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Ungra ance para un mayor dominie: hoy, es impensable un coche sin ABS ni ESP® -y Al N

pnr!n'mln serfa inimaginable qu estuviesen presentes en su taller, Como creadores (FD BOSCH
del ABS y el ESP#®, Bosch no sdlo le sumini slralos repuestos necesarios con la calidad de =
61 equipamiento orgﬂal también le facilita los software para una perfecta puesta a punto |nn0\facidn Da.ra. tu Vida

de los sistemas electronicos de regulacién de la frenada. Esto le nvierte a usted y
a su taller en especialistas de sistemas pues, con el apoyo de Bosch, el diagndstico de
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4 AU1GPRO las averias y la reparacion de los componentes mas sofisticados le resultard un juego de
. _J._H__I_"_ ||||| fios. Diagnosis, piezas y servicios: sélo es posible con Bosch.

www.bosch-automotive.es
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Los principales fabricantes de vehiculos
del mundo confian en Robinair.

Venga a fomar parte del mundo Robinair, Las estaciones para aire acondicionado Robinair son rapidas, faciles de

manejar y recuperan mas refrigerante — mejor para el medio ambiente y para su negocio.

iDescubra usted mismo por qué somos el fabricante lider mundial en aire acondicionado y por qué lo hemos sido

durante mas de 50 anos!

DIAVIA AIRE, S.A. I.. @&
28830 San Fernando de Henares | Telf. +34 916 784 750 | diavia@diavia.es | www.diavia.es . uv. a
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Foros y mas foros

Con el buen tiempo, parece que se intensifican los encuentros profesionales de la posventa...aun-
que si el tiempo no es soleado, también se produzcan.

0 sera que ese sol nos carga las pilas e ilumina con mds intensidad lo que se produce. Que
también podria ser...

La cuestion es que, en estas dltimas fechas, las reuniones marcadas para que se encuentren lo
que ha dado en llamarse “los eslabones de la cadena de valor de la posventa”, se suceden; una
tras otra, casi “sin solucién de continuidad”, una de las frases preferidas de un experto muy ac-
tivo al que le toca organizarlas. En dias laborables y, sobre todo, en festivos, para que acudan
los que estan en contacto con el usuario final, los reparadores, el eslabon final de la cadena.
Hemos oido de algunos que es el mas débil (cosa que pone de muy mal humor a los lideres de
sus patronales), pero en realidad es uno de los mas mimados, para quienes se plantean toda
suerte de acciones, actividades, propuestas, sistemas, productos, etc. Etc. Para que, precisa-
mente, sea cada vez mas fuerte.

No lo hace solo la posventa multimarca independiente (cuyo calendario de eventos convierte a los
que acuden a meritorios poseedores de una tarjeta “/AM Golden Mile" que deberia hacerles acree-
dores de una estancia en un ressort con balneario); de hecho, los constructores también estan po-
niéndose las pilas mas que nunca con el fin de crear, hacer mas seductoras y asequibles, las pro-
puestas de su red de reparadores con las que frenar la caida de entradas de los vehiculos a los ta-
lleres que, cuando las entradas de clientes a las exposiciones rozan el -80% en mayo, son las tnicas
que pueden salvar la cuenta de resultados de las concesiones.

Asi que no hay que confiarse, y estar mds atentos que nunca al mercado, porque, tal como co-
menta un experto actor de la posventa (con stage en el “lado oscuro”) en una entrevista que en-
contrardn en estas paginas, eso no supone que haya vasos comunicantes y que los vehiculos en-
tren directamente en nuestro canal. De hecho, pese a que hayan subido las visitas (los datos de
Gipa hablan de ello), no es que las cifras se “salgan de las gréficas” porque la situacién econémi-
caes la que es, y el dinero no circula.

Veremos si los cambios propiciados por las elecciones municipales y autonémicas (en clave de
nacionales) hacen que esto cambie; aunque mucho nos tememos que nos esperan meses de in-
certidumbre, y eso contando con que quien se haga cargo del “barco” lo consiga enderezar y lle-
varlo a buen puerto.

Pero eso es otra historia.

Lo que queriamos plantearles es que estd muy bien que se siga fomentando el apoyo al reparador
multimarca, para prepararle de manera que pueda presentarse ante el cliente como “LA" opcién a la
hora de mantener, reparar y preparar el vehiculo.

Y el apoyo, en tantas ocasiones, pasa por los foros, ferias, jornadas, congresos, etc. Que se vienen sucedien-
do, y que nos parecen mas numerosos que nunca. Y algunos muy, pero que muy positivos (de algunos tam-
bién les hablamos en esta edicién). No estamos seguros, no obstante, que la saturacién consiga incrementar
la demanda... y por otra parte ello no debe comportar una merma en las inversiones en otras plataformas
que supongan multiplicar y aumentar la cobertura de esos esfuerzos (la prensa profesional, isin ir mas le-
jos!). Y también hay que estar atentos a que esos esfuerzos solicitados a los proveedores no supongan un
descalabro en los PVP (como nos sugeria el presidente de ANCERA en estas mismas paginas).

Uno de los préximos foros, tradicionalmente remarcable, es del Congreso de ANCERA. EI XIV
y en la Imperial Tarraco. Y ahi, dos nuevas propuestas feriales, dos, para elegir. Ojalé este foro y to-
dos los demas sean satisfactorio para todos y nos llevemos buenas notas e ideas.

Nos van a hacer falta, para sumarlas a las que pongamos de nuestra parte.

IMPERIAL T,
ADVERTIDO ACTIVIDADES DE
PRESION A LOS TALLERES DE
CUADRIGAS POR PARTE DE

ASEGLIRADO
jPOR JUPITER!
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NOTICIAS

Resumimos la actualidad.

Como siempre, mas en www.mryt.es.
DISTRIBUIDORES

Peiia, Profesional

La muestra de recambios y maquinaria
de Grupo Pefia Automocién, un nuevo
éxito.

TALLERES

EuroTaller: programa de forma-
ciéon comercial y de gestion

Se presentaron nuevas propuestas for-
mativas que pasaran en adelante a ser
de dmbito nacional.
DISTRIBUIDORES

Convencién ADI 2011

Una convencion interactiva, en la que
Josep Bosch, de AD Parts de alzd como
mejor profesional de la posventa.
DISTRIBUIDORES

AD Levante, 25 afios en activo

Una celebracién que reunira a proveedo-

res, clientes, y demas profesionales del
sector.

ENTREVISTA

ADL-Blue Print: Compromiso
radical con la posventa
Entrevistamos a Luis Castellanos y a
Arturo Arribas, nuevo responsable co-
mercial y de marketing.
FABRICANTES

La Comision de Recambios,
tutelada por un grupo de
fabricantes

Tras la tensidn, se elaborard un protoco-
lo oficial de cambio de presidencia, para
todas las comisiones.
FABRICANTES

Programa de cursos Bosch 2011
Mas formadores, cursos y medios para
su red.

DISTRIBUIDORES

Siempre a la ultima con Lausan
Planes 2011 y soluciones informaticas.
OPINION

Posventa en las venas

Julia Escribano se presta a compartir
sus propuestas para la posventa.
Pensando en voz alta

Chema Rodriguez comparte sus
reflexiones con los lectores.
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EMPRESAS

Un negocio sélido y con futuro
30 afios de Autodesballestament La
Gleva.

EVENTOS

Bolonia hierve en los pasillos
Asistimos a la ultima edicién de
Autopromotec en Bolonia.

Temas del mes
INFORME

Temporada 2010/2011

Mercado y opinién sobre el mercado de
frenos en la posventa.

DISTRIBUCION

Preparados para la batalla
Miguel Angel Cuerno, presidente de
ANCERA nos avanza lo que veremos en
el XXIV Congreso.

—
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que en frio para Diesel Electrénica Sensores

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 molores diesel.

Bobinas de encendido BERU:

Desarrolladas especificamente para
cada vehiculo y permitir un encendido
dptimo.

|
Calidad, servicio e innovacion a disposicion de ro V'sa
nuestros clientes

www.grovisa.com S.d.
Gama completa de recambios con calidad original

Principales marcas
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Los socios de @rupo SeEreey

Grupo Serca Automocion puede presumir de tener unos socios muy activos. Para
muestra, dos botones, Recambios Paco de Soria, y Auto Recambios Segorbe, de
esta localidad castellonense.

Las instalaciones de Recambios Paco de Soria acogieron el pasado mes de abril un
curso de formacion impartido por Autotecnic 2000. La actividad formativa
consistié en el uso y el manejo de equipos de diagnosis y en ella partici-
paron més de una veintena de electromecénicos en representacion de 17 talleres. El
curso se celebrd del 11 al 14 de abril de 8.30 de la mafiana a 13.30 del mediodia y
durante las jornadas se alterné teoria y préctica. Recambios Paco recordd que este
curso es la primera accion de un plan formativo de tres afios de duracién.

Por lo que respecta a Auto Recambios Segorbe, el distribuidor castellonense celebrd
entreel 10y el 15 de mayo su viaje de incentivos que en esta ocasion tuvo como
destino Estambul. 52 clientes se beneficiaron de este intenso viaje en el que se
visitaron multitud de lugares, el palacio de Topkapi, la iglesia de estilo bizantino de
San Salvador de Chora, los palacios mas relevantes de la ciudad, el gran bazar, la
Torre de Leandro, en el mar de Marmara. Incluso hubo tiempo para realizar un cru-
cero por el Bésforo o para almorzar en lo alto de la Torre Gélata. @

www.serca.es
www.rsegorbe.com
www.pacorecambios.es

Y cuenta con un nuevo punto de venta y de asistencia directa

Grupo Circuit, Certificada con la ISO 9001:2008

Launch Ibérica posee desde el pasado mes de
noviembre el certificado de calidad 1SO

9001:2008. Aunque no es un certificado obligato-
rio, la firma proveedora de equipamiento para taller la

ha implantado para asegurar asi la calidad de servicio
a sus clientes. De hecho, uno de los objetivos de
Launch Ibérica como empresa es aportar fiabilidad a
los clientes a través de la calidad de servicio y atencién
al cliente, calidad ahora reconocida con la 1SO
9001:2008. El certificado reconoce la labor de mejora
continua de Launch en aspectos como sus servicios
on-line, su pagina web, registros de producto, etc.

Siguiendo con la actualidad del proveedor de equipos
de diagnosis y maquinaria para taller, desde principios
de afio cuenta con un nuevo punto de venta y
de asistencia directa. Se trata de la firma tarra-
conense de Reus AMA cuyo dmbito de actuacién
son las zonas de Navarra, La Rioja, Aragdn y Lleida.
Joan Andreu Llauradé6 es el gerente de esta

empresa. Llauradé atesora una larga experiencia en
el sector, especialmente en la rama de la diagnosis
multimarca de Launch, y también conoce en profun-
didad otros mercados como los de las cabinas de
pintura o la alineacién.

De hecho, la actividad de Launch Ibérica estd siendo
muy activa en los Gltimos meses porque también ha
lanzado un blog y una aplicacion para moévil.
El blog se dividide en tres categorfas (producto, ac-
tualidad y general) e informa sobre la actualidad y
las actividades de Launch Ibérica y sobre el merca-
do posventa en general. En cuanto a la aplicacién
para mévil (de momento, solo para Android) es to-
talmente gratuita y sirve para que sus clientes y de-
més interesados puedan acceder al blog comentado
y asi informarse sobre el universo Launch. @
www.launchiberica.com

FILTROS
cartes

Especialista global en filtracion

Mas de 80 marcas,
siempre a tu servicio

www.filtroscartes.com - tu mejor herramienta
Gestiona on line las 24h tus pedidos,
e-facturas, envios, stock, y mucho mas.

— Automocion - Transporte - Agricola - Obra Publica
~Industria - Mineria - Marina
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Las han presentado dos
asociaciones de talleres catalanas

Solicitudes de B
ingreso en CONEPA

Dos asociaciones de talleres catalanas han presentado recientemente sendas solicitu-
des de ingreso en CONEPA, la Federacién Espafiola de Empresarios Profesionales de
Automocién. Son concretamente la Unié d’Empresaris d’Automocio de Catalunya y la
Unié d’Empresaris d’Automocion del Vallés, Osona i Maresme. Las dos estén presididas
por Domingo Comas (en la imagen) y tienen su sede social en la localidad barcelone-
sa de Granollers. Estan asociados a ellas unos 600 talleres de reparacion y mantenimien-
to de vehiculos.

Recibida la solicitud formal de ingreso, CONEPA ha anunciado que su junta directiva es-
tudiard estas solicitudes en su proxima reunion la cual coincidird con la asamblea general
ordinaria anual que se celebrara el 23 de junio en Elche, tras atender la peticién del
miembro de CONEPA, AEME, la Asociacion de Empresarios del Metal de Elche.

Les mantendremos informados, ya sea en la revista o en nuestra web, sobre la decision
que tome CONEPA a |a peticion de las asociaciones catalanas.@®

WWW.conepa.org

Unidos en el futuro Unidos e

La red de talleres de neumaticos y mecanica rapida
Confort Auto y el fabricante de neumaticos Hankook
han intensificado su relacién y han suscrito un acuer-
do mediante el cual la primera se convierte en la
Red Oficial de Hankook en nuestro pais apro-
vechando que Confort Auto posee mas de 660 cen-
tros repartidos entre Espafia y Portugal. Hankook in-
troduce en Espafia una red que en Europa cuenta
con mas de 1.500 talleres abanderados. @
www.confortauto.com

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



FECATRA, la Federacion Catalana de Talleres de
Reparacion de Automdviles y Afines, celebré recien-
temente su asamblea general y en ella fue reele-
gido presidente por unanimidad Francesc
Faura (en la imagen), recordemos también presi-
dente de CETRAA, la Confederacion Espafiola de
Talleres de Reparacion de Automaviles y Afines.

Faura es el representante del Gremi Provincial de
Tallers de Barcelona. Los vicepresidentes de

FECATRA son los presidente de las asociaciones de
Lleida, Tarragona y Girona, Josep Lamolla, Antoni
Belmonte y Ernest Plana respectivamente. La asamblea
también sirvié para conocer algunos planes de FECATRA: un plan de formacién para
atender los cursos de cualificacion sobre gases fluorados, su aportacion a la norma-
tiva del Cédigo de Consumo de Catalunya o la participacion en la gestion y organiza-
cién del salén Expomévil Comercial. @

www.fecatra.org

Recambistas y talleres de la provincia de Almeria han creado una especie de “Club de
la Posventa” cuyo objetivo es unir sus fuerzas para desarrollar iniciativas y acciones
que revitalicen el mercado de reposicion de la provincia andaluza. La primera de ellas va
a ser una campafa de publicidad para divulgar el Reglamento 461/2010 y las ventajas
que tiene para el usuario final acudir a un taller multimarca independiente. Inicialmente,
conforman este “Club de la Posventa” las empresas almerienses Electro Recambios
Indalo, Frenos Sanchez, Navarro Hermanos, Recambios Costasol, Repuestos Adra,
Repuestos Lirola, Repuestos Suarez y ASOTECAUTO, la asociacidn de Talleres de
Almeria. También presta su apoyo a esta iniciativa, ANCERA, |a patronal espafiola de dis-
tribuidores de recambios de automocién. @

También hemos publicado en
www.mryt.es

@ Uno de cada cinco vehiculos continda sin superar la primera inspeccion
técnica

@ Il Encuentro del Servicio Oficial JalTest

@ FEMPA recomienda el uso de la carteleria y de los modelos normalizados
de ATAYAPA a los talleres

@ ATISAE revisard los automdviles expuestos en el Salén VO de Madrid

@ Ricardo Neumaticos y Asistencia, nuevo centro Driver

@ ContiTech lanza una linea de ropa de trabajo para talleres

@ Brembo crece en el primer trimestre

@ Texa, proveedor de diagnosis de Ducati

@ CONEPA edita un documento con las reformas de vehiculos regularizadas

@ SIGNUS alerta: no todas las empresas de venta on line de neuméticos
cumplen la legislacion

@ Delphi: experiencia en filtros OE trasladada a la posventa

o AEME organiza en Elche una mesa redonda sobre reformas en vehiculos

e CETRAA y FENACOR, disconformes con el Plan Renove de neumaticos

@ Yofindo renueva su web

@ |dneo inicia su andadura

@ AUTASTEC lanza dos cursos sobre tecnologia del automavil

@ La Comisién Europea reitera que la libre eleccion de taller no puede ser
coartada si el usuario paga la factura

@ Presentada la Memoria de Actividades de ASELUBE 2010

@ Las ITV, cada vez mas cerca de los amortiguadores

@ Johnson Controls inaugura un nuevo centro de expedicién en Guardamar

@ Nissan apuesta por Ufi Filters

@ El Grupo Sogefi cumple 30 arios

@ Los talleres ADA usaran el Gt Estimate
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Batteries

Enerqyin motion

continuas
los dltimos nove

Buterios de calidad. Lo g

Tu aliodo en baterios. Te ofrecemos uno atencid
tanto en i.’lh[l'.'l'.-l.'il:lll (]

TAB, soluciones integrales...
todos los accesorios para tus baterias.

Cargadores, terminales, testers, cables de emergencia,
densimelros, pinzos de arranque, {uius para baterias,
compensadores de carga para 24 voltios...
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Informate sobre nuestra amplia
red de distribucion. jLlama ahora!

TAB starter sPAIN S.L.

937197918



Esmﬂaf

Fiel al estilo del distribuidor,
la convocatoria supuso
acercar a los talleres y FP
la realidad del fabricante,
para que estos pudieran
conocer de forma directa
sus productos estrechando
la relacién con quien, al fin
y al cabo o usa los
productos...o los usara.

4,832 visitantes

en total. El sdbado
por la mafiana, en
la feria no se podia
dar un paso.

Las muestras de Grupo Pefia Automocidn se planean
al detalle durante meses. Directiva, comerciales, todo
el personal, del primero al Ultimo se implica para que
la actividad resulte satisfactoria, tanto para los exposi-
tores como para los visitantes: los profesionales de la
reparacion en activo y los futuros reparadores.

La FP, por supuesto

En cualquier muestra sectorial de la posventa, los
estudiantes de los ciclos formativos de automo-
cién son invitados sin excepcion para fomentar la
marca, dar a conocer las novedades, e incluso (en
algunos casos, como nos comentaron) por una
cuestion de responsabilidad social: ofrecer a la
sociedad algo a cambio de lo recibido.

En Grupo Pefia, este factor no es una excepcion.

Los stands de los fabricantes se alineaban en el recinto
de IFECO lamariana del 6 de mayo para recibir, a lo largo
de la primera jornada, a los casi 500 estudiantes de
formacién profesional desde 9 centros de diversos
puntos de la comunidad andaluza. Una mafiana que fue
interesante para los expositores por estar en contacto
con quienes en el futuro van a ser los usuarios que, una
vez en activo, conoceran y reconoceran marcas y pro-
ductos, actualizando sus conocimientos gracias a las
informaciones de las novedades proporcionadas en los
stands o en las diversas charlas técnicas ofrecidas en la
sala de formacion dispuesta para tal fin.

Si bien es verdad que la actividad flojeé pasado el
mediodia (aunque algin que otro taller se acerca-
ba por la tarde), lo cierto es que la satisfaccién por
la buena marcha de esas horas de contacto con
los estudiantes se recogfa en las manifestaciones
de los expositores.

Formacién, como
complemento

En el recinto ferial se disponia de una seccién audiovi-
sual (megafonia y pantallas de plasma repartidas por
puntos estratégicos) para ir lanzando los mensajes
sobre los expositores y sus productos, emplazando a
los visitantes al stand.

Ademds, se habilitd una sala especifica para propor-

# cionar diversa informacion técnica (caracteristicas de

los productos, métodos de reparacion, etc.), a cargo
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de los equipos de los expositores, seglin un intenso
programa para las tres jornadas, explicando en pane-
les repartidos por la feria.

Numerosos asistentes, tanto por parte de los estudian-
tes como talleres, aunque alguna de las ponencias se
anulara.

Los talleres, protagonistas del
fin de semana

La mafiana del sabado (con algo de retraso sobre los
previsto, debido a la lluvia que, a posteriori ha dejado
paso a un dia algo cambiante, pero seco), los casi 20
autocares (Malaga, Granada, Jerez, Moran, Linares)
empezaban a aterrizar por el recinto ferial, a los que se
unian los particulares; una mafiana de pasillos llenos
hasta no poder dar un paso.

Los expositores, que habian preparado ofertas,
promociones especiales, sorteos, y diversos gad-
gets para repartir (un clasico que no pasa de
moda), ocupadisimos...

La ténica de la tarde, como suele suceder habitual-
mente, mayor tranquilidad, propiciada también por
la organizacién de una visita guiada a la Mezquita
catedral para los visitantes en dos grupos, retomén-
dose la afluencia en la mafiana del domingo, hasta
las tres de la tarde.

El cémputo total fue casi 5.000 visitantes, una excelen-
te afluencia.

Las “islas Pefia”

Habitualmente se denominan asf las zonas donde las
diversas lineas de negocio de Grupo Pefa
Automocidn, con productos y servicios, se dispo-
nen para ser visitadas por los profesionales: Turismos,
Accesorios, Industrial, Carroceria, Pefia de Baena...
Todo a la vista, para mostrar el apoyo que, desde diver-
sos frentes, se ofrece a los clientes, explicandoles el
sistema de puntos por compras y demés acciones que
realiza el distribuidor.

Enlugar central, frente a la recepcion, las redes de talle-
res que, como miembros de GAUE, se defienden en
sus zonas de influencia: EuroTaller, InterTaller y
TopTruck, con un panel en el que se invitaba a los
profesionales a “Unirse a la gran familia” con dibujos
representando a los talleres, en los que los que se habia
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Todas las divisiones de negocio
de Grupo Pefia, en las “islas
Pefia” del interior y exterior:
premios, promociongs, si§:
temas de puntos, animacion
para formar parte de la “gran
familia” de las redes de talle-
res”...los apoyos del distribui-

GKN Driveline, con sus productos.

recortado la zona de la cara para poderse fotografiar.
Para respaldar ese trabajo, los directivos de GAUE
(Fernando Pardo, Juan Carlos Pérez
Castellanos) y los responsables de las redes
(Carlos Callejay José Moreno), estuvieron
presentes en la muestra, siendo una de las activi-
dades previstas la Reunion de EuroTaller, donde se
presentaron planes de Formacién comercial y
Gestion, junto con un acuerdo realmente intere-
santes (ver reportaje especifico en este mismo
ndmero).

Eneko Ujué, de AS, junto con Carlos Sainz,
desplazados al evento.
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dor al taller, a la vista.

La intendencia, a mejorar

Para que los asistentes y expositores se sintieran per-
fectamente atendidos en materia de intendencia, se
dispuso, como en anteriores ocasiones, una logistica
interior para facilitarles el catering, ademas de empla-
zar camareros para ofrecer refrigerios matutinos y
apoyar la atencion a los visitantes, que tenian reparti-
das zonas de descanso recreando los patios (que se
estaban celebrando en la ciudad esos dias).

La cuestion es que el sabado la consigna, explici-
tada verbalmente y por carta, de “que los visitan-

Matesanz a la cabeza.

El stand de Petronas.

tes marcharan comidos”, fue vivida con alguna
que otra reticencia por parte de los expositores,
que venian a explicar su oferta y no a hacer de
camareros, teniendo en cuenta, ademas, que algu-
nos visitantes se tomaron los stands como otra
zona mas de descanso.

Quiz4 este sea un factor a perfilar algo mejor en proxi-
mas ediciones...

Por lo demas, una buena muestra, como suele ser
habitual. @

www.gpautomocion.com

Dana Corporacion/Glaser, con Javier

1 INEL
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Transmitiendo calidad, Mann+Hummel
dispuso el concepto que ya se viera en
Motortec A.l.: la comparativa con diversos

ADL, el distribuidor de zona de Launch, con ' — o —
| — productos.

un stand que consiguid premio.

ZF Services Ibérica con sus marcas y =
productos. =
=

PARROT

&

Lechler, y sus productos innovadores y
compatibles con las normativas medioam- pmotive o) BN
bientales, como protagonistas del stand. La formacién no podia faltar. Slams

. Enel stand de febi bilstein, que merecié
premio a la mejor animacion (las fotos
para el calendario consiguieron captar
el interés del visitante), la estrella fue
el febiTester, que obtuvo una excelente
acogida realizandose pedidos ya en la
propia muestra, gracias a la labor del
equipo desplazado a Cérdoba (Maria de
Lifién, coordinadora de taller, en plena

En el stand de Federal-Mogul se exponian  explicacién para mostrar sus ventajas).
todas sus marcas y productos: Champion,
Necto, Ferodo, Moog...ademas, se realizd
: un sorteo entre los visitantes para 2 marcos
Javier Villamén, en el stand de Bosal, expli- digitales de 7"y 2 reproductores mp4 con
: cando las caracteristicas de sus productos ~ cdmara y radio.
Las baterias de moto de TAB, la novedad ex- a los talleres.
puesta entre los productos de la compafifa.

El equipo de Gates, comandado por
Salvador Grima (a la derecha), se presenta-
ba a los visitantes, como novedad, la polea
libre de alternador DriveAlign.

| L 1" (el )
— Paco Pefia (izda.) y Rafael Morales
; '_;:,-*""" e g, : iy - \ SdC_ha.) flanquean a los ganadores del
N ; Wy = § ; olivo de plata” que reconoce al stand
. con la mejor animacién (febi bilstein,
s premio recogido por Javier Minguell,
Reconocimiento al restaurador José seguqdo por la izquierda) y al stand con
Garcia Marin “Pepe del Caballo Rojo”, el el mejor disefio e imagen (ADL-Launch,
b ol e recuerdo. premio recogido por Alberto Campos).

m'- B Laprimera jornada terminaba con una cena en el restaurante Las Palmeras del Caballo Rojo.
reC H QS, En ella se hacian entrega de los premios al stand con mejor disefio e imagen, que recay6 en Launch, y que fue recogi-
onOClmlentOs do por Alberto Campos. El premio a la mejor animacién recay6 en febi bilstein recogido por Javier Minguell,
ambos recibian el olivo de plata acreditativo.
Enla cena, el lider de Grupo Pefia Automocion homenajeaba a José Garcia Marin, propietario de este y otros
locales de restauracion, de los que, pese a su edad avanzada (84 afios) se sigue ocupando directamente; Garcia Marin
dispone de diversos reconocimientos de las autoridades Locales, Autonémica y nacional y “embajador de Cérdoba,
transformador de la cocina andaluza y promotor de la gastronomia mozarabe”, en sus palabras, se le hizo entrega del

Cervatillo de plata.

338 - junio 2011




Plan KYB contra la crisis n° 2

Tu coche y tu os
merecels un 20 0/0

E.

Por SEGURIDAD, por PLACER de conduccion
y por PRECIO: cambia tus 4 amortiguadores
por unos KYB y AHORRATE un 20%.

Consulta la lista de coches con precios rebajados
en la web www.planeskybcontralacrisis.com

Oferta valida desde el 1 de junio al 31 de julio de 2011 o hasta fin de existencias para packs de 4 amortiguadores.

Our Precision, Your Advantage
No te pierdas el proximo plan KYB contra la crisis
Para mas informacion visita www.planeskybcontralacrisis.com




-Distribuidores

180 miembros de
EuroTaller en Andalucia
se reunian para atender a
la primera presentacion
de un nuevo e interesante
paquete formativo basada
en la atencién al cliente
con que complementar la
oferta técnica, ademas de
un interesante acuerdo
con Grupo Globalia.

SE CELEBRO LA REUNION DURANTE LA V MUESTRA DE MAQUINARIA Y
RECAMBIO PARA EL TALLER PENA PROFESIONAL

programa de formacion
comercial v de gestion

Promoviendo los
manten!mlentoe/ las
0

Presentada por Carlos Calleja, coordinador de
EuroTaller a nivel nacional, y con la asistencia de
Juan Carlos Pérez Castellanos vy
Fernando Pardo la plana mayor de GAUE/
GAUI el grupo de distribucion al que pertenece
Grupo Peiia Automocion, la reunién era la
primera en la que se mostraba la nueva herramien-
ta formativa para la red, un programa creado espe-
cificamente para la red EuroTaller para potenciar la
interaccion con el cliente, con el fin de alcanzar su
fidelizacion, mayor notoriedad en el mercado y
mayor rentabilidad, lo que se traduce en una mejo-
ra econémica para los negocios de reparacion, y
que (al igual que ocurre con la formacién técnica)
se va a desarrollar con continuidad.

A posteriori, este nuevo plan sera presentado
en las diversas zonas de Espafia en las que la
red esta presente.

Plan de Formacién Comercial
y Gestion de Taller

Dulce Naz (con amplia experiencia en el ca-
nal posventa marquista), fue la encargada de
dar los detalles del nuevo plan.

Partiendo de los cuatro puntos fundamentales de la
ensefia  (Formacion, Informacidn, Imagen 'y

INEL |

Marketing), se han desarrollado lo que ellos han
denominado los “Seis puntos EuroTaller” (Gesticn
de citas, Recepcion y diagnosis, Planificacién del
taller, Seguimiento de la OR, Entrega del vehiculo,
Seguimiento) que, desarrollando una serie de pro-
tocolos de accidn a realizar la red llegard a ser mas
reconocidos de lo que estan en la actualidad, ser
mas eficaces y ganar en rentabilidad.

Se han preparado folletos y una documentacion
muy completa.

El programa no es puntual sino que, al estilo de
la formacidn técnica, se trata de una formacion
progresiva (los primeros cursos se han progra-
mado hasta 2014) en la que se proponen médu-
los cuyos contenidos se adaptan a los diferen-
tes perfiles de los empleados del taller.

Se realiz6 una encuesta para saber si la pro-
puesta era aceptada ofreciendo una opcién de
32 horas (dos médulos al afio de 16 horas cada
una en dos jornadas de 8 horas) o la mitad, con
un nivel de costes integrado en la cuota de
EuroTaller (30 euros, que puede suponer cero
coste si hay incremento en compras).

El 80% de los asistentes votaron a favor de la
formacién y, de ellos, el 60% votaron la forma-
cién mas amplia.

er

reparaciones a los V|ajeros
La otra novedad que se present6 en la reunion fue el
acuerdo alcanzado por los distribuidores con
Viajes Halcéon/Viajes Ecuador (Grupo
Globalia). Por este acuerdo, para los clientes de
Andalucia, Ceuta y Melilla, y en todos los centros de
la cadena turistica y los talleres de la red EuroTaller,
se promovera el regalo de una revision de 14 puntos
a los conductores, Halcon ofrecera un descuento
del 5% a todos los clientes que necesiten reparar y
regalara bonos de 15 euros, a los que realicen com-
pras minimas de 1000 Euros.
La promocién aplica del 4 al 30 de junio a los
clientes que compren en las agencias, para los
que viajen del 4 de mayo al 31 de octubre con
un producto vacacional en las costas espafio-
las, pudiéndose realizar las revisiones hasta el
31 de octubre.
Durante el periodo de la promocién, los talleres de-
ben exponer en los locales los posters informativos
y los centros de las agencias haran lo propio.@
www.eurotaller.com
www.gpautomocion.com
www.groupautounion.es
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180 EuroTalleres andaluces asistieron a la reunién, votando a favor del
plan, en su versién mas extensa.

- 3 - -
Los “Seis pasos EuroTaller”, fundamento del plan formativo
comercial y de gestion.

- X - W™

o

El programa desarrolla modularmente los seis pasos, y
selecciona aquellas areas en las que los empleados de
los talleres estan involucrados para ofrecerles la forma-
cién, adaptada a su responsabilidad.

Se trata de un programa que se desarrolla a largo plazo, al
igual que se hace con la formacién técnica.

— ~.a R

Se ha creado una documentacion en la que viene reco-
gido el programa, flyers y fichas que irdn integrando
las diferentes fases formativas.

El nuevo plan mejorara las cuatro bases fundamentales de la red.



-Distribuidores

El Grupo internacional se reunié de nuevo, como cada afio, incluyendo en esta
ocasion la posibilidad de participar ‘on line’ en la reunién plenaria la tarde del
28 y realizar votos interactivos para elegir al Profesional del Afo de la
Posventa, que recayo en Josep Bosch, presidente de AD Parts en Espafia.

Si en 2010 se celebraba la Convencidn con el
aliciente del 40 aniversario del Grupo interna-
cional ADI, algo accidentada por el caos aéreo
provocado por la erupcion del volcan islandés
Eyjafjallajokull, este afio el evento se realizo sin
sobresaltos, y los 150 invitados acudieron al
Square Brussels, situado en el céntrico re-
cinto del Palais des Congrés, un elegante edifi-
cio en el centro de la capital belga, construido
en 1958 para la Exposicion Universal. Para
asistir al evento anual.

Pero no sdlo ellos: intensificando papel de las
nuevas tecnologias en la reunién, se pudo dis-
frutar de una transmision en directo on line
para participar activamente en la sesion plena-
ria, atender las intervenciones de los ponentes,
presenciar la entrega del premio de Proveedor
del Afio 2011, y votar el Profesional del Afio de
la Posventa 2011.

Eure!Car, practicas en vivo
La formacion es una de las bases mas sélidas
para los reparadores y las nuevas tecnologias
son basicas para poder reparar las cada vez
mas sofisticados sistemas electronicos de los
vehiculos.

Los técnicos del grupo proporcionaron a los
asistentes la oportunidad de asistir a explica-
ciones sobre la complejidad de esta nueva
realidad tecnoldgica, basandose en Eure!Car,
la plataforma europea de formacién organiza-
da por los socios de ADI, en colaboracién con
los proveedores (presentes en primer equipo
de las lineas de montaje de vehiculos de los
constructores), y coordinada en la sede cen-
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El esta ocasidn, la Convencion tuvo lugar
en el Square Brussels Meeting Center, en
un lugar privilegiado de la capital belga.
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tral, que proporciona conocimientos certifica-
dos para los reparadores que se registren.

Se pudo trabajar sobre los sistemas de inyeccién
del BMW Serie 1 (HPI-High Precision Injection), el
multiplexado LIN Bus (Local Interconnect
Network) en un Seat Altea 2.0 Tdi DSG, las tecno-
logias hibridas del Honda Civic Hibrido 1.3 i-VTEC
con tecnologia IMA (Integrated Motor Assist) y la
complejidad e importancia de los turbos en el
Volkswagen Golf 1.4 TSI.

Sesion Plenaria,
intervenciones

Se iniciaba con una intervencion introductoria
de Omer Wesemael, director de AD
International, tras la que Thomas Vollmar,
presidente de ADI se dirigié a los asistentes en
su tradicional discurso, bajo el titulo “Tomando
nuevas direcciones”.

Los cambios en la sociedad, la politica, la téc-
nica actuales son radicales; también lo son las
medidas para superar imprevistos naturales
(como la erupcion del volcan islandés o el te-
rremoto y tsunami de Japén) que en lo que a
ADI respecta implicé apoyarse en las nuevas
tecnologias de la comunicacién, que se han in-
tensificado este afio para poder votar online
por el profesional del afio.

Recordd la evolucién que el motor de combus-
tién supuso para la movilidad, pero que ha
significado, a lo largo de su uso, dafiar al plane-
ta. La aparicién de las posibilidades del vehicu-
lo eléctrico, hibrido, con célula de combustible,
etc. supone enfrentarse a un proceso de revolu-
cién que implica oportunidades para los que se
adelanten. En vista de estos cambios, Vollmar
mencionaba que los distribuidores deben di-
versificarse hacia nuevas lineas de negocio,
buscar nuevas direcciones, para desarrollarse
y consolidar su posicién de liderazgo.
Hablando de la crisis econdmica y el comporta-
miento tanto de la Unién Europea como de diver-
s0s paises, introducia la necesidad de respetar
las reglas de funcionamiento internas del Grupo
internacional, ajustadas a los nuevos momentos
(que los miembros de ADI se han comprometido
a mantener) y que, a pesar del entorno dificil su-
pone un crecimiento en las compras del 10% en
2010 respecto al afio anterior.

Introdujo, ademas, los cambios en el ADI
Forum: Dick Peters (AD Benelux) se retira
por jubilacién y Jean-Claude Pats
(Michelin) debe dedicarse a nuevas responsa-
bilidades en la compafiia que le obligan a dejar

el grupo. Los nuevos miembros seran Lars
Wilsby (SKF), Massimo Grassi (Facom),
Jean-Francois Bouveyron (Johnoson
Controls) Walter Birner (Birner Austria) y
Henk Kromhout (AD Benelux).

Se congratulaba del cambio de actitud de algu-
nos proveedores que han decidido suministrar
directamente a los miembros de ADI, lo que
implicaria un incremento en los negocios.

Y finalizaba significando que el programa
Eure!Car suponia una nueva aproximacién en el
campo de la electrénica sobre la formacion,
anunciado ademas, el acuerdo alcanzado con
el Centro Técnico AD en Figueres, y mediante el
cual 12 socios ADI ya se han registrado para
usar la hot line y los programas de formacidn
de los formadores.

Bruno Tindemans, decano de la Flanders
Business School daba una charla sobre aden-
trarse en el futuro.

Hablé de los cambios que estamos asistiendo en
este siglo, no sélo derivados de la crisis financie-
ra, sino también por las incertidumbres y comple-
jidades que suponen dichos cambios. Planted
que las herramientas de las compafiias parecian
insuficientes para manejarse en esta nueva reali-
dad, poniendo de relieve la importancia de cen-
trarse en una busqueda multidisciplinar basada
en el liderazgo, la estrategia y las técnicas de
toma de decisiones en entornos cambiantes, téc-
nicas que se pueden aprender a desarrollar y que
proporcionan ventajas competitivas para poder
escoger el camino de éxito en las empresas.

Profesional de la

Posventa del Afio

Una de las actividades que anualmente se cele-
bran en la Convencidn es la votacion al mejor
Profesional de la Posventa del afio.

En esta ocasién optaban al premio seis candi-
datos: Francois Augnet (TRW), Josep
Bosch (AD Parts), Robert Hanser (Robert
Bosch), Gennady Korolkov (AD Rusia),
Olivier Roux (AD France) y Michael
Soding (Schaeffler Group).

Los asistentes presentes en la sala y los que
siguieron la sesién plenaria por internet emitie-
ron sus votos.

El vencedor resulté Josep Bosch, presidente
del socio espafiol del Grupo, AD Parts, (con
26% de los votos); le siguieron por Korolko y
Soding (con un 21% ambos); tras ellos, Augnet
(16%), Roux (11%, vencedor en la edicién 2010)
y Hanser (4%).
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La plataforma de formacién Eure!Car supuso asistir a unas jornadas técnicas en las que la importancia de las nuevas tecnologias
podian posteriormente en la practica.

Durante la sesién plenaria se pudo escu-
char la intervencién del profesor y espe-
cialista en técnicas de liderazgo para em-
presas en entornos cambiantes, Bruno
Tindemans.

Thomas Vollmar, el predidente de ADI, en
su discurso a los asistentes.

Iy &

El Proveedor del Afio 2011 para ADI fue NGK. Sus directivos recogieron el galardan, los diplomas acreditativos y agradecieron el reconocimiento.



Las votaciones de los candidatos al pre-
mio Profesional de la Posventa del afio
supusieron la eleccion de Josep Bosch.

Un poco de deporte: mens sana in
corpore sano...

TNEL 18]

La intendencia propicia la interaccién.

En su intervencién, un irénico y satisfecho
Bosch mencionaba uno de los temas centrales
de la convencidn, la fragmentacion del merca-
do, al que no veia como un problema, refirién-
dose también a las nuevas tecnologias en las
motorizaciones ecolégicas de los vehiculos,
que traeran desafios pero salvables: “la ventaja
es que esas piezas no llegaran a nuestros alma-
cenes hasta después de dos o tres afios, asi
que reaccionaremos como lo hemos hecho
otras veces. Hay que estar atento para llegar en
el momento justo: no demasiado pronto pero
antes que la competencia”. Lanzaba un mensa-
je de esperanza en el futuro del sector: “nuestro
negocio no se acaba, va a seguir muchos afios
y lo vamos a vivir juntos”. También se dirigi6 a
los fabricantes, a quienes asegurd seguirles en
todas las lineas de producto, pero les pidié
ayuda para gestionar los stocks y que no pier-
dan valor: “es imposible seguir todas las refe-
rencias y estar en todos los frentes”.

Premio al proveedor del afio
Durante la sesién plenaria, Thomas Vollmar
daba el nombre del Proveedor del Afio

2011, que recay6 en NGK; sus directivos,
Mario Gundlach y Norbert Schmalfuss
(Alemania), liderados por Tori Matsui, director
general de la compafiia, recogian el galardén (una
escultura del artista belga Willy Peeters, y los
diplomas acreditativos) siguiendo unas palabras
de agradecimiento por parte de Matsui.

...Y un poco de deporte
Los socios del grupo y los proveedores pudie-
ron disfrutar de unos momentos mas distendi-
dos en La Villette table tennis club, donde se
celebraba un campeonato de tenis de mesa,
tras una demostracién de Jean-Michel
Saive campedn internacional belga de esta
especialidad y propietario del recinto. Ademas
de que los participantes recibieran premios, el
ganador pudo competir con el reputado profe-
sional.
También pudieron mejorar su swing en golf con
los expertos en el stand del Indoor Golf
Initiation.
Y es que el deporte despeja la mente.... @
www.ad-europe.com
www.adparts.com
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Cuando se precisa rapidez
mejor hacerlo facil.

HAGALO FACIL, HAGALO CON MOOG.

La reparacién de productos de direccién y suspension suele significar una
gran inversion en tiempo y mano de obra, pero MOOG se lo hace facil: los
mecanicos pueden contar con una amplia gama de referencias para turismos
y vehiculos industriales en un catalogo facil de usar. MOOG, con una de las
coberturas de referencias mas extensas del sector, le da lo que necesita.

® FEDERAL
MOGUL

0 www.fmecat.eu

www.federalmogul.com
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La primera tienda, situada en
Castelld, de 100 m?.

TEL 20

Distribuidores

Los proximos 17 y 18 de junio en Al
celebracion de la efemé

an os;en
Uno de los socios d
con una Jornada

novedades de los prqve
conozcan, junt

|

.

el Grupo AD Parts, esta
de Puertas Abiertas en
edores para que

Uno de los socios del Grupo AD Parts, esta de

aniversario y lo celebra con una Jornada de

Puertas Abiertas en la que se expondrén las
|novedades de los proveedores para que los ta-
lleres clientes las conozcan, junto a la realidad
de la'empresa.
Francisco Tena y Clara Soler fueron los
fundadores de la empresa de distribucion
Automecanica Levante, en Castelld. Poco
a poco, la compafiia fue expandiéndose por la
provincia, abriendo puntos de venta en Villa-
Real, Vinarés y La Vall d'Uixd, ademas de tras-
ladar sus instalaciones a una nave mucho mas
espaciosa en Almassora, actual sede central.
Tras el paso por distintos grupos de compra, en
2003 se incorporan al grupo de distribucion
AD Parts, integrandose en la dindmica del
Grupo como AD Levante, incorporando la
gama de carrocerfa y pintura, a las ya consoli-
dadas lineas de producto, como la mecénica,
electricidad y equipamiento de taller.

Jornada de puertas abiertas
Para conmemorar la efemérides de sus prime-
ros 25 afios en el mercado, la empresa, a la que
el pasado afio se incorpord al departamento de
marketing y comercial, Rubén Tena, hijo de
los fundadores (tras finalizar sus estudios en
empresariales), ha decidido organizar un even-
to bajo el lema “Con la magia todo es posible...

frides,

_od

de aniversaro y lo pelebra
la que se expondran las
los talleres clientes las

o0 a la realidad de la, empresa.

massora, Castello,

con AD Levante también”, en el que se va a dar
a conocer a los clientes la realidad de la com-
pafiia y sus proveedores., teniendo como obje-
tivo recordar la trayectoria de estos primeros
cinco lustros, agradeciendo a todas las perso-
nas que han hecho posible el aniversario, brin-
déndoles la posibilidad de seguir formando
parte de su “gran familia”.

Durante el evento se espera recibir la visita de
800 profesionales (proveedores, clientes, cola-
boradores, etc.).

Seran un par de jornadas que se celebraran en
una nave anexa a su sede central de Almassora
en las que se emplazaran stands de diversos
expositores de proveedores de productos me-
cdnicos, neumaticos, anexos de carroceria,
pintura, ademas de una isla central para fabri-
cantes de maquinaria, junto a dos espacios
para la formacién del grupo (Grup Eina Digital)
y la informacidn de AD Levante y del Grupo AD
Parts.

Actividades
En la nave, se ha dispuesto un escenario en el
que se ofreceran diversas presentaciones de
nuevos productos, conferencias, demostracio-
nes técnicas y de montaje, y dinamizaciones a
lo largo de las dos jornadas. @
www.adlevante.es
www.adparts.com
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AD LEVANTE, HOY
La compafifa de distribucién de recambios (mecani-
ca, electricidad, carroceria, neumaticos y equipa-
miento para el taller), trabaja con el fin de satisfacer
las necesidades de todos los centros de reparacion
del automavil de su zona de influencia, mediante el
suministro de todos los productos asf como la pres-
tacion de una serie de valores afiadidos, como son
formacién técnica e informacién que maximicen los
resultados de sus clientes, teniendo como valores
fundamentales la seriedad, respeto, constancia, in-
novacion y la efectividad, junto al principal valor que
es la busqueda del interés comun de cada una de
las personas que hacen posible llevar a cabo su pro-
yecto (proveedores, trabajadores, clientes, colabora-
dores, etc.).
Su sede central estd situada en Almassora
(Castell6) y dispone de puntos en Vila-Real, Vinarés
y Vall D’Uixé, manejando un total de 60.000 referen-
cias, con una flota de 40 vehiculos y distintas rutas
para cubrir la provincia de Castellé al completo.
Su equipo humano esta formado por 60 profesiona-
les, siendo una de las premisas fundamentales en la
compafifa la formacién de cada uno de ellos. Para
ello llevan a cabo politicas de cursillos y formacion
practica con el fin de conseguir especialistas en to-
dos los @mbitos. Como parte del equipo, disponen
de un servicio de asistencia técnica de 2 profesiona-
les que atienden reparaciones y mantenimientos de
todas las marcas distribuidas.
Otra de las bases de su proyecto se centra en el
apoyo a los Centros de Formacién Profesional, en
las ramas de Mecanica, Electricidad y Carroceria,
dotdndoles de material técnico, para que puedan te-
ner las ultimas novedades del sector.
Su facturacién 2010 se sitta en torno a los 9 millo-
nes de euros, con un crecimiento del 10% respecto
al anterior ejercicio.
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Cuando se precisa rapidez
mejor hacerlo facil.

HAGALO FACIL, HAGALO CON MOOG.

La reparacién de productos de direccién y suspension suele significar una
gran inversion en tiempo y mano de obra, pero MOOG se lo hace facil: los
mecanicos pueden contar con una amplia gama de referencias para turismos
y vehiculos industriales en un catéalogo facil de usar. MOOG, con una de las
coberturas de referencias mas extensas del sector, le da lo que necesita.

® FEDERAL
MOGUL

0 www.fmecat.eu

www.federalmogul.com



Entrevistal

ENTREVISTAMOS A LUIS CASTELLANOS v
A SU NUEVO FICHAJE, ARTURO ARRIBAS

Intensificar la labor que se ha venido realizando en los afios de presencia en
Espafia, buscar eficiencia para transmitirla a los clientes y crecer, desarrollando
negocio conjuntamente con los clientes ya establecidos y con los que se quieran

unir al proyecto, nunca de forma masiva. Ese es el objetivo.

Estamos ante una compafifa que saltd a la actuali-
dad por la operacion llevada a cabo el pasado 4 de
enero_entre las clpulas directivas de ADL y el
Grupo febi, por la que esta Ultima pasaba a ser
propietaria dnica de la primera, incluyendo sus filia-
les en Espafia e Italia, y también de todos los dere-
chos sobre la marca Blue Print. Sin cambios, por el
momento, en las operativas de las filiales espafiolas,
que siguen sus trayectorias en nuestro mercado
posventa de forma independiente, si ha habido un
cambio en ADL Espafia, con la incorporacion de
Arturo Arribas al equipo humano que desarrolla
la trayectoria de la marca Blue Print en nuestro pafs,
junto a una persona mas en administracién. Arribas
es un profesional reconocido y experto que supondra
la intensificacion de un trabajo que esté siendo posi-
tivo en el mercado espafiol.

Quisimos verles para que nos contaran la andadu-
ra de la compafiia y los préximos pasos a desarro-
llar con este refuerzo en su haber.

MRyT: éCual ha sido el resultado del ejercicio
2010 en ADL Espaiia?

Luis Castellanos: Nuestro afio fiscal acaba de
terminar el 30 de abril y ha finalizado con una
cifa  de dos digitos medios o
cual, en los tiempos que corren, es un buen re-
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Luis Castellanos, director general de ADL Espania.
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filosofia.
Arturo Arribas

sultado. Ahora estamos abriendo el 2011-2012.
Es cierto que la empresa tiene una historia breve en
nuestro mercado llevamos como ADL Espafia
tres afios, casi cuatro, asi que partimos de una situa-
cién con un potencial de crecimiento bastante gran-
de; pero, al final, eso hay que ganarselo en el dia a
dia y lo estamos haciendo. Tenemos una presencia
en distribucion importante, con los distribuidores
necesarios. Ahora somos un poco mas fuertes, tene-
mos un buen catélogo; nuestro objetivos es que el
ntmero de gaps no supere 1000 referencias y en eso
se esta trabajando. Queremos ser la solucién para la
distribucion.

MRyT: ¢Distribucion selectiva?

L.C.: Selectiva es una palabra un poco excluyente;
lo que sf queremos, en las zonas en las que esta-
mos operando, es tener una importante presencia
de marca y una capilaridad suficiente para llegar
a todo el mercado, con unos distribuidores que se
involucren con el proyecto y sigan la pauta que
conjuntamente diseflamos. En ese sentido, tam-
bién estamos satisfechos; trataremos de mejorar-
la'y reforzarla.

MRyT: éSera ampliando distribuidores?

L.C.: Reforzando la distribucion en todas las zonas
que podamos. Creemos que, por el potencial de
empresa y por el del mercado del recambio de
vehiculos asidticos y americanos, en evolucion,
podemos crecer en cifra y en distribucion en to-
das las regiones espafiolas (peninsula e islas). No
es una cuestion de mas o menos distribuidores,
es cuestion de que el potencial es grande, y tene-
mos que trabajar con la distribucién adecuada.
MRyT: Se ha presentado un nuevo catalogo, se
crece, pero no se estd presente en Motortec...
épor?

L.C.: No es falta de interés, sino un problema de
asignacion de recursos.

Los recursos son escasos y tratamos de maximi-
zarlos en desarrollo interno como compafiia y en
apoyo a los distribuidores. Motortec A.l. no deja

“En las z0
estamos, hay
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Arturo Arribas, nuevo responsable comercial de

marketing de la compaiiia.

de ser distraer una parte importante del budget
que tenemos para actividades comerciales y he-
mos preferido orientarlos en interno y a la distri-
bucién. Por otra parte, el tipo de distribucién que
tenemos no necesita comunicaciones masivas,
generalizada, como otras compaiiias, sino cen-
trarnos puntualmente en nuestra red, en las zonas
en las que estan presentes. Llegar a acuerdos con
distribuidores en zonas del pais con quienes haya
una comunion de intereses.

Sobre el catdlogo, lo hemos empezado a mandar
a primeros de afio, es vélido para 2011, incluye
24.000 referencias con toda la gama vehiculos
asiaticos y americanos y, si bien es una foto fija,
continuamente estd actualizado, ya que lanzamos
150 referencias nuevas al mes. A través de CD o
DVD se manda trimestralmente a los clientes. Lo
que preconizamos es que se utilice nuestra herra-
mienta electrénica Blue Print live que es mu-
cho mds que un catalogo electrénico.

MRyT: Sobre el acuerdo ADL/Grupo febi, y pese
a que habéis dicho que en el mercado espaiiol
esta en un estado embrionario a corto plazo, el
hecho de la incorporacién de Arturo podria su-
poner un establecimiento de estrategias comu-
nes, interrelaciones para apoyaros ambas com-
paiiias en Espaiia siendo como sois parte de un
mismo grupo, éSigue igual de embrionario?

L.C.: Si. El acuerdo no supone un efecto inmediato
en el mercado espafriol, si es cierto que, en otros
paises donde esta presente febi y nosotros no y
viceversa, ya se estan llevando a cabo sinergias
conjuntas apoyandonos en una u otra organiza-
cién. En Esparia, febi lleva muchos afios en el
mercado espafiol, y nosotros llevamos casi cuatro
afios. Se ha pensado en la posibilidad, pero se ha
considerado, como estrategia de cara al mercado,
establecer un plan conjunto de accion: ellos estan
haciendo un trabajo fenomenal con su distribu-
cién, nosotros creo que también lo estamos ha-
ciendo. Ahora no tendrfa incidencia mezclar nada.
Si se estd trabajando en interno para generar
mejoras en todas las dreas del nuevo Grupo: siste-
mas, compras, proveedores comunes, sector fi-
nanciero, pero para que redunde en beneficio
back office aunque, cara a los clientes, si conse-
guimos ser mas efectivos, montar sistemas mas
eficientes supondra un beneficio para ellos.

La figura que desempefiara Arturo no esté vincu-

investigacic’m

lada al acuerdo con febi, aunque haya coincidido
en el tiempo, la decision estaba tomada antes.
Responde a una necesidad que habiamos detec-
tado hace un afio: el equipo tenfa demasiado tra-
bajo para realizar lo que pretendiamos y crear un
puesto con responsabilidad en ventas y marketing
era imprescindible.

MRyT: Uno de los argumentos de la compra era
la complementariedad de catdlogos de producto
¢£Se va a transmitir una oferta conjunta al clien-
te en adelante?

L.C.: Puede ser un proyecto, pero ahora no esta-
mos pensando en eso, crearia mas confusion en

tBlue Print Live €s un
Catr,L’Jmento mas all de un
a.og.o electrénico, para
cgnocnmlentq Mutuo cliente/
mﬂr;presa.a,e Interactyar con
Macion sobre consultas
de stocks, Cruces de
referencias, tramitacio’n de
devol.uciones de garantiz
pe.tlciones de créditos B
pedndps; el cliente puecie
realizar |3 peticién de

de creacijs
CIon de
Nuevas referencias, ete.”

Luis Castellanos

ins

el corto plazo; febi buscaba complementar su li-
nea de negocio, y después de hacer una prospec-
cién de posibilidades, ADL Blue Print fue la alter-
nativa elegida. En el medio plazo, ain no sé cémo,
el Grupo febi va a ser capaz de ofrecer una solu-
cién conjunta para el parque rodante en Europa,
incluidos asidtico y americanos, etc. Con una tra-
duccion en Espafia, aunque sea simplemente un
mensaje transmitido a la distribucion de que el
Grupo ofrece una solucion sélida a todo el parque.
MRyT: Hay mucho interés en el mercado por sa-
ber si se va a hacer con una marca, con dos, con
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Crecimientos de dos digitos en el ejercicio
que acaban de terminar, y previsiones de

seguir esa linea este 2011, tal como expli-
caba Castellanos.

Arribas aplicara todo su saber hacer des-
de su amplia experiencia en la posventa
multimarca...y el sector constructor.
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L.C.: Hemos pensado en ello. El hecho de que no
haya cambios no quiere decir que no haya estrate-
gia. Va a ser con dos marcas. Las marcas son im-
portantes: tanto febi como Blue Print tienen un
buen reconocimiento y gran un peso en nuestra
industria, se ha invertido, se invierte e invertird en
reforzarlas, y seria estlpido perder esa fuerza.
Arturo Arribas: Especulaciones en el mercado hay
muchas y van rapidas, por delante de nosotros. Pero
la estrategia existe: no se va a producir cambio. Es
verdad que en otras situaciones parecidas en el mer-
cado que sf se ha dado esa integracién total, pero la
decision es tener dos empresas independientes, con
dos equipos, dos catdlogos y dos marcas comple-
mentarias con su oferta, de las cuales se esté benefi-
ciando el Grupo, trabajando aguas arriba en pro de
buscar eficiencia en procesos internos.

L.a marca es un activo en cualquier empresa, en el
pasado he vivido situaciones en las que no se ha
contemplado la posibilidad de preservar las mar-
cas y fusionarlas, no ha acabado de salir bien.
L.C.: Otra cosa es que ayudes a tu base de clientes a
manejar las dos marcas de la mejor manera posible,
pero estamos hablando de sistemas, de logistica, ha-

“Se ests trabajando en
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sistemas,
edores
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cérselo facil. Y puede ser una, otra, o las dos; nunca
vamos a pensar en que todos trabajen las dos necesa-
riamente.

MRyT: Arturo, acabas de llegar de la “inmersién”
ADL Blue Print, porque llevas dos semanas en la
compaiiia ¢En qué has trabajado?

A.A.: De la primera “inmersion”; es légico que
cada empresa disponga de una cultura propia y
hay que aprenderla. Tengo a favor el conocimiento
del mercado (con un paréntesis de dos afios y
medio). Estoy contento, pero al principio es duro,
porque implica un cambio de procedimientos, si
bien el objetivo de las empresas es similar: cons-
truir una oferta adecuada al mercado, que sea
completa en términos de cobertura, competitiva
en términos de precio, la mejor en términos de
servicio. Cada empresa materializa y construye su
estrategia y equipos de forma distinta, y eso es lo

.
N0 para generar mejoras

que estoy conociendo ahora. He pasado una se-
mana en Inglaterra trabajando sobre el product
management, y la préxima serd logistica, y todo
ello dard forma a cémo nuestra oferta llegue al
mercado, con coherencia, en todas las partes del
territorio nacional.

MRyT: éTienes ya alguna idea de cémo vas a po-
nerlo en marcha?

A.A.: De hecho, ya estd en marcha, yo me he incorpo-
rado cuando la compafiia lleva tres afios de andadura,
asi que voy a intensificarlo, Iégicamente, identificando
areas de oportunidad, porque hay zonas que se va a
distinto ritmo y no todas las acciones cristalizan de la
misma forma, ni se comportan igual a los mismos
estimulos, pero eso son las reglas del juego y las ca-
racteristicas de este mercado.

Lo primero que tengo que hacer es empezar a
trabajar con mi equipo, cuatro personas en terre-
no (denominados BDM, desarrolladores de nego-
cio, y “desarrollador” tiene un sentido profundo) y
una persona en marketing. Tengo una idea somera
de cédmo esté constituida la oferta de producto y
servicios de Blue Print y tengo que reunirme con
ellos para ver como lo trasladamos.

Y en las préximas semanas, viajar para visitar a los
clientes, aparte del primer contacto telefénico rea-
lizado con algunos. Al 70% les conozco, debido a
mi trayectoria profesional; tengo que que compagi-
nar lo importante (visibilizar la marca, comunicar la
disponibilidad para que cualquier instalador tenga
acceso rapido y directo a las piezas y a un precio
correcto), con lo urgente (las dificultades que sal-
tan encima de la mesa). En las zonas donde ya es-
tamos, hay que crecer, y en las que no estamos,
buscar quien comparta nuestra filosofia.

MRyT: Y con todo este trabajo, ¢qué objetivos
se esperan alcanzar en este ejercicio?

L.C.: Crecer también por encima de dos digitos.
Creemos que tenemos, los distribuidores y la
compafiia, una trayectoria de desarrollo muy
grande; y cualitativamente, con la incorporacién
de Arturo y de otra persona en Administracién
reforzar la calidad, estar mejor posicionados y
ofrecer a los clientes un abanico de posibilidades,
de argumentos convincentes, que demuestren a
los distribuidores que comparten nuestra vision
que supone un negocio adicional que no canibali-
ce otras marcas. Huir de quienes busquen en
nuestra oferta su tercera o cuarta opcion, en algu-
nas referencias, sino en aquellos que se involu-
cren totalmente en nuestra estrategia que es pre-
sentar una alternativa a los concesionarios.

El potencial de crecimiento no es un deseo, sino
una realidad, pero hay que compartir la filosofia
para materializarlo.

A.A.: Hay algunos datos que me han llamado la aten-
cion: la oferta de Blue Print esté definida, disefiada y
propuesta para el parque asiatico y americano. Bajo el
criterio de parque, ese es el que en los ultimos afios
mas ha crecido, hasta llegar a un 18%, (algo que co-
nozco bien por mi dltima responsabilidad profesional),
mientras los generalistas en mercado particular caian.
Tener el volumen de referencias que podemos ofrecer
(que crecen mensualmente a un ritmo muy activo, y
he trabajado en compafiias generalistas en las que no
hay una actualizacién de referencias tan grande),
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acompafiada de los servicios que ofrecemos, supone
un negocio potente.

MRyT: Hablemos mds de los apoyos en servicios
a los clientes ¢Qué se les ofrece?

A.A.: Basandome en mi experiencia en las gran-
des compaifiias en las que he trabajado en after-
market, me han dejado boquiabierto los sistemas
de informacién de que la compafiia dispone, de
tal manera que se pueden hacer propuestas per-
fectamente ajustadas a los clientes y Blue Print
Live es una herramienta de consulta mas alla del
catédlogo electrénico, con unas funcionalidades
para hacerle la vida mas facil al cliente y al taller.
Y es muy importante a la hora de evitar errores
que redunda en costes.

L.C.: Bésicamente la compafifa quiere competir con
los concesionarios y con los fabricantes de piezas ge-
neralistas que comercializan multiproducto o mono-
producto. Si no diéramos a los clientes facilidades en
sistemas, en logistica (que cuidamos mucho ya que
la cumplimentacién de pedidos estd cerca del
100%), no existirfamos, asi que no tiene mérito ser
los mejores.

Blue Print Live es un instrumento més alla
de un catélogo electrdnico, para conocimiento
mutuo cliente/empresa e interactuar con infor-
macion sobre consultas de stocks, cruces de

referencias, tramitaciéon de devoluciones de pe

garantias, peticiones de créditos, pedidos; el
cliente puede realizar la peticién de investiga-
cion de creacidn de nuevas referencias, etc.
Hay que hacerlo asi, si no, no tendriamos via-
bilidad. Creo que la distribucién ha entendido
que no somos meros vendedores de piezas y
el grado de compromiso esta creciendo entre
nuestros clientes.
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La incorporacién de un refuerzo en el apartado comercial y de marketing, el que ahora
desempefia Arribas, estaba prevista desde el pasado afio, aunque haya coincidido en el
tiempo con la operacion por la que ADL pasa a pertenecer al Grupo febi.

desa

Producto y servicjq
Print y tengo que :

con ellos para ver
MRyT: Otra de las férmulas que utiliza la ’ErasladamOS_ ” Artur

empresa es el apoyo al cliente en sus manifesta-
ciones hacia el taller {qué os aporta ese contac-
to directo con el usuario del producto?

A.A.: Para nosotros es absolutamente importante.
Una vez que el cliente asume la forma en la que tra-
bajamos y el producto, la labor del equipo comercial
es apoyar para darle continuidad aguas abajo; las
ferias del cliente son algo puntual, pero eso es la
culminacién de un trabajo de todo el afio de BDM
para comunicar todo lo que es ADL Blue Print.

Una gran parte de la inversion y desarrollos futu-
ros estan destinados a mejorar nuestra presencia
de cara al taller, que después del verano podre-
mos presentar un par de desarrollos interesantes.
MRyT: éComo veis el mercado en general?

L.C.: Para nosotros, con potencial de crecimiento,
al alza; queremos solucionarle problemas a la
distribucién independiente y nuestra oferta para
el parque americano tiene una utilidad (mas alla
de los asiaticos, que hay mas ofertas en el merca-
do), implica no tener que acudir al concesionario,
y puede suponer un efecto “tirén” sobre el resto
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de nuestra oferta.
Sobre el mercado en general, es cierto que las
ventas estan cayendo en nuestros distribuidores,
el parque esté disminuyendo y envejece (lo que en
principio nos favorece), pero a tres, cuatro afios,
quiza haya un punto de inflexion, y hay un proble-
ma de liquidez: la morosidad ha crecido mucho,
especialmente en determinadas zonas.
A.A.: El 35% del parque es mayor de 10 afios, lle-
vamos cuatro afios de caidas y este afio no llegara
2900.000, los 5 primeros meses iban por debajo
de esa estimacion, peor que 2010. La posventa
del concesionario también esté cayendo dos digi-
tos y eso no supone un vaso comunicante hacia el
canal multimarca.
MRyT: {Creéis que eso ha supuesto un acicate
para los distribuidores?
L.C.: Especificamente en lo que supone la gestion
de stocks: la reduccién o directamente desinver-
sion que se ha experimentado estos afios; la clave
la disponibilidad de la pieza y que quizd no ha
llegado al taller como deberia, nosotros ahi he-
mos acompafiado a nuestro distribuidor y ha sido
importante, y las inversiones en nuestra plata-
forma de Lisboa en el dltimo afio se ha invertido
un millén de euros en stock en rotacién, pero
también C y D. Eso ha sido importante a la hora
de conseguir las cifras que hemos logrado. Ahora
somos un poco mas fuertes, tenemos un buen
catalogo; nuestro objetivo en dos afios es que el
ndmero de gaps respecto al parque asidtico y
americano no supere 1000 referencias, y en eso
se estd trabajando. Queremos ser la solucién para
la distribucion para eso. Nuestro compromiso es
radical con el aftermarket.
A.A.: El stock es fundamental: tener la pieza cuan-
do se pide, porque no hay segunda oportunidad;
lo fundamental es poder decir siempre si al taller,
con el minimo stock posible lo que supone reducir
costes en inmovilizado, porque si te pasa dos ve-
ces, igual no te llaman mas. EI mercado es asi de
exigente. Y para responder a eso, y a mas cosas,
estamos trabajando. @
www.blueprint-adl.com
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o primero que hay que decir
(y agradecer) es que Miguel
Angel Cuerno, presidente
de ANCERA siempre nos faci-
lita la labor. Dispuesto, pese a
tener que hacer malabares
con agendas, citas, vuelos y necesidades fami-
liares, estuvo con nosotros una vez mas, son-
riente y dispuesto a posar donde le pidiéramos.
Siendo como es uno de los profesionales mas foto-
grafiados del sector, buscamos un entorno distinto
para realizar el reportaje, y nos lo llevamos por los
aires hasta Montjuic (el castillo de la Ciudad Condal,
que no el recinto ferial, que alliya le fotografiaremos
el afio que viene) y, mientras, fue desgranando lo
que han previsto en la patronal para'su c%_glave
Y esto fue lo que nos dijo. %
Lo primero: repaso al sector... <%=
3 o B distribugién de recambios mecanicos Va m
o0 oo ubien;de Q8a 2010 se mantuvo la facturac’én
- £ bi6, incluso: Yo creoque, tras las regulaciont
%Ibaen Un primer momento, el meread 4‘»
normalizado: se compra lo que se vende En 2011 (y
a pesar de que los resultados de la distribucion hay
que verlos al afio, mes a mes no son significativos),
el problema es que, si bien al principio de la crisis la
situacion nos favorecid, ahora, con la falta de liqui-

parala

Tras siete congresos, reinventarlos, que consigan satisfacer a los asistentes, partners, y al
resto del sector al que se deben, no es tarea facil. Con algunos cambios en la estructura,
ANCERA, con su lider al frente y con su activo Comité Ejecutivo apoyandole, plantea un
nuevo encuentro con el que espera seguir informando, interesando y resolviendo las
problematicas acuciantes que plantea, hoy por hoy, la realidad de la posventa.

emsial (1
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nuevos puntos ASI que la red de distribucién

CHARLAMOS CON EL PRESIDENTE DE ANCERA SOBRE
EL INMINENTE CONGRESO ANUAL, EN TARRAGONA

reparadosii
batalla

P

dez no hay dlnero para nadie, y empezamos a hotar
una falta de ventas; este primer trimestre hemos
notado un bajén, que no es escandaloso respecto a
otros sectores, un cinco o un seis por debajo no es
una tragedia. Los trimestres marcan una tendencia,
y si es verdad que este primero esta suponiendo una
situacion de tension en la distribucion.

También creo que, en general, las ventas se van
trasladando: digamos que las empresas bien pre-
paradas van facturando mas, y las que no han tra-
bajado, 0 no han invertido, o no han preparado bien
la sucesion, estan empezando a perder peso, y su
final sera cerrar o ceder la propiedad a un mayoris-
ta. Creo que el futuro pasa por que haya 5000
tiendas y 2000 propietarios. Las tiendas pequerias,
iones pequefias, estan yendo bien.
as-preocupaciones de un recambista
racion de unos 100.000-euros; con
pleados, pongamos por caso, con mu-

crece, es mas sélida y mejor preparada.

Tras siete Congresos, ¢Como se rein-
venta un evento anual para seguir
siendo atractivo?

Pues es dificil. Nosotros, el Comité Ejecutivo y
yo, lo que hacemos es esperar a que falten sélo
tres meses, para captar el maximo de actuali-
dad posible y no incluir temas que luego no in-
teresen. En esta ocasion, como la actualidad
esta en diferentes subsectores de la distribu-
cién, hemos planteado conferencias separadas,
para poder trabajar con mas intensidad los te-
mas en funcion de los intereses de cada asis-
tente, aunque luego haya una puesta en comin
para que todos estén informados y tengan la
maxima perspectiva de lo que pasa en el sector.
La verdad es que el Comité Ejecutivo es muy
proactivo, colabora muchisimo pensando y
ejecutando (que para eso son “ejecutivos”, y
eso permite mucha agilidad y resolucion en el
menor tiempo posible.

Hemos previsto una ponencia inicial para que
se hable de economia, pero aplicada. Nos con-
tara qué pasa con el dinero, donde estd, de
dénde viene, como funcionan las financiacio-
nes, cdmo y porqué se cobra el precio del dine-
ro... Jordi Ripoll, el Jefe de economistas del
BBVA, al que yo ya he escuchado en otras oca-
siones es muy bueno. Y habra que preguntarle
las dudas que tengamos, porqué no nos prestan
el dinero, etc.

con la participacién de:
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¢Y la intervencioén de la tarde?
¢llusion entendida como magia?

No, no. Es un consultor, y creo que va a gustar mu-
cho a los asistentes. Es ingeniero; él se autodeno-
mina “ingeniero ilusionista”, pero se trata de una
consultoria presentada de una manera muy inte-
ractiva: explica que se pueden hacer cosas que a
priori nos parecen imposibles con algunas claves,
que demuestra en la sala de sus intervenciones,
como por ejemplo hacer que se tripliquen las ven-
tas. Llama ala gente de la sala para que intervenga,
persigue la motivacion.

Este afio, ¢évendran por fin masivamen-
te los recambistas de las tiendas?

Creo que los temas de los accesorios, la pintu-
ra y la carroceria (por los problemas con las
aseguradoras) suscitaran mucho interés por
parte de los profesionales que estan en las
tiendas, que son los que nos llaman.
Esperamos a algo mas de 200 profesionales,
de los que unos 50 o0 60 serén fabricantes.
Estamos en un sector muy estratificado: como
van los gerentes, los responsables de las tien-
das entienden que ya les informaran; ademas
no conocen a mucha gente, se aislan en grupos
y acaban sintiendo que eso no es para ellos.

“TENNECO

Only the very best is good enough EMONROE? WALK ER
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Y es verdad que los gerentes les informan, pero
no entran en el detalle; sigo pensando y ani-
mando a los recambistas de a pie a que vayan
al Congreso aportando su vision.
Después de XXIV Congresos, éno po-
dria eso ser sintoma de una transmi-
sion mal orientada de lo que es el
Congreso de ANCERA y a quién va
dirigido?
Es un foro de todo el sector en apoyo de la distri-
bucién, por eso invitamos a representantes de
otras patronales. Pasa que vienen los gerentes y
las tiendas entienden que ya| les representan. Lo
e curioso es que son las tiendas las que nos llaman,
nombres que no conocemos y que verificamos i
estan en algln grupo, para decirles, cuando pro-
cede, que esa informacion se la pueden pedir a
sus gerentes porque la tienen.
En otras (como el caso de ARPA o APTA) ha su-
puesto que el sector se movilice de tal manera que
se ha coordinado y ha dado lugar a una entidad
que debe defender sus intereses.
En las reuniones que hemos tenido en las Ulti-
mas fechas por el tema de los accesorios (a
las que convoqué a 8 y vinieron mas de 60
profesionales del dia a dia) se lo hemos
dicho: que acudan al Congreso, que ten-
drén una sala para hablar de los temas
que les preocupan, y podran entrar en
contacto con gente interesante. Pero lue-
go vienen 15 0 20.
¢Podria ser una cuestién econé-
mica?
También es una barrera; 90 euros los socios,
350 los asociados. Las cuotas son un proble-
ma. Habra que tomar medidas para que eso no
sea un problema.
¢Qué opinidn tienes sobre los mini-
eventos que organiza la distribucion?
Si todos los recambistas hicieran esas ferias, a
ellos y a los proveedores que les apoyaran, les
irfa muy bien. Y las que hemos visto, y las que
vamos a ver en breve, funcionaran.
Ahora bien: si creiamos que el tema de los PVP se
habia solucionado, corremos el riesgo de que
es0s esfuerzos econdmicos se incluyan en tarifas
y se estropee de nuevo esa cuestion. Y afectara a
los que organicen las ferias y a los que no.
Por otra parte, creo que el sector somos todos,
y una gran empresa puede decidir asistir a
esas ferias, es licito, pero si eso es una excusa
para no asistir a Motortec A.l., lo que puede ser
un escaparate de lo que somos, el evento que-
da mermado. Y nos perjudica a todos: a los
distribuidores que no organizan las ferias, a sus
clientes, los talleres, etc. Todos deben poder
tener esa oportunidad.
¢Motortec A.l. o Expomovil
Comercial?, porque ANCERA apoya
a ambas y en el Congreso van a es-
tar las dos, aunque con distintos ti-
pos de presentacion, ya que
Motortec A.l. 2013 en esta ocasién
no tendra intervencion como tal ...
Ese ha sido uno de los problemas que hemos
tenido en este Congreso.
Durante todo 2010 ANCERA ha estado promovien-
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do Motortec A.l., la ha protegido desde el inicio y la
ha defendido como una feria importante.

Un afio y medio antes, hubo un embrién de fe-
ria en Barcelona, adn sin nombre y que tenia
las fechas de Noviembre de 2010. Cuando
ANCERA fue invitada (a la 42 0 52 reunién), por
los recambistas catalanes en la UPM (a la que
pertenece CIRA), ANCERA pidié que no compi-
tiera con Motortec (que entonces atin no habia
firmado el acuerdo con Messe Frankfurt), que
no se promocionara durante 2010 y 2011, y que
cambiara las fechas a marzo de 2012; primero
Firay UPM no se avenian a ello. Pero hubo mas
reuniones de un Comité Asesor (que decidio
recuperar el nombre “Expomavil” con el adjeti-
vo “Comercial”) donde también se trataba de
posponer el anuncio.

Expomovil ha tenido la delica-

“Espero que
(el congreso) sea
iitil para todos, que la

ayude a la gente a desarrollar

sus negocios, que el nuevo
planteamiento de diversos
temas paralelos haga que
acuda mucha gente nueva
(-..)- Y que lleguemos

a conclusiones y
decisiones.”

deza de no anunciarse oficialmente antes de la
celebracién de Motortec A.l., que fue una reco-
mendacién que les hicimos; podian haber ido a
vender ya a Motortec 2011, porque sélo fueron
a ensefar que se haria y no lo hicieron.

Ahora Motortec A.l. decide presentar y anun-
ciar su feria 2013, y nos ha originado una pe-
quefia tension, que se ha resuelto con la deci-
sion de la direccion de Motortec A.l. de ceder el
mayor protagonismo a Expomovil Comercial,
aunque haya carteles, posters, folletos etc. de
Motortec A.l. y su equipo charlara con los asis-
tentes y tendran un momento publico, fuera de
programa, para presentarse.

¢Siguen pidiendo los fabricantes que
no son socios de ANCERA poder -
asistir al Congreso?

Si, cada afio; y me parece muy: interesante. Y
les digo lo que les dicen los compafieros, que
cémo van a estar en un foro con la oportunidad
de mantener conversaciones de trabajo intere-
santes, con informacion, establecer contactos,
con unas condiciones.distintas a las de los que
si estan...Es de libro...

La gente que ha querido estar y ha tenido difi-
cultades, se le ha ayudado, no le puedes dejar
sin apoyo.

¢Qué hay de los invitados, de las pa-

tronales, que andan con alguna que
otra turbulencia interna?
SERNAUTO, CETRAA, CONEPA,
AEDRA...
Hemos invitado a todos los directivos de las
patronales del sector.
En el caso de SERNAUTO, hemos invitado a
Pujol Artigas, a Jiménez Saceda y a
Obregon, porque no tenemos presidente de la
Comisién de Recambios, sino una tutela de varios
fabricantes...a dia de hoy seguimos pensando si
invitar a miembros de la Comisién Gestora que no
son partners de ANCERA. No tengo claro que el
estar en una comisién gestora sustituya la labor y
figura de un presidente; a veces facilitan y otras
entorpecen los trabajos.
En cuanto a las patronales de los talleres, aho-
ra ya esta mas asumido que hay dos, y el tema
Centro Zaragoza no les va a separar; unos
van a tomar la postura de la denuncia y otros la
de la negociacion. De hecho les hemos invitado
a que participen con nosotros en las acciones
de la asociacién del tuning y la informacion
técnica, que se esta complicando un poco.
Los CAT estaran, vendra su director Rafael
Pardo, que es una persona muy dialogan-
te. Y su asociacién un ejemplo: a su con-
greso asisten mas de 300 profesionales,
con unas empresas que tienen una gran
liquidez, y debemos verles como aliados.
Somos sus proveedores. Y se consiguio
que no fueran mayoristas con almacenes,
porque intentaron tener un almacén de gru-
pos y fue un tema que solucionamos.
¢No hay en ANCERA un Comité?
Comité ejecutivo con presidente ejecutivo, que
no es lo mismo; ante una duda, si el presidente
decide iniciar una accion, aunque se equivoque
y luego sea criticado, hay accién. Y al contrario.
Si aciertas, mejor, y sigue habiendo accidn.
La Comisién lo que debe es resolver lo mas ra-
pido posible el reglamento para tener un presi-
dente; los asuntos del dia a dia no sé si los po-
dran resolver hasta entonces; o en todo caso,
sera el director general el que deba hacerlo...
Hablando de presidentes y pensando en
ex presidentes...han anunciado ya las
Insignias de Oro: David Martinez y
Antonio Rodriguez, ¢hay mas sorpresas?
No; y creo que, pese que nos ha-costado deci-
dirnos (muchos nombres, pero sin cumplir to-
dos los perfiles: colaborador de la distribucion,
asociativo, que no haya problemas de compe-
tencias, etc.), son merecidas, hemos acertado
en ambas. '
David ha cambiado su agenda para estar con no-
sotros, cosa que le agradecemos mucho, y mas
en estos momentos (en su nivel eso es dificil y
ademds con las tensiones habidas en la patronal
fabricante, viene bien). Antonio, que paso unos
momentos muy dificiles, se emociono.
Puede que haya algiin reconocimiento de los re-
cambistas de Tarragona, pero no esta confirmado.
En la intervencion final se habia
anunciado dar resultados de la audi-
toria y hablar de las elecciones de
ANCERA, ¢Sera finalmente asi?

29 TIEL




ESPECIAL _ (“/“B«(""e] desengrasante

GONGRESO Anunciaré la fecha de las elecciones al final
ANGERA del Congreso. Seran el 28 o 29 de junio en
Madrid, porque entre el anuncio y las eleccio-
nes, propiamente, debe haber (tal como reco-
gen los estatutos) unos 20 dias. Y también he
dicho que yo me presentaré.
Sobre la auditoria, al final hemos decidido
anunciar de forma general los resultados: que
han sido satisfactorios. La presentaremos con
detalle en la Asamblea General Ordinaria el 28
029 junio, que se hara por la mafiana, y luego,
por la tarde, se celebrard la Asamblea
Extraordinaria, para las elecciones.
¢Hay algtn candidato mas?
Pues no me consta.
¢Cual es el plan, caso de salir reele-
gido?
Cambiaria algunas cosas, como el sistema del
Congreso y de cuotas de la distribucién, con el
riesgo de que haya muchas bajas. Pero debe
cambiar Quiza puede haber niveles de informa-
cién segun las cuotas. Debe ser mas equitativo
y justo. Y el Comité actual esta de acuerdo.
Pero no cambiaria el Comité, si acaso, se ampliaria;
los profesionales actuales han trabajado mucho y
como en su momento hubo dos bajas y no se cu-
brieron, existe interés por parte de algunos profesio-
nales, asi que se daria cabida a nuevas aportacio-
nes, si no hubieran bajas, como minimo tres nuevos
nombres, manteniendo la experienciay la velocidad
de crucero de los que decidieran quedarse.
¢Puedes revelar algunos nombres?
No deberia. Ademas en algunos casos que he
ido hablando, la empresa no me ha dicho el
nombre del profesional que seria asignado.
Puedo decir que José Miguel Ibarnez, de
GECORUSA (AIR) si esté interesado, y caso.de
producirse mi reeleccion, se incorporaria. Me
parece que es un profesional con un perfil muy
interesante. Un recambista que conoce el sec-
tor, que ayuda a los demas, y siempre colabora.
Por ultimo éQué esperas de este
Congreso, con los cambios? Porque una
de las criticas que siempre ha habido
es la cierta inconcrecién de acciones
que se derivan de él, no haya una hoja
de ruta de la que hacer un seguimiento
e informar en el siguiente sobre lo
planteado y conseguido en el anterior...
Creo que también depende de la disposicién y
planteamiento que se haga cada congresista.
Si se va a recibir informacién, a trabajar, a ha-
cer contactos, los Congresos son interesantes.
Espero que sea Util para todos, que la ayude a la
gente a desarrollar sus negocios, que el nuevo
planteamiento de diversos temas paralelos haga
que acuda mucha gente nueva (sectores de las
pinturas, la carroceria, etc.. Segorbe, Prasa,
Pro&Car y sus socios, como Perchan, empresas de
tuning). Y que lleguemos a conclusiones y decisio-
nes de ser agresivos con los seguros; que pacten
las comisiones que tengan que pactar con los talle-
res, pero que nosotros debemos vender los recam-
bios, ya que quiza las acciones que emprendamos
(como la recomendacion a tiendas y talleres de no
asegurarse en AXA) puedan tener efectos a pos-
teriori en sus rankings de resultados. @
www.ancera.org
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CARROCERIA Y PINTURA del automévil

2 0 1 1 Suplemento especializado de m
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Noticias Fichas técnicas Informe: Actualidad:
CESVIMAP: pistolas de pintura el Centro de
equipos de proteccion Entrenamiento Movil
individual: mascarillas “3M on the Road"
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Noticias
Centro Zaragoza

REGALA UNA MOCHILA-
NEVERA POR LA
COMPRA DE CINCO CAJAS
DE LIJAS URKI RED
BERNARDO
ECENARRO,

DE PROMOCION

El 6 de junio Bernardo Ecenarro ha puesto en mar-

PARA VEHICULOS COMERCIALES E INDUSTRIALES
NUEVO BARNIZ UHS PREMIUM DE PPG

PPG ha ampliado la linea de
productos Delfleet con el lan-
zamiento de un barniz UHS
Premium para vehiculos co-
merciales e industriales. Este
nuevo producto esta desarro-

les. La firma fabricante también
asegura que el barniz Delfleet
UHS Premium F3909 propor-
ciona un alto nivel de brillo
para satisfacer las exigencias
del segmento de industriales y

cha una campana promocional dirigida exclusiva- llado a partir de una nueva posee grandes propiedades an- T
mente a los talleres de carroceria mediante la cual la tecnologia de barnices al di- ti-arafiazos amén de garantizar

compaiia guipuzcoana premiard a todos aquellos solvente que proporciona una  una larga vida util.

que adquieran cinco cajas de lijas Urki Red con una mas alta facilidad de aplica- Con la llegada de este barniz,

fantastica mochila-nevera. cion y capacidad para trabajar ~ PPG refuerza su posicion en los

La promocion estard en vigor hasta finales de ju- en superficies grandes e irre- mercados de repintado, repara- F3909
lio'y pretende dar continuidad a las actividades gulares, tipicas de camiones 0 cion y fabricacion de autocares

de E_Bernardo Ecenarro en abrasivos. _ autobuses. y camiones gracias a sus pro-

Recientemente, a empresa vasca ha ampliado Referenciado como F3909, la piedades de facilidad de aplica- 5le

esta linea de productos con la creacion de los
discos Urki Red, con una capa de foam, un pro-
ducto con lija de maxima calidad que se adapta
perfectamente a los contornos del automovil.
Los discos Urki Red aportan un acabado perfecto
gracias a la presion uniforme del foam.
Asimismo, se adaptan facilmente a la pieza, ga-
rantizando un lijado sin arafazos y generan un
bajo nivel de embozamiento. €

€ www.bernardoecenarro.com

<
antastica
mochila-n

y levate estaf

nueva resina que incorpora su
formulacion refuerza sus con-
diciones anti-descuelgue res-

petando las mas estrictas nor-
mas europeas medioambienta-

cion en superficies verticales y
grandes dreas y el resultado fi-
nal que proporciona. €

€ www.ppg.com

BREVE

KWH Mirka lbérica esta de celebracion. La delegacion espafiola de la multinacional
KWH Mirka, ha cumplido 25 afios de trayectoria profesional. Antes denominada

Abratecnic, KWH Mirka es un proveedor de abrasivos, productos quimicos, maqui-

naria y complementos para el mercado de la carroceria y pintura del automovil pero
también, gracias a su extensa oferta, para los sectores de la madera, los composites
o la nautica. Toda la plantilla de la firma de Sant Andreu de la Barca (Barcelona) ce-
lebro las bodas de plata con una cena. €

€ www.mirkaiberica.com
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FORMACION SOBRE MARKETING
Y DESARROLLO COMERCIAL

NEXA AUTOCOLOR
ORGANIZA UN
FORUM DE GESTION

Nexa Autocolor, marca de repintado del Grupo PPG, organizo recien-
temente un Forum de Gestion en el que participaron varios de sus ta-
lleres clientes. Esta iniciativa, desarrollada conjuntamente con la escue-
la de negocios EADA, consistio en un curso formativo sobre Marketing
y Desarrollo Comercial para el Taller de Carroceria, aspectos ambos
vitales sobre todo en un contexto tan competitivo como el actual.
Reconocidos profesores de EADA ensefiaron a desarrollar una correcta
estrategia de marketing cuyo objetivo sea atraer el mayor numero de
clientes incrementando asi la facturacion del negocio. Desde Nexa

apuntan que, hoy en dia, tan importante es el marketing como la cali-
dad de las reparaciones.

Este curso se enmarca en el programa de formacion Postgrado Business
Solutions que Nexa Autocolor lleva a cabo junto con EADA. Concebido
para fomentar el crecimiento y la mejora competitiva de los talleres de
carroceria en un entorno cada vez mas complejo, este plan formativo es
a largo plazo y proporciona las herramientas y servicios necesarios para
conseguir un crecimiento sostenido. <

€ www.nexaautocolor.com

nados ganadores de los tres cru-
ceros para dos personas por el
Mediterraneo que Acrilicos
Sureste sorted entre sus clientes.
Acrilicos Sureste es el distribuidor
de Spies Hecker en Murcia y, en
aras de prestar atencion y tener un
detalle con sus clientes, puso en
marcha una promocion durante
Navidad que consistio en la impre-
sion de tres series de papeletas con
los numeros que participan en el
sorteo de Navidad. Las tres papele-
tas que coincidieron con el nimero
premiado fueron premiadas con el
crucero.

Talleres Pinycar, Talleres Movilmur
y Talleres Micos fueron los afortu-

EL DISTRIBUIDOR MURCIANO DE SPIES HECKER

ACRILICOS DEL SURESTE
REGALO TRES CRUCEROS

El viaje se realizd a finales del mes
de marzo, duré ocho dias y los ga-
nadores disfrutaron de los numero-
sos servicios del barco y visitaron
ciudades como Barcelona, Mdénaco,
Roma, Florencia o Napoles. La ini-
ciativa ha sido todo un éxito segun
Antonio Teruel, responsable de
Acrilicos del Sureste: "ha sido una
experiencia inolvidable. Nos ha
permitido estrechar lazos con nues-
tros clientes, fidelizarlos y, también,
ilusionar a nuestros clientes". Teruel
también ha subrayado: "gracias a
este tipo de acciones, los talleres de
chapa y pintura de Murcia, no solo
disfrutan de los mejores productos
de repintado y el mejor servicio sino
que tienen la oportunidad de viajar
y ampliar horizontes de la mano de
su distribuidor”. El responsable de
Acrilicos del Sureste ha confirmado
que este afio volverd a realizar esta
promocion. €

€ www.spieshecker.es
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Sagola presento recientemente su nueva pagina
web. Para difundir este lanzamiento, el fabricante
vitoriano de pistolas de pintura est4 realizando una
promocion que consiste en que todos aquellos que
se suscriban a la newsletter entraran en el sorteo
de un iPad cada dos meses. Por lo que respecta al
nuevo portal, s mucho mas atractivo a nivel de
imagen y disefio, mas multimedia y es muy com-
pleto a nivel de contenidos incluyendo novedades,
videos de aplicacion, fotos de detalle de cada pro-
ducto, informacion sobre la actualidad de Sagola,
consejos y recomendaciones, ete. €

€ www.sagola.com

Glasurit, marca de repintado de Basf Coatings,
ha renovado en profundidad su pagina web. Las
mejoras se han centrado en facilitar la navega-
cion por la misma para hacerla mas util al profe-
sional que la consulta y en ampliar sus conteni-
dos. Un claro ejemplo de ello es que con un solo
click en el botdn de Busqueda de Formula de
Colorel usuario puede encontrar la base de datos
de color Color Online. Ademas, cada pais tiene su
web personalizada y, por primera vez, se puede
acceder a los portales de los distintos paises, el
enlace de la pagina web espafiola es www.glasu-
rit.com/es. Para informar a los talleres de otros
paises sobre Glasurit, la marca ha creado una pa-
gina internacional en inglés. €

€ www.glasurit.com
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PINTURA

La sustitucion de piezas se realiza en
aquellos casos en los que no es posible su
reparacion o cuando el coste de su
reparacion es mayor que el de su
sustitucion. Al pintar piezas nuevas
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se debe consequir la misma proteccion y el
mismo aspecto que presentabala original.

Las piezas de recambio incorporan las protecciones que se dan en el
pintado en fabricacion: fosfatado, pasivado y cataforesis. Estos tra-

~/

BN

tamientos son la mejor proteccion anticorrosiva que puede tener el

acero, por lo

que se evitara eliminarlos, en la medida de lo posible, si la pieza no

Pieza nueva con
cataforesis

se encuentra dafiada, constituyéndose en el sustrato sobre el que se

aplicaran las sucesivas capas de pintura.

Limpieza y desengrasado

El proceso comienza limpiando la superficie
sobre la que se va a trabajar. Se eliminan gra-
sas, residuos y diversos contaminantes depo-
sitados sobre la pieza, asi como las etiquetas
o0 adhesivos que la identifican.

Se realiza con disolvente limpiador de super-
ficies y dos pafios limpios, que no desprendan
restos. Primero se pasara sobre la superficie
un pafio impregnado en limpiador y acto se-
guido, sin dejar que se evapore, se limpia con
el pafo seco. Se efectuaran las pasadas nece-
sarias, segun el tamafio de la pieza.

Primera limpieza
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Mateado de la cataforesis

El mateado de la cataforesis no pretende eliminarla, sino
facilitar la adherencia de los

siguientes productos que se apliquen.

Este lijado se realizara a mano o a maquina. En superfi-
cies planas, con buen acceso, se realizara con lijadora
excéntrico-rotativa con drbita pequefa y a bajas revolu-
ciones.

El grano del abrasivo a utilizar sera P320 ¢ P400, depen-
diendo de la dureza de la cataforesis.

El lijado a mano se realizara en bordes, cantos y relieves
interiores. Se utilizaran los mismos granos abrasivos o
abrasivos tridimensionales, tipo Scotch-Brite rojo o gris,
seguin la dureza de la capa, o almohadillas abrasivas
Super-fine o Fine.

Tras el mateado de la cataforesis, se realizara una nueva
limpieza y desengrasado, dejando la superficie prepara-
da para recibir las pinturas de fondo.

En el caso de que la pieza presente dafios, se debera
efectuar un tratamiento adicional.

Asi, junto al mateado de la cataforesis, se hara un lijado
de bordes con abrasivos de grano P220 a P320, que eli-
mine la cataforesis puntualmente solo de aquellas zonas
que presenten deformaciones o arafiazos. Después, se
aplicara masilla de poliéster que, una vez seca, se lijara
con granos P120 a P150, afinando con P220 a P240.

M

Limpieza tras el mateado
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Imprimacién

Durante el lijado de la masilla, especialmente
en bordes y aristas, pueden aparecer zonas
con el metal al descubierto, que quedarian
desprotegidas frente a la corrosion. En esas
zonas puntuales se aplicara una ligera capa
de imprimacion anticorrosiva.

Para estos casos, sobre todo cuando son muy

Aparejo

La imprimacion anticorrosiva no precisa lija-
do. Asi pues, transcurrido el tiempo indicado
por el fabricante, se podra aplicar el aparejo.
Ya que la pieza nueva no presenta tantas
irregularidades como una reparada, no sera
preciso aplicar. Se aplicara aparejo con un
espesor normal (unas 50 micras) sobre toda
la superficie de la pieza, ya que toda ellava a
recibir el color.

Seguin el color que se vaya a aplicar puede
ser necesario utilizar un aparejo que facilite
la cubricién e igualacion: aparejo entonable,
coloreado o en escala de grises.

El aparejo se secara con rayos infrarrojos, con
la aportacion de calor en cabina-horno o,
simplemente, al aire.

Aplicacion de aparejo

Limpieza y desengrasado
Tras el lijado del aparejo se realizara una
limpieza y desengrasado de toda la superficie,
dejandola lista para la aplicacion del color.
Si la pieza estd montada sobre el vehiculo
sera necesario efectuar un enmascarado para
evitar pulverizar sobre piezas adyacentes. Si
la pieza esta desmontada, este enmascarado
no sera preciso.

e b
Limpieza tras el lijado del aparejo

puntuales, resultan muy utiles las imprima-
ciones en spray.

Si la pieza se encuentra montada sobre el
vehiculo, sera necesario realizar previamente
un enmascarado de fondos que evite que
imprimaciones y aparejos sean pulverizados
sobre lugares no deseados.

Lijado del aparejo

Tras el secado del aparejo se efectuard un
lijado de la superficie.

Este lijado facilitara la adherencia de las
pinturas de acabado y eliminara las pequefas
irregularidades que todavia pudieran presen-
tarse en la superficie.

El lijado se realizara a maquina, con lijadora
excéntricorotativa de orbita 3. Los granos
abrasivos utilizados dependeran de la dureza
del aparejo, siendo granos P320 ¢ P400.

El afinado se realizard con distintos granos,
en funcion del sistema y color de acabado.
Se empleara P400 para acabados monocapa y
P500 para acabados bicapa.

En colores bicapa problematicos (plata,
champagne, E), en lugar de un P500 se lijara
con un grano mas fino: P600 ¢ incluso P80O.
En zonas de dificil acceso se puede completar
el lijado manualmente, utilizando almohadilla
Ultrafine.

Aplicaciéon del acabado

Es recomendable colocar la pieza en el vehi-
culo para aplicar el acabado en la misma po-
sicion en la que va en el vehiculo: horizontal
o vertical.

La aplicacion de las pinturas de acabado se
realizara en la cabina para garantizar un aca-
bado de calidad y, sobre todo, poder controlar
la atmosfera que se genera, con alta concen-
tracion de disolventes, evitando que se dis-
persen por el taller.

Antes de la aplicacién es conveniente pasar,
con suavidad, una bayeta atrapapolvo sobre
la superficie a pintar. De esta manera, se ga-
rantiza la ausencia de impurezas que conta-
minen el proceso de trabajo.

Se aplica un unico producto en acabado mo-
nocapa y dos en acabado bicapa, que aportar
an el color, el brillo y la dureza a la pelicula de
pintura.

Lijado del aparejo con almohadilla

ticorrosiva

Aplicacion del color

junio 2011
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Sea por los motivos que sea, la crisis, e

de la gasolina, la pérdida de poder adquisitivo,
la mayor seguridad de los coches, etc. se ha
reducido el kilometraje medio de los conduc-
tores espanoles y también la siniestralidad.
Esta buena noticia tiene, sin embargo, una
cara negativa para los talleres de carroceria
y pintura, que han visto reducida su activi-
dad. Consecuencia de ello se han resentido
las ventas de pistolas de pintura, que en
2010 se comportaron a la baja.

ERCADO DE PISTOLAS DE PINTURA PADECE LA
,#—-———"REDUCCION DE LA SINIESTRALIDAD

Damhnificadas

En el ultimo afio se han reducido notablemente el niumero de accidentes de trdfico. La consecuencia ha
sido un descenso de la actividad del taller de carroceria y pintura y, ya se sabe, a menos volumen de
negocio, menos inversion y de esta dindmica han salido perjudicadas las ventas de pistolas de pintura,
que han descendido en el ejercicio 2010. A pesar de ello, los principales proveedores han mantenido su
oferta y lanzado novedades como veremos a continuacion.

Objetivo: mantenerse

Aunque algunos proveedores consultados afir-
maban haber crecido, el tono general era de
valorar el 2010 como un afo dificil. Un fabri-
cante consultado ha sido muy claro: "ha sido
un afio de intentar mantener cuota de merca-
do, presencia y, como no, facturacién. Se ha
tenido que trabajar muy duramente en nuevos
sectores y en nuevos mercados para llegar a
las previsiones". Otro fabricante es también
conciso: "se repara mds pero se pinta menos y
se compra menos herramienta”. Siguiendo con
la senda de la preocupacion, otra fuente con-
sultada comentaba: "el mercado estd muy es-
tancado y, sobre todo, se ve un ambiente de
preocupacion que no ayuda a los negocios. Los
talleres se ven en la necesidad de reducir gas-
tos y las pistolas de pintura se reparan mds
que nunca, lo que hace bajar el nimero de
unidades nuevas que se venden. Ante esta si-
tuacion, la competencia entre diferentes dis-
tribuidores es tremenda y ha provocado una
guerra de precios muy fuerte”. En términos si-
milares se expresaba un distribuidor: "e/ balan-
ce del sector de herramientas para taller del
pasado afio no fue muy halagiiefio. Como sa-
bemos, las inversiones en este capitulo son
minimas porque los profesionales intentan
alargar al mdximo la vida util de sus equipos
de pintura, pistolas y accesorios. La coyuntura
actual y la falta de confianza estd marcando
negativamente este mercado. De ahi, que al-
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gunas empresas hayan decidido lanzar cam-
pafias basadas unicamente en precio, con
grandes descuentos, que no compiten en cali-
dad y, por tanto, no ayudan a despegar este
sector. Podemos decir que ahora mismo se tra-
ta de un mercado dormido pero en auge laten-
te". Otro distribuidor de referencia apunté que
el nivel de ventas en 2010 llegd a decrecer un
10% en comparacion con 2009.

Los hay mas optimistas y consideran que “el
sector de la reparacion no vive la crisis con la
intensidad de otras industrias. En la distribucion,
sin embargo, es distinto, compran con mucha
prudencia”. Por tanto, actualmente conviene ca-
pear el mal momento y esperar que el mercado
se active de nuevo. Muchos creen que asi sera
porque recuerdan que las pistolas de pinturas
son una herramienta imprescindible en el taller
de carroceria y pintura, con una rotacion rela-
tivamente alta y que el taller debe adaptarse a
las nuevas técnicas de repintado y de pintura que
van apareciendo lo que comporta la renovacion
de las pistolas.

Temporada 2010/2011

Las marcas mas vendidas son las habituales, Sata,
Devilbiss y Sagola seguidas de cerca por
Aerometal o lwata. Todas ellas y otros proveedo-
res no solo han mantenido su oferta en catalogo
sino que incluso han lanzado nuevos modelos.
Veamos cuales:

AEROMETAL

Parets del Valles (Barcelona). Fabricante de las
marcas Victoria y Fura, pone a disposicion del
profesional del taller de chapa y pintura un am-
plia gama de pistolas de pintura en sus diferentes
sistemas de aplicacion: HVLP, Eco&T (hibridas),
convencionales, airless, mixtos, etc. También pro-
porcionan todo tipo de aplicaciones: fondos,
acabados y retoques. La pistola Victoria 215 F1es
su modelo “estrella” Esta se presenta en tres ver-
siones, dos para la aplicacion de la base bicapa al
agua en sistemas Eco&T y HVLP y una para el
barniz en sistema Eco&tT. Asi, el modelo Victoria
215 F1 Aqua destaca porque puede trabajar a una
presion de entre 1,6 y 1,8 bares, baja presion de
trabajo que mejora la aplicacion en dos aspectos,
en la reproduccion exacta del color y en la eleva-
da transferencia de producto. Por lo que respecta
a la reproduccion exacta del color, el abanico de la
F1 Base esta disefiado para repartir de modo uni-
forme el color con total precision, incluso los to-
nos complicados como los platas con los que no
se producen ni sombras ni franjas. En cuanto a la
elevada transferencia de producto, el Eco&T
System de la F1 Aqua permite trabajar a muy baja
presion sin perder abanico ni calidad de pulveri-
zacion lo que se traduce en una transferencia de
producto superior al de los tradicionales sistemas
HVLP. La ultima novedad lanzada por Aerometal,
sin embargo, es la Victoria 215 F1 Eco&T Clear,
una pistola de alta definicién para terminaciones
de alta calidad. Su nuevo sistema de pulveriza-
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Pistola de pintura
Victoria 220 GP de =
Aerometal.

cion se adapta a los nuevos barnices con alto
contenido en solidos para ofrecer una pulveriza-
cion muchos mas fina y un mayor abanico. Asi
mismo, se dota de un cabezal capaz de trabajar a
presiones de entre 2 y 2,2 bares con lo que obtie-
ne una gran velocidad de aplicacién, una carga
adecuada de producto y un 6ptimo acabado.

ANEST-IWATA IBERICA

Badalona (Barcelona). Fabricante y distribuidor de
las marcas lwata y Airgunsa. Su catdlogo editado
el pasado mes de enero retne cinco modelos de
pistolas de pintura para acabados Iwata y tres
para imprimaciones Airgunsa, estos Ultimos de
caracter econdmico. La mayoria son pistolas de
atomizacion hibrida a excepcion del modelo LPH-
80 que es una pistola HVLP que proporciona una
alta atomizacion y es muy ligera y compacta. El
modelo de mayor aceptacion comercial es la pis-
tola WS-400 Supernova. Destaca por su atractivo
disefio, no en vano ha sido disefiada por el presti-
gioso Pininfarina, pero también por sus presta-
ciones propiciadas en gran medida por la tecno-
logia de preatomizacion hibrida WB, patentada
por lwata, a través de la cual se obtiene un eleva-
do nivel de pulverizacion y, por tanto, de ahorro
de pintura amén de generar un abanico de gran-
des proporciones. La firma catalana también
destaca de esta pistola su comodidad de uso gra-
cias a su diseio ergondmico.

Modelo WS-400
supernova de lwata con
disefio de Pininfarina.
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Detalle de la pistola \v
Genesi HTE distribuida
por Boss Auto Import.

BOSS AUTO IMPORT

La Roca del Vallés (Barcelona). La cartera de pro-
ductos de este fabricante, exportador e importa-
dor de productos para la industria del automovil
incluye seis pistolas de pintura de la marca
Walcom con las que cubre cualquier tipo de ne-
cesidad del profesional del repintado. La Genesi
HTE esta especialmente indicada para aplicacio-
nes de barnices y monocapas de alta calidad, con
un elevado nivel de atomizacion de producto y
una eficiencia de transferencia superior al 70%.
La Genesi Geo HVLP se beneficia de un cabezal y
pico de fluido patentados que aporta una doble
atomizacion para obtener una mejor cubricion y
una mejor evaporacion de la base agua con unos
resultados mas homogéneos y rapidos. Para los
pequefios retoques cuenta con la Genesi Ego
HVLP, ideal para la reparacion rapida, es agil y
consume muy poca pintura mientras que la op-
cién mas versatil es la Genesi HVLP, pistola de
sencillo manejo y que alcanza una eficiencia de
transferencia superior al 65%. La Slim HVLP
EcoSystem es un modelo ergonémico v ligero,
ideal para trabajar con cualquier tipo de fondo y
con una eficiencia de transferencia superior al
80%. Por ultimo, la Slim HTE es la ultima en llegar,
esta especialmente disefiada para la aplicacion de
aparejos en aras de conseguir texturas de acaba-
do totalmente lisas y finas. De cuerpo cromado y
un disefio exclusivo, la Slim HTE supera el 70% de
eficiencia de transferencia gracias al sistema HTE.
Las pistolas "estrella" del elenco propuesto por
Boss Auto son las Genesi Geo y HTE por su alta
transferencia para permitir un 6ptimo pintado del
vehiculo, por su alto nivel de atomizacion y por su
sencillo mantenimiento gracias a la precision de
los cierres mecanicos y su resistencia a las agre-
siones de disolventes y decapantes.

HELLA

Tres Cantos (Madrid). Bajo marca Sonne Sable, |a
lanzada para distribuir productos para el taller de
carroceria y pintura, propone cuatro modelos de
pistolas de pintura. La Sonne Sable Aqua esta
especialmente disefiada para proporcionar una
aplicacion uniforme de la pintura. Resulta espe-
cialmente eficaz en el repintado de vehiculos
metalizados. La mejor relacién calidad-precio la
obtiene la Sable Clear que da prioridad a conse-
guir una excelente calidad de acabado ahorrando
el maximo de pintura a utilizar. La Sable
Imprimacion es una versatil opcion HVLP (High
Volume Low Pressure) mientras que la opcion
para los retoques y difuminados, gracias a su alto
volumen de aire y a su baja presion es la Sable
Retoques. La Sonne Sable Aqua 3010 se ha erigi-

Pistolas de pintura Sonne, marca de
carroceria y pintura de Hella.

do como el modelo mas relevante de la gama
gracias a su capacidad para reducir al maximo el
consumo de pintura base agua a la vez que se
consiguen unos acabados homogéneos y una alta
transferencia de producto. Con esta oferta, Hella
garantiza que ofrece a los profesionales del re-
pintado soluciones especificas para cada proceso
de pintura.

KRIPXE
Alboraya (Valencia). Fabricante espafiol de las
pistolas de pintura Kripxe, su catalogo 2011 in-
cluye variantes EPA y HVLP para realizar todas las
aplicaciones posibles: pintado de carroceria, reto-
ques, pintado con pintura al agua y con colores
de alto riesgo, etc. Su ultima novedad, que es
también la pistola mas destacada, es el Modelo
3200 HVLP. Su cuerpo con recubrimiento especial
de xylan hace de ella una pistola co-
moda y facil de limpiar gracias a su
bajo coeficiente de friccion y a su
alto poder anti-adherente. Ligera,
su peso con deposito es de 765
gramos, se presenta con una
boquilla de color y aguja de
color en acero inoxidable de
alta resistencia, con el requla-
dor de caudal de aire Modelo
J-137y con un deposito
de nylon de 650 cen-
timetros  cubicos
con filtro interior y
antigoteo. Trabaja a
una presion recomendada de
entre 2 y 2,5 bares, con pasos
de 1,20; 1,40 y 1,60 milimetros
y su consumo de aire es de 190 litros por
minuto a 2,5 bares.

Lo ultimo de Kripxe, la pistola Modelo
3200 HVLP.

MAB INDUSTRIAL

Barcelona. Delegaciones en Madrid, Valencia y
Bilbao. Es la firma importadora de una de las
marcas de pistolas de pintura de referencia en el
mercado, Devilbiss. Su oferta, compuesta por
siete modelos (cinco compliant y dos convencio-
nales) satisfacen cualquier tipo de necesidad del
taller de carroceria y pintura. Asi, pone a disposi-
cion de €l la GTI Pro para bases de cola y barnices
y la GTI Pro en variantes de succion y de presion;
la SRI Pro, para pequefas reparaciones; la FLG-5,
una pulverizadora automatica; la JGA, pistola
convencional disponible en version de presion y
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Pistola de pintura GT
de Devilbiss, marca
importada en Espafia por
Mab Industrial.

de succion y la GFG Pro, de gravedad. Su ultimo
lanzamiento es la pistola de pintura GTI Pro
Spralien, una serie limitada con una decoracion
especial de la GTI Pro, auténtico modelo estrella
de Devilbiss y una de las pistolas de pintura bu-
que insignia del mercado. La GTI Pro es muy
avanzada y polivalente, cambiando el cabezal de
aire exterior se puede escoger entre una aplica-
cion perfecta de bases de color sin riesgo de
manchas o sombras o entre una atomizacion ex-
trafina de los barnices UHS mas exigentes.
Fabricada en aluminio forjado de alta resistencia
y con todas las partes en contacto con la pintura
en acero inoxidable para evitar la oxidacion del
interior, se dota de una valvula de aire que hace
que la accion del gatillo sea suave y precisa.
Ademas, la gama Pro de Devilbiss comparte la
mayoria de componentes por lo que se reduce la
necesidad de recambios por parte del taller. El kit
con el que se presenta la pistola GT/ Proincluye la
pistola con el cabezal y pico escogidos (HVLP H1,
Trans Tech T1 o Trans Tech T2), la copa de grave-
dad, el filtro y las llaves de desmontaje.

REAUXI

Llica de Vall (Barcelona). Es el importador en ex-
clusiva para Espafia de la marca alemana de pin-
tura Sata, actor imprescindible de este mercado.
El pasado mes de marzo presentd nuevo catalogo
el cual recopila siete modelos de pistolas aerogra-
ficas, las de baja presion Satajet 4000 By Minijet
3000 B; las de alta presion Satajet 4000 B RP,
Satajet/B y Satajet/H; las pistolas para material
de fondo SataJet 100 B F HVLP, Satajet 100 B F
RPy Satajet 100 BPy las pistolas para disefio
Satajet 20 By Satagraph 1, 2y 3. Huelga decir
que con esta amplia oferta satisface las deman-
das de todo tipo de taller de repintado de auto-
mdviles. Durante la sequnda mitad del ejercicio
pasado lanzd la pistola Satajet 4000 B, modelo
que sustituye a la exitosa Satajet 30008y que se
convierte en la nueva alma mater de la gama
Sata. La 4000 B mejora alin mas las altas presta-
ciones de la 3000 B. Asi, es mas manejable fruto
de una ergonomia que permite posicionar la
mano de forma mucho mas comoda e intuitiva.
También se ha reducido el peso para que el can-

104 | junio 2011

Reauxi es el
importador exclusivo
en Espafa de la
gama de pistolas de
pintura Sata. En la
imagen, su ultimo
modelo, la Satajet
4000 B.

sancio se produzca mas tarde. La pulverizacion es
con la 4000 B sorprendentemente suave y combi-
nada con un elevado silencio de aplicacion y to-
dos sus elementos han sido ajustados para obte-
ner una mayor precision en el proceso de repinta-
do, de uso de la pistola. Desarrollada en colabora-
cién con los principales fabricantes de pintura y
adaptada a las demandas mas exigentes de los
pintores, la 4000 B destaca por sus altas presta-
cionesy por la calidad de acabado que proporcio-
na. Ademas, se presenta muy equipada, prueba de
ello es el la opcion de contar con el indicador de
presion digital para obtener con mayor exactitud
los colores. Sata permite elegir entre dos varian-
tes de la 4000 B, la HVLPlogra indices de transfe-
rencia muy altos con la tecnologia de baja presion
mientras que la B RP obtiene una alta velocidad
de trabajo gracias a la tecnologia de alta presion
optimizada.

SAGOLA

Vitoria (Alava). Fabricante de las marcas Sagola y
Defynik by Sagola, su oferta es también una de
las mas importantes del mercado, tanto por am-
plitud como por versatilidad. Su catalogo
2010/2011 redne pistolas HVLP e hibridas como la
nueva 4500 Xtreme, la 4400 Xtreme, la 4100 G, la
Mini Xtreme, la 3300 Pro y Classic Pro (esta ulti-
ma solo en convencional y HVLP). Como pistolas
convencionales dispone de versiones de la 4700
G, Classic Pro, Classic Luxy las 474y 475. La li-
nea de pistolas para acabados consta de los mo-
delos 4500 Xtreme, 4400 Xtreme, 4100G, 3300
Pro en sus pasos 1.3, 1.4 y 1.6 en boquillas Evo,

Modelo 4500 Xtreme, la
mas reciente incorporacion
a la gama de pistolas de
pintura del fabricante
vitoriano Sagola.

HVLP y EPA. Para los fondos, se puede trabajar
con las pistolas Sagola 3300 Pro, Classic Proy
Classic Lux y para los retoques, con la Mini
Xtreme en variantes HVLP e hibrida. Las pistolas
4500 Xtreme y Mini Xtreme son las ultimas en
incorporarse a la oferta y se presentan como los
modelos mas destacados. La 4500 Xtreme permi-
te trabajar de forma eficaz con las ultimas pintu-
ras lanzadas por los fabricantes gracias a las
nuevas boquillas disponibles. La LXT Clear, en
combinacion con el pico 1.30 XL proporciona una
gran rapidez de aplicacion de los nuevos barnices
HS. Las LXT Aqua y LXT HVLP, por su parte, logran
un elevado poder de cubricion de las nuevas ba-
ses al agua, ya sean viscosas o fluidas y siempre
garantizando una optima distribucion del metal
en sus abanicos. La ergonomia también ha sido
mejorada en esta pistola que se presenta bajo una
estética de aluminio forjado pulido y anodizado.
Por lo que respecta a la Mini Xtreme, esta pensa-
da para trabajos de retoque con pinturas base
agua y difuminados y destaca por el ahorro de
pintura que proporciona, por reducir pulverizados
y por definir perfectamente el area de trabajo.

Directorio web
www.abinca.com
www.aerometal.es
www.aixia.es
www.anest-iwata.es
www.bossauto.com
www.exfasa.es
www.fondomovil.com
WWW.gruposimes.com
www.hella.es
www.Kripxe.com
www.mabindustrial.es
www.mercurydos.com
WWW.reauxi.com
www.sagola.com
www.seicar.net
www.wegaelite.es




DuPont Refinish

Mucho mas que pintura ...

DuPont Refinish marca la diferencia con sistemas que incrementaran el rendimiento global de su taller, proporcionandole productos _‘=.‘:‘5
y procesos de pintura gue reducen el ndmero de manos necesarias y que aceleran el secado. Ademas, ponemos a su alcance e
herramientas que optimizan la igualacion del color mejorando los procesos empresariales, permitiéndole ser mas productivo y =
maximizar todo su potencial empresarial. =

Para saber como podemos ayudar a su negocio hoy, entre en
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www.dupontrefinish.es y visite nuestro Taller Virtual. 7 : =
The miracles of science* -
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il.
actualida

La Division de Industria y
Transporte de 3M Iberia ha
presentado su ultima e
innovadora iniciativa para el
mercado de reparacion del
automovil: el Centro de
Entrenamiento Movil
“3M on the Road"

PARA LA REPARACION DEL‘AUTOMéVI,

CENTRO DE ENTRENAMIENTO ITINERANTE

3V ON THE ROAD)

Durante todo el mes de mayo, un vehiculo dotado con todos los procesos
y soluciones 3M para la reparacion del automovil se ha desplazado por
diferentes puntos de nuestra geografia con el objetivo de mostrar in situ
y de manera interactiva, los procesos y soluciones 3M para los talleres de
carroceria, dando a conocer el amplio portfolio de productos que la em-
presa puede ofrecer en este sector.

Algunas de las novedades recientemente lanzadas al mercado, que se
mostraran a los profesionales a través de diferentes demostraciones
practicas, son:

3M, hoy
3M, con una facturacion de casi 27.000 millones de ddlares en 2010
y cerca de 80.000 empleados en todo el mundo, cuenta con una base
tecnoldgica altamente diversificada e innovadora que le permite lide-
rar diferentes mercados de la actividad econdmica relacionados con
el Cuidado de la Salud; Consumo y Oficina; Industria y Transporte;
Seguridad, Proteccion Personal, Imagen Grafica y Sistemas Opticos;
Electricidad, Electronica y Telecomunicaciones, con marcas tan cono-
cidas como Scotch®, Post-it®, Scotch-Brite™, Thinsulate™, Littmann™,
Vikuiti™, o Volition™. 3M disefa, fabrica y comercializa soluciones in-
novadoras para, practicamente, todos los sectores industriales.
Gracias a la aplicacion de su conocimiento tecnoldgico (dispone de
mas de 45 plataformas tecnologicas) se posibilita un posicionamiento
ventajoso en todos los mercados en los que esta presente.
3M opera en mas de 60 paises, sirve a clientes en todo el mundo y es
uno de los valores que componen el indice Industrial Dow Jones, asi
como lider mundial en sostenibilidad del sector de bienes y servicios
industriales, seguin el DJSGI.
3M comenzo a operar en Espafia en 1957 y en Portugal en 1966,
constituyendo la Region Ibérica en 2009. 3M lberia cuenta con mas
de 700 empleados y su facturacion, en 2010, se acerco a los 310 mi-
llones de euros.
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®Nuevo sistema dinamico de mezcla de 3M (DMS) para aplicacion de
masilla de poliéster en las carrocerias.
®Nueva pistola para aplicacion de imprimaciones Accuspray HGO9 de 3M.
®Nuevo sistema de enmascarado de cabinas de pintura Dirt Trap de 3M.
El Centro de Entrenamiento “3M on the Road" supone, sin duda, un
proyecto pionero en el compromiso continuo de 3M con la productividad
y la rentabilidad de los talleres de carroceria de Espafia y Portugal €
€ www.3M.com/es

www.3mreparacionautomovil.com

IM “ON THE ROAD"
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Beneficio

Comience a AHORRAR
desde hoy mismo

Calcule las horas de trabajo, precio de los materiales y
gramos que utilizara

ien todas las piezas exteriores!

Aplicacién informatica para

Tiempos
® que prepare presupuestos,
M a te r la es estadisticas y 6rdenes de
trabajo, con el consumo

de materiales en gramos.

d e Pi.n t ura Sencillo, rapido y rentable.

B Pintado de piezas metalicas y plasticas.

M Posibilidad de realizar presupuestos de pintado inmediatos,
que valoran tiempos y materiales.

B Posibilidad de obtener 6rdenes de trabajo con las cantidades
recomendadas de imprimacién-aparejo, color y barniz.

@ CESVIMAP B Pintados parciales.

M Estadisticas por operario y por marca de vehiculo.

Ctra. de Valladolid, km. 1

05004 Avila. Espaia B Amplia base de datos: mas de 600 modelos de vehiculos, casi
Teléfono: +34 920 206 300/333 1.500 carrocerias, correspondientes a 39 marcas de vehiculos:

turismos, monovolimenes, todoterrenos, furgonetas y furgones

www.cesvimap.com derivados de turismos.

Suscripcion valida hasta 31-05-2012
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3 INSTITUTO DE INVESTIGACION
SOBRE REPARACION DE VEHICULOS, S.A.

www.centro-zaragoza.com

noticias

Novedades formativas para
profesionales dejtalleres:d e?
reparacion de

vehiculos industriales
y comerciales

CENTRO ZARAGOZA ha programado 47 tipos
de cursos de formacién presenciales distintos.
Entre ellos destacan 3 totalmente nuevos, que
van dirigidos a profesionales de talleres de re-
paracion de vehiculos industriales y comercia-
les. Estos son:

26 al 28 de septiembre Reparacion de cabinas de vehiculos industriales
24 al 26 de octubre Pintado de vehiculos industriales y comerciales
7 al 9 de noviemabre  Reparacion de bastidores de vehiculos industriales

Ademas de su plan de cursos abiertos presenciales programados, CENTRO ZARAGOZA ofrece la posibilidad de disefar e
impartir cursos “a medida" de las necesidades formativas de los profesionales de las empresas del sector, asi como forma-
cion On-line a través de su CAMPUS CZ. «

Centro Zaragoza se
instala en Turquia

r sus organos rectores,
on un partner local para la
mercado los productos

e internacionalizacion definida po
colaboracion ¢
lementar en dicho

d
De acuerdo con 13 estrategia
Centro Zaragoza (CZ) ha llegado a un acuerdo de
creacion en Turquia de ¢z TURK. El objetivo es imp
y servicios desarrollados por CZ.
El mercado asegurador Turco en automovi
lmportantes aumentos en la cifra de vehiculos nu

ante 0 co |gu a dOSe aSI como uno de 0sS aS
E Y l l() de laS aCtV da K pO eu uevo In pulS() ternaclio a pa a (:Z
l C des de CZ UR Su

vechamiento de sus

mostrando una estrategia operativa eficaz de expadnsmn \:r:‘zr’zas e labor
madurez
en plena etapa de e entro de
cialidades, alcanzadas e o
pOt::tl adora. Este ultimo acuerdo, unido a la puesta en lm;;rchge o 3esarrouad0
‘an tlgacmn en Motorland-TechnoPark (Alcafiz - Teruel), on| € e mocion,
rWesasghneas de investigacion para el desarrollo de [+D+iene
nuev

dial. €
posicionan a CZ como Centro de Investigacion lider a nivel mun

iles se encuentra en plena expansion con
evos, en 2010 el 30% sobre el ejercicio

dmamlcos de Europa.

2 AENITDA ZADARA7A CENTRO ZARAGOZA
kI VINW &MNRNAWWE  (Carretera Nacional 232, Km. 273 - 50690 PEDROLA (Zaragoza)
g INSTITUTO DE INVESTIGACION Tel. 976 549 690 Fax. 976 615 679

SOBRE REPARACION DE VEHICULOS, S.A.  o-mail: publicaciones@centro-zaragoza.com - www.centro-zaragoza.com

104 | junio 2011



- . i
E e —————————————————————————— -

Con Garantia de RENAULT Ixe
—

Pasién por el color

ase coat / Base &
Bas‘shck / Base a

Base da trattare con il
Baz Basisiak / Base a
& do polakierowania / BS

——ixell= _
w1577 58 DESDE LA CHAPA DESNUDA AL BARNIZ, SOLUCIONES EFICACES.

- ‘ 3 I, con nuestra linea de pintura Oxelia, hemos conseguido reducir considerablemente los tiempos de aplicacion
» Una prueba mas de nuestro esfuerzo por ofrecer los productos y los servicios mas innovadores, incrementando

dad y satisfaciendo las necesidades de los clientes mas exigentes.




-Fabricantes

UNA VIA INTERMEDIA A LAS POSICIONES ENCONTRADAS

L.a Comision de Recambios,
tutelada por un grupo de fabricantes

Tras un periodo de tension,
se abre una etapa en la que,
coordinados por el director
general de SERNAUTO, los
fabricantes de la posventa
colaboraran en la creacion
de un protocolo oficial de
cambio de presidencia,
cuyo borrador final debera
votarse en septiembre y que
regulara el resto de
Comisiones.

José Antonio Jiménez Saceda

Benito Tesier

TNEL 4|

Tras el debate interno habido, respecto al cam-
bio de presidencia de la Comisién de
Recambios de SERNAUTO, de la que ultima-
mente les hemos venido hablando (ver MRyT
337 Abril, pp 3 y 16), parece que las labores de
“fontaneria” han localizado a una tercera via
que no supusiera ceder a imposiciones ni llegar
a rupturas.

“EI” tema del dia

En la larga reunién celebrada el 12 de mayo (de
las 10h30 hasta las 13h30), a la que asistieron
una cincuentena de fabricantes de componen-
tes, representantes de mas de 30 firmas pro-
veedoras del mercado posventa, entre una
cierta tensién siempre dentro de la contencién,
el Orden del Dia tenia como primer punto el
tema mas candente.

Dos horas de debate de este punto sirvieron
para que se llegara a la solucién de continuar
manteniendo activa la Comisién mediante una
tutela de un grupo de fabricantes (entre los que
figuran Valeo, Robert Bosch, Continental,
Wabco, Cautex) coordinados por el director ge-
neral de la patronal, José Antonio Jiménez
Saceda.

Esto serd asf hasta que se dé forma final a una
normativa que regulard las Comisiones, dentro
de la cual figura el protocolo para el cambio de
presidencia, y que se ira trabajando mediante
borradores que irdn recibiendo los implicados
con el fin de pulir su contenido hasta poder
presentar un borrador final que debera ser vo-
tado en la préxima Asamblea General de la pa-
tronal, en Septiembre.

Batallas y guerras

Esta salomdnica solucién fue percibida por algu-
nos asistentes como “trabajada” previamente en
las reuniones mantenidas por algunos “emisa-
rios” de la Comision y de la propia patronal, con el
fin de desbloquear la situacién y poder resolver
cualquier enfrentamiento que supusiera una rup-
tura de filas (algo que estuvo en las mentes de
muchos fabricantes miembros y que, en todo
caso, sigue siendo una posibilidad caso de produ-
cirse una situacion limite).

Es cierto que existia la opcién de que el maximo

responsable de Brembo, Benito Tesier, si-
guiera como presidente hasta que esta norma-
tiva estuviera aprobada, pero ante el plantea-
miento de esta cuestion en pleno debate, el
propio Tesier lo desestimaba.

Tampoco se vio mucho hincapié en que el can-
didato propuesto por SERNAUTO, Carlos
Sanrigoberto, lider de Grupo Schaeffler,
fuera quien tomara el relevo en la presidencia,
probablemente para no caer de nuevo en las
posturas encontradas y evitar fricciones inne-
cesarias.

La solucién alcanzada, con la voluntad de se-
guir trabajando por la posventa con toda la in-
tensidad desde SERNAUTO, es una muestra de
responsabilidad y de planteamiento de futuro,
que deberfa pasar por una mayor presencia del
IAM en esa importante patronal, siendo como
es este sector (y mas en estos momentos) un
segmento gran calado y peso especifico en la
industria de la automocion.

La mejor de las soluciones
Se cierra, de momento, este capitulo, que inten-
sifica la cohesion entre los fabricantes de la
posventa. Y la decisién supondra seguir mante-
niendo con normalidad las lineas de trabajo
que la Comisién de Recambios viene realizan-
do, unas lineas que también han sido puestas
en comun en la reunién, para informar a los
asistentes de lo realizado durante el ejercicio
2010.

Entre ellas, el trabajo a realizar con otra activa
patronal, ANCERA. A este respecto, su presi-
dente, Miguel Angel Cuerno, comentaba:
“Como no podia ser de otra manera, SERNAUTO
ha solucionado sus problemas; en breve vamos
a convocar a una reunion al grupo de fabrican-
tes que estd tutelando la Comisién para com-
partir los problemas en los que podemos cola-
borar (que son muchos); una ventaja es que
entre los responsables de las compafiias que
tutelarédn la Comision hay personas que ya es-
tuvieron en la dltima reunion ANCERA-
SERNAUTO, asf que podremos seguir trabajan-
do con normalidad”.@

www.sernauto.com
www.ancera.org
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Son Originales... y nosotros los tenemos todos...
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...SI sO6lo necesita una arandela, también.

®

Para ello, disponemos de:

+ 70 profesionales * Gestion online 24 ADP Exchange

+ 27 Marcas * Mas de 350.000 llamadas atendidas

* Mas de 110.000 referencias disponibles + Mas de 600.000 piezas suministradas

* 4, 7M. de euros en Stock * Mas de 800 expediciones diarias Central

+ 12,000 m? de almacén » Mas de 100.000 entregas Recambio

Original

ooooo

PEUGEOT HONDA

Motors, 152 - 08038 Barcelona
T +34 93 223 84 85 F +34 93 223 38 84 w  www.recambiooriginal.com @ cro@cro-g.com



-Fabricantes

EXPLICO A TALLERES DEL CENTRO DE
CATALUNYA SU PLAN DE ACTUACION 2011

re a la ultima con

La firma distribuidora Lausan reunio a
unos noventa talleres de la comarca de
Osona en Barcelona a quienes les
explicd sus planes 2011 y dio algunos
consejos para mejorar su actividad diaria
y ampliar su rentabilidad. Asi mismo,
demostré que les ofrece lo Ultimo en
soluciones informaticas, en tecnologias
de la comunicacion y en formacion.

La reunion, celebrada el pasado 12 de mayo en Gurb (Barcelona), em- :
pez6 con las palabras de Josep Gratti, director de Lausan en |

Catalunya, quien emplazé a los talleres a estar al dia a nivel tecnolégico
y a pensar mas alla del dia a dia, en el futuro. Acto seguido tomd la
palabra Iker Artiagoitia, jefe de Nuevos Proyectos de la firma distri-
buidora.

Factores a dominar

Artiagoitia dejo claro que el apartado comercial, la formacion y el co-
nocimiento de las nuevas tecnologias de la comunicacién y la informa-
cién son los tres factores clave que debe dominar el taller de hoy en dia
y son factores en los que Lausan trabaja por impulsarlos.

Respecto al apartado comercial, Artigoitia resalté que el taller
debe trabajar tres aspectos, la generacién de oportunidades, la capta-
cién de nuevos clientes y la fidelizacién. El cliente debe ser la prioridad
del taller y se debe cuidar. Artiagoitia puso como ejemplo que enviarle
una postal felicitandole la Navidad puede tener un efecto decisivo so-
bre su fidelizacién y concepto que tenga de su centro de reparacion.
Una formacion continua es necesaria hoy en dia pero Lausan no se
queda en la teoria y prueba de ello es que Artigoitia anuncié que proxi-
mamente Cars Marobe impartird en Granollers (Barcelona) un cur-
so para sus talleres. Como todos los términos estan relacionados, solo
una buena formacién técnica garantizara la fidelizacién y captacion de
nuevos clientes y la rentabilidad del taller. Respecto a lo primero, por-
que la calidad de una reparacidn esta directamente ligada a la forma-
cién técnica del profesional que la realiza y, respecto a la rentabilidad,
porque permitird ahorrar tiempo y recursos a la hora de, por ejemplo,
identificar una averia, solucionarla, etc.

Por dltimo, el taller debe estar al dia en materia de nuevas tecnolo-
gias informaticas y de informacidn. Lausan, insistié Artiagoitia,
ha trabajado mucho en ello y sus herramientas informaticas facilitan
mucho la labor diaria del taller. El CEL-PEL (catélogo electrénico y
servicio de pedidos on-line) esta resultando un éxito (el 20% de los
pedidos que realizan tanto talleres como tiendas de recambios ya se
realizan a través de él) por lo que Lausan ird introduciendo mejoras y
funciones a lo largo de este afio.

Tras estas explicaciones teéricas, Artiagoitia realizé una demostracion
para explicar las virtudes y amplio elenco de funciones del Programa
de Gestion de Taller Lausan. Asi, pudimos comprobar como
permite realizar presupuestos y facturas de forma rapida y sencilla,
organizar la agenda, realizar detallados historiales de los vehiculos que
pasan por el taller, las 6rdenes de trabajo, cémo avisa si baja el stock
de alglin recambio de alta rotacién o cémo avisa al cliente via SMS de
que vya tiene el coche disponible y el importe de la factura.

INEL 2

LAUSAN

Iker Artiagoitia, jefe de Nuevos
Proyectos de Lausan.

Sobre el nuevo gas refrigerante

El otro ponente de la tarde fue José Miguel Ramirez, ingeniero
técnico y director comercial de Diavia Aire quien, tras explicar la
estructura y servicios de su empresa, se centré en la nueva normativa
que implica el cambio de gas refrigerante en los talleres y en la nueva
estacion recarga y mantenimiento del sistema de aire acondicionado, la
AC1234, que Diavia presentd en Motortec Automechanika Ibérica.

El quid de la cuestion es que el nuevo marco legal exige que los talleres
que quieran desarrollar la actividad de climatizacion deben tener un
empleado con un titulo especifico para desarrollar esta actividad y este
certificado se obtiene a través de un curso de cuarenta horas. Se esta
intentando que se convaliden los cursos de climatizacion ya realizados
(Diavia apuesta por la convalidacion de sus cursos) pero, de momento,
todo este tema se esta negociando.

El acto acabé con el sorteo de varios regalos entre los asistentes.@
www.lausan.es

Un asistente recogiendo el re-
galo que le tocd en el sorteo
realizado tras las ponencias.
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Julia Escribano Cayuela
CPM Consultores

Posventa en las venas

“No hay varita magica
para solucionar los problemas

Ante esta situacién de crisis que ya dura 3 afios..... y lo
que nos queda, Quién no ha leido, o le han dicho, o le
han ofrecido ayudarle con “Las CLAVES de lo que
hay que hacer” para mantenerse en el negocio...
Algunas de ellas son, por ejemplo:
® Optimiza tus Recursos
® Fideliza tus Clientes actuales
® Conquista nuevos Clientes para rentabilizar tu negocio
® Los recursos humanos son el me-

jor activo de la Empresa
® Piensa diferente para obtener resultados diferentes
® Siempre que hay una crisis hay oportunidades
Y no soy yo quien no cree que en todos los negocios
se podria mejorar la gestién integral del mismo,
pero son tantas variables con las que se encuentra
cualquier Empresario diariamente desde el momento
que levanta la persiana de su negocio, que es muy
dificil para una Empresa con una estructura pequefia

analizar, mejorar, cambiar y, ademas, conseguir
pagar las néminas y los gastos de cada mes.
Por ese motivo mi propuesta HOY es ayudar a
quien realmente quiera hacer un cambio en su
Empresa pero no sepa o no pueda hacerlo solo. Es
el momento de decidir “fiarse” de alguien que de
verdad nos pueda ayudar, que entienda nuestro
negocio y que nos ayude a “Analizar y Planificar”:
Como invertir bien los pocos recursos que
disponemos en este momento, por ejemplo:
® Recambios, como saber a qué pre-

cio y a quién debo comprarlos.
Silos lectores de la Revista estan interesados en ampliar
la informacién sobre la manera de invertir los escasos
recursos y prepararse para tiempos mejores, pueden en-
viarme un email a: julia.escribano@clubmarketingcp.com
Como dijo A. Einstein “Locura es pensar que puedes
obtener resultados diferentes haciendo lo mismo” @

Chema Rodriguez
Gerente
Grupo Recalvi
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Pensando en voz alta...

Los cambios

Dicen que una vez, habia un ciego sentado en una
acera de una ciudad, con una gorra a sus pies y

un pedazo de madera con una pequefia pancarta
que decia “Por favor aytidame, soy ciego”.

Un publicista que pasaba por la acera frente a él, se
detuvo y observé que habia muy pocas monedas

y de muy poco importe en su gorra, sin pedirle
permiso tomé el cartel, le dio la vuelta, cogié un
rotulador y escribid otra frase en lugar de la que

el hombre ciego tenia, volvié a poner la pancarta
sobre los pies del hombre que pedia y se fue.

Por la tarde el creativo volvié a pasar frente al ciego
que pedia limosna y su gorra estaba llena de billetes y
monedas. El ciego reconocid sus pasos y le pregunté
si habia sido él quien escribid su cartel y qué habia
puesto. El publicista contesté: “Nada que no sea tan

cierto como tu anuncio, pero con otras palabras”.
Sonrid, le dejé unas monedas y siguié su camino.

El ciego nunca lo supo, pero su nuevo cartel

decia: “Hoy es primavera y no puedo verla”.

Ahora que acabamos de pasar una nueva cita electoral
donde nada mas que se habla del cambio politico
producido, es momento también de analizar nuestra
empresa, nuestros argumentos de venta, donde

llegan los momentos mas complicados por la ya mas
que comentada CRISIS. No nos pongamos nerviosos
intentando resolver nuestra mal trecha tesoreria
prostituyendo nuestro sector y queriendo resolver sélo
con el argumento del precio y poca imaginacion.
“Cambiemos de estrategia cuando no nos sale algo
como queremos, por ejemplo, las ventas, y puede

que los resultados sean mucho mejores”. @

49 TNEL
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AUTODESBALLESTAMENTS LA GLEVA CELEBRA
30 ANOS CON UNA JORNADA DE PUERTAS ABIERTAS

Un negocio solido y con futuro

El negocio de los desguaces ha evolucionado con notabilisimas diferencias respecto a lo
que fueron en el pasado. La practica totalidad de los puntos actuales han debido hacer
frente a una modernizacion intensa para adaptarse a la legislacion y son florecientes
negocios con muchos afos en activo, y con mucho futuro por delante.

Almacenes.

TNEL 5o

Este es el caso de Autodeshallestaments La Gleva, un
centro dirigido y gestionado por Josep Traserra, situa-
doenlalocalidad de Les Masies del Voltrega (comarca
de Osona, Barcelona) y que el pasado mes de abril
cumplié 30 arios en activo, celebrandose una Jornada
de Puertas abiertas para dar a conocer el proceso de
desguace y de gestion de residuos en un acto presidi-
do por Josep Maria Tost, director de la Agéncia de
Residus de Catalunya.

Empezar de cero
La construccion inicial se edificd aprovechando
parte de la infraestructura de una antigua cemen-

e i, ©
"

tera que, actualmente, se encuentra a pocos me-
tros de la instalacion: “la inversion inicial fueron
100.000 pesetas que me presté mi padre, para
arrendar los campos y no le gustaba nada la idea,
si bien con el paso de los afios he podido demos-
trar que la oportunidad de negocio era clara y que
supimos aprovecharla en el momento preciso.
Desguaces existen en muchas partes, pero nos
honra poder decir que estamos entre los cinco
primeros de Catalunya”.

Sus inicios supusieron unas instalaciones de mas
de 3000 m2 y con una facturacién diaria que, tal
como explica el propio Traserra. “si era menor de
5.000 pesetas diarias, era un dia flojo”.
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Los cubos en los que termina aquello que
fue un vehiculo, ya libre de elementos
contaminantes y piezas reutilizables.

Expansion

En la actualidad, la compafiia dispone de unas
instalaciones de 9.300 m2, con tres naves mas de
400m?2; dos de ellas en la vecina localidad de
Sant Hipolit de Voltrega, dedicadas completa-
mente a los recambios, i la tercera albergael par-
que movil y logistico de la empresa, aunque en
sus planes de futuro se contempla iniciar una
ampliacion.

Hoy, trabajan 35 profesionales, y sigue teniendo
un caracter netamente familiar, dado que en el
negocio trabajan las hijas y yernos del propietario.
Su facturacion 2010 fueron 2,3 millones de Euros,
aunque su propietario afirma que su meta es lle-
gar a una facturacién diaria de 10.000 euros.

Un negocio limpio

Socio de AEDRA, la patronal de su sector, Traserra
se declara Gestor de Residuos: “nuestro negocio es
un servicio muy importante en la actual sociedad
moderna, el parque circulante envejece, y el des-
guace permite que lo que en su momento resultaba
altamente contaminante, siga un proceso controla-
do. Somos de los pocos desguaces esparioles con la
IS0 14.001, expedida hace tres afios por AENOR y
renovada el pasado abril, y nuestra zona de descon-
taminacion es una de las mds importantes del pro-
ceso, y la que posiblemente haya recibido mayor
inversién: depuradoras, separadores de carburan-
tes, decantadores, pozos de bombeo, y un alcantari-
llado moderno y eficaz.”
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Ademas de los recambios reutilizables, dis-
ponen de un apartado de recambio nuevo.

=i
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El fundador y propietario, Josep Traserra (en el centro con gafas de sol), posando con
el director de la Agéncia de Residus de Catalunya y demas invitados en la jornada de

puertas abiertas.

UGN
EI'90% de los vehiculos que entran en el
descuace son menores de 10 afios.

La cadena tiene diversas etapas:

1. tramitacion legal (expedicion del certificado de
destruccion al final de la vida Util del vehiculo)
con baja definitiva.

2. Area de descontaminacion (donde se vacian
los liquidos de todo tipo que pudieran contami-
nar).

3. Desmontado (un equipo especializado analiza
qué partes -segun dafios o antigiiedad- pue-
den ser reutilizadas para su posterior cataloga-
cién digital mediante cddigo de barras).

4. Prensado (limpio de elementos contaminantes
y piezas reutilizables, el resto se prensa que
convierte el vehiculo en un cubo de 80 cm de
alto por Im de ancho y un peso de 800 kg.
Fuera ya del desguace, este cubo acaba en la
trituradora, que separa lo que no se adhiere a
potentes imanes que suponen refundir el metal
para crear nuevas piezas.

El negocio del recambio y

la exportacién

Disponen de un inventario de 50.000 piezas con
repartos diarios y, aunque la mayor parte del ne-
gocio se sitda en Catalunya (particulares y talle-
res, aunque basicamente, estos ultimos), expor-
tan material a Santo Domingo, Ghana, Rusia,
Polonia y Marruecos. Ademas de las piezas reuti-
lizadas (el 90% de los vehiculos que entran tienen
menos de 10 afios), disponen de un departamento
de piezas nuevas. @
www.desguaceslagleva.com

Traserra, recibiendo una placa homenaje.

DESBALLESTAMENTS
L?\u(-irl?EVA, EN CIFRAS (2010)

300veh|’culos
desmontados de
media en un mes (3.610
anuales): 3.737,7 Tn.

Tn aprovechadas

434, como recambio

(50.000 piezas inventariadas) y
300 pedidos diarios.
3 11 Tn destinadas a

" material prensado

en forma de cubo.

116 Tn de neumaticos.

30,
26,

13,5 Tn de cristales.

6’5 Tn de catalizadores.

Tn de liquidos y
lubricantes de todo tipo.

Tn de baterias o
acumuladores.
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ADL ESPANA.: Madrid. Filial espafiola de la empresa distri-

buidora britanica ADL que opera en el mercado de reposicion con la marca
Blue Print, especializada en vehiculo asiético y estadounidense. En materia
de frenado, el pasado mes de enero editd catalogo que retine una gran varie-
dad de componentes: pastillas, discos, zapatas, pinzas, bombas y bombines
de freno, servofrenos, cables de freno y tambores. Teniendo en cuenta que el
total de referencias supera las 5.300 y la mayoria de ellas tienen como desti-
no los vehiculos de origen asidtico y estadounidense, podemos deducir que la
cobertura de estos dos parques es practicamente total. Ademads, desde la
delegacion madrilefia subrayan la alta cobertura que ofrecen en componentes
de frenado para vehiculos 4x4. Los mas novedoso incluido en el catdlogo son
los discos de freno de carbono. Mucho mas ligeros que los convencionales
(hasta un 50%), aportan una mayor resistencia a la fatiga y al efecto fading
(pérdida de eficacia por sobrecalentamiento) que los discos de acero conven-
cionales y una vida util més larga.

ARCABAT-ZIMMERMANN: Badalona

(Barcelona). Firma importadora de las marcas de frenado Zimmermann y
Raybestos. Con la primera pone a disposicién del mercado pastillas, zapa-
tas, discos y tambores mientras que la gama Raybestos abarca pastillas, za-
patas, discos, tambores, hidrdulica, pinzas y ABS. Con la oferta de los dos
fabricantes cubre las necesidades de la totalidad del parque circulante espa-
fiol y no es para menos, Zimmermann, para turismo, cuenta con 900 referen-
cias en discos, 100 en tambores y 1.600 en pastillas y zapatas. La oferta en
vehiculo industrial comprende 100 referencias en pastillas y 175 en discos.
También conviene sumar a toda esta oferta las 500 referencias en discos de-
portivos perforados que conforman la linea Zimmermann Sport. En cuanto a
la oferta Raybestos, supera las 15.000 referencias entre componentes de
friccion e hidréulica. Las pastillas y los discos de freno Zimmermann son los
componentes mas destacados propuestos por Arcabat. Destacan por la alta
calidad de fabricacién, Made in Germany, que se traduce en un alto rendi-

Pastillas de frenos
Zimmemann OE.
Arcabat es el im-
portador de esta

marca alemana.

miento, confort, durabilidad y seguridad. Asi mismo, poseen las mas estrictas
homologaciones y certificados de calidad (TUV, ABE, etc.). La dltima novedad
lanzada al mercado han sido las pastillas de freno Zimmermann OE cuya
principal caracteristica es que cuentan con el mismo nivel de calidad que las
pastillas que se suministran a marcas como BMW o Porsche. Son, por tanto,
un referente en calidad dentro del mercado de reposicion.

BPW TRAPACO: Alcals de Henares (Madrid). La propuesta

de esta empresa sirve de ejemplo de una oferta de componentes de frenado
para vehiculo industrial. Opera en el mercado con las marcas BPW y
Trailerline y su catalogo 2010 recopila unas 1.800 referencias repartidas en
tambores, discos, pastillas, forros, zapatas, calipers, arboles de levas y kits de
freno. Con ellas cubre el 45% de las necesidades del parque de vehiculo in-
dustrial. Las incorporaciones mas recientes a su oferta de productos son los
discos Eco Tronic y Eco Disc, unos sistemas de frenado propios de BPW 100%
compuestos por caliper y disco BPW. Los Eco Tronic y Eco Disc reducen el
tiempo de mantenimiento ya que no es necesario desmontar el céliper para
sustituir el disco.

BREMBO ESPAﬁA La Muela (Zaragoza). Fabricante de

las marcas Brembo, Villar y Urpa, comercializador de las marcas Textar,
Mintex y Don y referencia de este mercado. Su oferta es muy amplia y
cumple cualquier tipo de necesidad, tan a nivel de calidad como de prestacio-
nes y relacién calidad-precio. Con la marca Brembo proporciona pastillas,
discos, indicadores, tambores, hidraulica, liquido de frenos y kits de freno de
disco y de tambor; con la marca Villar, pastillas, discos, tambores, zapatas,
hidraulica y kits; con Textar, pastillas, discos, kits, liquido y forros para vehicu-
lo industrial; con Mintex, pastillas, discos y kits y con Don, forros de freno para
vehiculo industrial. Sumando la oferta de todas ellas, se superan las 17.000
referencias por lo que la cubertura del parque es practicamente total, superior
al 98%. Este afio ha lanzado un catélogo unificado de la marca Brembo para

Disco Eco Disc
suministrado por
BPW Trapaco.

L L
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Los kits de freno de tambor Brembo incluyen los
elementos necesarios para realizar la reparacion.

turismos que retine todos los productos, desde las pastillas y discos hasta los
tambores, para facilitar la identificacion de los componentes. Esta nueva edi-
cién también incluye mas informacidn técnica en la identificacion de cada
producto. Todas las marcas que pone Brembo Espafia a disposicion de la
posventa se distinguen por su alto nivel de calidad pero por destacar algunos
productos, cabe mencionar la gama de pastillas y los kit para freno de tambor
Brembo. La oferta en pastillas supera el millar de c6digos, se incorporan
anualmente unos ochenta y satisface las demandas del 98% del parque circu-
lante europeo. Los Standard Kit y Kit&Fit son kits de freno de tambor que, en
un solo pack, proporcionan al taller los elementos necesarios para realizar la
reparacion. La caja Standard Kit incluye todas las piezas de montaje por sepa-
rado mientras que la Kit&Fit contiene un kit ya ensamblado y premontado con
el que el mecdnico gana un 20% en el tiempo de instalacion.

BSF AUTOMOCIéN: Galdakao (Bizkaia). Fabricante

y distribuidor de la marca BSF con la que ofrece un amplio elenco de
recambios: pastillas, discos, los kits Super-Pad, Super-Kit y Top-Kit, mor-
dazas, cilindros de freno y embrague, bombas de freno y embrague, co-
rrectores de frenada y latiguillos de freno (éstos ultimos nueva linea de
producto para proporcionar un servicio mas completo a sus clientes de
hidraulica). En total, la oferta asciende a 4.000 referencias que le sirven
para cubrir las demandas del 95% de los parques de turismo y vehiculo
industrial ligero. El producto “estrella” de la gama BSF es el Top-Kit. Se
trata de un kit de freno premontado compuesto por un juego de mordazas
premontadas y preregladas junto con un juego de cilindros y muelles. Su
principal aportacién es, ademas del ahorro de tiempo que proporciona al
profesional de la reparacion, la garantia de funcionamiento, asegurada
por premontaje y prereglaje en fabrica del juego de mordazas, ajustado a
cada modelo de vehiculo. Desde la firma vasca destacan la relacién cali-
dad-precio de sus productos y la calidad de servicio: el 87% de los pedi-
dos los entrega en menos de 24 horas y el 97%, en menos de 48 horas.

Conjunto de
tambor BSF.
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Con la competencia del lider,
se alcanzan nuevos retos.
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CONTINENTAL AUTOMOTIVE SPAIN:

Alcobendas (Madrid). La alemana Continental fabrica la marca Ate, una de las més
relevantes del mercado de frenado, y la delegacion espafiola la pone a disposicion
del aftermarket espariol. La oferta actual Ate alcanza las 8.403 referencias entre
discos (los conocidos Ate Original y Ate Power Disc), pastillas (Ate Original y Ate
Ceramic), tambores, zapatas, servofrenos, cilindros de freno, embrague y rueda,
kits de freno trasero, latiguillos de freno y embrague, cables, pinzas, sensores de
velocidad de rueda para ABS, reguladores de la fuerza de frenado, indicadores de
desgaste, juegos de reparacion de bombas y pinzas y accesorios de montaje de
pastillas y zapatas. Con este extenso elenco de productos, actualizado mensual-
mente, cubre las necesidades de mas del 95% del parque circulante patrio. Su ulti-
ma novedad, que se ha erigido también como producto “estrella” son las pastillas
Ate Ceramic que fue premiado en la Galeria de Innovacién por su contribucién al
medio ambiente en el recientemente celebrado salén de la posventa Motortec
Automechanika Ibérica. Estas pastillas se benefician de una tecnologia de fibras
que reduce el polvo de friccién por lo que son més respetuosas con el medio am-
biente. Asi mismo, proporcionan un alto rendimiento a nivel de confort y durabilidad.
La nueva tecnologia del material de friccién reduce los ruidos generados por la
propia friccion a la vez que evita las vibraciones producidas durante la frenada y, por
otra parte, la pelicula de transmisién de calor que se genera durante la frenada con
las Ate Ceramic proporciona un mejor desgaste, tanto de la pastilla como del disco
logrando asi una mayor duracién de ambos componentes. Esta vida (til mas larga
también tiene incidencia en la “ecologia” del producto.

EUROFREN SYSTEWMS: Pouelo de Alarcon

(Madrid). Fabricante y distribuidor de sistemas de frenado para turismos y
vehiculo industrial. Bajo marcas Road House, Remsa y Woking sumi-
nistra pastillas, discos, avisadores de desgaste, kits de pastillas y discos, za-
patas, tambores, kits de zapatas y cilindros de rueda premontados. Para el
parque de vehiculo industrial dispone de pastillas, discos, avisadores de
desgaste y forros. La gama Road House es una referencia en friccién gracias
a su extensa oferta que supera las 4.000 referencias para turismo y las 400
para vehiculo industrial. En pastillas, por ejemplo, es el primer fabricante
europeo para reposicién con una produccién anual que supera los 25 millo-
nes de juegos. Con este nivel de oferta y produccién, la cobertura del parque
de turismos alcanza el 99% y la de vehiculo industrial, el 95%. EI producto
“estrella” es, sin embargo, el Dual Kit, un kit compuesto por discos y pastillas
que proporciona las ventajas habituales de este tipo de producto: mayor se-
guridad y fiabilidad en el cambio de estos componentes, un precio mas eco-
némico en aras de favorecer el cambio de los discos y pastillas y un gestion
del stock mas eficiente que, ademas, implica ocupar menos espacio del al-
macén. Como novedades, ha ampliado la gama de conjuntos de reparacion
Super Precision Kit. Estos garantizan una frenada mas eficaz al sustituirse
todos los componentes dindmicos del eje trasero aportando un plus de segu-
ridad ya que, ademas, evitar el reutilizar las piezas usadas. A principios de
afio apareci6 la version 4.0 del catalogo general de friccién de Road House y
Remsa a la vez que se ponia en marcha el nuevo formato de los catdlogos
on-line de Road House, Remsa y Woking. Actualmente, esta trabajando en la
version actualizada del catéalogo de vehiculo industrial.

Las pastillas Ate
Ceramic destacan por
su respeto medioam-
biental al generar me-
nos polvo de friccion.

Ceramic
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Gama de frenado Road House, una de las marcas
de referencia del mercado.

FEDERAL MOGUL IBERICA: Coslada

(Madrid). El fabricante de las marcas Ferodo y Necto ha lanzado reciente-
mente una nueva marca de frenado, Wagner. Su llegada comporta un repo-
sicionamiento de las marcas, Ferodo y Necto se confirman como marcas
Premium, por su alto nivel de calidad, no exento de proporcionar una alta
cobertura del parque. Wagner, por su parte, se presenta como una marca de
calidad media cuyo objetivo es proporcionar una oferta en pastillas de freno
que destaca por su ajustada relacion calidad-precio para asi obtener 6ptimos
niveles de venta. Las gamas Ferodo y Necto son sobradamente conocidas,
son productos de calidad equivalente a la de primer equipo entre los que
destacan las pastillas Termo Quiet para turismo o las One Source para vehi-
culo industrial. En cuanto a la gama Wagner, ofrece exclusivamente pastillas
de freno, concretamente veinte referencias todas ellas homologadas para
ECE-R90 las cuales destacan por proporcionar un bajo nivel de ruido, una alta
potencia de frenado y una larga vida util. ¢El secreto? lo desvela Federal
Mogul, estan fabricadas con soportes troquelados por corte fino que garanti-
zan una forma mejorada y un punto de contacto 6ptimo entre la pastilla y la
pinza. Ademas, Federal Mogul distribuye esta nueva gama de pastillas con los
accesorios y componentes de frenado. La versatilidad es otro de sus puntos
fuertes, con solo veinte referencias obtiene una buena cobertura del parque
circulante. Apuntar que en Automechanika Frankfurt 2010, Federal Mogul
present6 materiales técnicos ilustrados, articulos y fichas técnicas para faci-
litar al taller la operaciones sobre el sistema de frenado asi como una web
www.myferodo.com especial para los mecénicos.

FRENOS CARPE .l (Lugo). Delegaciones en Lugo y

Ribadeo (Lugo). Fabricante de mordazas, gama comercializada bajo marca
comercial Frenos Carpe, también se dedica a importacion y distribucion
de otras marcas entre las que destacan las de frenado Ate, Ferodo y
Roulunds. Su especialidad son las mordazas de freno y su oferta, recopila-
da en un catélogo editado en 2008 pero actualizado permanentemente, cu-
bre las necesidades de la mayoria del parque circulante europeo.

GALFER AUTO: Granollers (Barcelona). La deportividad

distingue a la amplia gama de frenado Galfer, compuesta por discos, pasti-
llas, kits, mordazas, pinzas y latiguillos y piezas de racoreria. La oferta en
pastillas consta de tres familias de producto, la Standard, para el gran publi-
co; las Sport, de corte deportivo y las Racing, para competicion. Por interés

—

Federal Mogul Ibérica ha lanzado una nueva marca
de pastillas, Wagner. Destaca por su ajustada rela-
cién calidad-precio.
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Discos y pastillas Galfer. Buena parte de su oferta
tiene un marcado caracter deportivo.

general destacan las Standard, que destacan por su bajo nivel de desgaste y
por ser muy poco agresivas con el disco de freno. Similar es la oferta de dis-
cos de freno proponiendo variantes Standard, Sport, Racing y X-treme. Los
primeros mejoran las prestaciones de los montados originalmente y alcanzan
una elevado nivel de cobertura del parque. Los Sport, con un ranurado espe-
cifico que facilita la limpieza del material de friccion o con un tratamiento
térmico que reduce el riesgo de alabeo, son un ejemplo de las prestaciones
deportivas que el fabricante Galfer Auto aporta a sus componentes. Por cier-
to, estos discos se pueden montar en la mayoria de vehiculos. EI kit KTO
compuesto por las pastillas de freno FDA y los discos DFA es otro de sus
productos destacados. Toda la oferta Galfer se actualiza a lo largo del afio
para dar cobertura a los nuevos modelos de automéviles que van apareciendo
en el mercado. Prueba de la innovacién constante de sus productos, reciente-
mente ha desarrollado nuevas férmulas como la RR2 con la que Alberto Hevia
ha conquistado el Nacional de Rallies de Asfalto o la RX con la que Gabriele
Tarquini logré el subcampeonato el Mundial de Turismos WTCC.

GROVISA: 'Hospitalet de Llobregat (Barcelona). Delegaciones en
Bilbao, Madrid, Malaga y préximamente en Valencia. Especialista en la distri-
bucién de recambios para la automocién, comercializa en exclusiva para
Espafia la marca de componentes de frenado Pagid de la que ofrece al mer-
cado de reposicion discos, pastillas e indicadores de desgaste. La gama ac-
tual asciende a 1.179 referencias en pastillas (1.148 para turismo y 31 para
vehiculo comercial ligero), 968 en discos y 76 en indicadores. Con ellas, cubre
el 98% de las demandas del parque circulante europeo. Referencia en primer
equipo, lo que da una idea de la calidad de producto proporcionada por Pagid,
la gama esta permanentemente actualizada para que la posventa disponga de
las referencias adecuadas para los nuevos modelos de vehiculos que van a
apareciendo en el mercado. Las pastillas son sus componentes mas destaca-
dos, disefiadas y fabricadas especificamente para cada aplicacién a partir de
sesenta materiales de friccion diferentes, cuentan con las homologaciones de
equipo original de marcas como Audi, Mercedes, Opel, Aston Martin,
Volkswagen o Porsche. No en vano, proporciona pastillas de freno de altas
prestaciones para modelos como el Audi S4, la Clase C de Mercedes, el Opel
Vectra OPC, el Aston Martin Vanquish, el Volkswagen Touareg o el Porsche
Panamera. En Motortec Automechanika Ibérica, salén de la posventa celebra-
do el pasado mes de marzo en Madrid, Grovisa anuncié que ya comercializa
lo Gltimo de Pagid, una nueva linea de discos de freno con revestimiento anti-
COrTosivo.

GRUPO SERCA AUTOMOCION: tspiugues

de Llobregat (Barcelona). Este grupo de distribucién, bajo marca propia Serca,
pone a disposicion de sus clientes y de la posventa en general una oferta en com-
ponentes de frenado estructurada en torno a tres catélogos, el de discos, el de
pastillas y el de hidraulica y friccion y kits de reparacion de zapatas y cilindros.
Entre los tres engloban los siguientes productos: discos, pastillas, zapatas, kits de
discos y de tambor y componentes de hidrdulica como bombas y cilindros de
embrague y freno, vélvulas reguladoras y latiguillos. La gama de frenado Serca
supera el 98% de cobertura del parque circulante ya que el niimero de referencias
propuesto es muy amplio: 987 en discos (de aplicacién en 1.867 modelos), 954 en

T 56

A través de la marca Pagid, Grovisa distribuye dis-
cos y pastillas de freno e indicadores de desgaste.

pastillas, 330 en zapatas, 498 en latiguillos, 1.398 en hidrdulica (para 13.000
aplicaciones resumidas en 2.600 lineas de catalogo), 337 en kits Standard y 185
en kits premontados. Estas referencias tienen como destino tanto turismos y vehi-
culos comerciales ligeros. El conjunto de esta oferta ha sido desarrollada en cola-
boracién con fabricantes de frenado de primer nivel para adaptarse a las necesi-
dades de los vehiculos, recambistas y talleres.

HALDEX ESPAﬁA: Granollers (Barcelona). Compafifa

fabricante de componentes neumaticos y de actuacion para freno de vehiculo
industrial comercializados bajo marca Haldex. Su elenco de productos se
basa en elementos de freno neumético focalizado en el semirremolque: cabe-
zas de acoplamiento, valvuleria de control y regulacion, ABS, EBS, camaras,
actuadores, palancas automaticas de freno o mordazas de freno de disco. El
ndmero de referencias se estima en unas 4.500, todas ellas para vehiculo in-
dustrial. En el mercado de recambio, su producto “estrella” es desde hace
varios afios la palanca automatica de freno Haldex-ABA mientras que las ulti-
mas novedades son avanzadas soluciones como Soft Docking, un sistema
para la ayuda al atraque en muelles de semirremolques que incluye el aparta-
do de frenado; el TrCM+, que asegura la aplicacion del freno de parking cuan-
do se desconecta la cabeza del acoplamiento del tréiler o el Infocentre Genll,
servicio que proporciona informacién sobre el sistema de frenado del semi-
rremolque. Esta oferta tan especifica para vehiculo industrial y de caracter
mas electrénico nos sirve para constatar que no solo de las pastillas y los
discos vive la posventa.

HONEYWELL AFTERMARKET
EUROPE: Barcelona. Firma fabricante y distribuidora de productos
de frenado para turismo y vehiculo industrial, opera con las marcas Bendix,
Jurid y Stop. Su amplia oferta de més de 6.000 referencias, reunida en el
catalogo 2010/2011, abarca, para turismos, pastillas, discos, los kits de discos y
pastillas Kit Disc, los kits de freno trasero Kit Evolution, liquidos de freno, limpia-
dor de frenos, latiguillos, zapatas, tambores, acoplamientos flexibles e hidrauli-
ca. La oferta para vehiculo industrial se compone de pastillas, discos y forros de
freno. EI 96% del parque circulante espariol queda cubierto con la oferta de las
tres marcas de Honeywell que tiene en las pastillas de freno para vehiculo in-
dustrial (de calidad original) y las pastillas, discos y kits para turismos sus pro-
ductos mas sobresalientes. Su dltimo lanzamiento son las pastillas con sistema

Discos Serca. La oferta del grupo de distribucion en
este componente alcanza las 987 referencias.
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Una mala
fijacion puede
resultar fatal

El 100% de las pastillas de freno ICER cumplen
las estrictas exigencias del reglamento R-90 y
son las (nicas del mercado que incorporan el
sistema patentado NRS, asegurando la
adherencia entre el material de friccion y el
soporte metalico a lo largo de la vida del
producto.

1

Ventajas del sistema “NRS”:

- Evita el desplazamiento de la zapata.
- No se despega.

- Desaparecen los ruidos.

ICER

L] I
ICER BRAKES S.A. fabricanda fricclén

'nﬁgmrqcaniwehiculnlndu iSmoFerrocarrilVehiculolndustrialTurismoFerrocarril




TrCM+ de Haldex, sis-
tema que asegura la
activacion del freno de
mano al desconectar
la cabeza del acopla-
miento del trailer.

Protec S para vehiculo industrial de la marca Jurid. Estas incorporan la tecno-
logia patentada Metlock que proporciona una fijacién mas fiable y una alta re-
sistencia al esfuerzo de cizallamiento. La firma fabricante destaca de estas
pastillas otras virtudes como su excelente estabilidad de la temperatura, 6pti-
mo ajuste dimensional y ligero peso, derivados de su soporte metalico de fun-
dicién. Ademas, es la primera pastilla del mercado que utiliza un cédigo de
matriz de datos para evitar falsificaciones. En cuanto a la tecnologia Protec S
que da nombre al producto, es una innovacion desarrollada por Knorr Bremse
y consiste en un capuchdn soldado sobre el muelle que mantiene conectada la
pastilla y el muelle de forma permanente evitando asi el uso de muelles viejos
en aras de una reparacion segura y de calidad.

ICER BRAKES: Pamplona. Bajo marca Icer este fabricante

navarro pone a disposicién del mercado de recambio componentes de frenado
como pastillas, forros, zapatas, guarniciones de freno, indicadores de desgaste
y, como novedad de hace unos dias, discos y kits de freno delantero. En la pa-
sada edicion de Motortec Automechanika Ibérica present6 esta gama de discos
que se empez6 a comercializar el pasado 1 de mayo. Esta flamante linea de
producto se presenta ya con mas de 400 referencias que le permiten cubrir las
demandas del 95% del parque circulante de nuestro pais. Técnicamente, cuen-
tan con un alto contenido en carbono que proporciona una mayor capacidad de
frenada, sobre todo a altas temperaturas, y se benefician de un mecanizado
que proporcioana una gran adaptacion de la pastilla y el disco desde su monta-
je. La oferta Icer en pastillas de freno también merece especial mencion, propo-
ne mas de 1.700 referencias con lo que la cobertura del parque supera el 90%
y el fabricante pamplonica destaca de ellas el proceso de fabricacion al que son
sometidas y que comporta el empleo de 200 materiales distintos para garanti-
zar el mejor rendimiento de frenado. E1100% de sus pastillas cumplen el regla-
mento R-90 y, pensando en el confort de conduccion (ausencia de ruidos y vi-
braciones), el proceso de prensado de las pastillas se realiza con un sistema

Gama de componentes de frenado Bendix, marca fabri-
cada por Honeywell Aftermarket Europe.
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Disco y pastilla
de freno Icer.
La gama de dis-
cos cuenta con
400 referen-
cias y acaba de
ser lanzada al
mercado.

integral de prensado bajo altas presiones. Asi mismo, tanto las pastillas para
turismo como las de vehiculo industrial se benefician de la tecnologia NRS que
mejora la fijacion entre el soporte metalico y el material de friccién. Icer Brakes
garantiza la entrega en menos de 24 horas.

ITAL RECAMBIOS: Wadrd. Delegaciones en

Barcelona, Valencia, Murcia, Malaga y Sevilla. Representante e importador de
las marcas Metelliy DRI. Con la primera ofrece pastillas, discos, hidraulica
y tambores y con la segunda, pinzas de freno. Sus almacenes de la central y
de las delegaciones albergan mas de 3.000 referencias Metelli con las que
cubre las demandas del 96% del parque circulante europeo. La marca italia-
na es un referente del mercado, sobre todo en hidrdulica al ser unos principa-
les fabricantes a nivel europeo. Subrayar que el pasado mes de marzo ltal
Recambios y Metelli estrecharon sus relaciones al firmar un acuerdo median-
te el cual el distribuidor madrilefio se convierte en el suministrador en exclu-
siva de los servicios de transporte y logistica de la marca italiana. Es decir, Ital
Recambios es la plataforma logistica de los productos Metelli en Espafia.

MAGNETIMARELLIAFTERMARKET:

Llinars del Vallés (Barcelona). Fabricante, importador y distribuidor, su am-
plia cartera de productos para el aftermarket incluye las gamas de pastillas
Pagid y los discos de freno Bradi. Las mas de mil referencias disponibles
en pastillas estan recopiladas en el catalogo de pastillas 2010/2011 y las 95
endiscos, en el catalogo de discos 2011/2012. Con la gama de pastillas alcan-
za un 98% de cobertura del parque y con la de discos, un 80%. Las pastillas
Pagid destacan por su calidad de fabricacién, por contar con sensores de
desgaste y por contar con referencias originales para modelos como los Audi
A3, Ady A6; los SEAT altea, Ibiza, Ledn y Toledo; los Volkswagen Golf Il y IV y
Polo o los Opel Astra, Corsa, Meriva y Zafira. En cuanto a la gama de discos,
la marca Bradi esté fabricada por un fabricante de primer nivel como Brembo
con todo lo que ello conlleva a nivel de calidad y fiabilidad y Magneti Marelli
Aftermarket destaca de ella su relacién calidad-precio.

MEYCAR AUTOMOTIVE: Comenar Viejo

(Madrid). Los componentes de la marca alemana Meyle, fabricados por Wulf
Gaertner Autoparts, llegan a Espafia de forma exclusiva a través de esta firma
distribuidora. En el capitulo de frenado, la gama Meyle roza las 2.500 referencias
entre discos, pastillas, tambores, zapatas, cilindros de rueda, sensores y mangue-
ras. Con esta oferta, estiman que alcanzan una cobertura del parque superior al
85%. Su producto estrella es el disco de freno Platinum Disk, un disco de platino
cuyo recubrimiento especial de ldminas de zinc aporta una mayor proteccion
frente al 6xido. Asi mismo, estd provisto de una lijadura en cruz que garantiza una
entrada rdpida, se suministra montado y no tiene que desengrasarse. De momen-

Componentes hi-
draulicos Metelli.
Ital Recambios es
el representante e
importador en
Espafia de esta
marca italiana.
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Discos de freno Bradi, marca fabricada por Brembo.
Los distribuye en Espana Magneti Marelli Aftermarket.

to, el Platinum Disk, que mantiene su aspecto brillante tras un funcionamiento
prolongado, esté solo disponible para vehiculos de alta y media gama pero la fir-
ma fabricante ya ha anunciado que préximamente ya estara disponible para ve-
hiculos pequerios. Wulf Gaertner Autoparts sometié a un test de comparacion de
diez dias al Platinum Disk (PD) con un disco de freno convencional comercializa-
do en el mercado de recambio y con un disco de equipo original recubierto. Una
de las pruebas mas significativas, el rociado de sal, mostré como los dos discos
“rivales” del PD se corroian antes. Los resultados de estas pruebas se pudieron
conocer en el stand de Meycar en Motortec Automechanika Ibérica, celebrado el
pasado mes de marzo.

ROBERT BOSCH: vadrid. La gama Bosch abarca infinidad

de componentes para satisfacer cualquier tipo de necesidad del taller. Su cartera
de productos en materia de frenado retine los siguientes elementos: discos, pas-
tillas, forros de freno de disco y contactos de aviso, zapatas de freno de tambor y
juegos de piezas, forros, tambores, cilindros para frenos de rueda, pinzas porta-
pastillas y juegos de reparacion, reguladores de fuerza de frenado, cilindros de
freno principal y juegos de reparacion, amplificadores de la fuerza de frenado,
cables de freno de mano, mangueras de freno, cilindros de embrague, compo-
nentes de ABS, liquido de frenos y los kits Pro y Super-Pro. En total, la oferta su-
pera las 9.000 referencias por lo que la cobertura que alcanza del parque circu-
lante es practicamente total. Dentro de esta amplia oferta, de la que el proveedor
de origen aleman destaca su calidad, equivalente a la de equipo original, sobresa-
len los discos de freno con revestimiento de polvo de zinc o de aluminio, que
aportan una gran resistencia a la corrosién amén de un mayor rendimiento de
frenado. También tienen gran acogida en los talleres, por el ahorro de tiempo y la
fiabilidad de reparacion que proporcionan, los kits Pro y Super-Pro de frenos de
tambor. Los Pro incluyen las zapatas, los cilindros de freno de rueda y los acceso-
rios necesarios para el montaje mientras que los Super-Pro incluyen los mismos
componentes pero premontados. Seglin Bosch, con estos dltimos se consigue un
ahorro de tiempo de hasta el 50%.

VALEO SERVICE ESPANA.: cetsfe (Madid).

Fabricante y distribuidor del material de friccién Valeo para turismos y furgonetas.
Su dltimo catélogo es de Enero 2011 y suma 2.500 referencias, concretamente,
1.050 en discos, 981 en pastillas y 500 en mordazas que le permiten alcanzar el
90% de cobertura del parque en discos y el 93% en pastillas. La oferta se completa
con una versatil gama de kits de discos y pastillas y kits de mordazas y de mordazas
premontados. En el proceso de actualizacion de la gama de frenado, Valeo ha dado
prioridad al lanzamiento de referencias cuyo destino es el vehiculo asiatico, parque
que cada vez aumenta su cuota de mercado rozando ya el 14% de las ventas. Su
Ultima novedad llega recién “salida del horno” hace pocos dfas lanzé una nueva

Disco de freno Platinum Disk con recubrimiento especial
de laminas de zinc. Es la propuesta estrella de la marca
alemana Meyle en materia de frenado.
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La amplia gama de frenado Bosch supera las 9.000
referencias con las que cubre las necesidades de la
gran mayoria del parque circulante europeo.

1
Valeo dispone de 1.050 refe-
rencias en discos y 981 en
pastillas de freno.

Disco de freno
NGR2MAX de
Wabco. Dotado
con un pistoén,
aporta ligereza y
un mantenimien-
to econdémico.

gama de discos perforados de altas prestaciones que proporcionan una menor
distancia de frenado en situaciones de lluvia 0 de emergencia. Inicialmente esta
gama cuenta con diez referencias que, por su calidad y rendimiento, se convierten
en el producto de frenado mas sobresaliente de Valeo. La marca francesa apuesta
por la calidad, todos sus productos de material de friccion llevan el sello Valorigin,
garantia de calidad, innovacion y respeto medioambiental. Otra prueba, el 70% de
sus pastillas se equipan con el innovador sistema de fijacion NRS (New Retention
System) que garantiza la méaxima resistencia de la unién entre la pastilla y la placa
posterior proporcionando asi un menor riesgo del material de friccién y un menor
nivel de vibraciones y ruido.

WABCO ESPAKTA: San Fernando de Henares (Madrid).

Proveedor de sistemas de seguridad y control para vehiculos industriales, bajo
marca Wabco proporciona soluciones de frenado como controles de freno con-
vencionales, actuadores de frenos de base, sistemas de antibloqueo de frenos,
sistemas de control de embrague para el frenado electrénico, etc. En el pasado
salon de vehiculos industriales IAA 2010 de Hannover presentd el OnGuardPLUS,
un sistema de frenado avanzado de emergencia (AEBS) y el freno de disco
NG22MAX. El OnGuardPLUS hace entrar en accién y a pleno rendimiento los fre-
nos en situaciones de colisién permitiendo una desaceleracion mas rapida. El
freno de disco, por su parte, es el tnico con pistén y combina un innovador disefio
compacto con un alto rendimiento de frenado. Destaca por su ligereza (solo 39
kilos incluyendo las pastillas) y por su rendimiento econdmico ya que permite
reducir costes de mantenimiento gracias al mayor espesor de las pastillas y a los
sensores intercambiables de desgaste con los que se dota.
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Benito Tesier
Director general de Corporaclon Upw rds 98

2010, UN BUEN ANO

Quizés sea porque por naturaleza soy optimista o porque me espera-
ba una situacién peor el pasado afio pero en el mercado de la
posventa del freno no nos podemos quejar o no nos de-
beriamos quejar. En el mundo del freno como componentes inti-
mamente ligados a la seguridad, la crisis econdmica se manifiesta de
una forma especifica. EI mantenimiento de los sistemas de
frenos es lo ultimo que cualquier conductor responsable
pospone. Otras operaciones pueden ser demoradas semanas o0 me-
ses pero en temas de seguridad no es asf: o se realiza el manteni-
miento o se reduce el uso del vehiculo. Por eso en lineas generales el
mercado se ha visto afectado por dos efectos: por un lado, como con-
secuencia de la crisis el uso del vehiculo ha descendido durante el dl-
timo afio; por otro lado, para la posventa independiente el parque ha
aumentado, aunque no el parque total, por la finalizacién de garantia
de vehiculos comprados hace mas de 3 afios y el envejecimiento del
parque. La combinacidn de estos dos efectos ha llevado a que en el
Ultimo afio la demanda de productos de freno haya crecido.
Evidentemente la demanda de productos de freno varfa, por lo que el
crecimiento que antes mencionaba también, en funcién del producto
que consideremos: asi la demanda de pastillas ha crecido
mas que la de discos. O la hidraulica, que también ha tenido
un comportamiento positivo, mientras el resto de componentes
de freno se ha mantenido.

Como decfa, el afio 2010 ha sido un buen afio para nosotros, al creci-
miento de nuestra marca en todas las gamas de producto, se ha afia-
dido durante 2010 la comercializacién de las marcas Textar y
Mintex en el mercado espafiol que junto con la marca Villar han
mostrado un crecimiento importante también a lo largo del tltimo
afio. Esto se debe a que la combinacién de marcas y productos hace
que podamos satisfacer todas las necesidades tanto de la distribu-
cién como de los profesionales de la reparacion.

Las principales amenazas con la que nos enfrentamos, nos hemos en-
frentado y os enfrentaremos, todas las marcas en la posventa inde-
pendiente son la debilidad de la demanda por la situacién
de crisis y la necesidad de aumentar precios como con-
secuencia de los aumentos de costes de las materias
primas, incluyendo los transportes. La combinacién de am-
bos marcara este afio y el préximo. Los aumentos que las materias
primas han realizado en 2010 de una forma continuada, se manten-
dran alo largo de 2011 por el crecimiento de paises como Brasil,
Rusia, India, China - conocidos como BRIC -, asi como la recupera-
cion de otras economias europeas. Es por ello que a lo largo de 2011
y 2012 veremos aumentos de precios debido a este efecto que
todos deberemos saber explicar y gestionar frente a nuestros clientes.
A nuestro favor sigue jugando la incorporacion de nuevos vehiculos a
la posventa independiente en los préximos dos afios y esperemos que
una favorable evolucién de nuestra economia, aunque sea ligera. Por
aquello del optimismo.
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Paginas web de interés

WW'W adparts com
www.adr98.com
www.agreu.com
www.arcabat.com
www.ate.de
www.aurilis.fr
www.bccorona.com
www.beycounion.com
www.blueprint-adl.com
www.bpw.es
www.brembo.com
www.bsf.es
WWW.cecauto.com
www.cojali.com
www.davasa.es
www.dieseltechnic.com
www.dipart.es
www.direaso.es
www.distribuidoracaballero.com
www.dryasa.com
www.ebcfrenos.com
www.esmafri.es
Www.europart.es
www.exclusivasben.com
www.febi.com
www.federalmogul.com
www.frenos-ate.es
www.frenos-carpe.es
www.frenosvillar.com
www.frenoszimmermann.com
www.frenzar.com
www.galfer.es
WWW.Eecorusa,.com
www.groupautounion.com
wWww.grovisa.com
WWW.Erunosur.com
www.grupauto.es
www.haldex.com
www.holyauto.com

www.honeywell-frictionmaterials.com

www.icerbrakes.com
www.impormovil.es
www.italrecambios.es
www.jbs.com.es
www.knorr-bremse.es
www.magnetimarelli-checkstar.es
WWW.Imeycar.es
www.myferodo.com
www.ghspain.com
www.radsa.es
www.recambiosraf.com
WWW.remsa.Ccom
www.roadhouse.es
www.robertbosch.es
www.rsturia.com
WWW.Serca.es
www.stopiberica.es
www.valeoservice.com
www.wabco-auto.com/es/home
www.wokingbrakes.com
www.zelusl.com
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EQUIPAMIENTO PARA EL TALLER DE DIA
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‘Calor, mucho calor...

Calorien las calles de la
‘Czp'l‘l'lz' | de Emilia Romana
por un verano llegado sin

¢"Preaviso, pero también

calor humano en los
i e Autopromotec.

Una edicion abrupta la de
e afo por causa de la
coyuntura econémica, a
r de lo cual una vez

proponia: aportar a los
expositores
opor:f.midades de negocio
==localye internacional y

reunir en un solo recinto
—a—eae'f todos los que
tienen algo que decir en
( e}—neéocio de la posventa
y

delﬂltomévil.
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Aun no tenemos cifras unciales de visitantes al cierre
de esta edicion, pero una palabra resonaba entre los
expositores de Autopromotec 2011, la feria de Bolonia
que se celebra los afios impares la tltima semana de
mayo: satisfaccion. Satisfaccion por participar en una
feria que, a pesar de los malos momentos, ha seguido
creciendo pasito a pasito; que ha sabido mantener un
buen nivel de visitantes profesionales, pocos pasean-
tes y muchos compradores nacionales e internaciona-
les; satisfaccién, en definitiva, por seguir siendo la fe-
ria de la posventa del automavil y el vehiculo industrial
de referencia en el sur de Europa, en especial cuando
hablamos de equipamiento para el taller, ya sea para
el especialista en diagnosis, para el dedicado a la ca-
rrocerfa y pintura o para el que se dedica a los neumd-
ticos y el mantenimiento rdpido del automdvil. En es-
tos dmbitos, Autopromotec aguanta sin ambages
cualquier comparacién con el gigante germano
Automechanika Frankfurt.

De profesional a profesional

La razdn de su éxito la encontramos en el principio de
su historia. En 1973, al SARP (Salén de Equipamiento
para la Reconstruccion de Neumaticos), nacido en
1963, se uni6 el SIAC (Salon Internacional de Equipos
para el Taller Mecanico y de Carroceria). Esta nueva
feria, que no se llamaria Autopromotec hasta 1991,
habia nacido para satisfacer las necesidades de nego-
cio de las dos asociaciones fundacionales: AIRP
(Asociacion  ltaliana de  Reconstructores de
Neumaticos) y AICA (Asociacién ltaliana de

Eventos

UNA VEZ MAS, AUTOPROMOTEC SE CONFIRMA COMO LA FERIA DE REFERENCIA EN
GNOSIS, NEUMATICOS Y CARROCERIA'Y PINTURA

BoLoMa, T
s ITAL 1A
529 MaYD so)

Fabricantes de Equipos para Taller). Sin apartarse de
esta linea, desde 2005 Autopromotec incorpora tam-
bién una zona de exposicion para los fabricantes y
distribuidores de recambios y para las redes de talle-
res, un espacio que ha ido creciendo en importancia
desde entonces.

Esa voluntad de ser punto de encuentro de oportuni-
dades para los asociados y no una simple excusa para
que un recinto ferial saque beneficio de sus pabello-
nes es lo que diferencia a Autopromotec. Y la edicién
2011 no ha sido ninguna excepcién. El ambiente de
trabajo se notaba con sélo entrar en los pabellones,
especialmente en los de carroceria y pintura y en los
de equipamiento para neumaticos, seguramente los
mas concurridos aunque seguidos muy de cerca por
los dedicados a diagnosis y recambios.

Oteando prados mas verdes
Atenor de lo visto por los pasillos en esta recién clau-
surada edicion de Autopromotec, no parece que la
crisis haya afectado mucho a la muestra. Si bien ha
perdido algunos expositores y algunos de los que han
repetido lo han hecho con un perfil més bajo, muchos
otros han entrado por primera vez en los pabellones
de BolognaFiere, y eso es tremendamente indicativo
de la buena salud de la muestra.

Al final, 1473 expositores que significan un modesto
2% de crecimiento (pero crecimiento al fin). E1 37% de
estos expositores (547) vinieron de fuera de ltalia.
Espafia sigue siendo incomprensiblemente un pais
poco expositor en la feria, puesto que sigue sin existir
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150 afios desde que ltalia es Iltal

El furor trasalpino se des-
ata en este 2011 por el
150° aniversario de la uni-
ficacion italiana —el
Risorgimento— cuando el
17 de marzo de 1861
Garibaldi y sus Camisas
Rojas invadieron el sur de
la Peninsula Itélica y
Sicilia para entregarla al
recién estrenado rey
Victor Manuel Il. Si algo
caracteriza a los italianos
es la pasién por su ban-
diera, por lo que la efemé-
rides también estuvo muy
presente en los pasillos de
Autopromotec... Incluso
en la entrada principal,
donde siempre habia ban-
deras de todos los esta-
dos del mundo, este afio
s6lo habia la tricolore y la
europea. Si hasta incluso
en los restaurantes la tipi-
ca ensalada caprese se
hace llamar ahora insalata
bandiera...

J il > L ey v .\ = F

Siguiendo la tradicién, al final de la primera jornada de Autopromotec se entregaron los Trofeos a la

ia

Excelencia ofrecidos por Gipa. En su undécima edicion, los premios fueron conducidos, como es habitual,
por Marc Aguetazz, director de Gipa en ltalia, y empezaron con una situacion anémala: los premiantes fue-
ron al mismo tiempo premiados. Francois Passaga, ahora director general de Gipa, se vio sorprendido por la
organizacion de Autopromotec al entregarle un premio por los 25 afios de existencia de la entidad que dirige.
Algunos de los otros premiados de la noche fueron Ford Italia, Magneti Marelli Checkstar, Bosch Service,

Mercedes-Benz o el grupo de distribucién Rhiag, entre otros.

- i
autopromotec ,

EXPOMOVIL,
DE LA MANO DE i
§

AUTOPROMOTEC

La préxima cita con Autopromotec tendra lugar
en 2013. Para entonces, ya habremos visto la pri-
mera edicion de Expomdvil Comercial, la feria
barcelonesa de la posventa que tendra lugar en
2012 y que busca tender puentes de colabora-
cién con la feria bolofiesa, tal como queddé mani-
fiesto en |a reunion de presentacion de la colabo-
racion entre ambos eventos que tuvo lugar du-
rante esta edicion de Autopromotec. A la presen-
tacion asistieron los representantes de las aso-
ciaciones implicadas en el renacimiento de la fe-
ria catalana, esto es, AFIBA, ANCERA, CETRAA,
CIRA y UPM, asf como el equipo organizador de
Fira de Barcelona, al frente del cual estd José
Miguel Garcfa, director del evento.

Lo cierto es que mientras Autopromotec puede
presumir de una continuada tendencia de creci-
miento en sus sucesivas ediciones, |a resurgida
Expomavil Comercial tendréd que levantar una fu-
nesta historia reciente, remachada por las dos Ul-
timas y vergonzantes ediciones de MotorPro. Se
lo jugara todo a una carta del 15 al 17 de marzo
del préximo afio e intentard demostrar que una
feria de posventa en Barcelona es posible y tiene
hueco en un panorama en el que nacen a cada
paso ferias locales de distribuidores

y eventos nacionales, algunos en

resurgimiento como Motortec,

otros de dudoso éxito como

MotorMecanica.

aun la opcidn de exponer con pabellén nacional pro-
movido por Sernauto. Aun asi, en esta edicion a los
expositores clasicos como Ibasan, Melchor Gabilondo,
Astra, Berton o Istobal este afio se sumaron Cojali,
Industrias del Neumatico (Insa Turbo), Aguado
Automocion o Cascos Maquinaria. Industrias Dolz,
junto a su socio en ltalia GGT Nuova, 0 Road House-
Remsa, gracias a su sofisticado distribuidor Exo, son
otros expositores espafioles que aunque no cuentan
con presencia directa, se implican enormemente en la
celebracion de Autopromotec.

Ya hay fechas para la préxima cita de Autopromotec,
que serd del 22 al 26 de mayo de 2013. Es de esperar
que la préxima edicién de la feria bolofiesa se desarro-
lle en un panorama econémico mundial mds benigno
y préspero. @
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Istobal, fabricante afincado en L'Alctdia (Valencia) se presentd en Autopromotec 2011 con sus so-
luciones para el lavado de los vehiculos de la exitosa serie M'NEX - Infinity Solutions.

Instalado en la feria, podiamos ver el eficiente y versatil equipo M'NEX22, con rociado quimico espumo-
so y lava-ruedas de disco de alta presion (80 bar), asi como el M'NEX25, un puente doble con modulo
de secado y lavado independientes que trabaja de manera sincronizada en una misma pista de 11m,
cuyo funcionamiento en vivo capto el interés de los visitantes profesionales debido a la calidad del lava-
do con alta presion superior y lateral y con cepillos y a la velocidad del secado.

a
LA NOVEDAD:
u
Pero la feria fue el marco de presentacion de la Gltima novedad de la gama: El nuevo MPNIEX28, un puente de
lavado y secado (el tinico puente que permite el funcionamiento simultaneo de dos secados horizontales de 8Kw
cada uno), compuesto de cuatro cepillos verticales y un cepillo horizontal controlados mediante transductores de

potencia, con un disefio compacto que permite ser instalado en una pista de lavado estandar de 9m sin obras
adicionales. Sus carenados permiten la instalacion de los luminosos Sfericy elegir entre los pictogramas Studio

y Star Class.

link

EL SISTEMA DE FIJACION DE CEPILLOS SENCILLD Y RENTABLE

Hay que recordar que la compafiia posee la patente oficial del sistema de fija- 7
cién de cepillos Link-it que permite la combinacién de materiales de lavado,
colores en los cepillos de la gama de puentes, generando un 50% menos de
material de desperdicio en el cambio de cepillos y con una sencillez de monta-
je en seis pasos que supone la posibilidad de cambiarlos sin necesidad de la
presencia de técnico de mantenimiento alguno. El soporte es reutilizable, y
supone acceder a ventajas como flexibilidad, rentabilidad, durabilidad, versati-
lidad y respeto por el medio ambiente.

Recordemos que el sistema obtuvo el premio de la Galeria de Innovacion
en la pasada edicion de Motortec Automechanika Ibérica.

& 1STOBAL

Automotive Cleaning Solutions

ISTOBAL. S.A. * Avda. Conde del Serrallo, 10 = 46250 L'Alcadia [Valencia) Espana « Teléfono 96 299 78 40 » Fax 96 299 79 91 « istobal@istobal.com » www.istobal.com



%Eventos

Muchos, si,
pero no tantos

La presencia espafiola en Autopromotec es alin ti-
mida y sin soporte institucional “oficial”. Es una lasti-
ma, porque la feria demuestra afio tras afio su im-

p

N numerosos distribuidores locales que los

ortancia y su rentabilidad. Atn asf, los productos
espafioles estan y muy bien representados gra-
cias a la docena de expositores directos y a los

muestran en Bolonia.

Istobal, una imprescindible en Bolonia que siem-
pre viene de la mano de su socio italiano Mix (ver
publirreportaje).

Cascos Maquinaria se estrend en Autopromotec pre-
sentando su gama completa de elevadores, de la
mano de su distribuidor Mondial Engineering.

-

El distribuidor Exo valora mucho la imagen. Por
ello, distribuyen los componentes de freno espa-
fioles de Road House-Remsa y disponen ahora de
marca propia Open Parts.

Las pistolas de
Sagola estuvieron
en Bolonia de la
mano del distri-
buidor Bellini. El
modelo mas des-
tacado fue el
4500 Xtreme.

Astra Mini Lift, la novedad més destacada del fabri-
cante Made in Barcelona de equipos para el taller.

Berton, una imponente presencia en Autopromotec
que repite este afio. Presentd su nuevo TDU Tablet y
el TDU NetBook (en la imagen) que tan buenos resul-
tados les estd reportando.
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L&D Arométicos, a través de Penélope, su impor-
tador unico para Italia.
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Los retrovisores de SPJ, divisién posventa de
Ficosa, llegan a Italia mediante Unigom.

Una de las compafiias espafiolas mas internacio-
nales, Industrias Dolz, cuenta en ltalia con un tra-
dicional socio, GGT Nuova, con quien comparten

estancia en Autopromotec.

MEGA,
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Melchor Gabilondo, los elevadores espafioles
mas vistos en ltalia.

Cojali, la empresa ciudadrealefia especializada
en vehiculo industrial, presentd su equipo de
diagnosis Jaltest de desarrollo propio.

Aguado Automocién, nuevos en las lides de la
Emilia Romafia, se presentaron con su nuevo
equipo pensado para integrarse en una furgoneta
de hasta 3,5 Tm de PMA.

Estos espafioles no tienen stand, pero no se
“stand” quietos ni después de haber organizado

Motortec A.l...
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El

pujante sector de los recambios

Autopromotec no fue una feria de recambios hasta que en 2005 se abrid la seccion... Y ciertamente es una de las dreas que mejor esté creciendo.
Este afio estuvo muy concurrida y aunque hubo algunas bajas sensibles, entraron muchos otros expositores a cubrir sus huecos.

Johnson Controls se incorpora a Exponentia, el pool
de formacién y logistica del que ya forman parte
Gates, SKF, Pierburg, Tenneco y Valeo.

UFI Filters no llegd de cualquier manera a Bolonia: lo
hizo con un nuevo logotipo y con el suministro al pri-
mer equipo de los motores bicilindricos Fiat TwinAir,
elegido motor del afo.

Magneti Marelli y la red de servicios Checkstar trajo
los coches de Luca Pedersoli, piloto de rallyes que
esta corriendo el campeonato italiano con el apoyo
de la filial posventa de Fiat.

—

resE

Las correas y kits de correas de Dayco tuvieron su
espacio en Bolonia en un stand bien concurrido.

Al-Ko se estren6 también este afio en Autopromotec
para celebrar su 80 aniversario. Alli vimos los amor-
tiguadores fabricados en Abadiano (Vizcaya).

, S¥imum
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Eurorepar, la red de talleres multimarca promovida por
Citroén y Peugeot, estd ya bien implantada en Italia.

Schaeffler con sus marcas LuK, INA y FAG, era nue-
vo en esta edicion de la feria de Bolonia y su presen-
cia resulté imponente.

imuM=e =

La compafifa malaya de lubricantes Petronas vino
por primera vez a Autopromotec afianzando su es-
trategia de conquista europea.

GroupAuto se dejé el “Union” por el camino y mos-
tré ya su nueva imagen de grupo, asi como de la red
PuntoPro (equivalente a nuestro EuroTaller).

o ——
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Delgrosso, la firma que esta detrds de la marca
Clean Filters, sigue promocionando su 60 aniversa-
rio que se cumple en este 2011 incidiendo en el valor
afiadido de sus productos.

FrigAir, los especialistas en térmico, juegan muy cer-
ca de su casa de Ferrara cuando estan en
Autopromotec.
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ADL BluePrint también se estrend en Autopromotec,
como continuacién a su implantacién con sede pro-
pia en ltalia en 2008.

Denso crece en la posventa Europea y asi lo hace su
preeminencia en la feria italiana.

Dicra, importante distribuidor de recambios, fue la
encargada de mostrar los productos de NGK.

El distribuidor de recambios Sasson tiene un amplio
elenco de compafiias representadas: frenos ATE, ba-
terfas Exide, filtros Hengst y los productos de fric-
cién esparioles de Icer.




La fiebre de las fusiones en la distribucion llega también Hella no quiso perder la oportunidad que le brindé El espacio que en otras ediciones ocupaba Fiat

a ltalia. Rhiag ha absorbido el grupo Bertolotti e integra- Autopromotec de presentar su nuevo logotipo, lige- (gran ausente en esta edicion) lo llené Mobil y la
do sus redes de talleres Officina n°l, Optima Truck ramente actualizado. asociacion de concesionarios italiana, AsConAuto.
Service y DediCar con su ya existente A Posto.

El sector del equipamiento para los talleres de carroceria y pintura es uno de los pilares de Autopromotec. Aln asi, sigue sin contar con el apoyo de las gran-

f‘- des marcas de pintura, lo cual no deja de ser paraddjico si tenemos en cuenta la importancia de los expositores y visitantes que acuden a la cita bolofiesa.
‘) Gracias a la distribucién temética de la feria de Bolonia, el visitante podia centrarse en pasear por los pabellones 25y 26 para conocer todo lo concerniente
1 alnegocio del repintado del automovil.
r"\
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La marca de pistolas de pintura SATA, distribuida en Anest Iwata, pistolas que lo pintan todo, incluso el Henkel, fabricantes del Teroson, orient6 su stand a

@ Espafia en exclusiva por Reauxi, fue de visita obliga- cuerpo... la demostracion préctica de productos.
w  daenlaferia.

F=s
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_ Mipa, distribuido en Espafia por Madrid Paints, fue CAV, referencia en aspiracion en Espafa gracias a CMC presenté una cabina de pintura con secado por
uno de los pocos fabricantes de pintura presentes Reauxi, presentaron su nueva gama de productos, infrarrojos incorporado para aumentar la rentabili-
“) de forma directa. entre los que destaca el EcoTrolley. dad del taller.

Mirka no falté a su cita en Emilia Romana y atrajo, Festool, la reina de los equipos de lijado para el ta-
como es natural, el interés de muchos profesionales ller de carroceria y pintura.
con su nuevo sistema Autonet.

Continental mostré un stand sin neu- Michelin estuvo, si, pero con una cara Pirelli, una presencia modélica, en Marangoni trajo a Bolonia sus neu-
maticos en el que prevalecian sus poco conocida: la de sus equipos neu-  este afio ademds bien aderezada por méaticos mas verdes... pero verdes,
franquicias para el taller. A parte, tuvo maéticos de limpieza y mantenimiento su exclusividad en la Férmula 1. verdes.

su lounge para relajarse... del automavil.
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67 Noticias:
Toyota, Volkswagen, BMW, Grupo Piaggio

68 citas:
Salén del Automdvil de Barcelona

71 Actualidad:
Opel presenta el Astra Sports Tourer y

nuevas versiones con Start/Stop

72 Contacto:
Audi A5 Sportback, BMW X1, Kia Sportage, MINI
Countryman, SEAT Alhambra, Opel Meriva

_TOYOTA ENTREGA Los PREMIOS ICHIBAN

Los concesionarios Toyota espafioles Comauto Sur, de Madrid; Neumaticos Navaliegos,

de Leon y Rimauto Nipon, de Teruel, fueron tres de los 41 concesionarios europeos que
han obtenido recientemente el premio Ichiban 2011. Toyota Motor Europe organizo re-
cientemente una gran ceremonia en el Reichstag de Berlin para el acto de entrega de estos premios
europeos de Satisfaccion al Cliente al que este afo aspiraron 2.600 concesionarios de la marca nipo-
na. El presidente y consejero delegado de Toyota Motor Europe, Didier Leroy, entrego los pre-
mios Ichiban a Nemesio Corral, de Comauto Sur; a José Maria Vazquez, de
Neuméticos Navaliegos y a Juan José Rios, de Rimauto Nipon.
El premio Ichiban reconoce a los concesionarios que ofrecen el mejor nivel de satisfaccion a sus clientes,
tanto en el drea de ventas como de posventa, o que se han esforzado més en mejorar este aspecto. Asf lo
explic en la ceremonia Didier Leroy: “el premio Ichiban reconoce formalmente a quienes
han destacado en la aplicacién de nuestra filosofia “el Cliente es lo primero”.
Todos los miembros de Toyota y nuestros concesionarios tienen el compromiso
de ofrecer la mejor experiencia global a los Clientes. Contamos con nuestros con-
cesionarios galardonados con este premio Ichiban para liderar y sequir dando
ejemplo al ofrecer la mejor experiencia a sus clientes”. Desde la entrega de estos premios
anuales a partir de 2006, los resultados de satisfaccion del cliente de los concesionarios Toyota han mejo-
rado un 21% en ventas y un 14%, en posventa. =
www.toyota.es

MANTENIMIENTO CUBIERTOS

Campaiia posventa para
los Passat y Tiguan

Prueba de la politica actual de las marcas constructoras
epor impulsar la actividad posventa ante la caida de las ven-
tas, Volkswagen realizd una campana que finalizo el pasado 31
de mayo a través de la cual los compradores de un Passat, un
Passat Variant o un Tiguan financiado con
Volkswagen Finance se beneficiaban de cuatro afios de man-
tenimiento cubiertos y de un afio extra de la garantia. Esta cam-
pafa fue disefiada conjuntamente por Volkswagen, Volkswagen
Leasing y Volkswagen Finance.

El Mantenimiento Plus es un paquete de servicios que
incluye todos los trabajos a realizar en el vehiculo hasta los
60.000 kilometros o cuatro afos. Integra tanto los servicios de
mantenimiento, que permite sellar el Plan de Asistencia Técnico,
como los servicios recomendados que garantizan que el vehiculo
esté en perfecto estado. Por lo que respecta a la Extension
de Garantia Volkswagen, es un producto lanzado a
principios de este afo que ofrece a los clientes de la marca la po-
sibilidad de ampliar la garantia del fabricante, en uno, dos o tres
afos en un amplio abanico de opciones relativas al tiempo y al
kilometraje. (&

www.volkswagen.es

BMW Ibérica cuenta desde el pasado 1 de mayo con un nue-
vo director de posventa, Manuel Gamarra (en la
imagen). Gamarra, hasta ahora director de Planificacion
Comercial, sustituye a Sergio Solero, que ha asumido la di-
reccién de ventas de BMW en lItalia de donde es natural. El nue-
vo director de posventa atesora una larga experiencia en BMW
Ibérica, empresa donde lleva trabajando trece afnos. Asi, tal como
comentd a este medio en el Salon Internacional del Automavil,
intentard aplicar sus conocimientos comerciales, técnicos y admi-
nistrativos a la division de posventa centrandose especialmente
en la atencién al cliente y en la logistica de recambios. (¢
www.bmw.es

El concesionario Vespa Balart Barcelona ubicado en el
ntimero 201 de la calle Corsega inaugurd recientemente su
nueva imagen, adaptada al “libro de estilo” del Grupo
Piaggio. El acto reunid a unos cincuenta asistentes entre clien-
tes, periodistas y directivos de Piaggio Espana. Esta concesion, es-
pecializada en esclteres, comercializa las marcas Vespa y
Gilera. Recordemos que las otras dos marcas de Grupo
Piaggio, Aprilia y Moto Guzzi, son de gran cilindrada. (&
www.vespabalart.com / www.es.piaggio.com

r_\
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CITAS

El Salon del Automovil de

salo internacignql
de ’automobil

Barcelona se esta convirtiendo en
una cita menor dentro del
calendario de novedades
automovilisticas. La edicion de este
afo, a la que seguramente le hizo
mucho mal el precedente de las
subvenciones que recibieron los
expositores por estar en la edicion
2009, ha destacado por ser una de
las mas exiguas que se recuerdan.

LA CITA BARCELONESA CON LAS NOVEDADES DEL AUTOMOVIL VA MERMANDO ANO TRAS ANO

Salon de juguete

No tenemos aun cifras finales de visitantes (no disponibles al cierre de
9esta edicion), pero visto el niimero y predisposicion de los expositores

presentes, la escasez de novedades y el tono general del sector del au-
tomavil, nos atrevemos a decir que la 36% edicién del Salon Internacional (') del
Automovil de Barcelona, que se celebra del 14 al 22 de mayo en Montjuic, pasaré a
la historia por ser una de las mas flojas en sus 92 afos de vida.
Un total de 35 marcas, algunas s6lo presentes gracias a la inversion de sus concesionarios
oficiales y otras sdlo con carpa exterior de pruebas, que presentaron una Unica novedad
mundial (el Hyundai i40 sedan) y tres europeas (el esperado Audi Q3, el Volkswagen

|

Mazda Minagi Concept, a falta de algo més jugoso, presenta-
ba el futuro SUV compacto CX-5 (nombre hipotético).

=% o=

El nuevo Volvo V60, el familiar derivado del nuevo S60,
ya vino a Barcelona en versién hibrida enchufable.

S
Peugeot trajo el leve remoce del 308 en forma de nuevas 6p-
ticas delanteras. También vimos el 3008 hibrido diésel.

F o 20
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Range Rover Evoque, visto en Barcelona ya en versiones
de 3y 5 puertas. No habia nada mds en su stand.

Ford Focus eléctrico y Sara Carbonero, electrizante. ... Junto a
ellos, vimos también el nuevo B-Max, pequefio monovolumen.

Volkswagen Beetle, novedad europea, mas masculino y ding-
mico. Vimos también el Golf Cabrio (y ahora el Eos, iqué?)

Beetle y el Hyundai Hlantra), es el balance en cuanto a expositores. Ni Citroén, ni Opel, ni
Chevrolet, ni Lexus, ni Honda, ni Porsche, ni Lamborghini. ..

La coincidencia con el Gran Premio de Formula 1 en el Circuit de Catalunya en el
tltimo fin de semana del salon se espera que sea un revulsivo que haga subir las
visitas al recinto de Fira de Barcelona, puesto que los asistentes a Montmeld po-
drén entrar gratis a la feria con la entrada de la Formula 1, aunque no puede espe-
rarse ninglin milagro y habré que ver si finalmente se supera el millon de visitantes
de 2009. (4

www.salonautomovil.com | www.firabcn.es

Mercedes Clase C Coupé, nueva carroceria para la berlina
ejecutiva de la estrella, hermano pequenio del E Coupé.

BMW presentd el Serie 6 Cabrio y el nuevo Serie 1 Coupé
M. La ecologia se la dejé a MINI con el E.

Sin sustanciosas novedades en el pabellén de SEAT. Los co-
ches concepto IBE e IBX (en la foto) avanzan lineas futuras.
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Las admmlstraaones qmeren ir de verdes y el Salon tamblen asi que se pudo ver una exposicion de vehiculos eléctricos més publicitada que
popular, puesto que sdlo con un poco de sentido comuin se puede ver que los coches propulsados sélo con electricidad estan atin muy lejos
de ser opciones reales para personas de la calle. Alli vimos el Jamais Contente, el primer coche de la historia en superar los 100 km/h y que
lo hizo propulsado por dos motores eléctricos en 1899, cinco afios antes que un coche de gasolina pudiera igualar su gesta.

Pudimos probar el nuevo MINI E antes de que se comercialice la version definitiva a finales de este afio, aunque habia otras opciones eléctricas
a disposicion de los visitantes, como la gama ZE. de Renault compuesta por Kangoo, Fluence y Twizy (éste atin no disponible para pruebas) o

entre otros, el Nissan Leaf que nos presentd Manuel

de la Guardia.

EN CLAVE DE POSVENTA

Aprovechando la celebracidn del Salén de Barcelona, nos encontramos con algunos de los responsables de posventa de los

constructores que acudieron a la cita catalana.

Alberto de Aza, director de servicio al Manuel Gamarra, flamante director
cliente de Fiat Group Automobiles de posventa de BMW Ibérica desde
Spain, posa junto al nuevo Thema, el pasado 1 de mayo en sustitucion
ahora que Lancia ha fagocitado los de Sergio Solero, nos muestra el nue-
modelos de Chrysler. Vo y excitante Serie 1 Coupé M.

Raman Toba, director de posventa de Jests |. Pérez Loriente, responsable de Carlos Salas, que ha vuelto a la pos-
Kia Motors Iberia, nos muestra el nuevo la posventa de Renault Espaiia, nos venta del automovil desde hace ape-
Rio, el peso medio de la compania co- muestra el nuevo Latitude, un producto nas un ano, ha recalado en Nissan
reana. La juventud y dindmica de la fabricado por Samsung en Corea. Iberia. {Tendra un GT-R como coche
marca se nota. de empresa?

Precio de la

suscripcion anual

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

suscribete

a mundo recambio vy taller

Orden de suscripcién

Nombre.... ..N.LLF./ D.N.I...

Empresa Especialidad.....cccocovvvivveiiiiiiiccc e,
DIOMUCHTIO 1ttt b bbb bbbttt b e s b e nn e e
CPoi Poblacion ... Provincia......cccccovviieiiiiiiiii
Télefono ..o FaX .o, €-MA et

Forma de pago (90 € + 8 € gastos de envio)

DContrarreemboIso D Talén Adjunto Firma..oe e,
[_Ipatos bancarios [ I T [ JLT T TI[TILITTTTITTITT]
Fecha:....../...../ ...

Le informamos que los datos incorporados al presente documento, van a incluirse en las bases de datos de C.E.I ARSIS, S.L. Mediante indicacion de sus datos. Ud. esta otorgando su consentimiento al tratamiento de sus datos a los tnicos efectos de proceder a la suscripcion.
En cualquier momento usted podra ejercitar los derechos de acceso, rectificacién, oposicion y, en su caso, cancelacion, comunicéndolo por escrito con indicacién de sus datos en el domicilio de ¢/ Paris 150, 4° 3, 08036 de Barcelona

Rellena y envia los datos a
E 4 Paris 150, 4° 3 - E-08036 Barcelona / Tel: (34) 93 439 55 64 - Fax: (34) 93 430 68 53 / mryt@ceiarsis.com
4] 1 SL. wwwmrytes
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Toyota Prius Plus, monovolumen compacto hibrido que compartio
stand con el concepto del futuro Yaris y el FT86-ll, ultradeportivo.

Kia Rio, Optima Hybrid y Picanto, trio de novedades para el
stand de la coreana, pletdrica con su total renovacion de gama.

-
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Alfa Romeo Giulietta, 8C Competizione y Mito MultiAir. La mila-
nesa fue al salén sélo con una zona exterior de exposicion.

Skoda presentaba nueva imagen de marca y se salia. .. de los
pabellones para montar su patio particular, divertido y fresco.

Honda, Saab y Suzuki estuvieron, aunque bajo el paraguas de
la tienda de vehiculos nuevos del RACC. La crisis obliga a bus-
car nuevas formulas. ..

@ 29: 06.11
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Hyundai i40 sedén, novedad mundial, que se vio junto al nue-
vo Elantra, el coupé Veloster y el i40 en version familiar.

Lancia trajo el nuevo Ypsilon y, en el centro, el Thema, el
300C prestado de Chrysler y europeizado.

Abarth 500 Rally y 695 Tributo Ferrari, dos pequefias bombas,
una pensada para la competicion y la otra, para el ‘fetish’.
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La 6tob Experience, un elitista club sélo para poseedores
de automoviles stiperdeportivos.

Audi Q3, el esperado. La produccion de este nuevo
SUVdeberia salvar la planta de Martorell de SEAT.

BMW K1600 GT, la nueva generacion de motos ruteras con
motor de seis cilindros en linea ya estd aqui.

EL STAND DE
QUADIS, UNA FIESTA

Ferrari FF, el primer cavallino rampante con
traccion integral

N

Lotus Evora y Elise, los deportivos mds auténticos inspirados
por Colin Chapman

Mulsanne, la nueva generacion de los auténticos Bentley,
los caros de verdad. ..

Aston Martin Rapide, dura competencia para el Panamera.
Faltara ver el Lamborghini Estoque.

Jaguar XKR-S, la reinterpretacion de la version més deportiva
del més deportivo felino. ..
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Catalunya de 1a variante Spor

Opel hace compatibles deporti-
vidad y practicidad con la ver-
sion familiar de su compacto
Astra. La denominacion de esta
variante, lo dice todo, Sports
Tourer. Se ha hecho esperar la
llegada de esta carroceria pero,
vista y probada, la espera ha va-
lido la pena.

@ A.f‘t”a

yajtiene.su

Opel organizd una presentacion regional
een Terrassa (Barcelona) para dar a cono-

cer a sus concesionarios catalanes el nue-
vo Astra Sports Tourer o, o que es lo mis-

mo, la version familiar de este compacto. Hasta alli
nos desplazamos para conocerlo al detalle.

Referente en versatilidad

Su nombre, Sports Tourer, es una declaracion
de intenciones, el nuevo Astra familiar se presenta
con un disefio deportivo (que lejos quedan los fa-
miliares de antafio) en el que desde el pilar B ha-
cia atrds la carroceria es completamente nueva. Su
marcada linea de cintura, culminada en unos an-
chos pilotos traseros, el spoiler de techo integrado
en el portdn trasero y la caida de la parte trasera
del techo le aportan un aspecto musculoso.
Independiente de los gustos de cada uno, los dise-
fadores de la marca alemana han creado un co-
che agradable a la vista y con un marcado toque
deportivo.

La deportividad de la que hace gala no estd refida
con la practicidad. La variante Sports Tourer pre-

S/
Opel también ha introducido la tecnologia
Start/Stop en la gama Astra. El dispositivo de

parada y arranque automaticos lo incorporan las
variantes 2.0 CDTI de 160 CVy 1.3 CDTI de
95. Ambas logran consumos muy bajos, 4,5 y
3,9 litros cada 100 kilometros en ci-
clo combinado. Obviamente, las emisio-
nes de €O, también se reducen limiténdose a
119 y 104 gr/km respectivamente. El ahorro
en comparacion con las anteriores variantes sin
Start/Stop es evidente. La 2.0 CDTI baja su consu-
mo hasta en 0,3 litros lo que significa una reduc-
cion del 13% mientras que la 1.3 CDTI pasa de un
consumo combinado de 4,1 litros a los citados 3,9.

=

senta unas generosas dimensiones: 4,70 me-
tros de largo, 1,81 de ancho y 1,53
de anchura por lo que la habitabilidad es sufi-
ciente, si bien no aprovecha del todo el tamafio
del coche. En cuanto al maletero, sus 500 li-
tros se antojan més que suficiente.

Como es tradicion en la marca, Opel vuelve a
ofrecer numerosas soluciones para convertir al
Astra en un referente en versatilidad: los asientos
posteriores FlexFold que permite que la capaci-
dad de carga aumente de 500 a 1.550 litros sim-
plemente apretando un botdn por lo que ya no
hace falta desplazarse por todo el coche para aba-
tir individualmente cada seccién 60/40; la alfom-
bra protectora del maletero multicapa a medida
que protege la moqueta del suelo del maletero, la
zona de apertura del porton trasero, el paragolpes
y los respaldos traseros cuando estdn abatidos o el
FlexOrganizer, un conjunto de redes y divi-
siones que permiten personalizar la configuracion
del espacio de carga. Ademds, Opel anuncié que a
finales de afo dispondré de la nueva generacién
del sistema FlexFix para el transporte de bicicle-
tas. Para los que le afiaden un remolque, si insta-
lan el gancho homologado por Opel se beneficia-
rén de un plus de seguridad ya que dispondran
del sistema electronico de Asistente de
Estabilidad de Remolque (TSA) de la
marca alemana, sistema de seguridad que utiliza
los sensores del ESP para evitar cualquier inestabi-
lidad mientras se circula.

El Opel Astra Sports Tourer se puede elegir en
Cuatro variantes gasolina de 115, 120, 140 y 180 CV
y otras tantas diésel de 95, 110, 125 y 160 CV. El
equipamiento de serie es amplio y puede equipar-
se con soluciones propias de segmentos superio-
res como el sistema de iluminacion adap-
tativa AFL+ o el sistema de cdmara frontal
Opel Eye que informa sobre las sefales de tréfi-
co con las que nos vamos a encontrar. (&
www.opel.es
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AUDI A5 SPORTBACK

Deportividad y practicidadig

{No les liga esta mezcla? Pues Audi lo consigue con el A5 en su version
ecinco puertas o Sportback. Llegamos a esta conclusion comparandolo
con su hermano el A4. Respecto a éste, el A5 tiene una estética mucho més depor-
tiva sin sacrificar en exceso la elegancia de la que hace gala el A4 mientras que el
porton trasero le aporta un plus de practicidad que puede ser vital, sobre todo si el
comprador ya tiene descendencia. En cuestiones de espacio el A4 solo supera al
A5 en altura respecto al techo en las plazas traseras porque aqui sf la deportividad
influye. Por lo demés, ambos cuentan con unas buenas plazas delanteras, unas tra-
seras muy justa y un maletero de igual capacidad (480 litros). Por tanto, el A5 pue-
de ser una alternativa de compra al mds tradicional A4, eso si, si disponen de
4.000 euros mas, la diferencia entre la version probada, la TDI de 140 CV con cam-
bio manual, y su equivalente en el A4. Unos 36.000 euros cuesta el A5 y unos
32.000 el A4.

Puesto en carretera, el A5 disfruta de una elevada estabilidad aunque las suspen-
siones se antojan algo blandas dada la filosofia del coche y de la marca. Con todo,
tiene un tacto mas deportivo que el A4. El motor destaca por su suavidad de fun-
cionamiento y es més progresivo que enérgico. Ademés, sus consumos son aquila-
tados en cualquier circunstancia (5,2 litros cada 100 kildmetros en ciclo combina-
do). En cuanto a los acabados, son excepcionales, tipicos de la marca de Ingolstadt.
No tan excepcional es el equipamiento, no tanto en el sentido de que sea pobre,
que no lo es, sino en que las opciones tienen un precio muy alto. (&
www.audi.es

Muchos coches son muy buenos o tienen grandes virtudes pero fracasan
9 comercialmente porque no se entiende el concepto, porque son una rara
avis en su segmento o, simplemente, porque su disefio no gusta al gran publico.
Al X1 le ocurre todo lo contrario, BMW ha apostado por la racionalidad para
crear un SUV compacto que, estéticamente, es poco arriesgado pero cuya estampa
genuinamente BMW agrada a la mayoria de conductores. .. y a los que no lo son.
Por tanto, el X1 estd “condenado” a triunfar y ya lo estd haciendo.

La efectividad es su gran virtud, el disefio no provoca filias pero tampoco fobias, la
amplia gama de motores BMW garantiza grandes posibilidades de eleccion y de
prestaciones. En cuanto a su comportamiento, es agil y divertido, como no podia
ser de otro modo traténdose de un BMW. El interior es amplio para las plazas de-
lanteras y para las traseras siempre y cuando solo viajen dos pasajeros detrés ya
que la estrechez es su principal defecto. El maletero, de 480 litros, es més que co-
rrecto, en consonancia con el tamano del coche, 4,45 metros. Al hilo de las dimen-
siones, el X1 gana en versatilidad a sus hermanos mayores X3 y X5 que se van has-
ta los 4,64 y los 4,85 metros pero para una familia de cinco es mds recomendable
elegir, como minimo, el X3 por su mayor anchura.

Probamos la version 1.8d de 143 CV con traccion total y cambio automatico.
Totalmente recomendable, la traccidn total aporta un plus de estabilidad y algo
més de posibilidades (no muchas) de adentrarse por pistas no asfaltadas a la vez
que mantiene a raya los consumos (6,2 1/100 km). Por lo que respecta al cambio
automatico, como ya hemos comentado en otras pruebas de modelos BMW, es
una delicia. Si se prueba es dificil volver al manual. El motor podria parecer justo
para el peso (1.650 kilos) y el hecho de disponer de traccion total pero responde
con suficiencia a las demandas de cualquier conductor. No obstante, nos parece
algo justo para lo que habitualmente propone la marca bévara. (&
www.bmw.es




NUEVA GENERACION DEL KIA SPORTAGE
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MINI COUNTRYMAN

Bajo los estandares europeos

Que poco queda ya de aquella Kiia que proponia co-

ches muy asequibles en precio pero de calidad basica.
La marca coreana se ha “europeizado” ya hace algun tiempo y
un buen ejemplo de ello es el Sportage, un SUV de 4,44
metros fabricado en Eslovaquia y cuyo disefio y niveles de
equipamiento y confort estédn acorde con los gustos de los con-
ductores del viejo continente.
Su disefio es muy atrevido a la vez que atractivo. Tiene una estampa
deportiva y agresiva, como si mantuviera trazas del prototipo original
lo que, sin duda, atraera a muchos conductores. Por dentro es algo
més convencional y es que Kia ha apostado por el confort y la como-
didad una vez nos subimos al Sportage. Este vehiculo es realmente
muy cdmodo, las suspensiones tienen un buen equilibrio entre con-
fort y comportamiento, es decir, a pesar de que es confortable no lo-
gra esta comodidad a partir de un tarado de amortiguacion que pue-
da resultar excesivamente blando para muchos. La marca coreana,
ademés, ha cuidado ciertos detalles como el silencio de marcha (ex-
cepcional) o la calidad de los materiales empleados. Una vez en mar-
cha, con la unidad probada, la CRDi VGT de 136 CV/'y traccion inte-
gral (también se puede escoger solo con traccion delantera), las sen-
saciones son también muy positivas. El motor, sin ser un prodigio de
potencia, cumple, sin més, mientras que la traccion integral aporta un
plus de seguridad en firmes deslizantes o irregulares pero, al igual
que ocurre como con la mayoria de su competencia, sus prestacio-
nes off-road son limitadas, y eso que cuenta con bloqueo del diferen-
cial central. Y es que estamos ante un SUV'y no un todoterreno.
A pesar del salto cualitativo, la relacion calidad-precio-equipamiento
es muy buena. El nivel de acabado més alto, el Emotion, cuenta con
iluminacion LED, sensor de lluvia y de luz, apertura con tarjeta (llave
inteligente), climatizador multizona, techo solar, etc. Eso si, este aca-
bado con traccion total y el motor CRDi de 136 CV, supera los 30.000
euros de tarifa.
www.kia.es

Mas racional, menos encantador

Con el objetivo de ampliar ventas, MINI ha lanzado la variante

Countryman, notablemente mds grande, 4,09 metros de largo y 1,78
metros de ancho frente a los 3,72 y 1,68 del MINI convencional. Esta aumento de
cotas se traduce en una mayor habitabilidad, sobre todo detrés y en un buen male-
tero de 450 litros. En definitiva, abandona el segmento de los urbanos para “fichar”
por el de los utilitarios.
Hasta aqui la teoria y los frios ntimeros. Pasando a las sensaciones, estéticamente estd lo-
grado pero no nos parece que tenga el encanto del MINI que sigue siendo ese bombdn
que gusta a practicamente todo el mundo. Es como si el Countryman fuera XL y empacha-
ra a mas de uno, estéticamente hablando, claro. Por otra parte, el logro de espacio logrado
es evidente por lo que estamos ante un coche més préctico. Sin embargo, no le llega para
obtener la habitabilidad (iesta homologado para cuatro personas!) de un utilitario conven-
cional (lamémosle Ibiza, Polo o Clio) y su precio sigue siendo elevado lo que puede hacer
echar atrds a varios compradores. Teniendo en cuenta estas valoraciones, concluimos que

quizas se quede a medio camino entre un coche de capricho y uno de batalla. Quién sabe,
en el término medio estd la virtud y acabe obteniendo un buen nivel de ventas.

Desde luego, virtudes le sobran para ello. Sin tener el encanto del MINI pequefiin,
el Countryman tiene una estampa original y con personalidad. Es muy divertido de
conducir porque mantiene la dureza de suspension y la tradicional de su hermano
pequenio, el tacto de la direccion y el cambio son una delicia, por su precision, y los
acabados rayan a gran altura, no tanto, la ergonomia ya que algunos mandos
como los botones de los elevalunas (delante de la palanca de cambios) estan mal
ubicados e, incluso, escondidos. Més deportivo que confortable, lo que segura-
mente quieran la inmensa mayoria de sus compradores, la dptima postura de con-
duccién también se consigue facilmente invitando a pasar un buen rato por carre-
teras de curvas. .. ahora si, pudiendo ir més cargado.

www.mini.es




CONTACTO

SEGUNDA GENERACION DEL OPEL MERIVA

Cambio de segmento

El primer Meriva fue todo un éxito. Este modelo Opel inauguraba un
enuevo segmento, el de los monovoltimenes pequerios o utilitarios.
Después seguirian su estela el Note, el Modus alargado, el Venga, etc. Tras
triunfar su versatilidad nunca superada por ningtin rival (lo de las diferentes
configuraciones de los asientos era de nota), la segunda generacion vuelve a
romper con su competencia porque, por medidas, equipamiento y concepto
comercial, se ha pasado al segmento de los monovoltimenes compactos eri-
giéndose en un duro rival para modelos como el Scénic, el Altea o el CMax.
A'los datos nos remitimos, el nuevo Meriva se va hasta los 4,28 metros de largo
y 1,81 de ancho, cifras muy superiores a las de la primera generacion. El espa-
cio, sin embargo, no estd tan aprovechado, ya que las cotas de habitabilidad
son similares a pesar de los centimetros extra. Si ha ganado en maletero que
ahora es de 400 litros en la posicion mds habitual. En equipamiento también
da un salto adelante asi como en calidad de acabados y en comportamiento,
ahora las oscilaciones de la carroceria son mucho menores y en nuestra prueba
constatamos un gran aplomo y una gran paso por curva a pesar de tratarse de
un monovolumen. La unidad probada montaba un 1.7 CDTI de 130 CV que le
sentaba como anillo al dedo, la potencia era suficiente para circular con solven-
cia toda la familia y el equipaje. Mencion especial merece la apertura de las
puertas trasera, desde el centro hacia fuera. Opel ha escogido esta formula por
cuestiones de seguridad, para que los nifios no se “escapen” (las puertas hacen
la funcion de valla) y permanezcan junto a sus padres a la hora de meterlos y
sacarlos del coche.

Recordardn que hemos afirmado que por concepto comercial el Meriva es un
monovolumen compacto por concepto comercial. La prueba es que, a diferen-
cia de otras marcas, Opel no ha creado un monovolumen derivado de su com-
pacto Astra. Ademads, el precio también es de monovolumen compacto.
www.opel.es

LA APUESTA DEL RENOVADO
SEAT ALHAMBRA

Equipamiento y
tecnologia para siete

En un tiempo en el que parece que los grandes monovoltimenes, los

de siete plazas de verdad, estan cayendo en el olvido, el grupo VAG y,
por extension SEAT, ha renovado el Alhambra que se presenta més equi-
pado y con mayor tecnologfa que nunca, de hecho, es probablemente el
SEAT més equipado de cuantos se venden actualmente. Este elevado nivel
tecnologico no solo se demuestra con el excelente motor TDI con filtro DPF
de 170 CV que tuvimos ocasion de probar y que es un prodigio de prestacio-
nes, suavidad y consumo frugal, también con los faros delanteros con tecno-
logia adaptativa, el accionamiento eléctricos de las puertas laterales y el por-
ton del maletero, el sistema de aparcamiento asistido (solo hay que preocu-
parse de acelerar o frenar y cambiar de marcha, el resto de maniobras corren
a cargo del Alhambra), el climatizador automético de cuatro zonas, la lectura
de sefales de tréfico mediante cdmara frontal o la cdémara de retrovision.
Confirmada su apuesta por el equipamiento y la tecnologia, el nuevo Alhambra
estéticamente se pone al dia (buena falta le hacia) y adopta lineas més acordes a
los tiempos actuales y a las del Grupo Volkswagen. Por dentro, los cambios son
menores ya que en términos de modularidad estd (casi) todo inventado. Eso si,
crece el equipamiento que tiene una clara vocacion familiar. La nueva toma de co-
rriente de 220V en la consola central trasera para conectar diversos dispositivos
multimedia es un buen ejemplo de ello. Una vez en marcha, todo es suavidad y
confort: los asientos son cémodos, las amortiguacion es blanda, el espacio, didfa-
no..., en definitiva, cumple sobradamente con su cometido de transportar cdmo-
damente a familias numerosas.
www.seat.es




Perfectos
en todas las situacione

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

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

de avanzada tecnologia.

FILTERS

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