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El cambio de signo de la economia a finales del 2007 nos sitGla en un nuevo escenario donde la
contencion del consumo es la cara visible de los problemas que debe afrontar el sector de la
distribucion comercial. Es precisamente en estos momentos cuando se demuestra la fortaleza de
las Centrales de Compra y Servicios. Gracias a la profesionalidad de sus estructuras, la
experiencia adquirida y la capacidad de cambio, los comercios asociados a una CCS estan
preparados para adaptarse a nuevos tiempos, nuevos retos y a situaciones adversas como la

coyuntura econdmica actual.

Del romanticismo a la excelencia, es uno de los mensajes que queremos transmitir en este 7°
Congreso que coincide con la conmemoracion del 10° aniversario de ANCECO. Una década en
la que hemos pasado del asociacionismo para construir un proyecto desde la ilusion a la
busqueda de la excelencia con un comercio asociado profesionalizado que ha hecho los
deberes. Ademés de la fuerza de la union, ante un panorama como el actual, aparcamos el
romanticismo de nuestros origenes para buscar la excelencia en lo que hacemos desde la

confianza en el futuro.

El 7° Congreso Nacional de CCS de la Asociacion Nacional de Centrales de Compras y Servicios
(ANCECO) pretende ser un marco de reflexion para determinar los aspectos importantes de este
nuevo entorno y plantear como deben afrontarlos las CCS. Diferentes ponentes y especialistas
aportaran su vision y expondran sus experiencias ante mas de 200 representantes del sector de
la distribucion, entre directivos de las centrales de compras y servicios, técnicos de la
administracion publica, representantes de asociaciones sectoriales, y proveedores de productos

y servicios de las CCS.

La Asociacion realiza un papel regulador en el sector de las CCS para su 6ptimo desarrollo. Las
magnitudes econdmicas y la repercusion que las CCS tienen en el entorno econdmico (15% del
PIB espafiol), plantean la necesidad de regular este sector con un alto potencial de crecimiento
en Espafa. En definitiva, la Asociacion es el punto de encuentro para intercambiar experiencias,
probleméticas y soluciones entre los altos responsables de las centrales nacionales e

internacionales.
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Contencion pero con confianza en el futuro:

Diez medidas para afrontar la crisis de consumo

Cambian las maximas, y ahora ya no podemos hablar de que el mas grande se coma al
pequefio, sino que el mas innovador y proclive al cambio pasa por delante de los negocios de
caracter estanco.

Los empresarios del sector de la distribucion son la mayoria empresas familiares de larga
tradicion; son personas que viven para su negocio, con el objetivo de poder ofrecer el mejor
servicio a sus clientes. ANCECO propone diez medidas para hacer frente a la recesion en el
coNsSumo:

1) ACEPTAR LA SITUACION: LA COYUNTURA HA CAMBIADO

Como en toda situacion, para buscar una solucion se debe aceptar y reconocer el problema.
Desde antes de Navidad del 2007 los comerciantes dejaban entrever en sus encuentros su
preocupacion sobre un posible cambio de tendencia en las economias domésticas que
podria afectar a sus negocios. En septiembre de 2008 la situacion no es un rumor, es una
certeza que se confirma con datos:

Evolucién de los indices de consumo

Consumo de los hogares 34 31 2,7 18 14 0,8
Tasa de paro 8,0 8,0 8,6 9,6 10,4 10,6
IPC 2.4 2.4 40 4.4 46 51
Indicador de confianza del Consumidor -12,7 -12,3 -17,3 -20,0 -25,0 -31,0
Matriculaciones automéviles -2,4 -2,9 1,3 -15,3 -1,5 -24,3
Matriculaciones vehiculos industriales -2,2 -3,0 47 -29,5 -17,1 -37,9

Fuente: Servicio estudios La Caixa / INE

La afectacion de esta situacion es muy diversa en funcion del sector, del posicionamiento, la
localizacion y la situacion particular de cada empresa.

Tras la caida de ventas iniciada las pasadas navidades y la progresiva recesion durante 2008,
las pymes del sector se han preparado para afrontar la temporada otofio-invierno adecuando
todavia mas su oferta para ilusionar al consumidor. La prevision es finalizar el ejercicio con una
campafia de ventas similares a la anterior, desestimando las previsiones més alarmistas.

Implicito en su modelo de negocio el comercio se reajusta diariamente en funcion del pulso de la
calle; por ello, defiende la tesis de que el consumo siempre pervive aunque se modifiquen los
habitos del consumidor o su capacidad de gasto; se trata de ejecutar el principio basico de
adaptar la oferta a la demanda.
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2) PRUDENCIA AL REVISAR LOS PLANES DE EXPANSION

Ser cautos respecto a los planes de expansion en funcion de la demanda y de las
posibilidades de financiacion; incorporando en los andlisis factores de prudencia. No se trata
de cortar las posibilidades de crecimiento sino de ejecutarlas desde la prudencia y
dirigiéndose hacia los mercados en crecimiento.

Como ejemplo de la reorientacion de los planes de expansion: la central de compras y
servicios Euromadi para compensar la recesion de consumo en Espafia y disponiendo de
financiacion suficiente ha llegado a un acuerdo con la central lusa Unimark por el que
incorpora 36 distribuidores en el mercado vecino.

3) REVISAR EL MODELO DE NEGOCIO

Es necesario actuar sobre el modelo de negocio innovando en todas y cada una de las
areas, la cuestion a la que nos enfrentamos no es pasajera 0 coyuntural, es una situacion
que haré mella en el consumidor y que por lo tanto cambiara el mercado y se prolongara
mas de dos ejercicios.

Ejemplo de lo anterior es la apuesta de algunas de las grandes empresas industriales por
introducirse en el segmento de los puntos de venta animados por los altos indices de
consumo del anterior ciclo econdmico. A causa del cambio de signo de la economia han
tenido que cerrar esos puntos de venta; lo que constata que el comercio es una profesion
que requiere de un “Know How” y el conocimiento del mercado. La bajada de ventas
sumado a la carencia del conocimiento y tradicion del comercio han conducido a esta
situacion a empresas como COSMIC; que han reorientado su modelo cercenando las lineas
de negocio con resultados negativos, en las que ademas no eran expertos.

4) CCS: ESTRECHAR LOS LAZOS CON LA CENTRAL.

La Central de Compras y Servicios (CCS) y sus asociados deben estar mucho mas unidos
que nunca y potenciar la blisqueda en las sinergias de compras, ventas y Servicios.
Posiblemente el modelo de negocio conjunto necesitard de cambios, revisando todo aquello
que no genere valor.

En estos momentos los proveedores deben ser el principal aliado para mantener un surtido
adecuado. Estamos todos en el mismo barco. Un buen ejemplo es Central de Negocis
Flequers i Pastissers, una CCS que agrupa mas de 1.000 puntos de venta de panaderia y
pasteleria en Catalufia que opt6 ya en el afio 2007 por acercarse alin mas a sus asociados.
Los resultados avalan su estrategia. En 2007 la facturacion de la Central crecié un 4%, y la
prevision de cierre del 2008 es de un incremento de ventas del 11% respecto el afio
pasado.

5) EQUIPO INVOLUCRADO: CUIDAR AL PERSONAL Y EL AMBIENTE DE TRABAJO

El personal es clave en el sector de la distribucion. La imagen del negocio es, en gran parte,
la imagen del personal de atencion al cliente. Debemos revisar las politicas retributivas y los
planes de formacion.
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Si lamentablemente deben hacerse ajustes de personal, debe evitarse que las personas que
se quedan no tengan la informacion clara de hacia donde va la compafiia, debiéndose liderar
el proceso de manera transparente.

Més alld de los ultimos datos que indican que la bajada de ventas recorta el empleo en el
comercio por primera vez en nueve afios, la tendencia de las plantillas de los asociados a las
CCS y sus puntos de venta es la estabilizacion; ha disminuido la rotacion en el Gltimo
gjercicio. En Espafia mas de 509.000 personas trabajan en centrales de compra, lo que
supone el 27% del empleo en el comercio.

Euronics, CCS del sector electrodomésticos con presencia internacional, ha trabajado en
esta linea, centrando su campafia publicitaria de otofio-invierno del 2008 en reafirmar el
potencial de sus empleados. La campafia tiene como lema “Méas de 50.000 empleados para
atenderte” y focaliza su valor en la proximidad y la atencion personalizada de sus mas de
50.000 empleados en Europa.

6) BANCA INFORMADA

Revisar bien los balances de nuestra empresa, diferenciando necesidades de financiacion
entre largo y corto plazo. Informar a las entidades financieras con las que se trabaje del
“plan de choque”, de nuestras politicas y exponerles el modelo de financiacion de las CCS.

Segun un estudio sobre el modelo de financiacion de las CCS y el promedio de la cuenta de
resultados realizado por la Escuela de Negocios de Barcelona Abat Oliba CEU las centrales
operan con un margen de explotacion pequefio (0,8% promedio) y el maximo beneficio en
condiciones de compra y servicios se traslada a los asociados. El informe final indica que
generalmente las centrales son empresas con poco inmovilizado, con oficinas y almacenes
de alquiler por lo general y que raramente se platean acumular un gran patrimonio
inmovilizado.

El activo mas importante que suelen tener es la marca, que aumenta de valor a medida que
la central se va consolidando y engrosando la notoriedad de la ensefia comdn. Durante el
periodo 2002-2006 el crecimiento de ventas de las centrales ha sido de un 10,6% anual, con
un crecimiento promedio del PIB del 3,32% anual. En el segmento del sector comercio el
promedio de ventas para este periodo ha sido del 5,29%.

Las centrales son empresas muy poco endeudadas a largo plazo. Su endeudamiento es a
corto por la operativa del circulante (pagos a proveedores). Raramente existe riesgo ya que
la central paga a los proveedores cuando ya ha cobrado de sus asociados. Finalmente, con
la estructura promedia, las centrales pueden asumir un crecimiento del 4,5% anual sin
necesidad de aumentar su endeudamiento.

7) OPTIMIZACION DE INGRESOS Y GASTOS

La prevision de ingresos es en estos momentos una de las incognitas mas dificiles de
predecir. Deben enfocarse los cambios con prudencia, centrandose especialmente en la
mejora de la productividad, tanto del espacio como del personal en el punto de venta.

En cuanto a los gastos, es importante revisar con mucho detenimiento todas las partidas.
Seguro que encontramos gastos que no aportan valor al modelo. Estos seran los primeros a
eliminar.
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8) LIDERAZGO

En una época de incertidumbre es importante los lideres deben ser visibles.

Es importante ejecutar el liderazgo en cascada; es decir, liderar a todos los niveles de la
organizacion. Eso implica involucrar a las personas claves del equipo.

Una de las iniciativas visibles en este sentido es la del sector electrodomésticos. Las
principales CCS del sector se han aliado para crear conjuntamente el Master OPTIMA en
Direccion Estratégica y Gestion de Empresas del Sector Electrodomésticos. ES un curso
homologado por al Universidad Auténoma de Barcelona que empezara con un grupo de 30
alumnos el préximo mes de octubre en Madrid.

9) MAS LIDERAZGO

El liderazgo es siempre importante, pero ain mas en momentos como los actuales. Por eso
recomendamos una doble dosis de liderazgo. Ademds, no podemos olvidar que en
momentos dificiles siempre existen grandes oportunidades.

10) ADMINISTRACION COMPROMETIDA
La Administracion debe ser consciente de la importancia del sector (el consumo de las
familias representd un 57% del PIB en 2007) y debe tomar medidas para apoyar el sector:

o Fomentar las politicas de formacion de personal.
o Garantizar la pluralidad de formatos y de operadores del mercado, sin favorecer a
determinados formatos, ni interponer motivos inmobiliarios a las necesidades de la

oferta comercial.

o No tomar decisiones estructurales respecto a festivos y horarios que provoguen una
carga futura que sea insostenible.

o Apoyar a las empresas en su adaptacion al ciclo; fundamentalmente creando
instrumentos financieros a corto y largo plazo, para el circulante e inversiones.
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Miercoles, 17 de septiembre de 2008
10:00 h. Acreditacion y entrega de la documentacion.
10:30 h. Inauguracion del Congreso

- Benito Garcia, Presidente de ANCECO
- Miquel Valls, Presidente de la CAmara de Barcelona

- Rafael Gomez Pascual, Subdirector de Politica Comercial del Ministerio de Industria
y Comercio

11.00 h  Ponencia Inaugural
¢Donde estan los lideres?
- Jordi Pujol, Ex-Presidente de la Generalitat de Catalunya

12:30 h. MESA REDONDA
Experiencia de CCS europea

- Denis Labatut, Secretario Gral. de UGAL
- Alain Bertheuil, Presidente de Cerp Rouen
Moderador: Jordi Goula, periodista

14:00 h. Comida

16:00 h. Lego Serious Play: Si no jugamos, no podemos ser innovadores
- Aida Abajo, Directora de Dynargie Espafia

17:30 h. Pausay Café

18:00 h. Lego Serious Play (22 parte)

18:30 h. Mercados Financieros, ;donde estamos y dénde vamos?
- Alberto Librero, Director Unidad de Derivados Barclays Bank
- Baihas Baghdadi Al-Abdeh, Director de Productos Banca Comercial
Moderador: Marti Saballs, periodista

20:00 h. Coctel

21:00 h. Cena de Galay entrega de premios ANCECO

- Benito Garcia, Presidente de ANCECO

- Miquel Valls, Presidente de la CAmara de Barcelona

- Josep Huguet, Conseller de Innovacion, Universidades y Empresa de la Generalitat
de Catalunya

7° Congreso Nacional de Centrales de Compras y Servicios - Barcelona, 17 y 18 de septiembre de 2008
Dossier de Prensa




Jueves, 18 de septiembre de 2008

9:00 h.

11:00 h.
11:30 h.

12:30 h.

13:30 h.

Modera la Jornada: Agusti Farré, periodista
Experiencia de CCS europea
- Werner Winnkelmann, Presidente de Euronics Internacional

Pausa y cafe.
El triangulo proveedor - central - asociado
- Pedro Navarrete, Director General de Sony Espafia

Liderazgo para un mundo incierto
- Santiago Alvarez de Mon, Profesor del IESE

Clausura del Congreso

- Benito Garcia, Presidente de ANCECO
- Miquel Valls, Presidente de la CAmara de Barcelona
- Jordi Hereu, Alcalde de Barcelona

ANCECO
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ANCECO y las Centrales de Compras y Servicios: Nuevas perspectivas

para las Centrales de Negocios

Principade

Cantabea

Pas Vasto
Galicia

Comumidad Foral de Mavares
31 L Riin
Catalha
Costila y Ledn
o

- '
m Comu Fidad da Madnd
i Bak
CostilaLa Mascha
Comunidad Vel - -
m Extremadurs E
N E

Canar.: .

Fundada en el afio 1998, ANCECO es la primera asociacion de Centrales de Compras y
Servicios de Espafa. Actualmente representa a 46.000 empresas (detallistas, mayoristas y
fabricantes) de 24 sectores distintos; aporta el 80% del total facturado por las 559 CCS censadas

en Espana.

ANCECO ha actualizado durante 2007 la base de datos elaborada en el afio 2003, depurando
los datos existentes y ampliando los registros con la colaboracion de las Comunidades
Auténomas y la Direccion General de Politica Comercial del Ministerio de Industria, Turismo y

Comercio.

Las cifras recogidas nos indican que existen 559 Centrales de Negocios cuya facturacion total se
ha estimado en 30.345 millones de euros con 509.611 personas empleadas, que representa el

27% del empleo en comercio.
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Escenario de futuro: la fuerza de la marca de distribucion

Las marcas fuertes cada vez tienen mas peso en el comercio minorista. Los empresarios se
enfrentan a un nuevo concepto de compafiia. No basta con fabricar un producto y venderlo. En
un mercado en el que los productos son cada vez mas parecidos, en el que hay cada vez mas
competencia, los empresarios deben buscar formas de diferenciacion. Asi, cada vez ha adquirido
mayor importancia la propia imagen de la empresa. La gestion de marca se ha convertido de
esta forma en una de las claves del éxito de las empresas. La asociacion que el cliente haga de
la compafiia depende en muchos casos de la decision de compra.

La necesidad de atraer y fidelizar clientes en un entorno cada vez mas competitivo ha hecho que
el concepto de marca evolucione considerablemente. El poder de la marca no tan sélo reside en
su parte mas visible, sino en la cultura que la sostiene: todos los niveles de la empresa tienen

impacto sobre los valores de la marca, siendo los empleados los responsables de darle vida.

Respecto a escenarios futuros destaca la fuerza de la marca de distribucion:
1. En productos con marca propia de la central.
2. En marca de establecimiento.

El 74% de las centrales de la encuesta ANCECO 2008 manifiestan la presencia de marca propia
entre los productos comercializados por la central. Asimismo la compra directa en paises
asiaticos la realizan el 29%. La marca de canal exterior esta presente en el 56% de las centrales

encuestadas, y en fase de implantacion en otro 12%.

Respecto a la publicidad el 79% de las centrales publicita la marca de distribucion. El destino de
estos anuncios son mayoritariamente los medios sectoriales especializados, repartiéndose el

resto entre medios generales nacionales y medios locales.

LA COLABORACION EUROPEA: proveedores globales, compras globales

Durante el ultimo ejercicio se ha recogido el proceso de internacionalizacion de las centrales de
negocios. En la mayoria de sectores existen ya diversas alianzas europeas. La concepcion
vertical gana peso y se tiende a las alianzas europeas. Hasta la fecha, el 47% de las CCS
nacionales cooperan de algin modo con sus homologos europeos; y desde la perspectiva de las

centrales de compra se ha acufiado la frase a “proveedores globales, compras globales”.
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Si bien el proceso es incipiente, se observa una progresiva presencia de las centrales de
negocios espanolas, en las alianzas europeas. La encuesta ANCECO 2008 refrenda que el

proceso de cooperacion internacional seguira reforzandose.

Ventas Central
Sector Grupos _
(en MM EURO) fasociada
Alimentacion EMD 118'4 Euromadi
Alimentacion Spar 28'0 Spar
Construccion EuroMat 200 BigMat
. Fadesa-
Electrodomésticos  [Expert 16’0
Expert
Electrodomésticos  |Euronics 11'7 Euronics
Deportes Intersport 8'4 Intersport
Deportes Sport 2000 5'1 Base
Bricolaje Brico Alliance 0,1 BricoGroup
Ferreteria Hardware Alliance |- Fergrup
Recambios Auto Autodistribution | AD Parts
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El mundo de las Centrales de Compra y Servicios (CCS) es un mundo extremadamente (til para
los pequefios y medianos comerciantes e industriales, quienes, encuentran, mediante la
cooperacion, una posicion mas competitiva en el mercado y unos compafieros de viaje que les

obligan a mejorar constantemente sus organizaciones particulares.

En una CCS, los detallistas como empresarios independientes, se organizan a partir de una
nueva forma juridica de empresa con el objetivo de acceder a volimenes y conseguir servicios
profesionalizados que, de forma independiente, les seria dificil obtener. Los beneficios se

distribuyen entre los miembros en pro a las compras.

En Espafia, el 64,44% de las CCS se han formado con posterioridad a 1980, alcanzando su
punto &lgido en el periodo 1991-2000. La explicacion de este fuerte crecimiento viene dada por
la rentabilidad econdmica y las ventas de las empresas agrupadas en Centrales de Compras en

comparacion con las compaiiias que actuan solas. Un comercio asociado a una CCS es cinco

veces mas competitivo que un comerciante independiente, pudiendo competir con garantias de

éxito en el mercado. Segun un estudio de ANCECO elaborado por la Universitat Pompeu Fabra,

la rentabilidad de las tiendas asociadas a una central de compras es un 42,76% superior a la de
los comercios que actuan de forma aislada. El crecimiento en las ventas es un 40,30% superior y
el margen de explotacion es un 38,48% mas. Unos importantes porcentajes que en el caso del
sector de electrodomésticos se situan en el 98,95% en rentabilidad o en el 99,92 % de

crecimiento de las ventas en el sector de las ferreterias.

Las CCS tienen en Espafa y en Europa un peso especifico importante y ademas creciente. La

combinacion de la fuerza local de las Pymes asociadas a las CCS, con la fuerza global de la
Central, garantiza el éxito ya que permite pensar y actuar como los grandes pero con la

flexibilidad y proximidad de los independientes: pensar a nivel global y actuar a nivel local.

Los establecimientos asociados a una CCS tienen 3 puntos fuertes:

- Un surtido estrecho y profundo que satisface pocas necesidades pero con una gran
capacidad de eleccion.

- Enfatizan el trato directo al cliente y el asesoramiento personalizado (los empleados son a su
vez propietarios, por lo que su compromiso y formacion especializada es mayor).
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- Los asociados mantienen la gestion propia del establecimiento, por lo que son capaces de
adaptarse al entorno concreto.

La colaboracion y coordinacion entre empresas permite trabajar de forma mas competitiva y
generar un valor afiadido. Hay que ser diferente para ser Unico y, para conseguirlo, es necesaria
la innovacion, un medio que garantiza la diferenciacion necesaria en un mundo dominado por el

exceso de oferta, la presion de los mercados asiaticos y el avance de la automatizacion.

En el futuro, las empresas de comercio se caracterizardn por una mayor profesionalizacion,

mejoras en la imagen de las tiendas vy la gestidn estratégica de la marca. Las Centrales de

Compras y Servicios son empresas con estructuras altamente profesionalizadas orientadas a dar

servicio a sus asociados con el principal objetivo de mejorar su competitividad.

Los cuatro valores mas preciados por los miembros de una CCS son:

- Marketing

- Poder de negociacion y compra
- Conocimiento del mercado

- Tecnificacion
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Coincidiendo con el séptimo Congreso, ANCECO entregard los PREMIOS NARANJA y los
PREMIOS PLATA a las centrales con 10 y 25 afios de antigiiedad durante la cena de gala que
se celebra la noche del miércoles 17 de septiembre. Se hard entrega de estos premios
honorificos a 25 Centrales en la categoria “10 afios de trayectoria” y a 6 centrales con 25 0 mas

afios de historia. Relacion de premiados:

Categoria 25 afios:

Intersport, S.C.C.L (1968)

Ifa Espafiola, SA (1969)

Cooperativa Industrial de Ferreteros Catalonia, SCCL (1969)
Sociedad Anénima de Comercio y Servicio Electrodoméstico (1975)
Central de Compras Cealco, SL (1976)

Ancofe, SCL (1981)

Categoria 10 afios:

Base Detall Esport (1985)

Agrup. detallista de electrodomésticos federal, Fadesa (1986)
Cadena 88 (1988)

Grup empresarial de compres (1988)

T Planet Shop (1988)

Union General de Opticas (1988)

Anadeco Gestion (1988)

Grup Gamma (1989)

Compaiiia Gral. de Compras Quimicas (1991)
Central de Compras Pyma (1991)
Comergrup (1992)

Cecofersa (1992)

JAC- Joguiners Agrupacié Catalunya (1992)
Sett Grup Office (1992)

Euromadi Ibérica (1993)

Cat Kibuc (1993)

Grup Empresaris Turistics Over (1993)
Macmobles-CC i Serveis (1994)

Gestora de Perfumeria y Drogueria (1995)
Consorcio Euronics Espafia (1996)

Central de Compras Opticas (1996)
Ofiexperts (1996)

Bigmat Promoespafia (1997)

Avetex Gestions (1997)

Bioconsum (1998)
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ANCECO

Curriculums ponentes

(Ordenados segtn su intervencion en el congreso)

Jordi Pujol, Ex-Presidente de la Generalitat de Catalunya.
Denis Labatut, Secretario General de UGAL.

Alain Bertheuil, Presidente de Cerp Rouen.

Aida Abajo, Directora de Dynergie Espafia.

Alberto Librero, Director Unidad de Derivados Barclays Bank.
Baihas Baghdadi, Director de Productos Banca Comercial.
Werner Wikelmann, Presidente de Euronics Internacional.
Pedro Navarrete, Director General de Sony Espana.

Santiago Alvarez de Mon, Profesor del IESE.
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Jordi Pujol i Soley

Ex-Presidente

de la Generalitat de Catalunya

Jordi Pujol ha sido presidente de la Generalitat de Catalunya de 1980 al afio 2003. Nacido en
1930 acumula méas de 40 reconocimientos y condecoraciones de instituciones y paises como: la
Medalla de Oro de la UNESCO y la distincion de Doctor Honoris Causa en 10 universidades a lo
largo de todo el mundo.

En calidad de Presidente, ha destacado por una intensa actividad en el extranjero y por el
desarrollo de una politica que ha permitido vertebrar la autonomia catalana. Esta actividad ha
sido politica y cultural, pero también ha contado con un fuerte componente econémico que ha
contribuido notablemente al alto grado de internacionalizacion del que goza actualmente

Catalunya.

Desde 2004, y coincidiendo con su retirada de la primera linea de la politica, Jordi Pujol preside
la fundacion privada Centro de Estudios Jordi Pujol, dedicada a difundir su pensamiento
intelectual y politico. La creacion de esta fundacion responde a la voluntad de Jordi Pujol de
promover una corriente renovadora en la sociedad catalana que contribuya al refuerzo de sus

valores bésicos para caber frente a los nuevos retos de futuro.
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Denis Labatut

Secretario Gral. de UGAL

Denis Labatut es Secretario General de UGAL desde 1978, mas de 30 afios al servicio del retail.

Participa en varios grupos de asesoramiento como el Advisory Committee on Foodstuffs (CCDA);
el Advisory Group on the Food Chain and Animal and Plant Health (organizado por DG SANCO),

etc.

Permanece en contacto con diversas instituciones europeas como: el Parlamento Europeo, la

Comision Europea y el Comité Econdmico y Social Europeo, entre otros.

Su actividad principal es la promocion de los intereses economicos, politicos y legales de las
centrales de compras. Asi como su contribucion a los contactos bilaterales entre miembros para

el intercambio de experiencias.
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Alain Bertheuil

Presidente de Cerp Rouen
(CCS del sector Farmaceutico)

En 1982 se diplomd como Doctor en Farmacia por la Facultad de Rouen (Seine-Maritime-
Francia).

En el Afio 1989 entré como miembro del Consejo de Administracion CERP Rouen y, 10 afios
mas tarde, se convirtid en su presidente; cargo que ocupa desde entonces.

También es el Administrador de SECOF (Sociedad Europea de Cooperacion Farmaceéutica),
Vice-presidente del Consejo de Vigilancia de Millennium y Administrador de la Fédéraction des

Enseignes du Comerse Associé.
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Aida Abajo

Directora de Dynargie Espafa

Aida Abajo tiene 42 afios, es Licenciada en Econdmicas por la Universidad de Zdrich. Comenzd
su trayectoria laboral en Dubai, trabajando en el departamento de expansién para Kuoni S.A. con
el objetivo de establecer la Empresa en los Emiratos Arabes. También ha trabajado para
Emirates Airlines, tres afios en el departamento comercial como Contract Manager, y dos afios
como Events Manager en el departamento de Relaciones Publicas. Los ltimos cuatro afios en
Dubai trabaj6 como Regional Sales Manager Middle East and Asia para el Grupo Nadia,
especialistas en Reclutamiento y Training. Comenz6 como consultora para Dynargie en 1998 y
desde hace cuatro afios es Manager de Dynargie en Espafia. También es parte del profesorado

de la Universidad de Oviedo para el Master en Direccion y Comunicacion y nuevas Tecnologias.
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Alberto Librero

Director Unidad de derivados
de Barclays Bank

Licenciado en Ciencias Empresarial por la Universidad de Alcala de Henares es Director de la
Unidad de Productos Estructurados para Empresas en Espafia, donde implanta y desarrolla la

distribucion de productos derivados para empresas a nhivel nacional.

Ha ocupado diversos cargos con anterioridad en la entidad BSCH en divisiones como banca

personal y activos financieros, fondos de inversion y custodia de valores.

También es profesor titular el I.E.B (Instituto de Estudios Bursatiles) y coautor de la publicacion

“Instrumentos derivados para la empresa” de la Editorial McGraw-Hill.
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Baihas Baghdadi

Director de Productos Banca
Comercial Barclays Bank

Licenciado en Ciencias Econdmicas por la Universidad Complutense de Madrid, especializado
en Finanzas. Cuenta con mas de 13 afios de experiencia profesional en diferentes areas del
segmento de la banca extranjera en Espafa, departamento de extranjero/operaciones,
departamento de riesgos, de marketing/comercial y de productos de banca de empresas y
corporativa. Ha liderado proyectos de estudio, evaluacion y puesta en marcha de iniciativas en
varios sectores industriales, especialmente aquellos con un alto grado de exposicion a los

mercados emergentes.

En febrero de 2008 se incorpord a Barclays Bank como Director de Productos Banca Comercial.
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Werner Winkelmann

Presidente de Euronics Internacional

De nacionalidad alemana, Winkelmann se form6 como mercante de exportacion e importacion y

se gradud en econdmicas.

Ocup6 varios cargos en Philips y Panasonic entre los afios 1967 y 1992. A partir de entonces
entro en el grupo Euronics Deutchland eG como Chief Executive ocupandose de las areas de

Producto, Marketing y PR, entre otras. Desde 1997 es Presidente de Euronics Intl.
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Pedro Navarrete

Director General de Sony Espafa

Albox (Almeria), 1955. Licenciado en Ciencias Economicas y Empresariales por la Universidad
de Malaga, Master in Business Administration por IESE y profesor no numerario del

Departamento de Economia de la Empresa de la Universidad de Malaga.

Anteriormente, ha ocupado los cargos de Director General de Productos de Consumo y de
Director General adjunto en Sony Espafia. Asimismo ha desarrollado tareas directivas como
Director de Administracion, Finanzas y Sistemas de Informacion, de la Division de Comunicacion
y del Departamento de Ventas a Empresas e Instituciones en Sony Espafia. Otros cargos que ha
desempefiado son Group Product Director de la linea de Toiletries y nuevos proyectos y Senior
Product Director de productos de la linea infantil de Johnson&Johnson.
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Santiago Alvarez de Mon

Profesor del IESE

Santiago Alvarez de Mon es Doctor en Ciencias Politicas y Sociologia por la Universidad
Pontificia de Salamanca; Master en Economia y Direccion de Empresas IESE por la Universidad
de Navarra y Licenciado en Derecho por la Complutense de Madrid.

Ejerce como Profesor Ordinario de Direccion de Personas en Organizaciones para el IESE. Es
especialista en comunicacion empresarial, equipos de trabajo, gestion de carrera profesional y
liderazgo.

Prolifico autor, dos de sus ultimos libro son No soy Supermany La l6gica del corazén.
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