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CLUB FINANCIERO DE SANTIAGO

AMPLIACION
DE PRESTACIONES

EL CFS OFRECERA NUEVOS SERVICIOS
A SUS ACCIONISTAS EN 2015
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LOS SERVICIOS DEL CLUB

AREA DE EMPRESA D ON DE
Rua Letonia, 2
Poligono Costa Vella
15.707
Santiago de Compostela AREA DE RESTAURACION
(A Coruna)
682 874 124
De 9.00 a 14.00 y de 16.30 a 19.30
www.clubfinancierodesantiago.com
info@clubfinancierodesantiago.com
AREA SOCIAL
A B C D
CUOTA COMEDOR COMEDOR SALAS SALAS A+C B+D
Basica 4 almuerzos/mes 8 almuerzos/mes 2 salas/mes | 4 salas/mes
Accionistas - socio 60 £ 90 £ 120 £ 90 £ 120 € 120 € 150 £
2 socios
1 socios
Accionistas - no socio 20 € [ mesa 60 € { comedor 60 € [ sala
1 solo socio
Socio - no accionista 120 € 130 € 180 £ 130 € 180 € 180 £ 210 £
1 solo socio




Propositos de Ano Nuevo

| préximo afio 2015 sera un au-

téntico reto para el Club Finan-

ciero de Santiago. Sera un afio
lleno de nuevos proyectos que contri-
buiran al desarrollo social, pues esa
es nuestra funcion, la de favorecer el
progreso econémico y social de nuestro
entorno. Como anuncié en mi discurso
durante la entrega del Premio a la Ex-
celencia Empresatrial, celebrado el pa-
sado mes de noviembre, habra grandes
novedades que se pondran a disposi-
cion de los accionistas a principios del
mes de enero.

El Club ampliara en 2015 la oferta de
servicios y prestaciones. Asi, pondra a
disposicion de los accionistas nuevas
instalaciones en el edificio Quercus.
Esto supone multiplicar por cinco el
espacio disponible hasta ahora. Los
nuevos espacios posibilitaran que los
accionistas puedan hacer uso de una
Serie de salas y oficinas de manera ex-
clusiva, sin necesidad de compartirlas
con nadie mas y en unas condiciones
muy competitivas.

La nueva configuracion del espacio
disponible lleva aparejada una segunda
novedad: el disfrute de comedor privado
con tres configuraciones diferentes, en
funcion de las necesidades de espacio
para los comensales. Quiero recordar
aqui las ventajas de nuestro servicio de
restauracion:  Uso
exclusivo y servicio
diario, de lunes a
viernes, con la dis-
crecion que ofrece
Su caréacter de pri-
vacidad.

Hasta ahora se
han ido dando pa-
Sos siempre con mucha cautela y pru-
dencia, pero siempre hacia delante. Se
han ido incorporando servicios de ma-
nera progresiva, anticipando la oferta
a la demanda. Vamos a continuar en la
misma linea y para poder consequirlo
el Club necesita el apoyo de todos sus
accionistas.

Para la consolidacion del CFS como

El 2015 sera un
ano de nuevos

proyectos para
el Club

Roberto Pereira
PRESIDENTE DEL CLUB FINANCIERO

una institucion de referencia, al servicio
de la sociedad civil en general y de sus
accionistas en particular, es absoluta-
mente imprescindible la solidaridad de
fodos. No nos podemos
permitir prescindir del apo-
yo de un solo accionista y
ha llegado el momento de
que se sumen muchos
mas a la causa.

Creo,  honestamente,
que con la oferta de los
nuevos Servicios vamos
a gozar de una gran oportunidad para
conseguir que se produzcan nuevas ad-
hesiones. Pero para ello tenemos que
hacer pifia y causa comun.

La creacion de valor

Hemos llegado a unas cotas en las que
casi todas las cosas las valoramos por
la creacion de valor que
aporta a nuestros intere-
ses. Y esta maxima tam-
bién ha estado presente
en el CFS desde el princi-
pio: consequir que los ac-
cionistas puedan percibir
la generacion de valor a
través de su pertenencia
al Club. Pero no basta simplemente con
adquirir acciones de la sociedad para
que se reciba a cambio el valor afiadido
que Se supone. Para llegar a esta per-
cepcion hay que integrarse en el Club,
participar en las actividades, interre-
lacionarse con los demas accionistas,
compartir experiencias e intercambiar
conocimientos. Esta seguira siendo

Los accionistas
deben percibir el
valor que aportan
las actividades

la principal meta del CFS , la creacion
de valor para todos sus accionistas, a
cambio de un pequefo esfuerzo: su
participacion en las convocatorias que
llevamos a cabo.

Todas las empresas tienen un objetivo
comun, que no es otro que el aumentar
sus cifras de ventas y, en consecuencia,
mejorar Su cuenta de resultados. Con-
seguirlo no es facil pero el networking
ayuda en gran medida.

El networking es un término que, Se-
gun el periodista Douglas Harper, fun-
dador del Online Etymology Dictionary,
nacié como concepto para interconec-
tar personas y grupos en el afio 1947.
Hoy es una herra-
mienta con la que
se pueden mejorar
las cifras de ventas.
No obstante, no se
trata de vender a
toda costa. La ta-
rea esencial es la
de tejer redes de
influencia y contactos que conduzcan a
sinergias y colaboraciones que resulten
beneficiosas para todas las partes im-
plicadas.

Y es que esta nueva forma de interac-
tuar en los negocios funciona en dos di-
recciones, ya que con el networking se
persigue que los contactos proporcio-
nen un beneficio al negocio, tanto como
proveedores o0 como clientes. Ademas
de afianzar la relacion con clientes ha-
bituales, se pueden detectar oportuni-
dades de negocio o incluso conocer a
potenciales socios comerciales.

El networking puede ser estructurado
a través de eventos o encuentros de
todo tipo (comidas, congresos, efc.) con
el fin de poner en contacto a profesiona-
les y empresarios.

El CFS se esta convirtiendo en un es-
cenario propicio para la generacion de
lazos de colaboracion y por ello invtio a
todos los socios y accionistas a partici-
par en las actividades convocadas por
el Club, puesto que aportaran valor a
SUS negocios.




Engasa, con 32 empleados en plantilla, consiguié en 2013 una facturacion de 18,52 millones de euros

BENITO FERNANDEZ GONZALEZ | DIRECTOR GENERAL DE ENGASA

“El sector eolico esta
gravemente herido”

— En sus inicios, la compaiia apos-
t6 firmemente por la energia edlica,
itodavia tiene margen de crecimien-
to en Galicia?

— Engasa se ha convertido en uno de
los grupos energéticos de referencia
en Galicia, ;en qué se fundamenta el
éxito de su evolucién?

— Hace una década, Galicia ocupa-
ba el primer puesto en generacion de
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energia edlica dentro de Espaia. Hoy
ocupa el cuarto lugar (por delante se
sitian Castilla y Ledn, Castilla-La
Mancha y Andalucia, ;a qué se debe
ese estancamiento?

— ¢ Como esta de salud el sector de
las energias renovables? ;Cuales
son las consecuencias de la reforma
energética?

— ¢En qué proyectos trabaja actual-
mente la empresa?

— La alianza empresarial con otras
compaiias, ¢ha sido clave para for-
talecer su actividad?

— ¢En qué situacion se encuentra la
energia hidraulica y de biomasa en la

Benito Fernandez, Ingeniero de Caminos de
formacion, accedi6 al cargo en 2003

“El principal problema
energético espafiol es la
sobrecapacidad instalada”

comunidad gallega?

— ¢Qué problemas cree que presen-
ta el mercado energético espaiiol?

— ¢ Cuales son los retos de futuro?

— ¢Qué importancia tiene la respon-
sabilidad social corporativa en su
actividad?
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LAS ACTIVIDADES DEL CLUB

Seminario formativo
sobre la reforma
fiscal

Jestis Sanmartin y Miguel Angel Caamaiio desvelaron los entresijos de la reforma tributaria

Almuerzo-coloquio con
Agustin Hernandez




El Club Financiero amplia el espacio disponible en su sede, en el edificio Quercus, para el uso de sus socios

El CFS amplia su cartera de servicios

Cuotas 2015
A B D
CUOTA COMEDOR COMEDOR SALAS SALAS A+C | B+D
4 B 4
Basica |almuerzos/mes| almuerzos/mes| salas/mes | salas/mes
Accionistas - socio 60 € 50 € 120 € 90 £ 120 € 120 €150 €
2 socios 1)
1 socios @)
Accionistas - no socio 20£€/ mesa |60 €/ comedor| 60 €/ sala
1 solo socio @
Socio - no accionista® | 120 €@ 150 £ 180 € 150 € 180€ |180€|210 €
1 solo socio

(1*) Es necesario disponer de dos acciones
para esta modalidad. Permite que cada so-

cio pueda simultanear dos usos diferentes.

(2*) Solo puede hacer uso de los servicios el socio

- accionista. Para segundos usos, o bien se paga

otra cuota, o bien se paga por utilizacion. Ejem-
plo: si el socio accionista usa el comedor y el mis-
mo dia necesita otra mesa, tiene que pagar 20€.

(3*) No puede utilizar el comedor o las salas,
sin pago de una cuota. Solo en el caso de ne-

cesidad de comedor-sala, por encima de los
usos que permite el pago de la cuota elegida.

Ejemplo: sipaga150€, el quinto almuerzoseria 20€.

(4) Se
do de wuna

exigira el pago anticipa-

anualidad de la cuota.



Servicios |

DELTACARGO

transitarios/forwarders

Editorial |

Entrevista |

Actividades

Deltacargo, con delegaciones en Vigo, Madrid, Barcelona y Las Palmas, cuenta con cerca de 80 empleados en plantilla

EMPRESAS DE EXITO | DELTACARGO

Desde Galicia para el mundo

a empresa compostelana Delta-

cargo inicié su actividad en el afo

1989 de la mano de Rafael Sabu-
cedo Pereiras. Desde sus comienzos,
la compafia orientd su actividad a dar
soluciones logisticas integrales a sus
clientes, ofreciendo distintos servicios
de transporte multimodal, asi como de
gestion de tramites aduaneros, aseso-
ramiento logistico, almacenaje y hand-
ling de mercancias en el aeropuerto de
Lavacolla.

Tras 25 afios de historia, Deltacargo
se ha convertido en una de las empre-
sas lideres del sector logistico, refor-
zando anualmente su posicion en el
transporte nacional de carga aérea y
ascendiendo puestos en el ranking de
transporte maritimo y terrestre. La es-
pecializacion y la diversificacion han
convertido la firma santiaguesa en un
operador logistico integral, capaz de
afrontar todas las necesidades de sus
clientes.

Con una plantilla que roza los 80 em-

pleados, Deltacargo controla desde sus
oficinas centrales, situadas en el area
de negocios de San Lazaro, toda su
red de oficinas. Actualmente, dispone
de cinco sedes en el territorio nacio-
nal: Santiago, Vigo, Madrid, Barcelona
y Las Palmas. A través de esta red de
delegaciones y gracias a sus alianzas
internacionales con otros operadores,
es capaz de proporcionar un Sservicio
eficaz, a la altura de los mas altos es-
tandares de calidad del mercado en
todo el mundo.

Principales clientes

El sector textil gallego ha sido clave
en el crecimiento de Deltacargo. Desde
sus inicios, se mantiene como su princi-
pal linea de negocio, debido a la inter-
nacionalizacion de las grandes cadenas
de moda de Galicia. Asimismo, el envio
de productos perecederos, de material
de automocion, de maquinaria industrial
0 de articulos deportivos y de ocio ocu-
pa hoy en dia gran parte del volumen de

su actividad. En sus previsiones y obje-
tivos, la direccion de la empresa marca
la obtencion de la ISO 9001: 2008 para
certificar su sistema de gestion de cali-
dad. Recientemente ha adquirido la cer-
tificacién de “Operadores Econémicos
Autorizados”, lo que supone una simpli-
ficacién de los tramites aduaneros.

Las claves del éxito

El trato con los clientes es un eje prio-
ritario para Deltacargo. Tanto es asi,
que su maxima es la satisfaccion de
sus usuarios, tratando cada mercancia
como un compromiso. Ademas, garan-
tiza total transparencia en la gestion de
los envios con continua accesibilidad
e informacién a los clientes. La inver-
sion en tecnologia es otro de los pun-
tos esenciales de su actividad, para asi
conseguir una mejor trazabilidad de la
carga y de los flujos de informacion.

La empresa obtuvo en 2013 una fac-
turacion de 26 millones de euros, cifra
que prevé superar este afio.



