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provocado un pequeno revuelo
en la direccion de contratacion
de Renfe. Aunque su trabajo co-
menzo por aquellas fechas, ha si-
do ahora cuando la actividad se
ha multiplicado, realizando estu-
dios y andlisis, y estableciendo
los primeros contactos con los
nuevos operadores. Segin los
planes del Gobierno, tras el 1 de
enero de 1992 la Administracion
fijara un precio maximo para los
combustibles y cada operador
establecera su precio de venta te-
niendo en cuenta este tope.

La nueva situacion ha satisfe-
cho sin duda a los responsables
de esta direccion de Renfe. Por
fin podran en unas condiciones
de igualdad a la hora de negociar
los contratos de suministro con
Campsa o con cualquier otro
operador. Sin poder hablar de”
saldar viejas cuentas™, lo cierto
es que la liberalizacion cambiara
mucho los contratos que hasta
ahora tenia que firmar Renfe
con la Compania Arrendataria
del Monopolio del Petréleo, So-
ciedad Anonima (Campsa), y

ue permitian un escaso margen
e maniobra para la negocia-
cion.
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Hasta ahora
Campsa era
el unico

de Renfe.

MONOPOLIO. Al final la situa-
cion de monopolio obligaba
aRenfe a aceptar practicamente
sin rechistar las condiciones im-
puestas por Campsa, sin obtener
a lo largo de estos afios ningun
tipo de lF»cncﬁciu por su caracter
de empresa
mo fuentes

ublica. Aunque co-
e Renfe han comen-

tado, “*ha sido un excelente su-

ministrador”, siempre han teni-
do que comprar a precios de
mercado.

En la actualidad, las relacio-
nes comerciales entre Campsa y
Renfe estan determinadas por
un contrato de suministro indefi-
nido y abierto (no se establecen
ni periodos ni cantidades), y por
un acuerdo marco firmado en
1979. Este acuerdo contemplaba
unos compromisos mutuos y li-
gaban la compra con el trafico
de combustible de forma que
Campsa se comprometia a hacer
el transporte de parte de sus pro-
ductos por ferrocarril.

A pesar de la liberalizacion,
Campsa va a seguir mantenien-
do una situacion ventajosa gra-
cias a su impresionante infraes-
tructura, tanto comercial como
de transporte, que le permite ser-
vir sus productos en toda la geo-
grafia nacional. Es esta carac-
teristica la que hace mas dificil a
los nuevos operadores competir
con Campsa a corto y medio pla-
zo, especialmente en el caso de
Renfe: el perfil de la red de pun-
tos de consumo de Renfe obliga
a distribuir en centros “apeteci-
bles”, donde el gasto de combus-




tible es alto y por tanto rentable,
mientras que en otros es muy bajo,

con una minima rentabilidad.
Campsa con su red de oleoductos,
que en principio es de su exclusiva
utilizacion, tiene asegurada la dis-
tribucion barata, rapida vy fiable a
toda la geografia nacional.

CONVERSACIONES. A pesar de

estos “inconvenientes’ ya han si-
do varias las empresas petrolife-
ras que se han LH:‘igidn a Renfe
interesadas en entablar conver-
saciones y que estan dispuestas a
captar parte o la totalidad del
volumen de compras de la com-
ania ferroviaria. Incluso ya se
1a llevado a cabo una prueba pi-
loto en la que uno de estos nue-
vos operadores ha suministrado
combustible a Renfe.

Las hipotesis que manejan los
negociadores de Renfe son tres:
continuar siendo un cliente de
Campsa aunque con una modifi-
cacion del contrato de suminis-
tro mas beneficiosa para la com-
pania; que la “agresividad co-
mercial™ de los otros operadores
permita establecer un mejor con-
trato con uno de ellos; o repartir
los contratos de suministro entre

Renfe
cventa con
mas de 70
puntos
distribucion
de
combustible.

distintos operadores por toda la
geogralfia nacional.

Con esta ultima posibilidad, el
mapa del suministro de combusti-
ble a Renfe se asemejaria a un ver-
dadero mosaico, en el que cada zo-
na geogrifica espanola estaria en
manos de una compaiia petrolife-
ra. Este esquema viene J:d() por
las ya mencionadas dificultades de
distribucion que tienen los nuevos
operadores. Por ello, en un princi-
pio, les resulta mas facil acceder a
una porcion del territorio nacional
que a la totalidad. En estos mo-
mentos, ese reparto por zonas geo-
grificas ya se ha efectuado. Renfe
lo que tendria que hacer entonces,
es negociar para cada una de estas
zonas con el operador alli instala-
do.

Lo que parece evidente es que
Renfe saldra beneficiada de esta
liberalizacion. Las “‘duras pero
entretenidas negociaciones con
los operadores”™ —segun pala-
bras de uno de los responsables
de Renfe— que se inician ahora,
no mostraran sus resultados has-
ta 1992. Mientras tanto Renfe
solo impone una condicion de
principio: garantizar el suminis-
tro de sus locomotoras.[]

RENFE PODRIA
CONVERTIRSE
ENOPERADOR

L os estudios que esta rea-
lizando Renfe sobre la
situacion en que va a quedar
¢l mercado nacional de com-
bustibles tras la liberaliza-
cion impuesta desde la CE,
han arrojado un elemento
inesperado: Renfe cumple
todos los requisitos para
convertirse en operador.

Esto significa que la com-
pafiia ferroviaria podria
convertirse en un distribui-
dor y vendedor de com-
bustibles.

El principal beneficio que
obtendria Renfe es que ten-
dria acceso directo al mer-
cado internacional de com-
bustibles, comprando alli
sus productos. Los andlisis
de lgenfe pretenden deter-
minar hasta qué punto serd
rentable esta opcion. Una
de las mayores dificultades
para que esta hipotesis se
convierta en realidad es los
fuertes costes de distribu-
cion que supone tener una
red propia.






