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a estad aqui la factura

eléctrica por horas.

Seguin publicé el BOE el

pasado 4 de junio, a par-
tir del 1 de octubre de 2015 sera
obligatorio que las empresas
eléctricas facturen la electrici-
dad seguin el consumo real regis-
trado en cada contador, hora
por hora.

Desde el 2009 todos los consu-
midores con potencia contrata-
da inferior a 10 kilovatios pode-
mos optar entre dos alternativas:
contratar el sistema regulado
por el Gobierno (ahora la tarifa
horaria PVPC) o bien contratar
en el mercado libre un precio fi-
jo anual de la electricidad con la
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Luz por
horas

empresa eléctrica de nuestra
conveniencia. En este momento,
aproximadamente el 50% de los
consumidores espafioles se man-
tienen en la tarifa horaria PVPC,
mientras que el otro 50% ha op-
tado por elegir una oferta de
una comercializadora eléctrica.
Desde abril de 2014 ya se apli-
caba a los consumidores con ta-
rifa PVPC el precio horario de
produccion de las centrales eléc-
tricas del mercado de OMIE, pe-
ro promediado por un coeficien-
te estdndar de consumo horario,
no aplicado al consumo real. A
partir del préximo mes de octu-
bre, se calculara la factura eléc-
trica de todos los consumidores

Si conectamos la
lavadora por la noche,
tal vez ahorremos unos
poCos céentimos

con tarifa PVPC multiplicando el
precio de la electricidad en cada
hora por el consumo eléctrico
horario registrado en nuestro
contador (si ya nos han cambia-
do el contador por uno electréni-
co). Si conectamos la lavadora
por la noche, tal vez ahorremos
unos pocos céntimos, pero antes
tendremos que consultar los pre-
cios cada dia en REE (www.esios.-
ree.es/pvpc).

Y a pesar del esfuerzo del Go-
bierno por aplicar este sistema
transparente de célculo por ho-
ras del precio de la luz, Espafia
tiene el cuarto precio mas caro
de la electricidad en Europa,
segun Eurostat. Hay diversas ra-
zones que lo explican: un merca-
do poco competitivo, el elevado
coste de las primas a las renova-
bles, el déficit del sistema eléctri-
co, las subvenciones en el precio
de la luz a grandes empresas si-
derurgicas, los impuestos Nin-
guna justifica la carga que los
ciudadanos soportamos en nues-
tros recibos mensuales de electri-
cidad, aunque ahora nos factu-
ren la luz por horas. H
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Cazadores de =
becas en EEUU

La aragonesa AGM Sports hace posible que
jovenes deportistas vivan su aventura americana
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Educacion, deporte y becas en
Estados Unidos. Son los ingre-
dientes del enriquecedor servi-
cio que ofrece la empresa ara-
gonesa AGM (Athletes Global
Management) Sports, que ha
conseguido cambiar la vida a
cientos de jévenes deportistas.
Hasta un millar de ellos han
cursado estudios en universida-
des norteamericanas en la ulti-
ma década gracias a su inter-
mediacion y asesoramiento. Y
lo que es mejor, la mayoria de
ellos se ha beneficiado de be-
cas. Lo que comenzé casi como
un hobby ha pa-

ocupacion a nuestros trabajos»,
explica Alvaro Corrales, director
gerente de AGM, que también
tiene en su haber una experien-
cia americana: trabajé un afio en
Arizona en un academia de te-
nis, en la que preparaban a jove-
nes tenistas para el acceso a la
universidad. Con el paso del
tiempo, recuerda, la empresa
fue creciendo «como una bola de
nieve», captando cada vez mas
clientes por toda Espafia. En pa-
ralelo, la basqueda de becas, que
al principio se centraba en el te-
nis, se fue ampliando a otros de-
portes (futbol, golf, baloncesto,
natacioén o atletismo, entre otras
disciplinas).

La actividad

sado a conver-
tirse en una

Con su ayuda, mas de

fue cogiendo
fuerzay en el

floreciente con- : : 2012 ya em-
sultoria educa- un millar de e_StUdIantes pleaba a 15
tiva en la que han compaginado personas y ron-
ya trabajan 25 educacion y depor[e daba los 100
personas. : clientes al afio.

El alma en Estados Unidos En ese momen:-

mater del pro-
yecto es Gonzalo Talito Corra-
les, extenista profesional que
lleg6 a ser el nUmero 400 del
mundo. La idea le surgi6 preci-
samente cuando en el 2004 dis-
frutaba de una beca deportiva
en una universidad estadouni-
dense. Un afio después el pro-
yecto se formaliz6 en Espafia y
a él se unieron como socios su
hermano Alvaro y Alfonso Hon-
rado. El objetivo era dar la
oportunidad a los jévenes es-
pafioles no solo de compaginar
deporte de alto nivel con una
educacién universitaria, sino
también conseguir una beca
deportiva en los campus mas
prestigiosos de EEUU.

«Al principio era como un
entretenimiento, una segunda

to, Gonzalo de-
cidio dejar su trabajo en una
multinacional del sector banca-
rio para centrarse de lleno en el
proyecto que habia fundado. Los
mismos pasos siguié un afio des-
pués su hermano Alvaro. «Toma-
mos la decision de dedicarnos a
lo que verdaderamente era nues-
tra vocacion y nos llenaba mas,
explica este Gltimo.

Expansion y negocio

El bagaje de todos estos afios es
brillante. La consultora ha he-
cho posible que més de 1.000 es-
tudiantes-deportistas de 36
paises hayan vivido su aventura
americana, consiguiendo becas
de universidades estadouniden-
ses por un importe superior a 44
millones de délares (38,84 millo-
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33 Los hermanos Gonzalo y Alvaro Corrales, en las oficinas de su empresa en el edificio World Trade Center.

Gonzaloy
Alvaro Corrales

En busca del
talento deportivo

Los hermanos
Corrales han logrado
crear un negocio
floreciente que logra
compatibilizar la
pasion por el deporte
con los estudios en
una universidad
estadounidense. Lo
gue para ellos
comenzoé casi como
un entretenimiento se
ha convertido en una
solida empresa que
crece con fuerza.

nes de euros al cambio actual), a
una media de 20.000 dolares
(17.656 euros) por alumno. El
95% de ellos van con esta ayuda,
gue cubre parcial o totalmente
el coste de un curso (matricula,
alojamiento y manutencion), es-
timado entre 15.000 y 50.000
euros en funcion de cada centro.

Los servicios que presta esta
firma han ido evolucionando
con el paso del tiempo. Ya no so-
lo ayuda a los estudiantes con
dotes deportivas sino también a
los que tiene un buen expedien-
te de notas y pueden acceder a
becas académicas de EEUU.
Ademas, trabaja con alumnos
que quieren estudiar el bachille-
rato o aprender inglés en el co-
nocido como el pais de los
suefos.

AGM Sports tiene su central
de operaciones en Zaragoza
(World Trade Center), donde se
encuentran la mayor parte de
sus 25 trabajadores. Desde aqui

desarrolla el proceso comer-
cial, la busqueda de universida-
des y la gestion de los innume-
rables tramites que se precisan.
También tiene presencia co-
mercial en varias ciudades es-
pafolas (Madrid, Barcelona y
Valencia) y ha iniciado su inter-
nacionalizacion con la apertu-
ra de una oficina en Colombia.
En el 2014, el volumen de
clientes se situé en 300 y al-
canz6 una facturacién de unos
750.000 euros, con lo que prosi-
guio asi con el ritmo de creci-
miento del 30% que viene man-
teniendo en los Ultimos afios.
Su objetivo para el 2015 es su-
perar el millén de euros.

La empresa quiere continuar
con su expansion nacional con
la creacién de nuevas oficinas
en zonas como Andalucia. Y
una vez cubierto el mercado lo-
cal, los hermanos Corrales aspi-
ran «a replicar el negocio en
otros paises». H




