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‘Calidad original es el mejor recambio. Al cambiar la correa de distribucion
es necesario cambiar los componentes correspondientes al mismo tiempo;
esto le garantiza una seguridad adicional para su motor. Decidase por la cali-
dad, que fabricantes lideres de automadviles ya eligen en primeros equipos;
solamente con la correa auténtica se mueve con seguridad en la carreteral
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Posventa y politica...
en la feria

El resumen Motortec A.l. es uno de los temas principales que les hemos preparado en un completo reportaje
en el interior de esta edicion.

Una feria que ha supuesto un nuevo punto de partida para el sector. Con sus elementos a mejorar, si (les remitimos
al resumen) pero con sus logros, con la dinamizacién que los contenidos adicionales en formacién, informacion
(las nuevas normativas de gases fluorados ha tenido mucha repercusion), aniversarios, y presentacion nuevos pro-
ductos, equipos y servicios por parte de las compafifas expositoras, con una estupenda respuesta en asistencia,
con la presentacion de nuevas compafiias, como Denso Aftermarket Ibérica (cuya entrevista con sus res-
ponsables acompafia al tema del mes, Climatizacion, Aire Acondicionado y sus equipos).

Nos consta que los responsables de la feria ya estan analizando las estrategias para proporcionar a la edicién 2013
un resultado mucho mas potente y renovado.

Y no son los tnicos, con la aparicién en sociedad de Expomovil Comercial, a celebrar el afio que viene en
Barcelona, que hacia sus pinitos en Madrid, y que se presentaba en las instalaciones de Fira recientemente (de lo
que también les hablamos en esta edicién).

Otro de los asuntos que se “cocia” en Madrid, fue el espinoso tema de la presidencia de la Comisién de
Recambios de SERNAUTO que, desde que en diciembre de 2010 su actual presidente, Benito Tesier,
anuncio su intencion de abrir puertas a una renovacion del cargo, ha suscitado mucha controversia.

Seis lustros de tradicion de candidatos optantes de los que el presidente saliente “apadrinara” una opcion, presen-
tada a los miembros para ser votado y refrendado a posteriori por la Asociacion, se rompia cuando la directiva de
SERNAUTO presentaba un candidato (Carlos Sanrigoberto, que ya fuera presidente en su dia). Esto produjo
tensos cruces de correos entre los implicados; el actual presidente intenté convocar a los miembros de la
Comisién a una reunién en la feria, con el fin de informarles del status quo de la cuestion, desconvocada al final.
Tras la Gltima Junta de la asociacién, después de la feria, a la que Tesier acudia como miembro de la misma con
este tema en el orden del dia, quisimos contrastar la informacién con el director general de SERNAUTO, José
Antonio Jiménez Saceda para preguntarle si, efectivamente, habfa una documentacion que oficializara la in-
tencion inicial de Tesier de dejar la presidencia, si las sesiones de la Comisién de Recambios estaban bloqueadas
(como parecia, dado que no habia habido reuniones desde diciembre), si la opcion a la presidencia de la Comisién
por parte de SERNAUTO se mantenia en firme, y si habian recabado la opinién de los miembros de la misma al
respecto de la situacion.

Pero la unica comunicacion recibida fue un correo del director general de la patronal de fabricantes de componen-
tes en el que lamenta la carga de trabajo que le impide contactar para hablar de este tema.

El siguiente paso de esta (inquietante) historia es la proxima reunién de la Comisién de SERNAUTO marcada para
el 12 de mayo. Una reunién que no se ha producido en el momento de escribir estas lineas.

La cuestion de la politica sectorial y sus, a veces, opuestas corrientes internas, sus remolinos y sus tormentas, no
es nueva en la Posventa. Y sigue suponiendo una tensién mas que afrontar en un momento complejo como éste,
en el que la cohesion deberia ser primordial para el desarrollo eficaz de acciones que reviertan en una mejora de la
Posventa.

Las tradiciones estan para romperlas, dicen; pero quiza entonces hay que poner las cartas sobre la mesa, argu-
mentar los cambios, ver si los implicados estan de acuerdo en ello y oficializarlo. Porque, de lo contrario, se
de-sa-tan rumores, especulaciones y malos entendidos (en Septiembre hay votaciones en SERNAUTO...y eso sus-
cita mds de una interpretacion sobre lo que esta pasando).

Las empresas son soberanas, las decisiones drasticas y las posturas imperativas a veces son necesarias, lo que no
estd tan claro es si en un foro empresarial, donde se deben tratar temas comunes, esto es lo més adecuado. Quiza
es que siempre nos ha gustado més el didlogo transparente y el consenso mas amplio posible.

QOjala todo llegue a buen puerto.

JESTE GAS PARA
RIGERANTE ES MAGICO!
JCON UN LIGERO REGUSTO A
ESCABECHE DELICIOSO!
TIENE MI APROBACION

DE MOTORTEC A.|
PARA LOS GA
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NOTICIAS
La actualidad de la posventa

En nuestras paginas y en nuestra web.
TALLERES

Mas que un taller

Il Congreso de Centros de Reparacién DP,
la red de Dipart.

DISTRIBUIDORES

DAVASA celebra su 40 aniversario
Concitaron a mas de 300 invitados a una
cena-homenaje.

40 FABRICANTES

Nada escapa a Taranto

Juntas, retenes..y mas desde Argentina.
INFORME

Las revisiones evitan averias
Conclusiones de GIPA en un estudio rea-
lizado con motivo de la “Semana de la
Posventa”.

EVENTOS

Internacional y en crecimiento
Autopromotec 2011, en Bolonia del 25 al
29 de mayo.

especial
metortec

automechanika
IBERICA

CAMBIO DE TENDENCIA
Motortec A.l. consigue marcar un punto
de inflexién ascendente.

MUCHO QUE CONTAR

Resumen de las novedades presentadas
en Motortec A.l.

EXHAUSTIVO

Formacién, informacion, jornadas técni-
cas, eventos y premios en Motortec A.l.
MAS VALORACIONES

Algunos de los mas conocidos visitantes
profesionales de la posventa opinan so-
bre el desarrollo de Motortec A.l.

V CONGRESO TALLERES STAR:
MAS FORMACION E
INFORMACION

Celebrado el paralelo a Motortec A.l.
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[l Convencién de la red de talleres
AutoFit, de Impormévil, en Motortec A.l.
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Temas del mes
ENTREVISTA

Aportando Valor

Denso Aftermarket Iberia se present6 al
sector.

INFORME

Preparados ante el cambio de gas
Estaciones de carga y mantenimiento de
climatizacién y aire acondicionado.




En la competicion tratamos con la velocidad, potencia, el tiempo, ademas
con un factor clave, la experiencia. Como la de nuestros pilotos, que confian
eligiendo nuestras pastillas de freno, porque saben y conocen que aportan
rendimiento superior, proporcionando el control y la sequridad necesarias
que requieren una conduccién exigente tanto en la pista como en la circu-
lacion de calle.

Necto aporta una frenada potente, segura, consistente
y silenciosa con una larga y eficaz duracion.

pilot: Francesc Gutierrez

PASTILLAS,DISCOS, Y-MORDAZAS.DE ERENO
FMEDDGE&LAL marca asociada al programa de friccién

BAJO TU CONTROL

Telf. +34 917 461 900 owww_fmecat_eu

GNECTO



Unas instalaciones de 700 metros cuadrados en Marratxi (Mallorca)

Radsa abre delegacion en Baleares

La firma distribuidora miembro del grupo de distribucién CGA,
Radsa, ha puesto en marcha una delegacién en Baleares, con-

cretamente en la localidad de Marratxi en la isla de Mallorca. Las DR

instalaciones superan los 700 metros cuadrados capaces de albergar

un amplio stock de recambios de las principales marcas del sector. \‘\1\- — s
Su dmbito de distribucion seran sus clientes y posventa de lasislas | T e

Baleares.

Esta delegacion se suma a las siete que ya disponia Radsa: Barcelona
capital, Sant Quirze del Vallés (Barcelona), Girona, Reus (Tarragona),
Sevilla, Jerez de la Frontera (Cadiz). A ellas cabe sumar su cuartel ge-
neral de El Prat de Llobregat (Barcelona) que supera los 5.000 metros
cuadrados. En la actualidad, Recambios Auto Diesel-Radsa cuenta con
170 empleados, 5.000 clientes activos y una facturacion en el afio 2008 de 41,6 millones de euros, dan-
do servicio en las dreas de inyeccion diesel y gasolina, electricidad y mecanica de turismos, turbos, ve-

hiculo industrial y equipamiento de taller. Asesoramiento comercial y técnico, formacion continuada,
todo ello bajo los pardmetros de experiencia contrastada y voluntad de servicio. @

www.radsa.es

Pasa a ser consejero de Group
Auto Union International

Fernando Pardo
deja Group Auto
Union Espaiia

EI maximo responsable de Group Auto Union
Espaiia, Fernando Pardo, ha anunciado que
deja este cargo para pasar a ser consejero de
la estructura internacional, de Group Auto Union
International. No por ello re-
duce su actividad laboral ya
que también se la he enco-
mendado desarrollar el
Grupo y los conceptos de ta-
lleres en los mercados de
América del Sury Africa
(Angola, Cabo Verde,
Mozambique). Auto Sueco y
sus puntos en esas zonas ya
son una primera cabeza de
puente, por lo que pronto ini-
ciara las primeras acciones
que, una vez desarrolladas,
podrian llevarle a fijar resi-
dencia en fuera de Espafia (quiza Miami) para
acometer el desarrollo americano. “De hecho
esto es lo que me gusta, el desarrollo” coment6 a
MRyT, “es como mds he disfrutado en este tiem-
po; en Espafia queda todo con un equipo joven y
preparado, asi que estoy ilusionado con este
reto”.

Al frente de Group Auto Union Espafia desde
1990, desde 2008 ya tenia “sucesor” en la figura
de Juan Carlos Pérez Castellanos, un pro-
fesional experimentado de la posventa que se in-
tegré en el GAUE para garantizar la trayectoria
ascendente del grupo. @
www.groupautounion.com
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V Muestra de Maquinaria y Recambio
para el Taller Pefia Profesional

Cordoba, punto
neuralgico de la posventa

PEna Prafes:una;

La ciudad andaluza se convertirad del 6 al 8
de mayo en la capital espafiola de la pos-
venta ya que acogeréd la V Muestra de

Maquinaria y Recambio para el Taller

que organiza la firma distribuidora Pefia

Profesional. No exageramos en que sera cen-
tro neuralgico del mercado de reposicién por-

que participaran como expositores en este
certamen hasta ochenta fabricantes de com-
ponentes y de equipos de taller.

El conocido distribuidor, miembro de Group
Auto Union Espaiia, espera la asistencia de
unos 4.000 talleres de toda Andalucia que
iran visitando la Muestra a lo largo de todas
las jornadas, habiendo habilitado autocares
desde diferentes puntos de la comunidad (a
excepcion de Huelva y Almeria) para facilitar
la visita. Los talleres tendran, como en la pa-
sada ocasion, garantizada la intendencia en
los propios stands de los expositores, para

que puedan dedicar tanto tiempo como nece-

siten a recabar la informacién de los produc-

tos a la vez que estar convenientemente aten-

didos en lo que al aspecto gastrondmico se
refiere. Grupo Pefia también montara stand,
mejor dicho, stands en el que estaran repre-
sentadas todas sus divisiones: Autosport,
Peria Carrocerfa, Pefia Tuning, Pefia Industrial,
Piezas de Recambio de Grupo Pefia
Automocidn, Pefia Turismos, Pefia de Baena y
Pefia Agricola. También se destinard un espa-
cio a la formacion donde expositores y entida-
des impartiran ponencias y explicaciones téc-
nicas. @

www.gpautomocion.com

Tony Wilson, presidente de grupo Klarius, ha confirmado que el consejo de administracion de
la multinacional proveedora de recambios esta negociando la implantacion de un centro de
distribucion en Espaiia. La puesta en marcha del mismo se enmarca en la estrategia de
grupo Klarius de ampliar su presencia en Europa con la puesta en marcha de hasta 16 nuevos al-
macenes. Otros paises y ciudades donde estan estudiando albergar estos centros logisticos son
Portugal, Mosct o Estambul. La apertura de estos centros de distribucién obedece a mantener la
eficacia en la entrega de los productos del grupo a sus clientes. La cartera de productos de grupo
Klarius asciende a més de 100.000 referencias de recambios para el mercado posventa del auto-
movil. Klarius y QH son sus marcas més destacadas. @

www.klarius.es
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Las multiventajas

En Formacién, Programas pedagdgicamente eficaces,
que responden a los desafios tecnolégicos en Electronica,
Carroceria, Gestion Comercial...

En Informacién, la més estimulante oferta en Programas
Informaticos de Informacion y Gestion de Motor.

En Imagen, un completo Material para que el Taller se
vea bien y atraiga mas: Senalizacion Exterior e Interior,
Rétulos, Identificacion, Vestuario Laboral, Sefalética de

Venta, etc

En Marketing, modernas tacticas para aumentar el nimero
de Clientes y fidelizarlos a nuestra marca.

Y como hay muchas mas ventajas, informese sobre las
Multiventajas del Lider en Talleres Multimarca en
www.eurotaller.com

va Web
er.com
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Visite ahor
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EuroTsller

EuraTaller es una actividad de:
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Ha mejorado su herramienta formativa E-learning

Aprendiendo con NGK

NGK Spark Plug Europe ha actualizado y perfec-
cionado su herramienta gratuita E-learning que
ahora disfruta de més contenidos y es més inte-
ractiva y facil de usar.

Disponible en la web www.ngk.es, la nueva ver-
sion de esta herramienta formativa dispone
de una nueva interfaz auto-explicativa que permi-
te al usuario trabajar paso a paso a través de
cuatro dreas tematicas: bujfas, calentadores, son-
das lambda y cables de encendido (de estos Ulti-
mos se ofrece informacion por primera vez).
Sobre estos componentes NGK proporciona basta

informacién técnica sobre sus funciones, disefio,
diagndstico, etc. complementada con gréficos en
tres dimensiones, animaciones, voz en off, videos
y elementos interactivos para mejorar el aprendi-
zaje de los contenidos. La nueva interfaz, ade-
mas, permite al usuario acceder a informacion
actualizada totalmente gratuita mientras que los
usuarios registrados tienen acceso a un érea
completamente restringida en la que pueden
comprobar qué aspectos del aprendizaje tienen
ya dominados y cuales les falta por explorar y
realizar un examen a final de cada seccién del

tema para comprobar si asimilan los conoci-
mientos.

Otro aspecto destacado de la herramienta
E-learning de NGK es su avatar animado que guia
al usuario a través de todos los capitulos que
componen el temario de E-learning, indicandole
el contenido a seguir, aconsejandole al respecto
para que el aprendizaje sea méas ameno. @

www.ngk.es

También hemos publicado en www.mryt.es

@ Expomdvil Comercial se presentard el 27 de abril

@ Los empleados de MANN+HUMMEL responden a la llamada de
auxilio de Japon

@ Confort Auto abre en Elche su nuevo centro

@ La industria de componentes espafiola crece

@ Ufi Filters recomienda el cambio de filtro de habitaculo

@ Feu Vert abre nuevo centro en A Corufia

@ Nuevo piloto trasero Hella para remolques

@ ASOTECAUTO apuesta por la formacion y la informacién

@ XIX Jornada de Talleres organizada por GRETAMUR y la FREMM

@ Autoequip abre centro en LHospitalet de Llobregat

@ Il Ciclo de Conferencias de la Catedra CESVIMAP

@ KYB contra la crisis

@ SACORAUTO presenta una red de talleres propia

@ Pirellilanza el Cinturato P4

® CONEPA llevara a cabo nuevas acciones de divulgacion del
Reglamento 461/2010

@ El Club de Friccién Valeo y su Viaje de Incentivos 2011 a Brasil

@ Equip Auto 2011 anima a la participacién

® GANVAM teme que la actividad del taller se resienta duramente
este afio

@ Los talleres ADA usaran el Gt Estimate

@ Norauto abre centro en Finestrat (Alicante)

@ |ll Encuentro Hispano Marroqui del Sector de Automocién y

v -
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La bujia N° 1 en el mundo*

NGK es equipo original en: Alfa Romeo « AMG Mercedes « Aston Martin « Audi - Bentley « BMW « Citroén « Daewoo «
Daihatsu DaimlerChrysler « Ferrari - Fiat « Ford « General Motors « Honda « Hyundai « Isuzu » Jaguar « Kawasaki « Kia «
Lancia » Lexus Lotus « Maserati « MCC(SMART) « Mazda « Mitsubishi « Nissan « Opel « Peugeot « Renault » Rolls-Royce

Rove « Saab - Seat Skoda « Subaru « Suzuki « Toyota « VW « Volvo * la bujia mas vendida en el mundo www.ngk.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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Il CONGRESO
CENTROS DE
REPARACION DP

CORDOBA ABRIL 2011

I CONGRESO DE CENTROS DE REPARACION DP,
CORDOBA 8 AL 10 DE ABRIL

Mas que un Taller

De eso se trata, de lograr que la red se convierta en un centro integral de reparacion;
mas alla de un mero taller; y para ello, el Grupo Dipart y sus 15 socios no escatiman
en esfuerzos para dotarles de herramientas para que lo consigan.

Fernando Riesco, al frente del Grupo
Dipart, nos confiaba su satisfaccion por el
camino recorrido en apenas 18 meses: “somos
115 talleres, vamos abriendo nuevos puntos de
servicio, y me han demostrado con su actitud
la implicacién tan honda que tienen con la red.
Este primer trimestre ya hemos abierto 4 nue-
vos centros (las zonas mds pobladas son
Asturias, ledn, Castellén, Salamanca...) y las
perspectivas son muy buenas. No es que nos
marquemos previsiones para finales de afio;
iremos avanzando sin prisas; sabemos que
para que la red sea rentable deberiamos llegar
a 160 puntos, pero no nos hemos marcado
plazos; lo importante es que se sientan cémo-
dos, atendidos y, sobre todo, fidelizarles.”

Una convocatoria
multitudinaria

La segunda convocatoria del Congreso anual
(el primero se celebrd el afio pasado en Toledo)
ha reunido a mas de 200 invitados (talleres -90
de los 115-, proveedores -17 han sido los patro-
cinadores del evento: AS, Brembo, dayco,
Exide, Federal-Mogul, GKN, IADA, KYB, Launch,
ZF-Sachs, Mann+Hummel, Schaeffler,
SogefiTalosa, Tenneco, TRW'y Valeo-), distribui-
dores socios del grupo y prensa.

Su lema: “Nosotros también podemos”, con el
tema del grupo Snap “I've got the power” como
fondo, relacionado con las nuevas oportunida-
des que desde la directiva del grupo se entien-
de que ha aportado el 461/2010: se puede

INEL 10

realizar mantenimiento en periodo de garantia,
se puede sellar el libro de mantenimientos de
los vehiculos, se puede acceder a la informa-
cién técnica a un precio razonable, se puede
emplear un recambio de calidad equivalente
gracias a los proveedores.

Mas inversion,

mas recorrido

Riesco, en su intervencién inicial, aportaba el
dato que el pasado afio se invirtié en la red un
30% mas que en 2009 en los puntales que so-
portan la red: Formacién, Informacion,
Comunicacion, Marketing e Imagen (estando el
80% de la red identificada ya corporativamen-
te como DP, algo que se financia desde el gru-
po)., siendo una de las previsiones que el res-
tante 20% alcance esa imagen en un par de
meses.

También aportaba un apunte positivo sobre la
marcha del grupo en su tercer afio de recorri-
do.

Su objetivo: que los talleres sean una referen-
cia en su zona, prometiendo dotarles de me-
dios para ello, pero también les pedia a cambio
su implicacion: “hay que apostar por los pro-
veedores y los distribuidores de zona”, decia.

Hacia el Centro Integral de
Reparacion

Carlos Miranda, coordinador de la red, recor-
daba los objetivos del pasado afio que, debido al
contexto en el que el canal marquista estaba sien-

do mas agresivo al perder cuota y gracias a las
nuevas tecnologias y el empleo de las herramien-
tas (mencionaba que el uso creciente de las aseso-
rias que, de un 60% en 2009 pasaron a un 90% en
2010, las camparias de comunicacion, hacia el
usuario, las promociones de 2010) , han supuesto
dar pasos firmes hacia el objetivo final de conver-
tirse en mas que un taller: en un Centro Integral de
Reparacion.

Planes 2011

Entre las acciones para este afio, anunciaba
una intensificacion de la formacién en un 20%
con implantacién de la red en dos CCAA (die-
sel, sistemas de seguridad, etc.), ademas de
dotar a su web (gracias a un acuerdo con
NeoTec) de mas contenido técnico, con la idea
de eliminar el fax como medio de transmision
de datos, para reducir los tiempos de espera en
la reparacién y alcanzar un nivel equilibrado
entre horas empleadas en las operaciones y
horas facturadas.

Miranda comunicaba ademas su intencion de
que la red se implique en la imagen, anuncian-
do la apertura de un concurso en el que los ta-
lleres deben enviar un dossier con imagenes y
acciones y anunciando un premio “incégnita”
en funcién del resultado: “pero un buen pre-
mio”, insistia.

Dos acciones se lanzaran este afio: la campafia
“En este taller, tu coche como en casa” y una
promo e seguridad vial en la que el usuario que
repare en los centros DP recibiria un chaleco.

337 - mayo 2011



\I:lu ERES

TALLERES TS
7 : :E_Hun 8708 Suce
wfﬂulems Sorel
EFUEGTOS MEwE)
REPUESTOS SoSAG

pp B
=

SYTRaNS

VARGNA

part, hablaba de un
Carlos Miranda
v , presentando las n
campafias para los Centros de o

ando Riesco, gerente de Di
Reparacién DP.

Fern
rsionen la red.

30% més de inve

Juan Ramén Cerv.

antes presentd
ba presentd la WebSh i
sada en TecDoc y con datos técnicos deci/Fi)v(ijg opart

Antonio A

mores, anuncio | ;
i ; a creacio .
el incr ondelat .
emento de consultas en el Call centerelmangnOSIS )

Miguel Ange! Cuerno, explicaba 1as prob\emét'\cas actuales en las que las
patronales del sector estan interviniendo: aseguradoras, reuniones con el
modificar el RD de reformas de jmportancia en s vehicu-

i6 las intervenciones del auditorio.

Ministerio para
|0s...y como siempre, propic
1 TIEL

337 - mayo 2011




Técnica: in crescendo hacia
la telediagnosis

Antonio Amores, de TecnoClub, anunciaba
un incremento de las llamadas al call center (un
19,7% respecto al afio anterior, con 10.458 lla-
madas) y de su tendencia cada vez mas técnica
(redes CAN, multiplexados, etc.), un sintoma de
la evolucion de la red.

Anunciaba nuevas apuestas formativas en fun-
cién de lo detectado y la implantaciéon de la
Telediagnosis, para lo que se anunciaba que el
taller debia disponer de una linea ADSL de al
menos 3 megas, un ordenador (mejor portatil)
y una maquina de diagnosis multimarca.

Comgras, mejor desde la
WebShop de Dipart

Juan Ramén Cervantes de IS/ Condal, pre-
sentaba las ventajas de trabajar con la WebShop
personalizada de Dipart, basada en la de TecDoc y
los datos técnicos de Vivid, vinculada al distribuidor
de zona, en la que combinar las ventajas de la infor-
macién técnica igual a la del constructor (aunque
con esquemas estandarizados de creacién propia)
y la posibilidad de agilizar el proceso comercial de
la compra de piezas (atin sin cédigos VIN, pero con
cruces de referencias, OE, IAM, esquemas de la

pieza, disponibilidades online, etc.): “la informacién
mas fresca y en tiempo real estd en la red”, decfa.

En el mejor lado de la
posventa

Fernando Lépez, de Gipa, era el encargado
de explicar el entorno actual de la posventa,
baséndose en gréficas de datos, haciendo cal-
culos especulativos sobre las matriculaciones
del futuro, analizando el comportamiento del
consumidor para llegar a la conclusién que se
esta en el mejor lado de la posventa (el canal
multimarca crece respecto al marquista): el
parque actual es de una media de 8,3 afios, y
va a envejecer seguro, debiéndose aprovechar
que el usuario pide mas presupuestos para fi-
delizarle, e informarle tanto de las operaciones
(transparencia en métodos y precios sin sor-
presas) como de sus derechos (con la ayuda
del “tirébn mediatico” de Almunia y el
Reglamento) en esos nuevos contactos, basan-
dose en lo que mas le importa: fiabilidad, pre-
cio y cercania, por ese orden.

El Reglamento y los
problemas de la posventa
El dltimo en intervenir fue Miguel Angel

Jornada de ocio con una Capea en la finca La Cigarra Alta.

INEL 12

Cuerno, presidente de ANCERA quien, tras
llamar a los distribuidores a acudir al préximo
Congreso de ANCERA el 9 y 10 de junio en
Tarragona, explicaba a la audiencia la impor-
tancia de la repercusion del nuevo Reglamento
mediante el video de Almunia en la sesion del
Parlamento, en el que se menciona a los acto-
res del sector; ademas, habld de otras proble-
maticas que estan siendo seguidas por las pa-
tronales sectoriales, pidiendo la implicacién
econoémica del taller para sufragar las accio-
nes: la decision de Mutua Madrilefia en Madrid
(s6lo se pagan las defensas compradas en de-
terminados puntos) provoco una devolucién de
estas piezas a los recambistas con la conse-
cuente movilizacién de ANCERA que consiguid
resolverlo parcialmente (habra una conferen-
cia en el futuro en Madrid para informar al taller
de las acciones de las aseguradoras).Jambién
menciond la reciente reunidn de las patronales
con el Ministerio para resolver las cuestiones
relacionadas con las reformas de importancia
de los vehiculos y las supervisiones de la ITV
que habia amenazado el futuro de los fabrican-
tes y distribuidores de accesorios, habiendo
conseguido que se modifique en un 60% el
texto (siguiendo las pautas propuestas por las
patronales).

Por Ultimo, hablé de la accién que se esta si-
guiendo (en compafila de AFIBA, AERVI,
FEDERTRANS, CONEPA, CETRAA) para frenar
la accion de los constructores de V.I. en Europa
que querian bloquear el acceso a la informa-
cién técnica, con reuniones con los miembros
del Gobierno que votan en el parlamento para
convencerles que la informacion técnica relati-
va a los Vehiculos Industriales debe ser abierta
como la de los turismos.

Consiguié dinamizar la jornada con las inter-
venciones de los talleres.

Ocio local
Mientras se desarrollaba el Congreso, el pro-
grama alternativo de los acompafiantes inclufa
una visita a los lugares mas emblematicos de
la ciudad, incluyendo la mezquita con guia, tras
lo que se reunian con los congresistas para
desplazarse a la finca La Cigarra Alta, en la que
se disfrutd de la gastronomia local y de una
capea con “toreros” vestidos para la ocasion,
que se lanzaron al coso haciendo las delicias
de los asistentes.
Por la noche, cena de gala y el domingo regreso
a los lugares de origen. @
www.dipart.es /

www.talleresdp.es
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El correcto mantenimiento del automoévil previene de averias que

2

suelen ser costosas. Es la principal conclusion del estudio.

Talleres

Conocida, por todos esta
afirmacion, GIPA le ha
puesto cifras al titular

de este articulo: los
coches que no hacen sus
revisiones periddicas
tienen un 12,8% mas
que averias que los
que si. Esto supone un
16,5% mas de gasto
en la reparacion de
averias. Mas claro, el
agua. Concienciar a los
conductores sobre la
necesidad de un correcto
mantenimiento es labor
de la posventa y, en

particular, de los talleres.

Principal conclusion de un estudio de GIPA para la “Semana de la Posventa”

Las revisiones evitan averias

La consultora GIPA Espaiia dio a conocer en el
marco de la Semana de la Posventa celebra-
da el pasado mes de marzo el estudio
“Comportamiento del Conductor frente
al Mantenimiento Preventivo”. Realizado a
peticion de Motortec Automechanika Ibérica, el
estudio concluye que “los coches que no
hacen revisiones periddicas tienen un
12,8% mas de averias que los que si.
Esto supone un 16,5% mas de gasto en
la reparacién de averias”. Otros dato conclu-
yente es que “en el ejercicio 2010 el 10,8%
del parque circulante espaiiol tuvo, al
menos, una averia”. Los vehiculos de mas
edad son los que padecen mas averias. Este hecho,
I6gico, fue subrayado por GIPA; la consultora lleva
ya tiempo alertando sobre el paulatino envejeci-
miento del parque de vehiculos espafiol.

Diseccidn del estudio

Realizado a partir de entrevistas personales
de 45 minutos, el estudio pregunté a 3.000
conductores sobre el mantenimiento preventivo
de componentes clave de la seguridad como los
frenos, los neuméticos y las escobillas limpiapara-
brisas y sobre un elemento clave en la fiabilidad, el
cambio de aceite.

Un 41,2% de los encuestados no revisé el sistema
de frenado en el gjercicio 2010. Un 38,8% si lo
habia revisado y un 20% también porque los habia
cambiado. Un dato inquietante segtn GIPA es el
hecho de que, por edades, las personas que menos
comprueban el estado de los frenos, con un 54%,
son las mayores de 65 afios, edad a partir de la cual
la capacidad de reaccion ante un imprevisto em-
pieza a reducirse.
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En cuanto al control de la presion de los neu-
maticos, un tercio de los conductores no tiene el
habito de revisar la presion de los neumaticos habi-
tualmente. El estudio constaté que un 34,3% de los
conductores no habia revisado la presién en los
dos dltimos meses. Un 44,2% la habian revisado
ellos mismos y enun 21,5% de los casos el taller les
comprobo la presion. Algo mejores son las cifras
sobre la comprobacién del estado de los neu-
maticos del coche. Un 30,8% de los encuestados
afirmé haberlos revisado o se los han revisado en el
taller, un 34,6% los revisd y los sustituyd por unos
nuevos y el 34,6% no valord su estado en todo
2010. Un hecho que llama la atencion es que, por
zonas geograficas, los conductores que menos re-
visan el estado de los neumaticos son los proce-
dentes de Galicia y Asturias, regiones que, por ser
las mas lluviosas, son en las que mas atencién se
deberia prestar a las cubiertas.

A la pregunta de si revisaron en 2010 las escobi-
llas limpiaparabrisas, el 48,2% de los encues-
tados reconocid no haberlas revisado. El 33,6% las
revisd o se las revisaron en el taller pero no las
cambid y el 18,2% las revisd y las sustituyo. El kilo-
metraje influye en comprobar mas las escobillas
pero, alin con todo, solo el 43% de los conductores
que realizan 20.000 kilémetros o mas no las revi-
saron. Por Ultimo, interesante resulta la actitud de
los conductores ante la revision del nivel del
aceite. El estudio de GIPA constata que el 378%
solo se ocupa de llevar el coche a cambiar el aceite
cuando se ienciende la luz!. El 23,7% admite cam-
biar el aceite isolo cuando se acuerda! y solo el
38,5% revisa el nivel del aceite habitualmente,
cada dos o tres meses. A mayor kilometraje, mas
importancia tiene revisar el nivel del aceite. Sin
embargo, solo el 43% de los conductores que reco-

El director adjunto de GIPA,
Fernando Lopez, presento el
estudio.

rren 30.000 kilémetros o mds al afio revisan habi-
tualmente el nivel de lubricante.

Aunque el estudio no apunta nada al respecto,
es obvio que el taller de reparacion de automo-
viles juega un papel fundamental a la hora de
concienciar a los conductores sobre la impor-
tancia de revisar los elementos y sistemas
fundamentales del vehiculo. @

www.gipa.eu
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El objetivo de conseguir una feria =
distinta a la de la ultima edicion,
salvable y no en vias de
desaparicion, en la que poder
basarse para lograr la conexién de
oferta y demanda, en la que
captar el interés de los
profesionales de la posventa para
que acudieran a ver las propuestas
de los expositores y, sobre todo,
que fuera punto de encuentro de
los actores de la posventa, se
consiguio; pero la edicion 2013 es
el verdadero reto.

La feria, en datos
Del 30 de marzo al 2 de abril, cuatro pabellones para
Motortec Automechanika Ibérica enel recinto
ferial de IFEMA del Campo de las Naciones, Madrid: 4,
para Estaciones de servicio, car wash, acce-
sorios y tuning -ademas del espacio para las acti-
vidades de conduccién segura del RACC y la exposi-
cién de la Galeria de Innovacién-; 6 y 8 para
Recambios y mecanica, junto a una zona VIP de
Motortec A.l, para reuniones; 10 para Reparacion
y Mantenimiento, IT y Gestion.

70.000 metros cuadrados para 453 empresas
expositoras, un 30% extranjeras (con representacion
de Alemania, Francia, Polonia, Portugal o el pabellén
de asidticos, con China a la cabeza); del total, un 30%
se recuperaron de la edicién 2007, y algunas exponian
por vez primera.

La cifra de visitantes llegd a 39.965 profesionales
y segln los organizadores, el 76% respondian a un
perfil con muy alta capacidad (52%) o media-alta
(24%) para influir en las decisiones de compraoenla
politica de proveedores de su empresa.

En cuanto a la procedencia, el 12% del total de
asistentes eran extranjeros, y de ellos, el 31%
procedia de Portugal, junto con alemanes, france-
ses e italianos. La asistencia de profesionales lati-
noamericanos ha significado un 15% del cémputo
total, con especial representacién de Argentina.
Entre los visitantes esparioles, el 70% lle-
garon desde fuera de Madrid, con una pre-
sencia destacada de profesionales de Andalucfa,

af-‘\_‘-fj‘?l'A_COMO PUNTO DE INFLEXION
Gatibiodeiten

Catalufia, Valencia y Castila y Ledn.

Por segmento de actividad, un 45,34% los profe-
sionales visitantes fueron talleres, y casi un
22% fueron miembros de la distribucion.

Objetivo: generar negocio

Uno de los principales objetivos del evento, menciona-
do por su directiva en todos los foros a los que ha
acudido durante los 9 meses de promocién (un dato
temporal significativo, puesto que en realidad no han
sido dos afios, debido al impasse que se produjo
mientras se negociaba el acuerdo alcanzado con
Messe Frankfurt para obtener sus “apellidos”) era ac-
tuar como una plataforma de negocio de primer orden,
generadora de nuevas oportunidades comerciales
para sus participantes, causando un efecto multiplica-
dor de las acciones.

Para ello, se ided la | Ronda de Negocios
Hispanoamericana del Aftermarket, que re-
unid a representantes de 50 empresas de los merca-
dos espafiol e iberoamericano en encuentros B2B
destinados a favorecer nuevas oportunidades de nego-
cio entre estas industrias.

Con el mismo objetivo de dinamizar la actividad del
sector de equipos, componentes y servicios para la
automocion, se desarrollé un Programa de com-
pradores que invitd, segln la peticién de los expo-
sitores, a 651 compradores nacionales e internacio-
nales pertenecientes, en su mayoria, al canal de la
gran distribucion.
www.motortec-automechanika-iberica.com



Este Motortec (A.l.) noiba a ser nada parecido a la edicién 2009. Eso estaba claro.
Por su nueva directiva, dinamica, comunicativa y a la escucha (radicalmente opuesta a la anterior); por su acuerdo
con Messe Frankfurt que la dotaba de “apellidos ilustres”; por la apuesta de la “Semana de la Posventa” algo
extrafia en su consecucion, pero una idea a explorar y explotar (con la Carrera resuelta satisfactoriamente y que
tuvo su repercusion); por los feed back que previamente ibamos detectando entre los profesionales: unos, exposito-
res convencidos con una pre-feria muy preparada; otros, visitantes de distintos perfiles de la cadena de valor de la
posventa, que no se iban a perder
Lo que alli vimos se aproximd a lo que deberia ser LA feria de la posventa de nuestro pais.
Es cierto que los pabellones se estiraron con pasillos amplios, zonas “de relleno”, mamparas, y que podia haberse
resuelto con menos espacio (pero tener mas pabellones era una manera de mostrar el avance respecto a la anterior
edicién). También lo es que la reduccién de un dia de muestra concentré las visitas, dotando a la feria de un aspec-
to de “lleno” (preferentemente en los pabellones 6 y 8, en parte gracias al gran trabajo de convocatoria de algunos
de los expositores en front cover, que “regaron” la muestra con bolsas corporativas haciendo que los colores de sus
compafifas lucieran en todos los pasillos con mucha profusién), y no es menos cierto que, pese a lo que dicen las
cifras, y pese a que los que estaban, eran, aun faltaban muchas empresas de peso especifico notable en nuestro
sector, ademas de la necesidad de atraer a méas compafifas internacionales (aunque las hubiera) para conseguir
nuevos contactos entre los miembros de la distribucidn que buscan diferenciarse; y que se percibié una gran dife-
rencia en la presentacion de los diferentes stands.
Pero el sector acudié alli en pleno.
Con algunas quejas al respecto, por parte de los que si habian apostado (y econémicamente) por la feria con su
presencia (sobre todo por lo que respecta a la extrafia costumbre de apelar a la “amistad” para “ocupar” el espacio
ajeno para sus encuentros profesionales, o para encontrarse en el stand tutti frutti -una denominacién que toma-
mos prestada-, y que supone el tener encuentros comerciales de compafiias en los pasillos, sin invertir en esa ac-
cién mas que en el desplazamiento, y que fue visto y vivido con mucho desagrado por los expositores), pero las ca-
ras conocidas propiciaban los encuentros en pasillos, y ese era uno de los objetivos: ser el foro del sector este afio
en nuestro pais.
Durante las distintas jornadas, satisfaccién entre los expositores. Debemos decir que este afio no hemos recibido
mas quejas que las econémicas (y no siempre), incluso con comentarios que son muy significativos viniendo de
empresas muy criticas y con mucha experiencia de “feriantes”: “este ha sido un dia al nivel de Frankfurt”, llegaron a
decir algunos “hemos atendido mas expositores de fuera de nuestro pais, haciendo buenos contactos”, comenta-
ban otros, si bien la internacionalizacién debera intensificarse algo mds, aunque se ofa en los pasillos hablar inglés,
francés, aleman....
Y es que los stands estaban constantemente en actividad, haciendo que nuestra visita con vistas a recabar informa-
cion tuviera que reiterarse para llegar a cristalizar (caso de no haberla concertado previamente, que siempre es mas
comodo por ambas partes).
Opiniones discrepantes entre los visitantes profesionales con los que nos topabamos (0 que acudian a los distintos
stands del “pasillo de la prensa”, una opcién que, a nuestro entender, deberia modificarse para ser mas coémodo
para todos, aunque es de agradecer la idea de los puntos de prensa repartidos por la feria para que se pudiera ac-
ceder a los medios en papel en mas de un pabellén): algunos muy satisfechos de ver la andadura, otros, algo mas
criticos: viendo la superficie excesiva para lo que se encontraba en realidad, o dudando del interés real de las ferias
tal y como las conocemos, debido al trabajo diario, intenso y directo, favorecido por las tecnologias de la comunica-
ciony por el push que esta época requiere en el mercado.
La FP acudié, como no podia ser de otro modo. Futuros profesionales a los que empezar a inculcar la imagen de
marca, la realidad de las empresas, trabajo de marketing que algunos potenciaron y aprovecharon. En dos tandas
(con diferencia entre los ciclos superiores, més interesados, y los mas jovencitos, con una visita de menor madurez
y verdaderos coleccionistas de lo que se les ofrecia a modo de obsequio).
Y la formacién. Una oferta necesaria, pero irregular en su consecucion: a veces boxes y salas no muy llenas, pese al
esfuerzo organizativo que supone. Otras, con buenos resultados, fueran Jornadas o Encuentros. Oferta algo excesi-
va, quizd, pero siempre interesante.
Los premios de la Galeria de Innovacion, una idea en si misma interesante, tuvo sus dimes y diretes.
Premiados algo “forzados”, en el proceso de eleccidn, dejando a un lado propuestas muy validas por su eficacia, o
desordenadas en cuanto a la categoria en la que estaban encajadas. Algunas quejas respecto al premio de elemen-
tos anteriormente reconocidos entre los postulantes.
Pero, pese a todo, fue una feria que cumplié con sus objetivos, y no se puede pedir mas (o si), dado el poco tiempo
de promocion.
El verdadero reto no esté en ésta edicion, que iba a ser distinta, como les hemos dicho al principio.
El desafio, y donde habra que mirar con lupa si esta propuesta ha calado en el sector, se dard en la siguiente, en la
que se vera si se ha convencido a los visitantes profesionales que se pasearon este afio, indecisos (sean fabricantes,
distribuidores, redes de talleres, o quiza la posventa marquista, que existe, aunque sea vista como ajena a esta feria
-con la presencia en solitario de Mercedes-Benz- y que en el pasado levantd intensas ampollas) y posibles exposi-
tores (0 no) de aqui a dos afios.
Pronto se iniciard la accién comercial de
la edicién 2013 que sera en marzo, quiza
la segunda semana (y deberd lidiar con
un 2012 en el que Expomovil Comercial
presentara su opcién y en el que tam-
bién se desarrollara LA feria de la pos-
venta en Europa: Automechanika
Frankfurt, el espejo en el que se mira
todo evento en nuestro continente y al
que miran todos los profesionales como
referente).
Dos afios completos en los que trabajar
para conseguir esa feria que dote a
nuestro sector de visibilidad, notorie-
dad, importancia, nuevos contactos.
Una buena feria. Para todos.

Raiil Calleja, director de la feria, comentan-
do en nuestro stand su satisfaccion con el
resultado de la muestra.

...Un stand no sectorial...co si?

El RACC ofrecio cursos a nuestros lec-
tores que pasaron por nuestro stand.



Y PARTE DE
L0 QUE OIMOS...

Una de las funciones de tener un foro del sector en el que encontrarse es
poder disponer de espacios en los que, ademds de saludar a profesiona-
les con los que se habla mucho pero no te ves tanto y que, a lo largo del
tiempo, has llegado a apreciar de veras, te llegan informaciones més o
menos confidenciales, mas o menos interesantes, mas o menos veraces,
que suponen acceder a las corrientes subterraneas del sector (que exis-
tena pesar de los pesares, aunque solo se reconocen en petit comité) y
que configuran después sus movimientos en la superficie.
Parte de estos comentarios se los llevé la titularidad de la presidencia
de la Comision de Recambios de SERNAUTO. Benito
Tesier, actual presidente, anunciaba hace unos meses, su intencién de
dejar la presidencia, abriéndose, como viene siendo habitual, un perio-
do para que los interesados se manifestaran. Pero Tesier reflexion6 al
respecto y pensé en permanecer; la cuestion es que desde la
Asociacion esa segunda iniciativa no se asumia, presentando un candi-
dato propio. Durante la feria, convocatorias a reuniones de los miem-
bros de la Comision por parte de Tesier, con el fin de informar de los
movimientos habidos en el seno de SERNAUTO 'y la intencién de su di-
rectiva de presentar un candidato que no fuera sugerido por el presiden-
te, votado por la Comisién y refrendado por la Asociacion, una préctica
que (al no estar especificada en los estatutos de la asociacion) es la que
se ha venido siguiendo en los tltimos 30 afios; al final, estas fueron des-
convocadas, pero produjo malestar en el seno de la asociacion.
Durante este tiempo, y més tras la dltima Junta de la asociacién, a la que
Tesier acudia como miembro de la misma con este tema en el orden del
dia, quisimos ponernos en contacto con el director general de
SERNAUTO, José Antonio Jiménez Saceda para preguntarle si,
efectivamente, habfa una documentacion que oficializara la intencién ini-
cial de Tesier de dejar la presidencia, si SERNAUTO habia presentado a
Carlos Sanrigoberto (que ya fuera presidente en su dia, participan-
do, entre otros proyectos, en el desarrollo del medio de comunicacion de
la asociacion, Fabricar, que en su dia suscitd su controversia) si las sesio-
nes de la Comisién de Recambios estaban bloqueadas y la opinion de
los miembros de la Comision de Recambios al respecto de la situacion.
Pero no ha sido posible obtener la postura de la Asociacién; la tinica
comunicacion ha sido un correo del director general de SERNAUTO en
el que lamenta la carga de trabajo que le impide contactar para hablar
de este tema, afirmando que “las Comisiones de Trabajo de
SERNAUTO no estan bloqueadas, y en todas se estan haciendo las re-
uniones correspondientes, de acuerdo a las actividades de trabajo nor-
males que debemos desarrollar en nuestra Asociacion”.
El siguiente paso de esta historia es la proxima reunién de la Comisién
de SERNAUTO marcada para el proximo 12 de mayo. En ella, quiza se
pueda clarificar todo este embrollo, que no beneficia a nadie, y que,
curiosamente se produce meses antes de las elecciones a la presiden-
cia de SERNAUTO, en septiembre proximo.
La otra informacicn se refiere a las ferias sectoriales. Desde hace algtin
tiempo, pugna de entidades por proporcionar al sector posventa una
opcion que se lleve el interés de los profesionales. Zaragoza tuvo su
oportunidad, y Barcelona los esta intentando. Durante Motortec A.l. se
produjeron los primeros movimientos de la feria Expomovil
Comerecial, desplazando a parte de su equipo comercial que empe-
zaba a darla a conocer entre expositores y visitantes profesionales, con
el fin de recabar potenciales clientes.
A celebrar en el recinto ferial de Montjuic de Fira de Barcelona, los
proximos 15 al 17 de marzo, estd impulsada por la UPM (Unié
Patronal Metal.lUrgica) y apoyada por ANCERA.
Bajo la denominacién de Salén del Recambio, Accesorios, Equipos y
Posventa del Automdvil, se trata de una feria que pretende dar al sector
una nueva plataforma, bajo un prisma de exposicion austero, sin gran-
des dispendios, para impulsar los negocios de expositores y visitantes
y darles nuevas oportunidades para desarrollarlos.
La feria, que se celebra en afio par, como Automechanika
Frankfurt, se plantea ser una opcion ferial menos de representacion
que de negocio puro, para ayu-
dar a las empresas (catalanas,
aragonesas, etc.) a establecer
nuevas relaciones comercia-
les con sus clientes y conse-
guir un retorno claro.
Los interesados pueden en-

EXPOMOVIL
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trar en contacto con los pro-
motores en el correo: expo-
movilcomercial@firabcn.es

. NUESTRA EDITORIAL

EN LA FERIA MRYT, ELECTROCAR,
WWW.MRYT.ES

Procuramos no saltarnos ninguna.

De hecho, acudimos a casi todas las que se desarrollan en nuestro continente, vinculadas a la posventa
0ala venta de vehiculos. Incluso a algunas extra continentales.

El contacto con el sector, con nuestros lectores (clientes y, muchos, ya amigos a tras estos mas de 30
afos) es para nosotros un placer y una fuente de informacién y nuevas energias.

Presentar nuestro trabajo y “premiar” de algtin modo a los (cada vez mas) que se deciden por nuestro
medio para informarse es uno de los objetivos que perseguimos.

Ademds del que se nos supone, como prensa especializada que somos: recabar informacién. De todo
tipo. De los pasillos (donde la informalidad del encuentro propicia confidencias y pulsa el sentir real del
sector), de los stands de los expositores, de las opiniones que nos llegan en forma de sugerencias.

Este afio, situados en el pasillo entre el pabellon 8 y el 10, nos trajimos de nuestra sede en Barcelona
nuestros medios, nuestros CD informativos, junto con unos videos y algunos juegos con los que atraer
la atencion de los visitantes (con bastante éxito, la verdad); y les regaldbamos un vale para vivir la expe-
riencia de las Técnicas de Conduccidn Segura del RACC (con experiencia de vuelco incluida).

Nos fue bien. Estamos contentos. Y queremos darles las gracias a todos desde aqui por su confianza.
Sélo podemos prometer seguir mejorando.

Sigannos y lo podrén comprobar.

M’ANA EE&& GSVENTA

Una de las iniciativas de promocion de la feria fue la creacion de la “Semana de la Posventa”;

una de las estrellas era la | Carrera Popular “Corre al Taller. Cuida tu coche. Cuida de
ti”; celebrada el domingo 27 de marzo casi un millar de corredores se reunié en el Parque Juan Carlos
| de Madrid que, a pesar del frio y de la amenaza de lluvia, y se animaron a correr disfrutando de una
mafiana intensa cubriendo los 10 kilémetros de la carrera. Los ganadores absolutos fueron: Elias
Salvador Dominguez (33'43"), Francisco Ortega Garcia (35'14") y José Luis Serrano (35'37")
que recibieron sus trofeos de manos de Ramén Marcos, presidente de la Asociacion de Talleres de
Madrid (Asetra), el director de Motortec Automechanika Ibérica, Ratil Calleja, y Rafael Gomez
Smith, director Técnico de Talleres de Mutua Madrilefia. En chicas Sonia Lépez, en 41 minutos y 14
segundos, miembro de la expedicion de Mann+Hummel.

Ellema era “automovilistas y talleres responsables” que fue relatado por José Manuel Diaz, co-
mentarista de la Premier League en TVE hasta hace unos meses, quien, desde megafonia, recordaba
periddicamente los consejos de mantenimiento responsable redactados por ASETRA, una parte impor-
tante de la campafia de comunicacién puesta en marcha por ASETRA en este afio de Afio de la
Seguridad Vial.

El Gltimo, el més meritorio, cruzd la meta cuando en el cronémetro ponia 01:28'31".

Muchos grupos de corredores organizados sectoriales. Los de algunas de las empresas patrocinado-
ras, como Robert Bosch, (casi el 10% de los inscritos). O Mutua Madrilefia, Mann Hummel, Valeo,
Philips, Sigaus, Signus, Eurotaller;, Repanet.... También lo hizo Miguel Angel Cuerno, presidente de la pa-
tronal de los distribuidores de recambio, Ancera.

Y se produijo la difusién del “Corre al Taller. Cuida tu Coche. Cuida de ti” en los telediarios de Telemadrid
y Cuatro en sus diferentes emisiones se hicieron eco de la Carrera Corre al Taller ayer. Ramén Marcos,
explicé a reporteros de ambas cadenas televisivas los objetivos de la campafia de comunicacion que,
desde ASETRA, estéan llevando a cabo para mentalizar a los usuarios madrilefios de la conveniencia de
acudir al taller.

La Carrera Popular Corre al taller y la iniciativa Semana de la Posventa fueron protagonistas en diferen-
tes programas de radio y en la prensa escrita. Representantes de ASETRA han hablado de todo ello con
medios informativos como Onda Madrid, Onda Cero, Gestiona Motor, Punto Radio, La Razén, El
Mundo, El Pais, PR Seguridad Vial, Autofacil, Telemadrid, etc. Hoy, una resefia del acontecimiento de-
portivo aparece en las grandes pantallas de television del Metro de Madrid.

La carrera es una iniciativa en favor de la Seguridad Vial, promovida por la Asociacion de Talleres de
Madrid (Asetra), Motortec-Ifema y RBi, con el patrocinio de: Mutua Madrilefia (patrocinador princi-
pal), Bosch, Bosch Car Service, Bosal, Cepsa, Contitech, Eurotaller, Gt Motive, Hella,
Kumho, Mann Hummel, Philips, Racc, Road House, Sachs Boge, Serca-Spg, Sigaus,
Signus, Repanet-Standox y Valeo.




La diferencia entre respirar limpio o no, esta en MANN-FILTER.

Para MANN-FILTER consideramos que el filtro de habitaculo es el mas
importante porque, ademas de proteger su vehiculo, cuida de sus ocupantes.

* Por seguridad: un filtro de habitaculo sucio puede provocar fallos en el
sistema de climatizacion y el empanamiento de las lunas.

¢ Por salud: el filtro de habitaculo evita la entrada de polen y otras sustancias
que provocan asma y alergias. No sustituirlo a tiempo puede favorecer
ademas el crecimiento de hongos y moho en el circuito de climatizacion.

* Por confort: los filtros de habitaculo con carbén activo (tipo CUK) evitan no
solo la entrada de polvo, hollin y otras particulas sélidas, sino que ademas
neutralizan los olores y gases nocivos.

Por su vehiculo y por sus ocupantes cambie el filtro del habitaculo:
CADA 15.000 KM O UNA VEZ AL ANO.

MANN

FILTER

MANN-FILTER - Perfect parts. Perfect service.

MANN+HUMMEL IBERICA, S.A.
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Las firmas presentes acudieron
para mostrar a los profesionales
sus ultimos desarrollos, soluciones,
equipos, componentes, servicios y
apoyos a disposicion de la cadena
de valor de la posventa.
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Varias novedades en el stan

Destacada presencia de Berton en Motortec A.l: se pudo
conocer el nuevo Servicio de Asistencia Técnica
Remota iS.A.T. que complementa al tradicional SAT de
Berton, pero permite a sus técnicos interactuar con el cliente
por muy lejos que estén éstos.

Mostraron también las TDU: TDU_Netbook, soluciones al
100% de los problemas y gran capacidad de diagnosis.
TDU_PDA: opcién mas econdmica, misma cobertura y
mas portabilidad y TDU_for_PC: para los que prefieren
utilizar su PC habitual como terminal.

También se mostraba el software de diagnosis para motoci-
cletas Bertondata Bike. Se presentaron dos nuevas fér-
mulas de adquisicion de sus equipos que, se unen a la com-
pra convencional: Renting: con la posibilidad de pagar los
equipos adquiridos en ajustadas cuotas a 3, 4 0 5 afios junto
con las garantias que comportan este tipo de operaciones
(seguros contra darios, etc.). Con una tltimo cuota simboélica
de 20 euros, el equipo pasa a ser propiedad del taller y
Tarifa plana: pago de una cuota inicial de compra de la
partida de hardware (interface y cableado) y en el pago men-
sual de una pequefia cantidad que representa el alquiler con
opcién a compra del software.

Como dinamizacidn, expusieron las fotos de los 16 finalistas
del concurso fotografico “Tu trabajo te recompensa”,
que se inicié meses antes de la feria y que consistié en enviar
fotos de los talleres clientes de la compafiia mientras trabaja-
ban con sus equipos de diagnosis para mostrar el dia a dia
de los talleres. Los visitantes que se pasaron por el stand de
Berton votaron por la mejor fotografia y, una vez hecho el re-
cuento de votos, el ganador fue Talleres Daytona de la lo-
calidad murciana de Los Dolores. El premio obtenido, un
magnifico TDU_NetBook Berton.
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DAVASA, los miembros de CGA, estuvieron presentes en la feria para mostrar las
Ultimas novedades en equipamiento para el taller y la mas amplia gama de produc-

tos de mano de las marcas lideres: Bosch, Blaupunkt, Brembo, Continental,
Luk, Motul, Parrot, Shell o0 Valeo, pero tuvo especial relevancia la celebracion

de su cuarenta aniversario.
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Brembo, de celebracion. Ademds de mostrar sus productos (el sistema completo de fre-
nos ampliado con pastillas, un programa completo de componentes hidréulicos, los kits
de mantenimiento para frenos de tambor traseros que incluyen zapatas, cilindros, siste-
mas de recuperacion automatica, muelles y lubricante -incluso premontados- discos pin-
tados en gris o negro para vehiculos de lujo, el disco autoventilado para vehiculo industrial
Star Pillar) y servicios (el nuevo programa de formacion multimedia “Brembo Brake
System Academy’ y su nuevo catélogo integrado “Friction products”) junto al re-
flejo del acuerdo de distribucion alcanzado con TMD para las marcas Textar y Mintex,
se organizé una multitudinaria recepcion para celebrar los 50 afios de la firma.

i icipacio Motortec A.l, CRO
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Presentacion en e| stand de Del
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equipo de diagnosis con
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puesta en marcha de un centro de formacign
talleres Delphi Service Centre.
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La division Dynamic de Brugarolas,
SA, que el afio pasado celebrd su 125 ani-
versario, presentaba los productos Dyno-
Tab, marca registrada de los americanos
Chemplex Automotive Group de la cual son ‘
distribuidores en Espafia. EI Dyno-Tab One

es un aditivo en formato de pastillas, tanto
para gasolina como diesel que incrementa
el octanaje y reduce las emisiones. EI Dyno-
Tab Plus también en formato de pastillas
mantiene limpios los inyectores y las pasti-
llas Dyno-Tab limpia parabrisas proporcio-
nan (disueltas en el liquido del depésito
destinado a tal fin) proporcionan un alto
poder de limpieza.
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Las patronales (ANCERA, CETRAA, ASETRA/CONEPA, ASBOC), presentes en la feria para dar a conocer sus actividades a favor de los
profesionales. Automechanika Worlwide, también dispuso de su espacio en el que mostrar su potencia expositora internacional (no en balde
Motortec lleva sus “apellidos”: Automechanika Ibérica....).
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El stand central de febi bilstein, la compafiia fabricante de origen aleman con sede en
Zaragoza, disponia de un espacio mayor que en la anterior edicion, con una puesta en
escena a tono con lo visto en Frankfurt, bajo el conocido lema central “Soluciones made
in Germany”. En una planificada estrategia de comunicacion y marketing, la presencia
de marca de la compariia se emplazaba en una zona de paso entre dos de los pabello-
nes mas visitados y se “paseaba” profusamente por la feria mediante las bolsas con el
vistoso anagrama blanco y rojo entregadas por las azafatas a los profesionales que se
acercaban al stand, y se transmitian, de forma estructurada y eficaz, las ideas y solucio-
nes de la compariia para sus clientes (su distribucion selectiva) y el usuario final del pro-
ducto (el taller).

La zona interior se plante6 en dos espacios diferenciados, para sus divisiones de turis-
moy vehiculo industrial, mas una zona, visible a pie de entrada, en la que se exponian
otros productos, como los febi ProKit (todas las piezas de una reparacion con una
sola referencia febi), para el que han previsto un nuevo catalogo que incluye las ya
disponibles referencias en direccion y suspension, junto a mas de 900 recientemente in-
corporadas, que corresponden a las nuevas lineas de producto; productos caucho metal
para trenes de rodaje, accesorios para arbol de cardan, y cojinetes de motor y cajas de
cambios; también disponen de su programa febi Plus, las piezas de calidad original
(las “cautivas”). Durante toda la feria, sus tres técnicos expusieron los proyectos y nove-

dades de ambas divisiones a los numerosos visitantes, como el nuevo catalogo
para vehiculo comercial ligero con 900 nuevas referencias, y un nuevo cata-
logo de vehiculo industrial, con unas 500 nuevas referencias, o el catalogo
general 2011 en CD ROM.

También se emplazd una zona especifica en el stand, con videos explicativos, destinada
al comprobador del juego de articulaciones del vehiculo, el febi Tester, de patente
propia y producto finalista en la Galeria de Innovacidn, cuyas explicaciones y demos
(disponiendo de una zona situada en el pabellon 10, con un vehiculo en el que que se
hallaba instalado el equipo para verlo actuar de forma practica) estaban a cargo de las
dos coordinadoras de taller, que interactuaban con los profesionales de la reparacion
dandoles a conocer la gama completa de productos y servicios de la compafiia y ha-
ciéndoles participar en un juego sencillo, en un soporte tipo “tablet”, en el que los profe-
sionales debian relacionar elementos mecdnicos con la zona adecuada del vehiculo, a
cambio de un obsequio, un camioncito de material “anti stress”. Fruto de esa interac-
cion, la compafiia extrae, ampliacion de base de datos aparte, las necesidades reales de
los reparadores y plantea nuevas estrategias o incorporacion de nuevos productos.

...Y ningin signo externo que evidenciara la reciente adquisicion, acordada por las clpu-
las alemanas a principios de afio, de ADL Blue Print, aunque sus responsables es-
pafioles acudieran a la feria, y se pasaran por el stand de sus nuevos aliados...

ContiSys

El sistema de diagnosis multimarca.

Agil, rapido, completo.

ContiSys OBD

ContiSys Scan

VDO - A Trademark of the Continental Corporation

Continental Automotive Spain S.A.

C/Sepliveda 11, 28108 Alcobendas (Madrid) | Tfn: 91 657 21 21 | E-mail: info@vdo.es

Con la confianza del proveedor lider en primer equipo.

www.vdo.es

VvDO
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El acuerdo con Japanparts era uno de los principales argumentos de Frig Air en la fe-
ria: supone el soporte logistico y comercial para la distribucion de los productos asiéticos,
para lo cual cuenta con un almacén situado en Alcald de Henares-Madrid. La firma esta
disfrutando ya de resultados positivos respecto a 2010, gracias a este acuerdo y a la in-
corporacién de los productos especializados en vehiculo industrial (incluyendo panales).

Grovisa volvia a la feria como plataforma de preserge_a-
cion de sus novedades: nuevas correas y tetnsan_
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La compafiia especializada en estudios de la posventa
Gipa se planteaba la feria como un punto de encuentro en-
tre clientes y conocidos.
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Hella se presentaba con dos stands con novedades junto con el faro LED para el Audi
A8, la gama de climatizacion Behr Hella Service o las nuevas baterias AGM, divul-
g6 la “Temporada Clima 2011" y, en una zona idenpendiente presentaba el equipo
de diagnosis Mega Macs 66 de Hella Gutmann Solutions.
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Como ya viene siendo habitual, durante la feria Mann+Hummel Ibérica convocaba
una rueda de prensa en la que todo el equipo desplazado, comandado por su director ge-
neral Stephen Schneider, daban a conocer la situacién de la compaiiia, que fabrica
mas de 500 millones de filtros en su planta espafiola, con 700 empleados, sus perspecti-
vas y las lineas maestras de su stand.

Schneider hablé de un 2010 en el que se recupero la situacién positiva, con una nueva di-
rectiva y un plan de negocios que llega a 2018, presentando unos crecimientos sélidos y
rentables y con la apertura de nuevos campos de negocio: la unidad de filtracion de agua.
En cuanto a los recambios, se daban a conocer unos resultados positivos 2010, con 115
millones de euros de facturacion en nuestro pais, esperandose que este afio se siga cre-
ciendo a partir de mejoras en la cadena de suministro.

Jorge Sala, director comercial, incidia en esta vision, presentando el filtro como un pro-
ducto interesante para la posventa, por su alta rotacidn, y facil gestion (basada en la previ-
sibilidad), hablando de un crecimiento sano en toda Esparia con una tendencia de 2011 pa-
recida.

Respecto al stand, se hablaba de una inversion “a lo Mann”, cercano y en apoyo del sector
del recambio, del taller y de la FP (participando, ademas de el la | carrera de la Posventa -
con buenas posiciones del numeroso equipo desplazado para ello en las clasificaciones fi-
nales, venciendo en categoria femenina- en una Gymkana junto con otra firma estudiada
para que los futuros profesionales acudieran a informarse, obsequiandoles por ello, aparte
de disponer de su zona de ocio, con unas canastas en las que los visitantes podian practi-
car la punterfa). Sala entendia la feria como un punto ineludible para presentar la imagen
de una compafiia que apuesta por la calidad de OE en toda la gama y todas las referencias,
siempre en movimiento.

El stand mostraba cuatro bancos con filtros Mann y de otros competidores
en los que demostrar las diferencias en cuanto a calidad de todos ellos, poniendo también
énfasis en la gama asiatica, la zona de vehiculo industrial que se esta potenciando
con buenos resultados, la fabrica de Zaragoza y la linea industrial.

Asi mismo, Javier Bellmunt, responsable de marketing, presentaba la nueva creativi-
dad para los anuncios de la compafiia, en la que los personajes que aparecen son de la
compafifa.

En cuanto a nuevos productos: los filtros de Urea para sistemas SCR, el nuevo
filtro acuistico, y el filtro de habitaculo Frecious Plus, que consiguié el premio
en la Galeria de Innovacién.
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SIGAUS informd a los talleres sobre la posibilidad de participar en el Programa
“Taller Colaborador”, que otorga un distintivo a aquellos talleres que realizan
operaciones de cambio de aceite y que acreditan el cumplimiento de la normativa
respecto a la gestion del aceite usado. Mas de 1.200 talleres de todo tipo y ubicados
por todo el territorio nacional ya forman parte del Programa.

. Together, for more than 15 years, we control motor vehicle temperatures
g IR Now available even for Trucks!

C/ Camino del Olivar, 33 - NAVE 10 - 28806 Alcala de Henares (Madrid)
ph. +34 91 865 45 42 - fx +34 91 865 45 32 - info@frigair-iberia.com - www.frigair.com



Grupo Serca Automocion volvia a la feria para realizar una presentacion de su potencial para el cliente de sus socios (el programa Professional
Plus -con 157 talleres en activo-, reforzar la imagen de la red SPG -disponian de un “taller” en su stand-, o el apartado de maquinaria). El grupo
sigue creciendo a partir del crecimiento de sus socios y la incorporacion de nuevos miembros (tienen 42 solicitudes para ello y en 2010 crecieron un
13,86%) y productos (el neumatico, tras su acuerdo con ha doblado la cifra en un ario). Asi mismo, se estuvieron planteando acuerdos internaciona-
les con el grupo S’Energy de Francia -con un volumen similar al de Serca en Espafa- lo que pasaria a ser Serca Francia, iniciando contactos con

compafiias sudamericanas.
Durante toda la feria se proponia a los talleres visitantes entrar en un sorteo de 2 televisores Samsung de 30” dejando los datos y el nombre

del proveedor socio del Grupo.

El stand de Texa Ibérica Diagnosis estuvo repleto por sus muchas novedades:
la gama Konfort Serie 700 de estaciones de carga y mantenimiento del siste-
ma de aire acondicionado, el software de diagnosis IDC 4 o las herramien-
tas para la lectura de averias del vehiculo OBD Log, OBD Matrix y OBD Log
Bluetooth. Tampoco faltaron equipos de diagnosis tan conocidos y populares
como la familia Axone (Pad, Direct, etc.) y Navigator o los analizadores de gases y
opacimetros Gasbox Autopower y Opabox Autopower.
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Todo gira en torno a la calidad.

Somos un fabricante con una vision extraordinaria.

¢Como garantizamos en MEYLE que usted solo obtenga repuestos
de mdxima calidad? Muy sencillo: nosotros mismos los fabricamos.
A este respecto, nuestros ingenieros cuidan hasta el mds minimo
detalle —y lo que a primera vista parece un regaliz helicoidal lo
convierten en una pieza MEYLE-HD, cuya calidad supera con creces

a las piezas originales.

WWW.mEY|e.C0m Sencillamente dura mas.

C/ Cobalto n° 21 - Poligono Industrial Sur
I (: I/A\ R 28770 Colmenar Viejo (Madrid)
— ventas@meycar.es — WWw.Imeycar.es

Automotive Tel.: +34 918 467 256 — Fax.: 434 918465 012
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Boxes de formacién, espacios especificos en los stands, y eventos por doquier para dotar a
la feria de un contenido extra interesante para el profesional de la posventa.

Como programa alternativo, mas de 140 actividades
entre multitud de demos en los stands y en los boxes
de formacién (situados en el pabellén 6) junto a
distintas salas del recinto ferial.

SIGNUS: datos,

valorizacion fr mesa
redonda con os talleres
SIGNUS  celebré su Reunién con

Productores Adherldos, en la que se trataron
diferentes aspectos sobre la actividad que desarro-
lla la Entidad. Jestis M® Nufez imaz, director
general, present6 los datos oficiales de la gestion de
los neuméticos fuera de uso durante el afio 2010: en
ese ejercicio, SIGNUS recogid 195.480 toneladas de
neumaticos usados en la totalidad de los puntos de
generacion de Espafia que lo solicitaron, contando
con mas de 32.000 puntos de generacién registra-
dos en el Sistema. Como en afios anteriores y debi-
do al fraude derivado de la puesta en el mercado no
declarada, SIGNUS recogi6 cerca de 13.000 tonela-
das mas de lo que esté obligado por ley, lo que supo-
ne un 7%. Continuando su apuesta por la innovacion
incrementd su inversion en proyectos de 1+D a tra-
vés de diversas colaboraciones con entidades publi-
cas y privadas de reconocido prestigio para garanti-
zar el futuro sostenible de la valorizacién de los NFU
con el menor coste para el usuario final.

Roman Martin Antén, director de relaciones
institucionales, explicé cémo ha sido la elaboracién
del Plan Empresarial de Prevencion que exige el Real
Decreto 1619/2005 a todos los productores de neu-
maticos con el objetivo de identificar los mecanis-
mos aplicables para alargar la vida Gtil de los neu-
maticos y facilitar su reutilizacién, el reciclado y
otras formas de valorizacién de los neuméticos fue-

ra de uso, incorporando medidas de prevencién a lo
largo de todas las fases de vida del neumético: dise-
fio, produccion, distribucién, consumo y uso.

Por dltimo se celebré una mesa redonda con la par-
ticipacion de representantes de las principales aso-
ciaciones de talleres de Espafia, con las que la enti-
dad tiene acuerdos de colaboracion: CONEPA,
CETRAA y GANVAM debatiéndose sobre el fraude
que comenten algunos productores de neumaticos
que eluden su responsabilidad de garantizar la co-
rrecta gestion de los neumaticos que ponen por pri-
mera vez a la venta en Espafia y sobre las medidas y
actuaciones que se estan desarrollando o se pre-
tenden llevar a cabo por la Entidad Gestora y por las
diferentes asociaciones participantes.

III Convencion Ibérica de
la Reparacion del
Automoévil: CETRAA y
ANECRA

Presidida por Francesc Faura, presidente de
CETRAA y José Verissimo, miembro del
Comité ejecutivo de ANECRA, la jornada se desa-
rrollaba en la Sala Retiro del recinto ferial, llevando
la moderacién de las mesas Jorge Neves, secre-
tario general de ANECRA. En una primera parte, de-
dicada al andlisis de la situacién de la posventa en el
territorio ibérico, se conté con las intervenciones de
Antonio Atiénzar, miembro de la asociacién de
Albacete, Guillermo de Llera de Gipa y Joao
Patricio de ANECRA, hablando de la situacién de
la posventa y comparando el parque portugués y
espafiol parecido proporcionalmente en funcién del
nimero de habitantes (el de nuestros vecinos lusos
algo mas antiguo y con motorizaciones distintas). El
segundo tema a tratar fue el de la formacion profe-

sional, interviniendo Angel Asensio, de la asocia-
cién de Alicante, que resaltaba la poca actualizacion
de los equipos y programas formativos de la FP es-
pafiola, ademds de un representante de CEPRA
quien comentaba su sistema de FP, con una buena
conexion con las empresas para la realizacién de
practicas. EI CE 461/2010 y su aplicacién en la pos-
venta fue el siguiente tema; para hablar de la reali-
dad actual, las perspectivas, los objetivos, el asegu-
ramiento de la informacién técnica y medios de
diagnosis a la posventa independiente asf como la
asistencia a los automdviles por los talleres inde-
pendientes como garantia de marca participaron
Armando Higueras, secretario general de
CETRAA, quien comentaba las directrices a aplicar y
la necesidad de los talleres de seleccionar su espe-
cializacion; Athayde Tavares, abogado de
ANECRA recordd, ante determinadas cuestiones
planteadas, los derechos que los talleres deben
ejercer y la especializacion del taller como medio
para alcanzar mayor competitividad; Rafael
Coloma, miembro de la comisién nacional de
Competencia en Espafia, que aclaraba el alcance
del rechazo de una garantia si un taller intervenia en
el mantenimiento o reparacién, poniendo como
ejemplo alguna demanda desestimada al respecto
(ANCERA vs. Nissan); lo defendido por la entidad
(coincidente con la visién de CETRAA sobre el asun-
to) supone que el taller que intervenga en alguna
reparacion debe explicar completamente los proce-
dimientos, siguiendo los protocolos de los talleres
oficiales, y clarificé que los talleres independientes
pueden sellar el libro de mantenimiento (propiedad
del titular del vehiculo) siempre que se haga constar
que es un miembro del canal independiente, ya que,
caso de no ser asi se podria incurrir en una infrac-

Los boxes de formacion, Empleados por diversas compafiias, entidades, asociaciones, para dar a conocer aspectos técnicos innovati-
vos en los productos, novedades normativas, procedimientos de reparacion, y un largo etc. de temas.
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Autotecnic 2000 ya ha recorrido 20 afios de trayecto; un
viaje por el mundo de las Nuevas Tecnologias, cuyo destino
siempre ha sido poner a disposicion del taller todos los recur-
S0s necesarios para alcanzar la especializacion en Técnicas
de Diagnosis Avanzada.

Su innovador y exclusivo programa de Formacion Técnica, acompa-
fiado de un Servicio de Asistencia a la Reparacion totalmente profe-
sional, ha permitido que en estos 20 anos, miles de talleres hayan
podido adquirir la capacitacion y el apoyo necesario para consolidar-
se como auténticos especialistas en Diagnosis y resolucion de averias.

‘

Siempre atentos a las nuevas tendencias y a los cambios que el avance de la Tecnologia
ha supuesto en la forma de trabajar para el taller, Autotecnic 2000 no ha dejado de
apostar por la innovacion, adaptando sus estrategias a las necesidades emergentes para
ofrecer los programas formativos mas avanzados y efectivos del sector.

Decenas de empresas de la distribucion han confiado en Autotecnic para ofrecer a sus
clientes, el valor afiadido que supone contratar sus servicios y ponerlos a disposicion del
taller en forma de campafias comerciales y de fidelizacion. Sin duda, una forma muy
efectiva de facilitar el acceso a los talleres a estrategias de capacitacion avaladas por el
Centro de Formacion lider en Espafa.

Seguin palabras de su Director General, Francesc Creus: “nuestro principal objetivo no
es otro que conseguir que el taller que se sube a nuestro tren, alcance con nuestros cursos
y en tiempo record el nivel necesario para acceder a todo tipo de reparaciones, contando
con todo el apoyo de nuestro Servicio de Asistencia a la Reparacion; para ello,
contamos con los medios mas avanzados y el equipo humano mas capacitado en el ambito
de la Formacion Técnica Especializada. Paralelamente, nos centramos en estudiar las nece-
sidades de las tiendas distribuidoras de recambio que nos contratan, para disefiar trajes a
medida que encajen perfectamente en sus necesidades de establecer vinculos solidos y
estrechos con sus clientes, garantizando el maximo nivel de satisfaccion de los talleres
suscritos a nuestros Planes de Especializacion en Diagnosis”.

La prueba del “buen sabor de boca” que esta empresa esta dejando entre sus clientes y
colaboradores, son los cientos de mensajes y dedicatorias que en su muro del stand en
Motortec dejaron a su paso por la Feria; una propuesta simpatica que no pasé desaperci-
bida para los amigos de Autotecnic 2000.

Ahora a por 20 mas... jfelicidades Autotecnic!

Autotecnic 2000 Autotecnic 2000

C/ Segre 57-59 Local 2 — 08030 BARCELONA
Tel. 902 19 54 24 — Fax 93 274 40 98 — www.autotecnic2000.com — autotecnic@autotecnic2000.com




“El Futuro del Taller y el
Taller del Futuro” segun GT Motive

GT Motive organiz6, junto con la feria, una jornada técnica en la que seis ponentes presentaron al
auditorio convocado en la Sala Retiro distintas tematicas: el representante de Robert Bosch en el
evento hablé sobre el presente y futuro de la tecnologfa en el automévil, Autotecnic 2000 co-
mentaba distintos aspectos existentes en la diagnosis a distancia, y las ayudas remotas a la repara-
cién. Texa Ibérica explicaba las nuevas tecnologias de diagnosis a bordo existentes en los nuevos
modelos del mercado, Utiles a la hora de que se reconozcan determinados tipos de averia. SPX
Ibérica comunicaba los nuevos desafios en equipamiento para el taller ante la llegada del vehiculo
eléctrico, Spies Hecker dio una pincelada sobre la pintura del los coches del mafiana, y GT
Motive dio a conocer las soluciones informaticas que sirven de apoyo al taller en localizacién de
piezas, gestion de pedidos y mantenimientos etc.

ASETRA

La asociacion de talleres madrilefia hizo un considerable esfuerzo en materia de formacion du-
rante el certamen, con la organizacion de trece sesiones formativas que fueron desde temas téc-
nicos (como la reparacién de motocicletas) hasta las nuevas herramientas ligadas a las tecnolo-
gias de la informacion (mensajes SMS o posicionamiento en buscadores para las paginas webs
de los talleres), pasando por temas de intensa actualidad como el Plan Renove de Neuméticos, el
abandono de vehiculos en el taller, de organizacién empresarial (entrenamiento de los equipos de
trabajo por el jefe de taller o la economia social en el taller) o gestion de residuos.

La jornada “estrella” fue, no obstante, la dedicada a la normativa sobre gases fluorados en el sec-
tor de la reparacion y el mantenimiento de vehiculos, donde se cont6 con la presencia de
Alberto Moral, técnico de la Subdireccion de Calidad del Aire del Ministerio de Medio
Ambiente, Rural y Marino. Asi mismo, las representantes de los departamentos de Medio
Ambiente y Formacion de ASETRA informaron en el mismo acto sobre el anuncio de que en la
Comunidad Auténoma de Madrid sera la Direccién General de Industria el organismo competente
para expedir los certificados profesionales y para acreditar los centros de formacién que haran
posible el cumplimiento del Real Decreto 795/2010. La Vicepresidencia y Portavocia de la
Comunidad de Madrid informd a ASETRA de ello tan sélo dos dias antes de la celebracién de la
jornada.

En total, algo mas de cien profesionales participaron en las jornadas de ASETRA durante los tres
primeros dias del certamen.

Dos de los tres vehiculos de su Departamento de Promocidn, rotulados con el anagrama de
ASETRA, “ayudaron” a llegar al stand a los profesionales del taller desde sus ubicaciones en los
pabellones 8y 10.

De sus acciones de formacion, la “estrella” fue la
dedicada a profundizar en la normativa sobre gases
fluorados en el sector de la reparacién y el manteni-
miento de vehiculos, donde se contd con un técnico
de la Subdireccion de Calidad del Aire del Ministerio
de Medio Ambiente, Rural y Marino.

Las demos,
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determinados
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productos.

GT Motive, junto con la
feria organizé la Jornada
El Futuro del Taller y el
Taller del Futuro, con di-
Versos ponentes.

cién de la competencia. Cristina Camacho,
miembro de la autoridad de Competencia en
Portugal recordé algunos aspectos de las directri-
ces, resaltando que no habian sido apenas con-
sultados respecto a posibles infracciones.
Francois Passaga, de Gipa ofrecié una serie
de datos (antigtiedad del parque, en crecimiento)
sobre los que se basaba para resaltar las oportu-
nidades que se les abren a los talleres.

I Conferencia Nacional de
bienes de equipo para
automocion

Organizado por AFIBA la Asociacién de
Fabricantes, Distribuidores e Importadores de
Bienes de Equipo para la Automocién, el encuen-
tro, celebrado 31 de marzo en la sala N101, traté
de las tltimas novedades en cuanto a los nuevos
sistemas de pre-ITV, a partir de la intervencién de
profesionales como Fernando Casado, jefe de
Area de VTEQ, quien aludfa a la colaboracién en-
tre entidades similares a nivel internacional con
diferentes visiones del sistema de inspeccion,
trabajado por AFIBA dentro de la Asociacién
Europea de Equipamiento para Taller (Egea), que
sigue directrices de la Direccion General de
Movilidad Europea. Entre los proyectos para ins-
peccién vehicular que valora la Comisién Europea,
con el asesoramiento de EGEA estan la estandari-
zacion de datos a nivel europeo, la inclusién de
dispositivos de diagnosis electrénica en el vehicu-
lo, asi como de nuevos sistemas avanzados de
ITV. Juan Maties, consejero delegado de Dekra,

ayo 2011

para mostrar en
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~ 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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en activo por el sector del accesorio y Tuning

El pasado 14 de enero entro en vigor el Real Decreto 866/2010 por el que se regulaba la tramita-
cién de las reformas de vehiculos. Reformas que, anteriormente eran una simple diligencia admi-

nistrativa y con la nueva normativa exigian “Informe de Conformidad” emitido por el fabricante del
vehiculo o por un centro autorizado de homologaciones ya que no se permite transformacién algu-

na, previa a la matriculacion definitiva. Reformas que no se consideraban “reformas de importan-
cia” y por lo tanto no necesitaban ser legalizadas en la ITV, se consideraban “reforma del vehicu-
l0”, lo que obligaba a su legalizacion y correspondiente apunte por parte de la estacién ITV en la
ficha técnica del vehiculo. Ante la gravedad del asunto se constituyé el Comité Ejecutivo de la
Asociacion de Profesionales de Tuning y Accesorios (APTA) formado por ocho em-
presas, cada una de las cuales representa un sector concreto, presidiendo por Miguel Angel
Cuerno (Presidente de ANCERA), siendo Vicepresidente Jaime Gonzalez (MISUTONIDA) y
Vocales Miguel Angel Toledo (NORAUTO), Maria Pérez (BC TUNING LINE), Jorge
Martin (AEICAM), Jaime Gonzalez (MLIN TUNING), Enrique de la Vega (JEREZAUTO),
Alejandro Fontova (PLUS POWER) y Ricardo Arrondo (NTDD).

Durante la celebracién de Motortec A.l. tuvo lugar una reunién informativa en la que se daba a co-
nocer la situacion, que finalmente se resolvia en parte el pasado 4 Abril, tras una reunién de la
asociacion con el Ministerio de Industria, que tuvo como resultado el estar reconocidos como in-
terlocutores en estos temas, ademas de conseguir la publicacion la Web del Ministerio de un 60%

de cambios sobre el RD 866/2010 (acordes con lo solicitado por la asociacién), ademds de conse-

guir que la retroactividad se redujera a la dltima ITV.

La recientemente creada APTA, en una mesa
redonda informativa sobre la situacion respec-
to al RD 866/2010, sobre las reformas de im-
portancia en los vehiculos, que ponia en peli-
gro al sector de los accesorios, tuning, etc.

Galeria de Innovacion 2011

Los miembros del jurado de la Galerfa de Innovacion, encabezados por el presidente del Comité
Organizador de Motortec Automechanika Ibérica, José Antonio Jiménez Saceda (director general
de SERNAUTO), eligieron, de un elenco de 17 finalistas, los productos, segtin el jurado, mas vanguardistas
del sector de la posventa. Los galardones se entregaron en un acto celebrado el 1 de abril, en el que ade-
mas de anunciar los ganadores se entregé el trofeo y diploma acreditativo del premio.

Entotal, se concedieron siete premios -dos de las categorias existentes quedaron desiertas- y correspon-
dieron, en el apartado dedicado a Carroceria y Pintura, a la Pistola 4500 Xtreme de Sagola, de alta
transferencia y rendimiento indicada para todas las nuevas pinturas de acabados en el repintado de au-
tomdvil. En el segmento de los Componentes mecénicos se premiaron el INA UNIAIR, el sistema
electrohidraulico de accionamiento de vélvulas por levas presentado por Schaeffler Ibérica, mientras
que en la categoria de Componentes eléctricos y electrénicos, el galarddn recayéen el Faro 100% Led
del Audi A8 de Hella, con funciones AFS (Adaptative Front Lighting System).

El cuarto apartado, el dedicado a los Accesorios, tuvo como vencedor al filtro de habitaculo Frecious
Filter, de Mann+Hummel Ibéricay en el segmento dedicado a las Estaciones de Servicio y Cuidado
del Vehiculo, el premiado fue de Istobal, con su sistema de fijacion de cepillos Link-it.

Por su parte, entre los Equipos y Herramientas para Talleres, el mas competido y con mas debate entre el
jurado, el reconocimiento fue para el BFH2000, de Aguado Automocion, que realiza la diagnosis
de los procesos de equilibrado del conjunto del neumético. En el segmento dedicado especificamente al
Equipamiento para diagndstico del vehiculo se premid (generando alguna discrepancia en el resto de fi-
nalistas) el OBD Matriz, de Texa Ibérica Diagnosis, que localiza de forma automética las averias
en carretera de todos los sistemas del vehiculo.

Ademas de los galardones en cada categoria, el jurado reconocia de forma especial al producto que més
contribuye con el Medio Ambiente, premiando las Pastillas ATE Ceramic, de Continental
Automotive Spain que, reducen la generacién de polvo de frenado, al tiempo que proporcionan ma-
yor confort y reducen el desgaste.

Otro de los premios extraordinarios fue el Premio profesional de la reparacion, que se atribuye a los pro-
ductos mas votados por el piblico profesional que visita la Feria. En esta categoria, el galardon recay6 en
el GTGO! el buscador de informacion para el taller desarrollado por Gt Motive Einsa SAU.

En la entrega de premios Fermin Lucas, director general de IFEMA reconocia “el esfuerzo innovador y
creativo que realizan los diferentes colectivos empresariales”.

Los premia-
dos en la
Galeria de
Innovacion,
junto con or-
ganizadores
y jurados.

hablaba de la necesidad de actualizacién en ma-
teria de legislacion debido a la evolucién tecnolé-
gica (sefialando la delantera de paises como
Alemania o Francia, que han incluido andlisis de
electrénica y seguridad. Luis Rivas vy
Guillermo Rodriguez, respectivamente se-
cretario general y director técnico de Aeca-ITV
mencionaron, por un lado el trabajo con el
Ministerior de Industrial para elaborar manuales
de procedimiento con nuevos elementos de anali-
sis como electrénica o readaptaciojn de elemen-
tos contaminantes (que se activard el 1 de enero
de 2012); por otro lado, sefialaron que la voluntad
de la asociacién es cooperar en la prevencion,
aunque necesitan que las instituciones manifies-
ten su obligatoriedad. Por Ultimo, Antonio
Mufiioz, experto en calidad y seguridad industrial
y ex secretario general de Calidad y Seguridad
Industrial del Ministerio de Industria, destacaba a
la ITV como elemento fundamental para el mante-
nimiento y un servicio pablico necesario como
garantia de seguridad, llamando la atencion sobre
el 20% de vehiculos rechazados en una primera
prueba; hablaba también de la necesidad de la
participacion sectorial para legislar y la implica-
cién de las Comunidades Auténomas para con-
sensuar temas en todo el territorio nacional.

Mas reuniones

No fueron las Unicas reuniones que se dieron en el
marco de Motortec A.l. Ademés, ASCATRAVI orga-
nizaba la IX Jornada sobre temas de interés para los
fabricantes de 22 fase y transformacién de vehiculos
industriales y comerciales, se desarrollé también la
Jornada del Instituto de Empresa sobre la trans-
formacidn de la comunicacion y el marketing en ven-
tas en el sector posventa, SERNAUTO organizaba
la Jornada anual del observatorio Industrial del sector
de fabricantes de equipos y componentes, el
Consorcio del caucho organizé una Jornada so-
bre el neumético en la seguridad vial, y ESADE orga-
niz6 la Il Jornada de posventa del Club de Automocidn,
juntoalade ASANETWORK-B2B Automotive,
que tratd del vehiculo listo, factura preparada, cliente
informado y satisfecho.
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LOS VISITANTES PROFESIONALES EN LOS PASILLOS DE MOTORTEC ALl

valeracion

Para complementar el reportaje, lo que los profesionales que se pasearon por la feria
manifestaron al respecto de lo que vieron.

&Qué le ha parecido
esta edicion de
Motortec A.I.en

positores,
visitantes
(nacionales €
internacionales),
acciones
promoclonales, oferta
de formacion, etc.
comparandola con
otras ediciones
(2001, 2003, 2007y
2009)? ¢Y
comparandola con
otras ferias
(nacionales €
internacionales)?

éConsidera cubiertas
sus|expectativas
como visitante
profesional?

&Qué necesitaria
arle Motortec
A.I,para que su
compaiiia se

partlclpaclon como
expositor en la
edicion 2013?

&Considera que el
sector posventa

es t
feria? ¢Por qué?

teara una posible

fiol necesita una

—_

AD PARTS- J. BOSCH, PRESIDENTE,
LTARRAGO, DIRECTOR GENERAL,
J. BOSCH, AD BOSCH

- El envoltorio muy correcto. En expositores de recam-

bios no mucha participacion, desconocemos el nivel
de satisfaccion de los expusieron, habria que pregun-
tarles a ellos. En cuanto a equipos de taller, la partici-
pacion era mayor y que una parte de nuestras distri-
buidas estaban presentes, la valoracién la podremos
hacer dentro de unos dias, comparando los resulta-
dos de ventas en este segmento del mismo periodo
del pasado afio. Nuestra percepcion es de que el taller
visitante fue mas bien local, bastantes de Madrid y
sus alrededores y muchos menos a medida que au-
mentaba la distancia. La comparacién con las nacio-
nales, lo desconocemos. La de Zaragoza por lo que
cuentan los que asistieron fue bastante menos concu-
rrida. Querer compararla con EquipAuto o
Automechanika (si bien hay mucha diferencia de una
con otra) es desconocer la realidad.

- Nosotros, francamente, no teniamos ninguna expecta-

tiva que cubrir. hamos a pasar el dia visitando los
amigos que alli se habian desplazado o expuesto.

- AD PARTS es un colectivo que cubre la totalidad de

Espafia, Portugal, las Islas y el territorio espafiol en
Africa. No tenemos plaza libre para aceptar otro socio.
Por cuestiones estatutarias no podemos vender fuera
de los territorios asignados. También somos bien co-
nocidos por todos los proveedores y éstos ya nos visi-
tan regularmente. ¢A nivel del colectivo de AD PARTS,
qué retorno podemos conseguir con la participacion
al evento? Para AD PARTS el dispendio que no tiene
retorno es mero gasto por lo cual, para nosotros, hoy,
el asistir a una feria de esta indole no creemos que
sea un buen modelo de gestién de negocio. Las cir-
cunstancias no son iguales para todos, por lo tanto
cada uno es libre de tomar la decision que crea mejor
para sus intereses. Toda opcién es respetable.

4- Seguramente para algunos sera si, para otros sera

no. Nuestra opinién cuenta poco dado que ya nos he-
mos manifestado, no obstante, si los que la montan y
venden el espacio lo consideran negocio y los que ex-
ponen obtienen el beneficio que les compense, la feria
tiene sentido. En caso contrario éstos dejaran de par-
ticipar y los otros de montarla. El regulador de cual-
quier relacién comercial son los resultado, satisfacto-
rios 0 no, que consigan los que intervienen.

AR MARKETING,
JUAN CARLOS VILLAR

- Ha estado mucho mejor desde luego que la ante-

rior, lo cual tampoco creo que fuera una tarea
muy dificil. Con respecto a las ferias del 2007 y

2005 creo que se ha notado la falta de exposito-

res importantes que son a su vez también actores
muy importantes y que seria necesario que estu-

viesen de nuevo. A la comparativa con otras ferias

internacionales, llamese Paris y Frankfurt, desde

luego de momento esta muy por debajo.
2- Como visitante profesional creo que se ha mejorado

con respecto a la feria anterior, pero creo que todavia
tendria que dar mucho més para cubrir las expectati-

vas de los profesionales, mas afluencia de clientes,
grupos, grupos de talleres, etc.

3- NO exponemos, solo somos visitantes profesionales,
como agentes comerciales del sector.

4- Creo que la necesitamos y que seria muy positivo
para nuestro sector tener una feria realmente im-

portante.

AUDATEX, RICARDO BUCHO,
JEFE DPTO. DE MARKETING Y
COMUNICACION

1- Esta edicién ha hecho revivir una feria que estaba al
borde del precipicio. Creo que esta edicion ha servi-
do para sembrar confianza “moderada” en el mode-
lo de feria como exponente de la actividad de la pos-
venta en Espafia. Superar la edicién de 2009 era fa-

cil, y creo que el camino para conseguir éxitos de
afios pasado puede haber empezado a recorrerse.
La difusién, la promocion de la feria ha sido acerta-
da, aunque quedan por limar ciertos aspectos que
“cantaban” un poco en lo que se refiere a la sensa-
cién de pleno. Me explico. Pasillos muuuuy anchos

que evidencian todavia la falta de expositores, espa-

cios ocupados para “rellenar” (RACC y puntos de
descanso)....En cuanto a la comparacion con otras

ferias, el modelo Alemén podria ser uno de los refe-

rentes. En Espafia no podemos compararla con
nada (Automecdnica no cuenta)

2- Mirol como visitante era distinto al de los visitantes
que buscaban proveedores de cualquier tipo. Como
potencial expositor vi un incremento sustancial de vi-
sitantes profesionales y eso es de valorar

3- Primero un planteamiento todavia mas innovador

como ferfa, mas reclamo para los visitantes, y un me-

nor coste del m2. La relacién calidad/precio en me-

0 2011
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tros cuadrados y servicios no estd acorde con lo
ofrecido por la organizacién.

- Indudablemente es necesaria, ¢un sector sin

feria?... Eso s, de calidad y creible como orga- 3
nizacion.

CECAUTO- JESUS LUCAS,
GERENTE CECAUTO CENTRO,

- Nos ha parecido muy interesante y una demostra-

cién de intenciones muy positiva para las proximas

ediciones. Creemos que los responsables han he- 4-

cho un buen trabajo.

- Los fabricantes que han acudido estaban un poco

expectantes y creemos que el resultado ha sido sa-
tisfactorio.

- De esta forma es muy probable que nos plantedra-

mos esa posibilidad.
Rotundamente SI.

—_

w

CECAUTO- DISTRIBUCION (ARE),
RAFAEL GARGALLO

- Indiscutiblemente, la feria ha mejorado respecto a

las dos dltimas ediciones, aunque aun estamos le-
jos de alcanzar las del 2001y 2003. Pero en princi-
pio la cosa ha funcionado bien. Estamos lejos de
EquipAuto y muy lejos o lejisimos de
Automechanica Frankfurt.

- Han faltado las estrellas del sector; no todas, pero

sf algunas muy importantes. Pero creo que esta-

A

mos en el buen camino, sobran expositores locales
sin alto nivel de competencia para el mercado na-
cional y menos aun el internacional.

- Posiblemente, y es una opinién muy personal, ha-

bria que confeccionar un contrato para tres afios
consecutivos de Motortec. Con unas precios que
irian creciendo del primer afio al tercero con lo cual
fidelizaria a otras compafiias y sobre todo garanti-
zarfa el futuro, en momentos financieros delicados
como el actual.

Espafia y su conjunto tiene muchos atractivos y es
un aliciente para estar y venir a esta feria; seria, de
algin modo, lanzar nuestros productos a otros
mercados.

HOLY-AUTO- MANUEL ALCALDE,
GERENTE

- La feria esta mejor que la dltima edicién, pero adn

es menor que las ediciones 2001y 2003. Desde
luego, nada que ver con Automechanika Frankfurt,
que es el perfil de feria ideal para el grupo, porque
nos interesa buscar proveedores que no estan pre-
sentes en el mercado para diferenciarnos.

- Mis expectativas se han cubierto, pero quiza gra-

cias al esfuerzo de los expositores.

- Desde el punto de vista del grupo, necesitariamos

aglutinar la aportacion de los asociados como para
que se consiguiera equilibrar la inversion, pero es
dificil y tampoco se ha creido necesario las veces
que se ha planteado.

Si, porque los contactos son importantes, siendo
un foro de reunién.

—_

LIZARTE- MONICA FUENTES,
DIRECTORA COMERCIAL

- He visto en general mayor actividad que en la edi-

cién anterior. Pese al marco econémico en el que
estamos, he visto cierto repunte en la feria.

- Realmente he aprovechado la visita a la feria para

estar tanto con clientes, representantes y colegas
del sector.

- Un mayor ntimero de visitantes extranjeros.
4- Ya hay una feria y estd en Frankfurt.

NGK- JOSEP MARIA FREIXES,
GERENTE

- Mejorable.
2- Ha permitido mantener multiples contactos en un

periodo corto de tiempo.

Costes razonables y facilidades logisticas.

Es conveniente para mantener un espiritu que en-
tusiasme al sector.

OMR, OLEGARIO MAGDALENA

- Esta nueva edicién de Motortec en cuanto a exposi-

tores considero que ha sido escasa, todos sabe-
mos que si no acuden determinadas empresas, las
cuales por gama de producto y facturacion nos de-
jan un vacio dificil de llenar.

El concepto visitantes considero que internacionales

bien y destaco la asistencia en nacionales donde
nos hemos encontrado casi la totalidad del sector
aunque fuera en los pasillos.

- Entiendo que ha sido una feria muy positiva, con la

particularidad de no mantener entrevistas en los
correspondientes stands, sino en la cafeteria, en el
pasillo 0 abusando de la cordialidad de algin
expositor.




—_

- Por mi actividad dentro de el sector no es muy

factible plantearme participar en Motortec como
expositor.

- Creo que nuestro sector necesita una feria de

calidad especialista del automdvil como otros
muchos sectores disponen de la suya.

REAUXI, JOSEP MARIA CLOP,
GERENTE

- Mejor que la edicién 2009. Como comparacion,

Autopromotec en Bolonia me parece una feria muy
ordenada sectorialmente, lo que la hace muy fécil
de visitar.

- Me ha parecido algo floja en cuanto a la falta de ex-

positores de carroceria y pintura.

- Puede que me lo plantee. Me gustaria que es-

tuviera todo mas ordenado sectorialmente, que
hubiera mas representacion del sector en el
que me muevo.

- Si.

REPRESENTACIONES HERNANDEZ,
PACO HERNANDEZ

- Evidentemente han faltado bastantes firmas im-

portantes dentro del sector, en ese sentido, ha sido
mas floja que los afios 2001 0 2003, salvo el 2009,
pero estoy seguro que serd un punto de inflexion y
en la proxima edicion muchas firmas que no han
estado si estaran. Respecto a los visitantes creo
que ha sido un nivel aceptable aunque evidente-
mente debe superarse en préximas ediciones. A
nivel nacional supera a cualquiera y respecto a lo
internacional no ha estado a buen nivel.

—_
T

- Basicamente, si.
- Si. Creo que todo sector necesita una feria

como punto de encuentro de los profesionales
del mismo.

SOGEFI, MAURO PRODI, DIRECTOR
GENERAL

Se ha notado un empuje importante de Motortec,
tanto a nivel de organizacion de la misma feria y
las actividades que se han ofrecido alrededor,
como en la presencia de los visitantes y exposito-
res. Se ha observado un incremento importante,
comparado con la tltima edicién de Motortec en
2009, en todas las éreas, ya sea en actividades, vi-
sitantes, como en expositores. El nivel de la feria ha
mejorado mucho, acercandose a niveles interna-
cionales, aunque atin no llega a un nivel equipara-
ble en lo que respecta a superficie de exposicion y
orientacion internacional.

2-Nuestras expectativas se han superado,

teniendo en cuenta la Ultima edicion de
Motortec. Hemos podido aprovechar el
entorno para encuentros profesionales

de nuestro ambito, de forma muy satis-
factoria.

- La estrategia del Grupo Sogefi es la de participar

en aquellas ferias de proyeccion mundial como
Equipauto o Automechanika. En cuanto Motortec
consiga una proyeccion tan internacional como las
ferias de Paris o Frankfurt, estaremos en linea con

nuestras directrices y politica de empresa y evalua-

remos la posibilidad de participar en la préxima
edicion del 2013.

- La competencia en el mercado siempre es prove-

chosa y el mercado posventa espafiol ganaria rele-
vancia con una feria importante a nivel internacio-
nal. Si se concentra todo el esfuerzo en una tnica
feria de importancia internacional en Espafia, se
podria conseguir un valor afiadido para el todo el
sector de la posventa.

UFI FILTERS IBI::,RICA,
EDUARD MARTI, GERENTE

1- Con muchas ganas, forzando en muchos casos

reactivar el evento. En términos de expositores
(s6lo puedo hablar de los pabellones de mecénica,
no visité el de maquinaria), mas pobre que en la
edicién 2009. En cuanto a visitantes, sélo estuve
los dfas 31y 1. En estos dos dias, via mucho profe-
sional del sector espafiol, y muy poco de otros pai-
ses. Creo que no es comparable. Motortec ha sido
el referente en lo Gltimos afios en Espafia, pero no
tiene nada que ver con Automechanika Frankfurt o

EquipAuto Paris.

2- Si: visitar a los clientes-distribuidores que tenian
stand y saludar en los pasillos al resto de nuestros
clientes.

3- Como politica de marketing de nuestro Grupo, sélo
exponemos en ferias internacionales en Europa y,
excepcionalmente, sélo en ltalia por ser el pais de
origen de nuestro grupo y donde existe una vincu-
lacion, tradicion e historia entre nuestra comparifa
UFI Filters SpA. Con nuestra politica de distribucion
actual, nada en particular.

4- Entendemos que Motortec es una feria que puede
ser potencialmente (til para una compafifa con
una politica de distribucion intensiva, con muchos
distribuidores y red de ventas zonal. No es nuestro
caso. Obviamente, siempre es interesante un punto
de encuentro del sector, pero repito, depende de la
estrategia de comercial y comunicacion de cada
compafifa.

VALEO SERVICE, JUAN CARLO
MARTIN, DIRECTOR COMERCIAL

1- Veo mucha gente en la feria, y parece que la distri-
bucién ha vuelto a acudir; esta edicién no tiene
nada que ver con la de hace dos afios.

2- Si.

3- Este ario se ha planteado, pero las decisiones no
se toman en plaza incluso con EquipAuto ha habi-
do duda. Para la edicién 2013 se volverd a plantear.

4- S,




Se trata de una red consolidada que dispone de nuevas herramientas para evolucionar, y
para la que, en un futuro, se prevé una integracién con TecnoTaller, de Agerauto, la
estructura con la que GECORUSA ha creado Alianza Internacional de Recambistas’.

Al rebufo de Motortec A.l., pero en un hotel cer-
cano a la feria, el Melid Avenida América, la plana
mayor de GECORUSA, comandada por su presi-
dente, Ramén Otero, y su gerente José
Miguel Ibafez, concitaba a los talleres de Star
para celebrar el V Congreso de la red, que cuen-
ta con casi 200 miembros, acompafidndoles los
proveedores del grupo y miembros de la prensa.

Nuevas formulas con toda
la experiencia

El presidente del Grupo de distribucién intervenia
ante el centenar de talleres que acudieron a la
convocatoria explicando la importancia de su papel
como enlace ante los conductores, el cliente final,
apelando a encontrar en conjunto nuevas férmulas
de trabajo, si bien aprovechando el bagaje de la
experiencia.

Nuevas herramientas

Durante la jornada, se presentaron las nuevas he-
rramientas informéaticas que se han previsto para
|os talleres miembros.

La primera de ellas fue el programa DataCom, de
origen aleman, que viene contrastada por la experien-
cia en uso, en toda Europa, por parte de mas de
60.000 talleres, cuyas caracteristicas fueron expues-
tas por Ralph Pelman, quien informé a los congre-
sistas de sus particularidades, especialmente el em-
pleo del nimero VIN, un elemento identificatorio clave
en la localizacién de la pieza correcta.

Mas servicios en la web

También se anunci6 la integracion, en la pagina web
de la red, de un apartado de acceso restringido a los
socios denominado InformaStar, a cargo de
Vicente Benito, profesor de FP en Valencia. En él,

En primer plano, a la derecha, el gerente del grupo, José Miguel Ibafiez, junto al presidente,

Ramon Otero, atendiendo a la presentacion de novedades.

se ofrecera informacién de averias y soluciones reco-
piladas a lo largo de la experiencia de diversos talle-
res, de la propia informacién de Benito, el responsable
del proyecto. Como complemento, en este apartado
figuraré un diccionario de técnico.

Fusion con TecnoTaller, en
la hoja de ruta de AIR
Sobre la red Star planea el proyecto de fusién con
TecnoTaller, la red de Agerauto, con quien
GECORUSA ha creado la Alianza Internacional
de Recambistas (con stand propio en Motortec
A.l), pero que no tiene fecha inmediata para su crista-
lizacion, si bien esté presente en la hoja de ruta de los
planes de AIR a desarrollar en el mercado. @
www.gecorusa.com
www.serviciostar.com

La mitad de la red, aproximadamente, acudié a su
V Congreso donde se les presentaron diversas no-
vedades, basadas en las nuevas tecnologias.
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CONVENCION DE TALLERES
PORBOVIL!

1 DE ABRIL, IFEMA, MADRID

EormulaAutofity

La reunidn, aprovechando la visita de los talleres a la feria,
suponia el pistoletazo de salida de una promocién
interesante para fidelizar a los clientes habituales.

Celebrada en la Sala Retiro, durante el marco de
Motortec A.l., lalll Convencién de Talleres
Autofit supuso reunir de nuevo a la red, para ex-
plicarles los proyectos que Impormovil, promo-
tores de la misma tienen previsto llevar a cabo: el
desarrollo de la red, plan de trabajo 2011, los desa-
rrollos de programas informéticos, como el catalo-
go on-line, ademas de contexto normativo (CE
461/2010, Aire Acondicionado), junto con acuerdos
con los proveedores.

Punto destacado:

la campaiia de marketing
“Formula Autofit 2011”

La estrella de la convencién fue la presentacion de
un concurso, Formula AutoFit 2011, con el que
se pretende fidelizar y premiar a los clientes habi-
tuales. El concurso arrancaba con el inicio del pri-
mer Gran Premio de Férmula 1 del afio, en
Melbourne, Australia.

Para participar, basta con realizar una reparacién
en cualquiera de los talleres AUTOFIT adscritos a la
promocion, donde se proporcionara a todos los
clientes un cédigo para poder comenzar a ganar
premios.

Cada participante deberda realizar su prondstico
sobre quién obtendrd la Pole Position en cada GP
de Férmula 1y, a continuacién, apostaréa qué pilo-
tos seran los que entren en el podio al finalizar la
carrera del domingo. De esta forma, cada partici-
pante obtendré una cantidad de puntos dependien-

I —

do de los aciertos que haya logrado.

Los tres primeros clasificados en Férmula Autofit
2011 de cada carrera recibiran importantes premios
directos, lo que, asimismo, permitira continuar suman-
do puntos para optar al gran premio final. Los premios
semanales se daran a conocer al comienzo de cada
semana, incrementando la cuantia a medida que vaya
avanzando el campeonato.

Una vez terminado el Mundial de Férmula 1, el
participante que haya acumulado mayor ndmero
de puntos a lo largo de todo el torneo ganard un
viaje para dos personas al templo Ferrari en
Maranello, conocido por ser el hogar de la
Scuderia Ferrari, la division deportiva de auto-
mdviles de la marca del Cavallino rampante, y la
encargada de las competencias de Férmula 1. En la
ciudad italiana, el ganador del concurso podra dis-
frutar, junto a la persona que elija, de dos noches
de hotel con todos los gastos pagados, asi como de
una visita guiada al museo Ferrari.

Muestra de los
proveedores
Como complemento a las exposiciones de
Ricardo Crespo, Angel Velasco, Juan
Carlos Garcia y Sergio Martinez, los fabri-
cantes dispusieron de una zona en la que exponer
los productos de sus compafiias, donde los respon-
sables de las firmas atendieron a sus visitantes. @
www.autofit.es

www.impormovil.es

Tras las informaciones, los fabricantes dispusieron de zonas de exposicién donde atender a los congresistas para informarles de sus
8 ¥ 2 — -

Ricardo Crespo, coordinador de la red,
explicando sus proyectos a la audiencia.

Angel Velasco, durante la
presentacion.

— e -

Los talleres, asistentes, del total de 80 que
conforman actualmente la red.

productos.
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Una multitudinaria cena en el Palacio del Negralejo con empleados, proveedores, clientes y prensa.

Pasaron revista a los parametros que la han llevado de su

inicio a la actualidad y prometieron seguir en esa linea

DAVASA

OlIVSHIAINY

DAVASA

celebrasu
40 aniversario

En una multitudinaria cena, se reunieron empleados, proveedores, clientes y prensa para, festejar
la.andadura de la, empresa, ahora dentro del Grupo CGA,; parabienes y buenos deseos...y samba.

La invitacion para celebrar los 40 afios de DAVASA
nos concitaba a 355 invitados a una cena en el Palacio
del Negralejo, cerca de Madrid el pasado 1 de abril
(tercera noche tras la jornada de Motortec A.l.,
donde estaban presentes con un stand en el que la
efemérides tuvo protagonismo).

Agradecimiento

En sus palabras, José Porras, presidente de
DAVASA, agradecia a todos los presentes la implica-
cién en los 40 afios de la empresa. “A los empleados,
porque son lo mas importante de la casa, y valor para
el desarrollo; a los fabricantes por su innovacion y los
apoyos en las campafias, a los clientes”, decia.
Mencionaba el espiritu de la compafiia de trabajar
para generar capital, innovando, siendo valientes, algo
que, seglin Porras “muchos han copiado después, in-
cluso entre nuestros concurrentes, pero hemos sido
un estimulo par crear proyectos”.

“Estos 40 arios han pasado muy rdpido y no ha sido
siempre facil”, decfa, “pero se va a seguir por ese ca-
mino: la seriedad, el compromiso, la creatividad y
adaptacidn rapida, la lealtad a los clientes y proveedo-
res, la formacidn, la inversion y la humildad”.

DAVASA, HOY

En la actualidad son tres las Empresas que for-
man el Grupo DAVASA estando presentes
en el territorio nacional de la siguiente forma:
DAVASA, que ejerce su ambito de influencia
en las Comunidades Auténomas de
Andalucfa, Murcia, Pais Valenciano,
Catalufia, Baleares, Extremadura y
Madrid y, tras la absorcién de
DISTRINORTE, también en el Pais
Vasco, La Rioja, Navarra y
Cantabria, DAVASA Portugal
con delegaciones en Lisboa y
_ Coimbray GERSTENMAIER, con
P 3tiendas en la Comunidad de Madrid y
Len Canarias. Atienden a més de 15.000
clientes, con el apoyo de 1000 proveedores.
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Reto de futuro

Sobre el presente y el futuro, Porras se manifestaba de
la siguiente manera: “cuesta ponerlo en positivo, pero
con la experiencia del pasado, se puede asumir ese
reto, fantdstico para los mas jévenes, en el que la
evolucién de la tecnologia en los vehiculos tiene mu-
cho que ver y DAVASA estaré ahi para vender lo que
haga falta, formando para poder hacerlo; quizé habra
otros, pero DAVASA lo va a hacer mejor y mas rapido”.
Mencioné también el concepto Marca DAVASA dicien-
do: “os pido que utilicéis DAVASA como marca de va-
lor, si la tratamos con un poco de carifio, dentro de 40
afios se celebrard el 80 aniversario”.

Volvia a tomar la palabra para acordarse de la prensa,
aunque con algo de reticencia sobre el trabajo realiza-
do, si bien considerando la labor necesaria para el
sector.

Recuerdos

Alfredo Gallardo, miembro de la cuarta genera-
cién de un negocio de 80 afios sevillano vinculado a
DAVASA, Diesel Gallardo salia al estrado para destacar
la profesionalidad y seriedad de la compafiia, y le hizo
entrega a Porras de una figura conmemorativa de la
ciudad, el Giraldillo.

Por su parte, Desiderio Alfonso, de Automocion
Pérez Bolivar, de Granada entregé al presidente de
DAVASA una placa conmemorativa.

Samba pa ti

La velada terminaba con un sorteo de productos (2
atornilladoras Bosch IXO IV Wine Edition -con saca
corchos-, 2 conjuntos reloj y pluma Ferrari y un IPad
16Gb Wifi) y un espectaculo en el que un grupo de
bailarines brasileiros entraban en la sala para animar
a bailar samba a los asistentes. ®

www.davasa.es

Como espectaculo de final de
fiesta, a sambar.

Alfredo Gallardo, quien le entrega-
ba a José Porras un Giraldillo
como recuerdo del aniversario.

.l

Desiderio Alfonso, hacia entrega de
una placa conmemorativa.

Claudia, Oliveira, responsable de mar-
keting de DAVASA, anunciando el sor-
teo de regalos entre los asistentes.
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.Fabricantes
VISITAMOS TARANTO,

UNA EMPRESA LIDER EN 1

COMPONENTES DEL AUTOMOVIL

Nada escapa a Tax

Esta frase la encontramos en la web de la empresa
Taranto con la que finalizamos nuestro periplo por
tierras argentinas. Nos ha gustado el mensaje con el que
transmiten la fiabilidad de sus productos. Por algo son
lideres en venta en su mercado patrio y en Sudameérica,
teniendo cada vez mas presencia en primer equipo.

Nuestra hoja de ruta por Argentina culmina con la
visita a Taranto. Estuvimos con el ingeniero
Emiliano Ruggeri, su responsable técnico comer-
cial de la division Equipo Original, en la sede de
Taranto en Villa Elisa en el gran Buenos Aires. Este
ingeniero nos explico cuales son las actividades y
los objetivos de esta empresa fabricante de com-
ponentes para automocion.

Objetivo: equipo original

Taranto es una empresa de capital 100% argenti-
no cuyo presidente es Norberto Taranto. Empresa
de caréacter eminentemente familiar, sus hijos
forman parte del Directorio, Diego en Disefio y
Desarrollo y Cinthia, en RRHH y Marketing.

Grupo Taranto es actualmente uno de los fabrican-
tes de recambios mas importantes de Argentina,
tanto en el mercado de primer equipo como en el
de aftermarket. A dia de hoy, el 80% de la factura-
cion se genera en el mercado posventa a través
del suministro de recambios y el 20% restante
corresponde a venta de equipo original. Ruggeri
nos explica que Taranto ha puesto en marcha una
estrategia empresarial cuyo objetivo es que esta
relacion de 80-20 pase a ser de 50-50 en el plazo
de unos cuatro afios. Es decir que para 2012 o
2013 la mitad de su facturacion corresponda a
primer equipo. El hecho de poner en marcha este
ambicioso plan es una muestra de la calidad de
sus componentes habida cuenta de los estrictos
estandares de calidad que exigen las factorias de
los fabricantes de automéviles y de motores.

A la pregunta de como van a llevar a buen puerto
esta estrategia de aumentar su presencia en pri-
mer equipo, Ruggeri se basa en las dimensiones y
la capacidad de produccion y de I1+D+i que ha im-
plantado Taranto. En la actualidad el grupo posee
nueve plantas productoras y cinco distribuidoras.
Cuatro de ellas estan en San Juan, en el centro del
pais, donde se producen las juntas y los retenes.

En Villa Elisa, situada en el gran Buenos Aires,
cuenta con dos plantas. Una se dedica a la fabri-
cacion de pastillas de freno y embragues. Dos li-
neas de estampado con prensas de hasta 600 to-
neladas permiten a Taranto fabricar piezas estam-
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padas como subconjuntos para embragues y
otras piezas. Esta impresionante planta también
tiene una linea de soldadura asi como otra en la
que se fabrican juntas industriales para aplicacio-
nes no relacionadas con el automavil. El destino
de estas juntas son la industria petrolera, quimica,
etc. Apuntar que Taranto es un referente en la fa-
bricacién de juntas produciendo variantes de todo
tipo de esta pieza tanto para automocién como
para industria. La otra planta de Villa Elisa acoge
los departamentos de ingenieria y comercial de
equipo original. Merece especial mencién la dota-
cién tecnoldgica de esta planta, con dos méaquinas
|aser. También acoge esta planta una pequefia Ii-
nea dedicada a la fabricacion de juntas duras, un
tipo de junta muy especifico.

El centro de matriceria, denominado UTM por
Taranto, es otra de sus instalaciones. Desde este
centro se suministran a otras plantas del grupo las
matrices para moldes de goma, para lo retenes,
los tornillos, etc.

En la zona oeste de gran Buenos Aires, en Haedo,
tiene una planta mas, Taranto Ochoteco, dedicada
a la produccién de tornillos, tuercas, arandelas, lo
que Taranto denomina fijaciones. El 80% de su
produccién se entrega a plantas de fabricacién de
automoviles. Esta planta pertenecia a otra empre-
sa pero la adquiri6 Taranto y la integrd dentro del
grupo en 2005.

Las dltimas incorporaciones son dos nuevas plan-
tas de Cordoba pertenecientes a dos empresas
adquiridas recientemente por Taranto, Formec y
Matriceria Austral. La primera proporciona forja,
es decir, todo lo que es pieza forjada asi como
mecanizados. Alli, fabrica extremos de direccién,
barras de suspensién, etc. La adquisicion de
Matriceria Austral fue una operaciéon muy impor-
tante para Taranto ya que esta empresa era una de
las matricerias mas importantes de Sudamérica.
El resultado es que con esta adquisicién Taranto
incorpora a su cartera de productos piezas de ca-
rroceria como aletas o capds, tiene capacidad de
hacer todo tipo de estampados al contar con pren-
sas de hasta 2.000 toneladas y potencia la linea
de ensamblajes con su capacidad para soldar por

A

Perserial de Taranto en el stand‘q{ﬁ
esta empresa montd en
Automechanika Argentina el pasado
mes de noviembre.

puntos, por seccion, MIG, etc.

Esta amplia estructura se ve reforzada por ambi-
ciosas politicas de calidad de produccion y de
atencion al cliente. La empresa reinvierte alrede-
dor del 10% de su facturacién en 1+D, mejora de
productos y ampliacién de su capacidad producti-
va lo cual le permite mantenerse en vanguardia
abasteciendo a las fabricas de los constructores
de automoviles internacionales y al mercado pos-
venta. Taranto ha ganado dos veces el Premio a la
Calidad Nacional (2001 y 2005), una vez el
Iberamericano (2003) y estd trabajando enfocada
al premio Deming (Calidad Total de Japén).

En todas sus plantas busca la excelencia. Todas
ellas tienen un aspecto impecable y poseen certi-
ficaciones 1SO 14000, 9000 y TS. La planta de
produccion de juntas, por ejemplo, es una referen-
cia mundial a nivel tecnolégico.

Juntas, retenes... y mas

De esta exhaustiva presentacion de la empresa,
centrada en su gran capacidad de produccién con
estandares internacionales de calidad, dedujimos
que, aunque Taranto es conocida por ser un fabri-
cante y proveedor de juntas y retenes, ha diversi-
ficado su oferta tal como nos confirmé Ruggeri.
Taranto fabrica con el mismo estandar de calidad
pastillas de freno, embragues, tornillos, piezas
forjadas, piezas estampadas, mecanizadas, bujes
0 piezas de goma.

La ampliacién de la gama de producto ha supues-
to, a su vez, una ampliacién de personal y Taranto
cuenta ya con una plantilla de entre 1.400 y
1.500 trabajadores. Este crecimiento también ha
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comportado la implantacién de dos distribuidoras
en Brasil, una en Sao Paulo y otra en Recife. Estas
distribuidoras, que gestionan tanto la rama de
primer equipo como la de aftermarket, forman
parte de la estructura de Taranto. No son, por
tanto, externas, son una sucursal. Taranto también
posee sucursales en México y en Espaiia.

Espafa y Europa

Taranto posee una sucursal en Espafia pero no es
el mercado espafiol ni el europeo la gran prioridad
de Taranto. El viejo continente es un proyecto a
medio plazo. Ademas, recuerda Ruggeri, actual-
mente es dificil entrar en el mercado europeo
como consecuencia de las diferencias de precio
de las materias primas. “A dia de hoy, en Europa el
acero estd un 20% mds econdémico que el precio
al que lo compramos nosotros. Le economia de
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En la imagen, una de las plantas de
Taranto en San Juan. Es una de las diez
que posee la firma argentina.

Emiliano Ruggerl
responsab\e téc-
nico comercial

OEM de Taranto.

Fiel a su politica de calidad, todas las

plantas de Taranto poseen los certificados
IS0 14000, 9000 y TS.

escala que manejan los productores en Europa y
el alto porcentaje de automatizacién hace compli-
cado introducirse en el mercado europeo” apunta
Ruggeri.

De momento, Taranto esta tratando de hacerse
fuerte en América y, conseguido este poderio, se
planteard su desembarco en Europa que, como
minimo, no llegara hasta 2015.

El poderio actual de Taranto es una facturacién en
2009 de 45 millones de dolares, una posicion
privilegiada como proveedor de componentes
para el automdvil en Argentina, en Sudamérica y
en los 25 paises a los que exporta, una amplia
cartera de productos de calidad, una gran infraes-
tructura y capacidad de produccién y un capital
humano de unas 1.500 personas. No es poco. @
www.taranto.com.ar /
ruggerie@taranto.com.ar

En esta planta de San Juan se fabrican juntas
Y retenes.

Taranto fabrica juntas y retenes pero también

pastillas de freno, embragues, piezas estampa-
das y mecanizadas, tornillos o piezas de goma.
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ﬂﬁSPG Talleres

Nota:
Esta es la ficha de la red SPG
Datos sede central: Talleres promovida por Grupo
C/ Maestro Juan Corrales, 14-16 Entlo.2? Serca Automocion tal como
Tel. 934757100 deberia haber sido publicada
Fax 934757101 en la anterior edicién de
TALLERES spgtalleres@serca.es/ www.serca.es nuestro Especial Redes de

Talleres 2011.

Empresa promotora: Grupo Serca / Carmelo J. Pinto, gerente

Director de expansion de la red en Espafia: Juan Carlos Rico

Especialidades: Mantenimiento general del automévil

N° puntos de servicio en activo en Espafia y ubicacion: 170 Talleres / 36 Provincias (Albacete 1, Alicante 10, Avila 2,
Badajoz 1, Barcelona 14, Burgos 2, Caceres 2, Cadiz 1, Castellon 14, Ciudad Real 1, Cordoba 5, Cuenca 2, Gijon 1, Guadalajara 4,
Granada 2, Huelva 5, Huesca 1, Jaen 3, Las Palmas G.C. 2, Madrid 23, Malaga 12, Murcia 1, Navarra 1, Pontevedra 9, San Sebastian
2, Santander 1, Segovia 4, Sevilla 4, Soria 1, Tarragona 10, Tenerife 4, Teruel 6, Toledo 3, Valencia 10, Zamora 1, Zaragoza 6).
Presencia fuera de nuestras fronteras: No

Requisitos recomendados para pertenecer a la red en Espafa: Visién comercial, experiencia en el sector, equipa-
miento actualizado, y predisposicion a adaptar sus instalaciones a imagen corporativa.

Productos y servicios ofertados a la red por la empresa promotora: Imagen corporativa, cursos de formacién, in-
formacidn técnica, consultoria técnica linea 902, plataforma técnica on-line, congreso nacional, promociones, publicidad, catalo-
go productos marca propia (Serca), catalogo articulos promocionales, programa informatico de gestién, congreso nacional, garan-
tia reparacién y asistencia nacional, acuerdos con flotas.

Productos y servicios ofrecidos por la red al usuario final: Campafias promocionales, ofertas, articulos de agradeci-
miento a la visita, garantia reparacion y asistencia nacional.
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SUBASE AL TREN...

LA RED SPG TALLERES LE OFRECE LOS MEJORES ARGUMENTOS
PARA RENTABILIZAR AL MAXIMO SU TALLER
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- IMAGEN CORPORATIVA INTEGRAL

- INFORMACION TECNICA ACTUALIZADA

. CONSULTORIA TECNICA LINEA 900

+ CURSOS DE FORMACION PRESENCIALES

- GARANTIA DE REPARACION Y ASISTENCIA NACIONAL
- PROMOCIONES Y OFERTAS CONJUNTAS

- PROGRAMA INFORMATICO DE GESTION

+ INFO www.serca.es
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.Eventos

Una de las ferias por
excelencia de equipamiento y
maquinaria que busca
posicionarse con las grandes
en cuanto a accesorios,
recambios y pintura,
contando con el canal
constructor y eventos de
relevancia para dotar de
contenido adicional a la cada
vez mayor oferta expositora.
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Homo faber fortunae suae

1)

b
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Autopromotec 2011 se celebrara en la ciu-
dad italiana de Bolonia entre los dias 25y
29 de mayo. En ella estaran representados
los sectores de recambios, accesorios y
componentes, equipamiento y herramien-
tas para taller, neumaticos, equipos de lava-
do y servicios para la reparacién y la pos-
venta.

El  “tour” de presentaciones de
Autopromotec 2011 viaj6 (desde di-
ciembre de 2010) por todo el mundo:
Europa (Frankfurt, Londres, Paris, Madrid,
etc.), ademas de viajar a Casablanca,

Estambul, EI Cairo, Beirut, Japdn, Norte y
Sur América, etc. Su principal objetivo: la
internacionalizacién y la localizacion de
oportunidades en paises emergentes. Y por
ello Autopromotec organizara la participa-
cién y la agenda de encuentros de compra-
dores y concesionarios procedentes sobre
todo de Argentina, Brasil, Egipto y
Polonia.

El objetivo de esta edicién es superar las bri-
llantes cifras de la edicién 2009 que alcanzé
los 1.443 expositores, los 150.000 metros cua-
drados de exposicién y los 101.620 visitantes,
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16.689 de ellos extranjeros. La voluntad de in-
ternacionalizacion se esta cumpliendo, en la
edicion 2011 el nimero de empresas exposito-
ras de fuera de Italia superard el 35% y ya se
han conseguido 1450 expositores, un 2% mas
que en 2009.

Eventos

Siempre activo en el desarrollo de nuevas
actividades, Autopromotec organizara even-
tos y nuevos servicios: el
AutopromotecEDU, el Autopromotec
Industrial Vehicles Service y la terce-
ra edicién del Simposio Europeo del
Aftermarket EAAS 11:
AutopromotecEDU sera un espacio den-
tro de la feria en el que se realizarén en-
cuentros donde se abordarédn cuestiones
claves para la posventa del automévil como
el mantenimiento, las estrategias de marke-
ting no convencional, la seguridad, los mar-
cos legales o las tendencias futuras del sec-
tor. El objetivo es reflexionar sobre estas
cuestiones y proporcionar instrumentos de
trabajo concretos a los profesionales del
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EAAS, un evento de relevancia en la feria.

sector. En esta edicidn, el vehiculo industrial
va a ser protagonista. Ante la creciente pre-
sencia de empresas proveedoras de compo-
nentes, equipamiento y servicios para este
tipo de vehiculos, la organizacion del certa-
men ha creado un recorrido especifico para
conocer estos expositores. Un logo especial
identificara dichos expositores.
Autopromotec Industrial Vehicles
Service es la otra gran novedad de 2011: se
trata de un recorrido especifico en la exposicién
dedicado a los operadores profesionales del
camion. En los pabellones un logo especial
identificara los expositores de equipos, compo-
nentes y recambios para camiones.

La tercera ediciéon del Simposio Europeo
sobre el Aftermarket de |la
Automociéon, EAAS, celebrard varias
conferencias y seminarios cuyo objetivo co-
mun sera definir las oportunidades sosteni-
bles del mercado independiente del auto-
movil bajo el lema “Oportunidades futuras
del aftermarket de la automocién en
Europa”. ®

www.autopromotec.it

ACUERDO CON

EXPOMOVIL
COMERCIAL

Expomovil Comercial, organizada por
Fira de Barcelona con el apoyo de diversas
entidades del sector (UPM, ANCERA, CETRAA,
AFIBA, APTA) se presentaba recientemente a
la prensa especializada con el “plus” del
acuerdo que se firmara con Promotec, los
propietarios de Autopromotec.

Expomovil Comercial serd un salén profesio-
nal, bienal, orientado a recambios, acceso-
rios, equipos y posventa del automdvil que se
celebrara en el Pabellén 1y Plaza del Universo
del recinto ferial Montjuic 1 de Fira de
Barcelona, del 15 al 17 de marzo (de jueves a
sabado), de 10h000 a 19h00 horas, ocupando
una superficie neta prevista de 7500 m? para
unos 150 expositores (pensando, a priori, en
la posventa multimarca) y una prevision de
8.000 visitantes (basicamente talleres aun-
que se espera también a miembros de la dis-
tribucién) y con un formato asequible, atracti-
vo, fécil, cémodo, rentable con la minima in-
version para los expositores (para quienes tie-
nen packs “llave en mano” a unos precios
“contenidos”), limitandose a unos 100m2 los
espacios disponibles por firma, con el fin de
buscar una homogeneidad en la oferta exposi-
tora, si bien adaptandose a lo que las empre-
sas necesiten. La feria contard con aspectos
formativos, como complemento lo que espera
atraer al taller.

Mediante el acuerdo, Expomovil Comercial
dispondra de un encuentro con la prensa ita-
liana, un stand en la feria en el que promocio-
nar su opcion ferial, ademas de visitar comer-
cialmente a las empresas espafiolas y coope-
rar con las asociaciones italianas: “se trans-
mitird todo el ‘know how’ de la feria que ha
trascendido su ‘expertise’ en equipos y com-
ponentes para pasar a ser de posventa, inclui-
dos los constructores; ademés de la posibili-
dad de llegar a futuras soluciones de partena-
riado como para acometer proyectos comu-
nes con plataformas en paises emergentes
para proporcionar oportunidades comerciales
tanto a los dos promotores como a los clien-
tes” tal como explicaban Michel
Alexandre Morlat, responsable de la inter-
nacionalizacién de Autopormotec y
Emmanuele Vicentini, responsable de
marketing.
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DENSO AFTERMARKET IBERIA SE PRESENTA EN ESPANA

Aportando'valor

Durante Motortec A.l. realizaron su presentacion oficial ante el mercado ibérico. Sus maximos
responsables nos explicaron sus planes y sus estrategias para desarrollar su trabajo.

Tras el anuncio de la creacion de la compafiia, y
aprovechando la presencia en la feria de
Claude Verhegge, vicepresidente de la uni-
dad de posventa en Europa (con sede en
Carmagnola, Turin, ltalia), ademas de sus res-
ponsables en Espafia, Miguel Portolés,
como director general y Pablo Rodriguez,
como director de marketing, con sede en San
Fernando de Henares (Madrid) comentamos
con ellos los aspectos mas relevantes de la
compafiia, de su estrategia y de sus productos.
Ya estan aqui, decian: “Nuestro lema es Ahora
también en la posventa’ con humildad, espiritu
de sacrificio y trabajo”. Poco a poco, tras ir
consolidando, traerdan nuevos productos; de
momento: Térmico Motor y Climatizacién.
¢Porqué razén se decide apostar
por una presencia directa en
Espaiia, ya que antes estaban a
través de distintas compaiiias?

Claude Verhegge: Es un disefio estra-

cados europeos mas importantes, y Espafia
es uno de ellos, con el fin de estar cerca del
cliente para entender mas el mercado y res-
ponder a sus necesidades. Los mercados son

supone estar en Europa, sf, pero no tan cerca

aproximarse mas al
antes esta

tégico, queremos estar directamente (no yna serie
solo, sino principalmente) en los seis mer- se trata de dar u

servicio con una
ala que se da
con una serie
distintos, y estar en ltalia, o los Paises Bajos, que, en el (.;OF
supongan increm

los mercados, con una aproximacién que no
seria la que ese mercado necesita.

Tenemos un producto de alta calidad. Nuestro
lema es “Driven by Quality”, pero queremos
ofrecer logistica (con un servicio express -si el
cliente llama por la tarde, tiene el producto al
dia siguiente-), un equipo de profesional de la
posventa experto en la gestion de este merca-
do, formacion, asistencia técnica, es decir, unos
valores afiadidos destacables que aportar,
como el del propio embalaje de los radiadores,
con una proteccion realmente notable y poco
usual.

Somos un grupo japonés quiza llegamos algo
mas tarde que otros, pero con unos

es

cliente, ya ((qjue
través ade

ba presentg a

de distribuidores. Ahora

n suministro'y un

calidad distinta

ba anteriormente,

de parametros

to o medio plazo,

de un mercado importante y, siendo distintos de negOCiO y conseguir mayor
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facturacion resp
anteriores.” Migue

ecto a afios
| Portolés

entar el volumen

valores afiadidos importantes que estan crean-
do mucha curiosidad y expectativas positivas; y
cuando estamos en movimiento, somos impa-
rables.
¢Cémo se plantean el acercamiento al
cliente espariol?
Miguel Portolés: Desde el inicio, nuestro
mayor reto fue entender primero la compafiia y
cudl era la realidad del mercado que ellos te-
nian, que era de una cierta complejidad, y que
supone establecer un equilibrio con lo ya reali-
zado. La base y el target es aproximarse mas al
cliente, ya que antes estaba presente a través
de una serie de distribuidores. Ahora se trata de
dar un suministro y un servicio con una calidad
distinta a la que se daba anteriormente, con
una serie de parametros que, en el corto o me-
dio plazo, supongan incrementar el volumen de
negocio y conseguir mayor facturacion respecto
a afios anteriores.
C. V.: Queremos estar en Espafia y Portugal
con una distribucién adecuada al territorio y en
los canales de distribucién indicados para
nuestros productos (no es para todos, porque
es un producto muy especifico).

Asi pues, éSe plantean una distribu-
cion selectiva?

M. P.: Si; hay dos canales distintos con una

realidad diferente que requiere un trato espe-

cifico: en climatizacién, hasta la fecha, la
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compafifa apostaba por distribuidores que Mlguel Portolés, al
eran casi socios o partners (como Electro frente de Denso
Auto); nosotros seguiremos apoyando a Aftermarket Iberia.
Electro Auto como cliente preferencial y part-
ner, pero abriremos el mercado para conseguir
mayor facturacion con un mejor servicio respe-
tando lo realizado anteriormente.

En térmico no existia un negocio en Espafia,
pero tenia la realidad Joao de Deus, una so-
ciedad portuguesa, con una base importante en
Espafia, que necesita un respeto y un apoyo,
pero queremos darle al mercado un valor afiadi-
do mayor; proximidad, logistica, servicio técnico,
calidad humana de profesionales y

i es
“Nuestro objetivo de mecr‘gagse s
ta de merca
tener la cuo i
so como pr
merece Denso . %
de primer equnpo.’ somosMOtor
numero dos en Térmico
f eramos | .
e i Pablo Rodriguez, director

afno - = )
llegar a nume os nGmero uno en S g de marketing, en un mo-

> . m
roximo sere i i
limatizacion, en Europa. ‘ |

Cli Verhegge . e

Claude ‘wotor Y 3 imer

Jetencia €
atencion al cliente personalizadas, W
para ampliar mercado.

¢Cudl es el objetivo para este afo?
M. P.: Queremos que la distribucion relacione
los productos que Denso fabrica para primer
equipo y que estan disponibles en el mercado
del recambio, no como médulo completo, sino
de forma singular: electroventilador, condensa-
dor, radiador, intercooler y filtro deshidratador.
Que antes no estaban y ahora estan en el catalo-
go de térmico.

2012 seréa otra estrategia, porque ya se habra
superado ese conocimiento, 2013 otra, y asi
sucesivamente.

C. V.: Nosotros no buscamos clientes; busca-
mos partners: Ya sé que es fécil decirlo, pero
buscamos un distribuidor que se comprometa.
Pablo Rodriguez: Que trabaje el paquete
completo, que ponga todo el producto en sus
almacenes, no sélo comprar algo.

M. P.: Y en el largo plazo, no sélo para un mes
o para un afio. Es construir juntos el futuro. Por
eso se invierte fuertemente en valores afiadi-
dos, como el tema del packaging de los radia-

“Tenemos catal
0gos
d,e dlas dos M’neasgde B
€l de Térmico Moto
. . r
Chmatlzacién 2010-2)61631' gje

acaba de Nacer, se Presentaba

en Motortec A.l. con 165
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imero
“No hemos p\anteado_un nu-me
especifico de distnbundores,cer
yamos a ir dandonos a conoceh

osas que seamos
planteando [as ¢ b oy por oy, ¥

. Cuando estemos implam\-

dores: significa que a Denso le

importa mucho el aftermarket y traslada a ese
mercado todo su know how adquirido en primer
equipo.

C. V.: Y es ahora cuando queremos invertir,
cuando dicen que hay crisis, porque cuando fi-
nalice, queremos estar posicionados para se-
guir presentes en el futuro del mercado.

éCon qué estructura se cuenta en
Espaiia?

M. P.: Vamos a apostar por una red de repre-
sentantes que tenemos definida en un 70%,
nos falta terminar de concretar algunas regio-
nes y una politica comercial clara con ellos
para que actden en consecuencia.

En nuestra estructura back office conviviran la
realidad Denso con la de CTR (distintas pero
compatibles) y seremos entre 8-10 personas en
las oficinas centrales con personal de almacén
técnico, customer service, direccion.
C. V.: CTR es una realidad distinta, es un
distribuidor muy especializado que tiene mas
de 6.000 referencias de climatizacion: su filo-
soffa es tener todos los productos que necesita
el taller muy especializado para quien sustituye
piezas. La vocacién de Denso es un proveedor
de primer equipo que va a buscar distribuido-
res especialistas pero también generalistas.
Son identidades distintas. Y por eso los clientes
de ambos son distintos.
¢Qué objetivo tienen en cuanto a la
distribucién?
M. P.: No hemos planteado un nimero especi-
fico de distribuidores; vamos a ir ddandonos a
conocer, planteando las cosas que seamos ca-
paces de ofrecer hoy por hoy, y sin ofrecer algo
que no podamos cumplir. En las reuniones que
he mantenido he sido claro en decir lo que se
podia hacer en este momento siendo el resto

capaces de ofrec

son sistemas térmicos.

nen al menos un componente de Denso.

DENSO

Denso es una multinacional japonesa que tiene 121.000 empleados y 210 fabricas en los cinco
continentes (10 para sistemas térmicos, una en Vigo -donde se trabaja con PSA y Opel- y otra
en Barcelona para componentes electrénicos). Como producto estrella, figuran los sistemas
térmicos (aire acondicionado, climatizacién y térmico motor), siendo ndmero uno o dos en el
mundo (en funcién de la fluctuacién monetaria, ya que se factura en yen y en euros, y se cotiza
en dolares), disponiendo también de productos en gestion del motor, con bujias, elemen-
tos eléctricos y electrénicos con alternadores y motores de arranque, ademas de esco-
billas, y productos que no son para el recambio, ya que duran la vida util del vehiculo. Estan
presentes en Automocidn, Agricola, Maquinas industriales.

El pasado afio obtuvieron una facturacién de 32.000 millones de délares, de los que un tercio

EI 23% de las acciones de la compafiia estan en poder de Toyota (ya que hasta 1949 fue una di-
vision del constructor), si bien eso no condiciona la compafiia, actualmente, puesto que son
dos compafiias independientes teniendo como clientes de primer equipo a las principales mar-
cas constructoras, y en posventa estando presentes en los principales mercados mundiales,
hasta el punto de que, seglin sus datos, de 10 vehiculos que circulan en Europa, minimo 9 tie-
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una tarea a construir el
resto de meses. Mafiana seréa otra cosa, porque
habremos crecido.
El perfil es un nivel de distribuidores alto en
térmico, con los partners adecuados en cada
una de las regiones.
C. V.: No es tan importante la cantidad de
clientes como la calidad de ellos: su equipo, la
zona de influencia.
¢En cuantos apoyos, valores afadi-
dos, documentacion, formacién?
M. P.: Tenemos personal especifico en el area
de servicio y nos preparamos para dar forma-
cién en nuestras instalaciones o desplazarnos.
Pablo Rodriguez: Tenemos catalogos euro-
peos de las dos lineas de productos: el de
Térmico Motor y el de Climatizacion
2010-2011 que acaba de nacer, se presentaba
en Motortec A.l. con 165 referencias mas que el
anterior; en la parte de Clima, estamos apoyan-
do a nuestros clientes (en la feria, estamos apo-
yandoles en sus propios stands) para que estén
satisfechos con nuestra aproximacion.
C. V.: Nuestro objetivo de mercado es tener la
cuota de mercado que se merece Denso como
proveedor de primer equipo: somos el nimero
dos en Térmico Motor (en dos afios esperamos
llegar a nimero uno) y el afio préximo seremos
ndmero uno en Climatizacion, en Europa.
P.R.: No venimos a romper nada, sino a con-
seguir la cuota que creemos que nos pertenece
por nuestra fuerte posicién de primer equipo,
pero de una manera respetuosa.
Hay una realidad de Denso Aftermarket en
Europa, en ltalia por ejemplo, donde se ha em-
pezado asi, ha funcionado, trabajando elemen-
tos técnicos complicados, y ahora son el nime-
ro uno del mercado.
M. P.: Trabajamos con lo mejor, aportando al
aftermarket productos que no son distintos a los
de primer equipo del servicio oficial. Denso es
muy fuerte en compresores que es el corazén
del circuito; pero también en otros elementos;
cuando estemos implantados, iremos presen-
tando nuevas lineas de producto desde nuestra
estructura; motores de arranque y alternadores,
sondas lambda, bujias y escobillas, pero sera un
segundo paso, en unos dos afios. Aportamos
nivel, lo que es importante de cara a la distribu-
cién. Hemos tenido que aguantar en aftermarket
muchos improperios y publicidad negativa en la
comparacién con el canal constructor, ahora
estamos a su mismo nivel. @
www.denso-ts.com
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Mercado

Estaciones/de|cargaly;mantenimiento
delsistemaldelclimatizacion

Preparados ante el
cambio de gas

Buena parte de los proveedores de maquinaria de climatizacion han hecho los
deberes y ya cuentan con modelos que se adaptan o se adaptaran en breve a la
nueva normativa que establece el cambio de gas refrigerante, el actual R134a
dara paso al 1234yf este mismo afio. Buenos ejemplos de lo que los talleres
pueden encontrar en el mercado se los damos en las siguientes paginas.

Estacion

ACR: Alzira (Valencia). Especialista del mun-
do de la climatizacion, fabrica la marca Zeus
de maquinaria de aire acondicionado. Su oferta
es una de las mas amplias del mercado al poner
a disposicion del taller diez modelos de estacio-
nes de evacuacion y carga, tres de recuperacion
y reciclaje, dos de limpieza de circuitos y cuatro
completas de evacuacion, carga, recuperacion
y reciclaje. Dentro de este amplio elenco, el
modelo “estrella” es la Zeus Phoenix, una
estacién completamente automatica para el
gas R134a con base de datos integrada, ciclo
automatico completo y test de fugas y cuyas
funciones se pueden ampliar gracias a las op-
ciones disponibles: kit de limpieza, kit de des-
infeccién, impresora, diagnosis, etc. La Ultima
novedad es la Phoenix Futura una variante
de la estacién que acabamos de comentar que
se caracteriza porque en un futuro inmediato se
podra transformar para que sea compatible con
el nuevo gas 1234yf. También es novedoso el
modelo Pegaso, una maquina completamente
automatica de gama alta capaz de trabajar con
el gas 1234yf.
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Phoenix de la
marca Zeus
fabricada por
ACR. Es com-
pletamente
automatica.

Estacion automatica ACTT
200 de Behr Hella Service.

BEHR HELLA SERVICE: Madrid.
Referente del mercado de la climatizacion y el
aire acondicionado, en materia de estaciones
de aire acondicionado a finales del afio pasado
lanz6 el modelo ACTT 200, un estacion com-
pletamente automatica en la que, desde la aspi-
racion hasta el llenado son controlados por un
software que permite supervisar todos los pa-
sos de forma rapida y sencilla. Precisamente
esta joint venture entre Hella y Behr destaca de
esta maquina su facilidad de uso. Esta maquina
se suma a otras con gran aceptacion en el mer-
cado como las SECUsmart de altas prestacio-
nes o la SECUmobile de gran versatilidad.

BRAINBEE IBERICA: Terrassa
(Barcelona). La filial espafiola de este fabri-
cante italiano de equipamiento para taller
presenté en Motortec Automechanika Ibérica
la nueva estacion Clima-6000 que se
adapta a los tiempos actuales, esta plantea-
da como un modelo basico, compacto y de
ajustada relacién calidad-precio pero que

CLIMA-G000

Lo ultimo de Brainbee, el modelo
Clima-6000. Destaca por su versa-
tilidad y adaptacion a las necesi-
dades de la mayoria de talleres.

cubre las necesidades esenciales de los talle-
res, prueba de ello es que esta equipada con
la completa base de datos Autodata y propor-
ciona funciones como la Multipass que per-
mite realizar el filtrado adicional, de circuito
cerrado, del liquido de refrigeracion recupe-
rado. Opcionalmente también puede realizar
la funcién Qil Care consistente en un sistema
de proteccién que impide la entrada de la
humedad en el depésito de aceite preservan-
do asi la pureza del aceite PAG durante todo
su uso. La firma italiana también destaca de
esta maquina su facilidad de manejo por el
taller. Para todos aquellos que deseen mas
prestaciones Brainbee ofrece modelos como
la Clima-9000 completamente auténoma
o las Clima 8000 y 8000 Evo. Asi mis-
mo, ya dispone de modelos que pueden dedi-
carse a la recarga del nuevo gas R-1234f, las
estaciones Clima 1234 y 1234P y solucio-
nes especificas para vehiculos industriales
como la Clima-9000P Bus. Con esta am-
plia gama cubre cualquier tipo de demanda
de los talleres.
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Mercado

El modelo
AC788PRO
de Robinair
se caracteri-
Za, por sus
altas presta-
ciones. Lo
comercializa,
en Espana
Diavia Aire.

DIAVIA AIRE: San Fernando de Henares
(Madrid). Especialistas en climatizacién y pro-
veedor tanto de recambios como de maquina-
ria, en este Ultimo apartado importa las estacio-
nes de carga y mantenimiento Robinair marca
que propone una amplia gama de modelos.
Dicha gama se estructura en tres lineas diferen-
tes: la estaciéon industrial multirefrigerante
17801B, para talleres de vehiculo industrial que
trabajan con distintos tipos de refrigerante; la
estacion para autobuses AC790PRO, un
modelo automatico con tanque interno de gran
capacidad y la familia de estaciones para auto-
moviles y vehiculos industriales de pequefia
capacidad, compuesta por seis modelos, entre
ellos la basica y asequible ACM3000ROB,
cuatro variantes versatiles y equilibradas que
van de la AC495PRO a la AC690PRO y la
de mayores prestaciones AC788PRO.
Precisamente esta Ultima se erige como el mo-
delo estrella de la gama Robinair. Muchos son
sus argumentos técnicos y comerciales: cum-
ple con las estrictas normas SAE J2788 y
J2099, garantiza un minimo del 95% en la can-
tidad de gas recuperado de cualquier vehiculo y
aproximadamente el 15% en la precisién de
carga, puede trabajar con vehiculos hibridos,
dispone de pantalla a color, toma USB y lector
de tarjetas SD, es compatible con Bluetooth y,
de forma exclusiva, estd integrada en
Asanetwork, una plataforma que desarrolla un
estandar de comunicacién entre talleres y siste-
mas de gestién, impulsada por numerosos fa-
bricantes de vehiculos y de equipos de taller. La
Ultima novedad propuesta por Diavia Aire es la
estacion AC1234, finalista en la Galeria de la
Innovacién de Motortec Automechanika Ibérica.
Este modelo ya estd adaptado al nuevo refrige-
rante R1234yf que se utilizara en primer equipo
a partir de este afio (mercado al que se dirige el
modelo) y que todavia tardara un tiempo en
implantarse en la posventa independiente. La
AC1234, aparte de su compatibilidad con el
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Estacion au-
tomatica
MRF-V200,
el modelo de
mayores
prestaciones
de la gama,
Launch de
maquinaria,
de aire acon-
dicionado.

La amplia gama de estaciones de
aire acondicionado Waeco incluye
modelos como el ASC 25000 Low
Emission de la imagen.

nuevo refrigerante, se presenta con varias inno-
vaciones a nivel de seguridad ya que el nuevo
refrigerante es muy inflamable.

DOMETIC SPAIN: Villanueva de la
Cariada (Madrid). Firma fabricante que distri-
buye en Espafia la gama Waeco de estaciones
de aire acondicionado cuya versatil gama, toda
ella automatica, comparte un amplio equipa-
miento: impresora para obtener restimenes de
las operaciones, display orientable, indicadores
LED, teclado de membrana y base de datos
personalizable de llenado de vehiculos. El mo-
delo de acceso a la gama es el ASC 1000,
que se presenta con un depdsito de llenado de
diez kilos y una capacidad de trabajo de cuatro
vehiculos a la hora. Por encima de esta estacion
se sitliala ASC 2000 capaz de trabajar sobre
cinco vehiculos a la hora gracias a un depdsito
de llenado de 21 kilos. La ASC 3000 se dota
de un depésito de llenado de 30 kilos y de una
potente bomba de vacio (132 litros/minuto)
para poder trabajar en los sistemas de climati-
zacién de camiones y autobuses. Los modelos
mas destacados de la gama Waeco son los
ASC 2500 Low Emission y ASC 5000. El
primero de ellos permite recuperar la maxima
cantidad de refrigerante del circuito del vehicu-
lo mientras que la estaciéon ASC 5000 ya puede
realizar el mantenimiento de los sistemas de
aire acondicionado que funcionan con el nuevo
refrigerante 1234yf ademas de recuperar una
alta cantidad de refrigerante del circuito de cli-
matizacion.

GRUPO SERCA AUTOMOCION:
Esplugues de Llobregat (Barcelona). Este im-
portante grupo de distribucién apuesta por su
marca propia a la hora de distribuir maquinaria
de aire acondicionado y bajo marca Serca
propone varios modelos de estaciones de aire

acondicionado como el Piccola Data que
destaca por su relacion calidad-precio o la serie
Amica Data que ofrece mayor nivel de pres-
taciones. Incluso pone a disposicién de los ta-
lleres de vehiculo industrial la estacion Amica
Bus para autocares, camiones, transportes fri-
gorificos, etc.

LAUNCH IBERICA/GRUPO
CIRCUIT: Palau-Solita i Plegamans
(Barcelona). Esta firma proveedora de equipa-
miento y diagnosis para taller importa en exclu-
siva en Espafia la gama de maquinaria de aire
acondicionado del fabricante chino Launch.
Tres son los modelos de estaciones de aire
acondicionado que pone a disposicion del mer-
cado. Las MRF-V100 y MRF-V100S son
estaciones semiautomaticas que utilizan un
mddulo patentado que integra el separador de
aceite-gas con intercambiador de calor y que
cuentan con una vaélvula electromagnética y
una anti-retorno que garantiza un funciona-
miento fiable y estable. De dimensiones conte-
nidas, se presentan con dos depuradoras, una
para la recuperacion y otra para la recarga del
refrigerante que asegura un refrigerante mas
limpio. Asi mismo, disponen de calefaccién del
refrigerante para aumentar la velocidad de re-
carga. La diferencia entre ambas estaciones es
que la MRF-V100 incluye la impresora de serie
en su equipamiento y la MRF-V100, no. La esta-
cion automatica es la MRF-V200. Se presen-
ta con dos basculas, una para el liquido refrige-
rante y otra para el aceite nuevo; con dos depu-
radoras, una para la recuperacion y otra para la
recarga de gas para asegurar un refrigerante
mas limpio; con un calefactor de depdsito que
permite realizar la carga sea cual sea la clima-
tologia y con una alarma para que avisa del
cambio de filtros y si el depésito esta vacio o
lleno. Muestra la temperatura del refrigerante
en pantalla permitiendo al operario identificar
la presencia de gases no condensados para asi
realizar o no una purga previa. De serie incluye
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Modelo
Magneti
Marelli Clima,
Tech Top HFO
ya adaptado
al nuevo gas
refrigerante
1234yf.

la base de datos de vehiculos y la impresora.
Por su gran aceptacion en el mercado, fruto de
su equilibrada relacién calidad-precio, la esta-
cién de aire acondicionado Launch mas desta-
cada es la semiautomatica MRF-V100.

MAGNETI MARELLI
AFTERMARKET: Llinars del Valles
(Barcelona). Fabricante y distribuidor de una
gama Magneti Marelli de estaciones de aire
acondicionado compuesta por cuatro modelos.
El Clima Tech Plus Evolution, por su relacion
calidad-precio se erige como el modelo de
mayor aceptacion en el mercado. Se trata de
una estacion semiautomatica dotada con tres
vasos (aceite, colorante y recuperacion), una
base de datos manual con opcién de ser am-
pliada por marca y modelo, recogida automati-
ca del gas y con funcién de carga de aceite au-
tomatica. El Gltimo modelo en incorporarse al
catédlogo es la estacion Clima Tech Top HFO,
una automatica ya compatible con el nuevo gas
refrigerante 1234yf y que se presenta con base
de datos, impresora, dos sistemas de recupe-
racion (Eco y Speed segn las necesidades del
cliente) y capacitada para realizar funciones de

Estacion de aire acondicionado
RS 2 de Maha.
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La propuesta
de Rivolta
Ibérica, el
modelo
Klimauto de
la marca
Areo.

g4 To

§
:ii

diagnosis del sistema de climatizacion.
Completan la gama de estaciones de aire acon-
dicionado Magneti Marelli los modelos Clima
Tech HD Evolution para camion y autocar y
Clima Tech Top, una estacién automatica con
base de datos por marca y modelo, impresora
y capaz de realizar la diagnosis de las presio-
nes del sistema.

MAHA MASCHINENBAU
HALDENWANG ESPANA.
Aiguaviva (Girona). La propuesta al mercado
de esta firma de origen aleman es la estacion
RS 2, un modelo que realiza de modo com-
pletamente automatico el ciclo de prueba
completo, incluido el tratamiento del refrige-
rante 'y el cambio de lubricante.
Opcionalmente, también permite ahorrar
tiempo gracias a la funcién Cyclomatic que
realiza en un solo ciclo la extraccion del refri-
gerante, la separacién del lubricante usado,
el vacio, el control del vacio y la carga de lu-
bricante y refrigerante nuevos.

Aspecto de la completa estacion de

diagnosis ACS 650 de Robert Bosch.

REFRIGERANT 133

REFRIGERANT
134a

103 TETRAILUDNOETHANE

Earmiara
S LA BLE LR D BAS

Cambio de
normativa de
gases

A partir del presente ejercicio 2011 todos
los nuevos vehiculos a motor de nueva
homologacion de peso inferior a 3,5
toneladas deberdn utilizar en el sistema
de climatizacién el nuevo gas refrige-
rante R1234yf que sustituird al actual
R134a. EI motivo de este cambio es que el
nuevo gas es menos contaminante que el
utilizado hasta ahora.

El Real Decreto 795/2010 sobre ma-
nipulacién de gases fluorados es el que ha
establecido el cambio de gas y tiene como
objetivo mantener bajo control las emisio-
nes de este tipo de gases a la atmdsfera
para evitar asi contribuir ain mas a la des-
truccién de la capa de ozono que envuelve
la Tierra y que nos protege de las radiacio-
nes ultravioleta emitidas por el Sol. Dicho
Real Decreto se aprobd el pasado 16 de ju-
nio de 2010 y es, a su vez, la transposicién
espafola de dos leyes europeas, una de
2006 y otra de 2009. Lo que mas afecta al
taller respecto a este Real Decreto es el
hecho de que se registre y cuantifique a
partir de ahora el uso de estos gases fluo-
rados, teniendo que mantener un registro
de las operaciones de carga y reciclado del
circuito de aire acondicionado del vehiculo
detalladas al gramo, de manera que una
autoridad competente pudiera, llegado el
caso, pedir este historial al profesional para
certificar que estd cumpliendo con la ley.

RIVOLTA IBERICA AUTO MOTO
Y CICLO: Olesa de Montserrat (Barcelona).
Importador y distribuidor de la marca Areo cuya
cartera de productos incluye la estacién de carga
y mantenimiento del sistema de aire acondiciona-
do Areo Klimauto. Totalmente automética, ya
puede ser compatible con el nuevo gas refrigeran-
te R1234f y su bomba de vacio de 70 litros/minu-
to, compresor de 400 gr., bombona de 12,5 kg y
dos botellas de inyeccion de 250 gramos le per-
mite operar sobre turismos, camiones y microbu-
ses. También merece especial mencién su com-
pleto software disponible en varios idiomas.
Desde Rivolta informan que Areo esta trabajando
en el desarrollo de una estacion de recarga que
podra trabajar con el gas R134 o con el R1234f
dependiendo del vehiculo a recargar el gas.
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Isidro G. Sanchez
Director general de Ti
Ibérica Diagnosis, S.

Mercado

La climatizacion del
automovil y el servi-
cio de mantenimiento

Hoy en dia, mas del 70% de los vehiculos
que circulan por nuestras carreteras esté equipa-
do con un sistema de aire acondicionado
o de climatizacién y mas del 95% de los
que se venden actualmente también salen equi-
pados con dicho sistema. La funcién principal de
la climatizacion es conseguir la maxima comodi-
dad y confort en el interior del habitaculo para el
conductor y acompafiantes, lo cual revierte en
una mayor seguridad para los ocupantes. Este
sistema que proporciona un gran bienestar a bor-
do del vehiculo, sobre todo en paises con climas
claramente diferenciados entre calor y frio, como
es nuestro caso, tiene utilidad practicamente du-
rante todo el afio.

Por tanto, se ha convertido en un elemento im-
prescindible y de alta prioridad en lo que a su
buen funcionamiento se refiere para lo cual es su-
mamente importante llevar a cabo un adecuado
mantenimiento. Esto significa una gran opor-
tunidad para los talleres de reparacién que quie-
ran ampliar la oferta de servicios y, al mismo
tiempo, rentabilizar sus negocios.

Texa, consciente de esta situacion y con el fin de fa-
cilitar el acceso a los talleres a este importante volu-
men de negocio, ha desarrollado y ofrece al merca-
do una gama de estaciones “Konfort Series
600E y Series K700R” para el mantenimiento
de los sistemas de climatizacion, faciles de utilizar,
de alta precision cuya gama K700R esta prepara-
da para operar, tanto con el actual R134a, como con
el nuevo gas 1234yf, obligatorio en nuevos vehiculos
homologados a partir del presente afio 2011. Por
tanto, ofrecen una garantia de futuro al taller ya que
estan certificadas de acuerdo con las nuevas dispo-
siciones legales en materia de manipulacion de ga-
ses refrigerantes.

ROBERT BOSCH ESPANA: Madrid.
La gigante alemana lanz6 simultaneamente en
2009 las estaciones de aire acondicionado
ACS 600 y ACS 650, ambas marca
Robert Bosch. Aunque funcionalmente son
idénticas, la primera es para turismos y la se-
gunda, para turismos y vehiculo industrial.
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Ambas son 100% automaticas (no llevan vélvu-
las de paso), permiten afiadir liquido UV de
contraste al lubricante, disponen de una base
de datos de carga integrada en el equipo, indi-
cador luminoso y acustico para conocer el esta-
do de la carga en todo momento y destacan por
su alta precisién y por su sencillo manejo.
Aunque existen pocas diferencias entre los dos
modelos, el ACS 650 es mas completo al contar,
adicionalmente, con una impresora integrada
de serie, una botella interna de refrigerante de
mayor tamafio (para dar cobertura a los vehicu-
los industriales), un manémetro adicional para
controlar la presién interna de las botellas y una
bomba de vacio mas potente.

TALLERES ELECTROAUTO:
Coslada (Madrid). El elenco de maquinaria de
esta firma especialista en aire acondicionado
es muy amplia abarcando modelos de marcas
como Denso, Climbo o su marca propia
Teasa. Algunas de las variantes mas destaca-
das son la maquina automatica DSC Bus de
Denso, la estacién de carga referencia 11E00Q9,
las recuperadoras-recicladoras ECK Truck HD,
Automat 1500, Automat 2500 y Automat
2500+iny, la recuperadora de refrigerante Mini,
la méaquina automatica Teasa 600 y la semiau-
tomatica Teasa 300 o |a limpiadora de circuitos
2005 de Climbo. La estacion DCS Bus de Denso
permite realizar la recuperacion, reciclaje, vacio
y recarga automaticos del sistema de climatiza-
cién de vehiculos industriales y autobuses. Para
ello se dota de un tanque interno de 40 litros.
Otro modelo destacado es la estacion Teasa
600, completamente automatica con posibili-
dad de ser utilizada manualmente que ofrece
las funciones de recuperacion, reciclaje, des-
carga automatica del aceite usado y carga auto-
matica del refrigerante mediante bascula elec-
tronica (+/-10 gr.), tiempo de vacio programa-
ble, inyeccion automatica del aceite limpio o
deteccion de fugas por control de vacio. Su
equipamiento incluye una base de datos com-
pleta de cargas de gas de los vehiculos.

TEXA IBERICA DIAGNOSIS: La
Palma de Cervell6 (Barcelona). La marca de
origen italiano Texa es un referente de este
mercado, no solo por su amplia oferta sino
también por el elevado nivel técnico de sus
estaciones. A principios de afio, la filial espa-
fiola presenté en sociedad la renovacién gama
Konfort que se estructura en dos lineas prin-
cipales, la700 y la 600. La Serie 700 es una
de las mds avanzadas del mercado y buena
prueba de ello es el modelo 780 Bi-Gas, capaz
de trabajar indistintamente con el gas R134a o
con el nuevo R1234yf. La linea 700 se comple-
ta con los modelos 720 R, 760 R y 760 R Bus
(modelo este ultimo para vehiculo industrial).
Todos ellos, incorporando un kit opcional, tam-
bién son compatibles con el nuevo gas. La es-
taciones Konfort de la Serie 700 comparten
una completa base de datos, un nuevo soft-

La flamante estacion 780 Bi-
Gas de Texa puede trabajar in-
distintamente con el gas R134a
o con el nuevo R1234yf.

ware y un elevado nivel de seguridad. La base
de datos permite programar parametros para
una correcta carga de mas de 7.000 sistemas
de climatizacién y se actualiza permanente-
mente via Sd-card o médulo GPRS. El nuevo
software controla todo el proceso de verifica-
cién y carga gracias a una sofisticada red de
sensores mientras que un doble control sobre
posibles escapes y un sistema de ventilacion
integrado se encargan de asegurar la maxima
seguridad ante el nuevo gas que es mas infla-
mable. Excepto el modelo 720 R, el de acceso
a la Serie 700, el resto de estaciones de esta
linea se equipan con un sistema de peso del
gas con control electrénico automatico de in-
clinacién del pavimento que precisa al maximo
la medicién del gas a introducir, con un reci-
piente hermético para el aceite, con un evolu-
cionado sistema de pesado del aceite y con un
dispositivo anticontaminacion del gas con
analizador que permite reconocer automatica-
mente el tipo de gas introducido y que bloquea
la carga en caso de que no sea compatible con
el sistema de climatizacion del vehiculo. En
cuanto a la Serie 600, destaca por su versa-
tilidad al ser cinco estaciones de menores
prestaciones que las 700 pero mas asequibles
y capaces de cubrir las demandas principales
de los talleres de reparacién de automéviles.
Los depésitos de liquido refrigerante de distin-
tos tamafios aseguran el cumplimiento de
todo tipo de demandas y son féciles de usar,
robustas y fiables indica el fabricante italiano.

VALEO SERVICE ESPANA:
Getafe (Madrid). El fabricante de origen
francés es uno de los principales proveedo-
res en componentes, utillaje y maquinaria
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25 anos ofreciendo soluciones
en climatizacion de vehiculos
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Victor Rivera

Secretario general de CONEPA
(Federacion Espafiola de
Empresarios Profesionales de
Automocidn)

El taller, ante la
normativa sobre
gases fluorados

Desde que se publicara en el BOE el Real
Decreto 795/2010, por el que se regula la
comercializacién y manipulacion de ga-
ses fluorados y equipos basados en los
mismos, CONEPA, a través de sus asociacio-
nes miembro, ha instado a las administraciones
autonémicas a que actuasen con celeridad en el
desarrollo de sus competencias y ha puesto de
manifiesto la preocupacion e incertidumbre de los
talleres espafioles por la imposibilidad de cumplir
la normativa. Asimismo, nuestra federacién ha lan-
zado mensajes a los profesionales de la reparacion
y el mantenimiento del vehiculo en el sentido de no
ponerse nerviosos y esperar a tener las cosas cla-
ras antes de hacer cualquier curso que pudiera fi-
nalmente no servir para acceder a las obligatorias
certificaciones de los organismos competentes.
Recordemos que el Real Decreto citado establece
para los especialistas en aire acondicionado la
obligacién de obtener un certificado tras ha-
ber recibido una formacién minima de
40 horas. La misma norma nacional, adaptacion
de directivas europeas que hemos de cumplir, indi-
ca que, de acuerdo con las competencias transferi-
das, corresponde a las comunidades auténomas
dar la autorizacién a los centros de formacién,
emitir, suspender y retirar los certificados y regular
el registro de los mismos. Diez meses después de
se publicara en el BOE el decreto, todavia hay au-
tonomias que ni siquiera han desvelado la identi-
dad de los organismos competentes en esas di-
versas tareas. En otros casos, ya se dispone de di-
cha informacién y se trabaja en la puesta en mar-
cha de los procedimientos necesarios.

Mientras tanto, la preocupacion de los talleres
es grande. Los profesionales saben que, aun-
que no por culpa suya, no estan cumpliendo la
norma. Son frecuentes las consultas de talleres
en nuestras asociaciones incidiendo en qué
han de hacer si un inspector que visite sus ins-
talaciones les requiere documentacion al res-
pecto. En la prdctica, esto no esta ocurriendo,
pero tampoco sabemos en qué momento la
lentitud de las administraciones en hacer sus
deberes se va a convertir en celeridad para ha-
cer cumplirlos en el momento en que ya sea
posible. Desde CONEPA, tranquilizamos a los
talleres asociados. Estaremos ahi para ayudar-
les a cumplir con sus obligaciones tanto en for-
macién como en plazos.
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para el sistema de climatizacién. En esta-
ciones de carga y mantenimiento del siste-
ma de aire acondicionado bajo marca
Valeo propone la linea Clim Fill compuesta
por tres modelos, las estaciones One,
Advance y Auto que se adaptan a las nece-
sidades de cada taller. EI modelo One se
presenta con una bomba de vacio con capa-
cidad de 70 I/min y una velocidad de recu-
peracion de 300 gr/minuto. La Advance y la
Auto cuentan ya con una bomba de vacio de
180 I/miny alcanzan una velocidad de recu-
peracion de 500 gr/minuto. En las One y
Advance el proceso de inyeccién de aceite
trazador se realiza de modo manual mien-
tras que la Auto ya lo realiza de forma auto-
matica. Todas ellas se comercializan con la
impresora, el software de diagnosis y la
base de datos integradas.

WIGAM HISPANIA: Ribarroja del
Turia (Valencia). Delegacion en Las Rozas
(Madrid). Firma fabricante de la marca de
estaciones de aire acondicionado Wigam
con la que comercializa Gnicamente mode-
los totalmente automaticos. Su cartera de
productos incluye varios modelos como el
Piccola Data muy vendido por su equilibra-
da relacién calidad-precio; el Amica Data,
mas prestacional; el Amica SAE, que cum-
ple con la normativa SAE-J2788 o el Amica
Bus para vehiculo industrial. Esta gama se
complementa con equipos como el sistema
de lavado de circuitos Flush-1 Plus A/C,
con el sistema de recuperacién de refrige-
rante EasyRecl20 y con una amplio elenco
de consumibles y herramientas que abar-
can aceites para compresores, aditivos,
termoémetros, detectores de fugas electrdni-
cos y UV, selladores de fugas, gases refrige-
rantes, etc. El Piccola Data es el modelo
“estrella” de la gama Wigam. Es una esta-
cion totalmente automatica (incluida la
carga y descarga del aceite y el control
electronico de fugas) que dispone de un
envase de 10 kilos, una bomba de vacio de
90 I/min y una base de datos con la infor-

La 6ptima relacién calidad-precio
es la principal virtud de la esta-
cion automatica Piccola Data de
la marca Wigam.

macion del sistema de climatizacion de los
principales modelos del mercado. Su ajus-
tado precio y compactas dimensiones
(500x450x900 mm) son factores que le
aportan gran competitividad en el mercado.
Su dltimo lanzamiento, sin embargo, es la
Amica SAE, estacién automatica que incor-
pora una pantalla electrénica muy funcional
ademads de un envase de 20 kilos, una bom-
ba de vacio de 180 I/min, la base de datos y,
de serie, integra una impresora, una sonda
de temperatura y cuatro balanzas, para la
carga del refrigerante y de los aditivos y la
carga y descarga del aceite.

Paginas web de interés

www.acr-sl.com
www.actiamuller.com/es
www.agerauto.es
www.aragasmadrid.com
www.autobas.com
www.behrhellaservice.com
www.bosch-automotive.es
www.brainbee.it
www.climecar.com/es
www.diavia.es
www.dometic.es
www.electroauto.net
www.grupocircuit.com
www.hella.com
www.launchiberica.com

www.magnetimarelli-checkstar.es
www.maha.es
www.momplet.com
www.nrf.eu
www.radsa.es
www.sanchezpamplona.es
WWW.Serca.es
WWW.SNapOon.com
www.stag.es
www.tecnotest.com
www.texaiberica.com
www.utilmadrid.com
www.valeoservice.com
WWW.Waeco.es
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DENSO El niumero UNO en Primer Equipo

Ahora también para la Posventa
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Un mundo de productos de Térmico Motor y de Climatizacion,
nacidos de nuestra experiencia y competencia en Primer Equipo.

Calidad a nivel de excelencia

Innovacion continua para adelantarse al futuro
Tecnologia punta como garantia de progreso
Servicio al cliente, eficiente y profesional
Logistica avanzada, entregas rapidas y urgentes
Un verdadero Partner sdlido y fiable

Construyamos juntos el futuro

DENSO Aftermarket Iberia aftermarket.iberia@denso-ts.it



CARROCERIA Y PINTURA del automévil

2 0 1 1 Suplemento especializado de m
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Noticias Eventos: Fichas técnicas Noticias Actualidad:
La chapa y pintura CESVIMAP: Centro Zaragoza novedades Standox
en Motortec datos técnicos para
Automechanika lbérica la reparacion del
Renault Modus

EL COLOR DB 403 DEEP BLACK Y AMPLIACION
DEL PROGRAMA DE TONOS GRISES

NOVEDADES R-M

56

El negro mas oscuro, asi define la marca de
Basf Coatings a su nuevo color, el DB 403
Deep Black. Gracias a su tecnologia de pig-
mentacion avanzada, usando el DB 403 Deep
Black se pueden reproducir los negros mas os-
curos con precision obteniendo un grado de
oscuridad del negro normalmente dificil de ob-
tener por los talleres a partir de bases de mez-
clado estandar. Este nuevo producto es mas
oscuro que el Onyx HD HB 203y ya esté regis-
trado en la guia Color Explorer Online. Asi mis-
mo, R-M recuerda que el DB 403 Deep Black
es resistente a la congelacion.

Otra novedad reciente lanzada por R-M es Ia Ile-
gada de tres nuevas variantes de alto rendimien-
to que amplian su gama de imprimaciones de to-
nos grises. Denominadas Perfectfiller estas tres
nuevas imprimaciones mejoran la lijabilidad y las

>
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propiedades del flujo para obtener tiempos de se-
cado mas rapidos y estan disponibles en blanco,
gris y negro. La clave de su rendimiento es que
ofrece una base perfecta en aras de mejorar el
rendimiento de toda la gama de colores de las
capas protectoras de R-M. Las imprimaciones
Perfectfiller se pueden aplicar en solo dos capas
frente a las tres necesarias para las Multifiller CP.
El resultado de aplicar una mano menos es una
reduccién notable de los tiempos y del consumo
de material. En caso de requerir mayores propie-
dades de relleno, el profesional podra aplicar una
tercera capa. El uso de las Perfectfiller no implica
cambios en la metodologia de aplicacion y estas
imprimaciones se pueden mezclar entre si para
obtener el tono de gris requerido con la maxima
precision. €

€ www.rmpaint.com

'HITE and GReY

ES DE GLASURIT

EL ACELERADOR
DE SECADO 523-15
ESTRENA
FORMULA

Glasurit ha lanzado una nueva version del acele-
rador Racing Additive 523-15 cuya renovada
formula le permite ganar en versatilidad. Si des-
de su lanzamiento en 2007 se utilizaba en barni-
ces protectores, desde ahora se puede utilizar
también en imprimacion aparejo.

Este acelerador esta especialmente indicado
para el pintado de piezas sueltas y reparaciones
puntuales. Reduce el tiempo de secado de los
barnices COV en los pintados sobre superficies
verticales en un 15% como minimo. En combi-
nacion con las imprimaciones aparejo 285-505
gris, 285-555 negro y 285-655 blanco de
Glasurit HS, el Racing Additive llega a reducir el
tiempo de secado hasta en un 50%.

Distribuido a nivel mundial, el nuevo acelerador
ira sustituyendo paulatinamente a la generacion
anterior. «

€ www.glasurit.com



AUTOMECANICA LEVANTE
NUEVO DISTRIBUIDOR DE
DUPONT EN CASTELLON

DuPont Refinish presentd el pasado mes de marzo en Pefiiscola a su nuevo distribuidor para Castellon
que es Automecanica Levante, empresa con 25 afios de experiencia en la venta y comercializacion de
productos de automocion.

El acto de presentacion, celebrado en el centro de formacion de DuPont Refinish Training Center (DRTC)
de Pefiiscola reunio a mas de treinta profesionales de 19 talleres y conto con la presencia de Rubén Tena,
responsable del departamento de Marketing y Comercial de Automecanica Levante y de Jaime Martinez,
jefe de zona de DuPont Refinish. Sobre el acuerdo, Tena comento: "supone para Automecdnica Levante
una gran oportunidad comercial. De hecho, ya estamos obteniendo resultados de la presentacion oficial
que llevamos a cabo" Y afiadid: " para nosotros tener el centro DRTC en la misma provincia donde opera-
mos es una ventaja frente a otros competidores' Martinez, por su parte, agradecio "el apoyo brindado por
los talleres de la zona y por el nuevo distribuidor ya que gracias a ellos el acto fue un éxito" y mostro su
confianza en el nuevo distribuidor castellonense: "que ayudard a DuPont Refinish a difundir entre mds
talleres nuestra filosofia de aumento de la productividad” Durante la presentacion DuPont Refinish apro-
vecho para dar a conocer a los talleres presentes dos nuevos productos, la base bicapa DuPont Cromaxy
el barniz COV Standard CC6400.

Aunque la presentacion se realizd hace pocos dias, Automecanica Levante distribuye los productos de re-
pintado DuPont Refinish desde el pasado mes de septiembre. Automecanica Levante es socio de AD Parts
y cuenta con un equipo profesional compuesto por sesenta empleados, con un almacén central en
Almazora de 8.000 metros cuadrados y con tres puntos de venta, en Villarreal, Vinaroz y Vall d'Uixo. Su
ambito de distribucion es toda la provincia de Castellon. <

€) www.dupont.com / www.automecanicalevante.com

NUEVO SEMINARIO PARA LOS TALLERES
CERTIFIEDFIRST EN ESADE

APRENDER SOBRE LAS
COMPETENCIAS CLAVE

Alo largo de la jornada formativa se reflexion sobre
las dindmicas que estan cambiando el sector de la
carroceria y pintura, donde estaran sus empresas
dentro de 10 afos, cudles son los factores clave del
éxito empresarial 0 qué medidas pueden tomar los
gerentes de los talleres CertifiedFirst para reforzar su
competitividad ahora y en el futuro. Los formadores
de este seminarios explicaron a los asistentes las he-
rramientas imprescindibles para analizar las tenden-
cias del sector y esbozar la mejor estrategia a sequir
en cada taller desarrollando Competencias Clave que
permitan generar ventajas competitivas.

El Programa Superior de Desarrollo de Negocio
puesto en marcha por CertifiedFirst y ESADE se diri-
ge a aquellos miembros de la red que quieren situar-
se en una situacion competitiva ante los retos del
mercado del automavil a nivel legal, de entorno
competitivo, estratégico, operativo, financiero, de
competencias directivas y de gestion de personal. <«
€ www.certifiedfirst.com

Varios miembros de la red de talleres CertifiedFirst
impulsada por Grupo PPG asistieron a un nuevo se-
minario en la escuela de negocios ESADE. En esta
ocasion asistieron al Seminario de Planificacion
Estratégica, enmarcado en el Programa Superior
de Desarrollo de Negocio que ESADE y CertifiedFirst
ofrecen a los miembros de esta red.

NOUSIYAS

FIRMA DISTRIBUIDORA
SOCIO DE GRUPO
SERCA AUTOMOCION

PHIRA Y ORAN
DIVULGAN SU
ACTIVIDAD EN
AICRAG

Los proveedores de recambio de carroceria Phiray
Oran presentaron el pasado mes de marzo a un
medio centenar de profesionales carroceros en las
instalaciones de la firma distribuidora Aicrag de
Tarragona sus respectivas carteras de producto y
sus procesos de produccion. Tras ser presentados
por Jordi Garcia, responsable de Plancha y
Pintura de Aicrag y anfitrion del evento, Sergi
Camps por parte de Phira y Javier de la Puerta,
por parte de Oran, presentaron sendos videos
corporativos en los que se explicaban los proce-
sos de fabricacion y de certificacion de los
productos de ambas firmas. En ellos, ademas, se
hacia especial hincapi¢ en la calidad equivalente
de sus productos con los del constructor.
Los talleres asistentes, clientes del socio de
Grupo Serca Automocion Aicrag, tras la visuali-
zacion de los videos expusieron sus dudas y re-
flexiones sobre el recambio de carroceria y su
mercado a los representantes de Phira y Oran
estableciéndose un interesante debate. «
€ www.oran-sa.es

www.phira.es

www.aicrag.com

Breve

La cartera de productos de Reauxi se ha am-
pliado con la llegada del Hot Stapler, un equi-
po de soldadura de plasticos. Facil de utilizar
permite realizar reparaciones solidas y seguras
sobre todo tipo de plastico. Reauxi, desde Llica
de Vall (Barcelona), se dedica a la importacion
y distribucion de productos para el sector del
automavil y la industria. Para el profesional
del taller de chapa y pintura propone los equi-
pos y soluciones de marcas como SATA, Cav,
Rosauto, CMC, Trisk o Technolift, entre otras.

€ www.reauxi.com
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LA GAMA MAS AMPLIA DEL MERCADO

QB2000 Movil

Hasta 2.500 kg y 1.100 mm de elevacion

Pensado para vehiculos largos
(vehiculos comerciales).
También disponible version empotrada.

QB3000 /
Hasta 3.000 kg y 1.200 mm de elevacion. / /

También disponible version empotrada.

\ |

CONSULTE CON NUESTROS DISTRIBUIDORES. DISPON



LIDERES EN ELEVADORES MOVILES

—E

PREP-4

Para cabinas de pintura y
zonas de preparacion.

PREP-2 Movil

Elevador movil de tijera para preparacion y
acabado de pintura y para reparacion rapida y
mantenimiento del automovil.

Importador en exclusiva para Espaiia

EASYLIFT 3000

. ;. i, S.L.
Elevador neumatico movil para C/bagos Nave 14 - Pol.Ind. La Sora
elevacion lateral, estructura de columna 08185 Llica de Vall (Barcelona)

Tel. 93 84399 41 - Fax. 93 843 81 09
www.reauxi.com - reauxi@reauxi.com

EMOS DE SERVICIO POST-VENTA A NIVEL NACIONAL
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CARROCERIA Y PINTURA, |
NO DEMASIADO REPRESENTADA EN MOTORTEC Al

A mejorar

Entre los sectores presentes, no fue el de mds envergadura, aun asi, algunas firmas apostaron por presentarse
en la feria para mostrar sus novedades, incluso con éxito en la Galeria de Innovacion.

ra, en las ferias de la

4 carroceria (o

y es loque resul-
mos

- |es presenta

pudo ver.

Carroceria y pintu
posventa, suele ger m
aux'\\'\ares) que pintura...
1o ser en Motortec Al |
un resumen de lo que allise

Auto-Cristales
Tomelloso, acudieron
a presentar sus
productos a Madrid,
ademas de dar a
conocer sus nuevas
instalaciones.

Festool, en Espafia de la mano de Tooltechnic Systems acudian
con un amplio stand para ensefar sus Sistema Festool,
aglutinando maquinas, accesorios y consumibles para conseguir
un ahorro de tiempos para el reparador. En el stand, en
emplazamiento de honor, el Spotrepair, un puesto de trabajo
movil con todos los elementos necesarios para la reparacion de
pequefos arafiazos en menos de 90 minutos. Y como es .
tradicional en la compafiia, demos précticas a los profesionales.  Fi

Gammaplast, especialista en elementos de enmascarado, Hella tiene una unidad de negocio especifica en sistemas de

presentes en la feria. color, pistolas aerograficas y consumibles) a cago de
Eduardo Pintor. Aparte de las marcas de pintura Octoral, De
Beery su marca propia Sonne (creciendo en cobertura
nacional con mas de 1000 maquinas en Espafia)
presentaban el acuerdo de este afio con los fabricantes

60 103 | mayo 2011 japoneses de abrasivos Kovax.
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ICR presentaron su linea hidrosoluble, el Aqua System, y su
linea en bajo VOC, Aqua Systemy Eco System.

Jumasa y sus lineas de carroceria, mostrandose al publico
profesional en su stand.

WY Y

-
L
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Entre los diversos productos de la compaiia KWH Mirka lbérica, a destacar su Kit de pulido, una solucién completa rapida y
facil de usar, que supone eliminar las motas en 30" con un brillo impecable. Ademas, presentaban un kit dptica de faros, para
pulir los faros en 15-20 minutos, el puesto de lijado Mirka, un trolley para tenerlo todo a mano compuesto con diversas
maquinas, la lijadora neumdtica 0S383CV ideal para “taquear”, y una nueva generacion discos Gold, con estearato de ultima
generacion y oxido de aluminio BlueFire que proporcionan mayor durabilidad y menor obstruccion. Durante toda la feria,
demos a los profesionales para contemplar la eficacia de los productos en directo.

Sagola presento sus ultimas
novedades, entre las que destaco su
nueva pistola 4500 XTREME,
galardonada en la Galeria de
Innovacion como el producto mas
vanguardista del sector de la posventa,
en el apartado de carroceria y pintura.
La herramienta dispone de version
digital, que trabaja con cuatro
diferentes boquillas en HVLP y EPA
tanto para barniz como agua. Ademas,
presentaron la nueva MINI XTREME,
que sigue la misma linea de ergonomia
y color que la 4500 Xtreme
-especialmente pensada para la %
reparacion rapida-, los modelos 3300
PROy CLASSIC PRO -pistolas con el
mejor comportamiento tanto en HVLP
como Epa para los nuevos aparejos-, y
la gama actual de filtros Sagola, con
cuatro modelos 5300, 5200, 5100 y
5000. Por ultimo, presentd como
novedad su PACK 6000 AIRHEATER, que
se espera que revolucione el
tratamiento de aire en las carrocerias.

Phira y Oran, como siempre en tandem en las ferias para
presentar sus productos.

mayo 2011 | 103 61
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CARROCERIA

Modus, el nuevo monovolumen de

Renault, no sustituye a ninguno de
los vehiculos que la marca tiene en
el mismo segmento (Twingo y Clio).

62

Tomando como base la plataforma del
Nissan Micra, se ha creado un vehiculo
innovador, que presume de tener mayor
superficie acristalada y multiples
soluciones en el interior de su habitdculo.
No descuida la sequridad de sus ocupantes,
empleando soluciones tecnoldgicas
propias de vehiculos de mayor categoria.

'@'5@

Identificacion

Ubicacion del numero de bastidor

Para identificar el Renault Modus es nece-
sario localizar el numero de bastidor y los
cddigos contenidos en la placa oval. La placa
del fabricante se encuentra situada en el pilar
central derecho y de ella se obtienen datos
como el nivel de equipamiento, tipo de pintu-
ra, tipo de vehiculo y numero de fabricacion.
El numero de bastidor se encuentra troque-
lado en el piso trasero, sobre una placa re-
machada; también es visible a traves de una
ventana abierta en la parte inferior izquierda
del parabrisas.

103 | mayo 2011
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Carroceria

® E| Renault Modus es un nuevo monovolu-
men que no presenta elementos comunes ni
con el Twingo ni con el Clio, sino que compar-
te plataforma con el Nissan Micra, de la que
se han utilizado el 52% de las piezas.

El conjunto que forma el pase de rueda vy el
larguero delantero derecho difiere en funcion
de la motorizacion, siendo el denominado
"depar alto” para el diesel de 110 CV y “de
bajo par" para el resto de las motorizaciones.
Existen zonas de esta carroceria con mayor
resistencia frente a los impactos, de las que
cabe citar:

® E| pilar central esta fabricado con acero
de muy alto limite elastico, de manera que
se puede aumentar su rigidez y disminuir su

para la
del Renault Modus;

anchura, permitiendo un mejor acceso a las
plazas traseras. Si fuera necesario llevar a
cabo la sustitucion del refuerzo del pilar, el
fabricante recomienda que se cambie la pieza
completa.

® En la parte delantera del piso trasero hay
soldada una placa de acero THLE (acero de
muy alto limite elastico), que aumenta la
resistencia del asiento trasero en caso de
choque. La parte trasera del vehiculo esta
fabricada con aceros HLE (acero de alto
limite elastico) y THLE.

® Se han empleado refuerzos adicionales en
los montantes de puerta y barras anti-intru-
sion en las puertas y un travesa fio central de
techo fabricado con acero HLE.

Carroceria del
Renault Modus
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Sl técnica

Desde el punto de vista de la reparacion, en el
Renault Modus se tiene:

@ Un frente delantero de una pieza, monobloque,
de polipropileno, que no admite reparacion, se-
gun informa el fabricante.

® En caso de que fuera necesario desmontar o
sustituir las bisagras del capd delantero, sera
preciso retirar las aletas delanteras.

® No existen paneles de puerta como pieza de
recambio.

® El paragolpes delantero se suministra junto a
sus accesorios (rejillas)

® Cuando se tiene que sustituir la puerta, se debe
cambiar el plastico impermeabilizante.

No obstante, en caso de reparacion, no es nece-
sario quitar la lamina, puesto que presenta unas
tapas que permiten el acceso para realizar estas
operaciones. Una vez terminadas, se cierran las
tapas con cinta de retoque.

Seguridad

Renault ha potenciado al maximo la seguridad
de este modelo.

Si se habla de sequridad activa, monta el sistema
antibloqueo de frenos (ABS), el de ayuda a la
frenada de emergencia (SAFE), el sistema antipa-
tinamiento (ASR) y el control de estabilidad (ESP).
Un sistema novedoso es el de luces direccionales
de curva:

el faro, ademas de las luces convencionales, po-
see unas lamparas auxiliares inclinadas 4074 ha-
cia la parte exterior de cada faro, que amplian la
zona iluminada en los virajes.

Para que este sistema funcione, es necesario que
el vehiculo circule hacia adelante, con las luces
de cruce encendidas y a una velocidad inferior
a 60 km/h. La iluminacion esta en funcion del
angulo de giro del volante.
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Pldstico impermeabilizante
con tapas

Otra operacion que se debe llevar a cabo cuando
se sustituye una puerta es el desmontaje y mon-
taje de la guia o deslizadera de luna, unida a las
puertas mediante remaches.

Para el desmontaje de los retrovisores es necesa-
rio desguarnecer las puertas.

® £l portdn trasero puede ser de dos tipos, clasico
o de doble apertura. En el de doble apertura, el
batiente del portdn esta compuesto de tres pie-
zas: un panel exterior de polipropileno, un cajon

interior de polipropileno cargado con fibra de
vidrio y un guarnecido interior.

El fabricante indica que se puede reparar el panel
exterior siempre y cuando la rotura no sobrepase
los 10 centimetros.

Sistema de luces direccionales

La unidn del cajon con el panel es atornillada;
para desmontarlo, se debe sustituir el cordon de
estanqueidad por la junta especifica suministra-
da por Renault.

lluminacion
en recta
(convencional)

lluminacion en
curva (ldmparas
convencional

y auxiliar
encendidas)
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En cuanto a seguridad pasiva, cuenta con un conjunto motorbcaja de cam-
bios disefiado para apilarse en caso de colision, consiguiendo una deforma-
cion programada de la estructura. En caso de impacto en la parte delantera,
se produce la deformacion del volante (su armadura es de magnesio).

Asi mismo, los pedales se hunden.

Ademas, dispone de unos elementos absorbedores de energia en forma de
nido de abeja; actuan tanto en el lado del conductor como en el del acom-
pafante, protegiendo tibias y tobillos.

Cuando el golpe es trasero, la rueda de repuesto se pincha, incrementando
la capacidad de absorcion de energia.

Innovaciones
Son diversas las soluciones empleadas para conseguir una mayor comodi-
dad de los ocupantes y hacer mas segura la conduccion:

@ Portaobjetos en el cojin del asiento del
acompaniante.

Parte del cojin oculta un practicable, donde
se pueden poner bolsos u ordenadores por-
tatiles, evitando que el desplazamiento de
los bultos por frenazos desvie la atencion del

J — conductor.
Portaobjetos - '
situado en el cojin
@ Espejo de vigilancia de los nifios.
Permite visualizar el asiento trasero sin que el
conductor tenga que girar la cabeza.
@ Sistema de enganche de la rueda de re-
puesto.
Se trata de un dispositivo manual. Aflojando
Portaobjetos la tuerca y presionando sobre el dispositivo, la
situado en el cojin rueda de repuesto se libera y desciende hasta
el suelo. Para guardar la rueda pinchada, se
situa bajo el coche y se aloja en su pantalla protectora. En esta pantalla ~ | A 0
se engancha un cable, con una empufiadura en su extremo, que permitira 0 = o
izarla. Al alcanzar la altura adecuada, queda fijada por un sistema de reten- 0
cion, que queda asegurado al fijar la tuerca. 0 cJ U JIc
@ Dispositivo TRIPTIC. Asiento trasero deslizante y modulable.
Pasa de dos a tres plazas con facilidad, ademas de disponer de la funciona- - ol- - = = ’
lidad 1/3 - 2/3 y de la posibilidad de plegar todo el asiento para conseguir
un piso totalmente plano. El asiento trasero tiene reglaje longitudinal. E . - - ol- - U

2lo
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www.centro-zaragoza.com

CERTIFICACION CZ DE TALLERES
INSTALADORES DE LUNAS

Actualmente existe una cantidad importante de talleres que ofrecen sus servicios para la
instalacion y reparacion de lunas del automavil. Dentro de este sector existe una parte im-
portante que trabaja con unos estandares de calidad altos y para los que puede resultar in-
teresante distinguir la calidad del servicio prestado. La forma de demostrar este buen hacer
puede ser a través de la certificacion de una entidad externa de prestigio reconocido que
supervise su forma de actuacion en los trabajos realizados.

El Sistema de Certificacion CZ para Talleres Instaladores de Lunas es el modo de asegu-
rar que el taller adquiere un compromiso de calidad aplicable a la gestion y técnica de los
servicios prestados. Persigue, asi mismo, el objetivo de transmitir al cliente la confianza ne-
cesaria a cerca de la competencia técnica del taller y del cumplimiento de las normativas
que le son de aplicacion.

A través de las Auditorias del taller realizadas por Centro Zaragoza se verifica el cumpli-
miento de los requisitos marcados por Centro Zaragoza para este tipo de servicio.

En funcion de la valoracion obtenida por el taller, puede surgir la necesidad de implantar
acciones correctoras con el fin de obtener procesos adecuados y eficientes necesarios para
obtener la certificacion CZ.

El sistema de certificacion abarca el area de gestion y de técnica, incluyendo como aspectos
fundamentales, la gestion administrativa y de la calidad incluyendo el tratamiento de no
conformidades, las instalaciones y areas de trabajo, el personal y su cualificacidn, los requi-
sitos reglamentarios sobre sequridad, salud laboral y medio ambiente, los materiales utiliza-
dos (lunas y adhesivos), la dotacion de equipos y herramientas, asi como los procesos técni-
cos de intervencion sobre el vehiculo, la sustitucion y reparacion de lunas.

La certificacion CZ también puede extenderse a todos los talleres que componen una Red,
pero en este caso, y ademas de los requerimientos propios para la certificacion de un taller
instalador de lunas, existe otros requisitos que inciden en el establecimiento de procedi-
mientos de actuacion estandarizados y comunes a todos los talleres. <

| Nkl WV
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PPG: Aportamos la experiencia en Color al Repintado.
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En PPG, el color es nuestro negocio. Nuestra reputacion en el desarrollo de colores para los
fabricantes de automoviles y la precisa reproduccion de estos colores para el mercado del
repintado han sido de renombre durante muchos anos.

La profundidad de nuestros conocimientos nos ha proporcionado el reconocimiento mundial,
pero nuestro verdadero punto fuerte esta en como usamos estos conocimientos para ofrecer una
tecnologia de color ejemplar.

Los expertos en color de PPG investigan y analizan las tendencias de colores por todo el mundo
y las traducen a los colores de pintura de automdviles. Con este enfoque, PPG ayuda a sus
clientes de repintado desarrollando |a tecnologia de color que mejor se adapta a las nuevas
tendencias.

Descubra qué se siente al ser socio del mayor especialista en color tanto en los mercados de '
OEM como de repintado. @

Para mas informacion marketingiberica@ppg.com Lo hacemos posible. Con PPG
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EN ELLA PRESENTO A DEXIA SYSTEM, SU
NUEVO DISTRIBUIDOR PARA SEVILLA

Standox celebro el pasado 17 de febrero en Sevilla su Convencion de Talleres. En este acto pudimos conocer
con mds detalle quien es Dexia System, el nuevo distribuidor de la marca para la provincia de Sevilla.

nos 85 asistentes en representacion

de los talleres Standox se reunieron

el pasado mes de febrero en la

Convencion de Talleres de la marca
de repintado alemana que tuvo lugar en Sevilla.
La eleccion de la capital andaluza no fue casual
ya que lo mas importante del encuentro fue la
presentacion en sociedad de Dexia System, el
nuevo distribuidor de Standox para la provincia
de Sevilla.

Dexia System

Dexia System es una empresa de la orbita de
Roberlo que facturd el ultimo ejercicio mas de
siete millones de euros, cuenta con una planti-
lla de 66 profesionales (44 de ellos comercia-
les), ocho delegaciones en Espafa y ofrece al
mercado mas de 2.000 referencias en produc-
tos quimicos, anexos y herramientas para el
taller de carroceria y pintura.

Presente en la provincia de Sevilla desde el pa-
sado afo, desde el 1 de noviembre de 2010 es
el distribuidor de Standox en la provincia anda-
luza. La estructura de Dexia en la provincia
andaluza es un equipo compuesto por nueve

personas, seis de ellas comerciales, que pone a
disposicion de sus clientes la gama de repin-
tado Standox asi como la oferta ya comenta-
da: productos quimicos, anexos y herramien-
tas. Javier Lunar, jefe de la delegacion de
Dexia System en Sevilla, fue quien realizo esta
presentacion.

Por su parte, Assis Parés, jefe de ventas de
Standox, intervino para recordar a los asisten-
tes que Standox es la marca de pintura con
mas homologaciones y que es lider del merca-
do gracias a la innovaciéon de sus productos
base agua, a la inversion en 1+D y a la apuesta
por la implantacion de sistemas de reduccion
de costes para los talleres. Asi mismo, subrayo
la importancia que se da a la formacion y la
utilidad de los seminarios personalizados cuyo
objetivo es la busqueda de la eficiencia y la
productividad.

Otros destacados asistentes a la Convencién
fueron Manuel Sanchez, jefe del Area Sur de
Standox; Jorge Solis, delegado de Dexia en
Sevilla y Jaume Juher, consejero delegado de
Roberlo. «

€ www.standox.es

La Convencidn sirvio para que Dexia System se presentara en sociedad. Es el nuevo

distribuidor de Standox para Sevilla.

La Convencion de
Talleres Standox
reunio a unas 85
personas en
representacion de
los talleres de la
marca de repintado
alemana.
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Nuevos productos

La gama de soluciones Standox se ha ampliado re-
cientemente con la llegada de la nueva gama
Exclusive Line XL de colores especiales y un kit
compuesto por productos para trabajar sobre
fondos metalicos.

La gama Exclusive Line XL complementa a la actual
gama Exclusive Line de acabados personalizados y
exclusivos. Inicialmente estan disponibles los colo-
res Magic Magenta (un violeta intenso que cam-
bia a naranja cobrizo), Atomic Orange (un color
exclusivo) y Shifting Carbon (tonalidad que realza
el color y el brillo del color antracita). En el tercer
trimestre la oferta se enriquecera con el lanza-
miento de los Urban Bamboo, Explosive Gold'y
Python Green.

El kit consta de una masilla 2K en polvo de calidad
superior especialmente desarrollada para fondos
metalicos, un endurecedor liquido, un recipiente
de plastico para mezclar, dosificador y espatulas.
Por su poder de cubricidn y adherencia, esta solu-
cion esta pensada para su aplicacion sobre cordo-
nes de soldadura (chapa de acero limpia y lijada),
orificios y remaches. El resultado es que mejora la
resistencia a la corrosion en las zonas reparadas y
proporciona una buena adherencia para las si-
guientes capas del proceso de reparacion. Asi mis-
mo, se puede usar en las zonas que no soportan la
alta temperatura del soplete, habitual al aplicar el
estafio, que puede causar la deformacion u ondu-
lacion de la chapa.

Gama Exclusive Line XL de colores especiales.
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PROPONE UN PAQUETE DE MANTENIMIENTO QUE
INCLUYE LAS OPERACIONES DE TALLER

Nuevo servicio financiero BMW Eligence

| BMW Financial Services ha reforzado el servicio posventa
de la marca bévara con el lanzamiento de BMW Eligence.
Dirigido a los clientes de modelos de gama alta, las Series 5,
5GT, 6, 7, X5y X6, ofrece un conjunto de servicios con condi-

| ciones preferenciales y hasta en plazos de seis afios.

Uno de estos servicios es el paquete de mantenimiento
BMW Service Inclusive Ultimate que cubre todas
las operaciones de taller, desde las revisiones hasta las repara-
ciones no contempladas en la garantia. Incluso cubre el cambio
de neuméticos y proporciona vehiculo de sustitucion. (&
www.bmw.es

Lourdes de la Sota es, desde el pasado mes de
febrero, la nueva directora de posventa de
Volkswagen-Audi Espaiia en sustitucion de
Francisco Pérez Salinas. Hasta ahora
directora de posventa de la marca Volkswagen,

De la Sota asume su nuevo cargo con el objetivo
de enfocar el drea de posventa hacia la cultura

de servicio al dliente para asf potenciarla ya que la
posventa serd de los pilares de la estrategia de negocio
de Volkswagen-Audi Esparia en los préximos afios. (&
www.vaesa.es

Desde el 1 de abril'y hasta el 31 de mayo, los servicios oficiales
Fiat, Alfa Romeo, Lancia y Fiat Professional ofrecen a sus
dientes tratamientos “anti-edad” para el cuidado de siete
puntos clave de la estética del automavil: cinturén de seguridad,
gomas de contorno, bisagras, cierre capd, cierre maletero, llave de
contacto y lavado del vehiculo. Al tratarse de una promocion estos
productos son gratuitos y los pueden obtener los propietarios de
vehiculos de mas de cuatro afos. Los tratamientos que pone a
disposicion Fiat Group Automobiles Spain son los siguientes:
un higienizante bactericida para la limpieza y la higienizacion de los
filtros, conductos e instalaciones de dlimatizacion; un abrillantador
sin silicona, para la limpieza y abrillantado de componentes plds-
ticos, salpicaderos, paragolpes, rejillas, etc; la espuma de limpieza
“Magitec”, para la limpieza de tapicerias, guamecidos, etc.y un
lubricante de silicona de aplicacién en partes correderas. (&
www.serviciosfiat.com

MEJOR DISTRIBUIDOR Y REPARADOR DE
CHEVROLET ESPANA RESPECTIVAMENTE

GIL MOTOR Y TALLERES PRIZAN, PREMIADOS

La Comunidad de Madrid ha acaparado los pre-
mios Mejor Distribuidor y Mejor Taller que cada
ano entrega Chevrolet Espaiia. £l Mejor
Distribuidor Chevrolet 2010 ha sido
Gil Motor, de Alcald de Henares mientras que
Talleres Prizan, de Alcorcon, se ha erigido

como el Mejor Taller Chevrolet 2010.
Juan Manuel Lumbreras, presidente y
consejero delegado de Chevrolet Esparia, expli-
6 en el acto de entrega de los galardones:
“2010 ha sido un afo complicado y muy
competitivo, aun asi, los resultados de la red
Chevrolet han sido buenos, lo que hace que
estos premios sea atin mds especial. Desde
Chevrolet Esparia queremos dar a Javier
Meléndez, Gerente de Chevrolet de Gil
Motor, y a Juan Carlos Moreno, Gerente de
Chevrolet de Talleres Prizdn, asi como a todo
su equipo nuestra mds sincera enhorabuena.

w La profesionalidad, el esfuerzo y el trabajo

bien hecho, sumado a la mejor atencion al
cliente, sin duda han contribuido a que am-
bos sea merecedores de estos prestigiosos y
reconocidos galardones, y nos sentimos muy
. orgullosos de tenerles en Chevrolet".

~ Gil Motor, distribuidor oficial Chevrolet desde
2002, ya recibid este galarddn en 2008. Talleres
Prizén, por su parte, inicio sus actividades en
1969 y su apuesta por la atencion al cliente le
ha permitido fidelizar al 75% de sus clientes
Chevrolet. [&

www.chevrolet.es
www.gilmotor.es

www.prizan.com
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SEAT SERVICE®. EN NINGUN LUGAR COMO EN CASA.

A TRAVES DE LA CAMPANA
“EN NINGUN LUGAR
COMO EN CASA"

DESCUENTOS SEAT EN
VARIOS SERVICIOS POSVENTA

“En ningun lugar como en casa”, este es el titu-
lo de la campaiia promaocional puesta en marcha
por SEAT a través de la cual va a desarrollar un conjunto de
acciones para impulsar su actividad de posventa.

Uno de los puntos en los que se centra la campana es el del
mantenimiento del vehiculo. Bajo el lema
“Mantenimiento SEAT. Si encuentras un
precio mejor, te abonamos la diferencia”, |a
marca se compromete a abonar la diferencia si el cliente
presenta un presupuesto firmado por un competidor exter-
no de la red SEAT en un plazo de diez dias y en un radio de
5 kildmetros para la misma operacion de mantenimiento
realizada con métodos y recambios originales SEAT. Por otra
parte, ha puesto en marcha la campana de financiacion 0%
TAE hasta 12 meses con la Tarjeta Visa SEAT para facilitar las
operaciones de mantenimiento o las reparaciones del vehi-
culo y también ofrece tanto el cambio de acetite y filtros
como el de neuméticos a precios muy econdmicos.

L.a campania “En ningin lugar como en casa” se enmarca en
uno de los principales objetivos de SEAT para 2011 potenciar la
innovacion y la eficiencia de su red de concesionarios.
www.seat.es
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Disefio atrevido, -
tecnoldgicamente a la Gltima,
calidad, equipamiento... el .
nuevo Ford Focus lo tiene todo

Ford ya comercializa Ia nueva generacion
del Focus y la marca del Ovalo quiso re-
cientemente que la prensa especializada |o
conociera en més profundidad organizando una pre-
sentacion en la que pudimos conducirlo y conocerlo
con més detalle,
Estéticamente ¢ 10, Focus es mas
atrevido, audaz Y deportivo que ¢ co-
mercializado hasta ahora, de linea muy conserva-
dora. En definitiva, es més bonito. Tiene especial
mérito el atrevimiento de Ford si tenemos en
cuenta que este Focus es ef primer coche de I
marca del évalo fruto de un trabajo conjunto entre
todos los departamentos de desarrollo que Ia fir-
Ma posee en el mundo. Fl objetivo es venderlo en
l0s cinco continentes bajo la misma estética y es-
tdndares de produccign para, asi, potenciar y optj-
mizar las economias de escala. Durante I presen-
tacién probamos, como primicia, la versién cuatro
puertas. Es mucho mds elegante que la anterior
generacion y la razon es que los ingenieros de
Ford no le han aadido un “culo” a la versién cin-
€0 puertas sino que la han desarrollado a partir de
un disefio propio de sedn cuatro puertas.
Més bonito y moderno por fuera, en el interior esta
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modernidad se traduce en un tablero que puede resyl-

tar recargado para muchos, Fso si, el salto de calidad
€N comparacion con el anterior Focus es notable, los
materiales son agradables | tacto, los acabados rayan
agranaltura y las piezas encajan de forma perfecta,
Como suele ocurrir [ mayoria de veces, a mayor dise-
fo y estética, menos espacio. Solo en este aspecto es
peor el nuevo Focus, A pesar de ser algunos centime-
tros mas largo que su predecesor, el espacio interior es
menor, sobre todo en anchura,

Lider en tecnologia

El nuevo Focus se dota de dispositivos propios de Seg-
Mentos superiores y de algunos tan sorprendentes
como la parrilla activa que varia la inclinacion de sys
dlabes en funcion de I aerodindmica. Otros elementos
que le diferencian de s competencia son el sistema
de seguridad a baja velocidad Low Speed
Safety System, que evita colisiones a baja velog-
dad; la ayuda de seguimiento de carril Lane
Keeping Aid, que evita que nos salgamos de ¢| o
el control de par vectoria Torque Vectoring
Control que mejora I3 estabilidad y la agilidad en
aunva o luces LED traseras, Obviamente, my-
chos de estos elementos son opcionales,

para conquistar el mas |
competido de los segmentos, e
C. La tercera generacién <_:Ie|
compacto de Forq es mejor a su
predecesor en practicamente
todos los aspectos.

No faltan soluciones mds comunes como el arranque
sin llave, el sistema Start&Stop, el sistema de deteccion
de presion de neumticos o el sistema de asistencia af
aparcamiento, de tltima generacion en el Focus,

Una vez en carretera, ef chasis del Focus vuelve a rayar
agranaltura lo que, unido a sy elevada dotacion elec-
tronica de control, se traduce en una alita estabili-
dad aunque en esta generacion quizas haya pri-
mado mas el confort sobre el dinamismo. La
VrSIOn cuatro puertas es mds sobreviradora que la
berlina de cinco puertas,

Por lo que respecta a Ja gama de motores, es suficiente
para cubrir cualquier tipo de necesidad, En el apartado
de gasolina se toma €omo punto de partida un
1.6 Tide 105 cv yse culmina con el 1.6

EcoBoost d- 180 cv ¢ equilibrio lo ponen fas
variantes 1.6 Tl de 125 €y y 1.6 EcoBoost dc
150. En cuanto a Jas motorizaciones diésel, son tres
las variantes, las 1.6 TDCide 95y 115 cv yla

2.0 TDCi de 163 Ccv.

El precio de esta tercera generacion es ligeramente sy-

perior al del Focus hasta ahor comercializado. Fllo sig-

nifica que seguird siendo uno de los modelos més
competitivos del mercado, [§

www.ford.es
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Kits de frenos de tambor Bosch
Una marca lider a su medida

Precio de la suscripcion anual

Espaiia 90 € (Europa 139 € / Resto del mundo 206 €)

Orden de suscripcion

NOMDIE .o NLFEZ DN
EMPresa.. .o Especialidad.....ccccccovviiiiiiiiiiiiii
Do 1 o3 | 1o RSP SOPPPERR
CPo Poblacion ..., ProvinCia....ccccccveeviiiieiiiieeee
Télefono....ccooeevveviiiiinnnnnn, FaXi, €-MAI vt

Forma de pago (90 € + 8 € gastos de envio)
DContrarreemboIso D Talén Adjunto FirmMa. e,
[ Ipatos bancarios | [ [ [ [[ T [ J[TILTTTITTTTT]  Fechaiss..

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 suscripcién. En cualquier momento usted podra ejercitar los derechos de acceso, rectificacion, oposicion y, en su caso, cancelacion,
comunicandolo por escrito con indicacion de sus datos en el domicilio de ¢/ Paris 150, 4° 32, 08036 de Barcelona

Rellena y envia los datos a

5 9 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



Los directivos de posventa de Toyota Espaia participaron activamente en la jornada “Un dia en el taller con Toyota”. De izquierda a derecha, Enrique Centeno, director de
posventa; Manuel Adanez, director de servicio senior; Luis Carlos Alcoba, director de desarrollo de negocio y componentes; Cristina Moreno, analista de mérketing de posven-
ta; Isidro Mingotes, director general del negocio de posventa y Sandra Garcia, directora de mérketing de posventa.

JORNADA “UN DIA EN EL TALLER CON TOYOTA"

La logistica de recambios de Toyota

T E - 0 g . lai d Toyota Espaiia gestiona la logistica de las piezas de re-
”OYOtE! Spana organizo reCIen'Femente d lom? ,a cambio bajo el método “just in time"™ basado en que
Un dia en el taHG_r con Toyota” en la que explico solo se envian los bienes, mano de obra o informacion nece-
ala prensa espeqahzada como son varias de las sarios, en el momento adecuado y en la cantidad necesaria.
actividades posventa que desarrolla, entre ellas la
gestion de los recambios que utilizan sus “Heijunka”, “muda” y “jidouka”
concesionarios y servicios oficiales y que se basa La marca nipona aplica este método de la siguiente manera:
en el método "jUSt in time”. todos sus concesionarios preparan la tarde anterior las piezas
de recambio que van a necesitar en las intervenciones de ta-
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Los concesionarios Toyota preparan la tarde anterior los recambios que Luis Carlos Alcoba, director de desarrollo de negocio y componentes, explicé la disposicion del almacén,

van a necesitar en las operaciones programadas para el dia siguiente. que distingue entre pedidos urgentes y de reposicién.
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ller programadas para el dia siguiente mediante un proceso
llamado “pre-pulling”. Ello permite a los recambistas
aprovechar las horas con menor carga de trabajo (cuando
més trabajan es por las mafanas) contribuyendo asi al equili-
brio de la carga de trabajo y optimizacion del tiempo de acti-
vidad, lo que Toyota denomina “heijunka”. Asi mismo,
se reducen las esperas de los técnicos de taller para recoger
las piezas necesarias para cada intervencion lo que elimina la
“muda” (lo que no anade valor).

El coste material de este proceso es muy reducido, solo se
necesita Una estanteria pequenia, unas cajas de plastico, una
pizarra blanca y rotuladores de colores. {Qué se hace con
todo esto? siguiendo uno de los principios del “jidouka”™
(destacar los problemas latentes) el objetivo es tener un con-
trol visual de la situacion. Asi, por ejemplo, en un taller Toyota
todos los empleados saben que el color azul pintado en el ta-
blero es el de carga de trabajo. Los documentos que se colo-
can en los tableros se imprimen en papel normal, de color
blanco, que destaca sobre el azul vivo del tablero. De este
modo, y a distancia, se ve en qué casillas del tablero hay o no
documentacion. Todos los empleados del drea de posventa
de un concesionario conocen el significado de cada casilla de
los tableros a fin de poder efectuar un control visual que de-
tecte errores. Por ejemplo, si se diera el caso de una acumu-
lacion de hojas en la zona “pendiente de inspeccion” signifi-
carfa que los técnicos han terminado sus intervenciones pero
el Jefe de Taller no las ha dado el visto bueno generdndose
un cuello de botella.

Tipos de pedidos

Los puntos de servicio Toyota realizan los pedidos que nece-
sitan al Centro Logistico de recambios de San
Agustin de Guadalix (Madrid). Recordemos que la marca ja-
ponesa ya ha iniciado la construccion de un nuevo centro lo-
gistico mucho mayor en lllescas (Toledo) para mantener su
capacidad de servicio a un parque de vehiculos, el de Toyota,
cada vez mayor en Espaia.

Los pedidos que realizan los concesionarios pueden ser ur-
gentes o de reposicion. Los urgentes se realizan hasta las
13.00 horas y son entregados esa misma noche en el punto
de servicio. El concesionario recibe el mismo dia, antes de las
18.00 horas, la confirmacion del albardn de entrega de la pie-
za lo que le permite confirmar la agenda de intervenciones a
realizar al dia siguiente. Los de reposicion, realizados
hasta las 19.00 horas, se entregan la noche del dia siguiente a
la realizacién de la orden.

Este procedimiento de entrega de pedidos se realiza de for-
ma répida y permite eliminar la necesidad de mantener exis-
tencias preventivas en el punto de servicio lo que, a medio
plazo, puede generar existencias obsoletas. De este modo, la
mayor parte del volumen de pedidos corresponde a piezas
para citas del dia siguiente, para drdenes de reparacion ya
abiertas, para pedidos de clientes externos o para interven-
ciones de chapa con presupuesto aprobado.

Una vez que las piezas llegan al punto de servicio, las de pe-
didos urgentes se ubican temporalmente en estanterias a dis-
posicion inminente, bien para el propio punto de servicio o
para clientes externos. Las de pedidos de reposicion pasan al
almacén del punto de servicio donde se mantiene un nivel de
existencias Max-Max, concepto que establece que siempre
hay que tener una cantidad maxima (Max) de unidades de
esas piezas de modo que si se consume alguna unidad, de-
bera realizarse de inmediato un pedido para volver a dispo-
ner de esa cantidad maxima (Max). (€
www.toyota.es

EN EL TALLER

La jornada “Un dia en el taller con Toeyota™ se celebro en el servicio oficial
Toyota Motor Arjona de Alcald de Henares (Madrid). Alli fuimos testigos de la ac-
tividad, protocolos y procedimientos que llevan a cabo.

Cuando un cliente tiene un incidente, Toyota aplica el proceso Fix it Right. Por
ejemplo, nota una vibracidn anormal al circular entre 100y 120 km/h. A partir de aqui
se inicia el proceso que abarca los siguientes pasos: Toma de contacto: el cliente
llama para solicitar una cita con el taller. El asesor de servicio toma nota de las anoma-
lias y, en coordinacion con el asesor técnico se le da cita al cliente. Recepcion del
vehiculo: el cliente es recibido por el asesor de servicio para abrir la orden de repa-
racion. El cliente realiza una prueba dinamica con el asesor técnico que valora el nivel
de vibracion del vehiculo y las condiciones en las que aparece la incidencia.
Diagnosis: el asesor técnico realiza una prueba dindmica con la herramienta de
diagnosis Toyota TD3 para identificar la averfa del vehiculo. Reparacion: se proce-
de a solucionar la anomalia. Entrega del vehiculo: el asesor técnico confirma
con el cliente que la anomalia se ha solucionado, le explica las causas de la incidencia
y le detalla la factura.

En el caso de que los clientes acudan para realizar el mantenimiento perié-
dico de su vehiculo, la marca nipona lo deriva hacia el servicio Toyota Express
cuya principal virtud es que su duracion méxima es una hora, desde que el cliente lle-
ga con su vehiculo hasta que sale con el vehiculo en perfecto estado de revista. Los
puntos esenciales de este servicio son el trabajo simultaneo de dos técnicos
que, perfectamente entrenados trabajan coordinadamente para realizar los manteni-
mientos en menos de la mitad del tiempo estipulado, y el procedimiento, cada
técnico trabaja en un lado del vehiculo y cuenta con un guia de trabajo que contem-
pla que ambos acaben sus operaciones al mismo tiempo. Este proceso es estdndar
para todos los modelos (excepto Land Cruiser e Hilux) y revisiones (excepto el cam-
bio de la correa de distribucion y de los lubricantes de transmision). Asi mismo, en el
servicio Toyota Express los operarios cuentan con todas las herramientas necesa-
rias para realizar las operaciones de mantenimiento v la disposicion de las mismas
estd adaptada al orden de las operaciones programadas.
www.motorarjona.toyota.es
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El sistema de amortiguacion electronica CDC es obra de ZF
Sachs. En la imagen, esquema del mismo.

Los modos de conduccion del Saab Drive Sense se seleccionan
mediante un boton giratorio ubicado a la izquierda del cambio.

El modo de amortiguacion escogido se muestra en el cuen-
takildmetros.

28: 05.11
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LOS SISTEMAS DE AMORTIGUACION ELECTRONICA Y TRACCION TOTAL RESPECTIVAMENTE
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del Saab 9-5

El Saab 9-5 es una berlina de gran tamafo,
més de cinco metros, pero dotada de un
gran dinamismo gracias a la amortiguacion
CDC o a la traccién XWD.

Tras la integracion de Saab en Spyker, fabricante holandés de vehiculos
deportivos, la marca sueca ha iniciado una nueva etapa y el primer fruto
de la misma es el 9-5, una impresionante berlina de mas de cinco metros
que quiere ser un referente en comportamiento gracias a soluciones tec-
nolégicas como el Saab Drive Sense, un sistema de amortiguacion elec-
trénica suministrado por ZF Sachs, o el sistema de traccion total XWD.

Lanzado a principios de 2010, el 9-5 es el
enuevo buque insignia de Saab. Es una berli-

na de mds de cinco metros que comparte
varios elementos con el Opel Insignia (se desarrollaron
conjuntamente atin bajo el auspicio de General
Motors) y cuyo nicho de mercado es el que habitan
modelos de la talla del Volvo S80 (gran rival por cues-
tiones sentimentales y patriéticas), el Audi A6, el BMW
Serie 5 0 el Mercedes Clase E.

Saab Drive Sense

Asi denomina Saab al sistema de amorti-
guacion electréonica CDC (Continuous
Damping Control) que, como opcidn, puede
montar el 9-5. Este sistema es capaz de regular la
fuerza de cada amortiguador de forma individual
en microsegundos. Unos sensores transmiten
constantemente toda la informacion relacionada
con el estado de la carretera, la velocidad y las re-
acciones al volante. Con toda esta informacion, la
electronica del vehiculo calcula en milisegundos la
fuerza de amortiguacion necesaria para cada uno
de los amortiguadores. Esta regulacién instanténea
se traduce en un mayor confort y en una mayor
seguridad ya que el répido célculo de cada situa-
cion v la reaccidn de la electronica aportan que,
por ejemplo, en un stbito volantazo, el CDC gene-
ra los pardmetros necesarios para reaccionar con
mayor precision en situaciones criticas.

En aras de proporcionar al conductor un estilo
de conduccion acorde a sus preferencias, el sis-
tema de amortiguacion electronica CDC permite

elegir entre los modos “Deportivo”,
“Confort" e "Inteligente”. En caso de no es-
coger ninguno en concreto, el sistema igual-
mente se adapta al estilo de conduccién porque
ya en el modo bésico va adaptando las reaccio-
nes del chasis a los estilos de cada conductor
cambiando continuamente las fuerzas de amor-
tiguacion, la reaccion del pedal del acelerador y
la ayuda de la direccion.

El fabricante de esta amortiguacion electrénica es
ZF Sachs. El Saab 9-5 incorpora en su equipo ori-
ginal otras soluciones del consorcio alemén como
el volante de inercia bimasa y el embrague.
Mencion especial merece el volante de inercia bi-
masa (ZMS) por su aportacion técnica: amortigua
la torsién en la cadena cinematica facilitando asi
una conduccion sin vibraciones, especialmente con
el motor a bajas revoluciones lo que ayuda a redu-
cir el consumo de combustible. El ZMS también
protege a la caja de cambios, detalle importante,
sobre todo en las versiones més potentes.

El sistema de traccion XWD
Algunas versiones del 9-5 se presentan con el
sistema de traccion total XWD. Se trata
del mismo que ya monta el 9-3 y cuenta con un
embrague Haldex que envia la fuerza a las ruedas
traseras cuando las delanteras patinan. Para incre-
mentar la eficacia del sistema, un diferencial
trasero (eLSD) reparte la traccion entre las
ruedas izquierda y derecha. [&
www.saab-spain.com



Recambios
Originales BMW

DISFRUTAR ES
ELEGIR LO ORIGINAL

Disfrutar es tener el socio perfecto y trabajar en equipo. Y para su taller, nosotros somos ese socio
perfecto, pues le ofrecemos toda nuestra experiencia, asesoramiento personal y asistencia técnica,
asegurandole un seguimiento exhaustivo de su pedido.

Nuestro almacén tiene a su disposicion todos los Recambios Originales BMW gue necesite, piezas
de alta precision y durabilidad que le garantizaran un montaje perfecto, siempre dentro de los plazos
previstos. Disfrute de la funcionalidad y exactitud que los Recambios Originales BMW le ofrecen
contactando con el Servicio Oficial BMW maés proximo. Estaran encantados de atenderle.

RECAMBIOS ORIGINALES BMW

BMW EfficientDynamics

Menor consumo. Mejores prestaciones.
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ABRASIVOS, QUIMICOSY MAQUINAS

Industria, 16-18
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Tel.93 682 09 62

Fax 93 6821199
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Barcelona
www.mirkaiberica.com
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