas, pica-
tostes, pollo y salsa César.

Rasero comenta: “salud y conveniencia es lo que
mas valora el consumidor en este tipo de productos.
Al final se trata de un producto sano, basicamente
ensalada, pero que no es tan aburrido como la ensa-
lada tradicional. Incorpora muchos complementos y
lleva su respectiva salsa (que viene aparte y permite
que cada uno se echa la cantidad que quiera). Es

Redaccion euromadinews

JOAQUIN RASERO

Responsable de Markant Frutas y Hortalizas

'Estamos absolutamente convenci-
dos de que este producto sera un
exito porgue, a dia de hoy, es una
apuesta segura’.

relativamente barato, porque puede substituir perfec-
tamente a una comida o cena ligera por un precio
asequible de venta al publico (entre dos y tres euros)
y esta todo hecho vy listo para comer al momento”.

Al tratarse de un producto fresco, su vida Util es de
entre 7 y 8 dias. Por ello, Markant ha conseguido
gestionar un sistema de reparto rapido que garantiza
una entrega de pedido a los socios en menos de 24
horas a cualquier punto de la Peninsula Ibérica e Islas
Baleares.

“NUESTRA CESAR ES FIEL A LA RE-
CETA ORIGINAL DE ESTA ENSALADA
Y ES MUCHO MAS SABROSA POR-
QUE ESTA HECHA CON LECHUGA
ROMANA”

Markant anticipa una muy buena acogida de este
lanzamiento: “estamos absolutamente convencidos
de que este producto sera un éxito porque, a dia
de hoy, es una apuesta segura”, comenta Rasero.
Y afiade: “aunque es cierto que las viviendas unifa-
miliares son el target principal de estas ensaladas,
cada vez es mas popular entre todo tipo de publicos,
ocupando el sitio, en algunos casos, de las bolsas
de ensalada, cuyo mercado esta bastante maduro”.
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_Congreso Anual 2015
en Munich: liderazgo
v confianza en la
recuperacion
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Durante el pasado mes de mayo, Euromadi celebro su Congreso Anual de Aso-
clados en la ciudad alemana de Munich. Cosmopolita e innovadora, la poblacion
germana se convirtio en un magnifico telon de fondo para celebrar este encuentro
gue permitio, un ano mas, compartir visiones vy experiencias con el conjunto de los
Asociados, a la vez que se dalban a conocer los principales resultados de la com-
pania. Unos resultados gue aportan un mensaje muy claro: Euromadi se conso-
ida como un actor clave del sector de la distribucion en nuestro pais y en Europa.

Resultados 2014: liderazgo, confianza, y eficiencia fica una mayor participacion del negocio de los Aso-
El volumen total de ventas agregadas del ejercicio ciados con la aportacion de beneficio y eficiencia.
2014 ascendid a 13.795 millones de euros, una mag- Otros datos significativos a resaltar son la consolida-
nitud satisfactoria en si misma y ponderada, ademas, cion del liderazgo del Grupo en la cuota de mercado,
por el crecimiento del pago centralizado, lo que signi- que se mantiene sobre el 20%.
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“Congreso anual 2015 en Munich: liderazgo y confianza en la recuperacién”

1 8 enews

El grupo Euromadi fundamenta su modelo de ne-
gocio en una idea clave: la fuerza del grupo nace de
la unién de sus Asociados. Es precisamente por ello
que anualmente la firma cita a todos sus socios du-
rante unos dias para presentar los resultados finan-
cieros y hacer un balance colectivo.

La edicion de este afo en Munich ha tenido un com-
ponente especial. En un contexto general en el cual
los expertos comienzan a vislumbrar la recuperacion
econdmica, en este encuentro se ha analizado el de-
sarrollo del grupo y la evolucién del sector para ver
el impacto de la economia en el negocio de la com-
pafifa. A continuacion, Euromadinews resume las
principales conclusiones del encuentro:

“‘EUROMADI SE CONSOLIDA COMO LA
CENTRAL DE COMPRAS Y SERVICIOS
LIDER EN EL MERCADO, CON CERCA
DE 14.000 MILLONES DE EUROS DE
VENTAS GLOBALES AGREGADAS Y
157 ASOCIADOS”

MEJORA SENSIBLE DE LA ECONOMIA EN 2014
La primera conclusion del encuentro es que la situa-
cién macroecondmica de nuestro pais ha mejorado
sensiblemente en el Ultimo afo. Las cifras de creci-
miento en indicadores como el PIB (3%), las exporta-
ciones, o el récord en turismo muestran que nuestro
pais es mas competitivo y que ha experimentado una
mejora en la productividad. Asimismo, el descenso
en la tasa de paro, y otros indicadores, como el indi-
ce de confianza de los consumidores (que ha vuelto
a situarse a los mismos niveles de 2006), indican que
la economia espafnola poco a poco va recuperando
terreno en relacion con los anos anteriores.

RECUPERACION LIMITADA DEL CONSUMO
ALIMENTARIO

Con todo, desde el punto de vista del consumo ali-
mentario, las perspectivas son de recuperacion li-
mitada durante los préoximos afios. Si bien es cierto
que este sector no experimentd caidas bruscas en la
fase de decrecimiento, se pronostica que la etapa de
crecimiento actual sera también limitada. Algunos de
los factores principales de este ritmo de crecimiento
son, por ejemplo, el gran descenso en las cifras de
crecimiento de la poblacion espafiola o un cierto es-
tancamiento de la evolucion de las ventas en relacion
con la superficie comercial desde 2008.

EL RETO PRINCIPAL: UNA MAYOR EFICIENCIA
En situaciones de estancamiento, los precios tien-
den a reducirse y, con ello, los margenes. Por ello,
Euromadi planted a sus Asociados la necesidad de
revisar el objetivo comun de mejorar colectivamente
en términos de eficiencia y competitividad.

LA SOLUCION: UNA APUESTA POR LOS PRO-
YECTOS DE VERTICALIZACION

Por su propia constitucién, Euromadi puede aportar
a sus Asociados el tamafo “virtual” necesario para
obtener eficiencias, mediante la via del asociacio-
nismo. Euromadi propuso varias formas de hacer
frente a estos nuevos retos: 1) a través de la incor-
poracién de socios con capacidad de compromiso a
proyectos o 2) desarrollando iniciativas de mejora de
la competitividad de los Asociados.

Uno de los principales ejes que propuso Euromadi
para encarar estos retos de eficiencia son varios pro-
yectos de verticalizacion. Estos proyectos, dotarian
al socio de mas volumen “virtual” para asumir menos
costes y aumentar su rentabilidad.

Redaccion euromadinews

LAS CLAVES

= "Bl crecimiento sostenido de la

facturacion se ve correspondido
en el sector con la consolidacion
del 20% de cuota de mercado”.
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Anna Ridn

52 afnos. Administrativa Dpto. Pago Centralizado.

En Euromadi desde 1991.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Servicio, caracter innovador y vision de futuro.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...

Formar parte de una gran compafiia y estar trabajando
en un Dpto. que me ha aportado profesionalmente
muchos conocimientos.

¢ Qué destacarias de tu puesto de trabajo?
La relacion diaria con los asociados y proveedores.

¢Cual es tu relacion con los socios?
De colaboracién constante y muy cordial.
Yo diria muy satisfactoria.

Un deseo para este ano

Trabajo y salud para todos. En general que la situacion
mejore.

"Formar parte de una
gran compania’

Dolors Garcia

59 anos. Auxiliar Administrativa.

En Euromadi desde 1994.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Estabilidad, crecimiento, innovacion.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...
El trabajo diario en equipo y poder hacerlo satisfactoriamente.

¢ Qué destacarias de tu puesto de trabajo?

Que me permite tener trato directo con Proveedores
como con los Asociados, por lo cual es muy
gratificante.

¢Cudl es tu relacion con los socios?
Es una relacion fluida y con un trato excelente.

Un deseo para este ano

Que todos los proyectos y objetivos se cumplan y
mucha salud para todos.

"Estabilidad, crecimiento,
inNovacion'

Mercé Duno

52 afnos. Administrativa de Contabilidad.

En Euromadi desde 1984.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
La total transparencia, la innovacion constante, y la
vision de futuro.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...
Haber podido crecer y formarme profesionalmente en
ella.

¢Qué destacarias de tu puesto de trabajo?
Poder dar cada dia el mejor servicio posible, buscando
las mejores soluciones a nuestros asociados.

¢Cual es tu relacion con los socios?
Muy buena y cordial.

Un deseo para este ano

Poder seguir perteneciendo como una empresa lider
en el sector.

'‘Poder seguir perteneciendo
COMO Una empresa lider en
el sector’

Redaccion euromadinews

Euromadi posee en sus trabajadores uno de sus principales activos.

Rosa Saura

46 anos. Oficial 22.

En Euromadi desde 1993.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Innovacion, solidez vy liderazgo.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...

Tener la oportunidad de formar parte de la empresa
lider del sector. Este hecho te permite acceder a la
mejor tecnologia y, también, involucrarte en temas
novedosos y de vanguardia. La experiencia resultante
es muy gratificante, lo cual supone un reto diario.

¢ Qué destacarias de tu puesto de trabajo?
La velocidad con la que transcurren las tareas te per-
mite entrar en una dinamica muy interesante.

¢Cudl es tu relacion con los socios?

Dia a dia comparto contacto tanto con socios como
con proveedores. Ello conlleva que, después de tantos
anos, la relacion personal sea muy proxima.

Un deseo para este ano
Seguir trabajando con la misma ilusion y que, a nivel

general, todo mejore y Euromadi siga adelante con
todos sus nuevos proyectos.

"...acceder a la mejor
tecnologia’

Sheyla Garcia

33 afios. Servicios de Valor Afiadido (SVA).

En Euromadi desde 2014.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Aprendizaje continuo, visién de futuro, dinamismo 'y,
sobre todo, compromiso absoluto con el asociado.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...

El dia a dia en general, la gran acogida recibida desde
el primer momento, empezar el dia con ganas, rodea-
da de personas que persiguen el mismo objetivo de
mejorar cada dia, aportando lo mejor de uno mismo.

¢ Qué destacarias de tu puesto de trabajo?

El enriquecimiento personal y profesional que me
aporta, ademas del dinamismo y el crecimiento del
departamento, pero sobre todo, el compafierismo.

¢Cuadl es tu relacion con los socios?
Cordial, amable y respetuosa, intentando dar respues-
ta de forma eficaz.

Un deseo para este ano
Seguir aprendiendo y mejorando cada dia, asumiendo

y conquistando nuevos retos. Terminar el ano satisfe-
cha por los logros obtenidos.

"Compromiso apbsoluto”

Mercedes Manzanares

46 anos. Departamento de Trade Marketing.

En Euromadi desde 2014.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Crecimiento constante, estabilidad y dinamismo.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...
La dinamica, el trabajo diario y la posibilidad de crecer
y aprender laboralmente.

¢ Qué destacarias de tu puesto de trabajo?

La constante comunicacion con proveedores y el
trabajo en equipo con el resto de departamentos para
desarrollar nuevos proyectos.

¢Cual es tu relacion con los socios?
Ahora es mas escasa pero siempre cordial.

Un deseo para este ano
Superarme en el trabajo diario.

"La posibildad de crecer’



actualidad SVA

calidad y ahorro

Desde Servicios de Valor Ahadido ofrecemos a nuestros asociados

las mejores opciones para ser mas competitivos y ahorrar costes.

_Alianza con el Grupo
PSA Peugeot Citroén,
soluciones para todas
las necesidades

H

F5A PEULGEDT CITROEM l

Durante toda su trayectoria, el Departamento de SVA
de Euromadi ha apostado siempre por la creacion de
acuerdos y sinergias con proveedores de referencia
en todos los sectores. El Ultimo ejemplo de ello, que
hoy repasa Euromadinews, es el acuerdo alcanzado
con el fabricante francés PSA Peugeot Citroén, que
ofrece a los asociados de Euromadi el beneficiarse
de grandes y atractivos descuentos en la adquisicion
via compra o renting de turismos y furgones. Del
mismo modo gue no hay un dia igual en el mundo
profesional, tampoco hay dos necesidades simila-
res. PSA Peugeot Citroén, a través de sus marcas
Peugeot, Citroén y DS, ofrece todo su saber-hacer
tecnolégico aplicado a las particularidades de cada
una de sus ensenas. Por ello, quien opte por Peugeot
estara apostando por un producto de la maxima cali-
dad, disefio elegante y atemporal y confort dinamico.
Quien lo haga por un vehiculo Citroén optara a una
oferta innovadora, revolucionaria y practica. Y quien
elija un vehiculo DS Automdviles, estara accediendo
al universo premium bajo la reinterpretacion del lujo
francés. Pero, por encima de todo, cualquiera de es-
tas elecciones asegura un producto que se rige por
la maxima eficiencia e innovacion.

Peugeot: Movimiento y emocién

Peugeot ofrece a empresas y autbnomos una gama
de producto que se basa en el disefio atemporal,
moderno y elegante, en un dinamismo de referencia
y un nivel de calidad que sitla sus vehiculos en el alto
de gama. Como reflejo de este pliego de atributos,
cuenta con modelos como el Peugeot 308, una ber-
lina compacta del segmento C que destaca en todos
estos campos Yy, ademas, en lo relativo a siluetas y
versiones con una amplia variedad, como la reciente
declinacién deportiva GT. O el Peugeot 508, una ber-
lina del segmento D que asegura un componente de
imagen que, combinado con el alto nivel de eficiencia
y su valor residual elevado, lo convierten en una opciéon
idénea para directivos.

Citroén: Diferente, innovador y tecnolégico

La marca Citroén dispone de una gama dirigida a
quienes buscan una combinaciéon de diferenciacion,
creatividad y tecnologia practica. El modelo que me-
jor ilustra esta filosofia es el Citroén C4 Cactus. Es
un vehiculo que solventa eficazmente la principal ne-
cesidad de los profesionales: hacer mas sencillo el
dia a dia. Para ello, cuenta con los mejores motores
tanto en gasolina, PureTech, como en diésel, Blue-
HDi, que aseguran prestaciones junto a consumos
moderados (con las claras ventajas en términos de
coste de utilizaciéon). Ademas, incluye elementos tan
caracteristicos como los Airbump® que, mas alla de
ser un componente estético, protegen la carroceria y
hacen mas sencillas las posibles reparaciones. Todo
ello convierte al Citroén C4 Cactus en un vehiculo tan
Unico como practico.

DS: La marca premium

El pasado mes de mayo se presenté en Espafna el
Nuevo DS 5, una berlina que materializa el espiritu de
DS Automdviles. La marca premium del Grupo mez-
cla un disefio marcado, con estatus y evocador, con
un tratamiento exquisito de los materiales, un equi-
pamiento tecnoldgico de vanguardia y un confort de
rodadura de referencia. Es decir, el producto del mas
alto nivel bajo el estandar del lujo francés. El Nuevo
DS 5, el primero de los DS en mostrar estos cédigos
estilisticos destaca por su estilo, por el refinamiento de
sus materiales y nace con vocacién de “objeto tecno-
l6gico”, incorporando innovaciones punteras al servi-
cio de las prestaciones, como sus proyectores equipa-
dos con la tecnologia DS LED Vision que, combinando
Xenon y LED, ofrecen mayor seguridad y duracion con
aumento de potencia y visibilidad, o su puesto de con-
duccién tipo cockpit, dotado de una pantalla tactil de
7 pulgadas, que da acceso a la mayoria de las fun-
ciones del vehiculo, asi como unos motores de Ultima
generacion, referencia en su segmento. El Nuevo DS
5 es la opcién para quienes buscan un automavil dife-
rente a todos los demas.

Para obtener mas informacion sobre ésta u otras ofertas
pueden contactar con nuestro Departamento de SVA:
Elena Royo. T: 93 473 09 09. e-mail: eroyo@euromadi.es
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