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LA PUBLICIDAD
EENN TTIIEEMMPPOOSS DDEE CCRRIISSIISS

Los periodos de incertidum-
bre económica nos afectan
a todos los que formamos
parte de la red de ventas de
una empresa. Algunos ser-
vicios se benefician de
estos tiempos por la oportu-
nidad de ahorro que estos le
pueden reportar al consu-
midor. No obstante son más
los productos que tienden a
verse afectados por una
economía inestable. Y ante
dicha circunstancia algunas
empresas optan por hacer
reducciones drásticas en su
gasto publicitario.

Estudios han demostrado
que los anunciantes que
mantienen el apoyo a sus
marcas, en una economía
inestable, una vez pasada la
crisis, salen a flote con
mayor rapidez.

En tiempos difíciles las
empresas toman medidas
para que sus productos se
mantengan competitivos.
Cuando el precio se convier-
te en la razón principal de
selección, el consumidor
tiende a perder pronto el
respeto por los valores de
superioridad de una marca,
convirtiéndose ello en un
obstáculo para recuperar la
rentabilidad deseada cuan-
do el precio ya no sea deter-
minante en una economía
estabilizada.

Quienes ponderan recortar
radicalmente los presupues-
tos publicitarios para cum-
plir con las obligaciones
financieras deben pensar
que lo importante en tiem-
pos de crisis debe ser ganar
la guerra, no la batalla. La
meta final debe ser que los
servicios sigan siendo los
preferidos de los consumi-
dores una vez la situación
económica se estabilice.

Andrés Catalán
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JOSÉ PÉREZ SANTANA Tipsa Gran Canar ia

Cuando se tratan servicios con
clientes, surge un miedo, siem-
pre fundado en malas experien-
cias anteriores, con los servicios
a Canarias, por lo que se tratan
de evitar con el convencimiento
de que así no se perderá al clien-
te. En Tipsa, se lleva trabajando
mucho tiempo para cambiar esa
idea, y año tras año, son más los
que se sorprenden de lo fácil que
resulta fidelizar a un cliente con
sólo conocer el funcionamiento
de los tránsitos a Canarias.

Nuestros profesionales trabajan
día a día, para que todo funcio-
ne dentro de los tiempos mar-
cados, superando condiciones
diarias de Aduanas, Cabildo y
Compañías Aéreas, con el mejor
servicio y al mejor coste.

En Tipsa, se ha desarrollado un
departamento específico para
cubrir el servicio a las Islas,
enlazado con otro departamen-
to de Aduanas, situado en el
propio aeropuerto de Barajas,
para tramitar, controlar, solucio-
nar y gestionar los documentos
aduaneros. Solamente con ade-
lantar, vía fax o e-mail, las fac-
turas de las mercancías, al día
siguiente están en su destino.

A su vez, se ha conseguido que
el cruce nocturno, de documen-
tación y paquetería, sea el más
fiable con diferencia, en relación
a la competencia, con una
rampa de salida (en cinta), única
para Islas y personal especiali-
zado exclusivo para ello.

Podemos ofrecer a nuestros
clientes tres modalidades distin-
tas de hacer llegar sus envíos a
Canarias, mediante el Servicio
Urgente (24 Horas), bien, a tra-
vés de Carga Aérea (72 Horas) o
por vía Marítima, con unos servi-
cios y precios muy competitivos.

En Gran Canaria, el departa-
mento de Cabildo y Aduanas,
está coordinado con una oficina
ubicada en el propio aeropuerto
y que, a su vez, lo está con la de
Madrid. De este manera, toda la
documentación aduanera y de
Cabildo empieza a prepararse
de madrugada para ser presen-
tada y sellada según abren los
organismos. Actualmente Tipsa
es una de las primeras empre-
sas Courier en salir con la mer-
cancía del aeropuerto.

Se han ampliado nuestras ins-
talaciones, así como nuestra

estructura, creando también
una nueva oficina en la zona
Sur de la Isla, consiguiendo con
ello acelerar el transito de reco-
gidas hacia la Península en 24
horas, además de poder gestio-
nar servicios de distribución
con mejores horarios para las
mercancías con gestiones
Aduaneras y de Cabildo.

El equipo humano de Tipsa
Gran Canaria, tanto en la oficina
de Las Palmas como en la de
Vecindario, es joven y dinámico,
capaz de afrontar, no sólo los
servicios locales, sino también
cualquier punta de distribución.

Los profesionales que trabajan,
día a día en nuestras agencias,
hacen posible que cada vez
sean más los clientes que con-
fían plenamente en Tipsa,
reflejándose en los volúmenes
que, diariamente, transitan
desde y hacia Canarias.

A todas las oficinas Tipsa, les
invitamos a que tomen, como
broche de oro, el potenciar con
cada uno de los clientes la
venta del SERVICIO INSULAR,
contando siempre con el aseso-
ramiento y apoyo de la Central
de Madrid y el nuestro.

José Pérez Santana
Gerente Tipsa Gran Canaria

LLAASS AAGGEENNCCIIAASS  OOPPIINNAANN
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Parte del personal de Tipsa Gran Canaria y oficina

Personal de la agencia
Tipsa en Vecindario
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Comenzamos nuestra andadura
como empresa de servicios en
Salamanca en el año 1990.
Durante la primera etapa nues-
tro reparto no estuvo enfocado
hacia la mensajería. Fue en el
año 2000, coincidiendo con el
nacimiento de Tipsa, cuando
comenzamos en nuestra dele-
gación de Segovia a conocer
esta vertiente del negocio. Tan
sólo un año más tarde empeza-

mos a incorporar la distribución
de Tipsa a nuestras delegacio-
nes de Valladolid, Palencia, y en
el 2002 en Salamanca.

Hemos visto crecer esta marca
con gran satisfacción y cariño.
Durante estos años hemos
recorrido las provincias castella-
no-leonesas (anchas, largas y
profundas) con no pocos sacri-
ficios, en ocasiones económicos
y en ocasiones personales, pero
siempre con la implicación y la
alegría de estar contribuyendo a
un estupendo proyecto con el
que siempre nos hemos sentido
identificados.

Personalmente nunca he consi-
derado que entre mis capacida-
des existiera la del sentido
comercial, mi tarea en la empre-
sa ha sido más de despacho y
de interiores. En esta última
etapa me sorprendo a mí
misma sintiendo ganas de ven-
der paquetería urgente y en
este cambio juega una baza
muy importante la capacidad de
la red Tipsa, su efectividad, su
ambición por crecer de una
forma reglada, medida, sin sal-
tos al vacío y de su imagen con
la que me identifico plenamen-
te. Y mira por donde, estoy en la
calle con mi carpeta de Tipsa,
vendiendo y disfrutando en el
empeño. 

En esta lucha por hacernos un
hueco en el mercado de esta
tierra, extensa y despoblada,
con las dificultades que esto
conlleva, estamos "enrutados"
(lo de embarcados lo dejamos
para otras zonas costeras más

privilegiadas), un equipo huma-
no de 64 personas entre pro-
pios y autónomos. Cuatro de
estas personas están implica-
das en tareas de dirección, ven-
tas, operaciones y organización.
El resto del equipo realiza labo-
res a nivel administrativo,
comercial, manipulado, distri-
bución y reparto.

El día 15 de junio hemos
comenzado como distribuidores
Tipsa en las plazas de Zamora y
de nuevo en Palencia, donde
habíamos interrumpido la distri-
bución temporalmente.
Estamos en periodo de rodaje
pero esperamos hacer un buen
trabajo en nuestra nueva zona.

Desde las delegaciones de
Tipsa Salamanca, Valladolid,
Palencia y Zamora queremos
enviar a toda la red nuestro
agradecimiento por la colabora-
ción que recibimos, así como
manifestar nuestro deseo por
seguir creciendo juntos y el
objetivo de conseguir ser los
mejores en el sector al que per-
tenecemos.

FELICIA PÉREZ DEL VAL
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equipo administrativo

almacén de Salamanca fachada exterior nave

Fel ic ia Pérez de l Va l

Gerente T ips@ Salamanca
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Dado el carácter especial de
esta Convención, la Asociación
organizó varios actos conme-
morativos, desde la tarta de
cumpleaños que se sirvió en la
cena de gala de asociados a la
entrega de placas de reconoci-
miento a quienes se han distin-
guido por su labor en pro de
A.E.M. a lo largo de este tiempo. 

A este respecto hemos de des-
tacar la mención especial que se
otorgó al Director Adjunto de
Tipsa, Antonio Fueyo
Rodríguez, en reconocimiento a
su labor como fundador y pri-
mer presidente de la Asociación,
hace ahora 25 años.

En la Asamblea General se tra-
taron temas de especial impor-
tancia como el Contrato de
Transporte y, por supuesto, el
paro llevado a cabo por algunos
transportistas en el mes de
junio. A este respecto se dieron
a conocer los acuerdos alcanza-
dos entre el CNTC, el Ministerio
de Fomento y las asociaciones
de cargadores, que fueron ple-
namente ratificados por la
Asamblea. Al mismo tiempo se
evaluaron los perjuicios ocasio-
nados a las empresas que, al
igual que todos sus trabajado-
res, decidieron no secundar
este paro, optando por intentar
llevar a cabo su labor diaria.

A través de un acuerdo prefe-
rente con la compañía Western
Union, las agencias Tipsa sus-
critas al mismo, cuentan ya con
la posibilidad de enviar dinero
de forma rápida y segura a
cualquier país del mundo.

WESTERN UNION es la marca
líder en este servicio a nivel
mundial, contando con un total
de 335.000 oficinas en todo el
mundo, y con agentes distribui-
dos por toda España.

Tipsa ha alcanzado este acuer-
do gracias a la colaboración de
la empresa Cambitur, sociedad

representante de la marca
WESTERN UNION en España, a
través del cual, las agencias
que lo deseen, pueden ofrecer a
sus clientes el servicio de trans-
ferencias de dinero a destinos
nacionales e internacionales.

El aumento de la inmigración
en nuestro país, ha posibilita-
do que este servicio se haya
desarrollado fuertemente en
los últimos tiempos. A través
de Cambitur, las agencias que
lo deseen pueden estudiar una
vía alternativa para aumentar
los ingresos con este servicio
complementario.

LAS  AGENCIAS  TIPSA
PODRÁN  OFERTAR  EL
SERVICIO  DE  ENVÍO  DE
DINERO A  TRAVÉS  DE
WESTERN  UNION
Desde  el  pasado  día  1  de  junio,  todas  las  agencias  de  la
red  Tipsa  que  lo  deseen  podrán  ofertar  a  sus  clientes  el
servicio  de  envío  de  dinero  a  nivel  mundial.

ASOCIACIÓN  ESPAÑOLA  DE  EMPRESAS  DE  MENSAJERÍA

X X V   C O N V E N C I Ó N
A N U A L   A . E . M .

El  pasado  mes  de  junio  tuvo  lugar  en  Málaga,  la
XXV  Convención  Anual  de  A.E.M.  (Asociación

Española  de  Empresas  de
Mensajería).  Esta  edición  ha  veni-
do  marcada  por  la  celebración  del
25  aniversario  de  la  Asociación.  

Antonio Fueyo,
fundador de A.E.M.

Representantes de
Cambitur y Tipsa
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En su octavo año de vida, Tipsa
se ha vuelto a confirmar, un año
más, como una sólida realidad.
La compañía está demostrando
que se ha adaptado perfecta-
mente a la actual coyuntura de
incertidumbre económica de-
sarrollando, a lo largo del 2008,
una serie de proyectos de cara a
afianzar su crecimiento. 

Marisa Luisa Camacho, presi-
denta de la compañía, hizo aná-
lisis y balance del ejercicio
2007, destacando el éxito de
varios de los proyectos que se
han abordado este año como es
la automatización de la platafor-
ma de Bailén con una cinta de
removido capaz de generar
pesos, volúmenes y trazabilidad
de todos los envíos y que ha
supuesto una inversión superior
a los 250.000 euros. Del mismo
modo, muy recientemente se
han abierto dos nuevas plata-
formas de intercambio en
Málaga y en Sevilla.

De cara a un futuro inmediato,
Marisa Camacho anunció la
próxima automatización de las
plataformas de Valencia y
Barcelona.

LAS  CUENTAS  CLARAS

Después de situar su nivel de
crecimiento el pasado año en
un 12%, Tipsa prevé continuar
por encima del 10%, por tercer
año consecutivo, superando la
media de crecimiento del resto
de las empresas del sector. De
esta manera, Tipsa estima
alcanzar una facturación, al cie-

rre del presente ejercicio, cerca-
na a los 184 millones de euros,
superando los 168 millones del
año 2007. 

Varios son los datos que avalan
este crecimiento. En este senti-
do, el grupo sigue aumentando
el ritmo de aperturas de nuevas
delegaciones, contando en la
actualidad con 195, esperando

www.tip-sa.com

TIPSA  CELEBRA  SU  VVII  CCOONNVVEENNCCIIÓÓNN
RECOGIENDO  LOS  FRUTOS  DE  UNA  BUENA
INVERSIÓN  Y  PLANIFICACIÓN  EMPRESARIAL

La Compañía de trans-
porte urgente de
paquetería, Tipsa, cele-
bró su VI Convención
Anual el pasado día 21
de junio en Madrid,
contando con la asis-
tencia de más de 250
profesionales respon-
sables de toda la red de
agencias.

Marisa Camacho anuncia las novedades de Tipsa

VVIICCOONNVVEENNCCIIÓÓNNTTIIPPSSAA22000088



superar ampliamente las 210
agencias a final del presente
ejercicio. Con estos datos, Tipsa
ofrece la garantía de disponer de
una total cobertura nacional a
través de más de 110 rutas dia-
rias de tránsito nacional y más
de 1.350 rutas de reparto capilar. 

En el año 2007 el tráfico de
toneladas transportadas superó
las 65.000, los envíos realiza-
dos ese mismo año ascienden
7,5 millones y el número total
de bultos movidos fue de 10,7
millones. Atendiendo a la evolu-
ción actual, en el año 2008 se
espera alcanzar la cifra de
68.000 toneladas transporta-
das, superar los 8,5 millones de
envíos y mover más de 11,3
millones de bultos.

TIPSA  REESTRUCTURA
SU  IMPLANTACIÓN  
EN  CATALUÑA

La VI Convención Anual de
Tipsa también sirvió para acla-
rar los malentendidos en torno
a la posición financiera de la
compañía, despejar toda duda
sobre la fortaleza de la misma y

exponer las medidas adoptadas
para contar con una nueva
estructura en Cataluña.

Tal y como anunció Marisa
Camacho, presidenta de Tipsa,
la denominada "Plataforma
8010", a través de la cual Tipsa
trabajaba en Cataluña, ha cerra-
do. En concreto, la firma
Missatgeria Dit y Fet, que era el
socio con el que trabajaba Tipsa
en esta agencia, presentó recien-
temente suspensión de pagos.

De esta forma, Tipsa ha tenido
que reaccionar "en un tiempo
récord", tal y como afirmó
Marisa Camacho, para crear
"una nueva plataforma en
Cataluña", la oficina 8000, "un
esfuerzo enorme", asumido
desde Tipsa Central.

En concreto, Tipsa ha estableci-
do en el Parc Logistic de
Barcelona una nueva instala-
ción de 2.000 metros cuadra-
dos, que asumirá toda la ges-
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Los datos económicos avalan la gestión de Tipsa
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tión de envíos, apoyado por
otros dos centros complemen-
tarios que se encargarán de la
distribución en áreas concretas
de Cataluña. Con ésta apertura
ya son 23 las agencias Tipsa
que operan en el área de
Barcelona, sumando un total de
31 delegaciones en toda
Cataluña. 

José Nemesio Fernández, direc-
tor de Desarrollo Comercial de
Tipsa, quiso dejar claro en la VI
Convención que "no hemos
quebrado en modo alguno", tras
los rumores surgidos en la últi-
ma semana por la vinculación
por parte de algunos competi-
dores de la suspensión de
pagos de Missatgeria Dit y Fet
con una supuesta quiebra de
Tipsa. Fernández denunció la
"falta de ética empresarial" por
parte de estos competidores a
la hora de extender esta infor-
mación y sentenció que "nada ni
nadie va a dañar la enorme fia-
bilidad labrada con mucho
esfuerzo por esta compañía". A
este respecto la compañía ha
iniciado una serie de medidas
legales con el objetivo de poner
fin a estos rumores.

APUESTA  POR  EL
MÁRKETING  ON-LLINE

Tipsa apuesta de lleno por la
promoción de la marca en

Internet. Así, la compañía ha
iniciado este año una serie de
campañas en los principales
buscadores de la red con el fin
de posicionarse entre las prime-
ras empresas de Transporte
Urgente que aparecen tras rea-
lizar una búsqueda en Internet.
Tipsa, consciente de la crecien-
te importancia del márketing
on-line, está llevando a cabo
una importante inversión con el
fin de posicionar la marca entre
los primeros puestos dentro de
los resultados de búsqueda en
los principales buscadores. Del
mismo modo, cualquier perso-
na que realice una búsqueda en
Páginas Amarillas.es, relaciona-
da con la mensajería o trans-

porte urgente, encontrará a
Tipsa en los primeros lugares
de su lista de resultados.

En esta misma línea, la compa-
ñía ha desarrollado dos herra-
mientas on-line destinadas al
cliente final y que mejorarán la
calidad del servicio. En primer
lugar, se ha creado una aplica-
ción diseñada para los peque-
ños clientes de las agencias
Tipsa a través de la cual éstos
pueden grabar sus envíos
desde su propia empresa. Esta
medida supone una ahorro de
tiempo, la eliminación de erro-
res y una mayor automatización
en el control de los envíos.

La segunda herramienta supo-
ne un servicio añadido para
aquellas empresas que desarro-
llan su negocio a través del
comercio electrónico. Para ello,
se ha creado una aplicación
para facilitar el seguimiento de
los productos que estas empre-
sas envían a sus clientes, a tra-
vés de Tipsa. Así, una empresa
que vende sus productos a tra-
vés de la web, puede ofrecer a
todos sus clientes la posibilidad
de consultar la situación real de
cada uno de sus pedidos con la
simple introducción de un códi-
go de referencia. 

La puesta en marcha de estos
tres proyectos ha supuesto una
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El complejo “Aldea Santillana” albergo varios actos

Presentación Acuerdo Cambitur-Western Union
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inversión total superior a los
100.000 euros.

NUEVO  ACUERDO  
CORPORATIVO

Otras de las novedades expues-
tas la Convención fue la presen-
tación de un Acuerdo
Corporativo con la empresa
Cambitur, representante en
España de Western Union. 

A través de este acuerdo, todos
las agencias Tipsa que lo des-
een podrán ofrecer a sus clien-
tes este servicio de envío de
dinero con unas condiciones
muy ventajosas.

TTIIPPSSAA  MMÉÉXXIICCOO

Una de las grandes sorpresas de
la Convención fue la presenta-
ción oficial de la reciente consti-
tución de la empresa "Tipsa
México". El éxito y los buenos
resultados del modelo de nego-
cio que Tipsa ha desarrollado en
España no ha pasado inadverti-
do para un grupo de empresas
de transporte mexicanas, que
han decidido importar a su país
la misma estructura organizati-
va y de gestión que Tipsa viene
aplicando en España desde hace
ocho años. 

Siguiendo así los mismos pasos
que Tipsa dio en sus orígenes,

cinco de las más importantes
compañías mexicanas del sec-
tor del transporte, se han unido
para crear "Tipsa México", un
grupo que ha asumido, no sólo
el nombre de la marca, sino
también todos los procedimien-
tos, protocolos e imagen corpo-
rativa de Tipsa España.

El presidente del Consejo de
Administración de Tipsa
México, Alejandro González,
fue el encargado de explicar a
las agencias la evolución y los
pasos que se están dando para
convertirse, a medio plazo, en la
mayor compañía mexicana de
transporte urgente.

Diversos eventos durante la noche completaron una gran velada

La presentación de “Tipsa México” fue el gran acontecimiento de la jornada

VVIICCOONNVVEENNCCIIÓÓNNTTIIPPSSAA22000088
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Si echamos un vistazo a nues-
tro alrededor podremos ver
innumerables noticias advirtien-
do de la desaceleración econó-
mica, el incremento de impaga-
dos, la escalada de la inflación…
fluctuaciones económicas que
han supuesto una llamada de
atención a empresarios de todo
el mundo.

Pero no hay que sembrar el
pánico. Es cierto que toda
transacción comercial conlleva
riesgo, pero existen distintos
mecanismos que permiten a las
empresas estar preparadas y
hacer frente a este nuevo ciclo.

Aprender a gestionar de mane-
ra adecuada nuestras transac-
ciones comerciales, basando

nuestras decisiones en datos
fiables y objetivos, nos ayudará
a  evitar el riesgo.

Contando con información
comercial, financiera y de mar-
keting de calidad, tanto de
empresas como de empresarios,
aumentamos el conocimiento de
nuestros clientes y proveedores
y minimizamos el riesgo. 

Todas las empresas pueden
contar con herramientas nece-
sarias para la gestión integral
de su cartera, para realizar un
seguimiento de las acciones
comerciales  y predecir el com-
portamiento de futuros clientes. 

El  principal problema es que
todavía las empresas ponen
mucha más atención a la cifra
de venta y descuidan el proceso
de cobro. Una venta no cobra-
da, no es una venta, es una per-
dida. Por ello, contar con la
información necesaria, antici-
parse y conseguir una gestión
rápida de cobros marcará la
diferencia entre una empresa y
otra. Además, evitaremos el
efecto dominó que causan los
impagos y que puede ser muy
peligroso en situaciones de
incertidumbre económica. 

Otro tema a tener en cuenta es
que la gestión de esta informa-
ción ya no es algo exclusivo de
los departamentos financieros,
sino que tiene que ser compar-
tida por toda la organización.

Cada vez es más normal que a
la hora de pedir una base de
datos de marketing para buscar
nuevos clientes, se introduzca
como criterio de segmentación
la calificación de solvencia de
una empresa, para así poder
discriminar desde el principio a
los clientes potenciales con
mayor riesgo y centrar los
esfuerzos sobre los más intere-
santes.

También es una práctica muy
extendida en muchos sectores
del B2B que el comercial, antes
de presentar una propuesta,
deba obtener el informe comer-
cial del potencial cliente.

En este sentido, cada vez es más
importante que marketing,
comercial, atención al cliente y
financiero trabajen coordinada-
mente, no sólo para evitar ries-
go, sino también para maximizar
las posibilidades de cerrar bue-
nas operaciones comerciales.

““AAPPRREENNDDEERR  AA  GGEESS-
TTIIOONNAARR  EELL  RRIIEESSGGOO,,
CCLLAAVVEE  PPAARRAA  LLAA
CCOOMMPPEETT IITT IIVV IIDDAADD
EEMMPPRREESSAARRIIAALL””
Nuria  Pérez,  Coordinadora  de  Comunicación  de
Informa  D&B,  compañía  especializada  en  gestión
de  riesgo  comercial,  nos  ofrece  su  valoración
sobre  la  importancia  de  disponer  de  información
empresarial  de  primera  mano  con  el  fin  de  mini-
mizar  riesgos  en  las  operaciones  comerciales.

aannááll ii ss iiss   ccoommeerrcc iiaa ll

llaa  iinnffoorrmmaacciióónn  eemmpprreessaa-
rriiaall  mmiinniimmiizzaa  eell  rriieessggoo  
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El sector del transporte pasó
página el pasado mes de junio a
una de sus peores crisis de los
últimos años. Después de
meses de negociaciones y pro-
puestas para lograr paliar la difí-
cil situación que atraviesa el
sector del transporte de mer-
cancías por carretera, muchas
horas de tensión hicieron falta
para alcanzar un acuerdo sobre
un paquete de 54 medidas.

El acuerdo, que rubricaron el
88% de los miembros de la
Confederación Nacional de
Transporte por Carretera
(CNTC), con la excepción de los
autónomos, representa un aba-
nico de soluciones puntuales al
incremento acelerado de los
precios del combustible y los
elevados costes sociales y fisca-
les del sector.

El acuerdo, que ha contado con
la participación de la titular de
Fomento, Magdalena Álvarez,
representó un pequeño referen-
te para el resto de Europa, que
a finales de junio secundó la
huelga iniciada por España.
Entre los países cuyos camio-

nes también pararon, se
encuentran Francia, Holanda,
Portugal, Polonia y Reino Unido.

A falta de una valoración oficial
del Ejecutivo sobre las pérdidas
económicas que ha representa-
do la huelga, el sector del trans-
porte lo ha cifrado en 430 millo-
nes de euros. El paro del trans-
porte se cobró, además, la vida
de dos personas, numerosos
heridos y más de un centenar
de detenidos. Tras estos trági-
cos incidentes el Gobierno tomó
las riendas de la situación con
mano dura y "tolerancia cero"
con todos aquellos que impidie-
ron la libre circulación de
camiones.

Garantizar  el  suministro  básico.
El miedo al desabastecimiento
de combustible y bienes bási-
cos obligó al Ejecutivo a impo-
ner medidas de seguridad para
los más de 7.000 camiones que
garantizaron el suministro.

Unos  900  piquetes,  abordados.
La jornada de huelga, en la que
fueron abordados por las
Fuerzas de Seguridad más de
900 piquetes, terminó con más
de un centenar de detenidos.

El 11 de junio de 2008 pasará a
la historia del sector por la inten-
sidad de las negociaciones, el
paquete de medidas acordadas
para paliar puntualmente la cri-
sis del sector y la participación
de siete ministerios. 

Como reconoció el propio presi-
dente de la CNTC, Ovidio de la
Roza, tras el acuerdo, "no son

de impacto, pero servirán para
salir de la crisis". En este paque-
te se encuentran soluciones a la
actualización del precio de los
contratos y el establecimiento
de intereses de demora, ayudas
al abandono de la actividad, la
reducción de la presión fiscal
sobre el sector, y la defensa de
un nuevo gasóleo profesional
ante la Unión Europea, entre
otras. No prosperó la principal
medida reclamada por los autó-
nomos, el establecimiento de
una tarifa mínima, que descar-
taron primero el sector, después
la ministra de Fomento y, final-
mente, el propio Zapatero.

EESSPPAAÑÑAA  SSEE  AADDEELLAANNTTAA  AA
EEUURROOPPAA  EENN  SSAALLVVAARR  LLAA
CCRRIISSIISS  DDEELL  CCAARRBBUURRAANNTTEE
EENN  EELL  TTRRAANNSSPPOORRTTEE
Patronales  y  Fomento  pactan  la  crisis  con  un  paquete  de
54  medidas  que  el  sector  cree  que,  sin  ser  de  impacto,
ayudarán  al  sector.  Francia,  Portugal,  Holanda  y  Reino
Unido  imitaron  a  España  con  huelgas  y  protestas  por  la
elevada  fiscalidad  y  los  costes  sociales.

Muchos surtidores de
gasolina desabastecidos

Toleranc ia  cero
El Acuerdo supone la 

creación de 54 medidas



TRANSPORTE INTEGRAL PAQUETERÍA

la agilidad de mañana hoy

902  10  10  47
www.tip-sa.com

Tips@  nacional  14
Servicio de distribución eficaz con entrega
urgente antes de las 14.00 horas del día
siguiente en toda España. Especial para clientes
con soluciones rápidas.

Tips@ nacional  10
Servicio preferente y de máxima exigencia de
entrega antes de las 10:00 horas del día
siguiente en toda España. Especial para clientes
con soluciones de máxima urgencia.
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servicio urgente nacional 

ACREDITADO POR ENAC


