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Me complace compartir con vosotros el primer ejemplar de Fragadis.

Euromadinews para el 2014, un afo lleno de nuevos retos que
afrontamos con mucha ilusion. llusion transmitida y compartida
con nuestros asociados, principales actores y protagonistas de la
trayectoria de nuestra central, la central de referencia en Espana.
Es por este motivo que a través de este nimero, deseamos ha-
ceros participes una vez mas de los logros de nuestros Asociados
y de todas las noticias que nutren esta revista de las cuales sois
protagonistas y que, en definitiva, constituyen un testimonio real
del crecimiento de Euromadi.
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En esta edicion hemos contado con la inestimable colaboracion
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de Santiago Nifo Becerra, uno de los economistas mas recono-
cidos en nuestro pais. Manteniéndose fiel a su particular punto de
vista, el profesor ha compartido con nosotros su vision acerca de
la situacion econémica y empresarial, desvelando también algunas
perspectivas de futuro.

Como apunte de actualidad, os ofrecemos una entrevista a Marcel
Fraga, Adjunto a Direccion de nuestro asociado Fragadis, lider en
venta de alimentos en la provincia de Tarragona, a raiz de su reciente
compra de 57 supermercados del grupo Miquel Alimentacio.

A nivel de analisis, os animo a hojear el reportaje acerca la nueva
Normativa sobre el uso de cookies en el comercio y la publicidad
online. Un tema que tiene una gran incidencia en nuestro sector y
sobre el cual hay que estar informado.

Por ultimo, como siempre, podéis disfrutar de las ventajas que
ofrece nuestro Rincon del SVA, dedicado en este niumero a nues-
tro colaborador BMW y sus servicios para empresas.

Espero que disfrutéis de la lectura de este nUmero y os transmito
mi mas cordial saludo.

Jaime Rodriguez
Presidente y Consejero Delegado de Euromadi Ibérica
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_"Las empresas
delben cooperar
y clusterizarse”

04 enews

pinion

Santiago Nino-Becerra es economista y
catedratico en el IQS School of Manage-
ment-Universitat Ramon Liull. Es autor de
los libros Mas alla del crash. Apuntes para
una crisis, y Diario del Crash, entre otros.

Profesor, ¢{Qué tendencias, acciones o actitudes
considera claves en el entorno econémico actual
y recomendaria a las empresas espainolas para
ganar cuota de mercado y de manera especial en
el sector de la distribuciéon?

Distinguiria dos tipos de empresas: aquellas que no
se hallan endeudadas y pueden autofinanciarse, y las
otras. Las segundas pienso que lo tienen muy, muy,
crudo. Las primeras pienso que deberian colaborar,
crear redes de cooperacion, clusterizarse, no sélo den-
tro de Espafa sino con empresas de fuera; y hacer
poco caso a los gobiernos (independientemente del
color que tengan).

Foto: Caterina Barjau (www.caterinabarjau.com)
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L “Las empresas deben cooperar y clusterizarse”

'"Espana tendra que
oagar 34 mies de
milones de euros
de Intereses de

SU deuda pupblica’

¢Coémo valora la politica fiscal del gobierno? Con-
sidera que fomenta la recuperaciéon del consumo
y la estabilidad del sector empresarial en nuestro
pais?

Pienso que no existe la politica fiscal del Gobierno. Es-
pafna tiene una de las presiones fiscales mas bajas de
la UEM y, ademas, este afno tendra que pagar unos 34
miles de millones de euros de intereses de su deuda
publica. Simplemente por esto la politica fiscal en Espa-
Aa esta hipotecada, pero, ademas, Espafia es un pais
monitorizado en tiempo real por lo que no va a hacer
nada en ningln campo que no haya pasado censura
previa, incluido el tema fiscal.

La I+D+i se ha convertido en un requisito funda-
mental para todas las empresas, especialmente
en el sector de la distribucion. Aun asi, segin un
estudio reciente de Kantar World Panel, la cadena
de gran consumo con mayor cuota de mercado
sélo referencia un 17% de las innovaciones. (A
qué nivel esta Espana en este ambito respecto a
otros mercados internacionales?

Para tener una |+D+i+d potente se ha de tener una
estructura de PIB basada en el alto valor afiadido, es
decir, una estructura de PIB que justifique ese tipo de
inversion, y resulta que Espana tiene una estructura de
PIB basada en el medio-bajo y bajo valor afiadido con
algunas muy destacables excepciones. Es decir, en el
caso de Espafa no hay que fijarse en cuanto invier-
te en |+D+i+d, sino en cuanto invierten en +D+i+d las
compafiias espafiolas que generan alto valor afiadido.
Fijandonos en eso, la cosa no esta mal, el problema es
que Espafa tiene muy pocas empresas de esas.

¢Coémo valora el impacto de internet y las plata-
formas e-commerce en el sector de la distribu-
cién en los ultimos anos?

Mega revolucionario, y, sin embargo, ridiculo en com-
paracion con lo que va a venir. Dos herramientas han
puesto en marcha dos revoluciones: Internet la revo-
lucion de la logistica, y la impresion en 3D la de las
manufacturas. Para completar el circulo, las etiquetas
RFID interactivas. La productividad se esta disparando,
es decir, la eficiencia, y como consecuencia de ello la
optimizacion de la gestion. Insisto: mega revolucionario.

¢Cual es su opinién respecto al estado de salud
econdémico actual de nuestro pais? ¢{Coincide con
algunos expertos en que se empiezan a notar sig-
nos de recuperacion de la crisis?

En primer lugar habria que definir el término ‘recupe-
racion’. Un crecimiento del 0,3% o incluso del 1,0%
como prevé el Gobierno no es, para Espafna, una recu-
peracion. Espafia se halla hoy en una situacion critica:
en el 2014 no va a crecer lo suficiente para pagar los
intereses de su deuda publica, por lo que, o bien tendra
que subir sus impuestos, o bien recortar el gasto publi-
€0, 0 una combinacion de ambos con las consecuen-
cias que ello tendra en el consumo interno de todo.
Ademas, las familias espanolas arrastran una deuda de
0,7 billones de euros que tendran que pagar (si pueden)
y que va a restar mucho a su capacidad de consumo,
teniendo en cuenta el nivel de desempleo actual y el
que se espera (incluso por el Gobierno). Ademas, las
empresas deben casi 1,2 billones de euros y el 70% de
las mismas no obtienen el crédito que precisan, pienso
que huelga comentar esto porque esta clarisimo. Ade-
mas, las exportaciones se estan enlenteciendo. Ade-
mas, las rentas medias estan cayendo. Ademas,
Pienso que un crecimiento de un 0,algo% no supone
absolutamente nada.

'Intemet na revaluciona-
do la logistica, v la im-
oresion en 3D o hara
con las manufacturas’

Se ha hablado en los ultimos tiempos de un pro-
blema de los talentos en Espana, lo que coloquial-
mente se denomina “fuga de cerebros”. ¢{cual es
su opinién al respecto? ;Cémo incentivaria a las
nuevas generaciones?

La fuga de cerebros empez6 en los 70: jévenes britani-
cos talentosos eran captados en aparcamientos oscu-
ros por empresas de Estados Unidos para irse alli con
unas condiciones hollywoodenses. Desde entonces ha
llovido mucho pero el principio sigue siendo el mismo:
si un cerebro no tiene en un sitio o que quiere o necesi-
ta, se irg, y la manera de evitar que se vaya es ‘invitarle
a que lo haga’. La colaboracion entre compafiias en
proyectos comunes, compafiias que incluso pueden
ser competidoras -coopetition- puede frenar tal fuga
porque el cerebro se ira quedandose estando en dos
lugares a la vez.

¢ Qué herramientas de negocio considera claves
en la actualidad para mejorar el vinculo y la fideli-
zacion con el cliente?

Se lleva afos hablando de la fidelizacion de los clien-

opinion |

'La Unica manera de fidelizar
al cliente hoy es ofreciendole
siempre el precio mas balo’

tes (y poco de la adecuacion de los proveedores, pero
€s0 es otra historia), cuando hoy, pienso, la situacion ha
cambiado radicalmente con respecto a tres afios atras.
Hoy la Unica forma de fidelizar a un cliente es ofrecién-
dole siempre el precio mas bajo posible. Esta norma
tiene una variacion: en algunos casos (cada vez menos)
lo que tiene que ser cada vez lo mas bajo posible es la
relacion calidad/precio. El precio es la principal variable
que hoy guia las decisiones de la inmensa mayoria de
consumidores.
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| opinién

¢Qué opinidn le merece la liberalizacion de hora-
rios comerciales? ;Cree que esta iniciativa alen-
taria el consumo y el gasto familiar?

En la mayoria de los casos pienso que no. Una persona,
una familia (una empresa, incluso), tiene la capacidad
de compra que tiene, y esa capacidad viene determina-
da por su renta y por su capacidad de endeudamiento.
Si estas dos variables no aumentan, por muchas horas
que estén abiertas unas tiendas venderan, en la inmen-
sa mayoria de los casos, lo que determine la renta y
la capacidad de endeudamiento de los consumidores,
pero no mas. Si hablamos de un punto concreto de una
localidad concreta con una gran afluencia de publico
repartido a lo largo del dia eso puede cambiar, claro.

Pongamos un ejemplo sobre alguno de los pro-
blemas que tiene el consumidor final e incluso las
propias empresas... Segun la Comision Europea,
Espana es el pais con mas coste de distribucion
eléctrica {Cémo valora el aumento de la factura
de la luz en los ultimos meses y la politica energé-
tica llevada a cabo por el Gobierno?

Espafa tiene el inmenso honor de ocupar un puesto
destacadisimo en la comparacion entre PIB per cépita

y precio del kilovatio de energia eléctrica antes de im-
puestos: sobre una media 100, en Espana, antes de
impuestos, el precio del kilovatio de energia eléctrica
es 32 puntos mayor que el PIB per cépita esparnol. Es-
pafna comparte plaza con Malta y con Turquia. A partir
de aqui vayamos sumando. Y una de las cosas que
tenemos que sumar es el déficit de tarifa: 30 miles de
millones de euros a 31 de diciembre del 2013. Una ca-
dena de cosas malas, de decisiones malas, han sido
hechas y tomadas en relacion a la electricidad en Es-
pafa. ¢ Qué puede esperarse?, en términos medios un
aumento del precio de la energia eléctrica, por ello va
a ser muy aconsejable el aumento de la productividad
energética por parte de quienes puedan permitirselo,
es decir, necesitar menos kilovatios para hacer lo mis-
mo que se hace ahora.

El mejor consejo que podria dar a los empresarios
y emprendedores de nuestro pais es...

Que aparquen el individualismo y que colaboren y se
coordinen. .

| es noticia

_Fragadis compra
57 supermercados
en larragona

y Castellon

Hoy es noticia uno de nuestros asociados, Fragadis, que en
diciembre adquirid 57 supermercados del grupo Miquel en
Tarragona y Castellén. Una maniobra estratégica que ha con-
seguido aumentar su facturacion y consolidar a esta empre-

sa familiar como lider en venta de alimentos en las comarcas

de Tarragona. Fundada en 1959 por Joan Fraga y su muijer,
Rosa Molluna, cuando abrieron un pequeno establecimien-
to comercial en el centro de Vilanova i la Geltrd, la compania
cuenta actualmente con 1.200 empleados, factura 150 millo-
nes de euros e incorpord a su tercera generacion en 2011,

En este numero hablamos con
Marcel Fraga, Adjunto a Direc-
cion de Fragadis, quien comparte
con Euromadinews sus impresio-
nes sobre el presente y futuro de la
compania.

Con mas de 50 ainos de trayectoria y conocimien-
to del mercado, ¢nos podria decir cudles son, en
su opinion, los valores diferenciales de Fragadis
que le han llevado hasta hoy?

Nuestro principal valor diferencial es que apostamos
por un surtido comercial amplio donde el cliente pue-
de encontrar productos de marca propia SPAR y a la
vez referencias de fabricantes lideres, ofreciendo asi
una buena experiencia de compra al cliente. Ademas,
siempre trabajamos con proveedores de frutas, verdu-
ras u hortalizas de la zona, lo cual también nos dife-
rencia de nuestros competidores. Nuestro trato hacia
el cliente siempre es cordial y servicial como principio.

l. L)
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Si nos situamos en términos de cuota de merca-
do, en la actualidad, ¢{qué posicion ocupa la com-
pania en el mercado de la distribucion y la alimen-
tacion?

En la provincia de Tarragona, que es nuestro principal
mercado de actuacion, somos lideres destacados con
una cuota de mercado del 30% segun el ultimo informe
de la Comision Nacional De Los Mercados y la Compe-
tencia. Por otro lado, a nivel nacional estamos dentro
de las 50 primeras empresas del sector por volumen
de negocio.

A lo largo de los ultimos 5 anos de recesion eco-
noémica, todas las empresas han visto afectadas
en mayor o menor término sus actividades ¢{Qué
impacto ha tenido la crisis en el negocio de Fra-
gadis?

Afortunadamente, hemos tenido la oportunidad de ac-
ceder a locales comerciales en ubicaciones céntricas
gracias a la bajada de precios del sector inmobiliario.
Otra clara consecuencia ha sido el cambio de habitos
de buena parte de los clientes ya que se ha incremen-
tado el consumo de la marca propia SPAR.

'La compra ha tenido
Un efecto muy positvo
oorgue ahora tene-
MOS presencia en po-
claciones donde hasta
el momento No habia
sido posiole’

Segun datos oficiales, el gasto medio familiar
anual ha bajado mas de un 12% entre 2007 y 2012.
¢Coémo se ha adaptado Fragadis a la caida gene-
ral del consumo y a la coyuntura econémica ac-
tual de nuestro pais?

En primer lugar, desde Fragadis se ha hecho una re-
baja de precios global para adaptarnos a la coyuntura
actual. Hemos introducido formatos mas pequefios
con un precio muy econémico ya marcado vy, a la vez,
hemos potenciado los formatos ahorro para familias
numerosas. También hemos desarrollado promociones
mas agresivas en cuanto a precio y potenciado nuestra
oferta quincenal.

En relacion a su ultima gran adquisiciéon, {como
valora la compra de 57 supermercados del gru-
po Miquel Alimentacié en Tarragona y Castell6n?
¢Qué impacto ha tenido esta adquisicion en la fir-
ma?

Ha tenido un impacto muy positivo. En primer lugar
conseguiremos aumentar nuestra facturacion hasta
aproximadamente 150 millones de euros desde los 90
que facturamos en 2013. Gracias a esta adquisicion
tenemos presencia en poblaciones donde hasta el mo-
mento no habia sido posible. Se han generado muchas
sinergias en cuanto a logistica y costes de estructura.

Pasando a otro tema,... Como bien sabe, la inno-
vacion es un factor clave en el momento actual en
las empresas de nuestro pais, especificamente en
el sector de la distribucion. {Qué politica sigue la
empresa al respecto?

En los Ultimos afios hemos ido adaptando todos los su-
permercados a las necesidades actuales de los clientes
actualizando nuestras instalaciones y ofreciendo cada
vez mas servicios a nuestros clientes. Una muestra es
la tarjeta cliente que acabamos de desarrollar.

Miremos ahora hacia el futuro. ¢{Cuales son los
principales objetivos y retos de la compaiiia para
el 2014?

Adaptar los 57 supermercados adquiridos a nuestro
formato comercial SPAR. Abrir nuestro segundo Euros-
pary tres tiendas SPAR.

Como empresa familiar, ustedes han ido transfi-
riendo las responsabilidades de direccion de la
compania de generacion en generacion ;como
afronta Fragadis su relevo generacional actual?
Estamos muy orgullosos de ser una empresa familiar y
de seguir adelante con el negocio. En 2011 incorpora-
mos a la direccion del negocio a la tercera generacion
de la familia y eso es motivo de gran satisfaccion para
todos.

Hagamos una radiografia de futuro a largo plazo,
¢{como ve la compainia de aqui a 10 afos?

Es dificil prever el futuro a 10 ahos vista ya que depen-
dera de muchos factores, unos predecibles y otros no.
De todos modos tenemos intencién de seguir crecien-
do consolidando lo hecho hasta el momento.

CORRERI NI RN 5

Redaccion euromadinews

‘Nuestro principal reto

oara 2014 es adaptar los

5/ supermercados
adguiridos a nuestro

formato comercial SPAR",

Para terminar y agradeciéndole su atencion. Vi-
vimos en una época de clusterizacion y fusiones.
En este sentido, ¢{qué supone para Fragadis el he-
cho de ser socio de esta central de compras?

Pertenecer a Euromadi, la central de compras lider a
nivel nacional, nos proporciona confianza y ver el futuro
con animo, ilusion y prosperidad.
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_Normativa sobre -
las cookies en |la web

Internet y su dimension movil son, a dia de hoy, una he-
rramienta clave en la economia y, sobre todo, en el sector
de la distribucion. La innovacion tecnologica en el retall
contribuye al crecimiento de Euromadi y de todos sus
asociados. A lo largo de los ultimos anos, la red ha evo-
lucionado y permite adaptar la informacion mostrada a
los usuarios segun sus preferencias particulares. Eso es
posible gracias a las cookies, archivos temporales que
almacenan todos nuestros movimientos en la red. En este
articulo, el consultor digital Carles Sanabre nos desgra-
na qué son y como afecta la nueva normativa a nuestras
empresas.

'La normativa exige informar
a los usuarios sl navegan
OOr una pagina gue instala
cookies”.

Gran parte de la inversion en la red se hace en la publi-
cidad en todo tipo de dispositivos y una de las técnicas
en que la publicidad se lleva a cabo es a través de las
cookies. Estas sirven para la prestacion de servicios y
facilitan la navegacion del usuario, pero también para
ofrecer publicidad basada en los habitos de navega-
cion.

W . .
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Ante este escenario se debe garantizar la efectiva tutela
de los derechos y la privacidad de los ciudadanos. Y
es en este sentido, en el que la Ley de Servicios de la
Sociedad de la Informacion (LSSI) regula este tipo de
- — . —— gl A A servicios. Una ley que afecta a los sitios web de las

i o empresas, comercios electronicos y a la publicidad en
internet, entre otros servicios.

La normativa sobre cookies se trata en el texto corres-
pondiente al apartado segundo del articulo 22 de la
Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y
de Comercio Electronico (o LSSI), una vez modificado
por el Real Decreto-ley 13/2012 atendiendo a directivas
europeas.
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L “Normativa sobre las cookies en la web”

El texto en concreto dice lo siguiente:

'E=S necesario su
consentimiento,
excepto en el caso

de las cookies tecnicas
Vv las exceptuadas’

La normativa exige informar a los usuarios si navegan
por una pagina que instala cookies y, de ser asi, expli-
car para qué se instalan y por parte de quién. Explican-
do qué es una cookie y sus funcionalidades, aportando
un listado de los tipos de cookies que instala el sitio
web e indicando su funcién. Ahadiendo instrucciones
para rechazar o eliminar las cookies que hemos citado
e identificando a las empresas que las utilizan.

De este modo el usuario podra decidir si desea aceptar
o rechaza las cookies de un sitio web.

¢Qué son las cookies y a qué tipo de éstas afecta
la ley?

La normativa es aplicable a cualquier tipo de archivo o
dispositivo que se descarga en el equipo de un usuario
con la finalidad de almacenar datos que podran ser ac-
tualizados y recuperados por el responsable de su ins-
talacién. La cookie es uno de esos dispositivos de uso
generalizado. Segun su finalidad podemos distinguir
entre cookies técnicas, de personalizacién, de andlisis
y publicitarias.

Para poder almacenar cookies en el equipo es necesario
obtener el consentimiento del usuario, a excepcidon de
las llamadas “cookies técnicas” (como por ejemplo las
de inicio de sesién) y las que sean “estrictamente nece-
sarias” para prestar un servicio expresamente solicitado
por el usuario, como por ejemplo, las que se utilizan en

la cesta de la compra o en la facturacion online (estas
cookies no recopilan informacion con fines publicitarios,
ni para recordar paginas visitadas por el usuario).

Veamos a continuacion que son estas excepciones con
algunos ejemplos.

Las cookies “estrictamente necesarias” y las “coo-
kies técnicas” no estan afectadas por la normativa,
como por ejemplo aquellas que:

e Personalizan la interfaz de usuario: guardando para
futuras sesiones el tamafo de letra, el idioma, etc.
Elegidos por el usuario. (cookie técnica)

* Son instaladas por motivos exclusivos de seguridad.
(cookie técnica)

* Permiten mantener abierta la sesion del usuario mien-
tras navega por la pagina web. (cookie técnica)

¢ La que recuerda los productos afiadidos a una cesta
de la compra. (cookie estrictamente necesaria)

reportaje |

Sin embargo, las cookies que si estan afectadas por
la normativa son aquellas como:

e Las cookies de analitica web, para obtener informacion
estadistica de la navegacion. Por ejemplo si utilizamos
Google Analitycs para analizar las visitas al sitio web.

e | as cookies de seguimiento para lanzar publicidad
basada en el comportamiento.

e | as cookies que llevan ligadas ciertos plugins socia-
les, al realizar seguimiento de la actividad de los usua-
rios en redes sociales como Twitter, Facebook, etc.

Las cookies pueden ser propias (cuando proceden di-
rectamente del servidor en el que esta alojado el sitio
web al que se accede) o de terceros: cuando proceden
de otros servidores: redes de anunciantes, empresas
de andlisis estadistico, etc. -

Para saber mas:

http://www.agpd.es/
http://www.minetur.gob.es/telecomunicaciones/Issi/
http://www.iabspain.net/
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Javier Pinds

60 anos. Jefe de Categoria.
En Euromadi desde 2008.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Para mi son: la transparencia, seriedad, y seguridad
que transmitimos.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...
Tener la oportunidad de conocer y tener una vision
totalmente distinta de otros mercados y personas.

¢Qué destacarias de tu puesto de trabajo?

La negociacion, el andlisis, la creatividad, etc. Experiencias
que te permiten desarrollar y compartir con los proveedo-
res, companeros de equipo y de trabajo en general.

¢Cual es tu relacion con los socios?

A la mayor parte de ellos los conocia de antes de traba-
jar en Euromadi, y esto me permite estar en una franca
ventaja de relacion. En general creo que muy buena.

Un deseo para este ano
Que empecemos a ver a todos con un poquito mas

de alegria, ya que hemos pasado unos afos duros y
muchas veces dificiles de entender y poder compartir.

Valores: la transparencia,
seredad, y segurdad que
transmitimos’

Javier Avellaneda
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49 anos. Gestor Comercial.
En Euromadi desde 2009.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Vision de futuro, equipo humano y transparencia.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...
Participar en la puesta en marcha del proyecto de Surti-
do Eficiente.

¢Qué destacarias de tu puesto de trabajo?
La diversificacion y el dinamismo, junto con el espiritu
de equipo.

¢Cual es tu relaciéon con los socios?
Constante, buscando siempre la maxima colaboracion.

Un deseo para este aino
Que la salida de la crisis sea real, y que se empiecen a
crear puestos de trabajo.

"Deseo gue la sdida de la crsis
seared y se empiecen a crear
ouestos de tralogo’

Gemma Peris

42 anos. Auxiliar Administrativa.
En Euromadi desde 1991.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Visiéon de futuro, un gran servicio, trabajo en equipo.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...
Mi profesion.

¢Qué destacarias de tu puesto de trabajo?
Un reto constante, trabajo dinamico, emprendedor, sin
olvidar la formacién constante.

¢Cual es tu relacion con los socios?
Cercana, personalizada. En dos palabras, muy buena.

Un deseo para este afio
Poder decir, ya paso la tormenta.

"Un deseo para este ano: poder
decir, ya paso la tormenta’

Euromadi posee en sus trabajadores uno de sus principales activos.

Virginia Marti

34 anos. Jede de Producto Marca Propia.
En Euromadi desde 2012.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Servicio, compromiso y afan de superacion.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...
El dia a dia con mis compafieros de trabajo.

¢Qué destacarias de tu puesto de trabajo?
El enriquecimiento personal y profesional que te brinda
el estar en contacto diario con socios y proveedores.

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

Un deseo para este aiio
Trabajo para todos y que veamos crecer los proyectos

que empezamos el afno pasado.

"l ennguecimiento personal
vy profesional que te brinda &l
estar en contacto diario con
SOCIoS v proveedores”

Paco Iranzo

38 afos. Administrador de Sistemas.
Centralizado. En Euromadi desde 1996.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Innovacién en T, posicionamiento y evolucion.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...
El desafio constante por mantenerme al dia en nuevas
tecnologias.

¢ Qué destacarias de tu puesto de trabajo?
Debo encontrar soluciones para problemas concretos,
cada dia aprendo algo nuevo.

¢Cual es tu relacion con los socios?
Proporciono soporte en temas de TI.

Un deseo para este aino
Seguir evolucionando personal y profesionalmente con
Euromadi.

'H desafio constante por
mantenemme al dia en nuevas
tecnclogias’mayor eficiencia’

Julian Rojas

42 anos. Jefe de Producto.
En Euromadi desde 2005.

Define los tres mejores atributos de Euromadi
Liderazgo, honestidad y dedicacion.

Mi mejor experiencia en Euromadi es...
Cuando parece que todo estéa perdido en alguna
negociacion y se consigue dar un cambio radical
consiguiendo el objetivo.

¢ Qué destacarias de tu puesto de trabajo?
Que todos los dias aprendes algo nuevo, ningun dia es
igual y esto motiva dia a dia.

¢Cual es tu relacion con los socios?
Procuro que sea correcta y cordial.

Un deseo para este afo
Que todo mejore un poco social y econdmicamente, ya
que la situacién no es la mas adecuada.

"...Cuando se consigue dar un
cambio radical a una negocia-
cion consiguiendo el cojetivo’

Redaccion euromadinews



actualidad SVA

calidad \ ahorro Desde Servicios de Valor Ahadido ofrecemos a nuestros asociados
las mejores opciones para ser mas competitivos y ahorrar costes.

Desde hace tres afos, BMW colabora
con Euromadi ofreciendo una atencion
especializada a todos sus asociados con
un claro objetivo: que puedan contar con
la solucién a sus necesidades especificas
de movilidad de forma facil y directa, y se
concentren asi en lo mas importante para
ellos: el éxito de su empresa.

No importa la estructura u organizacion de
la compania; el objetivo de BMW es satis-
facer sus intereses y, partiendo de su filoso-
fla Premium, la marca ofrece un programa
especial para cumplir con esas necesida-
des y sobrepasar las expectativas de sus
clientes mas exigentes: las empresas.

Movilidad, servicios y rentabilidad.

De este modo, BMW ofrece una serie de
ventajas para todos los asociados de Eu-
romadi. En primer lugar, garantiza la movi-
lidad de sus clientes poniendo a su dispo-
sicion un servicio de asistencia en carretera
24 horas y la cobertura con la Red Oficial
de Concesionarios y Servicios Oficiales
BMW en toda Europa. Ademas, establece
tarifas especiales de alquiler en los perio-
dos de mantenimiento e inspeccion de los
vehiculos y se compromete a analizar y a
aportar la solucion a cualquier problema
con rapidez y eficacia. Asimismo, BMW
Empresas otorga gran importancia a la
rentabilidad, por lo que innova de forma
constante para ofrecer cada vez un menor
consumo y reducir las emisiones de CO2,
define claramente la estructura de gastos,
amplia los intervalos de mantenimiento y
establece atractivas ofertas de financiacion
para leasing, renting 0 compra directa.
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La gama de vehiculos que BMW Empre-
sas pone a disposicion de los negocios
es amplia y abarca la Serie 1, las Series
3 Berlina, Touring y Gran Turismo, las Se-
ries 5 Berlina y Touring, el BMW X1 vy el
X8. Todos ellos incluyen un Equipamien-
to BMW Business pensado para llevar a
cada cliente mucho mas alla del mero pla-
cer de conducir.

Toda la informacién y el menor consumo.
La sostenibilidad es un compromiso im-
portante para BMW, que es consciente de
que debe gestionar los recursos naturales
con sumo cuidado. Gracias al sistema
EfficientDynamics, incorporado de serie
en todos los nuevos modelos de la mar-
ca, los vehiculos tienen el menor consumo
de combustible y las mas bajas emisiones
de didxido de carbono en sus respectivas
categorias.

Por otro lado, BMW pone toda la informa-
cion al alcance de sus clientes, en cual-
quier momento y en cualquier lugar, a tra-
vés de BMW Connected Drive, un sistema
de navegacion comparable a un asistente
personal. Gracias a las Ultimas tecnolo-
glas, el conductor puede controlar desde
su smartphone las funciones esenciales
del vehiculo: cerrar las puertas, controlar la
temperatura, etc. Pero BMW Connected
Drive va mucho mas alla: desde dar una
alerta en caso de emergencia, hasta bus-
car una plaza de aparcamiento o indicar
la farmacia mas cercana. Todo al alcance
de la mano.
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