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¿EL PETRÓLEO DIFÍCIL QUE BAJE,
POR QUE?

El precio del petróleo en términos reales
está hoy al precio que estuvo en el año
1979, es decir, en la gran crisis anterior.

Tras aquella crisis el consumo del petróleo
bajó de 3 millones de barriles al día a 1,5
millones. Entonces el mundo era mucho
más dependiente del petróleo, hoy no, sin
embargo ahora la demanda en los países
industrializados solo está bajando un 2%
con el precio a niveles medios en el ultimo
trimestre de unos 125 dólares el barril.

¿Bajará mucho la demanda si el precio se
pone en 150 dólares? Parece que no, y
menos al ritmo que lo hizo en 1980-85.
De bajar, un 25%. 

Entre los países industrializados los auto-
movilistas norteamericanos si pueden
bajar mucho su consumo pero no tanto
como para compensar el aumento de
consumo de los países emergentes como
China, India, etc...  Por tanto la demanda
seguirá fuerte. 

Al parecer las petroleras no han repercu-
tido la subida del petróleo en los precios
del gasoil. El precio del petróleo se ha
duplicado desde enero de 2.007 hasta
ahora, es decir un 100% de subida. Sin
embargo el gasoil en el surtidor ha subi-
do menos.

Ahora está en alrededor de 1,25 euros
por litro en el surtidor, y ha subido desde
enero del año 2007 un 33%. Sin embar-
go el precio del gasoil en el mercado
internacional ha subido un 76,3 %.

La diferencia está en las cotizaciones del
dólar, en que las refinerías van absorbien-
do poco a poco los aumentos dependien-
do de sus entradas, pero lo peor es que,
al parecer, compañías como Repsol han
bajado su margen en el gasóleo un 18%
lo que significa que si lo tienen que recu-
perar el precio se puede poner un 20 ó
25% mas caro y llegar a 1,5 euros el litro
en el surtidor.

Andrés Catalán
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Nuestra incorporación como
agencia Tipsa se produjo a
principios del año 2006, des-
pués de haber mantenido una
previa relación comercial con el
grupo durante los dos años
anteriores. Nuestra cobertura
de servicio se centra en la zona
oeste de Valencia. Disponemos
de una nave en un polígono
industrial a doce kilómetros de
la capital. Nuestra infraestructu-
ra se compone de cinco vehícu-
los de reparto y un personal
administrativo de dos personas.
La evolución que hemos experi-
mentado en este periodo de
tiempo ha sido realmente
importante, tanto en concepto
de recepción como de salidas
de mercancía con unas pers-
pectivas de crecimiento muy
positivas.

Después de mi larga andadura,
con más de treinta años en este

sector tan complejo y difícil,
como es el mundo del transpor-
te urgente, agradezco esta
oportunidad para poder dar mi
opinión sobre los grandes retos
que estamos viviendo en gene-
ral y principalmente en este,
nuestro sector.

La falta de seriedad que se está
viviendo en el transporte urgen-
te, con incorporaciones conti-
núas de grupos y empresas que
nacen y mueren con la misma
facilidad, están creando un
alarmismo y una desconfianza
muy importante dentro del sec-
tor. Por este motivo, veo tan
importante como necesaria
nuestra apuesta por el grupo
Tipsa. La compañía ha sido
capaz de poner en nuestras
manos una tecnología necesa-
ria y útil para mirar
al futuro con ilu-
sión. Esto, unido a
nuestra experiencia
y constancia nos
debe servir para
potenciar aún más,
si cabe, nuestra
imagen como
marca, ya conoci-
da y a nivel nacio-
nal, alcanzando en
un tiempo récord
unas cotas de mer-
cado mucho más

importantes dentro del sector
del transporte urgente.

A fin de conseguir estos objeti-
vos, considero de gran impor-
tancia seguir celebrando más
reuniones y formar equipos de
trabajo que nos permitan inter-
cambiar las problemáticas que
nos encontramos en las diferen-
tes zonas, así como potenciar
nuestras relaciones comerciales
entre delegaciones, con el fin de
establecer vínculos más prove-
chosos para todos y evitar que
se beneficien otras empresas.

Por último, desde aquí animo al
resto de componentes de esta
gran familia a seguir apostando
y participando de este gran pro-
yecto que no es otro que el
nuestro. Gracias a todos.

JJ UU AA NN MM AA NN UU EE LL CC EE LL AA DD AA

L A S A G E N C I A S  O P I N A N

TT II PP SS @@ RR II BB AA - RR OO JJ AA

“TENEMOS LAS CLAVES DEL FUTURO:  ILUSIÓN,
CONSTANCIA,  EXPERIENCIA Y TECNOLOGÍA”

LLAASSAAGGEENNCCIIAASSOOPPIINNAANN

Juan Manue l Ce lada
Di rec to r Geren te Tips@ Riba-Ro ja

NÚMERO 18 - SEPTIEMBRE 2008

Entrada  al  almacén  de  mercancías  y  repartidores

Oficinas  y  personal  administrativo
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Me alegra especialmente que
os acordéis de Teruel y se nos
permita contaros nuestra histo-
ria en nuestra revista que es una
gran ventana de unión entre
todas las agencias Tipsa y nues-
tros indispensables clientes-
amigos.

Eso es lo que desde la delega-
ción de Teruel intentamos trans-
mitir, que nuestros clientes sean
nuestros amigos. Sé que desde
las grandes ciudades es un
poco difícil de entender pero
aquí en Teruel, una ciudad y
provincia poco poblada pero
extensa en kilómetros, es pri-
mordial. El cliente se debe iden-
tificar con nosotros y nosotros
con él. De esta forma hemos
conseguido empezar la activi-
dad allá por el cercano 2006
cuando, tras ya 10 años de
experiencia en el sector, decidi-
mos dar el gran salto de iniciar
nuestra propia actividad.

Para ello contamos con la ines-
timable ayuda de Eloy y Pedro
desde Zaragoza, junto con todo
el resto de Aragón ya que Teruel
esta integrada en la estructura
logística de nuestra comunidad.
Para ello, disponemos de una
céntrica nave de más de más de
300 m2, una flota de 8 vehícu-
los de reparto con nuestros
mensajeros, los cuales son un
elemento fundamental de la
empresa y que, con el tiempo,
ya forman parte de la familia,
siendo ellos el puente e imagen
de nuestra empresa. 

Así, con el esfuerzo y la motiva-
ción de todos, hemos consegui-
do que la imagen de Tipsa se
conozca en toda la provincia, y
allí donde tengamos un cliente
potencial siempre hay una fur-
goneta Tipsa. Con todo ello, en
tan sólo tres años de vida,
hemos conseguido llegar a los
300 clientes y, lo que más nos
llena es percibir su
satisfacción cuan-
do hablan de
Tipsa. A cambio,
nos esforzamos día
a día por ofrecer la
mejor calidad y ser-
vicio posible,
adaptándonos al
cliente para poder
transmitirle éstas
premisas. Entre

nuestros clientes, y a toda la
sociedad que nos rodea, hemos
de seguir potenciando la marca
y la calidad de nuestra compa-
ñía, conceptos éstos que, humil-
demente creo, deben de ser
siempre sinónimos.

Por último, invitaros a todos a
que nos conozcáis y que os
acerquéis a Teruel para que
descubráis en ella su cultura
mudéjar, Dinópolis (el mayor
parque paleontológico de
Europa), su gastronomía (espe-
cialmente el jamón), y una pro-
vincia con un medio ambiente
privilegiado, una tierra para
preservar y todo lo que os
podáis imaginar empezando
por nosotros mismos, los turo-
lenses.

Ánimo a todos y todas y a cre-
cer con Tipsa, ya se sabe, "la
agilidad de mañana hoy".

AA LL BB EE RR TT OO GG RR AA CC II AA CC AA RR BB ÓÓ

L A S A G E N C I A S  O P I N A N

TT II PP SS @@ TT EE RR UU EE LL

““COMO DICE EL L EMA ::  
T E R U E L Y T I P S A E X I S T E N ””

Alber to Grac ia Carbó
Delegado de Tipsa Terue l

Par te   de l   persona l   de   repar to   de   la   agenc ia

En t rada  a   la   nave  y   a lmacén
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EL  CLIENTE  YA  PUEDE  GRABAR
SUS  PROPIOS  ENVÍOS

En primer lugar, se ha creado
una aplicación diseñada para
los pequeños clientes de las
agencias Tipsa a través de la
cual éstos pueden grabar sus
envíos desde su propia empre-
sa. Esta medida supone, tanto
para el cliente como para la
agencia, un ahorro de tiempo,
la eliminación de errores y una
mayor automatización en el
control de los envíos.

A la delegación le basta pistole-
ar los envíos en sus instalacio-

nes, mediante el escaneo de un
pequeño código de barras que
acompaña a cada paquete, y
que previamente ha impreso el
propio cliente, en cualquier tipo
de formato o impresora, y auto-
máticamente aparecen todos los
datos del envío en el sistema y
se imprime la etiqueta definitiva.

APLICACIÓN  PARA  EMPRE-
SAS  QUE  DESARROLLAN
C O M E R C I O
ELECTRÓNICO

La segunda
h e r r a m i e n t a
supone un valor
añadido para
aquellas empre-
sas que desarro-
llan su negocio a través del
comercio electrónico.
Especialmente para ellas, y
desde el propio departamento
de Informática de Tipsa, se ha

creado una aplicación especial
para facilitar el seguimiento de
los productos que estas empre-
sas envían a sus clientes, a tra-
vés de una agencia Tipsa. 

El mecanismo es muy sencillo,
aquellas empresas que cuentan
con una página web para ven-
der sus productos pueden inte-
grar en la misma un enlace
directo a la página de segui-
mientos de envíos de Tipsa. 

De este modo, la empresa
puede ofrecer a todos sus clien-
tes, que han comprado un pro-
ducto a través de la web, la
posibilidad de consultar la
situación real de cada uno de
sus pedidos con la simple intro-
ducción de  un código de refe-
rencia. Si el paquete está entre-
gado el cliente podrá descar-
garse también el POD o com-
probante de entrega.

Este código de referencia es
aportado por la empresa al
cliente, de manera automática,
en el momento en que éste rea-
liza la compra a través de la
web, y de forma paralela el
código se envía al Sistema
Central de Tipsa que, por
norma general, siempre coinci-
dirá con el nº de expedición.

UN VALOR AÑADIDO
PARA NUESTROS
CLIENTES Y AGENCIAS
La  compañía  ha  desarrollado  dos  herramientas  on-lline
destinadas  al  cliente  final  y  que  mejorarán  la  calidad  del
servicio.  La  puesta  en  marcha  de  los  proyectos  en  Internet,
para  el  2008,  ha  supuesto  una  inversión  total  superior  a
los  100.000  euros.

NNOOTTIICCIIAASSTT IIPPSSAA

NÚMERO 18 - SEPTIEMBRE 2008
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Un grupo de cinco empresas de
paquetería mexicanas ha toma-
do a Tipsa como modelo para
crear una red nacional de trans-
porte urgente en ese país. La
similitud en cuanto a los oríge-
nes de ambas compañías ha
sido una de las claves para
poner en marcha esta iniciativa
puesto que Tips@ se creó tam-
bién a través de la asociación
de 5 grupos regionales. 

La creación de Tipsa México
supone un hito en la internacio-
nalización del sector del trans-
porte urgente español y, lo que
es más importante para Tipsa,
un modelo que abre la vía
hacia la expansión internacio-
nal de la compañía.

PRIMEROS  PASOS

Tipsa México nació
oficialmente el
pasado mes de
abril, tras año y
medio de trabajo conjunto entre
Tipsa y la red de transporte
urgente liderada por el Grupo
Senda en México.

Está compañía, a través de
Senda Express, inició en 2006
un proceso de expansión con el
objetivo de cubrir todo el país.
La compañía quiso desarrollar
el modelo de franquicias con el
que han triunfado en España
importantes operadores, pero
según Alejandro González, pre-
sidente de Tipsa México, "vimos

que era muy compli-
cado y renunciamos.
Más que vender sim-
plemente transportá-
bamos y no crecía-

mos". "No obstante, vimos que
en aquellas zonas donde traba-
jábamos con socios grandes las
cosas funcionaban y por eso

TIPSA, UN MODELO DE EMPRESA EN AMÉRICA,

NACE TIPSA MÉXICO
E l   mode lo   de   negoc io ,   que  con  tan to   éx i to ,   ha   desar ro l lado  la   empresa  T ipsa   en
España,   y   que  le   ha  l l evado  a   s i tuarse   en   un   t i empo  récord   en t re   las   p r imeras   empre -
sas   de   su   sec tor ,   no  ha  pasado  desaperc ib ido  en   Méx ico.   

De izq. a dcha. Eloy Lázaro (Consejero Delegado, Tipsa Zaragoza), Miguel Cisneros (Gerente General, Tipsa México), Marisa Camacho
(Presidenta, Tipsa España), Alejandro González (Presidente, Tipsa México), Juan José Casañ (Consejero Delegado, Tipsa Valencia)

U n   m o d e l o
d e   é x i t o

NNAACCEETT IIPPSSAAMMÉÉXX IICCOO

www.tip-sa.com



decidimos desarrollarnos con
un total de cinco socios para
todo el país", asegura
Fernández.

Con esta nueva idea de nego-
cio, Senda tuvo conocimiento
del éxito de Tipsa en España
con un modelo similar. Así, en
mayo de 2007, ambas empre-
sas tomaron contacto, abrién-
dose un proceso de colabora-
ción que ha desembocado en la
constitución en abril de Tipsa
México.

El acuerdo se basa en que Tipsa
España ha cedido todo su know
how así como la utilización de
la marca Tipsa para el desarro-
llo de Tipsa México. Además,
desde noviembre de 2007,
Marisa Camacho, presidenta de
Tipsa, forma parte del consejo
de Administración
de Tipsa México.

S O C I O S

En total son cinco
socios los que for-
man parte de Tipsa México,
estructurados de acuerdo con
idénticas áreas geográficas del

país, como son: Senda Express,
Baja Pack, Tufesa, Envíos AM e
Intelpack. Entre todos confor-
man el grupo TRANSPORTE
INTEGRAL DE PAQUETERÍA
S.A. de C.V., sociedad que ha

asumido la
gestión de una
zona concreta
del país que no
cubren los otros
cinco socios.

En estos momentos, todos los
camiones de las cinco empresas
han incorporado ya la marca

Tipsa a los rótulos de sus vehí-
culos y la decisión formal de los
socios es implantar en breve la
marca única "Tipsa".

EXTRAPOLACIÓN  
EMPRESARIAL

Éste grupo de empresas mexica-
nas cuenta en la actualidad con
un punto de partida similar, sal-
vando las diferencias estructura-
les que hay entre los dos países,
al que dio lugar al origen de
Tipsa en España. Las actuales
compañías son empresas

Ruta abierta
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T r a n s m i s i ó n
d e   K n o w   H o w

Presen tac ión  de   T ipsa   Méx ico  en   la   V I   Convenc ión  T ipsa   2008

Antonio  Fueyo,  Director  General  Tipsa  España  y  Alejandro  González,  Presidente  Tipsa  México,  en  la  Firma  del  acuerdo  

NNAACCEETT IIPPSSAAMMÉÉXX IICCOO
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potentes y representativas,
asentadas firmemente en sus
diferentes territorios y que des-
arrollan ya una
actividad de éxito
en el sector de la
paquetería o sec-
tores afines de
d i s t r i b u c i ó n
(prensa). Reflejo
de este potencial empresarial
son los 500 millones de dólares
que facturan entre las cinco
sociedades, así como los más
de 10.000 empleados que tra-
bajan para ellas.

PERSPECTIVAS
De esta forma, Tipsa abre una
vía hacia su internacionaliza-

ción, una vía innovadora que
como afirma su director adjun-
to, Antonio Fueyo, "supone

importantes pers-
pectivas, no ya
sólo para el des-
arrollo de trans-
porte internacio-
nal de envíos
entre España y

México, si no para la implanta-
ción en nuevos países de Tipsa".

Según José Nemesio
Fernández, director Comercial
de Tipsa, "este modelo de des-
arrollo está siendo observado
con muchísimo interés desde
otros países de Sudamérica y no
descartamos seguir evolucio-
nando por esta vía".

S INERGIAS  
ESTRUCTURALES

A partir de este modelo de cola-
boración se establece una rela-
ción entre ambas compañías
por encima del marco mera-

mente mercantil. Este proyecto
hermana ambas empresas a los
dos lados del Atlántico, siendo

una fuente de nuevas ideas y de
intercambio fructífero de conoci-
miento que dará la posibilidad
de realizar proyectos comunes
en un futuro próximo, facilitando
la gestión de oportunidades.

Esta alianza estratégica posicio-
na, asimismo, a la marca a
nivel global, en un escenario
internacional, lo que supone
multiplicar el conocimiento de
la misma generando una ima-
gen empresarial más potente en

Ruta abierta
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Pr imera  v i s i ta  a l   cruce  nocturno  de  mercancías  de  los  responsables  del   grupo  de  empresas  mexicano

Miembros  del  Consejo  Tipsa  México

Constitución  oficial  de  Tipsa  México

Precedente  para
abrir  nuevos  

mercados

NNAACCEETT IIPPSSAAMMÉÉXX IICCOO

www.tip-sa.com
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el mercado del transporte
urgente, tanto en la competen-
cia como en los clientes. Por
todo ello, las ventajas de este
proyecto aparecen claramente
al compartir nuevos horizontes
empresariales.

RED  NACIONAL  MEXICANA

La cobertura de la unión de
estas empresas, en un proyecto
común, tendrá como resultado
una cobertura inicial propia del
90% del territorio de México, en
estructura de enlaces y reparto.
La unión de estas compañías,
en una marca común, dará
como resultado, prácticamente
desde un inicio, a uno de los
grupos de referencia de trans-
porte urgente en el país, con
estructura y capital mexicanos.

OBJETIVO  ESTRATÉGICO

Tips@ será un socio estratégi-
co, cediendo su experiencia y
conocimiento adquiridos desde
el inicio de la actividad, para

facilitar la rápida implantación
de un modelo de negocio exito-
so del nuevo grupo de transpor-
te mexicano.

Tipsa pone al servicio de este
nuevo proyecto su experiencia
para: transmitir conocimiento
estratégico, asesorar en la toma
de decisiones, transmitir mode-

los de trabajo de las diferentes
áreas, acelerar la implantación
y desarrollar un feed-back con-
tinuó de información que apor-
te una visión complementaria
de la que generar nuevas ideas,
propuestas y adaptaciones.

D i s t r i b u c i ó n   á r e a s   d e   t r a b a j o   y   c o b e r t u r a   d e   l a s   5   e m p r e s a s   q u e   c o n f o r m a n   T i p s a   M é x i c o

La  unión  de  la  experiencia,  clave  de  un  proyecto  abocado  al  éxito

NNAACCEETT IIPPSSAAMMÉÉXX IICCOO
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Adquirir una furgoneta acarrea
toda una serie de gastos que
según en qué ocasiones, puede
no resultar rentable. Las empre-
sas de mensajería y paquetería
sufren de vez en cuando los
trastornos generados por averí-
as en sus vehículos o por picos
de demanda de sus servicios de
transporte. Alquilar una furgo-
neta en esos momentos puntua-
les en que se ven obligadas a
reforzar su flota, es una alterna-
tiva a tener presente. 

En este sentido, son muchos los
beneficios de contratar un vehí-
culo de alquiler. Por un lado, los
gastos fijos se convierten en
variables ya que no hay que
hacer frente a los costes de
compra, financiación, manteni-
miento, venta y amortización,
por mencionar algunos de ellos.
Además, es un servicio que per-
mite una máxima flexibilidad
tanto en la duración del mismo
y en la disponibilidad de la fur-
goneta deseada, como en los
lugares y horarios de entrega y
recogida. Tampoco debemos
olvidar que el servicio de alqui-
ler eleva la capacidad de adap-
tabilidad de la empresa de
mensajería porque permite
afrontar tanto los picos de tra-
bajo inesperados, como aqué-
llos que sí se esperan pero son
de carácter estacional. 

Hertz es la mayor multinacional
de alquiler de vehículos del
mundo y está avalada por 90
años de servicio. Tener decenios
de experiencia significa haber
sido capaces de adaptarse a las

necesidades de particulares y
empresas. Cabría preguntarse
qué ocurriría si asociamos la
imagen de calidad, servicio y
experiencia de una empresa
como Hertz a una de mensaje-
ría con las mismas cualidades. 

Recurrir a sus servicios implica
tener acceso a una amplia
gama de flota en todo el territo-
rio nacional (153 oficinas),
cobertura por daños (Hertz es la
única compañía que ofrece
Super Cover, es decir, que elimi-
na la posibilidad de franquicia
en tarifas diarias), asistencia en
carretera 24 horas, sustitución
por averías y un intensivo man-
tenimiento de flota para tener
los vehículos a punto en todo
momento. 

Por otra parte, la calidad tanto
del servicio como de la flota es
una cuestión que marca el día a

día de quienes trabajan en
Hertz. Es por esto que los clien-
tes se encuentran siempre con
una atención personalizada y
profesional, vehículos limpios y
revisados y por supuesto, prime-
ras marcas: BMW, OPEL,
RENAULT, VOLKSWAGEN,
TOYOTA, PEUGEOT y MERCE-
DES. Además, hay que tener en
cuenta que todos los vehículos
tienen una vida inferior a los
doce meses. 

Y como broche final, es impor-
tante destacar que Hertz camina
siempre al son de las tendencias
del mercado más innovadoras,
tales como la implementación
de nuevas tecnologías (GPS
NeverLost®). En definitiva, ven-
tajas y beneficios que no pue-
den sino repercutir de forma
positiva en los servicios que
ofrecen las empresas de mensa-
jería. 

“¿ES RENTABLE EL
ALQUILER DE UNA
FURGONETA?”
Jav ie r   F id ,   D i rec tor   de   F lo tas   de   Her t z   España,
compañía   espec ia l i zada  en   a lqu i le r   de   veh ícu los ,
nos   o f rece   su   va lorac ión  sobre   los   bene f i c ios   que
t iene  para   las   empresas   d i sponer   en   de te rmina -
dos   momentos   de   es te   se rv ic io .

OOPPIINNIIOONNEESSDDEELLSSEECCTTOORR
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MEJORAR LAS INFRAESTRUCTURAS

El informe deja constancia de la
importancia de poner en mar-
cha una red de parkings seguros
en España, puesto que hasta el
42% de los hurtos o
ataques se han pro-
ducido en áreas de
estacionamiento de
camiones y furgones.
Además, las cifras
recopiladas por la
IRU muestran que los actos con-
tra los transportistas se realizan
mayoritariamente por la noche:
entre las diez de la noche y las
seis de la mañana.

La Confederación Española de
Transporte de Mercancías
(CETM) ha señalado que los
problemas de seguridad se deri-
van del incumplimiento de una
demanda: la falta de infraes-
tructuras para el transporte por
carretera. La asociación denun-
cia la escasez de zonas de des-
canso y afirma que un aumento
de estas áreas "evitaría que los
conductores se paren en cual-
quier sitio". 

LOS R O B O S SE C O N C E N T R A N
EN BA R C E L O N A Y MA D R I D

El análisis de IRU sobre los ata-

ques al transporte por carretera
concluye que, en el caso de
España, las sustracciones se con-
centran en Barcelona, Madrid y
en el paso fronterizo con Francia
de La Jonquera (Girona). CETM

añade que también
en el corredor de
Valencia se han
sufrido cuantiosas
sustracciones en los
últimos años.

ESPAÑA ENTRE LOS MÁS AFECTADOS

España fue el tercer país de
Europa en ataques a los trans-
portistas entre 2000 y 2005,
sólo superado por Francia e
Italia. 

En territorio español se produje-
ron el 10,24% de los robos en
Europa, sólo superado por
Francia (20,46%) e Italia

(12,42%), según el informe de
la Unión Internacional del
Transporte por Carretera. Las
zonas de Lyon, Marsella y París
aglutinan las sustracciones en
suelo francés y Milán, Nápoles,
Padova, Turín y Udine en Italia.
Gran parte de estas localizacio-
nes, incluidas Barcelona y
Madrid, son de las regiones
europeas con una tráfico más
intenso de transporte interna-
cional de mercancías. 

POCAS D E T E N C I O N E S

Sólo el 2% de los ataques
denunciados por los transportis-
tas acaba con la detención de
los atracadores. Por otro lado,
la cifra de conductores que
denuncia a la policía los robos
es del 70% del total. Pero el
30% restante no advierte a la
policía de los ataques.

UUnnoo  ddee  ccaaddaa  sseeiiss  ccoonndduuccttoorreess  eessppaaññoolleess
hhaann  ssuuffrriiddoo  aattaaqquueess  eennttrree  22000000  yy  22000055,,
sseeggúúnn  ccoonncclluuyyee  uunn  eessttuuddiioo  ddee  llaa  UUnniióónn
IInntteerrnnaacciioonnaall  ppaarraa  llaa  CCaarrrreetteerraa  ((IIRRUU))..
SSeeggúúnn  llaa  pprrooyyeecccciioonneess  ddeell  eessttuuddiioo,,  eenn
cciinnccoo  aaññooss  llaass  ppéérrddiiddaass  ooccaassiioonnaaddaass  ppoorr
llooss  aattaaqquueess  aa  llooss  ttrraannssppoorrttiissttaass  eenn  EEssppaaññaa
ssuummaarroonn  880000  mmiilllloonneess  ddee  eeuurrooss..

LOS ATAQUES A LOS TRANSPORTISTAS
EN ESPAÑA CUESTAN 800 MILLONES DE EUROS

Á r e a s   d e   d e s c a n s o ,   u n o   d e   l o s  p r i n c i p a l e s   o b j e t i v o s

Pocas  áreas
de  descanso

NNOOTTIICCIIAASSDDEELLSSEECCTTOORR



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 
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