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3 mecanicos motivados.
1.200 mantenimientos realizados.
Miles de promesas cumplidas.

1 MARCA DE FILTROS.

MANN-FILTER, LA MARCA DE CONFIANZA.

Ahora mas que nunca el taller de reparacion quiere prepararse para el futuro.
En MANN-FILTER somos conscientes y por ello brindamos al taller el maximo
apoyo y un producto de total confianza:

* Calidad de primer equipo, también en el recambio, para toda la gama.

* Servicio posventa reconocido.

* La gama mas completa, también para vehiculos asiaticos.

¢ Agilidad en el desarrollo e incorporacion de nuevos productos.
e Garantia de fiabilidad: garantia de rentabilidad.

Ahora, mas que nunca, MANN-FILTER: garantia de futuro; futuro con
garantia.

MANN

FILTER

MANN-FILTER - Perfect parts. Perfect service.

MANN+HUMMEL IBERICA, S.A.
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iiiA por 2011!1!

Cerrando el afio, es inevitable (aunque sea sélo por un instante) echar la vista atras.
Ritmo frenético el que llevamos todos.

Recordamos las mismas fechas, diciembre 2009, enero 2010 e intentamos recorrer de
nuevo, aunque sea a grandes rasgos, los meses sucesivos que nos han llevado, sin que
nos demos cuenta, hasta aqui.

Y el tiempo, que nunca es igual, se estira y parece que han pasado mil vidas de algunas
cosas, pero de repente se encoge y nos parece que sélo ha sido un pequefio lapso que
se nos ha pasado tan deprisa como un suspiro, un parpadeo, la velocidad de la luz,
milésimas de segundo. Ya y ya.

Los afios que estamos viviendo son dificiles. Exigentes, requieren entusiasmo, confianza,
dedicacién, empefio....miles de cosas mas que nos hacen estar tan concentrados que
cuando queremos darnos cuenta nos plantamos en verano, lo comentamos ya en el Pilar
y, a la siguiente ocasion, ies que se nos ha acabado el afio!.

Somos legidn los que vivimos asi en la posventa.

Queremos pensar que es porque, pese a todo (y ese todo es mucho y denso), en el fondo
no hemos perdido la ilusién, ni la motivacion. O si la hemos perdido en algin momento,
ha habido una forma de que demos con ellas otra vez. Alguien, algo, que nos haya hecho
reaccionar para seguir adelante. Para unos, la inspiracién es su familia, su casa y refu-
gio, la fuerza en retaguardia donde lamer heridas y salir con la tirita tan bien puesta que
es invisible. Para otros un amigo: una observacion bien hecha, o una colleja, como sélo
se le deja dar a un amigo. Para otros afortunados, la fuerza parte de su propio interior.
Una fuente de autodesafio personal inacabable. Nada les turba nada les espanta, como
a Santa Teresa, y siguen adelante con velocidad de crucero.

Pero a veces se nos ocurre que lo que pasa tiene que ver mucho con este sector, con
esta posventa. Cuando nos pilla un dia con el paso cambiado, de repente cualquier deta-
lle en este trabajo es suficientemente inspirador; desencadena una reaccién, y ya no hay
quien nos pare. Y nos pilla fin de afio. Este sector es adicitivo. O nos lo parece.

Por eso tenemos ganas de encontrarles en 2011. Con cien cafiones por banda, viento en
popa, a toda vela. Pero ya sin ser piratas. Ni siquiera corsarios, con patentes firmadas
por el Rey.

Este ejército esta hecho de materia noble.

Descansen un poco estas fechas invernales, y a por 2011.

ERNEST...

| )
Queridos Reyes Magos...
Para el nuevo afios pedimos
un iPad para cada redactor,
viajar menos a Madrid y mas

al Caribe, vender tanta “publi
como una revista del corazén(&
iAh! Y a ver si hablamos de €
otra cosa que no sean los

PVPs y el Reglamento...

Y EL SECTOR...
ZYA HA ENVIADO
SU CARTA A
LOS ReYES?
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06 NOTICIAS
El Gltimo mes del 2010 con las noticias de la posventa.

08 FABRICANTES

Meycar: “Nuestra estrategia es la calidad, no el precio”

Visitamos la sede central de Wulf Gaertner Autoparts-Meyle en Hamburgo y cono-
cimos la estrategia de la compafiia en los mercados.

12 FABRICANTES

Sogefi: a por el 25%

Presentaron sus objetivos en conferencia de prensa en su cuidada fabrica de
Cerdanyola.

14 FABRICANTES

Punto y seguido

Benito Tesier anuncia que deja la presidencia de la Comisién de Recambios de
Sernauto. Nos cuenta porqué.

16 DISTRIBUCION
ANCERA prepara su nueva etapa
Durante el almuerzo de fin de afio, ANCERA anunciaba auditoria.

18 DISTRIBUIDORES

“Confiamos en lo que hacemos”

Antonio Lopez Terrés, gerente de Reynasa, miembro activo de Serca, nos habla de
sus proyectos.

22 DISTRIBUCION
Semillero de campeones
Un dia aprendiendo a copilotar.

70 SALONES
Apuesta de éxito
Automechanika Argenitina sigue brillando.

TEMAS DEL MES

26 MERCADO
Dificil eleccion
Mercado de lubricantes.

LU desensrasanep

74 LA NOSTALGIA NO ES UN ERROR
El museo del Autostadt de Wolfsburg, una delicia.



~ Tecnologia de arranque en frio para Diesel Electrénica

La industria del automovil internacional
confia en BERU

Bujias de encendido BERU:

Encendido seguro y fiable en cualquier
situacion de funcionamiento.

Calentadores BERU:

Para un arranque en frio rapido y
seguro en motores diesel.

Bobinas de encendido BERU:

Desarrolladas especificamente para
cada vehiculo y permitir un encendido
dptimo.
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Calidad, servicio e innovacion a disposicion de
nuestros clientes

www.grovisa.com S.d .
Gama completa de recambios con calidad original
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HA INICIADO ACCIONES LEGALES CONTRA ALGUNOS DISTRIBUIDORES Y TALLERES

Launch denuncia la compra de
equipos de diagnosis sin licencia

Launch Ibérica ha emprendido acciones legales contra varios distribuidores y talleres que han
adquirido equipos de diagnosis Launch fuera del canal de distribucién autorizado y que, por
tanto, van dotados con un software sin licencia, es decir, ilegal.

La firma proveedora de diagnosis quiere dejar claro que son pocos los talleres que han com-
prado estas maquinas ilegales pero también que estas actuaciones perjudican gravemente a la
imagen de la marca y al propio profesional de la reparacion porque estos equipos no cuentan
con la pertinente garantia ni con la actualizacién diaria ni con el servicio posventa que ofrece
Launch Ibérica. Ademas, al haber sido manipulados, suelen causar dafios a la maquina y, en
algunos casos, incluso al vehiculo.

De momento, los abogados de Launch Ibérica, junto con la Policia, han empezado a denunciar y
a perseguir a todas aquellas empresas que, en su mayoria, a través de sus paginas web, venden
estos equipos. Los talleres que hayan adquirido equipos de diagnosis Launch con el software sin
licencia también seran denunciados ya que, aun en el caso de haber sido estafados y no haber
sido conscientes del delito cometido, su desconocimiento no les exime del cumplimiento de la ley.
En caso de que algtin usuario tenga dudas sobre el equipo Launch recientemente adquirido, Launch
Ibérica pone a su disposicién el nimero de teléfono 938 639 818 donde le informaran al respecto.
www.launchiberica.com

CRUZ Y MARIA DE LINAN

fehi bhilstein

LA FIRMA OFRECE ESTE SERVICIO A TRAVES DE PATRICIA

Crece la Consultoria de talleres en

Desde Zaragoza, la delegacion espafiola de la firma alemana febi bilstein, fabricante de recambios
de primera calidad, ofrece un servicio de consultoria de talleres a través del cual asesora y resuelve
las dudas que tienen los profesionales de la reparacion. Desde febrero realizaba esta labor Patricia
Cruz a la que hace pocos meses se le ha unido Maria de Lifian. Ambas atesoran un amplia experien-
cia en el sector al haber trabajado con el colectivo de talleres durante los tltimos afios y conocen de
primera mano sus necesidades y demandas.

El objetivo de febi bilstein es potenciar el negocio y la competitividad de los talleres a través de llevar
a buen puerto sus consultas y demandas y canalizando sus necesidades. Satisface asi las nuevas
demandas que van surgiendo en el canal posventa.

Desde febi bilstein subrayan que la compafiia ha definido una estrategia basada en una politica
de distribucion selectiva ofertando unos PVP alineados con origen, con margenes garantizados y

www.febi.com

trabajando para que los clientes disfruten de forma inmediata del material solicitado.

_Breves

AD Marina ha adquirido el fondo de comercio de la firma
recambista barcelonesa Rocla/Coprauto. Tal como han
confirmado responsables de AD Marina, socio del grupo de
distribucion AD Parts, la viabilidad de la operacion, que se
iniciaba a finales de noviembre a propuesta de la familia Roig,
gerentes de Rocla, fue analizada y aprobada en un periodo
relativamente corto para evitar posibles “fugas” a otros pro-
veedores por parte de los talleres clientes de Rocla/Coprauto.
La operacién no incluye ni locales, ni almacenes, ni gestién
de producto o deuda con los proveedores, un aspecto que
deberdn resolver los responsables de la ya extinta empresa
recambista. Los comerciales y personal de mostrador que
constituia el equipo humano de Rocla ya se hallan ubicados
en los diversos emplazamientos de AD Marina, donde han
sido asignados en funcién de la facturacién y las necesidades.
www.admarina.es

El pasado 25 de noviembre se
celebré en Valencia el Gltimo CDA
del afio, las reuniones itinerantes
sobre posventa que organiza
ANCERA. A la cita valenciana
acudieron mas de cien asistentes
entre recambistas y fabricantes
de componentes los cuales escu-
charon atentamente a Miguel
Angel Cuerno, presidente de
ANCERA, que abordd dos temas
actuales: las perspectivas que
abre el nuevo reglamento de dis-
tribucion 461/2010 y |a relacion
entre talleres y aseguradoras.

www.ancera.org
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LA DEMANDA HA SIDO TRANSMITIDA A
LA DIRECCION GENERAL DE FORMACION
PROFESIONAL

CETRAA insta adar
formacion sobre acceso
a la informacion

-| CETRAA ha solicitado a
la Direccion General de
Formacion Profesional
que actualice las materias
didacticas de la especia-
lidad de automocién para
que incluya formacion
sobre el acceso a nivel
informdtico a la informa-
cién técnica de los cons-
tructores de vehiculos. Esta demanda Ilega tras la publicacion de las
nuevas Directrices de la posventa por parte de la Comision Europea,
que confirman el acceso de los agentes econémicos y de las enti-
dades de formacién a las bases de datos técnicos de los vehiculos.
La Confederacion Espafiola de Talleres de Reparacion de Automoviles
y Afines recuerda que la técnica actual de la reparacién, como la
del diagndstico, exige un seguimiento sistematico de las lineas de
trabajo que establecen los constructores de vehiculos hacia sus pro-
ductos; la antigua generalizacion de bases técnicas de la profesion
han de adaptarse a la complejidad de cada constructor en su area,
y para eso es preciso el seguimiento con apoyo informatico de los
procedimientos de trabajo para cada vehiculo.

www.cetraa.com

DESARROLLAN CONJUNTAMENTE UNA
CAMPANA AL RESPECTO

ANCERA vy Grupo Serca

| |

informan sobre el
Reglamento

ANCERA y Grupo Serca NUEVOREGLEM

Automocién ha lanzado con- ENTODqu,,Zom

juntamente una campafia de
comunicacion cuyo objetivo
es informar sobre el regla-
mento de distribucion (UE)
461/2010, en vigor desde el
pasado 1 de junio.

La campafa informa sobre

el derecho a la reparacién

y difunde las ventajas

HNo
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Neumaticos y Accesorios para ——

Automocion y el grupo de distribucién han editado

dipticos, tripticos y carteles para transmitir este mensaje, mensaje
especialmente dirigido a las pequefias empresas de recambios,
grupos o socios que no tienen una estructura capacitada para
desarrollar campafias propias.

WWw.ancera.org / Www.serca.es

PARA PERFECCIONAR LAS ESTADISTICAS OFICIALES SOBRE EL SECTOR DE LA REPARACION

Colaboracion mutua CONEPA-INE

Www.conepa.org

El Instituto Nacional de Estadistica, INE, ha aceptado la propuesta de CONEPA de colaborar conjuntamente con
el objetivo de perfeccionar las estadisticas oficiales sobre el sector de la reparacion y el mantenimiento de vehi-
culos. Jaume Garcia, presidente del INE, en una carta enviada a CONEPA, propone, asi mismo, una reunién entre el
personal técnico del INE y representantes de la Federacion Espafiola de Empresarios Profesionales de Automocion
y como interlocutor entre ambas entidades al subdirector general de Estadisticas Coyunturales y de Precios.

El acuerdo de colaboracién llega pocos dias después de que el INE rectificara unos datos sobre la demanda en
los talleres. Hace tres meses publicé que entre julio de 2009 y junio de 2010 la demanda de actividad en los
talleres habia crecido un 13,4%. Ante las quejas de CONEPA y otras asociaciones sectoriales, el INE rectifico
y en su dltimo informe afirma que en el periodo octubre 2009-septiembre 2010 las empresas de reparacion y
mantenimiento de automéviles han sufrido una caida interanual de la demanda de un 2,5%.

También hemos publicado en www.mryt.es...

« Nueva junta directiva en ADEABUR

« Juegos de reparacion para turbos Ajusa

« Celebradas las EuroSkills 2010

+ Campafia de invierno Confort Auto

« Feu Vert abre en San Fernando de Henares un nuevo autocentro

+ Jornada informativa de la Unién de Empresarios de Automocion de Catalunya

« Llega el Super Pilot Sport de Michelin

» ASOTECAUTO informa a los talleres almerienses sobre derechos del

consumidor y proteccién de datos

« Valeo Service Espafia: Pedro Ruiz Gémez, nuevo director general

+ Llamamiento de Norauto: revision de los vehiculos de cara al
temporal de invierno

» CONEPA alerta de trampas para “cazar al taller”: camaras ocultas
para alimentar la audiencia

 Campafia de neumaticos Midas antes de Navidad
+ Pere Banus, al frente del marketing de Federal-Mogul en Espafia
« ContiTech amplia su programa de kits AVT
+ Motortec Automechanika Ibérica sigue sumando expositores
» ATRAMUR cumple 30 afios
* Promocién de bombas de agua Valeo
« Las nuevas bujias de platino BorgWarner Beru Systems en los
vehiculos PSA
* Llegan los kits de fuelle de direccién Spidan
+ Lausan abre un nuevo centro en el sur de Madrid (Villaverde)
« Velyen Argentina se presentd en sociedad
+ Miac impartira un curso sobre tecnologia hibrida
« LosAmortiguadoresSalvanVidas.com alcanza las
80.000 paginas vistas
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WULF GAERTNER AUTOPARTS AG-MEYLE ORGANIZO UNAS JORNADAS
PARA DAR A CONOCER EN HAMBURGO SUS PRODUCTOS, ESTRATEGIA,
ALMACENES CENTRALES Y DEPARTAMENTO DE CALIDAD

Meycar: "nuestra estrategia es la de
calidad y servicio, no la de precio”

Su gama contempla un multiproducto mejorado respecto al que se encuentra instalado en los vehiculos como
equipo original. Para ello, intenso trabajo técnico que se traduce a posteriori en un catalogo muy amplio a

disposicion de los profesionales que saben valorar la calidad y el servicio.

| equipo de Wulf Gaertner Auto-
parts AG, fabricantes alemanes pro-
pietarios de la marca Meyle y Meyle HD,
encabezado por Karl J. Gaertner,
sobrino del fundador, Lars Peters, director
de exportacién para mercados de Europa Oeste
y Latinoamérica, Sven Nielsen, director téc-
nico, Carolin Salfner, comunicacién corpo-
rativa, Marcus Winter, director del mercado
aleman, Andreas Pfeffer, director de nuevos
negocios, y los directores de Meycar, la filial
espafiola, Juan Miguel Soriano y Alberto
Castro, detallaron su oferta, su estrategia y sus
perspectivas, y propiciaron la visita a un distri-
buidor y a un taller que trabajan con la marca.

Wulf Gaertner Autoparts AG, una
compaiiia en expansion

Nacida en 1958 como compafila familiar
exportadora de piezas, fue en 1995 cuando se
compra la marca Meyle (un nombre que, al igual
que el logotipo, se construye con iniciales de los
primeros propietarios), pasando a convertirse en
fabricante de piezas para el mercado independiente
con productos para turismo y vehiculo comercial
en las familias de chasis y direccion (apoyos
pendulares, rétulas de direccién, articulacion de
gufa, brazos de suspension, cabezales de barra
de direccion), piezas de caucho metal (soportes
de goma y de amortiguador), frenos, suspensicn,
refrigeracion, electricidad y sensores, filtros, motor

y accionamiento, transmision, etc.

En la actualidad cuentan con 13.300 referen-
cias en un almacén de 17000 m2, construido
en 1997 y ampliado cuatro veces, que cuenta
con 25.000 espacios para palets, en cuatro
plantas de almacenaje inteligente (toros con
lectores de cddigos, informacién de la ruta
mas eficiente para la realizacion del pedido),
9.000 palets automatizados y estanterias
méviles y que expide en un dia unas 60.000
piezas y donde se trabaja en dos turnos,
aunque en momentos de maxima demanda
se cuenta con un tercero.

En 2002 se inicia la produccién de las piezas
Meyle HD (Heavy Duty), unos recambios
mejorados respecto al recambio de primer
equipo, de alta resistencia y que cuenta con
560 referencias y una garantia de cuatro afios.
Actualmente estan presentes en 120 paises,
con filiales en Estados Unidos, Espafia, Gran
Bretafia y la ultima desde este afio, Francia,
emplean a 1.150 trabajadores y facturaron 225
millones de euros en 2009.

Meycar: entrega de soluciones al
cliente

Iniciaron su andadura en mayo de 2005 y en estos
cinco afios, la empresa ha pasado a incrementar
su plantilla de 4 a 15 profesionales que operan
desde su sede central en Colmenar Viejo, Madrid,
unas instalaciones que cuentan con 1.800 m2.

Tal como Juan Miguel Soriano resaltaba en
su exposicion, la compafiia tiene como fortalezas
diferenciales el ser: “una empresa monomarca y
multiproducto, con el valor afiadido de disponer
de la gama de productos HD, tener un equipo

= Estudio

- Depaﬂamentc de

«Departamento de

Soriano, en la exposicién sobre la compafiia y sus
acciones. Intensificar la presencia en los grupos de
distribucion estd en sus planes 2011.
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Alberto Castro y Juan Miguel Soriano, socios en Meycar, la compafriia espafiola que introduce en nuestra posventa la

gama de productos Meyle de Wulf Gaertner Autoparts.

motivado, ser agiles, rapidos y adaptables a las
necesidades de nuestros clientes, el centro de
nuestra estrategia, ademds de ser jévenes” (la
media de edad se sitda en 43 afios).

Sus clientes son las tiendas de todo tipo, con
un equipo de ventas propio (cinco profesiona-
les por zonas) disponiendo también de tienda
on-line (con el apoyo de la central alemana),
que facilita al cliente la identificacién de pro-
ducto, pedidos, acceso a promociones y ofer-
tas, precios y disponibilidad, estando ademas
presentes en TecDoc.

Recientemente han llegado a acuerdos con
Andel, y Holy-Auto, estando actualmente en
negociaciones con otras estructuras para la
introduccion de los productos de la compafifa.
Su apuesta es la mejora continua, asi que

transmiten los esfuerzos del departamento
técnico de la compafiia por ofrecer las piezas
Meyle y los recambios mejorados Meyle HD
al mercado de la posventa, pero también lo
aplican al servicio de entrega (cuentan con
departamento logistico pero su fuerza logistica
es externa): “entregamos los pedidos que se
hagan antes de las 12h, desde Madrid, y en un
radio de 350 Km, antes de las 6 de la tarde; en
algunas zonas la entrega es en 12 horas, pero
en otras, en menos de 3 horas ya estd en casa
del cliente”, sefialaba Soriano.

Ademds, apoyan la venta del cliente desde su
departamento de marketing, creando promocio-
nes y ofertas, y la labor del taller con formacién,
anunciandose para 2011 una intensificacién de
este apartado de la mano del distribuidor.

“ENGINEERED IN GERMANY”

Informacioén, formacion y taller
Una de las labores del departamento de
Calidad es el control de las reclamaciones que
llegan a la central. Se estudian todas y cada
una de ellas, generandose una documentacién
detallada que quedara en los archivos técnicos.
Se verifica si la reclamacién corresponde a
problemas con los materiales, en la produccién
o en la instalacién.

Seglin comentaban, la mayoria suelen ser de-
fectos de instalacion, con lo que cobra especial
papel la labor formativa, ademds de la politica
de atencion al cliente.

El futuro: seguir la evolucion del
mercado

Tal como nos explic6 Andreas Pfeffer,
especialista de Wulf Gaertner en nuevos
mercados, la compafiia se plantea nuevos
desafios en los que los desarrollos de pie-
zas para vehiculos propulsados por nuevos
combustibles para vehiculos eléctricos van
a ir cobrando relevancia, si bien se trata de
adaptarse a esa nueva tipologia de modelos
en la medida en que el mercado lo requie-
ra, estando, mientras tanto, muy atentos al
desarrollo y mejora de piezas en las que la
ligereza, los nuevos materiales y la mejora
de prestaciones (importante para las exi-
gencias medioambientales de los Gobierno)
van a suponer, claro, parte de los esfuerzos
de la compafiia, pero sin olvidar su especial
atencién a la durabilidad y la prolongacién
de la vida util del vehiculo, un aspecto que
importa cada vez més a los conductores. @

www.meycar.es
www.meyle.com

Ademas de hacer un repaso de los distintos productos de la compaiiia,
Sven Nielsen explicd los beneficios de la gama HD: bajo estrictos
parametros de mejora respecto a las piezas de primer equipo y proba-
dos intensamente en los departamentos de Calidad y Técnico, se re-
disefian productos de altas prestaciones, controlando todos los pasos
de produccidn y las calidades de las materias primas, disponiendo de
certificados de calidad (ISO 9001 o TS 16949).

La ventaja que sefialaba Nielsen es que en su labor de disefio no im-
porta tanto el peso del vehiculo (fundamental en OE) como la durabili-
dady la prolongacion de la vida dtil del vehiculo.

El redisefio (se realiza mediante analisis FEA, una practica que
no es comdn en el IAM, pero si en OE) puede orientarse en la es-
tructura de la pieza o en nuevos materiales siendo fundamental
la colaboracién de la empresa con socios tecnolégicos como la

Sven Nielsen, director técnico de los fabricantes
alemanes, en plena exposicion de las caracteristicas
de los productos Meyle.
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La gama la constituyen més de 13.300 piezas con
que cuenta la compafifa en su cartera.

Universidad Helmut Schmidt o Lufthansa Technik Intercoat (que
han creado un pldastico especial que se aplica en las rétulas y que
se ha empleado posteriormente en la produccién aerondutica) en
un proyecto desarrollado en la Escuela Técnica Superior Liibeck
que proporcioné menor desgaste en las carcasas de las rétulas
combinando el nuevo material con un lubricante especial (con un
aspecto blanquecino, desarrollado por Fuchs).

Los lanzamientos se prueban primero en talleres piloto ademas del
TOV, aunque el departamento de ingenieria estudia el comportamiento
de las piezas reforzadas y su influencia en los demas elementos del
sistema, para proporcionar informacién y argumentacion para distri-
buidores y talleres.

El préximo mes de diciembre se van a lanzar 60 nuevas piezas HD
(entre ellas, los brazos de suspension para VW).

Los productos HD, del inglés Heavy Duty, son piezas de
alta resistencia, identificados con un logotipo especifico
que les destaca como mejorados. Son casi 600 piezas.
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Lars Peters, director de ventas regional para el oeste
de Europa y Latinoamérica. 17000 m2 de almacenes ampliado tres veces.

MATTHIES, 77 ANOS DISTRIBUYENDO

Como parte del programa, se pudo visitar la sede de Matthies, cliente de Wulf Gaertner
Autoparts y uno de los cuatro miembros del Grupo ATR en Alemania. Atendidos por su
jefe de ventas, Thomas Kleist, pudimos realizar un recorrido por las instalaciones de este
importante distribuidor, presente en el mercado aleman desde hace 77 afios, con 14 puntos
de venta (entre los cuales no existen mas de 40 o 60 Km) y 800 empleados, basicamente
especializado en el norte del pais, con especialidades en turismo y moto (sus filiales en este
negocio operan bajo el nombre de Larssen).

La compaiiia dispone de unos almacenes (que acusan su largo recorrido en el mismo em-
plazamiento) en los que se manejan 120.000 referencias vivas (mecdanica, mantenimiento,
maquinaria, carroceria, neumaticos...) informatizando el recorrido del producto al maximo
(se ofrece un descuento del 2% a los clientes -talleres independientes, concesionarios, ma-
yoristas, minoristas, especialistas en neumatcios, industria y particvulares- que realizan los
pedidos on line) y controlan por cédigos de barras y lectores los productos almacenados.
Sus servicios incluyen interconexion electrénica con sus clientes mediante paginas a las que
han puesto nombre y cara (Kathy catéalogo para los recambios de turismo, Mike y Mike Technik
para los temas de moto, Uni el catalogo electrénico general, Dr. Spark para la informacion
técnica y servicios y Henry, la pagina de gestién de pedidos de recambios para los talleres).
La compafiia dispone de politicas de marca y producto particulares: su marca propia (JMQ-
en la que Meyle juega un papel muy importante)- es la de mayor valor en la compaiiia, ofrecen
36 meses de garantia; tras ella vienen las marcas del fabricante (con 24 meses) y por Ultimo
la marca del grupo, ATR.

Promueven tres redes: Auto Reparatur-Meister Half (propiedad de Matthies con 1.800
puntos) Auto Check y Auto Partner, esta (ltima un concepto de tienda y taller. Disponen
de un sistema de gestion integral del concepto de taller (3 puestos de trabajo), con instalacién
en 3 meses y un maximo de 200.000 euros (equipamiento aparte), ademas de proporcionar
un apoyo importante en lo que a formacion se refiere.

< Cuentan con
sistemas

de almacenaje
inteligente.

> Sus productos
estan presentes
en 120 paises de

todo el mundo.

e,

- -
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DESDE EL TALLER
MULTIMARCA
ABANDERADO

Y también, se pudo visitar el Ultimo esla-
bén de la cadena: el taller. En la misma
ciudad, Tim Jahnke, propietario de
Auto & Technik (la cadena Meister
Half) nos abria las puertas de este taller
libre de segunda generacién familiar, con
14 arios en el emplazamiento actual (los
mismos que dentro de la red, cambio que
se produjo con el relevo generacional).

En las instalaciones (250 impecables m2
con cuatro empleados y dedicados a mecé-
nica, neumaticos y carrocerfa), se dispone
de un espacio especifico para que el cliente
pueda ver la operacién y entender el proble-
ma que se le va a solucionar en su vehiculo.
Altamente equipado e interconectado (to-
dos los elementos de diagnosis estén inte-
grados a una central y se trabajara on line
hasta la emisién final de la factura), trabajan
con el programa de gestion de pedidos de
Matthies, Henry (con el que se mostraban
encantados, al igual que con los productos
Meyle —de los que realizan tests-) y ofrecen
a sus clientes el servicio de almacenaje de
ruedas (recordemos que el estado aleman
obliga a colocar neumaticos de invierno en
los vehiculos en esa época del afio) con al-
quiler y cambio incluidos. Como curiosidad,
pueden alquilar a su mayorista la maquina-
ria especial para trabajar este producto.
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Fabricamos Larga Vida

En Meyle fabricamos todos nuestros repuestos con una filosofia muy sencilla: hacerlos mejor
para que duren mds. De ahi surge una amplia gama de repuestos con categoria HD que
superan en calidad y garantia a los repuestos originales de primer equipo. Un compromiso de
Meyle avalado por la satisfaccion de miles de clientes en todo el mundo. Y que le permitird a
usted y sus clientes beneficiarse de la calidad contrastada que solo Meyle puede ofrecer.

> Empresa alemana con gran experiencia en la fabricacion de
componentes de automocion

> Plantas de fabricacion propia y socios de produccion internacional

> Disponibilidad inmediata de todo nuestro programa de productos

> Controles y procesos de calidad realizado en laboratorios propios

> Una compania de marca a su servicio

MEYLE

Products Sencillamente dura mas.

28770 Colmenar Viejo (Madrid)
ventas@meycar.es - Www.meycar.es

Meycar

‘ C/ Cobalto ne 21 - Poligono Industrial Sur
Aunttormotive

Tel: 434 918 467 256 - Fax.: +34 918465012
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PRESENTACION DE LOS OBJETIVOS 2011 PARA ESPANA DE LA NUEVA

DIVISION POSVENTA

Sogefi: a por el 25%

Quisieron reforzar y clarifi-
car el mensaje de la com-
pafiia al mercado posventa,
y para ello los lideres de la
division |IAM se desplazaron
a la sede de Cerdanyola,
Barcelona.

iderados por el Presidente ejecutivo de
Sogefi, Emanuele Bosio, los respon-
sables de la nueva divisién posventa
del grupo convocaron a los medios
espafioles en sus flamantes instalaciones de
Cerdanyola del Vallés para dar a conocer su
estrategia a el corto y medio plazo: marcas,
cuotas, productos, instalaciones, etc.,
El director general de la nueva unidad de ne-
gocio, Andrea Taschini, perfild con precisién
lo anunciado en la pasada Automechanika de
Frankfurt, y el director general de Sogefi en Es-
pafia, Mauro Prodi, presentd a los directivos de
la compafiia presentes en la sala: el director de
ventas para Francia, Benelux, Espafia y Portu-
gal, Bertrand Vedrine, el director de ventas de
Espafia Ricard Albi y el director de marketing
de Espafia y Portugal ademds de director de
ventas de Portugal, Gabriel Recasens.

Tres divisiones con la nueva
estructura Posventa

Bosio realizaba la presentacién de las tres di-
visiones del Grupo: Elementos de suspension
(muelles helicoidales y de precision, ballestas,
barras estabilizadoras, tensores de cadena,
que supone un 50% de la facturacién total del
grupo), Filtracién (elementos filtrantes para
aceite, gasolina, gasoleo, aire y habitaculo y
mddulos completos, un 23% de la facturacién
total) y Posventa (creada en octubre de 2009,
un 27% de la facturacion total, un 24,7% de
sus ventas y, actualmente, -seglin sus propias
estimaciones- el n® 5 a nivel mundial).

De izquierda a derecha: Andrea Taschini, Emanuele Bosio y Mauro Prodi,
durante la presentacion.

Ites 12

El Grupo lo conforman en
total 32 sociedades de fil-
tracion y 17 sociedades de
elementos de suspensién en
todo el mundo, disponiendo
de 37 centros de produccién
en 13 paises de 3 continen-
tes y unas ventas de 458
mil millones de euros (cre- =

ciendo respecto a 2009),

siendo sus mercados mas importantes Francia,
Mercosur (Argentina y Brasil), Alemania e lta-
lia. Espafia supone un 5% de su total de ventas.
Su base de clientes es muy diversificada entre
los constructores y sus marcas y como puntos
clave en cuanto a filtros destacaba ser el segun-
do mayor fabricante en Europa (con un 25% de
cuota, detrds de un fabricante aleman con el
27% y delante de otro aleman con el 19%).

Las marcas

A la hora de dar a conocer su estrategia de
marcas, Bosio hablaba de tres Premium: Pur-

con un 25%, para 2011.

Taschini anunciaba el objetivo de alcanzar la se-
gunda posicién en cuotas de mercado europeas,

flux, Fram y CoopersFiaam y una Basic (en su
acepcion de “esencial”) que es PBR, (algo que
a posteriori desarrollarian Taschini y Prodi);
incidia en su capacidad de innovacién, de
preocupacion medioambiental y de [+D+i.

El Consejero delegado de SOGEFI también
anunciaba una paulatina reduccién de la
presencia en Europa: “no somos optimistas
respecto a al nivel de produccién de vehicu-
los”, decfa, para anunciar la expansion de
la compafiia en mercados en crecimiento
como China (en Brasil son lideres con el
40% de cuota) o India, el dltimo mercado

Prodi presentaba su objetivo espafiol: un 25% de
cuota para el afio que viene, en linea con Europa.
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Los productos de filtracién de Sogefi: innovacion y
respeto medioambiental, con crecimientos en gama,
espacialmente en vehiculo asidtico e industriales.

alcanzado en 2009, donde se ha crecido un
70%; también mencionaba Corea, Turquia o
Estados Unidos (a partir de su suministro a
Chrysler o Fiat).

Lanzd un mensaje de confianza sobre la recu-
peracion del mercado de V.I, donde, en 2011,
esperan una estabilizacién a niveles de pre-
crisis, y un crecimiento a partir del suministro
a los clientes OE con plataformas comunes
(Renault, Nissan o Mercedes).

Posventa, una division

de peso especifico

Taschini destacaba la importancia de la
nueva organizacién posventa en el orga-
nigrama del Grupo. Hablé del catélogo
completo que ofrecen al mercado donde
los médulos, los elementos adecuados a la
nueva normativa de emisiones Euro 6 o los
productos “ecolégicos” son los “estrella”,
y donde se pretende incrementar la gama,
que recoge la transferencia inmediata del
Know How de OE al IAM, con 80 nuevas
referencias anuales de media (fundamen-
talmente en vehiculos asiaticos y vehiculos
pesados), aunque anuncié para 2011 una
incorporacion de 200 nuevas referencias.
Explicé sus objetivos europeos: su posicio-
namiento con tres marcas Premium y una
Basic para colocarse en segunda posicién en
la cuota de mercado de Europa del oeste con
un 25%, con una estrategia basada en los tres
almacenes logisticos (Francia, como central,
Gran Bretafia y Espafia como secundarias),
que estan suministrando a cuatro grandes
grupos europeos (ADI, ATR, Temot, Groupau-
to) con un plazo de entrega de 5 a 10 dias y
una disponibilidad prevista del 98% (actual-
mente, disfrutan del 90%).

Espaiia: en linea con Europa

Prodi pas6 a explicar la adaptacién de las
directrices posventa a nuestro mercado, que
(segun cifras de Gipa) esperan donde espe-
ran decrecimientos en filtros de aire, aceite y
gasolina, con crecimientos en diésel y habita-
culo (cifrado en un 12%).

En Espafia, y gracias a implementar las es-
trategias de la divisién posventa (ya se ha
presentado el nuevo catdlogo PBR), pretenden
alcanzar el 25% de cuota en 2011, como méxi-
mo a principios de 2012, en linea con Europa.
El equipo comercial, comandado por
Ricard Albi y Gabriel Recasens se com-
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La planta tiene un aspecto impecable:

emplazada en el Parque Tecnoldgico

del Vallés, recientemente ha recibido un

premio de la Fundacion ASCAMM por &=

el innovador proceso industrial, EBIT i#*

(mediante una tecnologia multiproce- P=*

so, una sola fase se obtienen piezas

componentes complejos en material

plastico de alta tecnologia); especialis-

tas en la unién del material filtrante y el

plastico, esta totalmente automatizada,

trabajando en ella 150 operarios en 3 turnos; en ella se producen sus elementos de filtros diésel
ecoldgicos fabricados con un 50% de plastico reciclado, o el médulo de filtracién diésel con
tecnologia Diesel3Tech, de separacion del agua y sistema de descarga electrostética.

PURFLUX=PREMIUM; PBR, LA MARCA “ESENCIAL”

Purflux, Fram y CoopersFiaam seran las marcas Premium. De ellas, Purflux como mds relevan-
te, ya que supone en Europa un 60% de las ventas y en Espafia el 80%.

PBR se va a posicionar a nivel europeo como Basic, en su acepcion de esencial: gama com-
pacta, referencias fast mover, que se pretende posicionar asi en toda Europa para un cliente
sensible al precio y con un catdlogo ya disponible en el mercado.

En Espafia no se ha pensado en introducir CoopersFiaam (que en Portugal es lider) aunque si
el mercado lo demanda se esté preparado para ello.

Para al maximo el trabajo del distribuidor, en quien han pensado a la hora de publicar sus ca-
télogos en CD-ROM (cada una de las marcas Premium dispone de su propio CD) actualizables
semanalmente online, estando, ademas, presentes en TecCom y TecDoc.

plementa con Rubén Herrera en Madrid
apoyandose en 14 agentes comerciales en
Espafia y uno en Portugal.

Su estrategia de suministro va a basarse
en un nivel de servicio del 95% (gracias al
almacén logistico gestionado por CEVA, con
10.000 m2), un plazo de entrega de 24 horas,
desarrollando la fidelidad del distribuidor (se
ha llegado a acuerdos con Serca, Dipart, Ge-
corusa, Holy-Auto y Cecauto, en los que se ha
experimentado grandes crecimientos). @

www.sogefi.es
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BENITO TESIER NOS CUENTA LOS MOTIVOS DE DEJAR LA PRESIDENCIA
DE LA COMISION DE RECAMBIOS, ENTRE OTRAS COSAS...

Punto y seguido

Dejara la primera linea, la representacion de un colectivo en el que ha nacido, pero no la
accion, la participacion, el debate; asi que deja la puerta abierta para seguir comprometi-

do con el sector.

onriente como siempre, nos atiende
entre reuniény reunién el atin presi-
dente de la Comisién de Recambios
de SERNAUTO. Benito Tesier
quiere dejar el cargo teniendo Motortec
A.l. como referente temporal. Pero no se
va muy lejos: sigue su participacién como
integrante de la Comisién; y lo hard como
suele: apasionadamente (no en balde, uno
de los lemas de Brembo es “solo la pasione
non si frena").
Esa decision centra gran parte de nuestra con-
versacion, pero nos comento algunos aspectos
mas en su papel de representante de los fabri-
cantes que operan en la posventa espafiola.

¢Porqué deja la presidencia de la Comi-
sion de Recambios de SERNAUTO?
Benito Tesier: La pasion, la motivacion,
quizds, se va desgastando con el tiempo;
es humano; perpetuarse en estas cosas es
mds comodidad, o ego, que la aportacién
real que se esté haciendo, asi que es mejor
favorecer una renovacion.

Pero aparte de ese desgaste, équé ha
hecho que decidiera dejarlo y tras Mo-
tortec A.l. en concreto?

B.T.: Primero, no soy partidario de los regalos
envenenados para nadie, asi que el momento
para el profesional que me suceda debe ser el
adecuado, dulce: en ese sentido, y teniendo
en Motortec A.l. como ‘time to market’ de
nuestro sector y lugar de deteccién de percep-
ciones de su estado, hace dos afios la sensa-
cién era de incertidumbre, divisién; ahi David
Martinez tuvo que pelear duro (y deja perplejo
coémo hay quien pretende matar el escaparate
de su sector, su tarjeta de presentacién de-
lante de instituciones, entidades financieras y
demds organismos). Ahora se percibe mayor
unién, mas optimismo y un cierto dinamismo
econémico y eso es un éxito de todos, pero un
commitement personal mio; por eso la fecha
posterior a la celebracion de la feria.

El segundo motivo son mis responsabilidades
profesionales: en Espafia hemos vivido algu-
nos cambios muy dindmicos en la compafiia
durante este afio, y la colaboracién interna-
cional que he venido desempefiando en el
Grupo es mds necesaria ahora, asi que 2011
es fundamental para trazar la estrategia de
los préximos cuatro o cinco afios, y requiere
por mi parte una mayor inversién de tiempo.

La dltima supone, ademés de la conviccién
de que los cargos de representacion deben
ser de corta duracién para imprimir mayor
dinamismo a partir de la mayor fuerza de los
profesionales que los ostenten, el conseguir
que las estructuras se beneficien con nuevas
aportaciones: en este ciclo de mi vida no sé
qué mas podria aportar que no haya hecho
ya en estos dos afios y medio; aunque el
balance total del periodo no es cero, si es
menor que todo el recorrido de lo que se ha
hecho; en poco tiempo es dificil hacer cam-
bios a corto plazo, asi que quizd es mejor
cerrar ahora la etapa y propiciar que otro
profesional venga con un nuevo impetu que
sea capaz de acelerar los ‘tiempos’.
Sumando las tres razones, he llegado a la
decision madurada de dejar la Comisidn.
Pero quien sabe, a lo mejor, en el futuro
hay posibilidad de volver, en otra figura,
situacién o circunstancia. Para mi no es un
punto final, sino un punto y seguido: seguiré
siendo miembro activo de la Comisién de
Recambios de SERNAUTO y de su Junta
Directiva, si su Presidente lo aprueba.

&Pero, se va con mal sabor de boca?
B.T. Para nada. En toda aventura de este
tipo, sin duda hay momentos, situaciones
y personas que podrian haber sido de otra
manera o haber hecho las cosas de distinta
forma; por ejemplo, he visto como el haber
llegado para imprimir una determinada ve-
locidad a veces ha incomodado. Pero esas
dificultades forman parte de la realidad de
la vida. Hay que dejarlo como algo puntual y
mirar hacia adelante. Es un error quedarse
con resentimientos personales. Toda esa
parte esta olvidada.

Me quedo con lo bueno y lo dejo con la sa-
tisfaccion de haber logrado representar al
colectivo en el que yo he vivido desde mi
adolescencia (y ha sido un honor tomar el
testigo de mi predecesor, nada menos que
David Martinez y antes que él profesionales
de primer nivel); haberlo logrado sin generar
intereses de parte, manteniendo un didlogo
constante y fluido con otros interlocutores
del sector (ANCERA, etc.) para defender a
la posventa, lograr una participacién muy
activa de los miembros de la Comisidn,
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creando nuevas subcomisiones para que
todos sientan que sus preocupaciones se
gestionan en beneficio de todos (y eso me
enorgullece personalmente, me hubiera
afectado mucho lo contrario: es un hecho
tangible que aglutina muchos intangibles).

Ha mencionado Motortec A.l. como es-
caparate del sector, pero no es la iinica
opcion ferial en 2011, éQué opina de
MotorMecanica en Zaragoza?

B.T.: Pienso que lo importante es tener un
escaparate; estarda donde el sector consi-
dere que debe estar, y donde se le pongan
los medios para que sea lo mas dindmico
posible y facilite el éxito.

Sobre MotorMecénica (un tema al que soy
especialmente sensible), pienso que es una
lastima que esté tan condicionada a sus
resultados. La comunidad aragonesa y sus
industriales estén trabajando muy intensa-
mente en automocion, y siento como si se
hubiera quemado un cartucho.

¢Ya tiene pensado quién propondra para
sustituirle?

B.T. Sinceramente, en la Comisién de Re-
cambios todos son candidatos potenciales
a la presidencia, por profesionalidad y
conocimiento del sector. De hecho, todos
debemos ser ‘presidentes’ en el sentido de
la implicacién en nuestro papel en ella; hoy
por hoy, cualquier miembro puede proponer
acciones, porque somos tremendamente
democréticos y las cosas se debaten; pero
vamos, que aunque cuanto mas pasional
sea el presidente, evidentemente mas ca-
pacidad de conviccién pueda tener, este es
un cargo en el que se estd ‘arropado’ por
el resto de miembros, tampoco es que se
pueda hacer lo que se quiera: el presidente
representa los intereses de un colectivo;
esa es su obligacion, y se deben defender
con la misma intensidad ideas que no se
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comparten, pero que han sido consensua-
das por la mayoria. Eso es lo que he hecho.
Si hubiera que hacer un descarte, no seria,
desde luego, por falta de capacidad, porque
sobra talento, sino por carécter personal:
hay quien es més agresivo, mas polémico o
genera mas fricciones, y hay quien es mas
dialogante, con un perfil mas negociador y
conciliador; esto dltimo creo que es mas
adecuado, pensando en la necesidad de
unién de todo el sector para llegar con un
mensaje comun, cohesionado (sea el que
sea en cada momento), al maximo nivel po-
sible (Administracién o usuario final), algo
que no he llegado a conseguir plenamente
(ahf hay que intensificar mds el trabajo) y
que, de lograrlo, colmaria mis expectativas.
Yo lo intentaré hasta el final.

¢lo va a tener complicado su sucesor?
B.T.: Al contrario: pienso de verdad que la
fuerte imagen actual de la Comisién de Re-
cambios, por la continuidad y los esfuerzos
de los diferentes presidentes que me han
precedido, es una ventaja: estd reconocida
como un ente representativo; la credibilidad
se construye en el tiempo, y es patrimonio
de todos sus miembros; algunos, competi-
dores en el mercado (iy con intensidad!). Se
ha visto que, aportando, todos nos hemos
beneficiado.

Asi que yo animo a todos los que sientan
que pueden ejercer ese papel a que contac-
te conmigo abiertamente; no me gustaria
tener que pedirlo.

¢Como definiria este ejercicio para los fabri-
cantes de posventa?

B.T.: Pues si bien hemos sufrido el contexto co-
yuntural, como todos los sectores, la situacion
es mejor de lo que parece. He recorrido Espafia
y Portugal en los dltimos meses y los distribuido-
res (de distintos tamafios) hay satisfaccién. Todo
es mejorable y hay algunos que estan mejor que
otros, pero el optimismo es fundamental y el
optimismo lo da la cifra. Indudable que estamos
sufriendo en términos de méargenes, de rentabili-
dad, dificultades de liquidez o financiacion, pero
los vollimenes se consiguen.

&Y 2011?

B.T.: La incertidumbre esta en el entorno; desde
dentro de nuestro sector lo veo como un afio
importante, de consolidacién. El punto débil serd
la economia, y cémo los cambios del entorno
macroecondmico nos pueden afectar, tenemos
que adaptarnos al nuevo paradigma. Podria pe-
dir que las Instituciones Publicas hablen con los
interlocutores sectoriales, pero con que vieran la
realidad y adaptaran las politicas con coherencia a
esa realidad ya me daria por satisfecho. @
www.sernauto.es
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LA PATRONAL PRESENTARA UNA AUDITORIA VOLUNTARIA, EXTERNA E
INDEPENDIENTE DE LOS ULTIMOS CUATRO ANOS

ANCERA prepara su nueva etapa

Se acercan las elecciones y el actual presidente, junto con el resto de su comité ejecutivo
quieren dejar las cuentas de la patronal en su mandato listas para su revision, animando

a los candidatos a presentarse.

.
1

omo viene siendo tradicional, se celebré en Madrid el almuerzo

de fin de ejercicio de ANCERA, donde su presidente, Miguel An-

gel Cuerno, y los miembros del comité ejecutivo, Roberto Al-

dea, Alejandro Vicario, Rafael Gabriel, Antonio Lépez
y Jestis Lucas, convocaba a casi 130 profesionales entre distribuidores,
fabricantes partners de la asociacién, miembros de patronales, profesiona-
les distinguidos con su ‘Ancera de Oro’, empresas vinculadas a la posventa,
el responsable de Motortec A.l., ademés de la prensa especializada.

Un buen aiio, un buen futuro

El presidente de ANCERA valoraba con més conformidad que entusias-
mo el ejercicio que estd por terminar: “ha sido un buen afio para todos,
dadas las circunstancias, decia”. Hacia mencién al “regalo” de reyes que
el nuevo reglamento supone para el sector y manifestaba su confianza en
que tanto la posventa multimarca independiente como la propia patronal
tienen ante si un futuro positivo.

ANCERA, operativa

Y daba a conocer de forma general el status quo de ANCERA, mencio-
nando el proyecto en Galicia (INNODATA Galicia 2010, que coordina junto
a Afiba, y que supone acceder a subvenciones del instituto gallego de
promocién econdmica para aplicaciones informaticas y planes de mar-
keting y mejora destinados a talleres y recambistas), calificandolo de “un
proyecto de envergadura”; en el boletin ANCERA News de este mes, que
se pudo recoger en la reunién, venia una relacién de todas las actividades
de la patronal (Reglamento -incluyendo la campafia en colaboracién con
Serca, un resumen del XXIII Congreso nacional de Bilbao, las normativas
de aire acondicionado, los diversos CDA, las actividades realizadas en el
mercado de baterias, la reunién en Almeria con la patronal ASOTECAU-
TO, el proyecto de logistica de almacenes, etc.

Las aseguradoras y los recambios
En el boletin, de forma destacada se recogia una peticién de la distribucién:
“que las aseguradoras dejen de indicar dénde comprar los recambios”,
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una solicitud que como queda patente en las paginas del documento, se
reclama pese a la argumentacion de las aseguradoras esgrimiendo su de-
recho a hacerlo. Si bien se realizaba una llamada a que los talleres objeten
sobre esta practica, se anunciaba una posicién activa: “No podemos olvi-
dar que son los talleres los que garantizan las reparaciones, por lo que algo
tendrdn que poder decir. Y si ellos, como suele ocurrir en otras ocasiones,
no pueden quejarse directamente, tendremos que defender nosotros, una
vez mas, la causa del mercado independiente”.

Las cuentas listas para auditarse

Quiso destacar que la patronal se halla en buena situacién econémica “pese
a que hay un pequefio déficit dado que ha habido que devolver una parte de
una subvencién”; acerca de las cuentas de la patronal, anunciaba el inicio de
una auditorfa externa, voluntaria e independiente de los tltimos cuatro afios
(explicando la transparencia del sistema de eleccién de auditor), acordado
con el Comité Ejecutivo, que estara disponible a final del mandato.

Elecciones a presidencia

Y ello daba pie a hablar sobre las elecciones a presidencia de la patronal “el
que desee presentarse puede hacerlo, se convocan en enero-febrero del afio
que viene, y aqui no se piden avales como en la CEOE”, decfa, resaltando que
quien lo haga tendrd la tranquilidad poder examinar las cuentas al detalle.

Los datos de la posventa, segiin Audatex

José Luis Gata, product manager de Audatex, pasaba a comentar una
serie de datos disponibles gracias a la gestién de 100 millones de siniestros
que realiza la compariia que posee una base de datos muy extensa (mds
de 1095 modelos documentados, con 13 millones de referencias distintas
lo que supone un 99,2% del parque referido, segtin datos DGT del 2008).
Gata comentaba la prevision de caida de ventas y matriculaciones pre-
vista para 2011 (un 10%) aunque se esperaba que en 2020 se produzcan
2 millones de ventas de vehiculos.

En cuanto al parque, la prevision es de que se mantenga estable el proxi-
mo ejercicio (22 millones de vehiculos), decia, esperandose un 40% de
vehiculos de més de 10 afios y descendiendo hasta los 5,5 millones de
unidades los modelos de cinco (de ahi la contraccién del canal marquis-
ta); lanzaba una serie de datos sobre reparacion (35 millones de mante-
nimientos y reparaciones en 2010 -un ratio de 1,6 respecto al parque, de
los que un 35,10% se han realizado en concesionarios y el sustancioso
64,90% restante en los talleres independientes- y 6,2 millones de repa-
raciones de carroceria -0,28% respecto al parque, de las que 4 millones
de intervenciones se han realizado en los talleres independientes, casi el
doble que las realizadas en los concesionarios -).

Ofrecia datos de evolucién de siniestros y recambios (muy detallados en
carroceria, “nuestra especialidad”, decia) como las piezas mds sustituidas
en 2010 (los anagramas, curiosamente, con un coste medio de 16 euros,
seguidos de faros, molduras, paragolpes o pilotos —con un coste medio
mas elevado, en una horquilla de 285 a 39 euros), mencionando que, de
las 6.200.000 reparaciones de carroceria realizadas, las piezas sustituidas
suponen un volumen de 26.040.000 frente a las reparadas, 9.920.000.

En las gréficas expuestas se pudieron comparar los costes medios segtn
fabricantes y tipos de vehiculos, ademads de la evolucién del ratio de
coste de reparacién entre mano de obra y recambio en 2010 (MO: 36%
y recambio: 64%). También se podia observar el coste medio anual de
las reparaciones de mecdnica y los porcentajes de recambios y mano de
obra en mantenimientos (R:65%-M0:35%) y reparaciones (R:71%-MO:
29%), entre otros datos.@

www.ancera.org/www.audatex.es
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Cecauto es el primer grupo logistico de distribucion
de recambios para el automovil a nivel nacional e
Internacional. Ahora puedes pertenecer a una gran
estructura que te permita disponer de cualguier pieza
antes que nadie y te ayude a ser mas competitivo.

® Lecauto
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ANTONIO LOPEZ, GERENTE DE REYNASA, MIEMBRO DEL COMITE
CONSULTIVO Y DEL CONSEJO DE ADMINISTRACION DE GRUPO SERCA
AUTOMOCION, MIEMBRO DEL COMITE EJECUTIVO DE ANCERA

“Confiamos en lo que hacemos”

Empresario de recorrido solvente; espiritu inquieto e intensamente exigente, pero envuelto
en una gran afabilidad y sencillez al trato. Charlando con él, el tiempo transcurre sin sentir.

P

e citamos con tiempo por delante, porque tiene una agenda de las
que se llevan ahora; bueno, de las que llevan algunos.
Es justo antes de una de las tantas reuniones a las que sus res-
ponsabilidades en el grupo al que pertenece le traen a Sant Just
(Barcelona) en los tltimos compases del afio.
Le preguntamos por su empresa, por sus proyectos, por cémo percibe el
mercado, la competencia, y esto es los que nos cuenta.

¢Como se contempla el afio que esta a punto de terminar,
un aiio dificil, desde la perspectiva de la distribucién?
Antonio Lépez: Este afio, que ha pasado muy deprisa, ha sido mejor
que lo que la gente pensaba; somos bastante pesimistas y a principios de
afio habia mucha reticencia, pero luego ha ido evolucionando en positivo;
en el entorno en el que me muevo (socios del grupo y otros que no lo son)
no les ha ido mal del todo.

También es verdad que en 2008 se detectaron problemas, que en 2009
se intentaron solucionar y se puso la mirada en cosas importantes para
seguir adelante, por ejemplo: los pagos, ser cuidadosos en la adminis-
tracion del riesgo a los clientes (y es que no quedaba mds remedio que
ir muy rectos, porque los bancos hicieron lo que hicieron). Creo que eso
nos ha venido bien; nos ha puesto a cada uno en su sitio. Y 2010 ha sido
el de recogida de esa operativa; que sigue.

Es verdad que, al principio, los recambistas lanzamos las campanas al
vuelo diciendo que esto de la crisis nos va a venir muy bien porque si no
se vendian mas coches se iba a reparar mas y no es tan asi. El problema
es que no circula el dinero: ni para comprar ni para reparar; ademas,
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en la ultima reunién de ANCERA se nos dio el dato de que el parque
de vehiculos esta bajando, pero que octubre fue récord en entrega de
vehiculos a desguace; eso no es bueno para nadie: en cinco afios ese
parque sera mucho menor.

..Pero en cinco aiios habra que seguir trabajando...éQué
futuro se vislumbra?

A.L.: Para hacer frente a este entorno, va a ser mas importante que nun-
ca estar unido. Y creo que los pequefios lo van a pasar peor; los grandes
nos haremos mds grandes; podemos incorporar mas recursos para salir
de esta situacion.

éCual es el principal cambio percibido en la distribucién?
A.L.: La gestion del stock. Ya sé que parece mentira, porque algunos eso
lo hemos venido haciendo siempre: controlar nuestro almacén, ver lo que
tenemos, lo que rota, lo que necesitamos, tener prevision, controlar lo
que sobra, los espacios disponibles, cémo se desarrolla la operativa dia-
ria, si es eficiente, si es rentable, etc...También la gestion de los cobros;
controlar ese aspecto va a ser fundamental en 2011.

éMe esta diciendo que no se habian hecho los deberes,
porque esos son viejos temas?

A.L.: Es que la falta de control del stock lo he criticado muchas veces (con
gente del grupo y con gente de fuera): no hay que esperar a una crisis para
gestionar al milimetro; la funcién de un buen distribuidor es tener su negocio,
su almacén, bien gestionado. Si se ha fallado quitandose material, que luego
ha hecho falta, unido a que los proveedores en general han servido mal, porque
sus previsiones eran a la baja y las fabricas no han producido para podernos
suministrar, ha supuesto un crecimiento para los mayoristas.

333 - diciembre 2010



Y el tema de la morosidad?
A.L.: Hace dos afios eso no existia. No
habia morosidad, no era un problema, la
gente pagaba bien...ces que de repente
un buen cliente es un mal cliente? Yo creo
que no, pero no hay liquidez y se estan
haciendo malabares con los pagos; los
primeros que sufrimos somos nosotros y
ahi es donde hay que controlar: no sélo la
morosidad, sino los retrasos.

Es verdad que ahora tenemos la Ley de
Pagos, pero lo Unico que hace es modifi-
car la fecha de factura y el plazo de pago.
Pero no me parece que ayude mucho: la
fecha se adelanta, pero luego estds inde-
fenso ante alguien que te devuelve un re-
cibo. Me parece absurdo: tienes un pagaré
de 3000 euros y es como si tuvieras un
papel mojado. Yo ya sé cuando tengo que
pagar, y me regulo (y ojo, que €so no es
asi en todas las empresas, las hay que no
tienen ese musculo y eso también se ha notado), la cuestién es que los
pagos previstos se deben cumplir para no provocar un efecto doming, asi
que controlarlo es fundamental.

¢Qué le parece el proyecto InCIRAsol?

A.L.: Me lo comenté Carmelo, que asistié a la reunién de CIRA. No lo
conozco muy a fondo, hasta dénde yo sé, la empresa la constituye un
grupo de profesionales con la experiencia adquirida en Crédito y Caucién
que propone informes de clientes, aunque no asegura nada. Que estés
informado estd muy bien, con la ventaja de tener una base de datos que
crece, pero por lo demas, el riesgo y el criterio lo aplica cada recambista,
asi que se debe gestionar bien; lo veo interesante como para que ANCE-
RA lo extienda al resto de Esparia.

Nosotros este afio hemos llegado a un acuerdo con Crédito y Caucién y
ahora tengo una serie de clientes anénimos con un riesgo bastante alto
que me esta viniendo muy bien.

¢Percibe un cambio de actitud tras el Reglamento?

A.L.: Bueno, un poco. Al menos se ha empezado a tomar conciencia.
Mas que en el anterior; quiza es que como estoy metido en tantos tingla-
dos en los que se habla de esto me parece que pesa.

¢Es consciente de que Reynasa esta en el punto de mira
de muchos?

A.L.: Cuando asisto a alguna reunién, y me llega que se nos acusa (de
que damos mucho descuento, por ejemplo), les digo que en vez de eso,
que me demuestren su actividad en el mercado; cuando entramos en
alguna zona no lo hacemos a lo bruto: nos adaptamos a lo que hay y, en
muchos casos, ni nos movemos de la politica de precios que tenemos
(carroceria, por ejemplo, donde hay gente muy agresiva ), porque lo que
tenemos que hacer es ganar dinero.

Lo que pasa es que por la forma en que hacemos nuestras compras, a lo
mejor nos permite ofrecer mejores precios; pero tenemos 150 personas
trabajando y somos una empresa saneada: si hubiéramos hecho el bobo
por ahi, no estariamos en la actual posicién.

Madrid es una plaza importante (en 5 Km a la redonda tengo 1,5 millo-
nes de habitantes; en Alcorcén hay més clientes que en todo Teruel) y
estd moviéndose mucho (Vemare, DAVASA y Gerstenmaier, Lausan...);
estamos todos, pero tres con mucho peso especifico, aunque hay sitio.
Reynasa no es una empresa de montar centros pequefios: monta-
mos el Ultimo va para cinco afios; creamos unas estructuras con
envergadura, no tiendecitas, y consolidamos. No vamos buscando
guerras con nadie, sino siguiendo un plan de trabajo; si hemos he-
cho estudios y decidimos que hay que entrar, me da igual quién esté
y quién no.

Confiamos en lo que hacemos, no es que tengamos los ojos cerrados a la
realidad, la tenemos presente, pero tampoco estamos a expensas de lo
que hagan otros. Si hablan, que hablen...ademas, en general no creo que
nuestros competidores nos quieran mal, pese a que cuando entramos
en una zona lo hacemos con equipo, con vehiculos, con un montén de
recursos que nos cuestan dinero, para ganarlo luego, claro.

Y lo que hacemos lo podemos mejorar, y estamos en ello.
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¢Como es la actual Reynasa y qué
proyectos tiene?

A.L.: Estamos trabajando mucho en servicio,
en atencion al cliente, en logistica, y creemos
en lo que hacemos y cdmo lo hacemos. Inver-
timos mucho y eso da resultados. Damos un
servicio integral. Como proyectos, lo primero
consolidar bien el almacén central, que nos ha
costado algo més de tiempo del que pensaba
el ponerlo en marcha para que funcionara
como querfa: hemos modificado el plantea-
miento inicial y ahora funciona de maravilla.
¢En qué se basa la mejora?

A.L: Pues tenia una idea clara de qué queria:
todo el mundo gasta dinero en ver cémo mete
el producto en el almacén y lo saca de forma efi-
ciente; yo pensé que igual no habia que meterlo,
sino distribuirlo directamente (se ahorran miles
de movimientos); entre los informéticos, mi her-
mano y yo estuvimos trabajando cémo hacerlo.
Ahora hacemos el pedido unificado (lo que baja
el stock y elimina trabajo a los centros, en reclamaciones de pendientes, gestion
etc.), llega a la central, se lee el codigo de barras de cada producto, y el sistema
hace el estudio en el momento (porque si el pedido se hace el lunes, y llega el
viernes, la situacién no es la misma porque en el medio ha habido abonos, etc.)
y te dice a qué centro tiene que ir, con pardmetros de prioridad, y se coloca direc-
tamente en expedicion; en el almacén hay piezas de rotacion y producto Serca.
éQué se ha logrado?

A.L: Reducir el stock, tenemos més espacio, hemos optimizado nuestro per-
sonal (no vamos a tener que incorporar mas gente, y los que estan trabajan con
mas eficiencia) y mayor facilidad a la hora de abrir nuevos puntos, porque la
base estd mas montada. Aunque tenemos mas espacio (unos 1000 m?) no nos
va a hacer falta, porque no es un almacén al uso, sino de transito.

Mas proyectos...

A.L: A primeros de afio nos vamos a meter con un producto nuevo, el neu-
matico, luego vamos a mejorar en interno: en febrero-marzo vamos a activar
una solucion informatica de Call Center para unificarlo y cuando abramos
un nuevo centro ese servicio esté ya solucionado, pero tratando al cliente de
forma personalizada, midiendo ademés flujo de llamadas, saturaciones de te-
léfono, tiempo medio, desviaciones a clientes SAS, etc. Ademas, actualmente,
en el corredor del Henares tenemos Call Center en cada sitio y con el nuevo
sistema, si uno de los 20 profesionales no estd, no hay que enviar a otro in situ.
En Alcorcon prevemos mas crecimiento y tenemos que hacer un almacén un
poco mas grande (ya hemos comprado algo), consolidar y abrir otros centros a
unos 5 arios, con sus Call Center, centralizados.

También estamos en el desarrollo de una solucién informatica que repasa las
facturas de forma automatica, ademas de implantar el Lotus Notes (cursos, etc.)
para que todas las comunicaciones en interno se hagan por ahi. No me importa
invertir si es para lograr eficiencia, y lo hacemos con decisién para ver resultados.
éPintura?

A.L: Tal como esta el mercado de la carrocerfa, con la presion de las aseguradoras (que
va a empeorar), fue una idea que estudié, pero me he ido enfriando. Esté aplazado.
De las clasicas, ¢cudles van mejor?

A.L: Mantenimiento. Ademas en mecdnica (por el efecto del enveje-
cimiento del parque) se han reactivado embragues, amortiguadores,
distribucién y bombas de agua...

éQué hacen para seducir al taller?

A.L: iiDe todo!!, tenemos un departamento de marketing que es muy activo, y
mi hermano Luis Miguel y los comerciales estan muy implicados. No queremos
hacer cosas estandar con los fabricantes, sino trabajar con ellos para hacer pro-
mos particulares y diferenciadoras; ademds, cuando te enteras de su promocién,
ya casi ha pasado. En estos momentos el marketing es més importante que
nunca, es cuando mas hace falta. Hay que hacer mucho més esfuerzo para que
el cliente se decida a comprarte a ti, porque el producto lo va a comprar.
é2011?

A.L: Yo soy optimista, si mantenemos ese control de pagos, seguimos con una
buena gestion de stock e incrementando referencias (para servir al cliente sin
roturas y sin sobrecargas), creo que auin tenemos delante dos o tres afios que no
van a ser de los mas malos. @

www.reynasa.com/www.serca.es
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Y PREPARA UN VIAJE VIP PARA SUS
CLIENTES

AD Basconia
presento el
Millennium
2011alos
talleres
vizcainos

La convocatoria se realizd en Bilbao. Mas de 150 talleres de toda Bizkaia se reunian en
un hotel de Barakaldo, acudiendo a la [lamada de AD Basconia, socio de AD Parts.

| equipo del conocido distribuidor, capitaneado por lfiaki Her-

mosilla, dio a conocer los contenidos formativos del Programa

Millennium para el afio que viene a los mas de 200 asistentes a

la reunion, que pudieron seguir con toda comodidad, gracias a las
tres pantallas que apoyaban visualmente la presentacidn, la presenta-
cién y los objetivos que, con esta actividad, pretenden llevar a cabo para
apoyar al taller; ademds, ampliaron detalles durante el catering servido
al final de la velada.

Programa Millennium: el apoyo al taller independiente

Francesc Poch, del centro técnico AD, la estructura que gestiona el apar-
tado de formacion en el grupo, daba a conocer las caracteristicas del
Programa Millennium 2011; presentaba en detalle el temario a contem-
plar en los cursos del afio préximo, en los que las actividades practicas
y las dltimas tecnologias presentes en el mercado tienen un apartado
fundamental.

Como ya es sabido, el Programa Millennium se cre6 en 2001 para unificar
en un mismo plan y bajo una misma ensefia todos los productos y he-
rramientas desarrolladas por AD Parts en los ultimos afios, destinados a
afianzar la situacién de los talleres de reparacién independientes. En la
actualidad son mds de 14.000 los reparadores espafoles que se han ad-
herido a la iniciativa, que esta abierta a todos los talleres de reparacion y
en constante evolucién, adelantandose a las necesidades del reparador.
Como muestra de ese interés por apoyar al taller con lo dltimo en tecno-
logfa, y que supone una notable inversién anual en esfuerzos y dotacién
econdmica, se pudo contemplar uno de los tltimos vehiculos preparados
para llevar a cabo las practicas, y que Eina pone a disposicién de los cur-
sillistas: un Nissan Qashgai convenientemente preparado para trabajar
sobre el temario impartido.

Viaje VIP para talleres VIP

Pero, ademds de estos contenidos, el distribuidor ha preparado para el
afio que viene, y por vez primera, un viaje de incentivos de altisimo nivel,
para los talleres VIP, a desarrollar en 2011

Como se encargd de mostrar la responsable de la agencia de viajes, que
coordina con AD Basconia los detalles del desplazamiento, este viaje a
Praga previsto para octubre préximo y para un nimero limitado de talle-
res, cuyos responsables acudiran con pareja, supondra disfrutar durante
cuatro dias de lo mejor de lo mejor de la ciudad, considerada como joya
de la corona de Europa.

AD Basconia, solvencia y futuro

Durante la presentacién también se dio a conocer la estructura de AD
Basconia, la compafifa del Grupo AD Parts constituida por dos empresas
(Auto Industrial Basconia y Filtros del Norte) y que opera en Bizkaia dis-
tribuyendo productos y servicios para la posventa del automavil, contem-
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plando los apartados de mecénica, electricidad, filtracién, carroceria,
pintura, maquinaria y herramientas, productos quimicos y lubricantes,
con sede central en Basauri (Bilbao) y delegaciones en Bilbao, Deusto,
Durango, Las Arenas, Trapaga, Mungia.

Su capacidad distributiva esté configurada por 8.400 metros cuadrados
de almacenes, que incorporan mas de 115.000 referencias vivas (con tres
marcas propias AD, Elite y Sport Car) repartidas en su zona de influencia
por 62 furgonetas, 8 vehiculos comerciales y un vehiculo industrial, gra-
cias a 90 lineas telefénicas y la gestion profesional de sus 94 empleados.
La compafiia promueve las cuatro redes de talleres del Grupo AD (AD,
Elite, Premium y Auto-Taller), ademds de poner a disposicién de sus
clientes el completo Programa Millennium (ndcleo de la presentacién),
que contempla aspectos de formacién, informacién, gestién, tutorias
técnicas e informaticas, financiacién y promociones. @
www.basconia.com / www.adparts.com
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PENSANDO EN VOZ ALTA

Por queé el preciomas alto ¢

no es siempre el mejor

Chema Rodriguez, es un empresario de distribucién muy particular. Con su tono pausado
y educado, que convive con ese espiritu rebelde que trasluce en su apariencia y en la del
entorno, compartira con nosotros periédicamente los pensamientos que, sobre el sector, le

vienen a la cabeza.

uchas empresas tienen estrategias de precios que se basan,
simplemente, en aplicar el precio mas alto que creen que el
mercado esta dispuesto a pagar (aplicando a los intermedia-
rios unos descuentos desorbitados).
Piensan que establecer un precio consiste en descubrir qué valor aporta
su producto o servicio con respecto a los de la competencia, y cobrar lo
méximo posible en funcién de ese valor.
Sin embargo, esa forma de fijar los precios resulta corta de miras;
principalmente por dos motivos: en primer lugar deja a un lado
otros beneficios que el hecho de ofrecer més valor puede propor-
cionar a las empresas; en segundo lugar, debilita las relaciones con
los clientes, mas que fortalecerlas, que es precisamente lo que una
estrategia mas orientada al verdadero valor del producto para el
consumidor final pretende.
Por esta razén es por lo que el Grupo Recalvi a partir de enero del
2011 va aplicar unos precios mas bajos, con unos descuentos a profesio-
nales mas ajustados y equiparados con la situacién general de crisis que
vivimos, donde el dinero no circula, para poder situar en el cliente final
su precio justo.
Aunque nos encontramos en una situacién de cierto desconcierto, des-
confianza e incertidumbre, como siempre ocurre en situaciones de crisis
profunda, aparecen grandisimas oportunidades para quienes empiezan
a trabajar inteligentemente alinedndose con el entorno.
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Si analizamos la actual situacién desde la dimensién empresarial, te-
nemos que aceptar que las empresas se encuentran en cierta dificultad
debido a la falta de accion en el momento adecuado, quiza por auto-
complacencia, ante unos resultados especialmente buenos durante un
tiempo demasiado prolongado en los afios anteriores.

Las empresas tienen que realizar su actividad econémica en un entorno:
por tanto, deben adecuar su estructura empresarial a ese entorno en cada
momento y, justamente, el periodo actual requiere moderar los precios de
venta al publico, situdndolos lo mas cerca posible de su justiprecio.

Tras esta reflexion, yo pido a todos los fabricantes de piezas de recambios
que adecuen sus tarifas de PVP haciéndolas acordes a la situacion del
momento, dejando precios altos con descuentos astronémicos y, simple-
mente, dejar ese margen comercial pequefio, con los porcentajes sufi-
cientes para los mayoristas y talleres en general, y asi generar demanda
de productos entre el consumidor final, ahora en situacién estancada; a
fin de cuentas, el consumidor final es nuestro cliente comun: el de los
fabricantes, la distribucion y el de los talleres. @

ESTE SERIA EL MEJOR REGALO A NUESTRO SECTOR PARA EL PROXIMO ANO.
Chema Rodriguez

Gerente
Grupo Recalvi - www.recalvi.es
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APRENDIMOS A TOMAR NOTAS EN UN TRAMO Y NOS CONVERTIMOS EN
COPILOTOS POR UN RATO

Semillerode campeones

lgual que sin un buen distribuidor ni un buen taller el fabricante de recambios no llega a
ninguna parte (usuario, se entiende), el papel del copiloto en un equipo de rallyes es im-
prescindible no ya para poder llegar a posiciones de honor en el resultado final de la prue-
ba, sino simplemente para no acabar despefiado en un barranco tras una curva. Gracias a
Magneti Marelli aprendimos cémo hay que tomar las notas de conducciéon de un tramo de
rally. Y de paso, disfrutamos como nifios.

n un rally, toda la gloria y los reconocimientos se
los lleva el piloto y, en el mejor de los casos, el
equipo. Pero quien conoce este mundo sabe que
es de justicia reconocer que todo un Sébastien
Loeb no se habria comido un torrao si no tuviera al lado
la sagacidad y compenetracién de Daniel Elena. O Carlos
Séinz y Luis Moya. O Dani Sordo y Marc Marti o Diego
Vallejo. O tantos y tantos otros tandems de éxito que de-
muestran que ir juntos es mejor que ir separados. Como
Magneti Marelli y sus distribuidores y talleres Checkstar,
que juegan al piloto y copiloto en el dificil dia a dia, con-
duciendo tan rapida y precisamente como son capaces
hasta la meta, y asi tramo a tramo, etapa a etapa se
consolidan como equipo ganador.
Vendiendo recambios ya se sabe que el equipo Marelli
siempre consigue el scratch, pero una prueba de campo
acabaria de demostrar de lo que son capaces cuando
trabajan todos a una. Asi que aprovechando el ya tradicional encuentro  fio en su labor, aunque unos salieron mejor parados que otros como copilotos.
de los mejores distribuidores de la marca italiana para visitar el Rally  Encualquier caso, la jornada permitié comprobar lo versatil del equipo Magneti
Catalunya Costa Daurada, puntuable para el Campeonato Mundial de  Marelli, sea tomando notas de un tramo, cantando curvas a un piloto como
Rallyes WRC, la gente de Marelli nos llevaron cerca de Tarrega para pro-  David Paveley, enviando embragues al taller o haciendo el mantenimiento de un
barnos como copilotos entre arboles frutales y cercos de piedra. coche contrarreloj... En esta vida hay que saber hacer de todo. @
Los resultados de la prueba fueron... desiguales. Todos pusieron enorme empe- www.magnetimarelli-checkstar.es

Durante el briefing, los invitados de Magneti Marelli no perdieron detalle. Después
hubo que demostrar lo aprendido...

Los asistentes de este afio al evento VIP Magneti Marelli. De izquierda a derecha,
Emilio Prado y Silvia Castafién (Grupo Seamo, Oviedo); Antonio Silvestre (Grupo
Silvestre, Murcia); Josep Gironés y Nil Gironés (Establiments Coll, Girona); Andrea
Anfossi, Director General de Magneti Marelli Aftermarket Ibérica; Ernest Vinyals, de
nuestra editorial C.E.I. Arsis; Joan Mir6, Director de Marketing de Magneti Marelli
Aftermarket Ibérica; Giorgio Gamberini, Director Comercial Europeo de Magneti Marelli
Aftermarket; Francisco Javier Silvestre (Grupo Silvestre); Joaquin Roncero (Recambios

. ) ; o . David Paveley haciendo lo maximo por expli-  Tras la explicacién tedrica, tocaba recorrer el
Danjoa, Mad,”d); Eugeni Gallego (Ediciones JD, Barcelona); Angeles Puertas (Electro car a una audiencia totalmente ignota cémo pequefio tramo, de unos 3 km de largo, en el
Recambios Indalo, Almeria); Victor Roncero (Danjoa); Luca Pedersoli, piloto del equipo describir las curvas al piloto. coche de reconocimiento.

Checkstar Magneti Marelli; y Luis Lazo (indalo).

Mt.es 22 333 - diciembre 2010



: e S
No fue facil la tarea de tomar notas del
tramo...

Dentro del Toyota Land Cruiser en el que
vimos el tramo antes de vivirlo como
copilotos, era dificil ponerse de acuerdo en
cémo describir curvas y rectas...

i J s o
Tras el reconocimiento del tramo,
tiempo para compartir experiencias...
En algo hubo acuerdo: ser copiloto es
muy sacrificado.

...aunque hubo quien alcanz6 altos
niveles de profesionalidad. Joan
Miré parece dibujar las curvas al aire
mientras se explica.

Y después, llegd la hora de la verdad...
Cantar curvas mientras el Mitsubishi
Lancer conducido por Paveley te sacude
los huesos...

Dave nos dio toda la diversién que
necesitdbamos... incluso més.

Nil se lo tomé muy
en serio e hizo un
papel excelente. El
mds joven del grupo
demostro estar
preparado para lo
que sea...

Resultados WRC
Rally Catalunya Costa Daurada 2010

Sébastien Loeb
(Citroén C4 WRC)

290
Petter Solberlg
(Citroén C4 WRC)

Dani Sordo
(Citroén C4 WRC)
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Testimonio de excepcion

Entre los invitados de este afio de Magneti
Marelli al evento del Rally Catalunya, habia
uno que destacaba por especialista en
rallyes: Luca Pedersoli, piloto oficial Ford
en el Campeonato Italiano de Rallyes y
patrocinado por la red de talleres Checkstar
Magneti Marelli. Luca viene realizando en

Wi
ARE
este 2010 una temporada realmente remarcable, con varios certamenes
ganados y casi siempre en las posiciones de podio de la tabla. Entre sus
logros esta haber ganado el Rally San Remo en el 2000 en la categoria

Super 1600 o el subcampeonato europeo de rallyes en 2004. Para cono-
cer mas sobre este campedn, pueden visitar www.pede.it.

Ya casi no es noticia, porque nos hemos acostumbrado a lo bueno,
pero los integrantes de la expedicion de Magneti Marelli al Rally Cata-
lunya Costa Daurada llegamos a los tramos del rally en helicdptero...
Aunque este afio, debido a la espesa niebla que cubria el tramo de
Terra Alta, el primero de los dos programados en la visita, no era re-
comendable el aterrizaje del helicéptero en esa zona y sélo pudimos
estar en el de La Ribera d’Ebre (también con niebla, pero menos...).
Tradicionalmente, el Rally Catalunya era una prueba 100% sobre as-
falto, pero este afio la novedad mas destacada fue la introduccién de
tramos de tierra y mixtos. La Terra Alta, el que nos perdimos, parecia
ser el mas interesante, puesto que combinaba tierra y asfalto, mien-
tras que el de la Ribera d’Ebre fue el tnico totalmente de tierra del
rally. El primero, se lo adjudicd, cémo no, Sébastien Loeb; el segundo,
Petter Solberg. Dani Sordo fue 5° y 2° respectivamente.
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ACTIVADO PARA SIMPLIFICAR GESTIONES A LOS EMPRENDEDORES INTERESADOS POR LA
POSVENTA, NI AGILIZA NI INFORMA ADECUADAMENTE

El Portal del Gobierno
no convence al sector

Se trata de una iniciativa que puesta en marcha por el Ministerio de la Presidencia del
Gobierno de Espafia que nace como "ventanilla Unica” virtual para cumplir las obligacio-
nes de la Directiva de Servicios (123/2006/CE) que afecta a nuestro pais.

| portal www.eugo.es
pretende facilitar, agilizar
y simplificar a los empren-
dedores de toda la zona
comunitaria la gestion necesaria
para establecer un negocio y esta
incorporada ya a la jurisprudencia
espafiola mediante la Ley 1772009
sobre el libre acceso a las activi-
dades de servicios y su ejercicio.

Lio sectorial

Pero, como tantas veces, la inicia-
tiva es objeto de confusiones para
quienes pretendan llevar adelante

la Directiva

EUGO [N
- B Espafia

. Obtenga informacién sobre los trimites necesarios para prestar un servicio en
0 Espafia, en sdlo 3 pasos:

© Sseleceione al menos una Comunidad Autdnoma o pinche sobre ls Pasalded
region del mapa que deses,

Bisqueda por Mapa
Bt

oy

rovingia

o
o
;

~ii: o0 i B
b . s CON WA PAOGUCED O SEFviCi

las actuales obligaciones de los
‘reparadores’ a la hora de pro-
porcionar la debida garantia al
cliente como ‘vendedores’).

Asi mismo, aglutina como taller
marquista a todo aquel que esta
relacionado con una marca, sea
constructora de automdviles
o de componentes, aunque,
tal como indica el secretario
general de CETRAA, Armando
Higueras, “eso es asi ya desde
el R.D. 1457 de 1986, instado por
la Confederacién Espafiola de
Talleres al modificar el antiguo

un negocio en nuestro sector, sea d & Pobiacion Dec. 809/72, que dnicamente
en venta de recambios como en ol inclufa a los fabricantes de au-
reparacion de automoviles. En la Cotacts  Conmai tomoviles”.

pagina inicial se proponen tres pa- L= _ Alahora de perfilar la actividad,
s0s: el primero serfa seleccionar a | oseiss sss: | = s son “anexas” funciones que
zona geografica, pero ya en el se- | wonoassuso: .. o il estan centradas en los procedi-
gundo, la actividad a desarrollar, si | oficinas presenciates aiilbies destacados ) mientos de un adecuado mante-
se teclea “taller de reparacion de | _ WVESTIN nimiento y, como involucra a las
automéviles” el resultado es “no | Smm E} 3 rSPAIN “ PERNTRY  Ginaras Comunidades Auténomas en

se encontraron coincidencias”, y
lo mismo sucede si se pretende
abrir una “tienda de distribucién

TIEEE |l wl S=ESwTEENSXE

su aplicacién (dado que tienen
competencias transferidas en
materias fundamentales que la

de recambios de automocion”.

Para orientar a los aguerridos emprendedores, se han previsto diversas
gufas de ayuda a la prestacién de servicios con dos especificas para
“venta, mantenimiento y reparacion de vehiculos” y para el “comercio
de repuestos y accesorios de vehiculos”, pero ambas, a pesar de incluir
en esencia lo que dictaminan las normativas estatales y autonémicas,
son confusas ya desde su planteamiento (venta junto a mantenimiento y
reparacion cuando existe un capitulo para comercio, lo que modificaria

Administracién tiene en el punto
de mira, como los aspectos medioambientales), el proceso, en lugar de
simplificarse, se complica.

Las patronales no han sido consultadas

y a algunas se las obvia

Viene siendo, por desgracia, demasiado habitual que a la hora de que
nuestro Gobierno central ponga en préctica iniciativas que puedan afec-

CONEPA: “Eugo ofrece una informacion escasa, obsoleta y poco util”

“Somos favorables a la ‘ventanilla tnica’, en el sentido de facilitar los tra-
mites a los emprendedores. Reconocemos también que el proyecto EUGO
es interesante y muy ambicioso pues intenta abarcar todos los sectores de
la actividad econdmica, con la complejidad que ello implica. Sin embargo,
analizando en concreto la aplicacién que usa EUGO, consideramos que
para un usuario con experiencia media en navegacion on line no resulta
facil llegar a obtener la informacidn relativa al sector. Como ejemplo, ha-
gase una busqueda del término ‘taller automdvil’ en la opcién ‘actividad a
desarrollar’ El resultado es que ‘no se encontraron coincidencias’.

“La guia de asistencia protagonizada por nuestro sector no es clara, ni di-
recta, todo lo contrario ofrece una informacion escasa, obsoleta y poco (itil;

Ites 24

no hace referencia, por ejemplo, al papel de la ‘declaracion responsable’,
algo fundamental en la directiva de servicios, informa mal sobre el Registro
Integrado Industrial y habla de la responsabilidad medio ambiental del
taller, pero sin dar una idea de la cantidad de exigencias que para nuestro
sector tiene la proteccion del entorno. Falta un indice claro y ordenado de
contenidos y referencias concretos que afectan a los talleres especifica-
mente desde el punto de vista legal. El listado completo de normativa (sin
posibilidad de link, ademads) ‘asusta’ al emprendedor. Y, desde luego, falta
que la Guia de Asistencia sea puesta al dia y resulte mas practica para el
interesado”.

www.conepa.org
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GANVAM: “Hay que acordarse
de la prestacion de servicio”

“Esta guia de talleres da una imagen bastante aproximada de lo mas
bésico para quien quiera acceder a la profesién. Pero se trata de una
aproximacion. Hay que tomarlo como una Guia informativa.
Existen algunos puntos de mejora: Seria necesario separar la venta
de la posventa, incorporar algunas exigencias medioambientales mas
(neumaticos, baterias, suelos contaminados), algo de prevencién de
riesgos laborales. Pero sobre todo, se trata de una guia para el inicio,
para el acceso a la actividad. Echamos en falta procedimientos, actua-
ciones y normativa relacionados con la prestacion del servicio durante
la vida de la empresa, la relacién con el cliente, con los procesos de
venta y posventa. La gestién de las reclamaciones es demasiado
simple. Asimismo, y quizé por lo novedoso y porque estamos en los
comienzos de este portal, es alin muy genérico y faltan algunos detalles
de las Comunidades Auténomas.
En cuanto a la de recambios se trata de una aproximacion a lo mas ba-
sico. Como se trata de comercio, la Guia da la impresion de que no hay
tantas exigencias medioambientales. Sin embargo, habria que hacer un
andlisis respecto de la gestion de determinados residuos y de las audito-
rias de suelos contaminados. Igualmente se centra en el acceso y no en
el desarrollo de la actividad, relaciones con los clientes, garantias, etc. Es
importante acordarse de la prestacion del servicio, no sélo del acceso a
la actividad. Seria paraddjico que se pudiera tramitar telematicamente la
creacion y puesta en marcha de una sociedad, pero que luego en el dia a
dia nos encontremos con que no hay ventanilla dnica virtual.
En definitiva, la creacion del portal es un ambicioso proyecto que sera
muy Util para quienes deseen iniciar una actividad profesional o em-
presarial, y en este sentido hay que aplaudir la iniciativa. Con el tiempo,
estamos convencidos de que dicha herramienta mejorara las posibles
carencias que pueda presentar. Parece que la Guia de talleres ha tenido
en cuenta la Reforma del RD 1457/1986 operada por el RD 455/2010
(porque no exige la documentacion que antes se exigia para el acceso
a la actividad), pero cuando luego habla del ejercicio de la actividad, ni
menciona los requisitos del RD 14572010 que si que hay que cumplir
(una cosa es no tener que presentarlos y otra es tener que cumplirlos y
presentar declaracién telemética de que se cumple).
El portal EUGO es muy importante, pero lo es también que las em-
presas se desenvuelvan en un marco legal adecuado, y para ello son
necesarias las reformas legislativas correspondientes.”

\ www.ganvam.es y

N
CETRAA: “no sin mi Comité”

No puede ofrecer una opinién corporativa si no es tras su consenso en
el Comité Ejecutivo; tal como nos contestaba el secretario general de la
patronal, “De acuerdo con el Sr. Faura se verd si se puede incluir este
tema en nuestra préxima reunidn de Enero, ya que no parece de caracter
urgente, a la vista que su aplicacidn depende de la gestidn de las CCAA,
que poseen las competencias de aplicacién de la mayoria de temas”.

k www.cetraa.es y
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ANCERA: “absoluto
desconocimiento del sector”

“El portal muestra un absoluto desconocimiento del sector posven-
ta, algo que se hubiera subsanado caso de haber consultado a las
patronales implicadas; en nuestro caso, desde luego no ha sido asi,
lo que nos causa una profunda sorpresa, dado que aparecemos en
la Guia.”

“Se trata de facilitar gestiones pero el formato autonémico en Co-
munidades Auténomas con competencias transferidas complica de
facto la operativa, ademds de que no se dan soluciones sobre cémo
se desarrolla la actividad”.

“En lo que a los Recambios se refiere, incurren en confusiones.
Primero que sefialan ‘mayoristas’ y ‘minoristas’, cuando en la ac-
tualidad no existe ya esa diferencia, pero lo que es grave es incluir
el comercio de recambios de manera tan natural cuando se habla
de reparacién: podria tener consecuencias muy graves ya que Se
activaria la obligacién de modificar las garantias a los conductores,
como las que da el comercio, dos afios”.

www.ancera.org

tar al sector posventa éste (a partir de las patronales, sus interlocutores
vélidos), quede excluido en los trabajos previos o en la misma puesta en
practica.

Sibien en el Portal se ha intentado facilitar un apoyo en las Guias, algunas
de las asociaciones y organizaciones que aglutinan al sector no figuran
en ellas (CONEPA -que ya ha hecho llegar su queja y solicitud de que se
la incluya-, FACONAUTO) y, caso de figurar, nunca fueron consultadas
(CETRAA o ANCERA que si aparecen, confirman que ese ha sido su caso).
Lo que ha dado lugar a confusiones en los contenidos, imprecisiones y
desde luego, no apoya a un empresario que quiera introducirse en nues-
tro sector.

Rectificar, de sabios

Sea cual sea el signo del gobierno que nos dirija, es de esperar que se
hagan las cosas bien y, caso de no ser asi (como en ésta), se emprendan
las medidas para rectificar y apoyar la promocién de un tejido empresa-
rial de PYME que es y ha sido, al fin y al cabo, uno de los motores de la
economia espafiola.

Como expresa CONEPA: “En lo que afecta directamente a nuestro sector,
creemos que la Administracion espafiola estd perdiendo una excelente
oportunidad para animar a los emprendedores a poner en marcha un
taller de reparacién y mantenimiento de vehiculos.

Nuestra patronal estd ya elaborando un documento para enviar a la
Administracién en la que, con dnimo constructivo, se dan pautas para
proponer algunos cambios que, verdaderamente, sirvan de guia a los
interesados en introducirse en el sector.”

ANCERA va a hacer lo mismo: “mandaremos nuestras consideraciones y
ya hemos propuesto una reunién con los organismos del Gobierno impli-
cados para, una vez mds, hablar de Recambio y explicar cémo funciona
el sector."®

www.eugo.es

25 TM.es
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GEITES
ACEITES DE MOTOR AGEITEES ‘

Dificil eleccion( ‘o

La oferta en marcas, formulaciones, envases, precios, etc. en aceites de motor es muy
amplia. Estamos ante un mercado muy competitivo y concurrido; y eso que las ventas
cada aflo se ralentizan como consecuencia de unos intervalos de mantenimiento mas
largos derivados de una mayor duracion del aceite. Veamos qué ofrecen algunos de los
proveedores mas destacados de dicho mercado.

AD PARTS

‘M Riudellots de la Selva (Girona). Este importante grupo de

o™ distribucion aposté hace afios por este mercado con la
puesta en marcha de una planta de envasado. En ella, envasa la
gama de aceites AD que cubre cualquier tipo de necesidad al pro-
poner variantes minerales, semisintéticas y sintéticas para turismo
y vehiculo industrial.

AMALIE PETROQUIMICA

Madrid. Fir-
0"/ ma fabrican-
te y distribuidora de
la marca Amalie
cuya amplia gama
abarca lubricantes
sintéticos, semisin-
téticos y minerales
para turismo vy
vehiculo industrial
en envases de 5, 7
25,50 y 208 litros
y en contenedores
de mil litros. Sus g
dltimas novedades
son los aceites
Amax 3000, Amax
100, Amax 200,
Amax 300, Amax
400 y Amax 500,
aceites de Ultima
generacion  para
motores gasolina
y diésel. Todos
cumplen con
exigentes niveles Lagama de aceites Amalie incluye variantes de bajo contenido
de calidad como en cenizas, azufre y fosforo (SAPS).
los APl y ACEAS.
Mencién especial merece el Amax 3000 5W30, un 100% sintético
de alta calidad para su uso en motores gasolina y diésel que cum-
plen con la normativa Euro IV. Asi mismo, gracias a su bajo conte-
nido en cenizas sulfatadas, azufre y fésforo (MidSAPS), reduce la
emision de productos contaminantes a la atmdsfera y alarga la vida
de los sistemas de postratamiento de gases. El Amax 3000 5W30
esta formulado especialmente para alcanzar las tltimas especifica-
ciones de fabricantes como BMW, Mercedes y Volkswagen.

IMEt.es 26
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BP OIL ESPANA

‘M Alcobendas (Madrid). La filial espafiola de la petrolera britanica

0™ pone a disposicion del marcado los lubricantes de las marcas
BP ucy Castrol. Con la primera propone gamas como las Visco para
turismo y Vanellus para industrial recientemente renovadas. La primera
se beneficia de la tecnologia CleanGuard que evita la acumulacién de
residuos y reduce la degradacion del aceite asi como de las piezas del
motor. Sumaximo exponente es el Visco 7000, un aceite 100% sintético
de altas prestaciones. Mas asequibles son los Visco 5000, 3000 y 2000.
En cuanto a la gama Castrol, para turismo su linea estrella es la Magna-
tec la cual destaca por proporcionar una alta proteccion del motor. Otras
lineas propuestas por Castrol son la Edge, de altas prestaciones o la GTX,
aceites econdmicos para todo tipo de conductores.

BRUGAROLAS-
DIVISION DYNAMIC

‘M Rubi (Barcelona). Bajo marca Dynamic este fabricante dispone
0" de un amplio abanico de formulaciones, tanto para turismo como
para vehiculo industrial. Todas ellas estan recopiladas en el catélogo 2010
que ha sido actualizado a lo largo del presente afio. La gama de lubricantes
de nueva generacion bajos en cenizas “low SAPS” se erigen como los mas
destacados de la oferta sobresaliendo en especial los aceites Faster 5W30
para turismo y los Router 10W40 E7 y Router Europlus 15W4Q para vehiculo
industrial. Este afio ha ampliado la gama de envases de las viscosidades
5W30 y 5W40 para turismo con el lanzamiento de un nuevo bidén de 185
kilos. Otros aceites Dynamic muy
interesantes son el Competition
5WA40, un 100% sintético con un ele-
vado indice de viscosidad para ser
usado en cualquier zona geogréfica
y época del afio o el High Performan-
ce 10W40, lubricante formulado con
bases sintéticas y un paquete de
aditivos cuidadosamente selecciona-
dos que destaca por su cuidado del
motor y cuyo uso esta especialmente
indicado en motores gasolina y dié-
sel de altas prestaciones. También
merecen especial mencion el versatil
Runner 15W4QTDI, especialmente for-
mulado para su uso en motores diésel
de inyeccion directa turboalimentados

por su poder detergente y dispersan-
te o el asequible High Performance
20W50, un mineral multigrado para
motores diésel y gasolina.

El catalogo 2010 de Dynamic redne aceites
como los Faster 5W40 para turismo 0 los
Router 10W40 E7 y Router Europlus 15W40
para vehiculo industrial.
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CARROCERIA Y PINTURA del automévil
Suplemento especializado de m
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de efecto de reparacion
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PARA CREAR CON ELLOS EL NUEVO UNO HD CP

R-M LANZA LOS NUEVOS
ADITIVOS SC07 Y SC17

Lo ultimo de R-M para el profesional del taller de chapa y pin-
tura son los dos nuevos aditivos SCO7 y SC17 que sustituyen a
los SCO5 y SC15. Ambos, a su vez, crean UNO HD CP, la nueva
generacion de tecnologias de pintura de color solido.

UNO HD CP es la evolucion de UNO HD, el estandar de R-M para
la tecnologia de pintura de colores solidos de alta densidad que,
gracias a su contenido en pigmento muy concentrado, ha cola-
borado en la reduccion de emisiones de disolventes. La nueva
generacion UNO HD CP mantiene la alta calidad gracias a su
elevada cobertura de su predecesor pero ahorrando producto
gracias a la tecnologia de pigmentos de alta densidad que con-
forma la base. El resultado es una mayor productividad gracias a
la obtencion de tiempos de proceso mas cortos y unas emisiones
mas bajas gracias a la menor utilizacion de materiales.

Los nuevos aditivos SCO7 y SC17 se deben utilizar segun una
relacion de mezcla 10:15:75. A continuacion, esta combinacion
debe mezclarse en una relacion de 100:25:25 con el endurecedor
H420 vy los disolventes SC820, SC850 y SC880. La marca de Basf
Coatings ya ha adelantado que durante los proximos meses
UNO HD CP ird sustituyendo a la gama UNO HD por lo que du-
rante algun tiempo ambas lineas conviviran en el mercado. La
marca de Basf Coatings también advierte que todas las formulas
de mezcla relevantes han sufrido cambios de una linea a la otra
Yy, muy importante, los aditivos anteriores no se pueden mezclar
con los nuevos.

€ www.rmpaint.com
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EL KWIK COLOR PARA
PARTICULARES Y EL NUEVO '.
CHROMAVISION '. -

NOVEDADES
DUPONT

DuPont Refinish ha presentado recientemente
dos nuevas soluciones para el repintado de vehi-
culos, la version Kwik Color para particulares y la
nueva generacion del ChromaVision.

Hasta ahora, y desde hace quince afios, el Kwik
Color era una herramienta de repintado tan solo
disponible en la red de talleres Five Star. Sin em-
bargo, ahora todos los talleres clientes de DuPont
Refinish ponen a disposicion de sus clientes este
kit para que ellos mismo puedan reparar pequefios
dafios en la carroceria de sus vehiculos. Los talleres
que disponen del Kwik Color, cuando repintan un
automovil, el pintor aplica la misma formula -base
bicapa y barniz- en la pelicula de plastico flexible, con lo que color y acabado se-
ran exactamente iguales. Cuando el propietario recoge el vehiculo, se le entrega
un folleto que contiene la hoja de la pelicula adhesiva y asi, si el coche sufre un
pequefo arafazo o desperfecto, €l mismo puede proceder a aplicar la solucién
temporal al vehiculo. Para ello, primero se selecciona una de las formas prede-
finidas que aparecen en el reverso de la hoja plastica pintada o crear una forma
nueva que cubra el desperfecto; luego se corta con unas tijeras, se despega de la
pelicula adhesiva y se coloca en la zona dafiada, frotandola bien para su pegado;
con ello, el vehiculo estard impecable hasta su entrada en el taller.

Por lo que respecta a la herramienta digital de medicion del color ChromaVision,
DuPont Refinish ha anunciado que en 2011 lanzara una nueva version con
mayores funciones y mas facil de usar. Recordemos que el ChromaVision se
coloca sobre la carroceria limpia del vehiculo en tres puntos diferentes de la
zona dafiada y lee el color desde los tres angulos patentados por DuPont. La
nueva generacion del ChromaVision mejorara las virtudes que este exitoso es-
pectrofotometro: la facilidad de manejoy la fiabilidad a la hora de conseguir una
perfecta y rapida igualacion del color.

€ www.dupontrefinish.es
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CON EL NUEVO APAREJO HUMEDO SOBRE HUMEDO
DE GLASURIT
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El ahorro de tiempo y, por tanto, realizar reparaciones con mayor rapi-
dez es, sequn Glasurit, la principal virtud de su ultimo lanzamiento, un
nuevo sistema de aparejo himedo sobre himedo compuesto por las
imprimaciones-aparejo Glasurit 285-31 gris, 285-38 blanco y 285-
49 negro vy por el aditivo para plasticos 522-10.

La combinacion de estos productos proporciona una base para obtener
repintados de gran calidad y, sobre todo, ahorrar tiempo en el proceso de
reparacion. De hecho, en comparacion con los aparatos de lijado, ahorra
hasta un 30% de tiempo vy en la reparacion de pequefos desperfectos y
en el pintado de piezas nuevas el nuevo aparejo permite al profesional
del taller ahorrarse un paso de trabajo completo. Asi mismo, las piezas
nuevas tratadas por electroforesis no hace falta que sean lijadas ga-
nando, como consecuencia, un 159% de tiempo. Siguiendo con el ahorro
de tiempo, el nuevo aditivo 522-10 se puede adherir en sustratos de
plastico sin tener que usar imprimaciones de adherencia o productos
especiales. Si en lugar del diluyente se utiliza el aditivo para plasticos,
puede eliminarse un paso de trabajo y recortar, por tanto, hasta un 25%
el tiempo productivo. Ademas, como el aditivo se puede utilizar el con-
cepto completo de grises de Glasurit para los sustratos de plastico, los
talleres pueden igualar el color del aparejo con el del esmalte de acabado
reduciendo asi el consumo de esmalte hasta en un 40%.

€ www.glasurit.com

DE SPIES HECKER

LLEGA EL BARNIZ RAPIDO
PERMASOLID HS 8650

EN EL NUEVO FOLLETO EDITADO PARA LOS TALLERES

LAS HERRAMIENTAS DE
COLOR STANDOX, AL DETALLE

Standox ha editado un nuevo folleto titulado “Herramientas de
color Standox —el color exacto paso a paso”. En él aparecen toda
la gama de herramientas de color de la marca alemana. Los talleres
interesados en disponer de ¢l, deben ponerse en contacto con su distri-
buidor Standox habitual o mas cercano.

La gama de herramientas de color Standox es amplia. En ella podemos
encontrar soluciones sencillas como los sistemas Color Box, los pos-
ters y los abanicos de colores que incluyen las principales tonalidades
de equipo original (OEM). También soluciones digitales tecnologica-
mente avanzadas como el espectrofotometro Genius, el programa
informatico Standowin de busqueda de formulas de color o un prac-
tico buscador on-line de la base de datos de color de Standox. Estas
herramientas de color digitales permiten guardar, gestionar y localizar
las formulas de los colores medidos y reajustar automaticamente la
féormula en caso de colores mas dificiles. Todas estas herramientas es-
tan coordinadas entre si para obtener una 6ptima aplicacion del color
que dé como resultado un acabado perfecto.

€) www.standox.es

\
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El pasado mes de noviembre Spies Hecker inicio la comercializacion de un nuevo barniz ,
rapido, el Permasolid HS 8650. Pensado para las reparaciones rapidas, su tiempo de
secado oscila entre los 10 y 35 minutos a una temperatura del metal de 60°C. Asi mismo,
se puede utilizar en combinacion con endurecedores VHS y con diluyentes por lo que son
amplias sus posibilidades de aplicacion.

La marca alemana de repintado destaca la versatilidad de este barniz de altos solidos. Asi, \
se puede usar tanto en pequefas reparaciones como en el repintado de todo el vehiculo en

cabina o en trabajos puntuales como una rayada o una pequefa abolladura. Por otra parte, el

Permasolid HS 8650 se puede usar con bases del sistema Permahyd aplicandose el barniz en

1,5 capas. Mezclado con los endurecedores Permasolid VHS, se puede variar y flexibilizar el

tiempo de secado para garantizar un curado dptimo y sélido en diferentes condiciones. El ratio

de mezcla es de 3:0 con endurecedores Permasolid VHS y diluyente Permacron o acelerador

Permasolid HS 9025. Tanto en las reparaciones rapidas como en las operaciones de repintado a
convencionales con endurecedores mas lentos, el nuevo barniz de Spies Hecker mejora los

tiempos de intervencion sin renunciar a los niveles de calidad de los sistemas de la marca.

€ www.spieshecker.es
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Reparacion y peritacion de Vehiculos Industriales,
nuevo libro de CESVIMAP

CESVIMAP ha publicado su primera obra especializada en vehiculos industriales enfocada a
la reparacion y valoracion de dafios, en la que ha invertido el resultado de mas de una década de
investigacion sobre camiones y autobuses, en el marco de unas instalaciones especificas para
grandes tonelajes y dimensiones.

El esfuerzo de chapistas, mecanicos, pintores, ingenieros y la labor editorial se ha plasmado en la
primera publicacién del Centro de Experimentacion y Seguridad Vial MAPFRE dedicada al vehiculo
industrial. El trabajo directo sobre estos vehiculos ha permitido conocer al detalle los procesos y
sus particularidades, analizando tipos de dafios, equipos y productos y recopilando tiempos.

Este libro, de 283 paginas a color, se dirige a los técnicos de talleres, compariias de seguros,
gabinetes periciales, tramitadores, etc., que precisen conocimientos basicos sobre este tipo de
vehiculos. Explica los métodos basicos de reparacion de carrocerias, los elementos mecanicos
y estructurales de este tipo de vehiculos. Asimismo, detalla las herramientas necesarias para su
valoracion: operaciones de sustitucion, procesos de pintura, verificaciones necesarias, materia-
les a considerar... Describe los procesos y elementos de cémo se estructura una peritacién de
un vehiculo industrial, dadas las diferencias existentes con un vehiculo normal.

En esta labor se han plasmado miles de horas de analisis, sobre mas de 200 camiones, au-
tobuses y sus carrocerias, para repararlos y pintarlos. También han colaborado empresas del
sector: constructores, fabricantes y distribuidores de vehiculos, de instalaciones, equipos,
herramientas y productos, lo que ha permitido incorporar los dltimos avances en el mundo de
los camiones y los autobuses. El taller de vehiculo industrial del centro ha sido el marco de
las ilustraciones gréficas.

Extracto del indice 5.CARROCERIAS DE CAMIONES racién en altura de cabinas y carrocerias.
1.TIPOS DE VEHICULOS INDUSTRIALES - Tipos de carrozados m 1 bancada de railes con foso de taller.

- Vehiculos para el transporte de mercancias - Reparabilidad: de vehiculos frigorificos, m 1 bancada de reparacién de cabinas,

- Vehiculos para el transporte de paqueteros, carrocerias basculantes con torres para zonas de elevada altura.
pasajeros: autobus o autocar 6.VEHICULOS PARA EL m Puente-griia con longitud entre apoyos
2.CABINAS DE CAMION TRANSPORTE DE PASAJEROS de 30 my capacidad de elevacién de 5

- Tipos de cabinas: modelos - Fabricacién de un autobus o autocar Tm (permite realizar a un solo operario

- Elementos exteriores e interiores 7.ANALISIS Y REPARABILIDAD DE trabajos en vehiculos industriales).
-.Soportes de cabinas VEHICULOS DE PASAJEROS m Sistemas de medicién mecénicos,

- Sustituciones parciales 8.VALORACION DE DANOS EN CAMIONES  6pticos y 6pticos con laser.

- Diagnosis de cabinas - Método de actuacion, fa- m Sistemas de control dimensional de

3. ELEMENTOS MECANICOS ses en las peritaciones ejes delanteros y puentes traseros.

- Conjunto motor-caja de cambios - Valor de mercado de un vehiculo usado m Prensas de reparacidn, fijas y mo-

- Sistema neumatico.Sistema 9.CASO PRACTICO DE viles, de 100, 40, 30, 20 y 10 Tm.
neumético de frenos VALORACION DE DANOS m Zona de preparacién de vehiculos

- Sistema de suspension neumatica - Método tradicional de valoracion industriales para el acondiciona-

- Sistema de direccion - Valoracién con Audatex miento de los trabajos de pintura.

- Puente o eje trasero Instalaciones de CESVIMAP especi- m 1 cabina-horno disefiada para vehiculos
- Suspensién mecanica ficas para vehiculos industriales: unitarios o conjuntos articulados, per-
4.CHASIS DE CAMIONES m 1700 m2 de taller. mite trabajar de forma independiente y

- Bastidor auxiliar m | bancada de columnas con hasta 180 simulténea con dos vehiculos distintos.

- Medicion del chasis de un camién Tm de fuerza de estiraje simultaneo. m Box con lineas especificas para

- Diagnéstico de un chasis deformado m | bancada de railes en superficie de taller,  pintura para vehiculos industria-

- Procesos de reparacion dotada también con columnas para repa- les de diversos fabricantes.

ESPECIALISTA EN PERITACION DE AUTOMOVILES:
NUEVO TITULO UNIVERSITARIO DE LA CATEDRA CESVIMAP

CESVIMAP estrena un nuevo titulo universitario: Especialista en Peritacién de Automdviles, este segundo titulo
comprende 525 horas (21 ECTS) y esta homologado por APCAS.

Dirigido a ingenieros, graduados en automocidn, gerentes, directores y profesionales y personas que desean trabajar en
este campo, se adquieren con este titulo los conocimientos necesarios para valorar vehiculos siniestrados. El programa
(80% on line y 20% presencial, en las instalaciones de CESVIMAP) incluye las siguientes asignaturas:

1 - Teoria del seguro 5 - Reparacion de automdviles. 8 - Técnica pericial Il

2 - El seguro del automovil Procesos de trabajo 9 - Préactica pericial | (presencial)

3 - Organismos y convenios 6 - Otros vehiculos 10 - Practica pericial Il (presencial)

4 - Aspectos judiciales de la tramitacién 7 - Técnica pericial | 11 - Conocimiento del taller como empresa

@ CESVIMAP Ctra de Valladolid, km 1 05004 Avila. Tel: 920 206 300. Fax: 920 206 316
cesvimap@cesvimap.com  www.cesvimap.com
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Nuevas instalaciones de
Centro Zaragoza en
Technopark-Motorland

x

El pasado 11 de noviembre, tuvo lugar la inauguracion y presentacion al
sector asegurador de las nuevas instalaciones de CENTRO ZARAGOZA
(CZ) situadas en el Parque Tecnoldgico del Motor de Aragon
“Technopark” - Motorland (Alcafiz-Teruel).

Altos directivos, politicos y representantes de un gran numero de ase-
guradoras e instituciones del sector asegurador, de la postventa del
automovil y de organismos del tejido empresarial de Aragdn, asi como
medios de comunicacion, asistieron a este acto.

Las nuevas instalaciones de CZ en Alcafiiz, complementaran a las ac-
tuales de Pedrola (Zaragoza), contando con una superficie urbanizada
de 13.332m2 y 7.170 m2 de superficie construida, de los que 1.300 m2
se dedicaran a Laboratorios. Estas instalaciones seran idoneas para la

ubicacion de unos innovadores equipos para la investigacion de los vehi-
culos y de la seguridad vial, destacando: un simulador de impactos para
ensayos de conjuntos y sistemas, y un lanzador de formas antropomor-
ficas para ensayos segun la nueva directiva comunitaria.

La formacion, el desarrollo de la I+D+i en el sector de automocion, y
el fomento de nuevas iniciativas para la mejora de la seguridad vial,
se van a ver fortalecidos con el establecimiento de estas sequndas
instalaciones de CZ.

Las instalaciones de CZ en Alcafiz, junto con las de Pedrola, y su nuevo
equipamiento haran viable una investigacion y formacion en profun-
didad de la gama total de vehiculos automoviles (turismo, vehiculo
industrial y motocicletas).

X \-l.l Y IR
INSTITUTO DE INVESTIGACION

5 ACNITDN ZADANRN7A CENTRO ZARAGOZA
A=AVl Carretera Nacional 232, Km. 273 - 50690 PEDROLA (Zaragoza)

I { Tel. 976 549 690 Fax. 976 615 679
SOBRE REPARACION DE VEHICULOS, S.A. e-mail: publicaciones@centro-zaragoza.com - www.centro-zaragoza.com
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PIGMENTOS DE EFECTO

Algo mas que color

En colaboracion con

Los fabricantes de vehiculos han ido incorporando colores de acabado e trata de pigmentos de efectos
con pigmentos de efecto que buscan atraer la atencion del cliente y cromaticos mas llamativos que au-
destacarse del resto.

mentan el brillo reflejado e incluso
pueden variar la apreciacion del color de
un angulo de vision a otro. Por el contra-
rio, el uso de estos pigmentos supone un
mayor reto para los pintores, ya que en la
igualacion de estos colores influyen mas
variables, como la orientaciéon y deposi-
cion de las particulas, las manos aplicadas,
el fondo sobre el que se aplica, etc.

Pigmentos

Los pigmentos son particulas sélidas muy
finas que permanecen en suspension en
el aglomerante o resina de la pintura. Se
obtienen por trituracion o molienda hasta
obtener la granulometria deseada y re-
ciben el nombre de pigmentos por ser la
pigmentacion su cometido mas frecuente,
si bien los pigmentos también pueden
cumplir otros cometidos como proteccion
anticorrosiva, de carga u otra accion es-
pecifica, en funcion del tipo de pintura al
que se afiada.

Los pigmentos de color se emplean en la
formulacion de las pinturas de acabado, en
los esmaltes de los sistemas monocapa vy
en las bases de color de los bicapa, pudién-
dose clasificar en: pigmentos cubrientes
convencionales o de absorcidn, pigmentos
metalicos y pigmentos perlados. Son estos
dos ultimos los que conjuntamente se de-
nominan pigmentos de efecto.

Pigmentos de absorcion

Son pigmentos de naturaleza organica o
inorganica, que absorben y reflejan deter-
minadas longitudes de onda de la luz que
incide sobre ellos, obteniendo pinturas
de color rojo, verde, azul, blanco, etc. Las
pinturas que Ilevan solamente este tipo de
pigmentos muestran un unico color desde
cualquier angulo de vision.

Estos pigmentos se emplean en los acaba-
dos tanto monocapa como bicapa, deno-
minandose acabados lisos o sélidos.

Pigmentos metalicos

Se obtienen a partir de pequefas particulas
de aluminio, que proporcionan el efecto de
reflejo metdlico. Normalmente se mezclan
con pigmentos de absorcion, si bien es re-
comendable que éstos tengan cierta trans-
parencia para no disminuir el efecto meta-
lico. De esta manera se obtienen acabados
como azul metalizado, verde metalizado, o
como el gris metalizado, que lleva una gran

P <
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cantidad de pigmentos metalizados y una
pequefia parte de pigmentos de absorcion.

Dentro de los pigmentos metalicos o me-
talizados, éstos pueden presentar distintas
formas, (irrequlares, lenticulares), tamafnos
(aluminios gruesos, medios o finos), o tonos
(plata, dorado). En el repintado de colores
gris plata o con una gran cantidad de pig-
mento metalizado, la deposicion y tamafio
de estos pigmentos determinaran el efecto
obtenido, encontrandose diferencias en la
percepcion del brillo y/o color al observar
desde distintos dangulos de vision (de frente
y de lado), lo que se denomina como efecto
"flop" o "flip-flop". Para disminuir este efec-
to y conseguir una correcta orientacion de
las particulas en la pelicula de pintura, los
fabricantes de pintura emplean un regula-
dor de flop que se afiade en la preparacion
de la pintura segun la formulacién del color.
Actualmente, los pigmentos metalizados se
emplean Unicamente en los acabados bica-
pay tienen una gran aceptacion. Son lo que
se denomina acabados bicapa metalizados.

Pigmentos perlados

Se trata de pigmentos fabricados a partir
de un nucleo de mineral mica recubierto de
oxidos metalicos. Son muy transparentes,

y el reflejo nacarado que proporciona de-
pende del espesor de los recubrimientos de
oxidos. Estos pigmentos imitan el efecto de
la perla natural, obteniendo una reflexion
multiple de la luz que incide sobre ellos.
Dependiendo del angulo de iluminacion
o de observacion los reflejos opticos que
proporciona varian, pudiéndonos encon-
trar cambios de color conforme nos vamos
moviendo respecto a la superficie pintada.
Este tipo de pigmentos suele ir mezclado
en la formulacion del color con pigmentos
de absorcion y metalizados, formando parte
del color de acabado en un porcentaje de-
terminado. Al ser muy transparentes, si el
porcentaje de pigmentos perlados en la base
de color es muy alto o completamente per-
lado, el efecto de color obtenido depende del
espesor o manos de pelicula aplicada y del
fondo sobre el que se aplica. En el repintado
de este tipo de colores, es necesario aplicar
una base de color sobre la zona reparada
que cubra el aparejo antes de aplicar la base
perlada para obtener el color deseado. A este
tipo de acabados se les denomina "perlados
tricapa” o simplemente "acabados tricapa".

Los pigmentos perlados se emplean en lo
que se denominan acabados bicapa perla-
do, con un porcentaje de pigmento perlado

Xirallic: efecto cristalino

Imagen microscopica. Foto cedida por MERCK

n este caso de trata de laminas de dxido de aluminio (Al203) recu-
biertas por oxidos metalicos. En el caso de recubrirse el nucleo del
pigmento con didxido de titanio el resultado, en funcion del espesor del
recubrimiento, son pigmentos de efecto plata, asi como pigmentos de in-
terferencia en oro, rojo, azul y verde. El recubrimiento con oxido de hierro
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en la base de color, y acabados tricapa
perlado, compuestos por una base de color
liso, una base perlada muy transparente
(porcentaje muy alto de pigmento perla-
do), y barniz.

Los pigmentos de efecto metalizados vy
perlados, vienen usandose en el sector de
automocion desde hace ya tiempo, pero la
demanda por parte de los fabricantes de
vehiculos de nuevos colores, mas innova-
dores y Illamativos, ha hecho que se desa-
rrollen nuevos pigmentos que cumplan las
expectativas y los requerimientos actuales
(resistencia a la intemperie, sistema base
agua, pintado de plasticos, etc).

La inclusion por parte de los fabricantes de
pintura para primer equipo (OEM) de este
tipo de pigmentos en las formulaciones de
color todavia es pequefa, pero se espera
que esta aumente en los préximos afos
y se incorporen nuevos pigmentos que se
estan desarrollando.

Algunos de los pigmentos que actual-
mente tienen mas presencia en el merca-
do automovilistico son los Xirallic y los
Colorstream, desarrollados por uno de
los principales fabricantes de pigmentos,
Merck, que suministra a distintos fabrican-
tes de pintura.

genera pigmentos de efecto bronce, cobre y coloreado en rojo. Sus princi-
pales caracteristicas son su gran transparencia y los destellos de brillo que
proporciona sobretodo cuando es expuesto directamente a la luz del sol.
Este tipo de pigmentos se incluyen en algunas marcas como un basico
mas en la formulacion de las pinturas.
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En colaboracion con

Colorstream: efecto multicolor

Imagen microscopica. Foto cedida por MERCK

asados en laminas de dioxido de silicio (Si02) recubiertas por 6xido meta-
lico, se obtienen sintéticamente y presentan una geometria muy unifor-
me, creando efectos de interferencia iridiscentes.
Este tipo de pigmentos suele formar parte de una linea especial de los fa-
bricantes de pintura para proporcionar acabados mas exclusivos en los ve-
hiculos y su principal caracteristica es el espectacular juego de colores que
proporcionan dependiendo del angulo de observacion y de la incidencia de la
luz, incluso con luz tenue.
El interés por estos pigmentos ha llevado a desarrollar por parte algunos
fabricantes de pintura una linea especifica, compuesta por varios colores que
se suministran ya preparados, tan soélo hay que diluir, y que debido a su
transparencia, es necesario
aplicar una base de color (generalmente negra) previa a la aplicacion de estas
pinturas.

aula

La inclusion de estos pigmentos especiales por parte de los
principales fabricantes de pintura, en orden alfabético, ha dado
como resultado las siguientes lineas:

DUPONT- La linea ChromaLusion incluye seis bases bicapa
listas para usar o que pueden ser mezcladas con otros tintes
Centari para obtener 36 efectos cromaticos diferentes.
GLASURIT- Su gama Fantasy Colors dispone de 7 colores
especiales que pueden suministrarse en la Serie 55 (base
disolvente) o en la Serie 90 (base agua).

GRUPO PPG- Acaban de lanzar la gama de Efectos
Especiales con pigmentos colorstr eam, compuesta por cua-
tro colores y disponibles para Envirobase High Performance
(PPG) y Aquabase Plus (Nexa Autocolor).

R-M- Su linea Extreme Colors esta compuesta por 11 co-
lores listos para usar y con una aplicacion similar a su linea
Diamont.

SIKKENS- Dispone de 18 bases de Autobase Plus RM SEC
englobadas en la carta de colores Special Effect Colors que
contienen pigmentos ChromaFlair.

SPIES HECKER- La linea Permahyd Fascination Colors dis-
pone de 5 tonos base agua con pigmentos colorstream de
efecto multicolor.

STANDOX- El color Red Rocket se ha incorporado recien-
temente para formar parte de las tres bases agua de colores
especiales pertenecientes a su gama Exclusive Line.
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PINTURAS DE EFECTO, MATES, IRIDISCENTES, ETC.

Especiales y

diferentes

El mercado del repintado también
ofrece pinturas que podemos
denominar “especiales”. Es decir,
pinturas de acabado que se ven de
distintos colores sequn el dngulo
de vision o la incidencia de la luz,
de efecto mate, iridiscentes, anti-
rayadas, etc. Aunque el fenomeno
tuning se ha desinflado en los
ultimos afios, perjudicando a las
ventas, estas pinturas tienen su
hueco en el mercado.

ron unos afios de crecimiento continuo

que comporto que los fabricantes desa-
rrollaran barnices y soluciones cada vez mas
avanzadas y de efectos mas espectaculares.
Aunque las ventas se han reducido como
consecuencia de que el fendmeno tuning
ha ido decayendo, los fabricantes siguen
proporcionando productos cada vez mejores
(mas faciles de aplicar, formulas y sistemas
mas eficaces, etc.) y espectaculares, en par-
te porque también tienen que satisfacer la
demanda de los vehiculos de gama alta y de
marcas que realizan, por ejemplo, deportivos
impresionantes.

| as llamadas pinturas "especiales” tuvie-

Caida del tuning, caida de ventas
Volviendo a la realidad del taller de chapa vy
pintura y del repintado. Estos profesionales
han visto como disminuian sus trabajos de
personalizacion, como descendia el numero
de clientes aficionados al tuning que se de-
jaban sus ahorros repintando su vehiculo con
el acabado mas espectacular. Esta situacion,
obviamente, ha repercutido en un descenso
de la venta de pinturas de efectos especiales,
anti-scratch o iridiscentes.

Un destacado fabricante de este tipo de pin-
turas explica de forma muy concreta la situa-
cion creada en los ultimos afios y el momento
actual: "tras afios de crecimiento continuo,
las ventas se han estancado. Especialmente

B P

Las preparaciones tuning y el repintado de vehiculos de gama alta generan las ventas de
pinturas "especiales”.

aquellos colores mds especiales utilizados
en el tuning. Esto se debe bdsicamente a
que son los conductores mds jovenes los que
han impulsado este segmento de mercado
durante estos ultimos afos, y al ser los mds
castigados por la actual crisis econémica, las
ventas se han acabado resintiendo”.

El taller, preparado

En muchos casos, estas pinturas son mas
complejas por lo que se plantea una cues-
tion: si los profesionales del repintado estan
preparados técnicamente para aplicar estos
productos. Los proveedores consultados
han despejado las dudas y opinan, de forma
unanime, que los talleres estan preparados
y plenamente capacitados para trabajar de
forma eficiente con las pinturas "especiales”
Ademas, la evolucion técnica de estos pro-
ductos también se ha centrado en mejorar la
facilidad de aplicacion.

Como hemos comentado, los fabricantes y
proveedores no tienen dudas sobre la capa-
cidad de los profesionales del repintado. Asi
opina una fuente consultada: "e/ profesional
del taller ha dado un gran paso adelante en
su capacitacidn profesional durante los ulti-
mos afos y las pinturas especiales cada vez
requieren procesos de pintado menos com-
plejos con lo cual, con una minima forma-
cion, no debe ser un problema la aplicacion
de estas pinturas especiales”.

En términos similares se expresa otro provee-
dor: “los talleres de chapa y pintura estdn to-
talmente preparados para esta especialidad
de productos. La atencion y buena predispo-
sicion ante estos productos siempre tiene ca-
bida en el mundo del taller de chapa pintura.
Los productos son de sencilla aplicacion para
el profesional y no requieren en realidad de
ningun tipo de informacion adicional para el
pintor de un taller' <4
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Sikkens

Barnices especiales Autoclear LV Exclusive de Sikkens. La marca
de Akzo Nobel Car Refinishes propone esta gama especialmente
resistente a los arafazos. Aplicado sobre Autowave el resultado
es un barniz de alto brillo muy resistente a la abrasion, facil de
aplicar y dotada con propiedades de autorecuperacion cuando
se expone al calor. Por sus caracteristicas, el barniz Autoclear LV
Exclusive esta especialmente indicado para el repintado de vehi-
culos de gama alta.

. B
sikkens

Autoclear® LV
Exclusive

Standox

Pintura de acabado con efecto metalizado liquido Alubeam
Readymix de Standox. La marca de repintado alemana
pone a disposicion del taller de chapa y pintura una amplia
oferta en pinturas especiales: el color de efecto especial
plateado Pure Silver, ideal para el pintado de llantas o re-
trovisores; la linea Exclusive Line de efectos especiales que
propone colores exclusivos como el Blue-Flame (azul que
deriva en verde), el Red Rocket de efectos pirotécnicos en
rojo o el Miami Mint verde o azul dependiendo de la luz o
angulo de vision; un acabado mate, el 2K Special Matt o el
barniz VOC Platinum, antiarafiazos y que proporciona un
excelente brillo.
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Glasurit

Gama Glasurit Limited Edition. Con ella los colores exclusivos de la linea
Magic Collection se presentan en pequefias unidades para facilitar la labor
diaria del taller ya que es ideal para el acabado de pequefias superficies. La
linea Magic Collection de Glasurit, marca de Basf Coatings, es una gama de
tonos de color con efectos iridiscentes extremos. Segun el angulo de vision y
la incidencia de la luz los colores varian su tonalidad gracias al uso de unos
pigmentos especiales. La gama Magic Collection, que sustituye a la Fantasy
Colours, se compone de nueve tonos que generan efectos que van del violeta

al rosado o luego al turquesa o del azul al gris.

Mipa

Pintura de efecto cromo-titanio WBC Vicrom
de Mipa, marca importada en exclusiva en
Espaiia por Madrid Paints Automocion. Su
oferta en pinturas especiales también inclu-
ye la linea V.I.P. de multiples efectos que se
compone de referencias como la Andrémeda,
Aquarius, Geminis u Orion; las pinturas de
nedn fluorescente Ral 1026, Ral 2005, Ral
2007, Ral 3024 y Verce 600; el barniz mate
Total 2K Matt; el satinado total 2K CPE o el tin-
te de barniz Brilliant Design. Merecen especial
mencion los barnices CC6'y C420 que ofrecen
una buena nivelacion de brillo o el novedoso
barniz Express CX-1 de acabado cristalino.

Lechler

Lechler ofrece soluciones "especiales" espe-
cificas como el barniz antiarafazos MC450
Macrofan Autogard o la linea de efectos es-
peciales Chroma Flash que ofrece desde tonos
iridiscentes hasta de interferencia luminosa
destacando las variantes Hologram, Sideral
Silver o Sparkling Glass. También propone
las tintas solubles como las Brilliant Colors
o los pigmentos de color Fluo Pigments que
se mezclan con bases bicapas creando co-
lores fluorescentes de gran luminosidad vy
visibilidad. El barniz base agua HF Hydrofan
2K Clearcoat de la imagen continta siendo
mas destacado de la marca italiana gracias
a su acabado excelente y su 6ptima dureza
final que permite realizar todo un proceso de
pintado bicapa.

EX-
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R-M

Colores  Carizzma  Special
Crystals de R-M, marca de Basf
Coatings. Se trata de una gama
de once colores de efectos cro-
maticos que se pueden utilizar
para reparar colores especiales
basados en pigmentos utiliza-
dos por los fabricantes de vehi-
culos. Los efectos conseguidos,
gracias a la capa base Special
Crystal Bases, son sorpren-
dentes. Por ejemplo, el tono
Moonlight River, con un fondo
verde azulado, se transforma
en un rojo purpura intenso si
se mira de lado. Por su parte,
el Autumm Mood pasa del rosa
oscuro al turquesa dependien-
do del &ngulo de vision y la
luminosidad disponible.

Roberlo

En la imagen podemos apreciar los barnices especiales de la linea
Kronox de Roberlo. Ofrece tres referencias UHS 2:1, la 470 de gran
versatilidad, la 470 Express extra rapida y la 710 de altas prestacio-
nes. Destaca por su gran acogida el Kronos 410, que aporta excelentes
resultados a nivel de brillo y nivelacion. El fabricante de Riudellots de
la Selva (Girona) ha anunciado el inminente lanzamiento del Kronox
HS420, un barniz que destacara por su alta resistencia al cambio de
temperaturas y por su facilidad de aplicacion. Otras propuestas “espe-
ciales” Roberlo son el barniz de alta resistencia Elite 350 HS o el de alta
resistencia y secado rapido Express Elite 350 HS.

PECIAL
CryoTAL BasE

Sherwin-Williams

Productos Sherwin-Williams. Scottwarren lbérica es la firma impor-
tadora de esta marca cuya linea A-Tech cuenta con productos como el
barniz antirayado UHP 750, el barniz mate Ultra 7900 el barniz 1K 0500 de
reparacion al instante. Sherwin-Williams propone al taller de chapa y pin-
tura barnices y soluciones para cualquier tipo de aplicacion y que cubren
cualquier necesidad del profesional del repintado. Mencion especial merece
la linea de barnices Ultra High-Tech para cualquier temperatura o aplica-
cion o el novedoso barniz HPC15, de gran aceptacion en Europa y Estados
Unidos gracias a la rentabilidad y ahorro de costes que proporciona.

Paginas web de los
principales proveedores

www.glasurit.com www.roberlo.com
www.icriberica.com www.sherwineu.com

www.lechler.it www.sikkens.es
www.madrid-paints.es www.spieshecker.es
www.ppg.com/coatings/maxmeyer www.standox.es
www.ppg.com/coatings/nexautocolor
www.ppg.com/coatings/refinishspain

www.rmpaint.com
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Barniz BESA GLASS/UHS.

Secado ultra-rapido.

NUEVO CATALIZADOR E-247. SECADO EN 15 MINUTOS.

Secado ultra-rdpido también a temperatura ambiente.
Permite pulir a los 60 Minutos.

Secado en 15 minutos a 60°

Muy fécil de aplicar.

Compatible con las bases bicapa agua del mercado.
Excelente brillo, dureza y extensibilidad.

Alio contenido en sélidos, VOC < 420 g/!.

Gran resistencia a los rayos UV.

Bernardo Ecenarro

Pol. Ind. San Lorenzo s/n - 20870 ELGOIBAR, Gipuzkoa - Tel.: +34 943 742 800 www.bernardoecenarro.com
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COMENZAMOS AQUI CON UNA SERIE DE TRABAJOS DEDICADOS
A COMO PINTAMOS CON EL AEROGRAFO LAS DIFERENTES
PARTES O DETALLES QUE COMPONEN UNA ILUSTRACION

Rintande

el rostroe

humane

En una sola ilustracion podemos tener paisaje, animales y objetos. Un paisaje puede tener, cielo, mar, rios,
montafas, plantas, etc. Los animales, ojos, manos, pelo, etc. y los objetos pueden ser de muchas texturas:
metales maderas, cristal, etc. PorJosé Carlos Velasco

ste primer articulo lo vamos a dedicar al
Erostro humano. Para este trabajo, hemos

escogido un tema muy sencillo de reali-
zar: el rostro de perfil de una mujer: Fig. N°1.
El primer paso consiste en sacar una copia del
rostro en nuestra impresora, ampliada al ta-
mafo en el que vamos a pintar: Fig. N°2. Esta
copia de papel la vamos a utilizar a modo de
plantilla, la iremos recortando para marcar los
rasgos principales del rostro, todos los cortes
los realizaremos sobre una mesa y traslada-
remos las piezas hasta el panel donde pinta-
remos. Comenzamos recortando el contorno
del rostro: Fig. N°3, acto sequido le damos la
vuelta y le vamos colocando trocitos de cinta
doblada para que pegue por las dos caras: Fig.
Ne4; continuamos trasladando la mascara a la
superficie donde vamos a pintar, esta super-
ficie la tenemos pintada de negro. Con sumo
cuidado, la colocamos; la cinta doble nos sirve
para que quede sujeta. Cogemos el aerdgrafo
y fondeamos con pintura blanca el interior del
rostro que hemos vaciado: Fig. N°5.
Pintado de blanco el rostro, retiramos las
mascaras del contorno, cogemos la mascara
correspondiente al interior y la colocamos
justo en el sitio que le corresponde: en la zona
que hemos pintado de blanco: Fig. N°6. Esta

maniobra la realizamos porque en el paso an-
terior, para rociar de blanco hemos utilizado
mascara levantada y, como no es adhesiva, se
nos filtra algo de pintura fuera de los limi-
tes del rostro; como se puede observar en la
imagen, colocada la mascara, rociamos con
pintura negra el contorno de esta manera nos
queda perfecto el perfil.

El siguiente paso serd volver a la mesa de
corte, cogemos la mascara interior del rostro
y realizamos un corte en la linea inferior de
la barbilla: Fig. N°7; cogemos el trocito de
mascara inferior y lo llevamos a su sitio en el
rostro que estamos pintando, cogemos el ae-
rografo y sombreamos sobre el corte: Fig. N°8.
A continuacion, volvemos a la mesa de corte y
recortamos en la mascara del rostro el agujero
de la nariz: Fig. N°9, trasladamos la mascara
a su sitio, en la cara que estamos pintando, y
sombreamos dentro del agujero: Fig. N°10.

El siguiente paso sera volver a la mesa de corte
para recortar el interior de la nariz: Fig. N°11.
Cogemos la parte inferior de la mascara, la
llevamos a su sitio y sombreamos el contorno
de la nariz: Fig. N°12. Marcado el interior de
la nariz, sombreamos a mano alzada diferentes
partes del rostro para que vaya cogiendo for-
ma y volumen: Fig. N°13.

Volvemos a la mesa de corte y recortamos
los labios: Fig. N°14. Colocamos éstos en
su sitio y sombreamos el contorno: Fig.
N°15; a continuacion, cortamos y sepa-
ramos la parte superior de la inferior del
labio, colocamos en su sitio la parte inferior
y sombreamos en el corte de esta manera
separamos los labios: Fig. N°16. Marcado
el contorno de los labios comenzamos a
darle volumen a mano alzada: Fig. N°17.
Seguidamente, volvemos a la mesa de corte
y recortamos de la méascara primaria va-
ciada la parte superior que corresponde a
la capucha negra que lleva la ilustracion:
Fig. N°18; volvemos a colocar esta mas-
cara en la zona donde estamos pintando,
como hicimos en el primer paso: Fig. N°19
y rociamos con blanco el contorno interior
correspondiente a la capucha: Fig. N°20 y
Fig. N°21.
El ultimo paso serd colocar la mascara
interior correspondiente a la capucha vy
rociar con blanco el contorno superior:
Fig. N°22.
Con esto damos por concluido este trabajo, el
resultado final lo vemos en la Fig. Ne 23.
€) www.aerometal.es

www.cesvimap.com
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CARROCERIA

Datos técnicos para la
reparacion del

Seat Altea

Con el Altea, Seat se introduce en el segmento de los vehiculos MSV (Multi Sport Vehicle), que combinan la
funcionalidad de un monovolumen con las caracteristicas de conduccidn de un vehiculo deportivo. Presenta
un disefio exterior con una linea de cintura muy alta, con predominio claro de la chapa frente al vidrio, lo que
le confiere un aspecto robusto.

Identificacion

El numero de bastidor del Seat Altea apa-
rece troquelado sobre la zona superior del
pase de rueda delantero derecho; también es
visible a través de una ventanilla situada en
la zona inferior izquierda del parabrisas.

La placa del fabricante se situa en la zona
superior del pase de rueda delantero iz-
quierdo.

También existe una etiqueta de datos del
vehiculo, que se encuentra adherida al piso
del maletero, en el hueco donde va alojada
la rueda de repuesto.

E

Adhesivo portadatos
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Carroceria

En la fabricacion de la carroceria del Seat
Altea se han empleado numerosas piezas
de acero de alta y muy alta resistencia.
Entre los tipos de unidn destacan la sol-
dadura laser y el empleo de adhesivos
estructurales.

Tres anillos de proteccion cumplen la fun-
cion de arco antivuelco y actlian como so-
porte principal de la estructura. El primer
anillo lo componen el marco superior del
parabrisas, los pilares delanteros y el perfil
anterior del marco de puerta. El sequndo,
une los pilares centrales con los refuerzos
longitudinales del techo y los estribos,
formando una H acostada en cada lateral.
El tercero estd compuesto por los pilares
traseros, el marco del portén y el travesa-
fio posterior.

Como novedad, Seat monta, en un vehicu-
lo de traccidn delantera, un tren de rodaje
multibrazo en el eje trasero.

Es Ilamativa la instalacién de los brazos
del limpiaparabrisas. Estos se encuentran
ocultos en los montantes del parabrisas
(pilar delantero) cuando no se utilizan. De
este modo, se evitan ruidos a alta veloci-
dad y se eliminan posibles turbulencias en
la parte frontal, que podrian afectar a la
aerodinamica.

Direccion

Testigo de direccion en el
tablero de instrumentos

En el Altea se introduce un sistema de ser-
vodireccion electromecanica. Se caracteriza
por la ausencia de circuito hidraulico, sien-
do un motor eléctrico el que actua sobre
la cremallera y proporciona la asistencia
al conductor. Este motor es gestionado por
la unidad de control ubicada en el propio
conjunto de la servodireccion.

Un sensor detecta el par de giro que se apli-
ca en la direccion. En funcion de este par,
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Barras laterales
y anillos de
sequridad

Eje trasero

Direccion
electromecanica

de la velocidad del vehiculo, del dngulo de
direccion y de la velocidad con la que éste
varia, la unidad de control electronica calcu-
la el par de asistencia.

Esta direccion también genera un par de ser-
voasistencia que ayuda a mantener en linea
recta al vehiculo cuando existe un viento la-

fichas

Ubicacion de
los limpiaparabrisas

teral constante, corrigiendo la posible deriva
de la trayectoria. Este mismo par de correc-
cion aparece también en caso de inclinacion
de la calzada.

En caso de cualquier anomalia en el funcio-
namiento de este sistema, se enciende un
testigo en el tablero de instrumentos.

=X
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Sistema de frenos

Incorpora dos novedades, como la funcion
dual-rate (dos velocidades) y la de sobre-
presion.

Servofreno dual-rate

Se trata de un servofreno que permite dos
niveles de asistencia diferentes.

Cuando la presion efectuada por el con-
ductor sobre el pedal del freno es baja, la
asistencia proporcionada por el servofreno
es moderada. Si la presion ejercida por el
conductor supera un valor preestablecido,
el servofreno aumenta el grado de asisten-
cia. Es importante no confundir esta fun-
cion con el asistente mecanico a la frenada
de emergencia.

Funcion de sobrepresion

Si los discos de freno alcanzan una tempe-
ratura elevada, los coeficientes de friccion
entre disco y pastilla disminuyen. Esta
anomalia afecta, normalmente, a los frenos
del eje delantero, obligando al conductor a
realizar un esfuerzo mayor para frenar.
Si'la presion en el circuito de frenos es muy

Instalacion eléctrica

El Altea se caracteriza por instalar una
red eléctrica descentralizada y por el in-
cremento de lineas CAN-BUS respecto a
anteriores modelos de la marca.

Seguridad

El Seat Altea presenta un elevado nivel de
sequridad activa gracias a los sistemas ABS,
TCS (control de traccion) y ESP (control
electronico de estabilidad), con asistente de
frenada de emergencia.

En cuanto a seguridad pasiva, destacan los
reposacabezas activos de los asientos de-
lanteros y seis airbag de serie: conductor y
acompafante, laterales y de cabeza.
También dispone de cinturones de tres
puntos de anclaje en todas las plazas. Los
cinturones delanteros tienen pretensores
pirotécnicos, mientras que los asientos tra-
seros incorporan el sistema ISOFIX para fijar
sillitas de nifos.

Proteccion de peatones

El Altea se ha disefado para minimizar los
dafios a peatones en caso de atropello. Las
formas redondeadas y sin aristas son poco
lesivas para el peatdn; ademas, la deforma-
cion controlada de estas estructuras impide
el impacto con las zonas interiores del ve-
hiculo como, por ejemplo, la traviesa, en el
caso de que el impacto afecte a las piernas,
o el motor, cuando implique a la cabeza.

Sistema
de frenos

elevada, y el nimero de revoluciones de la
rueda desciende lentamente, es sefial de que
los discos de freno estan demasiado calien-
tes. Al detectar esta situacion extrema, la
electrobomba hidraulica del ESP incrementa

Esto se debe al mayor nimero de unidades
de control que intervienen en la gestidn
de los diferentes sistemas del vehiculo.

Aparte del CAN-BUS, otro protocolo de
comunicacion utilizado es del tipo LIN-
BUS (Local Internet Network). A diferencia

Airbags de serie

En colaboracion con:

CESVIMAP

la presion en el circuito de frenos por encima
del umbral de actuacion del ABS. De esta
manera, se puede frenar el vehiculo con el
minimo esfuerzo, incluso cuando se ha supe-
rado el punto de saturacion del servofreno.

del CAN-BUS, sélo precisa un cable para
realizar la transmisién de datos entre las
diferentes unidades conectadas. Este pro-
tocolo se emplea en la bocina de alarma
y en la unidad de control de confort, por
ejemplo.
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AquaMax _
EXTRA

Tecnologia ) pasion

Hacemos tu trabajo facil
Especialistas desde 1895

AquaMax™ Extra

AguaMax Extra combina la tecnologia de pinturas bicapa base agua mas avanzada

y de (ltima generacion, con una herramienta de color que permite la identificacion

y seleccion de los colores de forma més facil y fiable..

/

) MaxMeyer
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La gama Cepsa

es impresionante.
Ofrece aceites de
altas prestaciones
como los de la linea
Xtar y variantes para
todo tipo de uso

con las lineas Stary
Platinum.

CEPSA
LUBRICANTES

Madrid. La petrolera espariola fabrica, comercializa, distribuye
Q

e importa la marcas de lubricantes Cepsa y Ertoil. La prime-
ra es una referencia del mercado, tanto por ventas como por oferta
disponible, tanto para turismo como para vehiculo industrial. Mencién
especial merecen los aceites Cepsa Xtar, desarrollados para los turis-
mos con motores de Ultima generacién. Dentro de esta linea sobresalen
formulaciones como la Mega Synt 5W30, de cardacter universal; la Xtar
TDI 5W30 504 507, un 100% sintético especialmente desarrollado para
todos los modelos del grupo Volkswagen-Audi con o sin intervalos de
mantenimiento flexible (WIV) y con inyector-bomba de dltima genera-
cién o la Xtar Mega Tech 5W30 DPF, un aceite también 100% sintético
de Ultima generacién desarrollado para ser compatible con motores de
altas prestaciones diésel y gasolina equipados con convertidores cata-
liticos y sistemas de postratamiento de gases (DPF o TWC), sistemas
cada vez mas comunes en el mercado. Otras lineas para turismo Cepsa
que tienen una gran demanda en el mercado son las Star o la Platinum,

CHEVRON ESPANA

que ofrecen variantes sintéticas, semisintéticas, especiales de alto
kilometraje, “economizadoras” de combustible, para motores diésel
turbo alimentados, etc. Las novedades de Cepsa se estan centrando
en cumplir con la Ultima revisién de las normas ACEA publicadas en
2008. Como consecuencia de ello, los tltimos lubricantes cumplen con
las cada vez mas exigentes normas de emisiones Euro. Buen ejemplo
de ello son los novedosos Cepsa Euromax, Eurotrans y Eurotech para
vehiculo industrial. La linea Euromax se compone de aceites minerales
0 semisintéticos que cumplen con la norma Euro IV. Los Eurotrans son
aceites 100% sintéticos compatibles con la Euro V sin DPF que desta-
can por su larga vida atil y proteccién del motor mientras que los Euro-
tech cumplen con las normas Euro V con DPF y Euro VI 'y es una linea de
lubricantes de bajo contenido en cenizas totalmente compatibles con
los sistemas de postratamiento de gases y especialmente disefiados
para evitar la pérdida de efectividad de estos sistemas. Proporcionan
un elevado nivel de proteccidén y limpieza a los motores.

GALP ENERGIA

‘M Paterna (Valencia).
0" Su oferta més des-
tacada para la posventa
del automavil son las lineas
Havoline y Ursa de la mar-
ca Texaco para turismo y
vehiculo industrial respec-
tivamente. Con la primera,
propone formulaciones
como la Havoline Energy MS - :
5W30, un lubricante de alto X
rendimiento economizador . ¢
de combustible especial- ”3'/0][”{
mente desarrollado para
su uso en modelos Peugeot
y Citroén o la Havoline
Synthetic  506.01 0W30,
un 100% sintético especial
para motores del Grupo Vo-
Ikswagen. De la gama Ursa,
merece especial mencién el
Ursa Premium FE 5W-30, un
UHPD de bases sintéticas y
aditivos de Ultima tecnolo-
gia para motores diésel de
altas prestaciones y que
proporciona un largo inter-
valo de cambio.

) Deposit Shield

PARTSYNTHETIC

5
‘Extra
é:;snf 10W-

# Iite e

Aceite 10W40 de Havoline, linea de
lubricantes para turismo de la marca
Texaco.

I.es 62

‘M Alcobendas (Madrid). La petrolera de origen portugués sumi-

0" nistra al aftermarket de lubricantes las marcas Galp y Mobil.
Bajo marca Galp ofrece un buen nimero de formulaciones, algunas de
elevadas prestaciones como la Energy Ultra, un aceite 100% sintético
para motores de alto rendimiento o el Formula LongLife [ll, lubricante
que permite alargar los intervalos de sustitucién. La familia de producto
Formula, muy extensa, satisface cualquier tipo de necesidad al contar
con variantes sintéticas, semisintéticas y minerales. En cuanto a la
gama Mobil, aiin siendo amplia, da clara prioridad a las prestaciones
y al rendimiento. Buen ejemplo de ello es la linea Mobil 1 con formula-
ciones como OW40 que cuenta con la aprobacién y recomendacién de
marcas como Mercedes, Porsche o BMW.

ENI IBERIA

Alcobendas (Madrid). La filial espafiola de la petrolera de origen

O™ italiano propone la gama de lubricantes Agip, una de las marcas
mas conocidas del mercado. Su oferta es completa y satisface cualquier
tipo de demanda, ya sea de turismo como de vehiculo industrial. Por citar
alguna formulacién concreta, destacariamos la linea Tecsint para turismo
que ofrece aceites de alta calidad y elevadas prestaciones como el Tec-
sint SX OW40. También ofrecen altas prestaciones aunque un escalén por
debajo las referencias Sint, que destacan por la proteccién que ofrecen
al motor. Para “todos los publicos”, Agip propone una gran variedad de
aceites como los de la familia Formula, los Universal, los Superdiesel y
Supermotoroil o los 7004, 7005, 7006, 7007 y 7008. La oferta para vehi-
culo industrial también es amplia, las lineas Sigma, Master o Diesel Turbo
suman mas de una decena de formulaciones.
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LOS LUBRICANTES PARA AUTOMOCION,
LA OPCION DEL PROFESIONAL

LA GAMA CEPSA

Se trata de la maxima evolucion de la gama de
lubricantes para turismos y vehiculos comercia-
les ligeros; una gama de lubricantes de ultima
tecnologia, de alto rendimiento y bajo consumo,
concebida especialmente para turismos de altas
prestaciones con motores de ultima generacion.

La gama CEPSA Xtar dispone ahora de seis
lubricantes especificos de alto rendimiento en
las condiciones mas severas, que responden a
los Ultimos y cada vez mas exigentes requeri-
mientos de los fabricantes de automoviles.

Xtar Mega Synt 0W30 100% sintético de alto ren-
dimiento.

Xtar Mega Synt 5W30 100% sintético de alto rendimiento, especial-
mente indicado para motorizaciones Opel, BMW y Mercedes Benz.
Xtar Mega Tech 5W30 DPF Sintético de ultima tecnologia compatible
con filtros de particulas diésel y convertidores cataliticos gasolina.
Xtar TDi 5W30 504 507 Sintético para todos los vehiculos gasolina
y diésel del Grupo VW (VW, Audi, Seat, Skoda).

Xtar TDi 5W40 505 01 Sintético para lubricar sin desgaste las mo-
torizaciones de inyeccion diésel directa, turbocompresor y control
electrénico de la gestion del motor.

Xtar Eco Tech 5W30 DFP producto 100% sintético de ultima gene-
racion especialmente disefado para optimizar la eficacia y la vida
de motores con sistemas post-tratamiento de gases y proporcionar
ahorro de combustibles.

La gama hace frente a las nuevas exi-
gencias de los modernos disefios de
motores diésel equipados con sistemas
de reduccion de emisiones de los vehi-
culos industriales: camiones, autobuses,
maquinaria de obras publicas, etc.

Da respuesta a la reduccién importante del

contenido de azufre de los nuevos gasdéleos (desde enero de
2009 este contenido bajé de 50ppm a 10ppm), combatiendo
la nueva problematica surgida con la excesiva produccién
de hollin (soot) en el cérter de los motores EURO IlI/IV equi-
pados con sistemas de recirculacién de gases (EGR), cuando
utilizan los gaséleos actuales.
Esta familia de productos excede todas las nuevas especifi-
caciones que estan exigiendo los constructores y satisface
los requerimientos concretos de cada cliente, en funcion del
tipo de flota que presente, atendiendo a los maximos crite-
rios de rentabilidad y simplificacién.

CEPSA

Profesional

Se ha logra-
do respon-
der a las
necesidades
delos clientes
con atencién
especial a la evolu-
cion del mundo de las motos
y sus desarrollos tecnolégicos
renovando las gamas CEPSA 4T,
2T y Mantenimiento para obte-
ner el maximo rendimiento de
la maquinaria en cualquier tipo
de aplicacion y exigencia.

Mas informacién en www.cepsa.com
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FUCHS LUBRICANTES

‘M Castellbisbal (Barcelona). La sucursal espafiola del fabricante alemén

0™ de lubricantes Fuchs ha lanzado recientemente una nueva tecnologia
para sus aceites de motor. Denominada XTL (Xtreme Temperature Lubrication),
proporciona reservas de rendimiento adicionales y de larga duracién gracias a
la utilizacién de unas bases especiales de rendimiento muy superior a las ba-
ses convencionales utilizadas hasta ahora. El resultado es logra un indice de
viscosidad mads alto que se traduce en un mayor rendimiento en condiciones
ambientales extremas asi como una mayor resistencia al envejecimiento. Segun
un estudio de Fuchs, los aceites con tecnologia XTL aportan un mejor arranque
en frio porque la circulacion del aceite es un 55% mas rapida, permiten ahorrar
hasta un 1,7% de combustible y el gasto de aceite se reduce hasta en un 18%. Los
aceites Titan GT1 SAE OW20, Titan GT1 pro Flex SAE 5W30, Titan GT1 Pro C-3 SAE
5W30 'y Titan GT1 SAE 5W40 se benefician de la nueva tecnologia XTL. A través
de la linea Titan, Fuchs dispone de una amplia gama de aceites para turismo
y vehiculo industrial. La oferta para turismos supera las quince formulaciones
entre las que podemos encontrar economizadoras de combustible, aceites para
motores de altas prestaciones, multigrados con base mineral, etc. La gama Titan
para vehiculo industrial también es amplia: ocho referencias repartidas entre las
lineas Cargo, Truck y la Universal de aceites monogrado cubren cualquier tipo de

Los nuevos aceites Fuchs con tecnologia XTL aportan una mayor fiabilidad en

necesidad a los profesionales del transporte.

IADA

el arranque y mayor resistencia al envejecimiento.

DISLOMAR

N Vilobi del Penedés (Barcelona). Esta
[}
by

firma fabricante de productos qui-
micos ha apostado por la versatilidad en su
oferta de lubricantes la cual cuenta con pocos
productos pero muy variados. Las variantes
sintéticas son cuatro, el Adrax Synthetic
10W40, el Adrax Plus SAE 5W40 Fully Synthe-
tic, el Techno+SAE 5W40 y el Lynx 5W30 Fully
Synthetic. Se presentan como sintéticos para
motores de Ultima generacién pero son ase-
quibles en cuanto a precio. La oferta en mi-
nerales multigrado también consta de cuatro
productos los cuales destacan por su 6ptima
relacion calidad-precio. Son los siguientes:
SAE 20W 50 Evolution, Super Multigrado
20W50, 15W40 Diesel y Multigrado 15W40
TDI-GTI Diesel-Gasolina. Por dltimo, los mas
asequibles son los minerales monogrado Se-
rie 3 SAE 30y Serie 3 SAE 40. La gama lada
también se ocupa del vehiculo industrial a
través de los lubricantes Energy 10W40 UHPD
(un 100% sintético para vehiculos de uso se-
vero) y el Multigrado 15W40 SHPD.

IMPORMOVIL

‘M Murcia. Fabrica y distribuye la marca Petroline cuya
O"Jgama se actualiza constantemente. A dia de hoy,

dispone de lubricantes sintéticos de alta tecnologia como
las formulaciones 5W30, 5W40 y 5W50 y una linea de base
sintética compuesta por las férmulas 10W40 y 15W50 para
turismo y variantes SHPD, UHPD y THPD para motores diésel
de vehiculo industrial. La oferta se completa con las variantes
minerales 15W40, 20W40 y 20W50 y con los monogrados SAE
30 y SAE 40. Los sintéticos 5BW30 y 5W40 se presentan como
los aceites “estrella” de la gama Petroline. El primero de ellos,
ademds, es el producto més novedoso. De hecho, los Ultimos
productos incorporados a la cartera de productos Petroline
es toda la gama de motor 5W30, desde el semisintético hasta
el 100% sintético para la norma VW 504 y 507. La gama de
aceites Petroline estd disponible en envases de 1, 5, 25, 50 y
205 litros y en contenedores de mil litros.

Aceite especialmente desarrollado para motores
turbodiésel de Petroline, marca fabricada y
distribuida por la murciana Dislomar.

LUBRICANTES Y ADITIVOS BARDAHL

‘M Alcobendas (Madrid). Fabrica, importa y distribuye una de las marcas tradicionales de
0™ este mercado, Bardahl. Su oferta, disponible en envases de 1, 5, 50 y 208 litros es

Tres Cantos (Madrid). La distribuidora

O™ madrilefia merece especial mencion
porque opera con una marca propia en este mer-
cado. Ademas de proporcionar a sus clientes la
gama completa de lubricantes Motul, pone a
disposicion de ellos la gama de lubricantes de
su marca propia Metaltech. El portafolios de
productos Metaltech incluye variantes 100%
sintéticas como la férmula 5W40, semisintéti-
cas como la 5W30 o minerales como los aceites
10W40, 15W40, 20W50 y 80W9O0.

Ites 64

amplia disponiendo de variantes sintéticas, semisintéticas y minerales para turismo y vehiculo
industrial. La linea mas destacada y mdas novedosa es la C60 Fullerene también denominada
de formulacién polar. Bardahl ha desarrollado una formulacién a la que se le ha introducido
moléculas de fullerene que acttian como micro-rodamientos esféricos que aportan un extra de
proteccién para asi conseguir una triple accion: contra el desgaste, reduccién de la friccién y de
los depdsitos. Estas moléculas polares crean una segunda linea de defensa contra el desgaste
a la vez que reduce los rozamientos asi como la creacion de depésitos. La gama C60 Fullerene
cuenta con cinco variantes, las XTC 15W50, XTC 10W40 y XTC 5W40 y las Technos 5W40 y 5W30,
éstas dos ultimas para vehiculo industrial. También siguen teniendo una gran aceptacion aceites
Bardahl més veteranos como los XTC Syntronic 100% sintéticos, los XTC GTI/TDI'y XTC Super
o la linea XTG. Para vehiculo industrial sigue proponiendo soluciones como el XTC Diesel Extra
SHPD o el Eurotruck 15W40.
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REPSOL

Madrid.

La petrolera espa-
fiola proporciona,
bajo las marcas
Repsol y CS,
una de las ofer-
tas mas amplias
del  mercado,
sobre todo con
la primera de las
marcas, con Repsol. Dentro de ella encontramos todo tipo de variantes y
formulaciones, tanto para turismo como para vehiculo industrial. Algunas
de las mas destacadas son la Repsol Elite Long Life 50700/50400 5W30
o la Repsol Elite Evolution Fuel Economy 5W30. La primera de ellas es un
lubricante de tecnologia sintética que cumple con los requerimientos de
los motores de Ultima generacién del Grupo Volkswagen Audi y sobresale
por su larga duracién. El Fuel Economy 5W30, como su propio nombre
indica, permite ahorrar combustible en condiciones normales de conduc-
cién. Otros aceites Repsol més asequibles son el mineral Inyeccién 15W40,
los multigrado TDI 15W40, Saper 20W50 y Multi G Gasolina 20W40 o el
semisintético Injection 10W30. La oferta Repsol para vehiculo industrial
también es muy amplia proponiendo infinidad de formulaciones entre las
que destacan, por sus prestaciones, la Diesel Turbo VHPD 5W30 o la Diesel
Turbo UHPD 10W40 Mid SAPS. En cuanto a la gama CS, no es tan amplia
como la Repsol pero si versatil y se presenta como la mas ajustada en la
relacién calidad-precio. Tanto para turismo como para vehiculo industrial,
propone aceites minerales multigrado y monogrado.

REPSOL

PETRONAS

Simum

ff’_f_'in ’ FLL&‘{

La amplia Iinea Elite de Repsol propone aceites
lubricantes de ultima generacion.

www.adparts.com
www.adr98.com
www.agerauto.es
www.amaliepetroquimica.com
www.aselube.com
www.bardahl.es
www.bp.com
www.castrol.com
www.cecauto.com
www.cepsa.com
www.cogelsa.com
www.chevron.com
www.davasa.es
www.dipart.es
www.dynamic-brugarola s.com
www.eniiberia.com
www.es.total.com
www.europart.es
www.eurotaller.com
www.exxonmobil.com
www.fuchs.es
www.galpenergia.com
Www.gecorusa.com
WWW.grunosur.com
www.grupauto.es
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www.gsautobat.com
www.holyauto.com
www.iada.es
www.impormovil.eu
www.krafft.es
www.liv-indurain.com
www.lubricantes-sash.com
www.metallube.es
www.motul-lubricantes.com
www.olipes.com
www.petroline.es
www.petronas.com
www.proquimetal.es
WWW.proquisur.com
www.quilosa.com
www.repsol.com
www.serca.es
www.shell.es
WWW.sigaus.es
www.sunoilespana.com
www.texaco.es
www.trusaco.es
www.vadisa.com
www.verkol.es
www.yitess.es
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Leganés (Madrid). La cartera de pro-

0" ductos de esta firma distribuidora
incluye la gama de aceites 3CV Motor Oil
que cuenta con varias formulaciones de interés
como la ultima en llegar, la 10W40, un aceite
sintético especialmente desarrollado para mo-
tores diésel que cumplen con las normativas
Euro IV 'y Euro V, que se equipan con un filtro
de particulas DPF/CRT o que incorporan un tra-
tamiento catalitico de emisiones tipo SCR. Este
aceite se caracteriza por proteger los sistemas
de tratamiento de emisiones y por prevenir la
obstruccién del filtro de particulas amén de
aportar una réapida lubricacién en arranques en
frio asi como una alta proteccién antidesgaste.
Otros lubricantes 3CV destacados son el 5W30,
un sintético de larga duracién especialmente
formulado para modelos Volkswagen, Merce-
des y BMW, el 5W40, el Long Life 10W40 con
bases sintéticas y minerales, el 20W50 para
gasolina o el 15W40 para motores diésel TDI/
HDI. Incluso dispone de formulaciones para
vehiculo industrial (diésel pesado) como las
15W40 SHPD y SAE 40.

3CV propone formulaciones sintéticas, Long Life, semi-
sintéticas y minerales. Proquimetal es el distribuidor de
esta gama.

IK.es 66

MOTUL IBERICA

Barcelona. Filial espafiola de la fran-

0™ cesa Motul, marca de referencia en
el mercado de lubricantes y que para turismo
ofrece cuatro grandes lineas de producto, la
Specific, la 8100, la Technosynthese y la Mi-
neral. La Specific es la mas destacada a nivel
de prestaciones al proporcionar lubricantes
100% sintéticos desarrollados para responder
a las exigencias especificas de los fabricantes.
Dentro de ella encontramos férmulas como la
Specific LL-04 5W40 especial para motores
BMW y Mini; la Specific 504.00-50700 5W30,
para motores del grupo Volkswagen-Audi de
nueva generacién Euro IV con intervalos de
cambio de aceite extendidos con FAP o la
Specific Ford 913C 5W30, un “Fuel Economy”
para motores Ford, Mazda, Aston Martin, Land
Rover y Jaguar equipados, o no, con filtro de
particulas. En cuanto a la gama 8100, a tra-
vés de ella propone aceites de bajo contenido
en cenizas sulfatadas, fésforo y azufre (Low
SAPS) como los Eco-Clean 5W30 (Cly C2) y X-
Clean 5W40 (C3) y X-Clean 5W30 (C3) asi como
un buen nimero de variantes 100% sintéticas. Los Technosynthese y Mineral tienen como desti-
no los motores menos modernos y menos exigentes a nivel de normativas. Son mas asequibles
a nivel de precio y ofrecen interesantes productos como el aceite 6100 Synergie 10W40, la gama
4100 (10W40 y 15W50) o las gamas minerales 4000 (15W50, 15W40 y 20W50) y 2000 (15W40
y 20W50). Motul también propone lubricantes para coches de competicién como la gama 300V
Motorsport y para vehiculos clasicos (la gama Classic). La oferta para vehiculo industrial abarca
tanto aceites 100% sintéticos, como multifuncionales y minerales. Comercializados bajo la Iinea
Tekna, las casi veinte formulaciones disponibles (sintéticas, Fuel Economy, Long Drain, monogra-
do, etc.) cubren cualquier tipo de necesidad.

-CLEAN+ 3

SAESWF0

Aceite 8100 X-Clean + 5W30 de Motul, un 100%
sintético Low SAPS.

PROQUISUR

Rute (Cérdoba). Bajo

0™ marca propia Dimasaoil,
este fabricante y distribuidor
andaluz propone un elenco de
aceites de motor compuesto por
variantes minerales, semisinté-
ticas y sintéticas para turismo
y vehiculo industrial que se
presenta en envases de 1, 5, 50,
200 y 1.000 litros. El lubricante
Dimasoil “estrella” de la gama
es el 10W40 sintético el cual
supera las especificaciones mds
exigentes y proporciona una ele-
vada resistencia al desgaste, a
la corrosién y a la oxidacion. Asi
mismo, aporta altos niveles de
detergencia y dispersancia que
le permite prolongar el cambio
de aceite hasta los 30.000 kilé-
metros. Su alto grado de visco-
sidad garantiza un fiable arran-
que en frio asi como ahorrar combustible. La dltima novedad, sin embargo, es el 5W40, otro
aceite sintético que también supera multiples especificaciones y que esta especialmente
indicado para los motores sometidos a extremos cambios térmicos y que, por tanto, exigen
un aceite resistente a la degradacion quimica y muy estable a nivel térmico. Capaz de man-
tener sus propiedades hasta 30.000 kilémetros este nuevo aceite da prioridad a la limpieza
del motor al reducir al méaximo la formacién de lodos en el carter y al prevenir la obstruccién
de los filtros gracias a sus propiedades antioxidantes, dispersantes y detergentes.

Lo tltimo de Dimasoil, la marca de Proquisur, el aceite 5W40, un
sintético capaz de durar 30.000 kilémetros.
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Perfectos
en todas las situacione
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lige la calidad original. Siempre.

En el sector automouvilistico, las nuevas tecnologias de
fabricacion exigen productos de muy alta calidad.

Los filtros UFI, instalados de serie por las principales marcas,
estan en grado de satisfacer en todo momento los mas altos
estandares de calidad. También en el caso de los filtros de
aire, las sofisticadas técnicas de fabricacion y la eleccion de
los materiales han permitido a UFI crear productos originales

de avanzada tecnologia.
u F I®

FILTERS

UFI FILTERS IBERICA sl - Av. Corts Catalanes 9-11/5D - Edificio Trade Center - 08173 Sant Cugat del Vallés (BCN) Espana
Tel. +34 39 553 08 78 - Fax +34 93 553 08 79 - info@ufifilters.es
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SUN OIL OPAL

Lubricante Synturo Mistral 15W30. Este
aceite 100% sintético es lo tltima novedad
de Sunoco, marca distribuida en Espafia

‘M Alcobendas (Madrid). Dedicada a la distribucién de Sunoco, la oferta

0" de esta marca de aceites propone variantes sintéticas como la Synturo
Mistral 5W30, Synturo Xenon 5W40, Synturo Sportivo 5W50 y Synturo Racing
10W60; semisintéticas como la Titanium Futura 10W40 y Heavy Duty Euro HPD
10W40 y minerales como la Energy Forza 20W50, la Heavy Duty XHPD 15W40 y
la Agrotrac Range 10W30 y 10W40. Apuntar que las Heavy Duty son aceites para
vehiculo industrial y las Agrotac, para vehiculo agricola. Los aceites sintéticos
estan disponibles en envases de 5y 205 litros y los semisintéticos y minerales en
envases de 5, 20, 60, 206, 208, 210 o 1.000 litros. El lubricante mas destacado
de la gama Sunoco es el Synturo Mistral 15W30, un 100% sintético especialmen-
te desarrollado para dar servicio a los motores de Ultima generacion gasolina y
diésel y que cumple con las méaximas exigencias de los principales fabricantes
de automoviles, entre ellos DaimlerChrysler o Grupo Volkswagen. Disfruta de
propiedades que le permiten alcanzar una larga vida Gtil (Long Life) y ahorrar

por Sun Oil Opal.

combustible (Fuel Economy).

SHELL ESPANA

Madrid. La gama

0™/ Shell es otra de
las referencias del mer-
cado, sobre todo a nivel
de calidad. Su oferta,
también amplia, se es-
tructura en las lineas
Helix para turismo y
Rimula para vehiculo
industrial. Dentro de
la gama Helix dispone
de las variantes Ultra
(100% sintéticos), HX7
y HX6 (de tecnologia
sintética), HX5 (mine-
ral Premium) y HX3
(mineral). Todos ellos
estan formulados con
la tecnologia de aditi-
vos de limpieza activa La familia Ultra de la gama Helix de Shell propone

Active Cleansing Agents. lubricantes 100% sintéticos. En la imagen, la
Algunas de las formula- formulacion 5W40. Toda la gama Shell cuenta con

) ) aditivos con propiedades limpiadoras.
ciones mas destacadas

son la Ultra OW/5W40 para motores con sistema de recirculacién
de gases y que proporciona largos intervalos de cambio o la HX7 C
5W40, para motores de ultima generacion pero sin filtro de parti-
culas. Las tltimas formulaciones de la gama Helix en incorporarse
al catdlogo han sido las Ultra AF 5W30, Ultra AT-L 5W30, Diesel
Ultra AF-L 5W30, Ultra AG 5W30, Ultra AV OW30 y Ultra AS OW30.
Todas ellas son Long Life, varias de ellas Economy Fuel (ahorrado-
ras de combustible) como la AF 5W30, AF-L 5W30, la AG 5W30, la
AV OW30 o la AS OW30 y algunas de ellas low SAPS (de bajo conte-
nido en azufre, fésforo y cenizas) como las AT-L 5W40, AF-L 5W30
y AG 5W30. Todas estan especialmente desarrolladas para marcas
como Ford, Fiat, Mazda, Mitsubishi, Jaguar, Grupo Volkswagen
Audi, Volvo, etc. La gama Shell Rimula para vehiculo industrial
se estructura en las lineas R6 (100% sintéticos), R5 (tecnologia
sintética), R4 (mineral Premium) y R2 (mineral). Toda la gama,
que satisface todas las demandas del sector, esta formulada bajo
la tecnologia de aditivos de proteccion “energizada” (Energised
Protection). Tanto la linea Helix como Rimula se comercializan en
envases de 1, 4, 5, 20, 209 y 1.000 litros.

Iites 68

TOTAL ESPANA

Madrid. La filial espafiola de la petrolera de origen francés

O™ opera en este mercado a través de las marcas Total, EIf y
Gulf con las que suministra aceites para turismo y vehiculo indus-
trial. La gama propuesta abarca lubricantes 100% sintéticos, semisin-
téticos y minerales disponibles en formatos de 1, 5, 208, 1.000 litros
0 a granel. Destacan formulaciones como las 10W40, 5W40 y 5W30
que cumplen con las normas APl y ACEA més demandas y exigentes
del mercado y con las Ultimas homologaciones de los constructores
y los dltimos aceites en incorporarse al portafolios de producto son
100% sintéticos ahorradores de combustible destinados a proteger a
los motores de Ultima generacion gasolina y diésel. Son lubricantes
ya compatibles con los filtros de particulas y con los dltimos siste-
mas de postratamiento de gases. Adentrandonos en las lineas més
destacadas de las distintas marcas, juegan un papel protagonista las
lineas para turismo Quartz y Classic de Total, las Solaris, Excellium,
Evolution y Prestigrade de Elf o las Progress y Energy Saving de Gulf.
Dentro de la linea Quartz encontramos aceites como el Low SAPS
Quartz Ineo ECS 5W30 especial para motores del grupo PSA o el
Quartz 9000 5W40 que ofrece una elevada proteccién del motor. Elf
también ofrece productos de altas prestaciones como el Excellium
Full Tech OW30 mientras que la gama Gulf destaca por su 6ptima
relacion calidad-precio. La oferta para vehiculo industrial de estas
tres marcas también es amplia. Total propone la linea Rubia; Elf, la
Performance y Gulf, la Gulfleet.

Uno de los aceites
mas destacados de
Total, el Quartz Ineo
ECS 5W30 especial-
mente desarrollado
para motores del
grupo PSA. Total
Espafia también
comercializa las
marcas Elf y Gulf.

farmances

P pe.
SYNTHETIC TECHNOLOGY
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Eduardo de Lecea
Director General
de SIGAUS

EL TALLER, PUNTO DE PARTIDA PARA
EL RECICLAJE DEL ACEITE USADO

os talleres de manteni-

I miento y reparacion de
ehiculos son uno de los

puntos donde se genera una mayor
cantidad de aceite usado. Cada afio
se producen en estos talleres cerca
de 100.000 toneladas de este re-
siduo peligroso. La vigente norma-
tiva ambiental establece que tengan
que cumplir con practicas obligatorias
que garanticen la correcta gestion
del aceite usado.
Asi, el taller, en su papel de generador de
aceites usados, debe cumplir una serie
de exigencias respecto del manejo de
este residuo. Entre ellas, cabe sefialar:
«Extraerlo con las debidas medidas de
seguridad, evitando su derrame.
+Depositarlo en recipientes que permi-
tan su buena conservacion, sellados y
etiquetados.
*Almacenarlo en un lugar seguro:
lugares preferiblemente cubiertos y
con suelo impermeable. En el caso de
depdsitos subterraneos, evitando sus
efectos nocivos sobre el suelo, de forma
que se evite su fuga o vertido al medio
ambiente.
«Evitar su mezcla con agua u otros
residuos no oleaginosos (carburantes,
anticongelante...).
«Disponer su almacenamiento en ins-
talaciones que faciliten el acceso de los
vehiculos de recogida.
«Entregarlo a un gestor autorizado.
SIGAUS, entidad responsable del
Sistema Integrado de Gestion de Aceites

Usados, vela por el cumplimiento
de estas obligaciones y se encarga
de gestionar la recogida del aceite usado
que se genera en los talleres de toda
Espafia. Lo hace a través de gestores de
residuos peligrosos autorizados con los
que tiene firmado acuerdos o contratos,
lo que hace posible que para el taller la
recogida de este residuo sea gratuita en
cualquier punto de Espafia, siempre que
se cumplan determinadas especifica-
ciones técnicas cuyo objeto es evitar la
mezcla con otros residuos y facilitar su
posterior tratamiento.

Y como medida de apoyo, SIGAUS ha
venido realizando campafias de
comunicacién en talleres de toda
Espafia informando sobre la necesidad
y obligacién de gestionar el aceite usado
adecuadamente. En este sentido, la
labor de SIGAUS supone una garantia
legal y medioambiental para el taller ya
que el aceite usado es recogido y tratado
en las mejores condiciones, asegurando
su maximo aprovechamiento. Una
garantia que se hace extensible a los
clientes de los talleres.

SIGAUS LANZA EL
PROGRAMA TALLER
COLABORADOR

La correcta gestion del aceite
usado en los talleres es un valor
anadido para sus clientes. Por
ello, SIGAUS ha puesto en marcha un
Programa mediante el cual otorgard un

distintivo a aquellos talleres que realicen
operaciones de cambio de aceite y que
acrediten el cumplimiento de la normati-
va respecto a la gestion del aceite usado.
El Programa Taller Colaborador
incrementa el valor del servicio ofreci-
do por los talleres, informando a sus
clientes que participan en la recogida y
reciclaje del residuo, y que gracias a esto
se evita el impacto ambiental del mismo.
Los talleres que se inscriban recibiran
varios carteles de sefializacion que iden-
tifican claramente que el taller, gestiona
correctamente el aceite usado, colabora
en el proceso de su reciclaje y manifiesta
un compromiso con la proteccion del
medio ambiente.

Ademas, con este distintivo, el taller po-
drd comunicar mas eficazmente a sus
clientes la existencia de un sistema que
garantiza la recogida y tratamiento del
residuo, asf como el porqué del cobro de
la llamada “aportacion SIGAUS": 0,06
por cada kg de aceite nuevo adquirido
por el automovilista.

Para participar en el Programa, SIGAUS
ha habilitado la pagina web www.
tallercolaborador.sigaus.es en la
que el taller puede introducir sus datos
y recibir de forma gratuita el material
identificativo. Ademas, al darse de
alta podrd formar parte del buscador
“Taller Colaborador Sigaus” que se
ubicara en la pagina www.sigaus.
es, y que contendrd los datos de todos
los talleres participantes, consultables
geograficamente.

Av. Artesanos, 38

28760 Tres Cantos (MADRID)
Tel: 902 180 726 - Fax: 918 034 756

Delegacion Cataluia: IBARFIL, sl.
Escultor Orddnez, 164 - 08016 BARCELONA
Tel: 902 180 398 - Fax: 933 594 265

imprefil@imprefil.com ¢ www.imprefil.com




DIEZ ANOS DE AUTOMECHANIKA EN EL PAIS DE LA PLATA

Automechanika Argentina 2010

Apuesta de éxi

Fue en 2000 cuando Messe
Frankfurt llevd a Argentina su mar-
ca mas reconocida, Automechanika.
Desde esa primera edicion de la fe-
ria, el evento no ha hecho mas que
crecer en importancia y capacidad
de convocatoria entre todos los pai-
ses del Mercosur. En esta su sexta
edicién, ademas, ha conseguido
concitar los intereses del mercado
posventa mundial incluso ante una
coyuntura econdmica general dificil.
Es la mayor Automechanika en area
de influencia y expositores fuera del

automechanka
ARGENTINA

gigantesco evento de Frankfurt.

| mercado iberoamericano de posventa
del automévil tiene mucho crecimiento
por demostrar. No se trata de un mercado
maduro como en Europa ni sobresaturado
como en Estados Unidos, sino que es un mercado
joven, con muchas posibilidades de expansion en
términos de cobertura del territorio y de la pobla-
ciény en el que el parque de vehiculos tiene una
media de edad alta que va rejuveneciendo poco a
poco sin grandes picos.
En Argentina, concretamente, la industria del
automavil va camino de fabricar un millén de
unidades este 2010. Las ventas de vehiculos
nuevos llegaran sin duda a superar los 660.000
automdviles en 2010, mientras que el parque

movil de automdviles en todo el pais alcanza
ya los 13 millones [estimaciones en base a
datos de 2008, los tltimos disponibles]. De esta
cifra, se calcula que el parque vivo esta en cerca
de 8,5 millones de automdviles, con un 40% de
vehiculos de 9 afios o menos de antigiiedad,
seglin datos de la DNRPA (el equivalente a la DGT
espafriola).

Esto significa que hay muchos vehiculos antiguos
que mueven un mercado de piezas de recambio
importante en volumen aunque menos en pre-
cio, pero a cambio hay un creciente nimero de
vehiculos jugosos para la posventa independiente
en el tramo entre los 4 y los 10 afios. Ademas,
Argentina en particular y toda Iberoamérica en

Pasillos bastante llenos aunque algo menos que hace dos arios en Automechanika Argentina. De mas de 42.000 a
algo menos de 40.000 visitantes.

s 70

general es un territorio extenso en el que el au-
tomévil es méds que un medio de transporte: es
una herramienta basica de comunicacion, lo que
lo hace irreemplazable para mucha gente.

Profesionalizacion marcada
La edicion 2010 de Automechanika Argenti-
na, organizada como siempre por Indexport
Messe Frankfurt, tuvo lugar en el recinto ferial
de la Sociedad Rural Argentina en el centro del
barrio de Palermo de Buenos Aires entre el 17 y
el 20 de noviembre pasados. El evento llega a su
sexta edicion reflejando todos estos cambios de
la sociedad y la industria del automaévil, al mismo
tiempo que nota también el efecto (indtil seria
negarlo) de la crisis mundial.

Ciertamente, las cifras de visitantes y expositores
con respecto al afio anterior cayeron, aunque no
dramaticamente. Si en 2008 se dieron cita mas
de 42.000 visitantes, este afio la cifra se quedd
a un paso de los 40.000 (39.896 para ser

R o .
Aunque el principal visitante de Automechanika
Argentina sigue siendo el taller, este afio parecia haber
un aumento significativo del visitante de grandes
compras.
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La cercania en fechas con la celebracion del Rally Dakar
Argentina Chile se dejaba notar en Automechanika. El
raid més duro del mundo es muy querido en el conti-
nente sudamericano.

exactos). Los expositores también se redujeron,
pasando de algo més de 570 a 542. Aln asi,
echando un vistazo a los datos y comparando con
nuestra experiencia vivida alli al pasear por sus
pasillos, la internacionalizacion de la feria sigue
siendo indiscutible: 226 firmas expositoras de
23 paises y visitantes de 44 paises.

Aunque en cifras la internacionalidad de los
visitantes no fuera tan diversa como en 2008, si
pudimos constatar que el nivel de visitantes
subid, de un modo parecido a lo que sucede
con Automechanika Frankfurt y que viene a ser
el estandarte de la feria, que puede presumir
con motivos de llegar al visitante con poder de
decision en la industria del automévil y no sélo al
paseante de feria.

En resumen, Automechanika Argentina es una
buena feria a la que ir cuando se trata de co-
mercializar productos o servicios no ya sélo en
el mercado argentino, sino teniendo la meta de
alcanzar todos los paises del area de influencia
Mercosur, incluido un gigante como Brasil, de
interés creciente para la industria europea. @
www.automechanika.com.ar

Empieza a ser una tradicién que durante la Autome-
chanika Argentina se celebre el Tuner Challenge, una
competicion de tuning en la que este afio el reto fue
personalizar dos vehiculos durante los dias de la feria. Lo
extraordinario de esta segunda edicién fue que en este
caso se tuneé un BMW 318i Cabrio y una lancha Sea Ray
180 Signature equipada con motor V8... Las modificacio-
nes realizadas por el equipo de especialistas (formado
por empresas expositoras en la feria) pudieron seguirse
en directo durante los dfas de la feria, no sin despertar el
enorme interés del pablico asistente que se arremolina-
ba el Ultimo dfa alrededor del stand del Tuner Cha-

llenge esperando escuchar el rugido
del motor del BMW

en el ritual ==
de su puesta
en marcha...
Los cambios I&;
realizados en
los dos vehiculos
ascendieron
a un total de
240.000 pesos
argentinos (unos
46.000 €).
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Valentia y estrategia en la primera presencia directa en
Automechanika Argentina de los chicos de Eurofren,
con sus marcas Road House, Remsa y Woking.

En Dolz Argentina, filial de Industrias Dolz dirigida por
Jorge Abalovich, estaban de celebracién por el 75 aniver-
sario de la fundacién de la marca de Jestis Dolz Bases.

IR Argentina es [a filial de Industrias del Recambio y
Talosa, los especialistas en conjuntos de direccion y
suspension. Tienen también presencia en Brasil e India.

Brofhers Rodamientos trae a Argentina los productos de la
mana.A&S Fersa, una marca en expansion desde la entrada
de Going Investment, compafifa dirigida por Carlos Oehling.
-5 % W JRS T g

Hugo Valetto, distribuidor Festool, confia en la calidad

dfe las pistolas de pintura y sistemas de compresién de
aire de Sagola.

La Casa del Renault, recambista especializado en la marca
del rombo francesa, cuenta con los productos de Oran
Phira, Airtex y Glaser entre sus piezas de reposicicn.

Uno de los actos paralelos que cuentan con mejor acogida entre los visitantes
profesionales y especialmente hablando de aquellos decisores son las rondas de
negocios. Durante la 32 Ronda Internacional de Compradores Auto-
partistas de este afio se celebraron 675 entrevistas entre compradores y ven-
dedores, un alto porcentaje de las cuales reporta negocio y ayuda a aumentar en
positivo el balance de participacion en la feria. Tomaron parte en este programa
compradores internacionales provenientes de Bolivia, Brasil, Colombia, Egipto,
Espafia, Francia, México, Rusia y Sudafrica.

Tampoco faltaron las charlas técnicas formativas coordinadas por la Autome-
chanika Academy. Se desarrollaron casi 40 encuentros, en los que profesio-
nales de la reparacion y estudiantes dedicados al automévil invirtieron tiempo
de su visita a la feria en capacitacién. Hubo un contingente de 600 mecénicos
pertenecientes a Federacion Argentina de Asociaciones de Talleres de Repara-
cién de Automotores y Afines (FAATRA) que visitaron la feria y después asistieron
a las 5 conferencias preparadas especificamente para ellos por algunas de las
firmas expositoras.




Cuando Automechanika Argentina cumple 10 afios de vida y 6 ediciones es
porque hay mucha gente apoyandola detrés. Durante la inauguracion oficial
del evento, el 18 de noviembre, los organizadores no dudaron en reconocer
el apoyo que el sector de la industria del automaévil argentino les ha prestado
durante todo este tiempo. Asf, se entregd un reconocimiento a las 68 em-
presas que exponen en Automechanika Argentina desde su primera edi-

Mt 72

cién, desde la que el crecimiento
en expositores alcanza el 140%.

En el acto de apertura de la
feria intervinieron Fernando
Gorbaran, Presidente de
Indexport  Messe  Frankfurt;
Stephan Kurzawski,
méximo responsable mundial
(@ punto de retirarse de este
cargo) de la marca Automecha-
nika; Fabio Rozenblum, Presidente de la Asociacion de Fabricas Argen-
tinas de Componentes (AFAC); Horacio Cepeda, Jefe de Gabinete del
Ministerio de Industria de la Nacién; y Juan José Bertero, Ministro de
la Produccién de la Provincia de Santa Fe. También hubo reconocimiento al
décimo aniversario de Automechanika Argentina: Fabio Rozenblum entregd
una placa a Fernando Gorbaran para celebrar la efemérides.
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Automechanika Argentina se estd proyectan-
do a mercados exteriores cada vez con mas
fuerza. Fueron numerosos los pabellones na-
cionales que acudieron a la cita bonaerense:
desde India a Turquia, desde Canada a Corea,
México o China, fueron muchos los que tuvie-
ron su representacion oficial en el evento. De
hecho, el pabellén 4, nuevo en esta edicién de
Automechanika, contenia un abultado contin-
gente de expositores asiaticos practicamente
en exclusiva. Lo extrafio, vistas las concomi-
tancias idiomaticas, culturales y comerciales
entre Argentina y Espafia, es que nuestro pais
no esté aln inequivocamente representado y
la aparicién de empresas espafiolas se limite
a la presencia de distribuidores de la regién
sudamericana, con la muy honrosa excepcion
de Dolz, Industrias del Recambio (ambas con
delegacion propia en Argentina) y Eurofren
(nueva este afio y de presencia directa). ¢Para
cuando un pabelldn oficial espafiol promovido
por Sernauto en la feria?
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En este tema, Simone Signoret
no tenia razon, asi‘que la
parafraseamos para negar su
afirmacion: pasear por el mu-
seo de la ciudad del automovil
que Volkswagen ha construido
en Wolfsburg es un placer...
siempre y cuando te gusten
los coches retro, iclarol.

g production—
000, c-ag(s this seasofy

< o §oh-de-sol
— —few PATtS: DO 0T des
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R itoctora te M : bricante americano, Auburn Automobile
L Yvonne! directora de MRYT, frente al Cord Phaeton del fa . |
ﬂgprgr(‘iia‘iilg‘:funivehiculo capaz en la época (1929), de llegar a los 130 Km/h...y el preferido de Al Capone

a oportunidad de visitar Autostadt,

la. ciudad -~ del automdvil de
Volkswagen, la brindaba el equi-

W Do “espafiol de. ContiTech Power
Trafsmission: en  Espafa, liderado por
atherine Chatellard y Manel Real, como
ieron conocer en la anterior edicion de
estra: cabecera (MRyT 332, noviembre,
4 a27); desde luego, como les dijimos,

el paseo por las 25 hectéreas (una parte, al

nos qUedamos con las ganas de en-
les con un poco mds de detalle los

El ZeitHaus esta situado en
un un moderno edificio de

|,0tros los pabellones, y en cualquier rincon cuatro plantas, los modelos

‘de esta curiosa ciudad. disponen de fotos, informa-
¥ ciones y documentos que

contextualizan la época.

3itHaus Museum,’
enaje a'la memoria
ta de uno de los museos multimarca
F é.visitados del mundo; con una coleccion
lominada ‘Automobile Milestones” (Hitos
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El primer vehiculo Mercedes. Fabricado en 1886 por Gottlieb
Daimler, fue la sefiora Berta Benz quien que circulé por primera
vez durante 16 horas hasta Mannheim (una distancia de 100
Km) gracias a su motor de dos caballos.

El primer vehiculo con neumaticos...un LK (Laurin & Klement)
fabricante que luego seria adquirido por Skoda.

Hanomag (Hannoversche Maschinnenbau AG)

vehiculo popular.

Rolls Royce Silver Phantom de 1922.

detalles, documentos) que los sittan como
trend setters en su época. Conservados en
perfecto estado (y es que funcionan, porque
de vez en cuando participan en exhibiciones R

o rallies cldsicos), son una buena forma de Horch, | lujoa!emén'delg
: o : - L Teyes y miillongy 32 para
n otros tiempos y disfrutar ‘ narios,
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struido con el motor de 550CV de
< mas rapidos de |a historia,

mpeon de Formula 1.

: un Auto Union con
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Manuel Fangio cuando fueca
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su fundador, August Horeh tuvo que crear

4 lo mismo, pero en |atin; cuando se unieron
aba Auto Union AG, naciendo [0S cuatro aros
udi.
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Lamborghini Diabl
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o | | s toma el isim

ro espariol. Contrariamente a lo que 22 ditéree (ajeF(Lem bray|5| X
» a Ferruccio

Lamborghini no |
e gustaban | : f
b o e SR Iogotipooys toros: su simbolo del

zodiaco
los referentes taurinos.

| j74; uno de los modelos mas vendidos
por-laversion VI...que se dice pron “
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Lamborghini Miura 1966. La marca de superdeportivos crea:
da por un fabricante de tractores, Ferruccio Lamborghini,
con planta cercana a la de Enzo Ferrari en Maranello, surgio
de una disputa: Don Ferruccio se quejo de los embragues de
Ferrari a su propietario; Don Enzo le desprecio, mandandole
“3 fabricar tractores”; Lamborghini, herido en st orgullo,
desmont6 el vehiculo y viendo que el proveedor de la pieza
era el mismo que el que abastecia sus tractores, decidio
emplearlos para un modelo mejor (deliciosa anécdota
relacionada con recambios y proveedores, ¢na?). Juzguen

si lo consiguid 0 No...en cualquier caso, s& dice que quien
quiere SER alguien se COMPRA un Ferrari...pero quien ES
alguienya TIENE un Lamborghini...(ifiay, los piques de los
italianos!!!!).
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NOTICIAS

Mercedes-Benz Espaiia entrego por séptima edi-
cién los Premios SEINSA a través de los cuales reconoce
alos concesionarios y talleres que han destacado por su gestion
medioambiental y por la calidad de los servicios prestados a

los clientes. Quince concesionarios y talleres de todo el émbito
nacional han recibido este galardon. La marca alemana ha
valorado de los premiados su eficiencia en los procesos, la
reduccion de sus consumos de energia, la proteccion del medio
ambiente y una cuestion posventa fundamental, el incremento
de la satisfaccion del cliente y del personal que trabaja en las
instalaciones.

Mercedes-Benz Esparia ha implantado en su red de concesiona-
rios un concepto integral de procesos de trabajo que distingue
entre la labor medio ambiental y la gestion de posventa.
Respecto a la primera, Mercedes ha conseguido reducir los
consumos de energia de recursos naturales e incluso ha implan-

MERCEDES ENTREGA LOS PREMIOS SENSIA

Mercedes-Benz

tado un sistema propio de gestion de residuos (Mercedes-Benz
Recycling System). En cuanto a la gestion posventa, la marca
de la estrella garantiza una atencién personalizada y un servicio
homogéneo en todos los puntos de la red comercial. (&
www.mercedes-benz.es

José Antonio Mo-

reno es el nuevo director
de posventa de Audi en

Espaiia (Audi Service
Manager). Moreno, que

asumio el cargo el pasado
1 de noviembre, era hasta
ahora responsable a nivel

mundial de mérketing y
estrategia posventa en
SEAT. En la marca

espanola ha desempefiado
varios cargos y funciones

desde 1987.[9
www.audi.es

;.
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NUEVO SISTEMA DE MANTENIMIENTO VARIABLE SEAT

SEAT ha presentado un nuevo servicio posventa, un sistema
de mantenimiento variable que permite prolongar

los intervalos de las revisiones y que informa al conductor sobre

los kildmetros que le faltan para realizar el préximo servicio de
mantenimiento. Para garantizar la fiabilidad del vehiculo aunque se
alarguen los mantenimientos, esta formula advierte al conductor en
caso de que el nivel de aceite esté demasiado bajo o las pastillas de
freno desgastadas a pesar de que queden bastantes kilometros por
recorrer hasta la siguiente revision.

Con este sistema de mantenimiento variable, el conductor de un
SEAT puede estar hasta dos afios 0 30.000 kilémetros sin pisar un
concesionario oficial de la marca espariola con el consiguiente aho-
rmo econdmico y de molestias. Todo aquellos clientes que compren
cualquier modelo SEAT puede contratar este servicio.

SEAT ha explicado cémo determinar este mantenimiento variable.
La estimacion de los intervalos de servicio se consigue mediante

un algoritmo en el cuadro de instrumentos que recalcula continua-
mente el intervalo de servicio segun los pardmetros de temperatura
del aceite, indice de hollin, consumo de combustible por cilindro,
indice de desgaste del aceite y el tiempo. En el funcionamiento

del sistema intervienen el cuadro de instrumentos, la centralita del
encendido y un sensor de nivel y temperatura de aceite alojado en
el carter. (<

www.seat.es

2011 SE PREVE DIFICIL PARA LAS AREAS DE TALLER Y DE RECAMBIO

PERSPECTIVAS PESIMISTAS EN LOS CONCESIONARIOS

Los concesionarios no solo lo estdn pasando mal por la caida de
ventas. El drea de posventa también tiene sus dificultades, dificul-
tades que se comentaron recientemente en el Foro organizado
por GANVAM, la Asociacion Nacional de Vendedores de
Vehiculos a Motor.

Juan Antonio Sanchez Torres, presidente de GANVAV,
advirtio: "si hasta la fecha las dreas de taller y recambio venian
actuando como salvavidas de los concesionarios, amortiguando
la bajada de las ventas, a partir del ano prdximo veremos cémo
la posventa se lleva la peor parte ya que acusaran la bajada del
parque circulante. La rentabilidad aportada por la posventa es
esendal. Las polticas de optimizacion de recursos y de incremento
de la productividad en posventa serdn esenciales”.

Estas declaraciones son todo un aviso a navegantes. Los tltimos

datos revelan que el area de recambios aporta cerca del
20% de las ventas y la actividad de taller de me-
canica y chapa supone el 7%. Asimismo, las actividades
relacionadas con recambios y talleres, que aportaron hasta el 55%
a la rentabilidad en 2010, se veran afectadas de lleno en este Ultimo
trimestre por la disminucion del parque automovilistico, la bajada
de los mérgenes y la acusada caida de los pasos por taller. [}
Www.ganvam.es
' I



ACTUALIDAD

VISITAMOS LAS NUEVAS INSTALACIONES DE LEXUS EN BARCELONA

Paris 82

Esta es la direccion del nuevo punto
de venta de Lexus en la ciudad condal.
Junto con las instalaciones de la calle
Tuset, juegan un papel clave en el de-
sarrollo de la marca de lujo de Toyota
en nuestro pais ya que entre las dos
copan el 10% del total de las ventas de
vehiculos Lexus en Espaiia.

>Lexus ha puesto en marcha reciente-
mente unas nuevas instalaciones
en el nimero 82 de la calle Paris
de Barcelona. Pertenecientes a la firma
Lexus Barcelona, tal como explicé su
consejero delegado, Joan Llavina, el cen-
tro de la calle Paris es amplio ya que cuenta
con 600 metros cuadrados de exposicion de
vehiculo nuevo y de ocasion y més de mil
metros cuadrados destinados a parking y a
ofrecer diversos servicios para el cliente como
el de taller para realizar mantenimientos y
reparaciones, financiacion, asesoria, etc.

Lexus Barcelona

Como ya hemos comentado, las instalacio-
nes de Lexus en la calle Paris pertenecen a
la empresa Lexus Barcelona la cual también
posee unas instalaciones en el numero 23 de
la calle Tuset que también son muy exten-
sas y ofrecen multitud de servicios de venta y
posventa. Prueba de la intensa actividad que
lleva a cabo es que sus talleres asisten al afio
unos 4.000 vehiculos. Estos dos puntos de
venta son muy importantes para la marca de
lujo de Toyota ya que generan el 10% de las
ventas totales de Lexus en Espafia. En la ac-
tualidad, Lexus cuenta con 28 puntos de venta
repartidos por todo el territorio nacional.
Desde el inicio de su actividad en 1992 Lexus
Barcelona ha realizado inversiones de mas
de tres millones de euros y ya ofrece a sus
clientes mas de 4.500 metros cuadrados de
instalaciones en la ciudad condal.

Tal como subrayo Llavina: “el objetivo de
Lexus Barcelona es superar las expectativas
de sus potenciales clientes cuando piensan en
una marca de automdviles “Premium” ofre-
ciendo un producto con la ultima tecnologia y
el mds refinado disefio en unas instalaciones
apropiadas para hacerle su visita lo mds gra-
ta posible”. (&

www.mundolexus.com

Los clientes también se benefician de un amplio pdrking.

Zona de taller.

Nuevo modelo en 2011: el CT 200h

Aprovechando la visita a las instalaciones de Lexus en la calle Paris de Barcelona, José Antonio
Galve, responsable de relaciones publicas de Lexus Espafia, anuncié que en 2011 iniciaran la
comercializacion de un nuevo modelo, el CT 200h, el primer compacto Premium de la marca.

Como no, el nuevo vehiculo
apostara por la tecnologia
hibrida ya que montara el
sistema Lexus Hybrid
Drive de segunda gene-

racion. Con unas medidas

de 4,32 metros de largo y
1,76 de largo, el CT 200h se
presenta como un duro rival
para modelos como el Audi
A3, el BMW Serie 1 o el Alfa
Romeo Giulietta.
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ACTUALIDAD

LA PATRONAL ANALIZO LA FRAGILIDAD DEL SECTOR AUTOMOVILISTICO EN UN ENTORNO
ECONOMICO INCIERTO DURANTE SU FORO DE AUTOMOCION EN MADRID, LANZANDO LA

PREVISION DE UN MAL ANO PARA LAS OPERACIONES DEL TALLER Y LOS RECAMBIOS
EN LOS CONCESIONARIOS

GANVAM
busca salidas
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Convocando a miembros de la administracion, expertos en economia de la Confederacion de Empresarios, docentes de

programas de estudios especializados en automocidn, profesionales de diversas compaiias vinculadas a la distribucion de
automoviles, etc. traté de centrar problemas para hallar soluciones.

}La cita propuesta por GANVAM patro-
nal presidida por Juan Antonio Sanchez
Torres se desarrollo en la sala José Maria
Cuevas de la sede de la CEQE, y cont6 con
una nutrida asistencia que pudo atender las
intervenciones del director general de Industria
del Ministerio de Industria Turismo y Comercio,
Jesiis Candil, el director del departamento
de Economia de la CEOE, Enrique de Lama,
el director en Espana de Snap-On Business
Solutions, Pedro Jiménez, el director del Pro-
grama Superior de Automocion del Instituto de
Empresa, Ricardo Conesa y el director gene-
ral de Autoscout24, Gerardo Cabaiias.

Union sin fisuras, Ajustar

costes y equilibrar plantillas

para salir de la crisis

Sanchez Torres califico de "dramdtica” e “in-
sostenible” la situacion de la distribucion de

P
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Jestis Candil (i) y José Antonio Sanchez Torres, presidente de GANVAM

vehiculos, que ha perdido mas de 30.000 em-
pleos y destruido cerca de un millar de pymes
concesionarias.

Solicitd a la administracién una interlocucion
con los fabricantes, importadores y vendedo-
res, con el fin de constatar la situacion real
de la economia y buscar posibles salidas a
la crisis de un sector que esta intimamente
relacionado con la evolucion econdmica.
Abogo, ademas, por la unidn sin fisuras de
todo el sector, dejando al lado las diferencias
y personalismos para, entre todos, alzar una
sola voz en defensa de los intereses de un
“mercado deprimido”. Los vendedores pre-
vén cerrar el aio con unas ventas de entre
950.000 y 970.000 unidades, practicamente
idénticas a las registradas en 2009.

El presidente de Ganvam apuntd algunas cla-
ves para la recuperacion del sector: ahorro
inteligente de costes, ajustar las plantillas
equilibradamente, y avanzar en la forma-
cion y en la informacion de las empresas.

El Gobierno quiere planes

de incentivos temporales

Jestis Candil, manifestd que los planes de in-
centivos a la demanda debe tener un cardcter
temporal como medida de choque ya que, de
prolongarse en el tiempo, perderian su efica-
cia para estimular las ventas de automéviles.

Candil hizo un repaso por las actuaciones
puestas en marcha por el Gobierno en estos
tltimos dos aios con el fin de incentivar el
sector como fueron el Plan VIVE basado en la
financiacion, el programa 2000E de ayudas

directas a la compra o el Plan de Competiti-
vidad destinado, principalmente, al sector de
la fabricacion.

El director de Industria sefialé que uno de
cada cuatro turismos matriculados en los
dos ultimos afios contaron con ayudas, con-
siguiendo asi revertir la situacion del sector
que, estando mal, tiene una mejor situacion a
la vivida entre finales de 2008 y principios de
2009, periodo en el que las ventas de coches
sufrieron desplomes por encima del 40%.
Quiso apuntar datos positivos: que las matri-
culaciones del mercado espanol estan toda-
via por encima de la media de los paises de
la UE-15 ya que mientras éstas acumulan un
retroceso del 4% hasta octubre, en Espaiia
todavia mantienen signo positivo con un cre-
cimiento en torno al 10% en lo que llevamos
de aiio, que Espaiia fue el segundo productor
europeo, con 2,2 millones de unidades, solo
por detras de Alemania y relevando a Francia
y que el sector automocion sigue siendo vital
para el conjunto de la economia espaiiola ya
que representa el 7% del empleo industrial y
mas del 22% de las exportaciones.

Problemas en 2011 para el taller y

el recambio en los concesionarios

Los concesionarios de automoviles despedi-
ran 2010 en ntimeros verdes por los pelos y
gracias a los rapeles pagados en diciembre
por las marcas, como gratificacion por al-
canzar unos objetivos de volumen en el con-
junto del afio, seglin el informe elaborado
por Snap On Business Solutions. La patronal
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revisa al alza del 0% al 0,1% su prevision de
rentabilidad para las redes de distribucion;
el 75% de la facturacion de una concesion
procede de las ventas de vehiculos nuevos y
usados, recambios aporta cerca del 20% de
las ventas y la actividad de taller de meca-
nica y chapa supone el 7%. Las actividades
relacionadas con recambios y talleres, que
aportaron hasta el 55% a la rentabilidad en
este afio, se veran afectadas de lleno en el tl-
timo trimestre por la disminucion del parque
automovilistico, la bajada de los margenes y
la acusada caida de los pasos por taller.

2011 serd especialmente dramatico en térmi-
nos de rentabilidad para los concesionarios
debido a unas previsiones de matriculaciones
por debajo de las 900.000 unidades -que es
el minimo aceptable para poder “salir ade-
lante” con los negocios- y también a la caida
del parque automovilistico, que afectara de
lleno a la actividad de posventa ya que hara
mas dificil obtener una rentabilidad acep-
table en un futuro préximo. En palabras de
Sanchez Torres, “si hasta la fecha las dreas
de taller y recambio venian actuando como
salvavidas de los concesionarios, amorti-
guando la bajada de las ventas, a partir del
afo préximo veremos cémo la posventa se
lleva la peor parte ya que acusardn la ba-
jada del parque circulante. La rentabilidad
aportada por la postventa es esencial. Las
politicas de optimizacién de recursos y de
incremento de la productividad en posventa
serdn esenciales”. [&

www.ganvam.es
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CONGRESO

EL XIX CONGRESO DE FACONAUTO REVELA LA INCERTIDUMBRE DE

UN MERCADO QUE TOCARA FONDO EN 2011

Los concesionarios ™
se desangran

No son muy buenas las perspectivas
que el canal posventa marquista tiene
ante si; si sigue la tendencia de caida
de ventas y matriculaciones de vehicu-
los, la federacion de asociaciones de
concesionarios augura la desaparicion
de un tercio de ellos.

> El mercado de la automocion tocara fon-
do el ano que viene, y la tltima mitad de
este afo, con caidas en la ventas del 50% y
coincidiendo con el final de las ayudas oficia-
les a la adquisicion, ha sumido en la incerti-
dumbre a las pymes concesionarias, que van
a tener que enfrentarse sin mucha potencia
financiera con un mercado bajo minimos de
cara a 2011.

Este fue el panorama que se dio a conocer en
el XIX Congreso de FACONAUTO, celebrado
Madrid, y al que asistieron mas de 400 conce-
sionarios de toda Espaiia.

Datos negativos
Segun datos de la consultora MSI, las ventas
de coches caeran en 2011 un 11%, alcanzando
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Blas Vives, secretario general de FACONAUTO, dirigiéndose a los asistentes flanqueado en la mesa por la directiva de la
federacién de concesionarios: Antonio Romero-Haupold, su presidente y el recientemente incorporado Alfonso Nogueiro.

tinicamente las 879.000 unidades vendidas, es
decir la mitad de las unidades que se vendieron
en 2007, el dltimo afo “normal” en el sector.

Respecto a este afo, se prevé que cierre con
965.000 matriculaciones, asi que acabard en
positivo (+3%) respecto al anterior, pero “ma-

quillado” sobre todo por los crecimientos de
los canales “rent a car” (+70,6%) y empresas
(+23,9%). El mercado de particulares (el que
hace uno a uno el concesionario), caera un
11,4%, pese al impulso que supuso el Plan 2000E
entre enero y junio.
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CONGRESO

Una concurrida sala.

Medidas estructurales

La patronal de los concesionarios calcula que,
si no se produce un cambio inmediato de
tendencia, una tercera parte de los puntos de
venta existentes en nuestro pais podrian cerrar a
corto-medio plazo.

“Fl sector se estd desangrando y los primeros que
lo sufren son los concesionarios. Hay que hacer
algo ya.; dijo el presidente de FACONAUTO,
Antonio Romero-Haupold, que considera im-
prescindibles y urgentes medidas dinamizadoras
“estructurales, de calado y con miras".
La patronal propone un nuevo plan de renova-
cién del parque de automéviles que bonifique
el achatarramiento de un vehiculo de més de
10 afios con una bonificacion del 100% del Im-
puesto Especial de Matriculacion en la compra
de vehiculos nuevos en los tramos impositivos
del 4,75% (vehiculos que emitan entre 121 y
160 gr. de C02) y 9,75% (vehiculos que emitan
entre 161 y 199 gr. de CO2): “El Gobierno tiene
margen fiscal para afrontar una medida de
estas caracteristicas que, bajo nuestro punto
de vista, dinamizaria las ventas”, argumantaba
Romero-Haupold.

Peligro de destruccion

del tejido empresarial

Para la patronal, sin este plan estructural se
seguira destruyendo el tejido empresarial que
representan las pymes concesionarias, lo que
provocara la pérdida de empleos altamente cua-
lificados. Asimismo, y ante la caida en las ventas
de automoviles, las administraciones publicas
veran recortados considerablemente sus ingre-
sos via impuestos y se perderan los avances
conseguidos en materia de seguridad vial, por el
rejuvenecimiento del parque, y medioambien-
tal, por reduccion de emisiones.

Otro efecto negativo serd que la debilidad de
la demanda nacional no justificara el manteni-
miento de las fabricas establecidas en nuestro
pais. En 2010, por ejemplo, solo el 22,4% de las
matriculaciones totales han correspondido a
coches fabricados dentro de nuestras fronteras.

© fAconauTo

Ademds de las ponencias, debate.

Ello supondria una importante pérdida de em-
pleos directos, pero por supuesto, también en
las factorias proveedoras de componentes.

La Administracion, deudora

de los concesionarios

Un total de 154 concesionarios han presenta-
do hasta ahora reclamaciones previas en via
administrativa por las deudas pendientes del
Plan 2000E, contraida por las Administraciones
publicas, para que el Ministerio de Industria,
Turismo y Comercio (MITYC) y las comunidades
auténomas se pronuncien respecto a la deuda
pendiente que tienen por operaciones no gra-
badas en el sistema informatico que gestionaba
el Plan 2000E.

El retraso en la apertura de dicho sistema hasta
el 25 de marzo produjo una acumulacion de ex-
pedientes a introducir y que, en las comunidades
auténomas con mayor nimero de operaciones,
se excediera el presupuesto asignado, por lo que
muchas de estas operaciones no fueran grabadas.
FACONAUTO ha coordinado las reclamaciones
de estos concesionarios, que suman un mon-
tante total de 4,7 millones de euros, por 9.578
operaciones, de los cuales 3,4 corresponden
a las comunidades auténomas y 1,3 al MITYC:

o O W 8 TR

SUPERANDO LA CRISIS

“Los concesionarios sequirdn reclamando este
dinero hasta al final, ya que lo tnico que hi-
cieron fue cumplir con lo que el Real Decreto
que regulaba el Plan 2000E les exigia. No es de
recibo que todavia se deban casi cinco millones
de euros. Con ese dinero, podriamos pagar el
sueldo de 2.000 trabajadores durante un ario.
En algunos casos, la deuda estd comprometien-
do la continuidad de las concesiones”, comentd
el presidente de la entidad.

Ideas

Durante el Congreso, diversos ponentes (res-
ponsables de empresas consultoras, profesores
de escuelas de empresariado, presidentes de
asociaciones de concesionarios de marcas,
entidades financieras, aseguradoras o politicos
—Celso Delgado, diputado del PP presentd las
propuestas de esta formacion politica-) anali-
zaron aspectos de la economia, sus efectos en
el sector de los concesionarios y se plantearon
algunas férmulas, como las que los directores
de las principales marcas constructoras de au-
tomoviles presentaron en un debate sobre la
situacion del sector y la localizacion de féormulas
para salir airosos en el futuro. [€
www.faconauto.com
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PROBAMOS EL SUV MAS BARATO DEL MERCADO, EL DACIA DUSTER

El Dacia Duster es un coche honesto porque no engafa a nadie: es
barato y es sencillo. Su argumento de venta es el bajo precio, precio que
es realmente irrisorio ya que la version de entrada a la gama Duster no llega
a los 12.000 euros y estamos hablando de un SUV comparable, por tamario, a
modelos como el Nissan Qashqai, el Ford Kuga o el Renault Koleos.
Pero el SUV de Dacia vale lo que cuesta ya que su bajo precio es fruto de un
cumulo de factores: se fabrica en una planta rumana donde los costes son
méds baratos, se aprovechan componentes de modelos Renault de generacio-
nes precedentes, no se permite ninguna licencia en detalles de refinamiento
0 elementos accesorios, Dacia invierte menos en publicidad, etc. El resultado

EL SKODA FABIA TDI DE 105 CV PASO POR NUESTRO BANCO DE PRUEBAS

El equilibrio es la mejor virtud del Fabia, el utilitario de Skoda. Es

discreto a nivel estético por lo que no levanta pasiones pero tampoco
aversiones, no es el mas deportivo pero tiene un comportamiento noble, no
es de los de mayor tamafo pero si de los més habitables y la version de 105
CV no es la mds potente del mercado pero cumple de sobras en todas las
vias. Ademés, estd bien acabado, emplea materiales robustos aunque sobrios
y de calidad media (recordemos que Skoda es la marca mas asequible del
Grupo Volkswagen-Audi).
Con todo lo dicho, ya nos podemos hacer una idea de lo que propone el
Skoda Fabia. Sin embargo, conviene hacer algunas consideraciones impor-
tantes. La primera, los motores; a principios de afo el Fabia recibid un ligero
restyling e incorporé un nuevo elenco de motores, tanto gasolina como
diésel que aportan unos rendimientos notablemente mejores. Probamos la
version TDI de 105 CV, motor que ahora ha adoptado la tecnologia common
rail en detrimento de la bomba inyector. En la prdctica, se ha ganado en
suavidad, el motor common rail es mucho mds progresivo y homogéneo a
la hora de entregar la potencia. También ha perdido algo de encanto ya que
ahora ha desaparecido la brusca pero contundente entrega de potencia del
TDI con bomba inyector. La segunda consideracion a tener en cuenta es la
excelente habitabilidad de este utilitario. Tanto las plazas delanteras como
traseras son muy amplias asi como el maletero, que alcanza los 315 litros de
volumen. Aunque es estrecho para cinco ocupantes, como todos los utilita-
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final es un vehiculo cuyos materiales son sencillos y de as-
pecto austero pero ello no significa que sean de mala calidad,
el nivel de equipamiento, obviamente, es inferior aunque

no falta lo imprescindible (bueno, si, el ESP deberia venir de
serie) y se cuidan menos detalles como la insonoridad o la
iluminacion interior.

Probamos recientemente la versién Laureate con traccion 4x4
(también se puede elegir 4x2) y el motor 1.6 gasolina de 110 CV.
Esta version, francamente, no la recomendamos porque este veterano motor es
bastante gloton y el consumo de combustible se puede disparar si vamos cargados
y si tenemos en cuenta que es traccion integral. Con la version diésel dCi de 110 CV
se soluciona este problema. Por lo demés, es bastante amplio, tanto el habitaculo
como el maletero, el comportamiento es correcto, sin mds, el cambio es duro e
impreciso y el ruido en el interior llega a ser molesto a velocidades elevadas. El
interior es sencillo, sin lujos pero denota robustez. En definitiva, que mds podemos
pedir si esta version con traccion integral, ordenador de viaje y aire acondicionado
de serie cuesta poco més de 16.000 euros. (&

www.dacia.es

rios, cuatro pueden viajar
comodamente por lo que
puede ser vdlido para fa-
milias poco numerosas.
Por dltimo, el precio del
Fabia, sin ser elevado,
tampoco es bajo. El
punto de partida es de
los mejores pero parte
de un equipamiento parco. Para equilibrarlo con el equipamiento medio de
la competencia debemos recurrir a la amplia lista de opciones subiendo asi el
importe final. (&

www.skoda.es
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BMW SERIE 5 GRAN TURISMO

Es lo que ha conseguido BMIW con su Serie 5 Gran Turismo,

variante que ofrece mayor habitabilidad y polivalencia que la “estandar”
seddn o cuatro puertas pero sin renunciar a lo que representa la marca bdvara,
lo que es su esencia, la deportividad, tanto a nivel estético como de comporta-
miento en carretera.
El BMW Serie 5 GT ofrece una mayor habitabilidad que el Serie 5 convencional,
sobre todo en las plazas traseras. Asi mismo, propone soluciones que apuestan
por la versatilidad como la apertura del maletero, que se puede abrir mediante
una pequenia tapa o alzando todo el portdn con las obvias ventajas que ello
comporta. Por lo tanto, se presenta como una mejor opcién para aquellos com-
pradores que desean un Serie 5 pero necesitan espacio en las plazas traseras o
un maletero capaz de albergar bultos voluminosos y no solo maletas.
Aungue aporta un “plus” de habitabilidad, no renuncia a ser todo un BMW, iy

EL NUEVO KIA SORENTO

PIuls de versatilidad sin renuncias

de gama altal. {Pruebas? su motor y su comportamiento. Probamos la version
3.0D de 245 CV, que es el propulsor menos potente a elegir. A nosotros ya
nos parecié mds que suficiente, mueve el coche con soltura a pesar de que
pesa més de dos toneladas. En cuanto al comportamiento, simplemente es
intachable, con una suspension tirando a dura que, junto con el impresionante
chasis, permite un paso por curva muy alto y una nobleza de reacciones que,
se hacen notar, dadas las inercias que generan su elevado peso. También me-
recen especial mencion los frenos, extraordinariamente potentes.

El interior es sobrio pero de altisima calidad, made in BMW, y puede dis-
poner de todo el equipamiento deseado, siempre y cuando recurramos a la
extensisima y cara lista de opciones. 62.000 euros es el punto de partida en la
compra de un BMW Serie 5 Gran Turismo. [&

www.bmw.es

Todoterreno muy domesticado

La llegada de la nueva generacion del Sorento a

mediados de afio es un ejemplo de lo que ofrece
actualmente Kia al mercado: un producto de disefio atrac-
tivo, un alto nivel de calidad, motores potentes y un amplio
elenco de versiones a elegir. En definitiva, lo que demanda
el conductor europeo medio. Y es que la marca coreana
hace ya tiempo que se ha adaptado a los estandares de
calidad y a los gustos del viejo continente. Eso si, también
se ha adaptado a los precios de la zona euro.
Volviendo al Sorento, es un todo terreno de 4,68 metros
disponible en traccion delantera o total y que ofrece la
posibilidad de elegir entre dos motorizaciones diésel, una
de 150 y otra de 197 CV. Probamos la de 150y, aunque es
una cifra elevada, creemos que le debe sentar mejor el de
197 ya que la versién 4x2 ya pesa més de 1.800 kilos y el
Sorento puede ofrecer hasta siete plazas por lo que ante
esta capacidad de carga (el maletero con cinco plazas es de
511 litros) es mejor contar con la méxima potencia posible.

En cuanto a sus prestaciones como todo terreno, la verdad es que son bastante escasas. Su vocacion es
claramente el asfalto aunque, a su favor, subrayar que puede disponer de un bloqueo del diferencial,
elemento que muchos de sus competidores no disponen. Tampoco sobresale por su comodidad pero
si por su amplitud en las plazas delanteras y traseras, sobre todo en anchura, asi como por la calidad
de los materiales y de acabado, un ténica habitual en las Ultimas realizaciones Kia como el Cee'd o el
Soul. Lo del precio barato también es historia en la marca coreana, sin ser de los modelos mas caros,

el precio de partida del Sorento ya supera ampliamente los 26.000 euros. [&
www.kia.es
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Precio de la suscripcion anual

Espaiia 92 € (Europa 147 € / Resto del mundo 214 €)

Orden de suscripcion

NOMDIE .ot NLE/Z DN,
EMPreSa.. oo Especialidad......ccccoovvviiiiiiiiiiiiec i,
(Do 1 o3 | 1o RO PP P PP PPRTR PP
CP o Poblacion.....cccccvii ProvinCia......ccccoevvvveeeiiiiiiiinneen,
Télefono....cccovvveeiiiiiiinnnn, FaXi €-MAI i

Forma de pago (92 € + 8 € gastos de envio)
DContrarreemboIso D Talén Adjunto Firma. i,
DDatosbancarios\ \ \ \ H \ \ \ H \ H \ \ \ \ \ \ \ \ \ \ Fecha......./..../ ...

Le informamos que los datos incorporados al presente documento, van a incluirse en las bases de datos de C.E.I ARSIS, S.L. Mediante indicacién de sus datos. Ud. esté otorgando su consentimiento
al tratamiento de sus datos a los Unicos efectos de proceder a la suscripcion. En cualquier momento usted podra ejercitar los derechos de acceso, rectificacion, oposicion y, en su caso, cancelacion,
comunicéndolo por escrito con indicacion de sus datos en el domicilio de ¢/ Paris 150, 4° 32, 08036 de Barcelona

Rellena y envia los datos a

E -1 Paris 150, 4° 32 - E-08036 Barcelona / Tel: (34) 93 439 55 64 - Fax: (34) 93 430 68 53 / mryt@ceiarsis.com
U 1 S.L. www.mundorecambioytaller.com



HT. Para nueva generacion diesel

The original power in motion
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