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N Editorial

Escribiendo la historia dal Sector

EXOBUS ceLEBRA SU edicion nimero

| \ | 500 haciendo historia, lahistoriadel

Transporte de Viajeros por

Carretera. Son dos centenares de

razones para proyectarse hacia el futuro.

Conscientesdequeloimportanteese contenido,

sea cual fuere e medio utilizado, en e Grupo

NEXO apostamos, hoy mas que nunca, por la
informacion Gtil y rigurosa, como instrumento de trabaj o paranuestro lector.

Y lo hacemos manteniendo |a periodicidad mensual de NEXOBUS a tiempo
que potenciamos el diario online en Internet, asegurando la mejor informacion
para el profesional, quien es 'y sera siempre e que conforme nuestro publico
objetivo.

Desde el aio 2000,
apoyamos al Sector
posicionandonos a favor de
todos y en contra de nadie

nuestra historia) y el tiempo medio que pasan
nuestros|ectores|eyendo lasinformaciones que
publicamos (cercade los 12 minutos y medio),
son indicadores oficiales de Google Analytics.
Y que confluyan tantas tendencias positivas no
puede ser casualidad.

NEXOBUS apost6 desde €l principio por €
Transportey todos aquellos quelo conforman, y
jamas haflagueado en la defensadel Sector, por fuerte que fuera el antagonista.
Lainsobornableindependenciadel Periddicoy suvocacion de servicio a profe-
sional del Transporte ha quedado de manifiesto en numerosas ocasiones, en las
gue este Periodico hadenunciado (sinimportar consecuencias o represalias), las
mal as précticas que consideramos en cada momento lesivas contralosintereses
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El Grupo NEXO acaba de cumplir 30 afios
devida, y lainformacion sobre Transporte por
Carretera forma parte de esta familia desde
hace casi 20 afios. El segmento de los vigjeros
fuepionero, allapor el afio 2000, naciendo dela
seccion de Autocarismo que se incluia por
entonces en nuestros Semanario dirigido a las
Agencias de Viajes, Nexotur, publicacion de
referencias en el sector turistico espafiol. Poco
mastarde, en 2002, ladivision de Transporte se
complementd con Nexotrans, el Periddico
profesional de Transporte de Mercancias por
Carretera. Hoy, lacredibilidad y €l rigor de la
informacién que publicamosadiario en nuestra
Plataforma digital y cada mes en la edicion
impresa, son referente del Sector y ggemplo de
buen hacer, dejando a un lado € amarillismo,
los rumores y los cotilleos. Centrando nuestra
ofertainformativaen laveracidad, laconfianza
de nuestras fuentes y la fidelidad de nuestros
lectores.

Porque los datos asi 1o avalan. Solo en €l
Ultimo afio, todos nuestros ratios rel acionados
con la Plataforma Digital estan creciendo en
porcentajesdedoscifras. El nlimero de usuarios,
las sesionesiniciadas, las paginasvistastotales
(que han superado €l millén por primeravez en
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delacarretera. Por desgracia, han sido muchos
los gjemplos en todos estos afos, y es muy
posible que la lista contintie ampliandose. Los
gemplos se multiplican, pero la respuesta es
siempre lamisma: firmezay apoyo alas Orga-
nizaciones empresariales, por las que hemos
apostado desde el primer dia como portavoces
autorizadas del Sector.

Esbuen momento, quiz4, pararecordar € lema
gue nos mueve desde el nacimiento: ‘A favor de
todosy en contra de nadie’. NEXOBUS llevaa
gala su independencia, innegociable en todo
momento, y por eso no se alinea con ninguna
corrienteparticular o persondista, sino con cuanto
pueda mejorar €l bienestar sectorial y de los
empresariosy profesionales quelo integran.

Como siempre, € Grupo NEXO celebraesta
efeméride de la mejor forma en que sabe
hacerlo: trabajando ain mas. La edicion
conmemorativadel nimero 200 esunarigurosa
sintesisdelaactualidad sectorial en este periodo.
O lo que eslo mismo: de los Protagonistas del
Transportede Vigjeros en Espafia. Pero también
esunamiradaal futuro, porque convendremos
gue seguirasiendo, como hastalafecha, lasavia
gue alimentalaeconomianacional.

Queleseadtil. Ese esnuestro mayor interés.

A Carta del director

A Palabra de editor

Por el Transporte de Viajeros por Carretera

largo de estos 20 afios en un Sector tan importante parala

ciudadania y tan vertebrador para el conjunto del Estado
como el transporte de vigjeros por carretera. A principios de este
siglo consideramos (y seguimos en la misma conviccion) que esta
actividad es de maxima importancia para el paisy contribuye de
forma sostenible a bienestar social. Espafia, con una compleja
orografia, necesita una eficaz red de transporte, capaz de llegar a
cualquier punto del pais. Y eso, hoy endia, sololo pueden conseguir
los autobuses y autocares, ya sean en linearegular, en urbano o en
discrecional. Larealidad es que son los que comunican atodas|as pobl aciones espafiol as,
contribuyendo de unaformadeterminante ala cohesi6n y conexion delasociedad, y de
los pueblosy ciudades del pais. Lesfelicito, pues, por su abnegadalabor, que en muchas
ocasiones no es suficientemente reconocida. Desde las péaginas de NEXOBUS, el
Peri6dico Profesional de Transporte de Vigjeros por Carretera, estamos como siemprea
vuestro servicio, defendiendo los legitimos intereses del conjunto del Sector, como
siempre‘afavor detodosy en contrade nadie’ . Desde nuestras paginas, y como siempre
hemos hecho, seguiremos apoyando el Asociacionismo empresarial, al que consideramos
ge fundamental para el fortalecimiento, desarrollo y crecimiento de una actividad
fundamental para el conjunto del Estado. Los sectores son mas fuertes cuando mas lo
son sus Organizaciones. Solo me queda, pues, reiterarles el compromiso de NEXOBUS
gue, a lo largo de estos casi 20 afios, ha mantenido con el Sector, y que seguira
manteniendo con € mismo nivel de confianzay seriedad, tanto anivel empresarial como
informativo, y que seguiremos al servicio de todos. Muchas gracias a todos por acom-
pafarnos en este vigje, que no ha hecho més que comenzar.

E sPaRrA EL Grupo NEXO un orgullo €l haber podido estar alo

Carlos Ortiz

Dos décadas de compromiso informativo con € Sector

EXO DE UNION SECTORIAL. Estehasido, esy serael objetivo de

NEXOBUS. Un objetivo que compartimos con nuestros

|ectores desde hace ya dos décadas. Creando unlobby blanco
al servicioal Transporte deVigjeros por Carretera. Y un eficaz nexo de
union entre las empresas y sus gestoresy profesionales. |mpulsando
una constante transferencia de conocimiento, especiamente
informativo, pero también sobre productos, tendencias e innovacion.
Siempre desde el compromiso, leal einquebrantable, con el Sector y
con suAsociacionismo empresaria . Desde €l convencimiento de que
lo importante es sumar, vertebrando un Sector unido y cadavez més
fuerte. Y asi llevamos 200 ediciones (y casi 20 afios) de puntual citamensual con nuestros
lectores. Hasta que el avance de la tecnologia digital posibilité el lanzamiento de
Nexobus.com, lagran plataformadigital deinformacion sobre Transportede Vigeros, que
esactuaizadadiariamente por nuestra Redaccion. Digital del Transportea que se sumaron
Nexotrans.comy NexolL.og.com, dedicados a la informacién profesional del Transporte
por Carreteraparalos Sectoresde Mercanciasy Logistica. Un diario digital que superaya
las 4.800 ediciones, con 25 noticias diarias y diversas secciones y contenidos, que han
logrado e mayor reconocimiento que cabe esperar del Sector: casi un cuarto de horade
tiempo delecturamediadiaria, segin datos oficiales de Google Analytics. Tiempo similar
a quesededicaalalecturadel periddico enpapd. Y unademostracién delaconsolidacion
de nuestro diario digital, como lider sectorial de la Prensa de calidad. Hoy conviven €
periédico mensual y € digital diario, en unaofertainformativaque halogrado unanotable
credibilidad entre los empresarios, directivosy profesionales del Sector. Porque nuestros
lectores saben que la informacion que leen en NEXOBUS es rigurosa y veraz. Ese es
nuestro mayor patrimonioy aél nos debemos. Quele sealitil. Ese esnuestro mayor interés

Eugenio de Quesada.
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L PODER CELEBRAR €l nlime-
E ro200deNEXOBUSes, Sn

duda, una gran ocasién
parapoder felicitar tanto alapro-
pia publicacion como asuslecto-
res, y tener laoportunidad de des-
tacar laimportanciadel Transpor-
te deviajeros por carreteraen au-
tobUs, un modo de transporte
esencial parael sistemaen sucon-
junto, por su especia relevancia
paragarantizar lamovilidad delos
ciudadanos y favorecer la cohe-
sién socia y territorial y lasoste-
nibilidad ambiental .

Y, como muestra, no estademas
recordar alguna cifra que encua-
dre dicharelevancia. Si conside-
ramos el transporte colectivo, ve-
mos que el autobls representa
unacuotadel 46% del total delos
maodos. También me gustariades-
tacar laimportancia de este modo
de transporte en un sector como
esd turismo. Méasde 192 millones
deturistas al afio usan este medio
de transporte para sus desplaza-
mientos dentro de nuestro pais,
dando soporte a una industria de
importanciaprimordial en nuestro
tejido productivo.

Laprincipa misién del Minis-
terio de Fomento es garantizar la
movilidad de | os ciudadanos me-
diante un sistema de transporte
seguro, eficientey sostenible, re-
duciendo en todo lo posible los
ef ectos externos que se producen,
y por ello estimulamosy fomenta-
mos el uso del transporte col ecti-
vo como alternativa a vehiculo
privado, apostando por un desa-
rrollo armoénico de los distintos
modos de transporte, de forma
gue se complementen entre si po-
tenciando sus respectivas forta-
lezas desde la perspectiva de la
intermodalidad.

Y sinolvidar el transporte dis-
crecional, que sin duda es funda-
mental en el sistema global de
transporte, quiero poner el foco
en los asuntos que directamente
se gestionan desde €l Ministerio
de Fomento, como es el sistema
concesional detransporteinterur-
bano por autobus, que se adjudi-
ca tras un concurso publico y da
el derecho a prestar 10s servicios
garantizando unas frecuencias
minimas establecidas y unos pre-
cios maximos también fijados
contractualmente.

Este sistema nos ha permitido
tener en Espafia una de las redes
mastupidasyy eficientes de trans-
portes de viajeros en autobus de
toda Europa, que se presta a una
tarifa media asequible para todos
los usuarios, en unas condiciones
de calidad y seguridad Unicas, y
més aln si tenemos en cuentalas
condiciones geogréficas y pobla-
cionales de nuestro pais, con un

Una de las redes de
Transporte mas
eficientes de Europa

Mercedes Gémez

territorio extenso, poblacién con-
centrada en ciudades y grandes
espacios con reducida ocupacion.

Un sistema que permite apro-
vechar de forma 6ptimalas siner-
giasexistentes, puesto que seapro-
vechatodala estructura empresa-
rial sostenidaen unacombinacién
detraficos con diferente rentabili-
dad. Y en particular, me gustaria
poner en valor € papel que jue-
gan las 82 concesiones estatales
en la cohesion de nuestro pais y
en sumovilidad.

Estos servicios atienden anual -
mente aun total de 28,6 millones
devigjeros, principamentedelar-
go recorrido, como demuestraque
el recorrido medio seadecasi 200
km (189 km), en el quee rangode
edad que maés porcentaje supone
en €l uso de estos servicios es €
comprendido entre los 16 y 34
afos, buen gjemplo de la impor-
tancia que tienen para la movili-
dad del sector mésjoven de nues-
tro pais.

En este sentido, el denomina-
do ‘paguete de movilidad' esta
compuesto por una serie de ini-
cidtivaslegidativasdelaComision
Europeaquemodificarén laregla-
mentacion existente en el Sector,
tanto de mercancias como de via-
jeros (autobus), y la propuesta
presentada por la Comisién desea
avanzar haciaunamayor liberali-
zacion los servicios de transporte
por autobus.

Excelente sistema

Por ello, desde el Ministerio de
Fomento estamos|levando acabo
un profundo trabajo con lasinsti-
tuciones europeas, de modo que
podamos hacer evolucionar su
propuestaaun modelo que respe-
telas caracteristicas del excelente
sistema concesional espariol. Ya
se han conseguido hitosimportan-
tes, puesto que tanto la Comision
Europeacomo el Comitéde Trans-

portedel Parlamento Europeahan
validadotextosqueamparane sis-
tema concesional espariol.

Respecto alarenovaciondelas
concesiones, los hechos ocurri-
dos con las Ultimas licitaciones
han obligado a abrir un proceso
de reflexion, porque no podemos
permitir que el proceso derenova-
cion de las concesiones de com-
petenciaestatal seveainmerso de
nuevo en una judicializacion cu-
yos efectos ya conocemos de si-
tuacionessimilaresocurridasen e
pasado.

Y antesde concluir esobligada
unareferenciaal cambio climético.
El Transporte debejugar un papel
clave para acanzar los objetivos
fijados por la Unién Europea,
como por gemplo el dereduccion
para2030 del 40% del total delas
emisiones de gases de efecto in-

& Retrovisor

Trabajamos para que el ‘paquete
de movilidad’ respete las
caracteristicas del excelente
sistema concesional espafiol

vernadero (GEIl) respecto de 1990.
En este contexto, no me cabe duda
dequeen el ambito del transporte
de vigjeros en autobus cobra, y
cobraré cada vez mas interés, la
incorporacién de nuevas tecnolo-
giasque sean maseficientesy més
respetuosas con el medio ambien-
te, en particular aquellasligadasa
ladescarbonizacion.

Por lo tanto, me gustariadesta-
car que nuestra voluntad siempre
hasidoy esladegarantizar lamo-
vilidad delosciudadanosdelame-
jor forma posible, contribuyendo
enparaeloaquee Sector seacada
vez mas eficiente, ecologico y
competitivo, asegurando, asi, un
servicio de calidad y con los ma-
yores estandares de seguridad.

Mercedes Gémez es la directora ge-
neral de Transporte Terrestre del Mi-
nisterio de Fomento.

Un placer
formar
partede
este
Sector

Daniel Gallego

STAMOS DE ENHORABUENA..

Tenemos entremanosla

conmemoracion de una
cifra redonda de ediciones, lo
gue sin duda es motivo de gran
satisfaccion, y también decier-
to orgullo, para todos los que
componemos la Redaccién de
NEXOBUS. Han sido muchas
las horas y los esfuerzos
dedicados a elaborar la mejor
informacion posible en cada
momento, paraque el prestigio
y lacredibilidad de este medio
semantengan tan intactas como
el primer dia.

Llevocas 20 afiosen e Gru-
po NEXO, y aungue no erami
responsabilidad, alapor finales
del afio 2000 tuve la oportuni-
dad de asistir, en laimprenta, a
laprimeravez que NEXOBUS
entraba en larotativa. Todo un
espectaculo en cualquier mo-
mento, pero con unacargaemo-
tiva extra por ser la puesta de
largo de una publicacion que,
quiénloibaadecir, acabariapor
ocupar la mayor parte de mi
carreraprofesional.

Fue en 2003 cuando me uni
al equipo, y desde entonces he-
mos Vivido muchas situaciones
importantes para el Sector,
contandolas siempre con rigor
y veracidad. Ahora, entiempos
complicados, es momento de
poner otro granito de arena en
el desarrollo del transporte de
vigjeros por carretera, con una
edicién especia de 'Protago-
nistas del Sector', que incluye
entrevistas con algunos diri-
gentesqueeslaprimeravez que
atienden a la prensa especia-
lizada. Muchas gracias por la
parte que nos toca.

Porque he de reconocer que
no tuve laoportunidad de cola-
borar en e primer nimero de
NEXOTRANS. Por entonces,
otros compafieros tenian esares-
ponsabilidad, la cual me fue
encomendadaen laedicion nd-
mero 17. Tiempo ha pasado,
desde luego, con muchas co-
sas buenas y alguna que no
tanto, pero con un balance sin
duda satisfactorio.

Agradecimiento que debo
hacer extensivo, como es de
justicia, atodas nuestrasfuentes
de informacion. Sin ellas, seria
imposible editar cada dia el
Diario digital Nexobus.com, ni
elaborar €l Periddico mensual.
Esa confianza que depositan en
nosotros, sabiendo que no les
vamos a defraudar, es muy
importante y bésica para que
todo vaya sobre ruedas. A por
otros 200, como minimo.

Daniel Gallego es el subdirector de
NEXOBUS.




Nexotrans.com: mas de un millén de visitas en 2018

NEXOBUS lega, puntualmente cadames, alasem-  digital del Sector, desde el afio 2005. Por encima
presas de transporte espafiolas. Y lo hace tanto en  de los 12:25 minutos, de media, dedican nuestros
el soporte tradicional (papel) como en el boletin
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como a nuestra Plataforma online. El tiempo de
lectura es el mejor ejemplo de una «Prensa de
lectores a NEXOBUS, tanto al periédico en papel  Calidad», como corrobora Google Analytics.

La Plataforma Digital de Infor-
macién sobre el Transporte del
Grupo NEXO ha establecido dis-
tintas cifrasrécord en el afio 2018.
El diario Digital Nexotrans.com ha
obtenido 1.054.784 visitas, lo que
supone un espectacular incremen-
to del 41% sobre las 746.669 p&
ginas vistas registradas en 2017.
Estos datos oficiales de Google
Analytics constatan que cada vez
son més las personas que se in-
forman a través de nuestra pagina
web.

No son solo visitas

Es obligatorio destacar que este
millon de visitas son de calidad.
Segun los andlisis de Google, los
usuarios dedicaron un tiempo me-
dio de navegacion en laweb de 12
minutosy medio durante el Ultimo
ano (12:25), degjando atraslamedia
anual de 11:11 minutos que habia
alcanzado en 2016 y los 11:04 del
ano precedente 2017. Este afio se
han superado todoslos récords an-
teriores, obteniendo casi un minuto
y medio més detiempo consumido
en Nexotrans.com, constatando
gue €l visitante de nuestro Digital
de Transporte dedica a la lectura

enpantallauntiempo similar a que
brinda al semanario en papel.
Ademés, observamos meses como
agosto, con picos de mésde 16 mi-
nutos, y abril, con 15 minutos de
media

"El tiempo medio que dedican
nuestros usuarios alalecturadela
plataforma digital del Grupo NE-
XQO", asegurael director adjunto de
NEXOBUSY presidente del Grupo
NEXO, Eugenio de Quesada, "esla
mejor muestra del respaldo de los
profesionales del Sector alafirme
apuesta de Nexotrans.com por €l
rigory laseriedad".

Un 37,5% mas de usuarios
En esa misma linea de consoli-
dacién a alza encontramos otro
dato relevante: el nimero de se-
siones abiertas durante el dltimo
ano rozo el cuarto de millon
(248.840), creciendo casi un 35%
por encima del mismo dato de los
12 meses precedentes.

Por otro lado, es muy signifi-
cativo el nimero total de usuarios
(150.186) que también superd con
cifras de dos digitoslos resultados
obtenidos en el afio anterior, un
37,5% més.
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Fuente: Google Analytics.

En este sentido, cabe resaltar
otros dos datos: el nimero de
usuarios nuevos crece un 38,4%y
el de paginasvistas en cada sesion
un 4,22%, completando un abanico
deresultados positivos muy desta-
cable, queson undicientemaspara
continuar en esta linea de infor-
macién veraz y rigurosa.

Tres lustros sin confundir las

noticias elaboradas por nuestra
Redaccion con los comentarios
anonimos que, en muchos casos,
no son otra cosa que meros
desahogos de gente ociosa o
resentida, cuando no ajustes de
cuentas o lo que es alin peor: €l
dudoso trabajo de pretendidas
agencias y profesionales, con la
excusa de defender la reputacion

© NEXOTRANS

corporativaonline de su carterade
clientes.

Como conclusién, 12:25 minutos
de tiempo medio (segin Google
Analytics) sonlamejor demostracion
delavigenciadelaPrensade Cdidad.
Y aeso debemos afiadir € aval que
suponen los quinientos nimeros
editados en papel, recientemente
celebrados con todo e Sector.

Inconfundiblemente MAN.
El nuevo Lion’s Coach.

Con su aspecto rabiosamente actual, el nueve Lion's Coach ga ctivo y dinamismo. Eficiente y al mismo tiempo potente,
equipado con todo lo que necesita un autocar r‘e:wﬂhﬂ Lion's Coach es la columna vertebral ideal de cualquier flota de
vehiculos. Gracias a la amplia Expﬂri&n:i:_—l coma gbricante de vehiculos industriales y a la completa oferta de servicios de MAN, el
Lien's Coach garantiza la maxim Whilidad v, por lo tanto, la mejor utilizacion posible del vehiculo. En pocas palabras: un ledn
en el que puede confia . las rutas de viaje. www.bus.man
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1°. Especializacion.
NEXOBUSno essolo un periodico
de Transporte. Eséel Periddico Pro-
fesional del Transporte de Vigjeros
por Carretera. Su Redaccion escri-
be, nicay exclusivamente, para el
profesiona del transportey, por tan-
to, en funcion de sus necesidadesy
preferencias. Y lo haceprestandola
méaxima atencion informativaalos
intereses de este Sector (el de las
empresas), por encima de caducos
criterios generalistas de café para
todos. Esta dirigido a "la nueva'
empresa de transportes, porque
apuesta por la transformacién per-
manente de estaactividad, tanto em-
presarial como profesionalmente, la
necesidad de su continua transfor-
macion, adaptando su modus ope-
randi a un mercado tan dinamico
como cambiante.

2°. Compromiso. Nuestra
lineaeditorial apuesta, desdelapri-
meraedicion, por € Sector ddl Trans-
porte por Carreteray su Asociacio-
nismo, representado por las Orga-
nizaciones empresariales. Esta
apuestatrasciendelameraeleccion
de un nuevo Sector que incorporar
al catdlogo de publicaciones del
Grupo NEXO. Setratabade un au-
téntico compromiso con lasempre-
sas 'y sus intereses. Pero el firme
apoyo a Asociacionismoy alauni-
dad sectorial no deben estar suje-
tosafilias o fobias paracon susre-
presentantes. Este es nuestro com-
promiso de hoy, comolofuedeayer,
y lo serd siempre. Se trata de una
decididaapuestaquetiene por obje-
tivolograr un Sector masfuerte, uni-
do y sin exclusiones. NEXOBUS,
como tantas veces hemos reitera-
do, estaafavor detodosy en contra
denadie.

3°. Rigor. El rigor hadeser un
requisito esencial enlainformacion
profesional. El Periddico rechazo,
desde su origen, tanto la publica-
cién de remitidos como dar cabida
ainformacion tendenciosa. Lasno-
ticias se elaboran (y se contrastan)
por nuestra Redaccion. Este perio-
dicono esni serduno delosmedios
en que publicar los comunicadosde
los gabinetes de comunicacion de
empresasy delasAdministraciones
publicas. Ni harasuyo € amarillis-
mo (por no hablar de publicaciones,
simpley Ilanamente, sensaciondis-
tas), de quienes hacen delatenden-
ciosidad informativa un peligroso
instrumento al servicio de satisfa-
cer interesespublicitarios, politicos
0 de vanidad personal.

4°. Denuncia. El compro-
misoinformativo del Periddico sede-
muestra con hechos. Especia men-
te cuando los intereses de grandes
y poderosos proveedores entran en
conflicto conlosderechoslegitimos
de las empresas de transporte. Es
entonces cuando la linea editorial
del Periddico NEXOBUS se torna
beligerante en la denuncia de ata-
ques contrael Sector. No comulge-
mos con aquellos medios que acep-
tan como ago inevitable las deci-
siones de grandes proveedores (y
anunciantes), pese a que lesionen
los intereses de los transportistas.
Siempre nos hemos posicionado en

Decalogo | nformativo de NEXOBUS

El GrpoNEXO, con mativo delapublicacion deNEXOTRANSN® 500, comparte con suslectoresy anun-
cianteslosPrincipioseditoriales de su Decélogo I nformativo. Estos Principios, queinspiran lalinea
editorial del Periddico, son lasintesisdel quehacer del Equipo quehaceposible, ahoracada quincena, este
periddico, y €l Diario Digital. Diez clavesqueayudan acomprender €l ideariodelaempresaeditorial, que
han hechode NEXOTRANS €l eficaz nexo deunion entrelostransportistasy el Sector.

favor del Sector enladefensadesus
intereses, en sus criticas ante los
desaires de determinadas personas
gue han ocupado la cartera de Fo-
mento, en laconfrontacion con otros
modos de transporte, en lalineaa
seguir al respecto de las muchas
cuestiones que llegan de Europay
queno semprecoinciden cone bien
general del Sector espariol (como se
ha intentado hacer con la liberali-
zacion)... En estos, como en otros
casos, NEXOBUS cataliza denun-
cias, deacuerdo con el compromiso
informativo quemantienecon e Sec-
tor y sus Organizaciones.

5°. Independencia. El
lector queformael publico objetivo
de NEXOBUS (el profesional del
transporte), exige cada dia mas in-

dependenciaen suinformacién pro-
fesiona. Independenciaen larela
cién con las Administraciones pU-
blicasy, muy especialmente, frente
a los grandes proveedores. Y las
ocasiones para mostrar esta inde-
pendenciainformativanofdtan. Adi,
NEXOTRANShadenunciado cuan-
do, desde el Gobierno u otras enti-
dades, se ha pretendido crimina-
lizar a Sector. O cuando Adminis-
traciones autonémicas optan por
gravar € transito por susterritorios,
incluyendo casos de competencia
dedea haciala carretera por otros
modos de transporte ‘financiados
por la Administracion correspon-
diente. Cuando determinadas Orga-
nizaciones dafian (en formatan in-
justacomo sistemética) laimagen de
Sector. Cuando se sigue intentando

cobrar a Transporte por Carretera
masdelo quele corresponde, cuan-
do no setiene en cuenta el bienes-
tar delos profesionalesdel volante,
cuandolaCarreteraes sefialadain-
justamente como fuente de conta-
minacion, cuando se apuesta por
el transporte publico pero no sele
dotade los fondos necesarios para
su desarrollo, o cuando la compe-
tenciadeded estan evidente que es
necesario levantar lavoz y, de agu-
namanera, defender lo nuestro.

6°. Pluralismo. NEXOBUS
acoge todas las opiniones, con las
Unicas limitaciones del respeto a
honor y la dignidad de las perso-
nas, la credibilidad y € buen nom-
bre de empresas e ingtituciones (en
especial del propio Sector y susOr-

ganizacionesrepresentativas), y del
lenguaje soez o contrario alas mas
elementalesnormasde educaciony
respeto. El Periddico estimulalacon-
troversiay el debate, pero sin pro-
mover enfrentamientoso polémicas
sensacionalistas. En estaconviccion
se asienta el empefio del Periddico
por impulsar una auténtica, libre'y
plural Opinion pablica sectorid, a
cargo preferentemente de los pro-
pios profesionales y empresarios.
Mas de 1.000 articul os de opinién,
publicadosen casi dos décadas, dan
fe del pluralismo que impregna €l
guehacer informativo de nuestra
periodicidad mensual. Una vision
plural delacua esta edicion espe-
cial hablapor si misma.

7°. Investigacion. Mas
aladd periodismotécnico-profesio-
nal, NEXOBUS aportaal Sector un
continuado esfuerzo en materia de
investigaciony desarrollo. Sinolvi-
dar e seguimiento puntua (y mu-
chas veces exclusivo de este Peri6-
dico) delacoyunturasectorial, mes
a mes, con los Indicadores de
NEXOBUS de Resultadosy Expec-
tativasde Sector, asi comolasmatri-
culaciones por segmentos (naciona:
lesy europess), laevolucion de em-
presasy autorizacionesy dedl precio
del combustible.

8°. Credibilidad. Nuestra
credibilidad esel patrimonio mésva
lioso (y vulnerable) deun medio de
comunicacion. Al igual queel pres-
tigio enlaspersonas, lacredibilidad
esobradetodaunavidapero enun
periodico como NEXOBUS, debe
convaidarse cada edicion. Gracias
asucredibilidad, € Periodico ofrece
asu lector relevantes primicias in-
formativas.

9°. Convocatoria. Fruto
delo anterior, NEXOBUS haadqui-
rido un poder de convocatoriamés
gue notable entre |a Prensa secto-
rial. Lo que ha permitido traer a
sus paginas opiniones delos prin-
cipalesdirigentes politicos, empre-
sarios, expertos y profesionales.
Poder de convocatoria que sirve
para aglutinar alos profesionales
en torno a numerosos Debates,
Foros, Conferenciasy Convencio-
nes, dedicados aanalizar las cues-
tiones més candentes. Sucedié en
el pasado y volvera a suceder en
el futuro.

10°... y Audiencia. Nin-
guna Publicacion llega, con tanta
asiduidad, a las mesas de los diri-
gentes de las empresas de transpor-
te, alasAsociaciones o alasAdmi-
nistraciones publicas. Gracias a su
extraordinariadistribucién, fruto del
gran volumen de suscripciones di-
rectas y acuerdos alcanzados con
grandesredesy organizacionesem-
presariales, € Sector recibe puntual-
menteNEXOBUS.

Estos10principiosformane De-
calogo o los mandamientos por los
queserigelaRedaccion, y laedito-
radel Grupo NEXO. Decédlogo que
reiteramos en esta Edicion n° 200
de NEXOBUS, como muestra del
compromiso que une a Periddico
con sus lectores, anunciantes... y
e Sector.
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Flexibilidad en el funcionamiento: El Volvo 7900 Hibrido Eléctrico puede funcionar como un autobis
eléctrico en determinadas zonas alcanzando hasta un 70% en modo eléctrico y como un vehiculo
hibrido en cualquier otra via sin acceso a estaciones de carga, lo que le permite una flexibilidad en la
operacion indiscutible.

Bajo consumo energético: Ahorra hasta un 75% de combustible.

Proteccién medioambiental: Lider en proteccion del medioambiente, reduce el consumo energético
hasta un 609, las emisiones de CO2 una media del 75% vy las particulas en una proporcidn ain mayor,

volvobuses.es Volvo Buses. Driving quality of life
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6 Entrevista

A SITUACION POR la que
atraviesa el transporte
de viajeros por
carretera es convulsa,
sobre todo desde la perspectiva
normativa. A los problemas
domésticos con la renovacion de
las concesiones regulares se suma
lo que llega de Europa, en forma
de una posible liberalizacion de
los servicios y modificaciones de
la flota minima para acceder a la
profesion. De todo ello departe la
secretaria general de Transportes,
n° 3 en el escalafon de Fomento.

[l ;Cuales son las prioridades de
su Departamento a corto plazo,
en relacion al transporte de via-
jeros por carretera?

@ En el Ministerio de Fomento so-
mos conscientes de la importancia
estratégica que el Transporte de
viajeros por carretera tiene en la
movilidad de los ciudadanos. En
Espafia disponemos de una de las
redes mas densas de transporte de
viajeros en autobus de toda Europa,
y también una de las mas eficientes,
que consigue de este modo ofrecer
a sus usuarios unas tarifas asequi-
bles y unas condiciones de calidad
y seguridad realmente destacables.
Por ello, nos gustaria poder reto-
mar lo antes posible el proceso de
renovacion de las concesiones de
transporte por viajeros por autobus
de nuestra competencia, que sin
duda ha sufrido retrasos por la alta
judicializacién de todo el proceso.
También son prioridades para no-
sotros la defensa de este sistema
concesional en las instituciones
europeas y la digitalizacion del
Sector.

M El ferrocarril parece mante-
nerse como el modo de transpor-
te mas apoyado desde la Admi-
nistracion, tanto doméstica como
comunitaria. ;Por qué razones?
@ Elesfuerzo que dedica el Minis-
terio de Fomento, en su conjunto,
al transporte ferroviario y por
carretera es equilibrado, aunque
es cierto que la atencion mediati-
ca que goza el modo ferroviario
pueda distorsionar esta realidad.
En este sentido, quiero aprovechar
esta ocasion para poner en valor
el papel que el transporte de via-
jeros por carretera supone para la
movilidad de nuestros ciudadanos.
Este papel es fruto de un trabajo
continuo y exigente, que quiza no
se ve reflejado convenientemente
en los medios de comunicacion,
porque no se ve acompaifiado de
grandes inauguraciones o grandes
inversiones, pero que supone para
las ciudades su principal modo
de movilidad, y para las zonas
rurales su conexion con el resto
del territorio.

Maria José Rallo del Olmo es
ingeniera de Caminos, Canales y
Puertos por la Universidad Poli-
técnica de Madrid y licenciada en
economia por la UNED. Actualmen-
te forma parte del Gobierno como
secretaria general de Transporte.

[l Sin embargo, al final, la in-
mensa mayoria de las mercancias
y de los viajeros se transportan
por carretera. ;De qué manera
tiene previsto Fomento apoyar a
la carretera y a sus operadores?
@® Como ya he indicado, el Mi-
nisterio es plenamente consciente
del papel que el Transporte por
carretera juega en la movilidad de
nuestros ciudadanos, en la cohe-
sion territorial y en el desarrollo
economico. El propio ministro de
Fomento ha reconocido en varias
ocasiones la importancia del mis-
mo. Sin duda, el transporte por
carretera constituye un modo muy
competitivo, flexible, con una gran
capilaridad, y que ha sabido 'leer’
las necesidades de sus clientes
como nadie, lo que da lugar final-
mente a la prestacion de un servicio
de alta calidad. Y este servicio de
calidad se traduce en su posicion
en el mercado actual.

En el transporte de mercancias
nos hemos centrado en primer lu-
gar en la defensa a nivel europeo
en la negociacion del 'paquete de
movilidad' de la Unién Europea.
Como sabe, la posicion que fi-
nalmente adoptd el Consejo res-
peto las lineas maestras que nos
habiamos fijado a nivel nacional,
y seguimos trabajando para que
en la fase de negociacion de este

<> Estrategia

Elfactor que facilitara el transporte
intermodal es la digitalizacion

| El ROTT fue aprobado el 15 de febrero por el Consejo de Ministros y
estd en vigor desde el 21 de febrero. Creo sinceramente que con este
| ROTT bemos dado un paso fundamental para modernizar el Sector.

paquete con el Parlamento Europeo
se sigan manteniendo los logros
alcanzados.

Estas lineas abarcan la defensa
de las condiciones sociales y sala-
riales de los trabajadores del sector
del transporte, la lucha contra la
competencia desleal a nuestras
empresas y el freno al estableci-
miento de barreras burocraticas al

"El término que se
utiliza a nivel euro-
peo es el de 'seamless
transport', un trans-
porte sin fisuras en
el que personas y
merancias puedan
cambiar facilmente
de medios"

transporte internacional. Por otro
lado, y como es conocido, estamos
inmersos en una fase de intenso
trabajo con el Comité Nacional
de Transporte por Carretera, con
objeto de poder avanzar en las
cuestiones que nos plantearon
recientemente, y a las que hay que
dar la prioridad que un sector como

éste merece. Y en el sector del
transporte de viajeros por carretera
también tenemos dos grandes retos
principales. En primer lugar, como
ya he mencionado, garantizar la
cabida de nuestro modelo conce-
sional en la regulacion europea que
ahora se encuentra en fase de mo-
dificacion. Recientemente hemos
logrado un éxito muy importante,
ya que la Comision de Transporte
del Parlamento Europeo ha fijado
una posicion que refleja nuestras
lineas maestras y de la que estamos
seguros que podremos mantener en
las negociaciones que aun restan.
Y el otro reto que también he men-
cionado es poder retomar lo antes
posible el proceso de renovacion de
nuestras concesiones de autobuses.
Tampoco quiero obviar que en bre-
ve sera necesario abordar un nuevo
disefio del mapa concesional, con
objeto de mejorar nuestra red de
forma mas racional, eficiente y
homogénea. Sera necesario una
gran labor de coordinacion con las
Comunidades Autonomas, para la
creacion de un sistema en el que
los servicios de transporte por
autobus de todas las administracio-
nes puedan complementarse para
garantizar los mejores servicios a
los ciudadanos.

B La intermodalidad sera la cla-

REOQUEELSECTORSE
deberia mover ha-
cia una postura tec-
noldgica neutra. La
Directiva de Vehiculos Limpios
deberia conceder flexibilidad a
las autoridades locales y a los
operadores para elegir la tecno-
logia que mejor se adapte a sus
necesidades. Nuestro sector estd
comprometido en mejorar su
servicio y la huella del carbon.
En este contexto, las compafiias
de transporte publico estan reno-
vando las partes mas antiguas de
sus flotas de autobuses y utilizar
tecnologias mas limpias como el
Euro VI diésel o buses de gas, el
biodiesel, el hidrogeno y los au-
tobuses eléctricos, asi como los
hibridos. La UITP ayuda a sus
miembros a implementar nuevas
tecnologias satisfactoriamente,
a través de proyectos como
ZeEUS, ASSURED y JIVE,
pero subraya que, en muchos
casos, la introduccion de nuevas
tecnologias implican cambios
importantes en la compaiiia.

Una postura tecnologica neutra

ve de todo esto, pero ;como van
a fomentar la colaboracién entre
modos? ;Cual es el camino?

@ Precisamente, el término que se
utiliza a nivel europeo es seamless
transport, que €s un transporte
sin costuras, sin fisuras, en el que
personas y mercancias puedan
cambiar de un medio a otro con
facilitad. Sin duda, el factor mas
relevante que va a facilitar este
transporte intermodal, este derecho
alamovilidad, es la digitalizacion.
El camino lo va a marcar una mo-
vilidad mas tecnoldgica, con una
importante transformacion digital,
y la administracion debe ser un ele-
mento facilitador de este cambio,
impulsando esta digitalizacion de
este Sector.

Il Asunto de actualidad es el re-
lativo a la aprobacion del ROTT.
Es posible que, cuando se publi-
que esta entrevista en el mes de
marzo, esté en vigor?

@® Como ya saben, el ROTT ha
sido aprobado el pasado dia 15 de
febrero por Consejo de Ministros,
publicado en el BOE el 20 de fe-
brero y, por lo tanto, esta en vigor
desde el 21 de febrero. Quiero
poner en valor la revision profun-
da de la normativa reguladora del
transporte terrestre que supone y la
apuesta decidida que se ha realiza-
do por la simplificacion de tramites
administrativos, la digitalizacion
del Sector y la administracion elec-
tronica. Creo sinceramente que con
este ROTT hemos dado un paso
fundamental para la modernizacion
de este Sector.

M ;Qué diferencias incluye para
el transporte de viajeros por
carretera?

@ Entre las mas relevantes, le
puedo destacar: la simplificacion
del otorgamiento de las autoriza-
ciones de transporte regular de
uso especial; la flexibilizacidon
en la modificacion de horarios,
calendarios y puntos de parada,
respetando los minimos concesio-
nales; la clarificacion del contenido
de los Pliegos de los concursos para
la adjudicacion de los transportes
regulares de viajeros, dando mayor
seguridad juridica y claridad al
proceso; la reduccion de restric-
ciones para la gestion de tréficos,
con objeto de disponer de un
sistema mas eficiente y con vision
centrada en el viajero. También me
gustaria destacar aqui el papel que
el Sector ha jugado en el proceso
de participacién publica de este
texto. Sus propuestas han sido muy
enriquecedoras y se han tenido en
cuenta en su gran mayoria.

Bl ;Veremos también el fin del
sistema concesional de las lineas



ARNo 2019

EpicioN EsPECIAL / 9

regulares, tal y como parece de-
sear Europa?

@ Como he mencionado anterior-
mente, nos vamos a asegurar de que
nuestro modelo concesional tenga
cabida en la regulacion europea, y
desde luego, aunque no podemos
bajar la guardia, por el momento,
las negociaciones van bien. Nuestro
modelo ha demostrado una adecua-
da satisfaccion de las necesidades
de transporte de los ciudadanos en
el conjunto del territorio, en condi-
ciones idoneas de seguridad, con
atencion especial a los colectivos
mas desfavorecidos o con necesi-
dades especiales, y sin olvidar por
supuesto a las zonas y nucleos de
poblacion alejados o de dificil acce-
so. Por ello, no podriamos aceptar
una normativa europea en la que
este modelo no fuera viable.

M Entre tanto, ;habra acuerdo
sobre los pliegos de los concur-
sos a nivel estatal? Porque las
continuas apelaciones estan re-
trasando mucho la renovacion
de las concesiones.

@ Tenemos la intencidn de cerrar
lo antes posible un pliego que
responda a todos los requisitos de
la normativa y centrado en dar el
mejor servicio al ciudadano, de
forma que podamos garantizar
tanto la competitividad del sistema
como la defensa de la calidad en la
prestacion del servicio.

Il ;Se trabaja conjuntamente
con otros Ministerios para im-
pulsar los vehiculos con energias
alternativa, sobre todo a nivel
interurbano, con la creacion de
una red de repostaje o recarga
adecuada?

@ Son varios los Ministerios im-
plicados en esta cuestion, dado el
actual reparto competencial. Desde
el Ministerio de Industria, Comer-
cio y Turismo, responsable del
Plan de Impulso a la movilidad con
vehiculos de energias alternativas
(MOVEA 2019) para la adquisicion
de vehiculos de energias alterna-
tivas y la implantacion de puntos
de recarga de vehiculos eléctricos,
pasando también por el Ministerio
para la Transicion Ecoldgica, que
como responsable de la lucha contra
el cambio climatico, del fomento
del uso de tecnologias limpias, y
de las competencias en energia,
impulsa a través del IDAE (Instituto
para la Diversificacion y Ahorro de
la Energia) el plan MOVES, que no
solo incluye ayudas para sustitu-
cion de vehiculos, sino sobre todo
ayudas para una movilidad mas
sostenible, fomentando un cambio
modal hacia modos con menor
consumo por pasajero/’km como
es el transporte publico colectivo
en la movilidad obligada; También
tenemos competencias en el propio
Ministerio de Fomento, como res-
ponsable del control, ordenacion

y regulacion de los servicios de
transporte y por ello existen grupos
de trabajo y colaboracion entre los
Ministerios implicados para, entre
todos, impulsar el cambio en las
tendencias y usos de la movilidad
y el transporte.

"El ferrocarril y la
carretera gozan de la
misma consideracion
por parte del Gobier-

no, aunque es cierto
que dada la atencion
medidtica que recibe
eoliferrocarril, se pue-
e distorsionar esa
realidad"

M ;Qué incidencia tendra sobre
nuestras empresas la aplicacion
del salario minimo en algunos
paises? ;Se plantea aqui una
situacion parecida?

@ En Espafia estamos convenci-
dos de que esta cuestion debe ser
abordada a nivel europeo, porque
la experiencia nos evidencia que
estas cuestiones estan derivando
enun aumento de la burocracia que

puede llegar a convertirse en una
barrera al transporte internacional,
en el que nuestras empresas son
una verdadera potencia. Desde el
Ministerio defendemos, como ya
hemos demostrado, los derechos
sociales de nuestros trabajadores,
y el modo mas efectivo para ello es
mediante reglas comunes, que no
supongan barreras burocraticas, y
sobre todo que permitan un control
efectivo de su cumplimiento.

[ Aumenta la inspeccion ;con
intencion de reducir la compe-
tencia desleal?

@ Como ya sabe, el Ministerio de
Fomento aprobé recientemente el
Plan Nacional de Inspeccion para
el transporte por carretera de 2019.
En este plan establecemos como
una de sus prioridades la lucha
contra la competencia desleal y la
lucha contra las llamadas 'empresas
buzén'. En los ultimos afios, la Ins-
peccion de Trabajo y Seguridad So-
cial y la Inspeccion de Transporte
por carretera han venido actuando
de manera armonizada y de forma
prioritaria en materia de economia
irregular y trabajo no declarado,
con una especial incidencia en el
control de las empresas de trans-
portes que cuentan con trabaja-
dores contratados de una manera
irregular y con elevados indices
de incumplimiento de la normativa
reguladora del tiempo de trabajo.

Il Apesar de todo, el transporte
por carretera sigue adelante. ;| La
razon es la profesionalidad de sus
operadores?

@ Sin lugar a dudas. Es un Sector
con unos profesionales excelentes
y comprometidos con su trabajo.
Como bien ha dicho usted antes,
la carretera es el modo mas im-
portante a nivel nacional, tanto
en mercancias como en viajeros,
y ello no puede ser fruto de la
casualidad.

B ;Coémo prevé que evolucione
el transporte por carretera en los
préximos afios?

@ Es dificil hacer una prevision en
unas circunstancias como las ac-
tuales, en las que nos enfrentamos
a retos verdaderamente relevantes
en material de digitalizacion,
de defensa de las condiciones
laborales de los trabajadores, de
cambio climatico y lucha contra
la contaminacidn. Precisamente
estos retos son los que me llevan
a pensar un transporte futuro con
oferta de servicios integrados, con
una movilidad interconectada,
con el usuario como eje y con una
base establecida en el transporte
colectivo frente al privado. En
suma, veo un transporte publico
mas atractivo y eficiente, en el que
el autobus tendra un papel esencial,
porque ademas no puede ser de
otra manera.

un
- ynarool

www.scania.es
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POR UN CIELO CADA DIA MAS LIMPIO
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Gas Natural Bicdiésel

AUTOBUSES SCANIA, AUTOBUSES SOSTENIBLES.

La gama Scania de autobuses es la mas amplia del mercado en soluciones sostenibles de
transporte. Vehiculos mas eficientes y respetuosos con el medio ambiente, que emplean
fuentes de energia renovables y reducen al minimo las emisionas,

Como el Scania CityWide Hybrid LE, un modelo idénec para el trafico suburbano. Su
tecnologia hibrida, 100% Scania, consume hasta un 25% menos, aprovecha |a energia
generada al frenar para recargar sus baterias y reduce hasta en un 80% las emisiones de CO.,
Otro avance de Scania para disminuir, cada vez mas, su impacto medioambiental.
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ONFEBUS ES LA primera

Confederacion de Trans-

porte en Autobus que se

crea en Espafia. Nacio
de la union de las dos principales
organizaciones empresariales del
Sector de transportes de viajeros,
Asintra y Fenebus. "Al respecto
del proceso de liberalizacion, reco-
miendo tranquilidad. La prioridad
debe ser que los pliegos permitan
la competencia, que se preste un
buen servicio, que el servicio sea
rentable a largo plazo (haciendo
posible que la empresa tenga un
retorno econémico)... Y esto lo de-
bemos conseguir dentro del marco
legislativo que tenemos hoy en dia,
tanto nacional como comunitario.
Si lo conseguimos, no es importan-
te lo que diga la CNMC. Ademas,
casos de liberalizacion en merca-
dos como el francés o el aleman,
no han demostrado beneficios en
ningun apartado. Nosotros tenemos
un conocimiento y un saber hacer
que no tienen en otros paises, a lo
que se anade que la cobertura ferro-
viaria, la orografia o la distribucion
geografica en Espafia no son las
mismas tampoco que en los paises
mencionados”, afirma el presidente
de Confebus.

[ Son muchos afios trabajando
en unos pliegos que no se impug-
nen cada vez.

@ Y se habian conseguido. En
el ultimo pliego, solo se pusieron
pegas a un par de cuestiones de re-
daccion, pero en el fondo, esta todo
acordado y se sostiene desde un
punto de vista juridico. El cambio
de Gobierno y de integrantes en la
Direccion General ha ralentizado
su aprobacion. Efectivamente, es
mucho el tiempo que hemos dedi-
cado a esto. Habia que pasar de un
sistema sin licitaciones a otro en el
que si las hay, pero en el proceso
hemos ido aprendiendo. Cuando
nos acostumbremos a que en
nuestro Sector esto sea asi, como
sucede en otros muchos sectores
de actividad, podremos seguir
avanzando. El Ministerio nos ha
pedido que, en el seno del Comité
Nacional, hagamos propuestas
conjuntas sobre los pliegos para
terminar el proceso.

[ En todo caso, existen pre-
siones.

@ En efecto. Estamos en tiempos
en los que parece que se escucha
y se presta mayor atencion al que
protesta que al que argumenta,
pero, en todo caso, tengo la con-
fianza de que al final imperara la
razén. Las Comunidades auténo-
mas estan, a su vez, esperando la
decision de Fomento para adaptar
la resolucion a sus respectivos
territorios.

Rafael Barbadillo es presidente de
Confebus desde su creacion, ade-
mds de serlo del Consejo Nacional
de Transportes Terrestres, el Comité
Nacional del Transporte por Carre-
tera, y el Consejo del Transporte y la
Logistica de CEOE .

[l Sihace 10 afios, nuestro siste-
ma fue ejemplo para el desarrollo
del Reglamento 1073, ;por qué
ahora se quiere denostar?

@ Hemos vivido una crisis eco-
némica tremenda, con muchas em-
presas muy perjudicadas, y algunos
piensan que quienes ostentan la
prestacion de un servicio regular
cuenta con un paraguas para capear
el temporal. También se achaca que
algunos operadores estan creciendo
mucho, pero la realidad es que esto
no es asi. Ademads han aparecido
empresas como FlixBus, con gran
potencia en Europa, y algunas
apps. La liberalizacion generara
competencia en los corredores
mas fuertes, pero ;qué pasara con
los que no sean tan atractivos?
(Se dejara de prestar servicio a
esos usuarios? El Sector espafiol
es muy maduro y cuenta con unos
margenes muy pequefios, que in-
cluso han menguado con la crisis.
Y una liberalizaciéon podria gene-
rar que las empresas que tienen
su negocio en el regular, al verse
amenazadas, buscaran soluciones
en otros segmentos, donde ya hay
otras empresas que también tienen
sus dificultades.

[ Ademas, el nimero de via-
jeros no puede crecer de forma
exponencial.

@ En efecto, las cuotas de mer-
cado se obtienen a costa de la
empresa de al lado, no porque
aumente el nimero de viajeros. Es
verdad que estamos recuperando
usuarios después de la crisis, pero
en porcentajes muy pequefios,

< Al Volanfe

El Sector espanol es muy maduro y
cuenta con mdargenes muy pequeros

I Abora mismo, tenemos un problema con la falta de conductores, hay
que poner solucion. A parte de traer conductores de otros paises, es
J necesario bajar la edad minima para conducir un autobuis.

por esa madurez de mercado que
comentabamos con anterioridad.
Pienso que, en algunos segmen-
tos, si tenemos margen de mejora,
sobre todo si lo acompafiamos con
otras acciones.

Lo que tiene valor es operar en
red y, si conseguimos impulsar
una plataforma de reserva y venta
de billetes de autobus, al final

"El Ministerio nos ha
pedido que, en el seno
del Comité Nacional,
bhagamos propuestas
conjuntas sobre los
pliegos"

controlas toda la red nacional en
una unica plataforma, y eso seguro
que genera mayor volumen de via-
jeros. Espero que tengamos buenas
noticias al respecto en muy poco
tiempo. El cambio climatico y la
calidad del aire son positivos para
nuestra actividad, porque genera
volumen de negocio en el ambito
urbano y metropolitano. Para noso-
tros, es una oportunidad, y tenemos
que poner en valor la contribucion
del Sector a la mejora de la calidad
de aire y al cuidado del entorno,
gracias a la importante inversion en
tecnologia que desarrollamos. El
ferrocarril, por otro lado, no llega
a todos lados, ni lo podra hacer.

[ .Y el plan Movea?

@ Van asacarlo este afio, pero nos
meten a todos en el mismo saco,
al turismo y al vehiculo industrial
en la misma liga, y al industrial
queda camino por recorrer. El gas
es la realidad mas palpable, si nos
meten a todos en el mismo saco y
en la misma partida presupuesta-
ria, lo que va a ocurrir es que la
mayor parte se va a ir al turismo
y el vehiculo industrial no va a
poder casi beneficiarse. Habria que
partir en dos ordenes diferentes la
regulacion de las partidas y que
sea un plan a varios afios, porque
el particular no es como los indus-
triales, la renovacion de una flota
se planifica.

[ Los Bus-VAO, a pesar de ha-
ber demostrado su eficacia, no
terminan de extenderse.

@ No lo entiendo, porque encima,
el coste de la infraestructura es muy
pequeiio. Si se quiere potenciar el
uso del transporte publico, es un
contrasentido que no se apliquen
medidas que, en efecto, han demos-
trado su eficacia en otros corredo-
res, como el de la A-6 de Madrid.

B ;De qué manera puede influir
el acceso restringido que tienen
los vehiculos al centro de las
ciudades como esta pasando en
Madrid?

@ A nosotros nos dejan entrar, nos
han restringido el acceso a la Gran
Via desde noviembre hasta el 7 de
enero, por la aglomeracion de per-
sonas que se producen en esas fe-
chas, y por los atentados terroristas

E

una cantidad bastante asumible.

N LOS PRESUPUESTOS Gene-
rales del Estado echamos
en falta partidas destinadas
a acciones especificas para
el autobus, como si se recogen en el caso
del ferrocarril. E1 Ministerio no tiene pro-
blema en hacerle contratos a Renfe, pro-
rrogando 15 afios las OSP y dandole 900
millones de euros para la sostenibilidad de
€s0s servicios, pero no entiendo por qué a
nuestro Sector no se le destina la misma
atencion, o parecida. Castilla y Leon y
Galicia, por ejemplo, han comenzado a
poner en marcha planes para mejorar las
estaciones de autobuses, y ojald cunda
el ejemplo, porque hay algunos casos
muy significativos, incluso en ciudades
grandes. Nuestra idea es que tanto las
estaciones de las capitales de provincia,
como de aquellas ciudades con mas de
100.000 habitantes, sean renovadas.
Serian unas 60, que con una inversion de
2-3 millones de euros por cada una, arroja

Unas partidas especificas

ONFE:

que han ocurrido en otros lugares.
Afecta a un periodo punto de de-
manda en Madrid, asi que hay que
buscar una solucion, la seguridad
es lo primero. Gran Via que tiene
muchos hoteles y para nosotros es
una zona fundamental. Al final es el
ayuntamiento de Madrid el que vaa
perder, pero ellos estan dispuestos
a buscar soluciones.

[ Habéis mantenido conver-
saciones con la DGT sobre la
velocidad y el saldo de puntos.
@ Hemos hecho mucho trabajo con
el tema de la velocidad. El director
general lo entendid en seguida, es
muy fan del autobus por la baja
siniestralidad que tiene. Sobre los
controles de alcoholemia, queremos
poder establecer mas, porque todo
lo que sea mejorar la seguridad e
spositivo. Parece que a lo del saldo
de puntos se le va a dar respuesta,
han mandado el proyecto. También
se va a permitir acceder a personas
mas jovenes al Sector, se va a bajar
la edad para el carnet. Ahora mismo,
tenemos un problema de falta de
conductores al que hay que poner
solucion. A parte de traer conduc-
tores de otros paises, es necesario
bajar la edad minima, porque si
ti no puedes conducir un autobus
hasta que tienes 24 afios, te buscas
la vida en otro sector. Antes nos nu-
triamos del servicio militar, pero son
personas que van teniendo muchos
afios y hay que renovar.

B ;Qué opciones hay de que
haya mas entidades se sumen a
Confebus?

@ Han entrado nuevos operadores
en los ultimos meses, seguimos
creciendo, afortunadamente. Por
el momento tenemos muy buena
sintonia entre todos los grupos em-
presariales, y eso es un espaldazo
importante.

M Por ultimo, ;como ve el trans-
porte de carretera de aqui a cinco
afios? ;Y donde estara Confebus?
@ Confebus se habré consolidado
absolutamente, conocido por todos
como una de las representaciones
institucionales del Sector y que el
trabajo, con independencia de los
intereses colectivos, sera mucho
mas profesionalizado con elabora-
cion de estudios, informes, analisis
que permitan orientar en la toma de
decisiones al Sector. El Sector se va
a concentrar, va a seguir haciéndo-
lo, los margenes se van a estrechar.
Habra alianzas, uniones, ventas,
desapariciones... y en definitiva, un
Sector mucho mas tecnologico de
software y mucho mas amplio, no
solo en lo que se refiere a transporte
en autobus, sino en la gestion de la
movilidad, de todo aquello que sea
trasladar personas.



AUTOCARES DE TURISMO

Para determinados viajes,

el tamafio del vehiculo debe ser mas reducido,

pero no asi el confort.

NUEVO NNAVIGO T por

Compacto y muy funcional, e Navigo T es un
vehiculo con una polivalencia excepcional, que se
adapta tanto a excursiones como a vigjes organizados,
o al transporte local. Su nuevo aspecto sobrio y
moderno, y su magnifico nivel de confort ofrecen a
pasajeros y conductores las condiciones (ptimas para

Otokar

disfrutar plenamente del trayecto, en condiciones
de total seguridad. Ademds, la fiabiidad y el bajo
coste de explotacion del Navigo T siguen siendo
puntos fuertes emblemdticos de los vehiculos Otokar.,
Si desea comprobarlo por s mismo, jpdngase en
contacto con nosotros para hacer una pruebal
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IGUEL Rui1z es el presi-
dente de Atuc y direc-
tor de la Empresa Ma-
laguefia de Transpor-
tes. Es doctor en Econdmicas e
ingeniero industrial. Diplomado
por el Insead. Anteriormente,
entre otras responsabilidades, fue
director de Producto en Alstom,
y ahora es profesor visitante en
varias universidades espafiolas y
americanas.

M ;En qué situacion se encuentra
actualmente el transporte urba-
no de viajeros?

@ Como tantos otros, se encuentra
en un entorno de cambio profundo.
El aire de nuestras ciudades se ha
vuelto irrespirable. Pues bien, el
transporte urbano colectivo es la
mejor solucion para poner remedio
simultaneamente a este problemay
al de la congestion. El transporte
colectivo en sus distintas variantes
(metro, bus, tranvia...) esta llama-
do a jugar un papel de aglutinador
de las distintas formas de movi-
lidad, tanto de las que hoy cono-
cemos como de las que estan por
llegar. Simultaneamente, gracias a
la eclosion de las comunicaciones
y de la profusion de informacion,
se estan desarrollando herramien-
tas, algunas ya disponibles, que
facilitan de manera muy impor-
tante la eficiencia, la relaciéon con
el cliente y la eficacia general de
nuestra oferta.

B ;Cuantos trabajadores y
unidades suman sus asociados?
¢ Cual seria su volumen de nego-
cio aproximado?

@ La Asociacion de Transportes
Publicos Urbanos y Metropolitanos
(Atuc Movilidad Sostenible) agru-
pa atodas las empresas de transpor-
te publico de Espaifia, trabajando
por una movilidad sostenible y
la mejora continua de un sector
que mueve mas de 5.000 millones
de euros al afio en facturacion.
Estimamos que nuestras empresas
de autobuses suman alrededor de
12.000 vehiculos. A estos hay que
sumar los centenares de metros,
trenes y tranvias de las empresas
ferroviarias. Entre todas forman
un Sector que da trabajo a 37.000
personas de manera directa.

B ;Qué volumen de viajeros
transportaron en 2017, y cémo
se compara esta cifra con lo que
llevamos de afio?

@ Estimamos que los usuarios del
transporte publico urbano subiran
mas de un 2,5% en 2018, cinco
décimas mas de lo que habiamos
previsto inicialmente (a un ritmo
similar al registrado un afio antes).
Sin embargo, el transporte publico
podria crecer a doble digito y al-

Miguel Ruiz es el presidente de
Atuc y mdximo responsable del
transporte publico de la ciudad de
Madlaga. Voz, por tanto, autoriza-
da para analizar la situacion que
atraviesa el transporte urbano a
todos los niveles.

canzar los 7,5 millones de usuarios,
frente a los 4,5 millones con los
que cuenta en la actualidad. Pero
para lograr el necesario cambio
modal por el que cada vez mas
personas aparquen sus coches y
usen el transporte publico para sus
desplazamientos diarios, habria
que aumentar las frecuencias de
paso y reducir la duracioén de los
trayectos, entre otras medidas. Y
todo ello pasa por aprobar una Ley
de Financiacion del Transporte
Publico.

M ;Esta Atuc presente en el am-
bito internacional en aras de la
mejora del transporte publico?

@ Tenemos la obligacion de hacer
oir nuestra voz en la Union Euro-
pea y desarrollar lazos con otras
asociaciones y organizaciones para
aprender y estar informados de la
evolucion de sus mercados. Por
otra parte, y como consecuencia de
la alta competitividad y calidad de
los servicios prestados por nuestras
empresas, y en general por el sector
espafiol de la movilidad, la presen-
cia de nuestro pais en el exterior es
cada vez mas potente. No obstante,
la falta de una Ley de Financiacion,
en la medida que impide a los ope-
radores saber con antelacion los
recursos con los que contaran, esta

> Estrategia

El transporte urbano esta llamado
a ser aglutinador de la movilidad

I A pesar de las particularidades del momento politico, son varios
los partidos que ya estdn trabajando en un borrador de la Ley
| de Financiacion del Transporte urbano.

frenando de forma significativa
el salto internacional de nuestros
operadores, que cuentan con un
bagaje y know how con los que
podrian adentrarse exitosamente
en un buen niimero de mercados.

[l ; Ve cercana la tan reclamada
Ley de Financiacion del trans-
porte urbano?

"Nuestros asociados
suman alrededor de
12.000 autobuses, a los
que habria que
anadir los cientos de
trenes, metros y
tranvias. Damos
trabajo a 37.000
personas"

@ Estamos muy contentos, porque
poco a poco vamos avanzando en
una direccién firme. Tras mas de
diez afios luchando por este tema,
que es el mas importante de nues-

tro Sector, hemos conseguido dos
grandes hitos. El primero, que la
Comision de Fomento ha aprobado
una propuesta para la puesta en
marcha de esta Ley, instando al Mi-
nisterio de Fomento a que la tenga
lista en seis meses. Y el segundo,
también a instancias de Atuc, que el
incremento del impuesto al diésel
sea para fomentar la movilidad
sostenible. En ambos casos, es
patente que el discurso de Atuc ha
calado en los poderes publicos, y el
avance es solido. Por nuestra parte,
hemos desarrollado una propuesta
de Ley muy completa, que servira
para la confeccion de la iniciativa
parlamentaria.

M ;Por qué es tan dificil que im-
pere el sentido comiin y se aprue-
be esta Ley de forma definitiva?
@ I[ndependientemente de las
particularidades de este momento
politico, la practica totalidad de
los partidos del arco parlamentario
asumen la necesidad de aprobar
esta ley que reforzaria el sistema
para cubrir una necesidad tan basi-
ca, como es la movilidad urbana y
metropolitana de las personas. Lo
que ocurre es que como el urbano
y metropolitano en nuestro pais
funciona muy bien, lo poderes
publicos no han creido que esta

TUC SIEMPRE ha

sido una asocia-

cion muy activa'y

con una implica-
cion muy grande por parte de
sus asociados. Esta cercania
te permite conocer muy de
cerca sus necesidades y pro-
gramar de manera acorde las
actividades. En las grandes
lineas estratégicas, estos
ultimos afios lo unico que
hemos hecho es incrementar
la intensidad del trabajo
sobre lo que ya se venia
haciendo afios atras. Como
toda Asociacidon, nos debe-
mos a nuestros asociados y
tendremos futuro mientras
seamos capaces de dar res-
puesta a sus necesidades.
Con este fin, cada dos anos
llevamos a cabo una encues-
ta de satisfaccion que nos
indica aquellos flancos que
debemos potenciar. Adicio-
nalmente, el afio pasado se
llevo a cabo una revision
estratégica de las actividades
de la Asociacion.

Siempre cerca de los asociados

ley sea un asunto prioritario. Pero
insisto, hemos conseguido logros
impensables hace tan solo diez
afios. El liderazgo de Atuc ha
quedado sin duda muy patente en
esta materia.

[l También estan en pleno desa-
rrollo de la Ley de Cambio Cli-
matico. ;Qué ventajas traeria
para el transporte urbano?

@ El Ministerio para la Transicion
Energética deberia acelerar la
tramitacion de la Ley de Cambio
Climatico, después de que las emi-
siones contaminantes se dispararan
en 2017 un 4,4%, en la que supuso
la mayor subida de los ultimos 15
afos. Y si el trafico causa la mitad
de las emisiones registradas en
los centros urbanos, mas del 90%
corresponden al transito de coches
y motos. Ello resulta especialmen-
te preocupante en Espafia, dado
que se trata de uno de los nueve
paises europeos instalados en el
incumplimiento sistematico de la
normativa contra la contaminacion
del aire, que cada afio provoca
mas de 38.000 muertes en nues-
tro pais, segun el Gltimo estudio
de la Agencia Europea de Medio
Ambiente. El anteproyecto de esta
ley contempla restricciones a los
vehiculos privados en casi 150
centros urbanos y ello provocara
un importante trasvase de usuarios
al transporte publico, que debera
reforzarse para absorberlos sin
que la calidad del servicio se vea
afectada. Sin embargo, este texto
legal no confiere la importancia
que se merece al papel de los servi-
cios de transporte colectivo (tanto
urbanos como metropolitanos)
como solucion a los problemas de
contaminacidon y congestion que
sufren las principales ciudades.
Lamentablemente, una vez mas
se focaliza el problema de la con-
taminacion y el cambio climatico
en el coche, pero no en la solucion,
es decir, el transporte publico. Este
anteproyecto infravalora e incluso
ningunea la relevancia del trans-
porte publico frente al cambio cli-
matico, en tanto deberia recoger, y
no lo hace, un espacio y articulado
propio con medidas encaminadas
a un nuevo modelo de movilidad
consensuado y liderado entre todas
las administraciones competentes
en la materia. Se apuesta sobre el
papel por la descarbonizacion de
la economia y la electrificacion
del parque automovilistico, pero
ignora la necesaria reduccion del
nimero de coches en circulacion
en las grandes ciudades para dis-
minuir el nivel de emisiones y los
atascos, que cada afio le cuestan a
Espafia mas de 5.000 millones de
euros. Porque si el tipo de com-
bustible es un factor fundamental
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en la contaminacion, las formas
de desplazarse también lo son.
Hay que promocionar el caminar,
el uso de la bicicleta, el coche
compartido... Y el transporte co-
lectivo actuara como catalizador
de todas estas soluciones com-
plementarias. De hecho, hemos
modificado nuestros estatutos
para integrarlas.

M (Es posible que esos 500 mi-
llones de euros que reclaman
de los impuestos a los hidro-
carburos lleguen finalmente al
transporte urbano?

@ La ministra de Hacienda, Ma-
ria Jestis Montero, resalto tras la
aprobacion del proyecto de Ley
de Presupuestos Generales del
Estado (PGE) que el 30% de los
ingresos que se generen al supri-
mir la bonificacion del diésel res-
pecto a la gasolina se dedicaran a
impulsar la movilidad sostenible.
Sin duda, una buena noticia, y una
peticion que desde la Asociacion
venimos reclamando desde hace
afios, en linea con otros paises,
como Alemania, donde el im-
puesto a los combustibles va para
financiar el transporte colectivo.
Es el denominado sistema de que
"quien contamina, paga". Una
parte de esa recaudacion debe
destinarse a la mejora de la finan-
ciacion del sistema de transporte
publico urbano y metropolitano

y no so6lo a la electrificacion del
parque, como se anuncié en un
primer momento. Sea como fuere,
el Estado tiene que implicarse
mas en la financiacion del trans-

... a4

"Los autobuses eléctri-
cos ya estdan
en las calles, aunque
todavia arrastran cier-
tos interrogantes que
hay que resolver para
que puedan ser
una solucion
definitiva"

— -

porte publico, pese a que sea una
competencia transferida, pues
actualmente apenas subvenciona
el 7% del coste anual del sistema,
que son aproximadamente 5.000
millones de euros.

M Flotas limpias, pago sin con-
tacto, energias alternativas...
Son muchos los aspectos de
actualidad. ;Podria repasarlos
brevemente?

@ Practicamente todos los an-
gulos de las operaciones de
transporte urbano estidn siendo
revisados. Los autobuses eléctri-
cos ya estan en las calles, aunque
todavia arrastran ciertos interro-
gantes que hay que resolver para
que puedan ser una solucidon
definitiva, como la autonomia.
El hidrégeno esta llamando a
la puerta y, mientras tanto, los
hibridos como solucion tecnolo-
gica contrastada estan dando muy
buenos resultados. Respecto a los
sistemas de pago, creemos que
tenemos que evolucionar hacia
un sistema basado en la identifi-
cacion del usuario que sustituya
el actual pago directo de un “bille-
te’. También en mantenimiento se
esta avanzando mucho por el im-
pulso que esta experimentando el
mantenimiento predictivo gracias
al ‘internet de las cosas’. Pero,
uno de los principales objetivos
pasa por seguir facilitando y op-
timizando los sistemas de pago,
para que con una unica tarjeta sea
posible usar cualquier medio de
transporte.

M ;Como son sus relaciones con
Confebus? ;Se plantean una
incorporacion, o con colaborar
lo entienden suficiente?

@ Nuestras relaciones con Con-
febus son muy buenas. Cola-
boramos constantemente y las

necesidades de ambas asocia-
ciones nos iran marcando poco a
poco la velocidad y profundidad
del acercamiento.Confebus es el
transporte en autobus por carrete-
ray Atuc es la movilidad urbana y

Sistemade
carga rapida

Autcbuses eléctricaos con menos baterias que

EpicioN EspeciaL / 13

metropolitana. Nos complemen-
tamos perfectamente y estamos
seguros de que cada vez iran
surgiendo mas oportunidades de
establecer sinergias por el bien
del Sector.

cargan cada principio de linea en pocos minutos.

Pesan menos y garantizan un menor coste de

adquisicién, operacion y mantenimiento.

vectia.es

ﬁ ) vectia
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0S ORIGENES DE Anetra
I se remontan a diciem-

bre 1969, durante la

constitucion del de-
nominado Grupo Auténomo Sindi-
cal de Empresarios de Transporte
Discrecional de Viajeros por
Carretera, siendo su objetivo la
defensa de los intereses de las
empresas que se dedicaban a la
actividad del transporte de via-
jeros en autocar, que, por aquel
entonces, apenas tenian cabida
ni reconocimiento en la Ley de
transportes del afio 1947 y en
el Reglamento de Ordenacion
de los transportes terrestres del
afio 1949.

Su finalidad es ofrecer los ser-
vicios que necesiten y, sobre todo,
los que demanden las empresas
afiliadas. Actualmente la compaiiia
dispone de representacion en todas
las Comunidades Autéonomas.

[l ; Cual es la situacion actual de
la asociacién? Numero de miem-
bros y evolucion de los mismos.
@ Anetra, en la actualidad, tiene
representacion en practicamente
todas las Comunidades Auto-
nomas. Cuenta con mas de 900
empresas asociadas, entre socios
directos y por delegacion de las
asociaciones provinciales afilia-
das, con un numero de vehiculos
en torno a 8.500, siendo nuestra
representatividad en el Comité Na-
cional de Transporte por Carretera
(Seccion de Transporte Publico
Discrecional y Regular de Uso
Especial Interurbano de Viajeros
en Autobuis) de un 32,40%. En el
ultimo afno, hemos visto aumenta-
do el interés por la Asociacion y su
presencia en los medios en defensa
del Sector, hecho que ha permitido
nuevas afiliaciones e incorporacio-
nes de Asociaciones Provinciales
con intereses claramente afines a
los de Anetra.

[l ;Cual es el resultado del seg-
mento de autocares en nuestro
pais?

@ Si la pregunta se refiere a la
utilizacion del transporte publico,
hemos de decir que, de acuerdo
con los datos facilitados por el
INE, el numero de viajeros que
utilizaron el transporte ptblico en
el conjunto del afio 2018 supero los
4.905,7 millones, lo que supuso un
aumento del 3,1% respecto a2017,
destacando muy especialmente el
transporte discrecional con un cre-
cimiento del 6,4%, lo que pone de
relieve una vez mas la importancia
de este Sector en la economia de
nuestro pais.

[ ;Se ajusta a lo esperado por
Anetra?
@ Si bien los niimeros son buenos,

Luis Angel Pedrero es el presi-
dente de Anetra. Licenciado en
Administracion y Direccion de
Empresas (Universidad Carlos III),
M Ny ademads es director gerente

'\ de Carlour S.A y presidente de
Global Passenger Network.

desde Anetra entendemos que el
transporte publico en autocar se
beneficiaria de las actuaciones que
llevamos en nuestro ideario, como
la liberalizacion de los servicios
regulares de largo recorrido o la
desregulacion del transporte dis-
crecional, los cuales, en nuestra
opinién, fomentarian el uso del
autobus y el autocar atin mas.

[l ;Cuailes son sus previsiones
en dicho mercado para el afio
que comienza?

@ Anetra, al igual que distintos
analistas economicos, es optimista
en cuanto a prevision de creci-
miento del transporte terrestre ante
la positiva evolucion de los datos
economicos del Sector. En cuanto
a las matriculaciones, aunque 2018
haya terminado con un ligero des-
censo, rompiendo la tendencia, la
prevision de carroceros y fabrican-
tes es también positiva para 2019,
lo que suele ser un buen signo para
el Sector en general.

[ La mixima actualidad es la
liberalizacion europea, que pa-
rece que tendra que esperar. Se
han quedado solos en su defensa.
JPor qué cree que seria positiva?
@ Desde Anetra hemos sido
siempre conscientes de que la li-
beralizacion es un camino de largo
recorrido. Nosotros defendemos
el transporte publico profesional
y, por ello, creemos que se debe

> Estrafegia

Desde Anetraseguiremosluchando
para cambiar la legislacion actual

I No parece razonable que baya concesiones que nunca salieron a
concurso u otras que, habiendo vencido su plazo, se prorroguen
| sine die y sin base legal que lo sustente.

actualizar el modelo concesio-
nal, compatibilizandolo con una
competencia en el mercado como
unica manera de ofrecer al via-
jero un transporte econémico y
de calidad. La modificacion del
Reglamento 1073, tal y como la
habia propuesto inicialmente la
Comision Europea, suponia una
oportunidad magnifica para ello,

"Hemos abierto
brecha en la
defensa monolitica
del sistema
concesional
y seguiremos
defendiendo
nuestra postura
liberalizadora"

pues mantenia garantizados y pro-
tegidos aquellos traficos de menos
de 100 km de recorrido que, sin
ayuda de un contrato concesional,
no existirian y a la vez dejaba a
la competencia en el mercado los
servicios economicamente viables
(esencialmente media y larga
distancia), permitiendo un acceso
menos discriminatorio, mas justo

y transparente, beneficioso no solo
para las empresas sino también
para usuarios y trabajadores, con
un incremento del numero de ser-
vicios, nuevos recorridos o bajada
de tarifas.

M .Y por qué piensa que otras
entidades no estian en la misma
linea de Anetra?

@ La CNMC ha venido, ya desde
tiempo atrés, elaborado informes
que claramente apuestan por un
sistema liberalizado, afirmando
que el sistema de explotacion en
exclusiva de los servicios ataca
frontalmente el principio de libre
competencia. Anetra se muestra
enteramente conforme con estos
postulados. El actual sistema
concesional ha otorgado durante
muchos afios una ventaja a las
grandes empresas que realizan
traficos regulares. Anetra se con-
forma esencialmente de pymes
que, aunque también realizan
transporte regular, tienen un'ADN'
con predominio discrecional. Los
intereses, por tanto, son diferentes:
en tanto unos pretenden un man-
tenimiento del status quo actual
que le ha venido proporcionando
(y le proporciona en la actualidad)
importantes beneficios, la pequefia
y mediana empresa, independien-
temente de si realiza transporte
discrecional o regular, se postula
a favor de un sistema liberaliza-
do que le permita competir en el

OGICAMENTE, las

exigencias de-

rivadas de las teo-

rias ambientalistas
acogidas por las normativas
estatal, autonémicas y munici-
pales, implican la necesidad de
cambiar el material mévil en
muy escaso tiempo, si quie-
ren prestar servicios en las
ciudades. Si bien esto puede
suponer un esfuerzo mayor
para las empresas de autocares,
entendemos que no se puede ir
en contra de los tiempos y que,
al igual que ocurre en la ma-
yoria de los paises de la Unidén
Europea, la mejora del medio
ambiente debe primar. Lejos
de ver esta tendencia como un
problema, entendemos que en
el medio plazo puede beneficiar
el transporte si somos capaces
de profesionalizar nuestras
empresas y trasladar los costes
derivados de estas inversiones
a todos los clientes.

Renovacion en las ciudades

m

mercado, cosa que no ocurre en la
actualidad.

[ .Cuailes son los siguientes
pasos en este proceso?

@ Creo que es evidente que desde
Anetra hemos abierto una brecha
en la defensa monolitica del sis-
tema concesional y seguiremos
defendiendo nuestra postura li-
beralizadora de todas y cada una
de las formas posibles. En el seno
de la UE, dado que el proyecto
de reforma del Reglamento 1073
ha vuelto a la Comision para
nueva elaboracion, Anetra estard
presente en tal proceso, haciendo
propuestas, presentando informes,
asi como, en su caso, enmiendas
al Proyecto que se redacte, que,
en cualquier caso, supondran una
defensa del sistema liberalizador.

[l En todo caso, los nuevos plie-
gos concesionales para el regular
estan a punto de salir. ;Seran los
definitivos?

@ Desde Anetra estamos segu-
ros de que seran los definitivos
si cumplen con las exigencias y
recomendaciones de la CNMC al
respecto, no incorporando clau-
sula alguna que tenga efectos,
directos o indirectos, que puedan
ser limitativos, restrictivos o im-
peditivos de la libre competencia.
Consecuentemente, siempre que se
ajusten a la normativa y respeten
los principios de libre competencia
seran los definitivos, en tanto no se
liberalicen los servicios.

[ ;Cuasles son sus relaciones
con Confebus?

@ Como no puede ser de otra
forma, la relacion Anetra/Confe-
bus es completamente cordial y
de total y absoluto respeto como
Confederacion de Transporte que
vela, al igual que Anetra, por los
intereses del Sector y las empre-
sas a las que representa. Nuestras
diferencias de objetivos e intereses
en absoluto afectan al respeto que,
como representante del Sector,
desde Anetra le tenemos.

M Por tltimo, ;como ve el trans-
porte de viajeros dentro de cinco
afios en nuestro pais? Y, en dicho
escenario, ;donde se situara
Anetra en dicho periodo?

@ Para contestar a esta pregunta
invitamos a empresarios y pro-
fesionales del Sector a asistir al
I Congreso Nacional de Anetra,
Presente y Futuro del Transporte
Discrecional , que vamos a cele-
brar los dias 27 y 28 de marzo en
un precioso entorno, como es el
Castillo de Vifiuelas en Madrid, y
en el que a través de coloquios y
charlas informativas abordaremos
el presente y el futuro del Sector.



ASOCIACION NACIONAL
DE EMPRESARIOS DE TRANSPORTES EN AUTOCARES
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empresarios de Transporte de Viajeros por
Carretera el 29 de abril de 1977. La integran
mas de 800 empresas a nivel nacional y ostenta
una representatividad del 33% en la Seccion de
Transporte Publico Discrecional v Regular de

| \ i ST #
w.--Espemal de Viajeros en Autobus.
A 'En defensa de los intereses de las empresas del
cector al que representa, participa en el Consejo
Nacional de Transportes Terrestres y en el

Comite Nacional del Transporte por Carretera
del Ministerio de Fomento.
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SCABUS FUE FUNDADA
en septiembre de 1976
como miembro de la
confederacion espafiola
del metal (Confemetal), rama del
metal dentro de la CEOE siendo su
principal actividad la fabricacion
de carrocerias de Autobuses y
Autocares.

[ Situacién actual de la
Asociacion: nimero de miembros
y evolucion de los mismos.

@ Actualmente, Ascablis como
representante de la asociacion de
fabricantes de Carrocerias de Auto-
buses y Autocares de Espafia, esta
formada por las 11 empresas mas
importantes de sector carrocero
espafiol (Ayats, Beulas, Burillo,
Castrostia, Car-Bus.Net, Ferqui,
Indcar, Integralia, Irizar, Sunsunde-
gui 'y Unvi), siendo las dos tltimas
incorporaciones la de Carbus.Net y
la de Integralia.

[l ;Cual es el resultado del seg-
mento carrocero en nuestro pais
en 2018?

@ Desde Ascabus consideramos
que los resultados globales del
afio 2018 son satisfactorios, pues-
to que a pesar de verse reducido
el nimero de matriculaciones en
el mercado nacional en un 3,9%,
en comparacion con el afio 2017,
esta reduccion fue compensada
por los fabricantes de Ascabus
con un incremento del 19 % en las
ventas del mercado internacional,
ratificando el buen prestigio en
este mercado que tiene el sector
carrocero espafiol.

B ;Se ajusta a lo esperado por
Ascabis?

@ Las previsiones que Ascabus
habia realizado para el afio 2018,
se han ajustado a los resultados
que finalmente se han obtenido, la
opinidn generalizada al comenzar
el afio, era que 2018 debia ser un
afo de transicion, con unos resul-
tados comparables a los de 2017,
como asi ha quedado confirmado
finalmente.

[ ;Cuales son sus previsiones
de dicho mercado para el afio que
comienza?

@ Para este afio 2019 que acaba
de comenzar, las previsiones que
manejamos son que se mantendra
un nivel de matriculaciones y de
produccion similar al de los dos ul-
timos aflos, situacion que debemos
considerar positiva para el sector.
Otra circunstancia que valoramos
a la hora de realizar estas previsio-
nes, son las elecciones municipales
y autonomicas que se celebraran en
algunas partes de Espafia durante
este afio, que ayudaran a conseguir
unos resultados satisfactorios.

Javier Gonzdlez Pereira, lleva 35
anos en el Sector. Posee un amplio
conocimiento de este, tanto a nivel
nacional como internacional. Es
el director gerente de Unvi y desde
mayo del ario pasado, presidente
de Ascabus.

[ Los carroceros espafioles han
pasado una época muy compli-
cada. ;Podemos decir que la
tendencia, ahora, ya es positiva?
@ Los resultados econdmicos de
los ultimos cinco afios, han ofre-
cido unos valores de crecimiento
sostenido debido al incremento en
las matriculaciones de Autobuses
en Espafia, pero también debido
al prestigio y reconocimiento que
tienen nuestras empresas y pro-
ductos en el ambito internacional.
Después de los afios de crisis, se
ha producido una evolucién del
modelo de negocio tradicional en
el que se habia desarrollado sector
carrocero debido a que tenemos ante
nosotros un escenario diferente con
la entrada de nuevos actores en el
mercado: "Productos completos de
las marcas", "productos low cost",
"vehiculos hibridos y eléctricos"...

[ ;Cuales son las preocupacio-
nes comunes que deben afrontar
sus asociados?

@ Actualmente el sector carroce-
ro es mas complejo, los criterios
en las decisiones de compra han
ido cambiando en los ultimos
afios, motivados en ocasiones por
el proceso de concentracion de
nuestros tradicionales clientes en
grandes grupos, cuyas exigencias
precisan de una mayor capacidad
de respuesta por nuestra parte. Para
poder afrontar con optimismo los
proximos afios, el sector carrocero
espafiol, debe consolidar la actual

> Estrafegia

Se ha producido una evolucion

del modelo de negocio tradicional

| El transporte publico de viajeros por carretera, desempernia un papel
esencial para hacer frente a las aglomeraciones urbanas, como la con-
J gestion del trdfico, la contaminacion atmosférica y el ruido.

posicion en los mercados interna-
cionales en los que actualmente
estd presente, y seguir siendo un
referente en el mercado nacional,
todo ello desde una fuerte apuesta
por la investigacion, el desarrollo
y la innovacién, encaminada a
mejorar la competitividad.

[ Cada vez son mis los que se
decantan por producir un vehi-

""Para poder afrontar
con optimismo los
proximos afios, el sector
carrocero espaiiol, deber
consolidar la posicion
en los mercados
internacionales en los
que estd presente'’

culo integral. ;Esa tendencia ira
en aumento?

@ No cabe duda que el vehiculo
integral ocupa ya un espacio muy
importante del mercado de autobu-
ses y autocares en Espaiia al que
hay que tener muy en cuenta. Sin
embargo, desde Ascabus creemos
que mientras seamos capaces de
dar respuesta a necesidades espe-
cificas de los clientes seguiremos
teniendo mercado. Frente a la

compra de un autobus de serie,
resulta mas interesante (también
para dar mejor servicio a los viaje-
ros) encargar vehiculos disefiados
segun los criterios técnicos de cada
empresa permitiéndonos "lograr un
nivel de excelencia reconocido en
Europa", algo que ocurre gracias a
la experiencia acumulada y un gran
espiritu de entrega al cliente.

[ ;Hay distintas tendencias al
respecto?

@ Desde Ascabis, creemos que la
tendencia actual, se mantendra en
los proximos afios, y por ese motivo
muchas de las empresas de Ascabus,
estan buscando alternativas con de-
sarrollos propios o ya disponen de
ellas, para aquellos productos que
las marcas han dejado de suminis-
trar como chasis para su carrozado,
entre los que podriamos citar a los
autobuses eléctricos e hibridos,
fabricando sus propios Autobuses
integrales.

[ Tenemos pocos centros de
produccion de autobuses y auto-
cares en Espafia, pero una fuerte
industria carrocera. ;A qué cree
que se debe?

@ Desde la desaparicion de Pe-
gaso como buque insignia de la
fabricacion de autobuses en Espafia
durante muchos afios y su venta
a Iveco, hoy en dia, los grandes
centros de produccion de chasis de
autobuses estan en los lugares de
origen de las casas matrices (Suecia,

L

de estos vehiculos.

AS EXIGENCIAS MUNICIPALES de
las grandes ciudades, cada vez
seran mas exigentes para cum-
plir con los objetivos de calidad
del aire que marca la comision europea, y
es por ello que tienen que tener presente
el autobus como eje principal de la mo-
vilidad sostenible para nuestras ciudades.
Los autobuses de ultima generacion con N
nivel de emisiones Euro 6, son un modo
de transporte respetuoso con el medio am- \
biente, que contribuye a la disminucion del '
CO2 y de las particulas NOx que se emiten
a la atmosfera, y por tanto, a la reducciéon
de la contaminacion, siendo ademas clave
para conseguir una movilidad mas sosteni-
ble, incluyendo ademas a las personas de
movilidad reducida, por lo que entre sus
prioridades, debera de estar el contar con
el mayor nimero de autobuses ecologica-
mente eficientes y sostenibles, esto debe
llevarse a cabo mediante una renovacion de
sus flotas, para lo que también es basico y
fundamental el apoyo de las administracio-
nes con ayudas fiscales para la adquisicion

El autobus, sinonimo de sostenibilidad

P

'

Francia, Alemania e Italia), pero a
pesar de ellos, la industria carroce-
ra, a diferencia de muchos paises
europeos en donde ha desaparecido,
0 su existencia es testimonial, en
Espafia seguimos gozando de un
sector carrocero pionero en Europa,
estando siempre en primera linea
en investigacion y buena prueba de
ello son los multiples desarrollos y
soluciones tecnologicas aportados
al transporte en los ultimos afios,
reflejado en los datos del pasado
afio 2018.

B ;Seguiran produciéndose
inversiones en las instalaciones
de carroceria?

@ Entiendo que cada empresa tiene
su estrategia marcada y sus planes
de desarrollo en este apartado, y
la conocida frase de "renovarse o
morir", esta vigente hoy mas que
nunca, en unos mercados cambian-
tes como los nuestros, en los que es
fundamental tener presente en cada
momento las inversiones necesa-
rias para mejorar en los procesos
productivos y las instalaciones, y
con ello dar un salto de calidad en
la competitividad de las empresas.

B Por ultimo, jcomo ve la
produccion y matriculaciéon
de vehiculos de transporte de
viajeros dentro de 5-10 afios en
nuestro pais?

@ EI transporte publico de via-
jeros por carretera desempeila un
papel esencial para hacer frente a
las aglomeraciones urbanas, como
la congestion del trafico, la conta-
minacion atmosférica y el ruido, y
es fundamental para alcanzar los
objetivos de unas zonas urbanas
con bajas emisiones de carbono,
eficientes en el uso de recursos y
habitables. El crecimiento urbano
continuo, la mejora de las normas
medioambientales y la aparicion de
tecnologias y servicios innovadores
en el ambito de la movilidad urbana,
exigen una renovacion sostenible de
laflota de autobuses y autocares para
los proximos afios que deberia garan-
tizar una demanda en la produccion
y matriculacion de autobuses dentro
de los proximos 5-10 afios.

[ :;Donde estara Ascabis en
dichas fechas?

@ Dentro de ese periodo menciona-
do, las empresas que formamos As-
cabus seguiremos como hasta ahora,
luchando por estar presentes en este
mercado, utilizando nuestras sefias
de identidad, caracterizadas por la
flexibilidad, rapidez de respuesta,
vanguardia tecnolégica e “T+D+i”,
mostrando siempre nuestra cercania
a los clientes y, por supuesto sin ol-
vidar el proceso de mejora continua
que es necesario para mantener la
competitividad.
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6 Entrevisia

L 2018 HA SIDO un gran
afio para nuestro grupo,
con crecimientos en to-
das las areas de negocio
y con la inauguracion de nuestra
planta de electro movilidad en
Aduna", afirma Orcasitas.

M ;Los resultados se ajustan a lo
que esperaban?

@ Si. Los planes del afio se han
cumplido a la perfeccion. En auto-
cares esperabamos cierta bajada en
el mercado espafiol y crecimiento en
Europa, sobre todo en los integrales.

B ;Como prevé comportamiento
del ejercicio 2019?

@® Vemos un afio en la misma
linea. Prevemos cierto descenso
del mercado espafiol, otra vez, y
de igual manera centrado mas en
el transporte discrecional, y cre-
cimiento de las exportaciones a los
mercados europeos. En electronicay

José Manuel Orcasitas es ingenie-
ro superior industrial por la ETSII
de Bilbao y cuenta con el Mdster en
Direccion de Empresas de la Uni-
versidad de Deusto. Desde enero
de 2011 es el director general del
Grupo Irizar.

electromovilidad, esperamos fuertes
crecimientos.

B ;Qué porcentaje de actividad
supone la planta de Ormaiztegi
sobre el total del Grupo?

@ Exactamente el 50%. Ha sido su-
perior los ultimos afios, pero ha ido
bajando y el proximo afio volvera a
bajar de ese porcentaje.

B ;En qué mercados potenciaran
su actividad a corto plazo?

@ Seguimos teniendo especial interés
en los mercados europeos donde,
ademas de con el desarrollo de los
autocares integrales y autobuses
eléctricos como principales objetivos,
tenemos una buena colaboracion con
Scania para algunos paises.

B Su decision de dar el salto a los
vehiculos integrales fue correcta.
.Qué posicion ostenta ahora la
oferta de carrocerias?

Seguimos teniendo especial
interés en los mercados europeos

I Gran parte de los carroceros han desaparecido o sus fabricaciones son
anecdoticas, y los que permanecen iran desapareciendo, salvo que evo-
J lucionen hacia los productos completos.

@ En la actualidad los integrales, sin
considerar los eléctricos, suponen
un tercio de nuestra produccion
en Ormaiztegi. Considerando los
eléctricos, los autobuses y autocares
marca Irizar ya suponen mas del
40% de nuestra produccion para
Espafia y Europa.

M ;Qué opina de la actualidad de
la industria carrocera?

@ En Europa, la situacion es cada
vez mas complicada para la indus-
tria carrocera. Gran parte de los
carroceros han desaparecido o sus
fabricaciones son anecddticas y
los que permanecen iran desapare-
ciendo, salvo que evolucionen hacia
productos completos, ya sea en
solitario u mediante acuerdos con
otros fabricantes. Como dato sig-
nificativo, en Espafia el 50% de las
ventas de autocares las conforman
vehiculos completos, porcentaje que
en Europa es mucho mayor.

;. Qué desarrollo le augura al
i2e?

@ Auguro un gran porvenir tanto a
todos los eléctricos de Irizar, tanto el
ieBus como el ieTram de los que este
afio prevemos fabricar 200 unidades.

M Irizar esta ampliando sus lineas
de negocio, incorporando otras
empresas y actividades. ;Van a
seguir en esta estrategia?

@ En la actualidad estamos satis-
fechos con nuestro grado de di-
versificacion industrial y, como
prioridad, queremos consolidar las
empresas que conforman el grupo
en la actualidad.

[l 2018 ha venido marcado por la
apertura de la planta de Aduna.
;Como esta siendo este primer
afio de andadura?

@ La realidad ha superado a las
expectativas que anunciamos. El
mercado de eléctricos ya esta aqui.

M Cual es su tope maximo de
capacidad de produccion?

@ No pensamos en maximos. Sere-
mos capaces de servir la demanda
del mercado porque tenemos unas
buenas instalaciones y, si fuera nece-
sario, posibilidades de ampliacion.

H ;Qué le aporta a Irizar la lle-
gada del camion eléctrico?

@ Continuar con el desarrollo de
nuestra estrategia de electro movili-
dad para las ciudades y busqueda de
sinergias tecnologicas con los buses
eléctricos. También, obviamente,
nos aporta volumen de negocio.

[l Por iltimo, ;cémo ve el trans-
porte de viajeros por carretera
dentro de cinco afios?

@ Urbanos eléctricos con un fuerte
desarrollo de la conduccion autono-
ma, e hibridos con mas autonomia
en eléctrico para los interurbanos.
Irizar estara ahi, por supuesto.
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6 Entrevista

(UITP).

AUITPeslaAsociacion
I Internacional de

Transporte Publico,

conocida por su
abreviatura en francés (Union
Internationale des Transports
Publics). Esta a punto de cumplir
su 135 aniversario. La UITP es
una defensora apasionada de la
movilidad urbana sostenible asi
como del avance del transporte
publico en todo el mundo. Es
la tinica red mundial que atina
todas las partes interesadas en
el transporte publico y todos los
modos de transporte sostenible.
Tiene mas de 1600 miembros en 99
paises. Para poder satisfacer mejor
las necesidades de los miembros,
la UITP tiene 16 oficinas por
todo el mundo. La visién de
UITP es mejorar la calidad de
vida y el bienestar econémico de
las ciudades mediante el apoyo
y la promocién del transporte
sostenible en areas urbanas de todo
el mundo.

Hl ;Cual es la situacion actual?
,Cuantos miembros componen
la asociacion?

@ La UITP se ha incrementado un
7% en 2018 para alcanzar mas de
1600 organizaciones miembros en
99 paises. UITP esta comprometida
con el avance del transporte ptiblico
alrededor del mundo. Espaiia es el
segundo pais del mundo con mayor
numero de socios. El aumento del
numero de miembros en mas pai-
ses y la estrecha colaboracion con
dichos miembros son las mejores
maneras de avanzar en el Sector.

[l ;Cuailes son los principales
retos a los que se enfrenta el
transporte urbano a nivel global?
@® El sector de la movilidad ha
experimentado muchos cambios
durante los ultimos afios. La proxi-
ma Cumbre del Transporte Publico
Global de UITP, Estocolmo (9-12
junio de 2019), es el mayor evento
de este tipo en movilidad urbana y
sera la ocasion en la que las mentes
mas brillantes del sector se daran
cita para debatir sobre los proxi-
mos avances. Los problemas que
existen tienen posibles soluciones
disponibles. Debemos abordar los
retos (accesibilidad, salud, cambio
climatico,...) y pronunciarnos a fa-
vor de las debidas politicas e inver-
sion en el sector para asi provocar
los cambios necesarios. De hecho
la inversion es la clave. Participar
con los responsables principales
de la toma de decisiones a nivel
local es fundamental, y, por esa
razon, junto con United Cities
and Local Governments (UCLG),
hemos desarrollado la Comunidad
Mobility Champions. Por supuesto
que hay otros proyectos que siguen

Pere Calvet estudio ingenieria de
Caminos y fue director general de
Ferrocarriles de la Generalitat de
Catalunia. Actualmente presidente
desde el ano 2017 la Union Inter-

nacional del Transporte Publico

provocando controversia en el
sector, como la digitalizacion, los
nuevos competidores y los vehicu-
los autdbnomos. Todos estos temas,
como muchos otros, estaran sobre
la mesa de debate en la Cumbre de
UITP. Animo a asistir a todo aquel
con interés en el transporte publico
y en la movilidad urbana.

Il En Espaiia, jel escenario es
similar?

@ Sin duda, nuestro pais es uno de
los actores clave en infraestructuras
y servicios de transporte a nivel
mundial, lo que le ha permitido
exportar un modelo exitoso. No
obstante, como consecuencia de
la crisis, se ha producido una
caida generalizada de la demanda
de transporte, que, en los ultimos
afios, estd empezando a mejorar. Es
interesante que se avance en una
regulacion de las nuevas formas
de movilidad, como complemento
del transporte publico, que debe
seguir siendo la columna vertebral
de una movilidad eficiente e inclu-
siva. Afortunadamente, en muchas
ciudades el debate del reparto del
espacio publico entre peatones,
transporte publico y vehiculo pri-
vado esta empezando a decantarse
hacia las soluciones mas beneficio-
sas para los ciudadanos. El reto de
la financiacion aun sigue ahi.

<> Estrategia

La Ley de Financiacion del
transporte publico es fundamental

| Es la dinica forma de planificar las necesidades de los distintos sistemas de
transporte, desde el punto de vista de inversion, operacion y mantenimiento.
| El rol de la financiacion se transfiere a las autoridades regionales.

[l Ante las grandes diferencias
que existen en las distintas partes
del mundo respecto al Transpor-
te, ;como puede UITP promover
acciones validas para todos?

@ La parte mas especial de UITP
es su numero global de miembros,
siendo esencial el intercambio de
ideas y la propuesta de soluciones.
El hecho de tener una membresia

"Cuanto mads abo-
guemos por el
transporte publico,
mads gente cobrarad
conciencia de que
el traslado conjun-
to de individuos
puede ayudar"

mundial tan extensa no es algo que
se deba ver como un generador de
problemas: de hecho es el mejor
modo de evaluar lo que el Sector
necesita en las diferentes etapas
del desarrollo, con un mensaje
global pero siempre adaptado alas
circunstancias locales. Podremos
ver como sera el camino a seguir

escuchandonos unos a otros asi
como comprendiendo como se
pueden abordar problemas simila-
res en diferentes partes del mundo
y tomando conciencia de lo que se
necesita desarrollar. Unicamente
aportando diferentes voces alrede-
dor de la mesa podremos encontrar
verdaderamente las soluciones
necesarias para el Sector.

M ;Considera necesaria una Ley
de Financiacion del Transporte
Publico?

@ Si, es fundamental. Es la tnica
forma de planificar las necesida-
des de los distintos sistemas de
transporte, desde el punto de vista
de inversion, operacion y manteni-
miento. Entre los retos principales
percibidos por la movilidad urbana
anivel mundial, las restricciones de
la financiacion ptblica han deriva-
do en recortes presupuestarios, en
limitaciones de inversion que han
llevado a las Autoridades a buscar
nuevos recursos financieros para
las operaciones ¢ inversiones. En-
tre los diferentes paises europeos,
el rol de la financiacion del trans-
porte publico se ha transferido en
gran parte a las autoridades regio-
nales o locales con ayuda variable
del estado nacional. La posicion de
UITP intenta reflejar la necesidad
de un amplio enfoque a los usos

REOQUEELSECTOR S€
deberia mover ha-
cia una postura tec-
noldgica neutra. La
Directiva de Vehiculos Limpios
deberia conceder flexibilidad a
las autoridades locales y a los
operadores para elegir la tecno-
logia que mejor se adapte a sus
necesidades. Nuestro sector estd
comprometido en mejorar su
servicio y la huella del carbon.
En este contexto, las compafiias
de transporte publico estan reno-
vando las partes mas antiguas de
sus flotas de autobuses y utilizar
tecnologias mas limpias como el
Euro VI diésel o buses de gas,
el biodiesel, el hidrogeno y los
autobuses eléctricos, asi como
los hibridos. La UITP ayuda a
sus miembros a implementar
nuevas tecnologias satisfacto-
riamente, a través de proyectos
como ZeEUS, Assured y Jive,
pero subraya que, en muchos
casos, la introduccion de nuevas
tecnologias implican cambios
importantes en la compaiiia.

Una postura tecnologica neutra

e

de las herramientas, a las partes
interesadas implicadas y a las po-
liticas disponibles para todas las
partes interesadas en la promocion
del transporte urbano. Para cumplir
con esa finalidad, no existen for-
mulas magicas: la necesidad de la
prestacion de un servicio con buena
relacion coste-eficacia, tarifas que
reflejen la calidad del servicio
proporcionado, el desarrollo de
ingresos comerciales y la creacion
de unos fondos reservados de todos
los beneficiarios indirectos identifi-
cados de una red local de movilidad
urbana con buen funcionamiento.
En cualquier caso, es critico que se
asegure una fuente de financiacion
estable para el sector.

B ;De qué manera evoluciona-
ran las restricciones al trafico en
las grandes ciudades bajo moti-
vos de reduccién de emisiones?
@ Después de varias investigacio-
nes y pilotos durante los ultimos
afios, existen acciones llevadas a
cabo en diferentes ciudades del
mundo sobre la restriccion del
trafico con la esperanza de reducir
las emisiones. Existen ejemplos
de ideas que implican cargos en
cada billete en funcion de la hora
del dia, pensadas para reducir el
trafico. También esta la opcion de
pases de un dia de acuerdo con la
clase de polucion del vehiculo.
El transporte publico es una parte
esencial de la transicion hacia la
descarbonizacion, pero los cami-
nos pueden variar. Sin embargo
existen ocasiones para saltarse las
politicas drasticas apoyadas por las
tecnologias. Esto vuelve sobre mi
punto previo: que cuanto mas abo-
gamos por el transporte publico,
mas gente cobrard conciencia de
que el traslado conjunto de indivi-
duos puede ayudar a abordar serios
problemas climaticos. Este punto
fue debatido ampliamente durante
los dias dedicados al transporte en
el COP24, en los que la UITP se
adhirié a dos acuerdos durante la
edicion, siendo uno de ellos con la
Convencion Marco de Naciones
Unidas sobre Cambio Climatico
(UNFCCCO).

M ;Cual sera la consecuencia?

@ Un beneficio muy positivo de
buscar modos diferentes de afron-
tar las emisiones esté en la calidad
del aire. Las ciudades buscan ob-
jetivos y las formas de alcanzarlos.
El transporte publico es la mejor
manera de trasladar a mucha gen-
te a la vez, con lo que se reducen
las emisiones, beneficiandose asi
la salud y el medio ambiente, en
linea con nuestra alianza con la
Organizacion Mundial de la Salud.
Invertir en el sector a través de
un cambio modal aporta muchos
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beneficios directos e indirectos a
nuestras ciudades. La UITP lleva a
cabo una gran labor de promocion
destacando el rol que nuestro sector
juegaen la consecucion de los Ob-
jetivos del Desarrollo Sostenible.
Cada vez mas gente cobra con-
ciencia del importante papel que
el transporte publico tiene en este
punto, y, por tanto trabajando jun-
tos podemos conseguir mucho mas.
Una parte esencial de la transicion
es una mejor planificacion urbana
con la expansion del transporte
publico bajo en emisiones, junto
con tramos peatonales y ciclistas.

M En algunas ciudades se apunta
a que el servicio a los turistas
puede verse afectado.

@ Volvemos a la cuestion de la
distribucion del espacio urbano.
Los centros de las ciudades deben
contar con buena accesibilidad en
transporte publico, que permite
desplazar de manera eficiente a un
mayor volumen de gente que el
uso individual del coche, asi que
los avances en el sector desarrollan
la vida urbana, lo que, por tanto,
acaba beneficiando a todo aquel
que visita nuestras ciudades. Evi-
dentemente, es bueno que exista
una oferta adicional de servicios,
que complemente esta red de gran
capacidad, en acceso y dispersion,
determinadas horas del dia, etc.

B ;De qué manera puede con-
tribuir el transporte por carre-
tera a luchar contra el cambio
climatico?

@ Creo que puede contribuir de
muchas maneras. El transporte es
responsable del 23% de las emi-
siones de la energia global y es un
canal mayor de polucién del aire.
Las investigaciones demuestran
que la ampliacion y mejora del
transporte publico aporta muchos
beneficios socio-econdémicos y pre-
viene muertes prematuras causadas
por la polucion del aire asi como las
muertes por trafico a nivel mundial.
Nuestro sector esta haciendo sus
deberes. Creo que, al saber de las
actividades de la UITP durante el
debate de la accion climatica en el
COP asi como de nuestra implica-
cidn en la iniciativa Sum4all, mu-
cha gente esta tomando conciencia
del rol del transporte publico.

B ;Qué labores de formacion
articula la UITP a nivel global?

@ La UITP acoge un Centro de
Formacién de excelente calidad.
La formaciéon es importante ya
que el transporte publico requiere
inversion en recursos humanos, un
edificio con capacidad suficiente,
asi como el desarrollo de com-
petencias, y siempre debe tomar
en consideracion el incremento
de los estandares de calidad y las

expectativas de los clientes. El
equipo de formacion provee nume-
rosas oportunidades para todos los
miembros de la asociacion a nivel
mundial (la formacién también
esta abierta a los no-miembros). La
UITP reconoce la formacién como
un campo estratégico a desarrollar,

"El equipo de
Jormacion provee
numerosas oportu-
nidades para todos
los miembros de la
asociacion a nivel

mundial. Es un
campo estratégico
de mejora"

dada la cantidad de conocimiento
y experiencia disponibles entre
los miembros de todo el mundo
de la compaiiia. Con la demanda
de los miembros, la capacidad y el
alcance del centro de formacion de
la UITP han crecido considerable-
mente en los ultimos afios. Ahora
hay mas de 900 compaiiias que
envian delegados a las formacio-

nes de la UITP. Un logro brillante.
Con este crecimiento mas de 250
conferenciantes expertos ofrecen
contenido de primera clase sobre
60 temas enfocados al transporte
publico y a la movilidad urbana.
Los programas formativos se
ofrecen en 55 paises diferentes.
En 2018 la formacion cubria casi
200 dias en total y los nuevos pro-
gramas para 2019 incluyen asuntos
relevantes como la Inteligencia
Artificial, Autobuses bajo demanda
y servicios compartidos, Gestion
de costes y Blockchain.

[l Desde su punto de vista, ;qué
recorrido le queda al diésel?
.Cuando se convertira en ma-
yoritaria la propulsién eléctrica?
@ El diésel juega un papel clave
en nuestra movilidad y, como le
decia antes, el sector ha hecho los
deberes, reduciendo significati-
vamente las emisiones con cada
nueva tecnologia. Es necesario que
ese esfuerzo de nuestra industria
se vea apoyado por prioridad al
transporte publico. Evidentemente,
miramos al futuro y, dentro de pla-
zos razonables y siendo realistas,
apostamos por la movilidad eléctri-
ca, fundamentalmente en el ambito
urbano. El mercado del autobus
eléctrico continuara creciendo y
una produccién en serie europea
de autobuses eléctricos podria

alcanzar plena madurez en breve.
Estos ultimos desarrollos son un
buen augurio para la plena incor-
poraciéon de autobuses totalmente
eléctricos en el futuro proximo,
ya que confluyen la demanda y el
aprovisionamiento. Sin embargo,
en un contexto de transicion, los di-
ferentes proveedores de transporte
describen una linea descendente.

M Por ultimo, ;como ve el trans-
porte de viajeros dentro de 5-10
afios? ;Y en nuestro pais?

@ Entiendo que la digitalizacion
seguira jugando un papel clave,
tanto del lado del cliente como
del lado de la empresa (mejor pla-
nificacién, mantenimientos, ...).
Esto permitira avanzar en platafor-
mas de Movilidad como Servicio
(MaaS), que combinen diferentes
alternativas sostenibles, basadas en
sistemas integrados de transporte
publico, frente al vehiculo privado
en propiedad. Tenemos que ser
capaces de actuar juntos, puesto
que el futuro de nuestras ciudades
esta en juego. Si, ademads, conta-
mos con el marco de financiacion
adecuado, estaremos en la buena
senda. No me cabe duda de que el
sector seguira estando a la altura
de los retos y que todos nuestros
socios (autoridades, operadores,
industria, etc.) seguiran contribu-
yendo a avanzar la Agenda 2030.

SPIcA.
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VANZA PERTENECE a la
multinacional mexica-
na Mobility ADO, que
es una de las 10 gran-
des multinacionales en el sector
de la movilidad, con presencia en
Meéxico, Espafia, Colombia, Gua-
temala, Portugal... Mobility ADO
desembarcd en nuestro Sector en
Espafia con la compra de Avanza
en agosto de 2013. Nos hemos
posicionado como uno de los prin-
cipales proveedores de servicios
de transporte urbanos (Autobus,
Metro, Tranvia y Bicicletas), de
cercanias, Largo Recorrido y de
Estaciones de Autobus de nues-
tro pais. Mobility ADO cuenta
con mas de 26.000 trabajadores,
emplea una flota de mas de 8.500
vehiculos, gestiona 400 estaciones
de autobuis y mueve a mas de 450
millones de personas al afio", segun
Alonso.

[l ;Como se estructura Avanza?
@ Nosotros estamos divididos en
dos areas, un Area Corporativa y
otra Operativa. El Area Operativa
es la que gestiona el dia a dia de
las explotaciones y servicios que
prestamos a nuestros clientes. Esta
parte esta dividida en dos Direccio-
nes a nivel nacional, la Direccion
de Movilidad Urbana, liderada por
Manuel Ramo, y la Direccion de
Movilidad Interurbana, liderada
por José Luis Roman. El Area Cor-
porativa es la que apoya al negocio.
Una de las divisiones de esta area
es la Direccion de Operaciones,
que para nosotros es de vital im-
portancia, pues su rol es optimizar
e investigar, para poder ofrecer las
mejores soluciones globales de
movilidad. Otra de las Direcciones
que consideramos vital es la Direc-
cion de Sistemas. También estan el
resto de las direcciones: Finanzas,
Recursos Humanos, Legal, Rela-
ciones Institucionales, Compras y
Mantenimiento.

[ ;Cuail es la dimension de su
flota y su plantilla? Estas magni-
tudes, ;van en aumento?

@ En Espaiia, actualmente Avanza
emplea a mas de 5.400 profesio-
nales del sector de la Movilidad y
cuenta con una flota superior a los
2.000 vehiculos que recorren mas
de 145 millones de kilometros al
afio, con los que transporta mas de
250 millones de viajeros al afio. En
cualquier caso, cuando hablamos
de movilidad, el dato mas relevante
es el del volumen de usuarios. Cada
dia laborable, aproximadamente
un millén de personas viaja con
Avanza a sus trabajos, colegios,
hospitales, etc. Contamos con el
mejor equipo para diagnosticar
problemas de movilidad y darles
solucion, también para analizar

Valentin Alonso es un empresa-
rio que ejerce en la provincia de
Madrid. Es el director general del
Grupo Avanza (Grupo ADO). Habia
ocupado el cargo de director finan-
ciero de la compariia, pero sustitu-
Y6 a Jesus Lopez Torralba en 2015.

oportunidades de negocio, pero
siempre relacionados con la mo-
vilidad de las personas. Hablamos
con las diferentes administracio-
nes, analizamos el problema y
finalmente le ofrecemos la mejor
solucion para resolver sus proble-
mas de movilidad, que puede ser a
través del autobus, de un tranvia,
de sistemas de bicicleta publica,
patinetes o mediante car sharing,
entre otros.

[l ;Cémo influyé en Avanza su
incorporacion a Mobility ADO?
@ La mision de Mobility ADO, es
mejorar la calidad de vida de las
personas a través de la movilidad.
Esta mision se ha implantado en
Avanza desde que pasamos a for-
mar parte de Mobility ADO. Para
Mobility ADO la persona es el cen-
tro, por eso nuestros clientes han
adquirido una especial importancia
y se han convertido para nosotros
en el centro de nuestra operacion.
M ;En qué situacion se encuen-
tra actualmente el transporte de
viajeros en nuestro pais?

@ Tendriamos que diferenciar la
situacion del transporte Urbano,
Regional y Largo Recorrido. En
cuanto al transporte Urbano, es
necesario y urgente que se apruebe
una ley que garantice una sub-
vencion suficiente y estable del
sector del transporte urbano, pues
la situacion actual es ineficaz.
Tenemos la esperanza de que en la

> Estrafegia

Nuestro principal reto es ser una
alternativa al vehiculo privado

I Creo que tenemos que estar preparados para un transporte en el que el
usuario demanda cada vez mds personalizacion de las soluciones. Por
J los medios digitales, hoy el usuario estd mejor informado que nunca.

proxima legislatura se desarrolle y
apruebe de manera definitiva. En
lo relativo al transporte regional y
de Largo Recorrido, es necesario
que las administraciones se pongan
de acuerdo para desarrollar una
politica integral de movilidad, el
desarrollo de planes de movilidad
apoyados en mapas concesionales
que tengan en cuenta las necesida-

"Es necesario y urgen-
te que se apruebe una
ley que garantice una
subvencion suficiente
y estable del sector del
transporte urbano, pues
la situacion actual es
ineficaz"

des reales y actuales de movilidad
de las personas y la financiacion
del sistema.

M ;Lainternacionalizacién sera
una linea a seguir en el futuro?

@ La vision de Mobility ADO es
convertirse en la proxima década
en una compaiiia global referente
en servicios de movilidad, con

presencia a nivel mundial. Avanza
sera un pilar fundamental dentro
de esa estrategia, por nuestro co-
nocimiento y alto reconocimiento a
nivel mundial en servicios urbanos
y metropolitanos, al ser el principal
operador de este tipo de servicios
en Espafia y uno de los principales
a nivel europeo.

B ;Qué futuro le augura al
sistema concesional espafiol?
.Se liberalizara el transporte en
Europa?

@ En cuanto al sistema de largo
recorrido, existe una corriente que
se ha intentado implantar desde al-
gunos paises de la Union Europea,
que aboga por la liberalizacion del
Sector. Esto pondria gravemente
en riesgo nuestro sistema. El
transporte por carretera en Europa
esta practicamente liberalizado,
pero esto no significa que sea la
mejor solucion para el sistema de
transporte espaiiol. El modelo con-
cesional espaflol esta justificado,
pues es un sistema que funciona
muy bien, en el que dependiendo
el modelo de transporte el coste es
muy reducido para la Administra-
cidén y se proporciona un servicio
de una calidad excelente, con una
capilaridad fundamental por todo
el estado espafiol, a unos precios
muy reducidos. En definitiva, quien
gana siempre es el pasajero con la
mayor eficiencia para la adminis-
tracion.

NO DE LOS mul-
tiples proyectos
estrella que es-
tamos llevando
a cabo y que vera luz el
préximo afio 2020, es Auto-
most. Se trata de un proyecto
de investigacion que esta
financiado por el CEDETI,
cuyo objetivo es investigar
y desarrollar un autobus
auténomo tripulado. Esta
liderado por Avanza, pero
contamos también con el
apoyo del Ayuntamiento
de Malaga y lo que hare-
mos sera probar un autobus
autobnomo que vaya desde
el puerto de Malaga, recoja
gente de los cruceros y los
lleve al centro de la ciudad.
Estamos trabajando con Iri-
zar, Datik, GMV y ETRA en
el desarrollo de un autobus
cien por cien eléctrico y
autonomo tripulado.

Novedades técnicas y de servicio

[l ; Cémo valora el apoyo de las
autoridades al ferrocarril de alta
velocidad?

@ Es un hecho indiscutible que
Espafia como pais ha decidido
invertir en la red de alta velocidad
mas importante del mundo. Es un
servicio fantastico y me imagino
que cualquier pais desearia tener
este servicio. Lo que no es tan
visible es que esta decision es a
costa de otros servicios sociales. Si
como pais no hubiésemos dedicado
los recursos tan espectaculares
que le estamos dedicando al AVE,
podriamos tener un sistema de
pensiones mas eficiente y sanea-
do o prestaciones de desempleo
significativamente mejores de las
que tenemos. En cualquier caso,
el principal problema es la falta
de planificacion del transporte
que hemos demostrado en las ul-
timas dos décadas. Si decidimos
apostar por una red de tren de alta
velocidad, deberiamos evaluar el
impacto en el resto de modos de
transporte y redimensionarlos en
consonancia.

M En este afio han dado un paso
al frente en cuanto a comunica-
cion, con el ejemplo de la nueva
web y la campaifia Madrovia.
JSeguiran apostando por este
tipo de acciones?

@ Efectivamente, en el tltimo afio
hemos apostado por dar a conocer
nuestra nueva marca, aprove-
chando hitos relevantes como la
puesta en servicio de la ruta Ma-
drid—Segovia, donde realizamos
una campaia de lanzamiento muy
innovadora, que hasta ahora no
se habian realizado en el Sector.
Pretendemos asentar la marca con
la que se nos conoce en Espafia y
en muchas zonas del mundo, re-
conociendo el prestigio que tiene
Avanza, y afiadiéndole el atributo
que significa ser parte de Mobility
ADO.

[l Por ultimo, ;como prevé que
sera el transporte de viajeros por
carretera y su comercializacion
dentro de cinco afios?

@ Creo que tenemos que estar
preparados para un transporte en
el que el usuario demanda cada
vez mas personalizacion de las
soluciones. Gracias a la evolucion
de los medios digitales, hoy el
usuario esta mejor informado que
nunca, y tiene mas acceso a multi-
ples fuentes para buscar la solucion
optima para su demanda concreta.
Esto nos obliga a los proveedores
de movilidad, a personalizar nues-
tros servicios y nuestros canales
de comunicacion con los usuarios.
Creo que este es el principal reto
al que nos enfrentamos en los
proximos afios.



Descubre el Nuevo Ford Tourneo Custom.

El Nuevo Ford Tourneo Custom guiere dar la enhorabuena al Grupo NEXO
por su edicion n? 200 del Periddico Nexobus, Un triunfo fruto del esfuerzo
constante por seguir mejorando edicion tras edicion.

Go Further

GAMA FORD TOURNEDO CUSTOM SIN OPCIONES: CONSUMOWLTP CICLOMIXTODE 7.5 A S LAN00 KM. EMISIONES DECO2 WLTP DE195 A 237 G/KM (DE 168 A 183 G/KM
MNEDC), MEDIDAS CONFORME A LA NORMATIVA VIGENTE. Los valores de emisiones de CO2 pueden variaren funcion del equipamiento seleccionado. Los valores NEDC seran los gue se consideren
para el cdlculo de la fiscalidad asociada con la adguisicién del vehiculo. ford.es
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LSA ES UNA empresa
multinacional espafiola
dedicada al transporte
de viajeros por carrete-
ra. Fue fundada en el afio 1923 en
Luarca, Asturias, aunque su sede
central se sitlla actualmente en
Madrid. Desde 2005 pertenece al
grupo britanico National Express.

[ Alsa es una gran empresa
con muchas lineas de actuacion.
¢ Cual es su dimension actual, en
cuanto a rutas, servicio urbano y
otros ambitos?

@ Nuestro porfolio de actividades
se divide practicamente a partes
iguales en cuatro grandes lineas
de actividad: largo recorrido, trans-
porte regional, servicios urbanos
y otras actividades de transporte.

B :Qué volumen de viajeros
y facturacién obtuvieron el aiio
pasado? ;Cual es la prevision
que manejan para 2019?

@ En el ultimo ejercicio tuvimos
un volumen de 313 millones de
viajeros y una facturacion de 757
millones de euros. Esperamos in-
crementar ligeramente estas cifras
en el ejercicio de 2018.

[ .Como se estructura un Gru-
po tan importante?

@ Baisicamente nos estructura-
mos en tres grandes Divisiones
de Transporte, cada una de ellas
responsable de las actividades de
transporte en Espafia, en Marrue-
cos y en Europa, en las que integran
las direcciones de negocio zonales
y locales. Estas divisiones cuentan
con el apoyo de las diferentes
direcciones corporativas, todas
ellas integradas en el Comité de
Direccion de la compaiiia.

[ ;Cual es la dimension de su
flota y su plantilla? Estas magni-
tudes, ;van en aumento?

@ Actualmente operamos una
flota de mas de 3.000 vehiculos y
contamos con una plantilla de mas
de 9.000 empleados, que vamos
adecuando en funcion del creci-
miento de nuestra actividad.

[ .Cémo influyé en el Grupo
su incorporacion a National
Express?

@ Nuestra integracion en el Gru-
po National Express nos aport6
fundamentalmente una vision mas
global y una mayor capacidad de
innovacion, asi como un mayor
musculo financiero para seguir con
nuestra vocacion de crecimiento.

B (En qué se diferencia nuestra
actividad de la que pueda desa-
rrollarse en otros paises?

@ Salvo Portugal, Reino Unido
y algiin pais del Este, el transporte

Francisco Iglesias es ingeniero
Civil, cuenta con un MBA por la
Escuela de Organizacion Industrial
y con AMP por la Harvard Business
School. Desde 2001 forma parte de
Alsa, donde abora desemperia el
cargo de consejero delegado.

interurbano en Europa estd mucho
menos desarrollado que en Espaiia,
donde el transporte en autobus
contribuye de forma muy signifi-
cativa a la vertebracion de nuestro
pais. La dispersion de la poblacion,
unido a la baja densidad y a una
orografia complicada, ha motivado
el desarrollo de un Sector con un
componente de servicio publico y
unas dimensiones realmente im-
portantes.

M En los ultimos meses han con-
seguido adjudicarse servicios de
transporte urbano en distintas
ciudades fuera de nuestras fron-
teras. ;Sera una linea a seguir
en el futuro?

@ Sin duda. La internacionaliza-
cion forma parte del ADN de nues-
tra compaiiia y hemos crecido fuera
de Espatia, consiguiendo contratos
urbanos en las ciudades de Rabat y
Ginebra, en el ultimo ejercicio. La
internacionalizacion es una de las
lineas estratégicas de crecimiento
que tenemos establecidas, y aunque
la actividad de Alsa en el exterior
ya representa una parte importante
de nuestros ingresos, queremos
seguir aumentandola en el futuro.

B ;Qué futuro le augura al
sistema concesional espafiol?
2Se liberalizara el transporte en
Europa?

@ Recientemente se ha tramitado
en el Parlamento Europeo la pro-
puesta de modificacion del Regla-
mento 1073/2009 a iniciativa de la
Comision Europea. La propuesta
de consenso efectuada por el po-

< Al Volanfe

En el ultimo ejercicio tuvimos un
volumen de 313 millones de pasajeros

I Ante las millonarias inversiones en alta velocidad de dudosa rentabi-
lidad economica y social, solo podemos inistir en que las inversiones
J por carretera, de menor importe, si que tienen una alta rentabilidad.

nente del Reglamento recoge un
nivel de proteccion adecuado a las
Obligaciones de Servicio Publico
explotadas en régimen de exclusi-
vidad dentro del marco de un Con-
trato de Servicio Publico previsto
en el Reglamento 1370/2007, que
es el modelo que impera en Espana.
Tras su aprobacion por el Pleno del
Parlamento Europeo el pasado 14

"En la actualidad
cerca del 50% de
nuestras ventas se
canalizan a través
de canales digitales,
y estoy convencido
de que ese porcenta-
je incrementara"

de febrero, y tras su posterior tra-
mitacion en el Consejo de Europa,
salvaguardaria el sistema actual,
permitiendo al mismo tiempo a los
Estados miembros optar por mode-
los de liberalizacion en aquellos
mercados que asi lo decidan.En
nuestra opinion, la liberalizacion
de los mercados europeos no es un
buen modelo aplicable a Espaiia,
por numerosas razones.

[ ;Considera que ésta sera la
Legislatura que apruebe la ne-
cesaria ley de Financiacion del
Transporte Urbano? ;Qué se
necesita para ello?

@ Como han reclamado insisten-
temente desde Atuc, la aprobacion
de una ley que dote de una finan-
ciacion adecuada y estable a los sis-
temas de transporte urbano, es ya
una necesidad urgente. El pasado
mes de septiembre la Comision de
Fomento del Congreso aprob6 con
el voto favorable de todos los gru-
pos una PNL para que el Gobierno
presentase en el plazo de seis meses
la ley de Financiacion. Hay, por
tanto, consenso politico, por lo
que esperamos que se apruebe en
la proxima legislatura.

[ :Disponen de aplicaciones
para dispositivos méviles? ;Qué
porcentaje de sus ventas reciben
por las mismas?

@ Disponemos de aplicaciones
moviles y dedicamos importantes
inversiones a la mejora de nuestros
canales digitales, en los que fuimos
pioneros en el sector al lanzar la pri-
mera web para la compra de billetes
en 1999. En la actualidad cerca del
50% de nuestras ventas se canalizan
através de canales digitales, y estoy
convencido que este porcentaje se
incrementara en el futuro.

I .Qué novedades técnicas o
de servicio podemos esperar en
el corto/medio plazo dentro del
Grupo?

@ Vamos a seguir trabajando en
los diversos proyectos de innova-
cién y mejora tecnologica que ve-
nimos desarrollando, relacionados
tanto con la mejora de la seguridad
(como el Sistema Drive Cam,
embarcado ya en mas de 1.000 ve-

E

pensando mas en los clientes.

L SECTOR HA PASADO UNOS
afios muy complicados, pero
somos optimistas y creemos
que el transporte tiene un fu-
turo prometedor. La movilidad en nuestro
pais va a crecer y el transporte publico es
la solucion en términos de reduccion de
la congestion y la contaminacion. Pero
para ello es necesario que las adminis-
traciones apuesten decididamente por
politicas activas de fomento del transporte
publico y la intermodalidad, inviertan
mas en infraestructuras de transporte,
garanticen una adecuada rentabilidad
que nos permita ofrecer unos servicios
con la calidad requerida y, por supuesto,
que exista una estabilidad regulatoria y
una competencia equilibrada y justa entre
los diversos modos. Y por parte de los
operadores, tenemos que avanzar en la
modernizacion de nuestros servicios, in-
novar nuestros productos y hacer frente a
la digitalizacion de nuestras operaciones,

Cambios necesarios

hiculos, y el de Monitorizacion de
Velocidades) como con la mejora
de la relacioén con nuestros clien-
tes, a través de un CRM de ultima
generacion. A nivel de producto,
vamos a continuar desarrollando
productos intermodales, soluciones
de movilidad de ultima milla y
nuevos productos turisticos.

[ ;Cémo valora el apoyo de
las autoridades al ferrocarril de
alta velocidad? ;De qué manera
influye en su actividad en las
rutas coincidentes?

@ La falta de equidad es tan
evidente que, ante las millonarias
inversiones en alta velocidad de
dudosa rentabilidad econémica y
social, solo podemos insistir en
que las inversiones en transporte
por carretera, de mucho menor
importe, si que tienen en cambio
una altisima rentabilidad para el
conjunto de los ciudadanos y mucho
mayor impacto en la mejora de la
movilidad. El sector ha demostra-
do que puede competir con la alta
velocidad, lo que nos obliga a los
operadores a un esfuerzo extra en la
mejora de nuestra oferta comercial
y del servicio. Pero para ello solo
pedimos competir en condiciones
de igualdad, algo que no existe en
la actualidad.

I Al respecto de la liberaliza-
cion del transporte ferroviario,
en la que Alsa quiere participar,
cconsidera que las condiciones
son las idéneas?

@ En Alsa siempre hemos ma-
nifestado nuestro interés por estar
presentes en el transporte ferrovia-
rio, fruto de nuestra vocacion de
operador multimodal de movilidad.
De hecho disponemos de Licencia
de Operador Ferroviario, y ya he-
mos dado los primeros pasos en este
sector, en el que ademas contamos
con el know how ferroviario de
National Express, que nos aporta
un valor diferencial. Respecto a
la liberalizacion, todavia existen
numerosas incognitas regulatorias,
en especial en lo relativo a las
condiciones de competencia de los
operadores privados con el actual
operador publico, por lo que estare-
mos atentos a que se despejen para
valorar nuestra participacion.

[ Por dltimo, ;como prevé que
sera el transporte de viajeros por
carretera y su comercializacion
dentro de cinco afios?

Los cambios que estamos viviendo
en nuestro sector son tan rapidos e
intensos que es muy aventurado pre-
ver como sera dentro de cinco afios.
Pero creemos que necesariamente los
servicios ofrecidos al cliente tendran
que tener altos niveles de personali-
zacion y digitalizacion.
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VOBUS IBERICA esta
de enhorabuena. Su
resultado comercial
en nuestro pais, al
cierre del ejercicio 2018, arroja un
balance de mas de 1.000 unidades
matriculadas, comprendiendo
toda la gama de producto tanto de
Mercedes-Benz como de Setra,
y liderando por ello, con gran
holgura, el mercado nacional. "La
constancia” es la clave que apunta
su director general, pero también
habria que afiadir la renovacion de
producto y la evolucioén del Citaro,
sobre todo en su version hibrida,
que se completa con la oferta de la
propulsion eléctrica.

[l ; Como valora el aiio 2018? En
lineas generales, parece bastante
bueno.

@ Quizas podriamos decir que
muy bueno. En cuanto al mercado,
vivimos un pequeflo retroceso,
debido a las fluctuaciones a final
de afio. En esas ultimas semanas
de afio, hubo una avalancha de
vehiculos entregados y algunos
se quedaron sin matricular. El
mercado esta bastante estable, co-
rrespondiendo con la venta habitual
que se estima en Espaiia, en torno
de las 2.800 y 3.000 unidades. En
cuanto a nuestra marca, estamos
bastante contentos. Por octavo
afio consecutivo somos lideres de
mercado y eso nos honra. También
hemos sido lideres en urbanos y en
interurbanos.

B ;A qué achaca este liderazgo
de los tltimos afios?

@ Nos caracterizamos por nuestro
trabajo constante y porque somos
bastante consistentes a la hora de
hacer las cosas. Seguimos siempre
la misma dindmica de trabajo. Por
otra parte, hemos renovado casi
toda la gama de producto con una
gran aceptacion. No nos contenta-
mos con ser un lider tecnoldgico,
queremos que eso represente una
ventaja operativa de cara a los
clientes. Tenemos productos de
calidad con un posicionamiento
de precio premium, pero con unos
resultados excelentes. Creo que
tenemos la gama de producto mas
rentable del mercado.

[ ;Qué importancia tiene el
mercado espaiiol para las ventas
globales de la compaiiia?

@ Hay un denominador comun:
nuestra marca es lider de mercado
en la mayoria de los paises euro-
peos. Ha sido, sin lugar a dudas,el
mejor afio de ventas en Espafia y el
segundo mejor en Europa. Hay que
tener en cuenta la competitividad
del mercado espaiiol. Las cuatro
primeras marcas tienen una dife-
rencia de menos de 10 puntos de

Juan Antonio Maldonado es

el consejero delegado de Evobus
Ibérica, una compania que estd
de enborabuena tras conseguir el
liderazgo del mercado con amplia
diferencia sobre sus inmediatos
competidores.

participacion y la quinta esta a 12
puntos. Estamos todos muy juntos
y ganar participacion en Esparfia es
muy dificil.

[l Tenemos por delante un afio
complicado, como todos los elec-
torales. ;Como afrontan 2019?
,Espera un mercado estable?

@ Todos los afios hay incertidum-
bre de algtin tipo. Creo que este afio
vamos a tener unos resultados muy
parecidos a los de 2018. Si vemos
la evolucidn actual de nuestra car-
tera de pedidos, estimamos que sea
muy parecido o incluso algo mejor.
En cuanto al proceso electoral,
recordemos que estuvimos un afio
sin gobierno central y no se notd
tanto. Al final parece que es mas
la importancia que le queremos
dar nosotros que la que tiene. El
mercado sigue su propio curso.

[l La tendencia de las marcas se
dirige hacia un vehiculo integral,
pero ;como es su relaciéon con los
carroceros?

@ Tenemos una amplia gama
de productos y es el cliente el
que escoge el vehiculo que mas
se ajusta a sus necesidades. Hay
algunos fabricantes que solo ofre-
cen vehiculos integrales. Nosotros
tenemos una fabrica en Espafia,
especializada en la produccién de
chasis, que queremos mantener. De
hecho, en 2018 hemos vendido mas
chasis que el afio anterior en lo que

> Estrafegia

El secreto es el trabajo constante y
la consistencia al hacer las cosas

| Siempre bay incertidumbre, pero estimamos que vamos a tener unos
resultados muy parecidos a los de 2018. Por octavo aiio consecutivo
J bemos sido lideres del mercado, y eso nos honra.

a autobuses de larga distancia se
refiere, que es donde esta el gran
volumen de chasis. En concreto,
hemos vendido un 10% mas. Po-
nemos todo de nosotros para que
la relacion con los carroceros sea
la mejor posible.

[ Hablando del segmento ur-

"Con el tiempo se po-
drd mejorar el rendi-
miento del vebiculo
eléctrico para poder
bablar en términos
de rentabilidad, pero
bhoy aun estamos muy
lejos de alcanzar las
prestaciones de los
vebiculos diésel"

bano, incluso la competencia
habla de la version hibrida del
Citaro. El siguiente paso es el
eléctrico. ;Tiene esperanzas en
este modelo?

@ El vehiculo eléctrico ha sido
una apuesta de la compaiiia. No
hemos sido los primeros en llegar
al mercado, pero estamos segu-
ros de que el producto sera muy

rentable. Las matriculaciones de
eléctricos puros aiin no son signi-
ficativas. Sabemos que el autobus
urbano eléctrico tiene atn sus
limitaciones. Vamos a estar toda-
via algun tiempo decidiendo qué
primar mas, si la autonomia o la
capacidad de pasajeros. Pensamos
que en los proximos afios va a
haber un salto cualitativo en cuan-
to a densidad energética de las
baterias para ofrecer una mayor
autonomia, asi como una menor
sensibilidad a la manipulacion en
la carga y descarga. Ahi podremos
hablar de tener un vehiculo eléctri-
co operativo y hablar en términos
rentables. Aun estamos muy lejos
de la rentabilidad que otorgan los
vehiculos diésel.

[l La tercera 'pata' del negocio
es, sin duda, la Sprinter, que va
aumentando su gama y su oferta.
@ Creo que hemos dado un salto
cualitativo muy importante con
la nueva Sprinter, pero lo més
importante estd por venir. En el
transcurso de este aflo lanzaremos
la City 75 y la Travel. La City 75
vaa ser un revulsivo enorme. Es un
vehiculo-puente, posicionado por
debajo del eCitaro con una menor
capacidad, pero que alin asi puede
tener hasta 38 plazas disponibles.
Creemos que va a tener una gran
acogida en el mercado.

B Y luego esta Setra, que des-

N MI OPINION, hoy

el vehiculo eléctrico

solo tiene un sentido,

la deslocalizacion de
las emisiones contaminantes.
Ni en términos operativos, ni
en términos de emisiones en su
conjunto, tiene una aplicacion
rentable. Para nticleos urbanos
como, por ejemplo, Madrid o
Barcelona, si puede aligerar la
contaminacion. Este panorama
posiblemente cambie en los
proximos afios, cuando la
energia eléctrica se produzca en
su mayoria a través de fuentes
renovables, no como hoy, que
es a través de fuentes fosiles. No
hay que olvidar el coste de los
vehiculos. Con un coste alto, la
renovacion del resto del parque
se ralentiza. Hoy, operativamente
y en términos de contaminacion,
creo que la sustitucién de los
vehiculos diésel por eléctricos
no tiene mucho sentido.

Una renovacion del parque demasiado costosa

pués de unos afios algo mas
complicados, parece que empieza
a repuntar nuevamente.

@ Sctra cuenta con una gama total-
mente renovada. Hemos mejorado
en términos de rentabilidad, de se-
guridad, de emisiones y de confort,
por encima incluso de la gama
Mercedes- Benz. Tiene sus adeptos,
tiene sus fans y creo que es el mejor
autocar que hay ahora mismo en el
mercado.

[ ;Hay novedades que nos pue-
da adelantar?

@ Este afio vamos a lanzar nues-
tros servicios digitales de co-
nectividad OMNIplus ON. To-
dos estamos acostumbrados a
conectarnos al moévil para tener
toda la informacion. Con nuestra
plataforma digital ya estamos en
disposicion de recibir mensajes
sobre si el autobus tiene algin
tipo de problema o incidencia.
En ese caso, se comunica con el
taller de referencia del vehiculo,
con atencion 24 horas, o incluso
se comunica con el propio cliente
para que se ponga en marcha todo
el mecanismo de reparacion. Tam-
bién tendremos un servicio online
con varios modulos que ofreceran
informacién de control del vehicu-
lo y sus parametros. Por otro lado
permite la gestion de cuidados del
vehiculo y se podran pedir piezas a
través del portal. También se podra
gestionar el tiempo de conduccion
y el modo, localizar la posicion del
vehiculo y saber con precision su
ruta. Permitird también la monito-
rizacion preventiva del vehiculo.
Es uno de nuestros retos este afio.

[l A los fabricantes se les exige
reducir emisiones, pero sin mu-
chas facilidades. Desarrollar un
vehiculo eléctrico cuesta mucho
y hay que empezar a amortizarlo.
@ Hoy esta empezando el desarro-
llo de los vehiculos que veremos
dentro de cuatro a cinco afos.
Tomar la decision de qué vehiculo
desarrollo, con qué tecnologia...
Es complicado y arriesgado. No
sabemos cudl va a ser el avance tec-
noldgico ni de la legislacion en los
proximos aios. Se ha llegado a una
reduccion de emisiones tal, que con-
seguir reducir mas es casi imposible.
El nivel de emisiones de particulas
es practicamente cero. Creo que en
el futuro se van a ir desarrollando
combustibles alternativos, la pila
de combustible, etc, pero hay que
esperar también a que se desarrolle
la infraestructura. Por otra parte el
motor diésel atn tiene potencial de
mejora, hay que tener en cuenta la
gran cantidad de energia térmica que
hoy se pierde en el motor, es algo
que acabaremos aprovechando en
beneficio de la rentabilidad.
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OLVO FUE originalmente
fundada en 1927
por el ingeniero
Gustav Larson y el
economista Assar Gabrielsson,
como una empresa subsidiaria
de la fabricante de rodamientos
SKF. Es uno de los mayores
fabricantes del mundo de autobuses
y autocares grandes. Volvo
Buses tiene una responsabilidad
social. Desean participar en la
construccion del futuro, con
sus valores fundamentales de
Calidad, Seguridad y Proteccion
del medio ambiente. Lo estan
llevando a cabo para mejorar su
industria y la sociedad a través
de soluciones innovadoras que
mejoran la vida diaria de personas
y de toda la ciudad, hoy y mafiana.
Francisco J. Unda, natural de
Bilbao, licenciado en Ciencias
Econdmicas y MBA por el Instituto
de Empresa, se incorpor6 a Volvo
como director de Autobuses del
Area Europa Sur de Europa en
2011, siendo responsable de los
mercados de Espafa, Portugal,
Italia e Israel. Desde el pasado
1 de marzo de 2018, también
asumio la direccion del Mercado
de Espafia. Recientemente, su
estatus se ha modificado debido
a una reestructuracion del
Grupo, quedando como méximo
responsable de Espafia y Portugal.

[l Cémo valora la evolucion de
Volvo a lo largo de los afios?

@ Tengo que decir que llevo ocho
afios aqui y, en el segmento urbano,
miro donde estaba Volvo Buses y
donde esta ahora. En 2011, cuando
empezamos, Volvo habia decidido
que en las ciudades solo ofreceria
vehiculos hibridos, no ofreceria
nunca mas vehiculos diésel o gas
y, en aquella época pensabamos, yo
incluido, que no estaba tan claro.
Pues solo ocho afios después esto
esta clarisimo y se constata que fue
la decision correcta.

B Quiza, ahora con el paso del
tiempo, ;se puede decir que Vol-
vo aposté demasiado pronto por
este cambio?

@ No, porque yo creo que en aquel
momento, y ya desde el principio,
el proyecto de electromovilidad
tenia sus tres fases y estamos
siguiendo ese plan. Primero los
hibridos, luego eléctricos-hibridos
y luego totalmente eléctricos. Al
empezar con los hibridos no habia
mercado ni concursos y, a dia de
hoy, tenemos mas de 400 coches
hibridos rodando en Espaiia. Diria
que es la mayor flota en Espafia
y el mayor mercado de vehiculos
completos hibridos de Volvo en el
mundo. En todo este proceso, noso-
tros hemos ido a otra velocidad que

Francisco Javier Unda es el
director general de Volvo Buses
para Espana y Portugal, cargo

en el que se concentra tras haber
ostentado, durante anos, la
responsabilidad del Sur de Europa,
con paises como Italia e Israel.

la de Europa, porque Espafia es un
pais calido donde las necesidades
de aire acondicionado son distintas
de las que puedes encontrar en toda
Europa. Nuestros ingenieros hicie-
ron el producto para climatologias
centroeuropeas, pero en un inicio
no tuvieron en cuenta que estamos
en el otro lado.

l; Cuando tienen previsto lan-
zar los vehiculos totalmente
eléctricos al mercado?

@ Empezaremos a ofrecer los
vehiculos eléctricos al mercado
cuando estemos totalmente segu-
ros de que el rendimiento del aire
acondicionado es el correcto. En
verano de 2020 haremos test con
las nuevas baterias y, a partir de
ahi, realizaremos la comercializa-
ci6n si todo va de acuerdo como lo
esperamos.

[l Cree que la necesidad de es-
taciones de carga puede afectar
al Sector?

@rPara llevarlo todo a eléctrico,
en primer lugar, no tienes energia
eléctrica suficiente, por lo que el
coste va a ser mucho mayor que el
de los vehiculos hibridos. Por lo
tanto, hay que buscar un equilibrio
que se conseguira poco apoco. En
principio yo no le veo demasiadas
pegas. Para montar un sistema de
carga embarcada, de carga lenta
en las cocheras, también necesitas
infraestructura. El ayuntamiento

> Estrafegia

Vamos a seguir enfatizando en
el respeto por el medio ambiente

| En el anio 2011, Volvo tomo la decision de que, en las ciudades,
solo ofreceria vebiculos hibridos o eléctricos, y no ofreceria nun-
J ca mds vebiculos diésel o gas: el tiempo nos ha dado la razon.

tiene que hacer una inversion en la
cochera o estaciones de carga para
tener flexibilidad.

[l ;Cémo funciona la conecti-
vidad y digitalizacién en Volvo?
@ En Volvo somos capaces de
tener una conectividad de tal forma
que, junto con el operador, poda-

"Si biciéramos
una pregunta a la
sociedad sobre qué
es lo primero que se
le viene a la cabeza
cuando le dices Volvo,
estoy convencido de
que su respuesta seria
seguridad"

mos definir si ese vehiculo cuando
circule por un trayecto predetermi-
nado, en ese trayecto funcione en
eléctrico y velocidad controlada
telematicamente. Y cuando salga
de esa zona pues funcionara com-
binando via software el térmico o
el eléctrico. Pero podemos decirle
al sistema en que tipo y a qué velo-
cidad queremos que circule.

[l Como se posiciona Espaiia
con respecto al resto de mercados
en los que tiene responsabilidad?
@ La organizaciéon europea de
Volvo Bus Corporation ha deci-
dido reorganizarse. Hasta ahora
teniamos los cluster y, desde el dia
1 de febrero, nos organizamos en
mercados. Tenemos 10 ahora mis-
mo en Europa. Espafia y Portugal
ahora son un mercado. Italia es un
mercado. Israel es un mercado. Y
evidentemente, reportamos a la
centra en Gotemburgo. Es decir,
los cuatro mercados que yo tenia
se han convertido en tres. Lo que
se pretende es que haya una mayor
independencia de las decisiones en
los mercados y se trabaje de una
manera mas agil.

;. Se ha comportado el mercado
como ustedes esperaban?

@ En 2014 alcanzamos una cuota
de mercado cercana al 21%. En
los ultimos afos, nuestras ventas
han ido creciendo en la parte ur-
bana y se han estabilizado en la
parte interurbana y coach. Como
volumen, nuestras cifras han sido
buenas, hemos ganado mucha cuo-
ta de mercado pero hemos perdido
posiciones en la parte de coach.

.Y como piensan remontar?

@ Nuestro plan ahora es recuperar.
Ha ocurrido una cosa en Volvo
Buses, pues en diciembre de 2017
entraron tres personas nuevas

E

eléctrica de la ciudad.

L ALMACENAMIENTO de
energia solar a través de
baterias para autobuses
eléctricos es el nuevo
proyecto en el que participa Volvo
Buses. Es el primer almacén de
energia de Europa con este tipo
de cargadores. Goterborg Energi,
Riksbyggen y Johanneberg Science
Parka estan trabajando junto a volvo
Buses para examinar la vida util a
través del almacenamiento solar,
llevada a cabo con produccion de
electricidad propia. La reutilizacion
y el reciclado de las baterias es uno
de los recursos mas demandados para
la transicion al transporte eléctrico.
El almacenamiento de energia se
utiliza para reducir picos de consumo
de energia de la propiedad para
almacenar o vender el excedente de
energia solar. También se puede usar
para mejorar la eficiencia del sistema
de energia propia de la asociacion
de viviendas, asi como el de la red

Almacenamiento de energia solar

en la organizacion de ventas de
autocares. En la venta de buses,
la relacion personal es muy im-
portante. Entonces, cuando llega
un vendedor nuevo, aunque ya
conozca el Sector, hace falta un
determinado tiempo para que se
forme una relacion personal. Este
cambio generacional es importante
y este afio nuestro objetivo es re-
cuperar posiciones en la parte de
larga distancia.

. Cree que el uso de gas es mas
rentable para largas distancias?
@ Volvo lo tiene en camiones.
Podria ser una opcion, pero de mo-
mento no esta en nuestros planes
implementar nuestra tecnologia
en la division de buses. Nosotros
tomamos la decision en la ciudad
de la electromovilidad en 2010 y
seguimos ese camino.

[l Como estian gestionando el
tema del usado y como puede
afectar a esa estrategia de crecer
en interurbanos?

@ Lo estamos gestionando bien,
porque evidentemente en las opera-
ciones existen los usados. Ademas,
se ha creado un nuevo mercado en
Espafia de usados hibridos. Hay
muy pocos, pero es una novedad
porque el mercado de usados en la
parte urbana no existia. Tenemos
una pequefia estructura en el De-
partamento de usados, y estamos
muy contentos porque tltimamente
estamos acabando en Break Even.
No pretendemos ganar dinero con
los usados, pero es necesario hacer
rentable esta parte del negocio.

[l Como cree que va a estar el
transporte de viajeros dentro de
cinco afios y donde se encontrara
Volvo?

@ Dec momento, en ocho afios
hemos conseguido que se hable
de los hibridos. El problema de
la contaminacion no es culpa de
los autobuses, es de los coches,
pero por algun lado hay que em-
pezar. Esta claro cual es el futuro.
Tecnologicamente, cada dia esta-
mos mas preparados. En la parte
urbana, el vehiculo totalmente
diésel ird desapareciendo, el gas
seguira seguramente, pero habra
mas vehiculos hibridos, eléctrico-
hibridos y totalmente eléctricos.
El futuro se dirigird a conceder
mas confort y que el cliente pueda
utilizar un autocar para hacer una
larga distancia igual que un tren o
un avion: yo creo que si. Es mas,
ya hay algunos proyectos para que
estos vehiculos de larga distancia
estén hibridizados, para que si
tienen que entrar en la ciudad,
puedan hacerlo en modo eléctrico.
En la larga distancia se va hacia la
mejora del confort.
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Conectamos con éxito operadores como
National Express, Sagalés, Arriva, Qui-
bus, Aerobus Barcelona, entre otros, con
revendedores como Amadeus, Expedia,
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Ofrecemos la cartera de transporte programado mas
grande de Europa. Pongase en contacto con nosotros vy
potencie su exposicion Online.
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28 / EDICION ESPECIAL

ANo 2019

6 Entrevista

A VALORACION de
los resultados de 2018
es muy positiva, por-
que no ha sido un afio
facil, sobre todo por la bajada del
mercado. Empezo6 a ralentizarse a
principios de afio, sobre todo en el
segmento interurbano que, termind
con una bajada del 10%, tanto en
coach como en intercity. El urbano
se comportd segun lo previsto,
como todo afo preelectoral. Nuestra
posicion final en urbano fue muy
buena, manteniendo también los
volumenes en coach. La valoracion
general es muy positiva sobre todo
lanzando dos productos totalmente
nuevos. Porun lado, el nuevo Lion's
Coach, con el que el primer afio
completo de comercializacion he-
cho entrega de100 unidades. De he-
cho, hace unos dias, en las Jornadas
de Apetam en Malaga, entregtamos
esaunidad 100 a Autocares Rios, un
cliente de referencia para nosotros.
También con el lanzamiento del
nuevo Lion's City, que presentamos
por primera vez en el Congreso de
Atuc, y que posteriormente han po-
dido conocer de primera mano los
principales clientes" segun Fraile.

M .El Lion's Coach ha superado
sus expectativas?

@ Internamente confidbamos mu-
cho en el producto que estabamos
lanzando al mercado, pero si es
verdad que la acogida por parte de
los clientes esta siendo muy superior
a la prevista en una primera fase.
El Lion's Coach anterior tenia muy
buena reputacion, pero su sucesor
se ha convertido en un producto re-
dondo. Hemos incorporado la nueva
cadena cinematica, que parami es la
mas optimizada del mercado, sobre
un vehiculo realmente bien fabri-
cado y con un disefio rompedor,
integrado dentro del nuevo lenguaje
de disefio MAN. Estamos muy con-
tentos con los resultados obtenidos
en su lanzamiento y la valoracion de
nuestros clientes nos hace ser muy
optimistas para el futuro.

[l ;Como ha ido la evolucion, en
cuanto a cifras, de la marca?

@ Ha sido un afio en el que el
mercado total ha bajado un 3% y
nosotros hemos mantenido volume-
nes por encima de las 500 unidades,
creciendo en cuota. El mix de ventas
con volimenes altos en urbanos y
coach, nos ha permitido obtener un
resultado muy positivo.

[l ;Cuail fue su volumen de ne-
gocio?

@ Tuvimos una cuota total del
19,6% frente al 18,9% del afio
pasado. Hemos subido casi un
punto, manteniendo la cuota en
coach y subiendo muchisimo en
urbano. En este ultimo segmento,

Manuel Fraile es el director comercial
de Autobuses de MAN Truck & Bus
Iberia. Acumula una trayectoria de 15
anos de experiencia en la compariia,

en distintos Departamentos hasta que,
en el aiio 2015, asumio la Direccion
Comercial de Buses.

hemos estado en un 25%, sobre
todo impulsado por las ventas de
buses propulsados por gas natural
e hibridos. Cooncretamente, 2018
ha sido nuestro mejor afio en venta
de buses de hibrido, los que hemos
matriculado a principio de este afio.
El volumen mas bajo ha estado en
el segmento suburbano, porque ve-
niamos de afios récord para MAN
y no es el segmento en el que ten-
gamos mayor presencia. Confiamos
mucho este afio en repuntar en este
segmento en los proximos afios,
tanto con nuestros chasis como con
el Lion's Intercity. En el segmento
interurbano, volvimos a situarnos
cerca del 22%, manteniendo la gran
evolucion que hemos experimen-
tado en este segmento de mercado
en los ultimos tres afios. En lineas
generales, sobre todo en urbano y
estamos muy satisfechos.

[l ;Cual ha sido su representa-
cion en el mercado europeo?

@ Hemos sido el tercer mercado
europeo para MAN, lo que da una
idea de la importancia del mercado
espafiol de autobuses para nuestra
marca.

[l ;Cuail es su relacién con los
carroceros?

@ Trabajamos con practicamente
todos los carroceros nacionales,
con la maxima implicacion en los
productos en los que podemos
colaborar, tanto en operaciones

> Estrafegia

Hemos mantenido cuota a pesar
de la bajada del 3% del mercado

I Esperamos un volumen similar. La aceptacion que esta teniendo nuestra nue-
va cadena cinematica, la gama de chasis EfficientLiney, sobre todo, el nuevo
J Lion'is Coach, nos permite vaticinar un ario muy positivo para nosotros.

para el mercado nacional como
con operaciones de exportacion.
Seguimos apostando por el cha-
sis, dado que el mercado espaiiol
sigue contando con un porcentaje
de vehiculo carrozado muy alto.
La tendencia de crecimiento del
vehiculo integral sigue en ascenso,
pero dentro de nuestras ventas los
integrales siguen representando un

"Confiamos mucho en
este afio. La llegada del
nuevo Lion's City, con
distintas opciones de
propulsion (incluida una
hibrida de gas) se suma
a la buena aceptacion
del chasis Efficient Line,
el Lion's Coach y el
Neoplan Tourliner"

porcentaje inferior a la media del
mercado. Seguiremos apostando
por ofrecer a nuestros clientes la
gama mas amplia posible, tanto en
chasis como en integral, en urbano,
cercanias e interurbano. Seguimos
siendo la marca que mas chasis ha
carrozado en términos globales.
Vamos a seguir creciendo, y que-

remos seguir manteniendo nuestra
proporcion de chasis carrozado.
Obviamente, hemos incrementado
nuestras ventas de vehiculos inte-
grales en linea con el crecimiento
de este mercado de nuestras ventas,
muy derivado por propulsiones al-
ternativas en urbano y el éxito del
Lion's Coach y el Tourliner.

M ;En qué momento se encuen-
tra la gama?

@ Somos la marca que mas pro-
ductos hemos lanzado en el ulti-
mo aflomos y lanzaremos en los
proximos dos afios, renovando
totalmente nuestra gama de pro-
ducto.. Por un lado, el nuevo Lion's
Coach y el Neoplan Tourliner, asi
como la nueva cadena cinematica
de nuestros chasis Efficient Line,
que se vera renovada en breve con
incrementos de potencia y par en
el motor D26 y mejoras en nuestra
caja de cambios MAN TipMmatic.
El Lion's Intercity, tras la buena
experiencia de los operadores que
lo han adquirido se reforzara en el
medio plazo, convirtiéndose en un
referencia en términos de eficien-
cia y versatilidad. En el segmento
urbano , el Lion's City, con propul-
sion diésel, hibrida, gas-hibrida y
eléctrica, y nuestros chasis city con
las mas que probadas mecanicas
de gas natural comprimido, con-
figuran una gama capaz de cubrir
ampliamente las necesidades de
nuestros clientes.

B . Qué nos puede contar de esa
hibridacién con gas?

@ Durante la presentacion de la
nueva generacion del Lion’s City ya
anunciamos que Efficient Hybrid,
asociada tanto al nuevo motor D15
diesel como al nuevo motor E18
de gas. Las principales ventajas
ventajas de nuestro sistema hibrido,
son la fiabilidad de nuestro maquina
eléctrica, la funcion start&stop que
permite detener el vehiculo en las
paradas, manteniendo las funciones
eléctricas del mismo, reduciendo
significativamente las emisiones y
el ruido. Proporcionando un apoyo
extra al motor térmico durante el ar-
ranque y la aceleracion. El modulo
hibrido unido a la altisima eficiencia
de nuestros nuevos motores y el
trabajo realizado para reducir el
peso total del vehiculo, consiguen
una reduccién muy importante del
consumeo, que nos sitiiua como la
referencia del mercado en eficiencia.

[l ;Cuales son las perspectivas
del mercado para 2019?

@ Todo apunta a que 2019 serd un
ano similar en volumen total a 2018,
manteniendo un volumen alto en el
segmento urbano y volimenes algo
inferiores en interurbano. Aposta-
mos por la estabilidad pero todo
dependera de que no se retrasen
demasiado los concursos publicos ni
la renovacion de las lineas regulares
de titularidad estatal que tenemos
pendientes.

a transformacion
I digital en elde

en el segmento

de camiones ya
estamosesta bastante avanzada
en MAN y para buses se ira
implementando en breve. La
oferta de MAN DigitalServices
se adaptara especificamente
para el transporte de viajeros,
distinguiendo las necesidades
de cada mercado, urbano o
discrecional. La realidad de
urbanos es que la mayoria de
los clientes ya tienen sus propios
sistemas de explotacion digitales,
que se podrian integrar a través
de la plataforma con tecnologia
de nube, RIO. No obstante,
para coach existe una necesidad
mas amplia de estos servicios
digitales, por lo que iremos
desarrollando nuestra oferta en
ese sentido con el objetivo de
facilitar el dia a dia de los clientes.

Introduccion de MAN Digital Services
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EULAS ES UNA empresa
familiar que inici6 su
actividad en el afio
1934 y que ha crecido
de forma constante a lo largo de
tres generaciones. No s6lo ha sabi-
do permanecer dentro de su sector,
sino que ha destacado por su adap-
tacion a los cambios constantes del
Sector", apunta Dolors Beulas.

[l Para la empresa, ;cuales se-
rian los hitos principales en todos
estos afios?

@ La flexiblidad constante, ha-
ciendo nuestros los problemas de
nuestros clientes.

M ;Podemos decir que los tiem-
pos convulsos han quedado atras
definitivamente?

@ Bculas percibe una buena di-
namica en el Sector, mediante
una buena aceptacion de nuestras
propuestas comerciales entre nues-
tros clientes. El sector se mueve

Dolors Beulas Pascual es direc-
tora Administrativa de Beulas,
una compariia catalana con am-
plia tradicién y trayectoria en el
segmento carrocero, que mira al
Sfuturo con optimismo confiando
en su gama de producto.

permanentemente con cambios no
siempre faciles de integrar.

"Nuestro departa-
mento de Investiga-
cion y Desarrollo se

esfuerza y trabaja
constantemente en
la mejora del pro-
ducto, tanto a nivel
de disernio como de
calidad"

Il ;Cual es su valoracion del
afio 2018, ahora que acaba de
finalizar?

Esperamos consolidar nuestra
posicion en los distintos mercados

I Percibimos una buena dindmica en el Sector, mediante una bue-
na aceptacion de nuestras propuestas comerciales entre nuestros
_I clientes. El Sector se mueve permanentemente.

@ Nuestros resultados evolucionan
positivamente.

M En dicho escenario, ;como
afrontan este 2019?

@® La prevision para este 2019
es consolidar nuestra posicion en

los distintos mercados, en los que
tenemos presencia.

[l Hablando de producto, ;espe-
ramos novedades a corto plazo?
@ El afio pasado se presentd el
modelo Gianino con un ancho de

2,5 mapartirde 8,3,9y 9,5 metros,
con una capacidad de pasajeros
entre 31 y 35 plazas. Nuestro
departamento de Investigacion y
Desarrollo trabaja constantemente
en la mejora del producto tanto a
nivel de diseflo como de calidad.

PROFEITA BII_ITY

Your next Futura.

La nueva generacion del autocar VDL Futura viene equipado con una nueva cadena cinematica que proparciona,
menar peso, fiabilidad Gptima, menores costes de mantenimiento y mayor ahorro de combustible. Construido para
ser eficiente, disefiado para ser probado en el Futuro. Experimenta la diferencia en vdibuscoach.com

\VIL 4

BUS &4 COACH
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Irisbus, que se cred

tras el acuerdo en-
tre Iveco y Renault Trucks para
fusionar los negocios de sus
respectivas divisiones de autobuses)
es el segundo fabricante mundial
de autobuses. Su sede actualmente
se encuentra en la ciudad de Lyon
(Francia). La compaifiia fue creada
en junio de 1999 al fusionarse
las actividades de fabricacion de
autobuses de Renault e Iveco. Ya
en 2001, la marca Fiat adquiri6 el
100% de las acciones y ahora es
una filial de Fiat Industrial S.p.A.
Iveco Bus destaca por ofrecer
productos acordes al mercado
con soluciones rentables para
los operadores de transporte de
pasajeros.

VECOBUS (anterior-
mente denominada

[l ;Cémo valora los resultados
de Iveco en Espaiia al cierre del
ejercicio 2018?

@ Los resultados de Iveco Espa-
fla han sido positivos en un afo
complicado, donde el ritmo del
mercado en algunos segmentos
no ha seguido la evolucion de
afios precedentes. A pesar de ello
hemos conseguido adaptarnos a
las circunstancias para maximizar
especialmente nuestro rendimiento
econdmico focalizdndonos en los
segmentos de mercado que tienen
una especial relevancia para noso-
tros, como los interurbanos, y acce-
diendo a nuevos nichos de mercado
con los nuevos modelos. Hemos
conseguido importantes hitos para
nosotros como el de introducir el
nuevo modelo Crossway LE tres
ejes, desde que hemos presentado
este modelo automaticamente ha
crecido el segmento interurbano,
ya que hemos matriculado 20
unidades aproximadamente. Por
otro lado, en la parte de urbanos, el
diésel esta desapareciendo del mer-
cado, y como consecuencia nues-
tras plantas de urbanos ya fabrican
mas vehiculos con tecnologias
alternativas. Nosotros seguimos
ofreciendo una amplia gama de
portfolio de productos y diversas
soluciones, desde minibuses hasta
vehiculos de largo recorrido. En
2019 esperamos incrementar la
presencia del polivalente modelo
Evadys iniciada el afio anterior o la
de conseguir un importante pedido
de 44 urbanos hibridos para el Area
Metropolitana de Barcelona.

M . La evolucién de dichas cifas,
es satisfactoria para la marca?

@ Sin lugar a dudas, si. Debemos
considerar que el mercado de nues-
tro pais es muy amplio en cuanto a
segmentos y competitivo, especial-
mente ahora nos encontramos en
un periodo de importante evolucion

Juan Miguel Vazquez es, desde
finales del ario 2010, el director de
Ventas de Autobuses y Autocares
de Iveco Bus en Esparia y Portugall,
posicion a la que accedio desde

su cargo en la compariia como
gerente de Area de Urbanos.

tecnolégica y que atrae a una gran
multitud de fabricantes e inversores
extranjeros. Es por ello que conse-
guir una cuota de mercado del 14%
en el total del mercado de vehiculos
de pasajeros lo da mas valor.

[l ;Cuail fue su volumen de ne-
gocio y su cuota de mercado? Por
segmentos y marcas.

@ Tenemos la fortuna de contar
con un amplio portfolio de pro-
ducto que nos hace estar muy pre-
sentes en los diversos segmentos
del mercado. Las cuotas en estos
segmentos fueron:

- En Minibuses desde 19 a 35
plazas: 260 unidades matriculados
con una cuota del 39,3%

- En urbanos (Clase I): 37 uni-
dades matriculadas con una cuota
de 4,6%, considerando que hemos
entregado 81 vehiculos, ya que los
datos anteriores no continen los 44
hibridos entregados al Area Metro-
politana de Barcelona a finales de
afio que han sido matriculados a
primeros de enero.

- En interurbanos y largas dis-
tancias (Clase II y I1I): 217 unida-
des matriculadas con una cuota del
11,8%, siendo lideres absolutos en
los interurbanos de Clase II

Todo esto, hace un total de 514
vehiculos matriculados en 2018.

[l ;Cuales son las perspectivas
para este 2019?
@ Por nuestra parte, estimamos

Vamos a seguir apostando por los
vehiculos GNC y los eléctricos

I Nos encontramos en un gran momernto, no solo por la amplia gama de
modelos y versiones que ofrecemos a nuestros clientes, sino también por
J el nivel de fiabilidad y calidad que se ba alcanzado, y por el que se sigue

que 2019 va a ser muy similar al
anterior, con volumenes de mer-
cado similares. Un claro ejemplo
de ello lo representa el mercado de
los urbanos, donde el afio anterior
creci6 algo mas de un 13%, influen-
ciado por las proximas elecciones
municipales, y seguramente este
afio aunque no se llegue a las 809

“El GNC es la
unica tecnologia
alternativa
al diésel, que
disminuye
los niveles de
emisiones, que
es fiable y ofrece
las prestaciones
requeridas por los

matriculaciones de 2018 pero si que
se acabe muy proximo a esa cifra.

[ Hablemos de producto. ;En
qué momento se encuentra la
gama de Iveco?

@ Nos encontramos en un mo-
mento dulce, no solo por la amplia
gama de modelos y versiones
que podemos ofrecer a nuestros

clientes, sino también por el nivel
de fiabilidad y calidad que se ha
alcanzado, y por el que se sigue
trabajando e invirtiendo de mane-
ra continua. Disponemos de una
amplia en la que podemos cubrir
cualquier necesidad de nuestros
clientes, ofreciendo diversas tecno-
logias de traccion, asi pues:

Cubrimos los segmentos de
reducidas dimensiones ofreciendo
minibuses desde 14 a 30 plazas
y midibuses de 31 a 36 plazas.
Ademas para la gama Daily dis-
ponemos la alternativa de motores
GNC para el modelo A70 e incluso
la version Natural Power (GNC +
gasolina) para el modelo A50.

En interurbanos, con la gama
Crossway, cubrimos desde los
10,8m hasta los 14,5m en versio-
nes Low Entry, y en versiones de
piso alto hasta los 13m. Ofrecemos
tambien versiones de GNC mode-
los Low Entry y como principal
novedad para este afio sera el nuevo
Crossway Piso Alto de GNC para
versiones de 12 y 13m.

En autocares ofrecemos el re-
conocido Magelys y el polivalente
Evadys en versiones de 12 'y 13m,
todos ellos diésel Euro VI. Y por
ultimo en urbanos, disponemos
desde los 10,5 hasta los 18m en
versiones diésel Euro VI y GNC,
ademas de hibridos y 100% eléc-
tricos de 12 y 18 metros. Como se
ve, un importante despliegue de
modelos y versiones.

[ J
> Estrafegia
L SECTOR DEL
TRANSPORTE
de pasajeros en
Espafia estd muy

profesionalizado y se han hecho
muchos avances en los tltimos
afiosquehacennuestros operadores
sean auténticos referentes también
anivel intemacional. Por tanto, el
nivel calidad del transporte que se
ofrece en nuestro pais es ya muy
elevado y asi lo seguird siendo en
los proximos afios. Esto redunda
en una gran exigencia para todos
los actores, también para los
fabricantes como Iveco. Es por
ello que ,por nuestra parte, estamos
focalizados en seguir aumentando
nuestra inversion tecnologica y
humana para continuar siendo
unodelosreferentes ensoluciones
de movilidad a nivel global,
ofteciendo servicios integrales a
nuestros clientes, desde la oferta
del vehiculo nuevo y su asistencia
durante toda su vida titil.

Los proximos cinco aios para Iveco

[l Al buen funcionamiento del
hibrido, alabado incluso por su
competencia, se afiade la anun-
ciada llegada del full electric.
.Como incidira en su cuota de
mercado?

@ La carrera por los eléctricos
acaba de empezar y el volumen
actual que representa en el mercado
aun es bajo como para que tenga un
impacto en las cuotas de mercado
de fabricantes como nosotros que
ofrecemos diversas tecnologias.
Por ejemplo, en 2018 apenas llega
a un 3% respecto el total de los
urbanos matriculados. Parece claro
que la presencia de los eléctricos
ird aumentando en los proximos
aflos, pero los actuales volimenes
no impactan de manera represen-
tativa en la cuota total. Lo que si
esperamos es ir creciendo en este
segmento junto con el mercado.

B Incluso el Crealis esta siendo
muy bien recibido.

@ E1 Crealis es un modelo dife-
rente por su disefio innovador y
modernos equipamientos y opcio-
nales, concebido para competir
directamente con los otros me-
dios de transporte urbanos como
tranvias y metro, Sin embargo,
es en paises como Francia donde
se demanda este tipo de vehiculo
por la dura competencia que
existe entre todos estos medios
de transporte.

M En el segmento de minibuses,
Daily incrementa sus versiones.
@ Es cierto, y es todo un éxito que
un modelo de vehiculo perdure du-
rante tanto tiempo en el mercado.
Logicamente se va evolucionando
con las nuevas reglamentaciones
y evoluciones tecnologicas, y
asi pues nos encontramos que
actualmente disponemos de una
amplia gama de chasis y furgones,
que incluyen versiones de Gas
Natural Comprimido y Natural
Power (GNC + gasolina). Ademas
este aflo se presentard una de las
grandes novedades sera la presen-
tacion de la nueva Daily Model
Year 2019 que comenzaremos a
comercializar a partir de la segunda
mitad del afio.

[ En dicho segmento, ;como es
su relacion con los carroceros?

@ Con los minibuses estamos ha-
blando de un segmento que es muy
particular donde las misiones a
realizar por los vehiculos son muy
diversas (transporte para escuelas,
centros de dia, empresas, urbanos
de pequeiias localidades, discre-
cionales de fin de semana...), por
lo que la demanda es muy variada
y para nosotros es muy importante
contar con la flexibilidad de que
nos ofrecen nuestros carroceros
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Busmaster homologados por nues-
tra marca. Por tanto, la relacion es
excepcional, teniendo en cuenta
que el 100% de los vehiculos que
venimos comercializando en nues-
tro pais son carrozados.

M ;En cuanto al suburbano y la
larga distancia, ;como afronta
Iveco este mercado tan compe-
titivo?

@ Efectivamente, son segmentos
muy competitivos por el hecho de
que las misiones y servicios que
ofrecen los operadores espafoles
son muy amplios y diversos. Esto
hace que exista en el mercado
una gran variedad de tipologias
y modelos de vehiculos. Por ello,
nuestra estrategia pasa por dife-
renciarnos y ofrecer a nuestros
clientes modelos fiables y que
cuenten con una configuracion
muy polivalente, es decir que un
mismo vehiculo sea capaz de ser
empleado por el mismo operador
para varias de sus actividades o
servicios y que no sea exclusivo
de una sola. Pretendemos dar
al cliente el valor afiadido de la
flexibilidad, y que durante la se-
mana pueda usar un Evadys para
realizar sus contratos con colegios
o empresas y durante el fin de
semana pueda emplearlo en usos
discrecionales.

[l Entiendo que la apuesta por el
GNC no tiene vuelta atras.

@ La apuesta de Iveco por el
GNC no viene de ahora. Es una
tecnologia muy conocida por
nosotros, fuimos los pioneros
en su implantacion y desarrollo
hace mas de 25 afios y esto hace
que dispongamos un importante
know-how en nuestro poder y
que ponemos a disposicion de
nuestros clientes. En Espafia esta
creciendo el nimero de gasineras,
lo que consideramos que puede ser
una solucion para que el GNC se
implante en vehiculos de larga dis-
tancia. El problema del GNL, por
otro lado, en vehiculos de larga
distancia, es que los depositos del
licuado son muy grandes, entonces
meterlas en el techo supone un de-
sarrollo tecnologico brutal, por lo
que la solucién pasa por meterlas
en la bodega del vehiculo. Sin em-
bargo, prescindir de este espacio
para el equipaje del pasaje no es
la solucion.

E1 GNC es actualmente la inica
tecnologia totalmente alternativa al
diésel, ya sea obtenida por fuentes
naturales o plantas de biogas, que
disminuye ampliamente los niveles
de emisiones, que es fiable y ofrece
las prestaciones requeridas por los
operadores y que ademas es eco-
némicamente viable, ofreciendo
un mejor TCO (Coste Total de
Explotacion) a lo largo de la vida
util del vehiculo que por ejemplo
los eléctricos. Pero no porque
consideremos que es actualmente

la mejor tecnologia quiere decir
que nos centremos Unicamente
en ella, sino que también nuestra
apuesta por los eléctricos es fuerte
y sabemos que la evolucion que
ésta va a tener en los proximos aflos
hace que estemos haciendo grandes
inversiones sobre ella. La muestra
es que hoy ofrecemos en las gamas
de urbanos vehiculos de GNC, ve-

"Este aiio
comenzaremos con
la comercializacion

de una nueva
version de Crossway
GNC, en este caso
de piso elevado, y se
presentard la nueva
Daily Model Year
2019"

hiculos hibridos (diésel-eléctricos)
y vehiculos 100% Eléctricos.

[ ;Podemos adelantar alguna
novedad de producto en el corto
y medio plazo?

@ Como ya he mencionado ante-
riormente, este aflo comenzaremos
con la comercializacién de una

nueva version de Crossway GNC,
en este caso de piso elevado, y se
presentara la nueva Daily Model
Year 2019.

[ La conectividad y la digita-
lizacién marcan la agenda del
transporte. ;Qué estan haciendo
al respecto?

@ Hemos desarrollado herramien-
tas telematicas especificas para
nuestros vehiculos con el fin de
ofrecer a nuestros clientes servicios
de gestion de flotas y comunicacion
con el vehiculo como son:

- ITxTP: Iveco Bus, como
miembro fundador de la Asocia-
cion ITXTP (Information Tech-
nology for Public Transport), ha
desarrollado una solucion para
la conexion “plug and play” de
sistemas embarcados. El objetivo
de lainiciativa ITXxPT es promover
la estandarizacion de los sistemas
embarcados en vehiculos para el
transporte de viajeros, incluyendo
el modo de instalacion, funciona-
miento y las funciones de Bac-
kOffice derivadas. ITXxPT pretende
ir mas alla de la mera normaliza-
cion de sistemas embarcados en el
transporte publico. Su instalacion
supone la integracion un banco de
pruebas en el vehiculo capaz de
definir, probar, evaluar y exponer
soluciones IT.

- Intellibus: es una solucion de
diagnoéstico remoto que permite en-
viar la informacion obtenida direc-

tamente de la linea CAN BUS del
vehiculo (testigos en el salpicade-
ro, incidencias de funcionamiento,
anomalias) a las instalaciones del
cliente para la monitorizacion del
funcionamiento de los vehiculos.
El Sistema GPS nos da la posicion
del vehiculo en tiempo real y la
guarda para su posterior analisis.

- Fleetweb: es un sistema de
gestion de flotas orientado a la
utilizacion que se hace del vehi-
culo. Mediante indicaciones de
conduccion, Geo Fencing, infor-
mes de consumo de combustible,
gestion de horas de conductor,
tarjeta de puntuacion del conduc-
tor, servicio remoto de descarga
de tacografo, posicionamiento
frecuente y KPIs de conductor,
se monitoriza al detalle el uso
del vehiculo para que el cliente
pueda analizar y mejorar el com-
portamiento de sus vehiculos
reduciendo asi el coste total de
operacion de su flota.

[l Estan produciéndose cambios
en el Grupo, en las capas mas
altas de su estructura. ;Tendra
alguna incidencia sobre nuestro
mercado?

@ Son restructuraciones habituales
en empresas del tamafio de la
nuestra, siempre con el fin de op-
timizar los procesos, pero a nivel
funcional con nuestros clientes
no supondra ninglin impacto de
relevancia.

CoMTOaT
A

b INTERCITY 2018 .m

Tu socio para el transporte sestenible
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CANIA AB es un
fabricante sueco de
camiones pesados,
autobuses y motores
diésel, propiedad del Grupo
Volkswagen, establecido en So6-
dertélje. Es una empresa mundial
que ofrece ventas y servicios
en mas de 100 paises. También
ofertan servicios financieros
en numerosos mercados, con
unidades de produccion ubicadas
en Europa, Sudamérica y Asia.

B Valoracion del balance del
afio. ;Es lo que esperaba en
cuanto al mercado y en cuanto
al resultado de Scania?

@ Yo creo que ha habido un cam-
bio de estrategia en Scania a nivel
de buses. La verdad es que cuando
confeccionamos nuestros planes
de negocios, siempre intentamos
trabajar para estar entre los tres
primeros del mercado, y eso para
nosotros es cumplir el objetivo.
El afio 2018 ha sido muy bueno,
a nivel de resultado general. En
matriculaciones hemos termina-
do terceros, muy cerca de MAN.
Matriculamos 500 unidades, lo
que mas o menos coincide con el
objetivo que nos habiamos mar-
cado. Luego, otro punto que nos
permite tantear lo que va a venir
durante los préoximos meses son
los pedidos a fabrica y, lo cierto
es que el afio pasado fue un afo
récord. Hicimos pedidos a fabrica
por 700 unidades, entre bastidores
y vehiculos integrales, lo que nos
coloca como un mercado preferen-
te dentro del Grupo.

[l Dentro del contexto europeo,
Jqué supone la filial espaiiola?
@ Elmercado espafiol para Scania
es el primer mercado europeo,
doblando a la cifra del segundo,
Reino Unido. Si nos metemos en
el ambito mundial, somos el tercer
mercado. El primero es siempre
Iran, que pueden tener en torno a
1.000 pedidos, luego viene Brasil,
con unos 800 pedidos. México
y Espafia siempre solemos dis-
putarnos el tercer puesto. Si nos
aislamos en el negocio de buses
es evidente que lo que aqui pasa
tiene mucha influencia, los resul-
tados dependen mucho de lo que
hagamos en Espaifia.

H Eso, a parte de un reto, es qui-
zas un poco de presion anadida.
@ Tiene sus ventajas e inconve-
nientes. Es un reto, pero te permite
ser un mercado pionero. Muchos
de los desarrollos de productos
nuevos que hacemos los realiza-
mos teniendo en cuenta el clima
de Espaiia, que no es el clima de
Suecia. Las configuraciones de
los vehiculos estan hechas para

Alberto Linares es ingeniero Téc-
nico Industrial por la Univerdad
Politécnica de Madrid. En 2012 se
incorpora a Scania y, desde 2017,
es el director comercial de Scania
Ibérica, la filial de la marca en
Esparia y Portugal.

clientes espanoles, y prueba de
ello es el GNL, que tiene una con-
figuracion de un operador de aqui.
Tenemos en cuenta el impacto que
podemos tener a nivel europeo y
mundial, pero a la vez, esto nos
permite tener esos privilegios
de participar proactivamente en
proyectos nuevos.

H ;Y en cuanto a los resultados
por volumen de negocios y cuota
de mercado por segmentos?

@ El afio fue a nivel de matricula-
ciones muy bueno en el segmento
de urbano. Hemos terminados
en tercera posicion, con una pe-
netracion por encima del 15%.
Tenemos productos muy fiables de
gas en los principales operadores
del Consorcio, como EMT Ma-
drid.También estamos haciendo
una estrategia muy fuerte para
impulsar nuestro vehiculo de gas,
porque nos esta dando muy buenos
resultados. En cercanias hemos
terminado segundos, con 98-100
coches; tuvimos mucho éxito en
el pasado porque estabamos so-
los con nuestro hibrido de clase
II. Aunque ahora esta todo mas
competido con Irizar, creo que
tenemos un portfolio muy am-
plio, sobre todo en lo relacionado
con sostenibilidad. La parte del
discrecional, ha bajado bastante,

<> Estrategia

Estamos en un momento de
estandarizacion y consolidacion

I El mercado espariol para Scania es el primer mercado europeo,
doblando la cifra del segundo, Reino Unido. Si nos metemos en
J el ambito mundial, somos el tercero.

aproximadamente un 10% en
comparacion a 2017, pero aun
asi hemos terminado lideres de
mercado con 278 unidades.

M Ha mencionado la compe-
tencia de irizar en el segmento
suburbano, pero no ha mencio-
nado a los fabricantes chinos. ;A
qué se debe?

"La tendencia es ir
bacia lo integral, los
grandes operadores

cada vez lo deman-
dan mas, pero toda-
via a dia de boy sigue
siendo un mercado
tradicional de chasis
con carroceria'

@ No es que no les considermos
competencia, pero nosotros con lo
que estamos trabajando mucho es
con la parte del hibrido, y sobre
todo con operadores que convo-
can concursos. El feedback que

estamos recibiendo es que con
los que competimos fuerte es con
Irizar. Es cierto lo que comenta,
hay fabricantes chinos que tienen
un hibrido clase II, pero logica-
mente ahora no tienen una gran
penetracion.

M ;Con qué talante afronta este
2019?

@ Arrancamos con 183 unidades
de cartera, asi que en estos tres
primeros meses los resultados
parece que van a ir bien. También
es cierto que va a ser un afio de
elecciones, y eso siempre puede
crear un poco de confusion. Las
expectativas para 2019 es que va
a ser similar a 2018. El discrecio-
nal no esta en su mejor momento,
pero el mercado global si que va
creciendo, muy impulsado por el
segmento del urbano. Yo creo que
este primer semestre, sobre todo
con el tema de las elecciones, el
segmento del urbano va a impulsar
el mercado, luego se ira diluyendo
en el segundo semestre.

Il Aunque poco a poco van
llegando vuestros vehiculos in-
tegrales, el mercado es mas de
carroceria. ;Como se mantiene
esa relacién con los carroceros
cuando en algunos concursos son
aliados y en otros competencia?

1 PENSAMOS EN au-
tonomias largas, la
unica solucion que
puede ser sosteni-

ble con el medio ambiente es el
gas. Con el hibrido si haces un
recorrido de 400 kiléometros,
cuando termine la carga de la
bateria por mucho que intentes
cargarla en un trayecto, por
ejemplo Madrid-Sevilla, no
vas a poder. Con el eléctrico
no se consiguen autonomias,
ni siquiera en un trayecto
urbano. Para nosotros ser los
primeros en lanzar el gas ha
sido una buena decsion. Tiene
cosas muy buenas, como que
el precio, que siempre se ha
mantenido mas estable que
el diesel, y ademas, nosotros
damos una autonomia que
ronda los 1.000 kiléometros.
Inicialmente el cliente que vaa
comprarnos este tipo de coche
es un cliente que ya trabaja con
gas y conocen muy bien como
explotar el negocio, sus rutas
y donde colocarlo.

Una apuesta indudable por el gas

@ La relacion es muy buena con
todos los carroceros, en el pasado
seguro que también. Desde que
llevo yo la direccion comercial,
lo que intento ser es muy transpa-
rente con ellos. La tendencia es
ir hacia lo integral. Los grandes
operadores cada vez lo demandan
mas, pero todavia a dia de hoy el
nuestro sigue siendo un mercado
tradicional de chasis con carroce-
ria, sobre todo en el discrecional.
Lo que intentamos es tener una
oferta complementaria, porque de
fabrica no dispones de esa opcion
de adaptacion. Dependiendo de
las necesidades del cliente, inten-
tamos tener un abanico de posi-
bilidades lo mas amplio posible.

M .En qué momento se encuen-
tra la amplitud de la gama de
Scania? ;Por dénde mas puede
crecer?

@ Tenemos mucha variedad de
productos, y hemos tenido un gran
desarrollo en sostenibilidad. En
el altimo afio, si nos cefiimos a
la gama de sostenibilidad, hemos
lanzado cuatro productos al mer-
cado. Algunos con mas publicidad
y otros con menos, un poco debido
a las prisas y a las exigencias. La
gama de sostenibilidad es grande,
y no creo que vayamos a lanzar
ninguna novedad este afio. Es un
momento de estandarizacion y
consolidacion.

[l En el segmento de camiones
esta pasando, y también en el
de buses. Hay marcas que estan
totalmente convencidas de que
el gas es una solucién para lar-
ga distancia y algunas que no
quieren ni escuchar oir hablar
de eso.

® En Espafia no hay ninguna
apuesta clara por una o por otra.
Es cierto que hay zonas como
Madrid, Sevilla o Palma donde
hay una preferencia por el gas; en
cambio, en toda la zona norte la
apuesta del hibrido prevalece y no
quieren ni oir hablar del gas. Ahi
es cuando nosotros debemos ser
lo bastante habiles e inteligentes
para saber hacia donde debemos ir
y con qué producto ir. Apostamos
por altas tecnologias, aunque es
cierto que ahora no tenemos un ve-
hiculo hibrido clase I, y sabemos
que ahi no podemos entrar, pero
echando un vistazo al portfolio de
vehiculos que tenemos, hay mu-
cho gas, mucho hibrido y al diesel
todavia le queda un recorrido.

B ;Desea que la evolucién del
producto eléctrico vaya deprisa
para poder venderlo cuanto
antes? ;Maneja alguna fecha?

@ Por una parte, tengo muchas
ganas de que llegue, pero por otra
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Scania nunca lanza un producto al
mercado si no esta segura de que
va a funcionar. Esa es la filosofia
de la marca. Estos coches llevan
mucho tiempo probandose y
cuando ya verdaderamente vemos
que lo que probamos funciona
en entornos reales, es cuando lo
presentamos. Nosotros estamos
desarrollando el vehiculo eléctri-
co, de hecho tenemos en pruebas
de cuatro o cinco unidades en
condiciones climatologicas muy
adversas. Esperamos que llegue
en 2020, de hecho, los operado-
res grandes se lo demandan a las
marcas continuamente. El afio que
viene esperamos tener un coche
para testar, y estoy convencido de
que va a funcionar.

[l Dos palabras que marcan el
devenir del transporte son la
digitalizacion y la conectividad,
. Qué estan haciendo en concreto
al respecto?

@ Servicios a medidas para el
cliente, no para toda la flota,
personalizar para cada autobus y
cada conductor. Al final, cuando
tienes un autobus conectado,
obtienes mucha informacion, y
eso tiene que ver con la confianza
que tiene el cliente en Scania 'y en
los concesionarios de la marca.
Tenemos gente preparada en toda
esta red, ellos estdn capacitados
para ofrecer ese servicio a medida.

En definitiva, de lo que se trata
principalmente es intentar que la
empresa sea lo mas rentable y
eficiente.

[l Da la impresién que esto ha

sido una accidon proactiva de
parte de los fabricantes, ;no es

"Estamos desarro-
llando el vebiculo
eléctrico, de hecho
tenemos pruebas de
cuatro o cinco unida-
des en condiciones
climatologicas muy
adversas. Esperamos
que llegue en 2020"

algo que esta viniendo un poco
impuesto por la corriente social
de digitalizar todo?

@® Yo pongo un ejemplo, el tacod-
grafo: un cliente que tenga dos
autobuses y obligue al autobus a
venir a la base, meter el pincho,
descargar los datos, almacenarlos
en un ordenador, a lo mejor invier-
tes una hora por autobts al mes.
Una flota que tenga 100 o 200 y

que tenga la posibilidad de que el
autobts por si solo se descargue
los datos, mientras que Scania
sea la encargada de guardarlo,
rentabiliza mucho el tiempo. Si
hablamos de combustible, son
increibles los resultados que tene-
mos con los sistemas de ayuda a
la conduccion. Con que consigas
ahorrar medio litro de gasoil, por
toda la flota, por todos los meses,
es mucho dinero. Ya empezamos
a hacer cursos de conduccion de
los choferes, monitoreo de los ve-
hiculos, anticipacion de averias...
Esto se basa en tres palabras: ren-
tabilidad, eficiencia y soluciones
muy a medida.

Bl ;Qué va a pasar en cinco afios
y donde va a estar Scania en esos
cinco afios?

@ El desarrollo tecnolédgico es
brutal, y el concepto de transporte
de pasajeros, como lo conocemos
a dia de hoy, seguramente vaya
a cambiar, y hay ejemplos muy
concretos, como la conduccién
autonoma, pero si estos no vie-
nen acompafiados con cambios
de legislaciones, pues es muy
dificil que ese tipo de transporte
llegue a materializarse en entornos
urbanos. Ya hay clientes que en
entornos cerrados estan trabajando
con vehiculos autbnomos, precisa-
mente para arreglar su eficiencia,
reducir costes y demads. Nosotros,

DUCTO

ﬂ.mx MD GNL .

como siempre, estaremos Si se
puede en el objetivo de los tres pri-
meros del mercado, desarrollando
nuevos productos, herramientas,
servicios, siendo pioneros para
ayudar a nuestros clientes a dar ese

paso. El mundo del autobus es un
mundo muy tradicional y cuesta el
cambiar, esperamos seguir siendo
pioneros de ese cambio, aportando
posibles soluciones y ayudando a
nuestros clientes.

www.kinglong.es
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OLARIS Bus & CoacH
S.A. es un fabricante
lider en Europa de in-
novadores vehiculos
para el transporte publico, tales
como autobuses, trolebuses y
vehiculos urbanos sobre rail. Esta
a la vanguardia de la movilidad
eléctrica, ofreciendo una amplia
gama de autobuses de baterias. El
nuevo Solaris Urbino 12 electric
fue galardonado con el premio
"Bus of the Year 2017".

La empresa surgio de la com-
paiiia Neoplan Polska establecida
en 1994. Se lanz6 una instalacion
de produccion en Bolechowo-
Osiedle, cerca de Poznan en
1996. El primer autobus de piso
bajo producido en Bolechowo
salio de la linea de ensamblaje
el 22 de marzo de 1996 y es esta
misma fecha la que se entiende
como el inicio de la historia de
la empresa. En 1999 se estrend
el primer autobus urbano de la
marca Solaris: el Solaris Urbino
12. Desde su fundacion, la fabrica
de Bolechowo ha producido cerca
de 17 000 vehiculos que circulan
por las carreteras de 32 paises.

[ Solaris acaba de incorpor-
arse al Grupo CAF. ;Qué espera
aportar?

@ Sin duda, nuestra contrastada
solvencia y la fiabilidad en el cam-
po de la movilidad eléctrica urbana.
Hace algunas semanas, Solaris
alcanzaba la cifra de 10 millones
de kilémetros rodados en eléctrico,
lo que evidencia el recorrido y la
experiencia de nuestra empresa en
este ambito. Son precisamente esta
vision de la movilidad y estas cua-
lidades las que esperamos aportar
a Grupo CAF.

[ ;Como sera el proceso de
integracion con la otra marca
del Grupo?

@ La entrada de Solaris en CAF
viene a afianzar la apuesta estra-
tégica del Grupo, en torno a las
soluciones de movilidad urbana
para nuestras ciudades. La suma de
fuerzas de ambas marcas nos coloca
en Espafia en una posicion privi-
legiada para ganar la batalla a los
grandes retos que se nos plantean
en nuestras ciudades.

[ La oferta de producto, ;es
complementaria? ;En qué puntos
coincide?

@ CEfectivamente, la oferta de
ambas marcas nos permite cubrir
practicamente todas las necesi-
dades que las operadoras y poten-
ciales clientes puedan tener en el
ambito de la movilidad sostenible.
Nuestra oferta de producto es sin
duda una de las mas potentes y
completas del mercado.

Javier Calleja tiene una amplia
experiencia comercial en sectores
de la industria del transporte. Du-
rante los ultimos 20 arios fue socio
de Bain & Company, una empresa
de consultoria global lider. Actual-
mente es el CEO de Solaris.

[l ;Cual es su valoracién del afio
2018 para Solaris en nuestro pais?
@ Vamos afianzandonos también
en Espafia como un referente
como proveedor de soluciones
de movilidad urbana. A su vez, la
integracion en el Grupo CAF nos
permitira los proximos afios crecer
de forma importante en Espafia.
Es sin duda un mercado objetivo
para nosotros.

[ La apuesta de la marca por la
propulsién eléctrica, desde hace
mas de una década, va dando sus
frutos.

@ Empezamos a comercializar
vehiculos hibridos en 2006 y au-
tobuses 100% eléctricos en 2011.
Esta apuesta estratégica efectiva-
mente, va dando sus frutos. En
la actualidad, nuestros vehiculos
eléctricos circulan por carreteras
de 16 estados y 38 ciudades del
Continente, posicionando a Solaris
como uno de los mayores fabri-
cantes de vehiculos eléctricos
de Europa. Esto es algo que en
nuestro pais ya han podido contras-
tar operadoras como Transports
Municipals de Barcelona (TMB),
que el pasado mes de noviembre
puso en servicio tres autobuses
Solaris de 18 metros con propul-
sion 100% eléctrica, con carga por
pantégrafo.

> Estrategia

Aspiramos a fortalecer nuestro
liderazgo en movilidad eléctrica

I Nuestra cuota de mercado en Europa es extraordinaria con un
posicionamiento muy fuerte en paises como Polonia, Alemania,
J Italia, Rumania o Republica Checa.

[ Su presencia en mercados
europeos es muy importante,
como por ejemplo en Alemania.
JAspiran a esas mismas cifras en
Espaiia?

@ Efectivamente nuestra cuota de
mercado en Europa es extraordi-
naria con un posicionamiento muy
fuerte en paises como Polonia, Ale-
mania, Italia, Rumania o Reptiblica
Checa. Estamos convencidos de

"Nuestros vebiculos
eléctricos circulan
por carreteras de 16
estados y 38 ciudades
del continente, posi-
cionando a Solaris
como uno de los ma-
yores fabricantes de
vebiculos eléctricos de
Europa'"

que Espana formara parte de ese
grupo de paises con gran presencia
Solaris. Nuestro amplio portfolio
de producto y servicios nos per-
mitiran alcanzar esta posicion.

B ;Qué necesitan para despegar
definitivamente en nuestro pais?
@ Elrespaldo del Grupo CAF sera
de gran ayuda para ello. Ahora que
lo tenemos, nos resultara mas sen-
cillo poder acercar nuestra oferta
de productos a empresas opera-
doras, consorcios de transporte y
administraciones publicas del pais.

[ .Puede repasar la actual
oferta de producto?

@ En Solaris producimos el
modelo Urbino como autobus
urbano de piso bajo integral en
medidas 10,5, 12 y 18 m, y con
lineas motrices eléctricas, hibridas,
de gas natural y diésel. Ademas,
fabricamos trolebuses; el modelo
Trollino (somos lideres de este
segmento en Europa). Por otro
lado, como vehiculos de cercanias,
disponemos del modelo Urbino
Low Entry de 9, 12 y 18 m (en
versiones diésel, hibrida o eléc-
trica), y el Interurbino, un modelo
con bodega bajo el piso, y hasta 55
plazas. Por tiltimo, completamos el
porfolio con nuestros autobuses de
pila de hidrégeno.

[ (Esta previsto que lleguen a
nuestro pais otros modelos?

@ Si. Toda la oferta de productos
de Solaris es susceptible de comer-
cializarse en Espana.

[ En la actualidad, ;cual es
la red de servicio de Solaris en
Espafia?

@ Desde Solaris Ibérica of-
recemos a nuestros clientes una
amplia gama de productos y
servicios como proveedores glo-
bales de soluciones de movilidad
sostenible que somos. Nuestra
gama de productos de movilidad
urbana e interurbana, nuestros
servicios de mantenimiento y
asistencia técnica, servicios de
financiacion, gestion de proyec-
tos de electromovilidad llave en
mano, etc. En resumen, ponemos
a disposicion del mercado todas
las herramientas que considera-
mos clave en nuestro intento
por ayudar a nuestros clientes a
prepararse y dar el salto a la mo-
vilidad eléctrica.

M Por ultimo, ;co6mo espera que
sea el transporte de pasajeros
dentro de cinco afios? ;Doénde
se encontrara Solaris para en-
tonces?

@ Scespera que para el afio 2025
una parte importante de los urba-
nos que circulen por las grandes
urbes europeas sean eléctricos.
En este sentido, aspiramos a for-
talecer nuestro liderazgo en mo-
vilidad eléctrica en el continente
europeo.

olaris particip6 en la

I edicion del Sustai-

nable Urban Mobili-

ty (SUM) Congress
de Bilbao, un foro que se celebra
bajo el titulo ‘Moviendo las
ciudades del siglo XXI” y cuyo
objetivo es liderar la reflexion
global sobre el futuro de la mo-
vilidad y su impacto en el logro
de los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS) en las urbes
contemporaneas. En el marco
de este congreso, mas de 40
ponentes debaten sobre aspectos
estratégicos para la construccion
y consolidacion de sistemas de
movilidad urbana sostenible
en torno a tres ejes tematicos:
politicas publicas, tecnologia e
innovacion y oportunidades para
el desarrollo.

Los debates se completan con
una parte expositiva en la que
diferentes empresas relacionadas
con la electromovilidad expo-
nen sus propuestas: bicicletas,
patinetes eléctricos o autobuses

centran parte de esta zona de

Solaris muestra el Urbino 12

exposicion. Es alli donde solaris
exhibe su modelo Urbino 12
Electric, un autobus que ofrece
bajos costes de explotacion para
los operadores y permite una
experiencia de viaje segura y
comoda para los usuarios, gra-
cias a su espacioso y confortable
interior.

Se trata de un autobus 100%
eléctrico con autonomia para
mas de 200 kilometros, produci-
do en serie en la actualidad con el
que Solaris aspira a convertirse
en lider europeo en materia de
electromovilidad. El vehiculo
ofrece las mismas posibilidades
operativas que un autobus diésel,
sin liberar emisiones nocivas. Un
hecho que evidencia, ademas, la
firme y contundente apuesta de
la compaiiia por el medio am-
biente. Desde 2011, el conjunto
de la flota de Solaris ha rodado
10 millones de kilometros en
eléctrico. Un hito, alcanzado
recientemente, que evidencia la
experiencia y la solvencia de la
empresa.
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/™ Ayats.

ARROCERIAS AYATS SA es
un carrocero con sede
en Espafia. Los inicios
de Ayats se remontan
a 1905, cuando Joan Ayats Casas
empieza a construir los primeros
carruajes en Arbucies (Girona),
para el transporte de carbon con
la ayuda de su mujer. De estos
primeros afios son las primeras
carrocerias construidas, como las
Lando, las berlinas y las Hispano
Suiza, para terratenientes de la zona.
Con el paso de los afos, la empresa
fue creciendo y especializando su
produccion, que quedod dividida en
secciones profesionales, y sirvid
como base para la futura produccion
en cadena.

[l ;Cuales serian los principales
hitos en todos estos afios de
historia?

@ Desde siempre, Ayats ha sido
pionera en el disefio y la innovacion
de autobuses y autocares, que han

Carme Vila es licenciada en Ad-
ministracion y Gestion de Empre-
sas por la Universidad Autonoma
de Barcelona. Desde noviembre
del ano 1986 ocupa el cargo de
directora general de Carrocerias

permitido ofrecer unos vehiculos de
gran calidad, confortables y segu-
ros. Durante las décadas de los 80
y 90, los principales hitos de Ayats
fueron el desarrollo de nuestro
primer vehiculo integral y el gran
crecimiento de nuestras exportacio-
nes, que a partir de 1999 han repre-
sentado cerca del 90% de nuestras
ventas. En la primera década de los
afios 2000, abrimos nuestra segunda
planta de produccion en Tona y en
2005 cumplimos nuestro primer
centenario como empresa. En el afio
2015, abrimos nuestra tercera planta
de produccion y finalmente en 2018
finalizamos el desarrollo de nuestro
primer vehiculo eléctrico.

[ ;Podemos decir que los tiem-
pos convulsos han quedado atras
definitivamente?

@ No, en absoluto. Y no me refiero
al sector de fabricantes de autobuses
y autocares en si mismo, sino a la
convulsa situacion econémica que

Trabajar con las grandes marcas
es de capital importancia

| Desde siempre Ayats ha sido pionera en el disefio y la innovacion de
autobuses y autocares, que han permitido ofrecer unos vehiculos de gran
J calidad, confortables y seguros.

seguimos viviendo, tanto a nivel
europeo como a nivel mundial.

[l ;Como asume Ayats el papel
del segmento carrocero nacional,
frente a la evolucion de los vehi-
culos integrales?

@ Este extremo fue asumido hace
tiempo.

[l Ustedes ya disponen de la do-
ble oferta. ; Cual ser4 la tendencia
en este sentido?

@ Mantenemos las dos versiones,
estando preparados para cualquier
eventualidad. Trabajar con las gran-
des marcas sigue siendo de capital
importancia para nosotros.

[ .Cual es su valoracién del
afio 2018, ahora que acaba de
finalizar?

@ Un afio en el que hemos sacrifi-
cado parte de nuestra produccion a
cambio de estrategia de desarrollo
de nuevos productos, que solo pue-

de valorarse positivamente, puesto
que responde a inversion en futuro.

[ ;Se han cumplido sus expec-
tativas?

@ Si, estamos satisfechos con los
resultados obtenidos.

[ En dicho escenario, ;como
afrontan este 2019?

@ Con ganas de constatar el re-
sultado de los esfuerzos realizados
durante 2018.

[ Hablando de producto, ;po-
demos esperar novedades a corto
plazo?

@ Si, presentaremos nuestras
novedades en la feria de Bruselas.
Estén atentos.

B .;Qué camino ha adoptado
Ayats al respecto de las propul-
siones alternativas?

@ Hemos desarrollado nuestro pri-
mer autobus eléctrico de doble piso,

el cual ya puede ser visto circulando
por Barcelona.

[ ;Manejan la posibilidad de
colaborar con otras empresas
del Sector?

@ Nos definimos como una em-
presa dinamica y colaborativa y, por
lo tanto, siempre estamos abiertos a
propuestas interesantes. De hecho,
ya hemos realizado y seguimos rea-
lizando colaboraciones puntuales.

[l Por ultimo, ;cémo espera que
sea el transporte de pasajeros
dentro de cinco afios? ;Donde se
encontrara Ayats entonces?

@ Debido a la rapida evolucion
de otros sistemas de transporte,
no esperamos un crecimiento del
mercado de media-larga distancia.
Por otra parte, a nivel de transporte
urbano e interurbano, unido a las
propulsiones alternativas, nuestro
producto se presenta como una gran
alternativa. Y ahi nos encontraran.
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A LLEGADA DE VDL
a Espafia con filial
propia se produjo hace
poco mas de un afio, en
un nuevo intento de la compaiiia
holandesa por hacerse un hueco en
nuestro mercado. Y los resultados
de este primer ejercicio, a juicio de
su director general, han sido muy
positivos. Tanto, que la apuesta de
la central seguird en aumento, con
mas oferta de producto.

[l ;Cémo valora los resultados
de VDL en Espaiia al cierre del
ejercicio 2018?

@ 2018 fue el afio de lanzamiento
de VDL Bus & Coach en Espaia.
Hemos progresado seriamente
y estamos muy satisfechos con
los resultados que obtuvimos en
2018. La visibilidad de VDL esta
aumentando en toda Espafia y, con
la introduccion de la nueva cadena
cinematica en el Futura, tenemos
una propuesta atin mejor para los
clientes espafioles.

[l La evolucion de dichas cifras,
Jes satisfactoria para la marca?
@ Como he dicho antes, si. Por
supuesto, todavia estan en un nivel
modesto, pero aumentan constan-
temente y forman una base para un
mayor crecimiento en 2019.

[ ;Cuail fue su volumen de
negocio?

@ Hemos comercializado 25 pro-
ductos VDL los primeros 12 meses
de nuestra presencia en Espana.

[l ;Cémo se posiciona el merca-
do espaiiol dentro del contexto
europeo de la compaiiia?

@ El mercado espafiol se encuen-
tra en el segmento de autocares en-
tre los tres mercados mas grandes
de la UE, lo que significa que es
un mercado muy interesante para
VDL. Al mismo tiempo, Espaiia
tiene su propia dindmica de mer-
cado con productos tanto integrales
como de chasis, algo que apenas
vemos en otros mercados centrales
de la UE. VDL Bus & Coach tiene
la posibilidad de ofrecer tanto
productos integrales como chasis.

[l ;Cuales son las perspectivas
para este 2019?

@ Nuestra ambicién para 2019
es crear una mayor conciencia de
la marca en el mercado espaiiol,
demostrar la alta calidad de los
autocares VDL a los operadores de
autobuses espafioles y, por supues-
to, aumentar nuestros volumenes
en autocares integrales, chasis y
vehiculos usados.

[ Han apostado por el autocar
completo. ;Cuadl es su relacion
con los carroceros?

Anno Dirksen es el director ge-
neral de VDL para Esparia. Hace
apenas un ario que la filial espa-
fiola se puso en marcha, y su va-
loracion de este periodo es mds
que positivo, con la vista puesta en
el futuro con gran optimismo.

@ S, es correcto que ponemos mu-
cho énfasis en el autocar integral.
Sin embargo, el negocio de chasis
es una parte integral de nuestra
estrategia para el mercado espafiol.
En nuestra opinion, es importante
tener una buena relacion comercial
con los carroceros espafoles para
poder satisfacer las demandas y so-
licitudes de los clientes espafoles
a este respecto.

[l Hablemos de producto. ;En
qué momento se encuentra la
gama de VDL?

@ La consideramos en la fase
madura debido a la integridad de
la gama y, por lo tanto, VDL tiene
una solucion para cada tipo de ne-
cesidad de transporte. Aunque se
encuentra en esa fase de madurez,
continuamente estamos innovando
y mejorando nuestros productos.

[ ;Podemos adelantar alguna
novedad de producto en el corto
y medio plazo?

@ Acabamos de presentar nuestra
nueva cadena cinematica para nues-
tra gama Futura, que es un desarro-
llo interesante para los operadores
de autobuses en Espafia. Especial-
mente en lo que respecta al costo
total de propiedad, ya que logramos
reducir el consumo de combustible
y los costes de mantenimiento y
reparacion de manera sustancial,
al igual que el peso del vehiculo.
Reforzamos nuestra posicion como

> Estrategia

Nuestro objetivo es llegar a una
cuota sostenible cercana al 10%

I Acabamos de presentar nuestra nueva cadena cinemdtica para
la gama Futura, que reduce consumo y emisiones. Apostamos
J por la doble oferta para larga distancia de integrales y chasis.

referencia en consumo de combusti-
ble para nuestra gama completa de
autocares. Ser parte de la empresa
familiar VDL Groep, con un total
de 102 empresas impulsadas por la
tecnologia y la produccion, nos da
una fortaleza adicional para hacer
productos que sean siempre inno-
vadores y que cumplan con los mas
altos estandares de calidad.

"Todos nuestros
urbanos de cero
emisiones Citea de
VDL estdan conectados
para monitorizar
la prestacion del
vebiculo, y maximizar
su tiempo de
actividad"

M ;La gama se ira ampliando
paulatinamente?

@ Especialmente en el mercado
del transporte publico, estamos
adaptando nuestro producto a las
demandas y solicitudes de nuestros
socios y hemos hecho un cambio
importante a la movilidad eléc-
trica dentro de nuestra oferta de

productos. Actualmente tenemos
cinco tipos diferentes de autobuses
eléctricos en el mercado y, durante
los Gltimos tres afios, VDL es lider
del mercado en Europa en autobu-
ses eléctricos de transporte publico.

[l La pregunta del millén: ;para
cuiando llegaran sus urbanos a
nuestro pais?

@ Todavia no nos hemos acercado
activamente al mercado espafiol, ya
que nos centramos principalmente
en establecer primero nuestro ne-
gocio de autocares. Al mismo tiem-
po, hemos notado un enfoque muy
profesional por parte de los grandes
operadores de transporte publico
con respecto a la emision cero. Por
supuesto, estamos en contacto con
los operadores para compartir ideas
y opiniones, y esto nos ayudara a
evaluar nuestros proximos pasos.

[ En esa gama de urbanos, VDL
dispone de eléctricos e hibridos.
. Qué energias alternativas estan
disponibles en el Futura?

@ Para este momento, con respec-
to a la gama Futura, nos centramos
en los motores diésel y HVO, que
es un diésel sintético que reducira
casi el 90% de las emisiones de
CO2.

[ La conectividad y la digita-
lizacion marcan la agenda del
transporte. ;Qué estan haciendo
al respecto?

@ VDL considera claramente la
conectividad como el futuro de
nuestros productos. Todos nuestros
autobuses urbanos de cero emisio-
nes Citea de VDL estan conectados
para monitorizar la prestacion
del vehiculo, con el objetivo de
maximizar su tiempo de actividad.
La gama VDL Futura Coach es
'Connected Ready', ya que todos
estan equipados con un conector
FMS para leer los datos mas im-
portantes del vehiculo. El siguiente
paso es tener la posibilidad de
entregar nuestros autocares con
la unidad ZF Bach de vanguardia.
Esto ofrece una plataforma VDL a
medida en combinacion con una ar-
quitectura de software abierta para
aplicaciones especificas del cliente.

[l Por ultimo, ;como prevé que
sera el transporte de viajeros
dentro de cinco afios? En dicho
escenario, ;cOmo se posicionara
VDL Espaiia?

@ ;Esperemos que siendo una par-
te cada vez mayor en el mercado!
Nuestra ambicion en Espafia es una
cuota de mercado sostenible de, al
menos, el 10%. Con un segmento
de larga distancia en crecimiento,
la necesidad de viajes en autocar
de alta calidad y lujo y un enfoque
cada vez mas importante en el coste
total de propiedad, entendemos que
nuestro producto es una opcion
muy valiosa para los productos
existentes en Espafia.

A COMPAN{A
VDL presento el
pasado verano,
para toda Europa,
la nueva gama del Futura
FDD2, que como estaba pre-
visto, llegd a nuestro pais a
finales del afio. Durante la
presentacion de la serie en
Holanda, a la que asistio
NEXOBUS, el director eje-
cutivo de la compaiiia, Henk
Coppens, ha destacado que
seguir con los avances en los
modelos diesel para hacerlos
mas sostenibles es uno de los
objetivos de VDL. Del nuevo
futura, en el que han vuelto a
confiar en los motores DAF
y las cajas de cambio XF,
también destaca su peso,
hasta 100 kilos mas ligero.
Ademas de ser mas li-
gero, la distribucion de los
componentes permite un
6% de ahorra en el man-

El nuevo Futura, mejorado en distintos aspectos

tenimiento De hecho, una
de las principales mejoras
del modelo es en el peso
y la reubicacion de los
componentes para poder
obtener un maletero mas
espacioso y comodo. La
nueva disposicion del com-
partimento del motor ha
supuesto un considerable
ahorro de peso.

El sistema de postra-
tamiento del escape, que
ahora es aproximadamente
50 kilos mas ligero y ocupa
un 40% menos de volumen,
es un contribuyente signi-
ficativo en este sentido.

Parael VDL Futura FDD2,
este sistema ha mejorado el
acceso al maletero. El ZF
Traxon también es 20 kg mas
ligero que su predecesor.
Todo el ahorro de peso se
ha logrado detras del eje
trasero.




ARNo 2019

EDpIciON EspecIAL / 37

0 Entrevista

NVInaci6 en 1995 y ac-
tualmente forman parte
de la empresa unos 400
empleados. Cuenta con
dos plantas que suman 40.000 m2
y proporcionan una capacidad
productiva anual de 700 unidades",
segun Pablo Rodriguez.

[ ; Cuales serian los hitos prin-
cipales en todos estos aios?

@ Es dificil resumir los casi 25
afos de historia en unos pocos
hitos, pero yo destacaria la adqui-
sicion de nuestra segunda planta,
Camo en Oporto, el éxito comercial
de nuestra carroceria SIL en mer-
cado asiatico y el lanzamiento de
nuestro primer doble piso turistico
eléctrico integral.

[l ; Cual es su valoracion del afio
2018?

@ Ha sido un afio irregular. El
mercado de micros y midis, en el
que Unvi tiene una considerable

Pablo Rodriguez Rodriguez

es el jefe de ventas de Unvi S.A.
Estudi6 Ingenieria industrial en
la Universidad de Vigo y acaba
de cumplir tres arios como jefe de
ventas en Unvi, carrocero gallego
de referencia.

presencia, ha retrocedido de media
un 25% en matriculaciones y se
ha notado. Por el contrario, otros
segmentos como del Doble Piso
en todas su versiones (turistico,
intercity clase Il y clase III) siguen
creciendo y Unvi sigue consolidan-
do su presencia.

[ ;Son los resultados esperados?
@ No esperabamos una caida tan
pronunciada de las matriculaciones
en micros y midis. En el doble piso,
sin embargo, los resultados se han
consolidado.

[ ;Cuail es el objetivo para
2019?

@ Esperamos que poco a poco el
diesel vaya cediendo cuota a otros
medios de propulsion.

[l ; Cémo evoluciona su presen-
cia internacional?

@ Unvi tradicionalmente ha tenido
una vocacion exportadora, con

Nos esperaunperiodo deinmensos
cambios en los proximos ainos

I Las nuevas tecnologias de pr