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Mas y mejor

Nunca es facil abandonar los placeres del ocio para centrarse en el negocio (que para algunos
-muchos mas de los que piensan- también es un placer).

Si bien hay muchas voces expertas que exigen la total desconexién para poder “recargarse” bien

de energia (eso, los que hayan podido marcharse, que los hay que se han quedado y se van cuando
a nosotros inos empiecen a hacer tics los 0jos!), nosotros proponiamos (dadas las especiales
circunstancias que estamos viviendo) una desconexion a tiempo parcial (los que llevamos unos
cuantos afios, es que ya no nos es posible hacerlo de otra manera: un taller, una ensefia conocida,
un vehiculo, una fabrica en la ruta vacacional, nos lleva a valorar en décimas de segundo un montén
de “teorias” que conocemos).

Pero esa llamese desconexion a tiempo parcial, llamese reflexién con los 0jos y orejas abiertas

a la realidad, para captar lo que pueda sernos util para aplicar en nuestro dia a difa laboral, si se

ha hecho de modo adecuado, sin agobios, sin agonias, sin presiones, por voluntad propia y como
dejando vagar la mente a nuevas opciones, es muy Util.

De hecho, empezamos el tltimo cuatrimestre de un afio rarisimo, en el sigue el “crujimiento”
econdmico ha imperado (las noticias econdmicas de recesiones, rescates, y lo que diga el BCE o la
Merkel nos han tenido en vilo, viendo como se resienten las empresas sélidas, como abandonan las
que no lo eran tanto como parecian, y como muchas otras aprietan los dientes para resistir como si
se tratara de subir el Angliru.

No ha cambiado mucho el panorama de agosto a septiembre en este pobre pais/estado/
ocomoquieraquesellameEspafiaahora (ni el de nuestros vecinos que, encima, nos salpica): la
morosidad, |a falta de financiacion, las dificultades de las familias...

Ahora se ha despedido de nuestro méximo representante, lamentando la tasa de paro (y mas que
habria que lamentar, ya que esta el patio como un berzal), porque hay elecciones a la vista, asi que
nos esperan camparas (con partidos que quieren que sean “contenidas en gastos”) lo que suele
conllevar alguna que otra retencién en grandes operaciones, a la espera de ver cdmo quedan las
cosas, si hay nuevas disposiciones favorables a activar operativas.

Y no, no nos hemos ido de tema.

Si les proponiamos esa reflexion, era porque en el horizonte planeaba esta realidad (y algo mas que
durarad, asi que tdmenselo con paciencia y creatividad), y creemos mucho mas en la accion directa
que en la estructural.

Este dltimo cuatrimestre deberia ser un terreno donde poner a prueba iniciativas. Y es verdad que
muchos pensaran que los inventos mejor con gaseosa pero, desengafiense, ya no son momentos de
estar cruzados de brazos esperando que la cosa se resuelva: hay que tomar parte, hay que mover-
se, hay que caminar con ilusion.

No hablamos de corretear como gallinas sin cabeza, ni copiar lo que hace el vecino, sino de proac-
cién, de haber imaginado alguna novedad que pueda sernos Util. Para hacer mas y hacerlo mejor.
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Actualidad

NOTICIAS

Tras la pausa veraniega, una seleccién de la
actualidad del sector. Mas, como siempre,
en www.mryt.es

EVENTOS

Unidos por el negocio

José Miguel Garcia Guirado, director de
Expomovil,Comercial nos cuenta el proyec-
to.

DISTRIBUIDORES

Menos es mas

Visitamos las nuevas instalaciones de
CECAUTO en Barcelona y charlamos con
Antonio Pujadd y Miguel Menéndez.
EVENTOS

Mario Fiems: “Se prevé un creci-
miento del 25%”

Pese a la reduccion de pabellones, los res-
ponsables de la feria parisina Equip Auto se
muestran esperanzados con los resultados.

Temas del mes
MERCADO

Bien, pero...

Mercado posventa de baterias de arranque.
ENTREVISTA

La calidad es la respuesta

René Calderdn, director de marketing de
Exide Technologies nos ofrece su particular
vision del mercado.

INFORME

Capeando el temporal

Juntas de culata y su mercado de reposicién.

CPE
el desengrasante

EL DIiA DE LAS BESTIAS BELLAS

V Encuentro motero de la posventa, todos a lo-

mos de Triumph y con el patrocinio de Yuasa.
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Y confirmd a autoridades chinas su
apuesta por el mercado asiatico

Mann+Hummel amplia
la planta de Sonneberg

Mann+Hummel ampliard su centro
de produccion de la localidad ale-
mana de Sonneberg. En ella se van a
invertir 3,5 millones de euros destina-
dos a ampliar en 1.000 metros cuadra-
dos mas la nave de producciény a la
construccion de unas nuevas instala-
ciones de planta que incluyen vestua-
rios y duchas. En esta planta trabajan
400 operarios que se dedican a la fa-
bricacion de piezas funcionales com-
plejas hechas de plastico cuyo destino
es la industria del automovil. El princi-
pal producto producido es el colector
de admisién.

Siguiendo con la actualidad de la gi-

gante alemana, una delegacién de altos
directivos y politicos regionales de la
provincia china de Jilin visitaron recien-
temente la planta de Mann+Hummel
en aquella region y Alfred Weber,
CEO de la multinacional alemana les
confirmd la apuesta de Mann+Hummel
por China y, por extension, por el mer-
cado asiatico. Weber (en la imagen con
la delegacion china) explicéd que los
planes del grupo pasan por incremen-
tar la facturacion de los 2.180 millones
de 2010 a los 3.400 millones en 2018.
En porcentajes, si en 2014 Asia repre-
sentd para Mann+Hummel el 14% de
sus ingresos, en 2018 ascendera esta
cuota al 25%. La planta de
Mann+Hummel en la provincia de Jilin,
ChangChun Mann+Hummel Faway
Filter, se dedica principalmente a la fa-
bricacion de filtros, sistemas de venti-
lacion de carter para camiones y es la
mayor planta de produccién de siste-
mas de prefiltro de combustible. Es
una de las mas activas del gigante ale-
man a nivel mundial. @
www.mann-hummel.com/mhes

Enmarcados en su proyecto de formacion
posventa Campus Hella

Hella impartira cincuenta
cursos formativos

El Campus Hella, proyecto de formacion dentro del drea de posventa
de la multinacional alemana, ha recibido un nuevo impulso ya que a través
de él se van a impartir casi cincuenta cursos especializados
con el objetivo de formar a futuros profesionales del taller. Ya este afio
Hella ha desarrollado una intensa actividad formando a mas de 400 jéve-
nes de toda Esparia que han asistido a cursos sobre Fundamentos
Electrénicos, Electrénica Avanzada, Termocontrol o lluminacién.

El programa del Campus corre a cargo de profesionales técnicos de Hella
que imparten cursos presenciales cuya parte practica supera el 50%.
Estos cursos se imparten, tanto en sus delegaciones regionales como en
el Taller de Formacion Técnica de Hella en Madrid (en la imagen). Este dlti-
mo, de 750 metros cuadrados, esta altamente equipado, cuenta con una
cabina de pintura y con un laboratorio tecnoldgico para la realizacion de
pruebas reales. La actividad formativa Hella se desarrolla en colaboracion
con los centros de Formacidn Profesional. Asi, en el tltimo ejercicio ha co-
laborado con una veintena de centros educativos de FP e Institutos de
Ensefianza Secundaria (IES) a los que ha aportado su experiencia y cono-
cimiento de las ultimas tecnologfas del automavil. @

www.hella.es

LEMFORDER 4

Dayco ha editado tres nuevos catalogos en papel, el de Auto, el de Scooter y el de
Agri. La edicién 2012 del catélogo Auto gana en funcionalidad y en referencias, que
pasan de las 3.000 a las 3.400 de las que muchas de ellas son kits. Con esta amplia-
cién el nimero de aplicaciones pasa de las 67.754 a las 83.968 lo que se traduce en un
97% de cobertura del parque. Mencién especial merece la ampliacion de gama desti-
nada al vehiculo asiético. El de Scooter también pasa de las 143 a las 285 referencias y
el de Agri, gran novedad, retina una linea de correas para tractores con potencias de
entre 70y 390 CV. Con el lanzamiento de estos tres catalogos, al que cabe sumar el de
Vehiculo Industrial lanzado a principios de afio, Dayco ha puesto al dia toda su oferta
para el mercado posventa. @

www.dayco.com

Nuevo catalogo de aplicaciones Gates. Esta edicion retine su oferta en sistemas
de transmision para turismos y vehiculos comerciales ligeros y esta planteada como
una herramienta para encontrar facil y rapidamente el producto de recambio concreto
para el sistema de transmisién. Como no, incluye nuevas referencias, por ejemplo, 77
nuevos componentes metélicos DriveAlign entre los que podemos encontrar tensores
de correa, poleas-guias, amortiguadores de vibraciones de torsion y poleas de rueda li-
bre de alternador. También ha crecido la oferta en correas de distribucién (18 nuevas
referencias) y en kits de correas de distribucion (33 referencias de nueva factura). Este
catdlogo también se puede descargar desde la web www.gatesautocat.com. ®
www.gates.com

ZF Services ha lanzado la edicién 2012-2013 del catalogo Lemférder de
piezas de caucho-metal para turismos y furgoneta. Entre las 2.000 refe-
rencias recopiladas encontramos soportes de motor y de transmisién, ejes o cojinetes
de columna de direccién. 400 referencias son de nueva factura y entre ellas destacan
los soportes de motor activos, incluidos por primera vez en un catélogo tras su lanza-
miento el pasado afio. También esté disponible en DVD y en versién on-line en la web
www.zf.com/es/catalogos. ®

www.zf.com
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Repuestos Cadesa y Repuestos
Gutiérrez han ampliado sus negocios

Dipart prosigue con
su Plan de Expansidén

El grupo de distribucion Dipart contintia aumentando su
presencia en el mercado espafiol de la posventa. Sus so-
cios Repuestos Cadesa y Repuestos Gutiérrez han pues-
to en marcha nuevos puntos de venta.

Repuestos Cadesa (Grupo Posada) ha puesto en marcha
unas nuevas instalaciones en Ledn (en la imagen). Estas,
superan los 600 metros cuadrados de almacén, cuenta
con tres vehiculos de reparto y trabajan en ella seis em-
pleados. Repuestos Cadesa la ha puesto en marcha con
el objetivo de mejorar el servicio a los talleres del sur de
la capital leonesa.

En cuanto a Repuestos Gutiérrez, la firma distribuidora
murciana ha integrado en su estructura a Auto
Recambios Cieza de la localidad murciana de Cieza. Con
esta incorporacion amplia su cobertura de distribucion a
toda la vega alta del Segura.

Con la ampliacién de los negocios de estos socios, Dipart
va cumpliendo el Plan de Expansion que definid en
2010 el cual contempla la apertura de doce puntos de
venta antes de finalizar 2013. @

www.dipart.es




EQUIP AUTO

DEL 11 AL 15 DE OCTUBRE 2O 11

PARC DES EXPOSITIONS  PARIS NORD VILLEPINTE

) De martes a viernes : 9h-18h » Sabado : 9h-17h

LA FERIA INTERNACIONAL DE TODOS LOS
EQUIPAMIENTOS PARA TODOS LOS VEHICULOS

Dejaron de crecer en 2010 tras una
década de continuos incrementos

Los precios de reparacion y
mantenimiento, estancados

La Comision Europea publicé recientemente un informe que consta-
ta que en 2010 los precios reales de las operaciones de re-
paraciéon y mantenimiento dejaron de crecer tras una década
de subidas superiores a las de los niveles generales de inflacién.

Las causas, segln el informe, cabe buscarlas en la incorporacién de las
nuevas reglas marcadas para el sector del automdvil en junio de 2010,
teniendo como principal objetivo asegurar una mayor y mejor compe-
tencia en el mercado posventa, dado que los costes de mantenimiento y
reparacion representan una parte significativa de los costes totales de
los coches durante su vida (til. La experiencia supone que hay una in-
tensa competencia entre las marcas, y que las nuevas reglas han hecho
mas facil manejarse en el mercado con practicas como las problemati-
cas de un mal uso de las garantias o los impedimentos para los talleres
independientes al acceso de la informacidn técnica.

“Estoy encantado de ver que pro primera vez en esta década los precios
reales en toda la Unién Europea para la reparacion y las operaciones de
mantenimiento han dejado de crecer, un signo de que el sector ha en-
tendido las nuevas reglas del juego” declaré Joaquin Almunia, res-
ponsable de Competencia de la Unién Europea, al respecto. @
www.ec.europa.eu

EQUIPE — —
SU FUTURO wwwmrytes

@® Denso muestra sus innovaciones en Frankfurt
@ Pastillas de freno de Gltima generacién Jurid
@® Nueva generacion de sondas lambda Bosch

@ Nuevas ayudas para diagnosis
@® Automchanika Frankfurt cumple cuarenta afios

Solicite su @ CONEPA alaba que el Programa Renove de Neumaticos implicara a més de
5.500 talleres
PASE GRATU ITO en @ Midas se adelanta al frio y pone el coche a punto para la llegada del otofio
WWW. eq u i pa uto.com @ GANVAM propone un plan de achatarramiento
gL X @ Confort Auto, en Lugo
>>> Cod ([0 [0 APGRMRYT @ BorgWarmer Beru Systems mejora su web

@® 250 millones de buijias V-Line vendidas por NGK

@ ContiTech edita nuevos folletos de producto

@® Lanueva normativa UNE-EN1493:2011 de elevadores de vehiculos, més exigente
@® Menos vehiculos circulando y de mas edad, segtin Audatex

Promosalons Espafia - Tel : 91 411 95 80 @® Laevolucion del sensor de oxigeno, segtin Denso
promosalons@promosalons.es @ EIXXII Congreso del Grupo Serca tendra lugar en Mérida

@® Bosch conmemorara por todo lo alto el 90 aniversario de la red Bosch Service
COMEXPOoSIUM / @1—:—%’ ___iﬂ 1’

@® Lademanda en los talleres de coches cae un 4% entre enero y julio
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SE La red SPG Talleres ha lanzado la “Revision T
Segura”. Hasta el 15 de octubre o agotar existencias, los
conductores que revisen el sistema de suspension en un

taller SPG recibiran como regalo una préctica linterna de
bolsillo. Al igual que en otras campanias, a través de ésta

también se le informa al conductor sobre la libertad que

tiene a la hora de elegir libremente el taller donde realizar
los mantenimientos durante todo el periodo de garantia

—| sin que ello suponga la pérdida de ésta. El Reglamento
oo 561/2010 reconoce este derecho a la libre eleccion
*ﬂd e de taller.®

-ﬁ @) www.serca.es

N\

m———

Recuerda que los distribuidores no los
manipulan, solo los transportan

Aclaracion de ANCERA
sobre los gases fluorados

- ) - ANCERA recuerda a todos los distribuido-
res de gases fluorados que ellos se limitan
a transportarlos y que, en ningun caso, los
manipulan. La Asociacién Nacional de
Comerciantes de Equipos, Recambios,

~ Neumaticos y Accesorios para Automocién
~ ha hecho este recordatorio tras recibir mu-
| chas preguntas y consultas sobre el hecho
de que algunos proveedores de gases fluo-
rados hayan enviado una carta solicitando
una autorizacion para manipular gases,
autorizacién que, obviamente, no es necesaria ya que, como insiste
ANCERA, los distribuidores no manipulan dichos gases.

Ante esta situacion, ANCERA insta a los distribuidores a actuar del siguiente
modo: llevar una carta de porte y, en cuanto a la peticion del certificado de
manipulador, el distribuidor segtn el articulo 9, punto 2 a) del R.D. 795/2010
Unicamente “se asegurard de que en el caso de que su destino sea la utiliza-
cién como refrigerantes, tinicamente se cedan o vendan a empresas habilita-
das”. El recambista, por tanto, solo debe asegurarse de que el taller al que
sirva este producto tenga personas acreditadas para manipularlo. @
WWW.ancera.org

REFRIGERANT T3-3:

REFRIGERANT
134

Juan Carlos Martin (en la imagen), hasta ahora i
director comercial de Valeo Service Espaiia, se incor-

porard el proximo mes de octubre a AD Parts como P R I M E RA O PC I O N
adjunto a la Direccién. Josep Bosch, presi-

dente de AD Parts, ha explicado que ya tenian previs-
to incorporar a una persona que asistiera a Lluis M U N D I A L
Tarrago (director general) en Espafia para que el

propio Bosch se pudiera dedicar més a sus responsa-
bilidades internacionales. Martin, por su parte, ha
manifestado que espera aportar su granito de arena

para que AD Parts siga con su trayectoria positiva. FTE automotive — INTELLIGENCE IN MOTION
Valeo Service Espafia atin no ha anunciado quién

sera el sucesor de Juan Carlos Martin. @
www.adparts.com /
www.valeoservice.com

FTE automotive es un fabricante de primer equipo

Tras varios afios ejerciendo como director comer-
cial de Johnson Controls Power Solutions Iberia/ = : : : ; N
Varta, Marc Schaudt (en la imagen) dej6 este lider mundial de sistemas de accionamiento hidraulico
cargo el pasado 1 de septiembre para asumir el de
responsable de coordinacién de Johnson Controls

de componentes para frenos y embragues. Somos el

de embragues. Un éxito que se basa en la maxima

y las organizaciones de Bosch del suroeste de satisfaccién del cliente. También puede beneficiarse
Europa. Jorge del Toro, hasta ahora en la orga- de ell I e C B
nizacion de Monterrey (México), sustituira a e ello en el mercado de postventa. Con recamnios
Schaudt. @

originales y un servicio superior con una unica prio-

www.varta-automotive.com

ridad: su satisfaccion y la de sus clientes.

www.fte.de
340 - septiembre 2011




2 Eventos
José Miguel Garcia Guirado,

director de Expomovil Comercial nos cuenta cémo se
plantean la nueva propuesta de Fira de Barcelona

) ,l' ' | | , ,
[Inidos/por el negocio

Una propuesta ferial que
pretenden sea distinta,
ajustada y dinamizadora para
el sector posventa que
cristalizarg, tras varios anos
de gestacion, del 15 al 17 de
marzo de 2012 en Barcelona.

El lema es “Unidos por el Negocio” y se presenté oficialmente
en el Congreso de ANCERA, écomo esta yendo?

La verdad es que estamos muy contentos, porque acabamos de salir, como aquel
que dice, y ya estamos recogiendo numerosas solicitudes de participacion. Cuando
se inicia un proyecto siempre sientes la inquietud de cémo va a responder el sector,
y la acogida ha sido muy buena. Los expositores nos estan reafirmando en nuestra
idea de que esta primera edicion va a tener un devenir impactante, nos dicen que
por encima de nuestras expectativas.

Es verdad que Ilevamos casi dos afios y, de los nueve afios que llevo en Fira de
Barcelona, no conozco un proyecto que haya madurado tanto, trabajandolo codo
a codo con el Sector, pero eso supone la ventaja de haber corregido posibles errores
entre bastidores: la fecha, el momento en el que saliamos, etc. El Sector es el que
conoce la realidad del mercado y sus representantes (asociaciones, etc.) son los
que nos orientan sobre sus necesidades; querian una feria en Barcelona, y se han
apoyado en Fira y en su experiencia para que desarrollemos y llevemos adelante el
proyecto; eso es “Unidos por el Negocio”, el caballo ganador por el que estamos
apostando.

Enjunio aprovechamos el Congreso de ANCERA para presentarlo al sector, y en julio
se ha estado trabajando ya visitando a los posibles expositores. En este mes de
septiembre seré cuando apretaremos el acelerador y en octubre podremos dar las
primeras listas de expositores, para que sepamos de una manera mas cierta las
expectativas que el sector puede tener de esta feria.

¢Cudles serian unas buenas cifras en esta primera edicion?
Estamos planteandonos un salén de 200 expositores, lo que se podria alcanzar en
noviembre; en esas fechas los expositores saben sus presupuestos del afio que
viene, nos tienen ya en mente y esperamos cerrar los acuerdos de su participacion.
En unos 10.000 m?y unos 9 0 10.000 visitantes.

¢Qué tipo de visitantes?, ya que la calidad de los mismos es
quiza mas importante que una gran cantidad sin capacidad de
decision sobre el negocio...

El enfoque de las ferias tiene un periodo de comercializacién en el que se centraba
en el expositor y luego en el visitante. Y eso iba en contra del organizador y el expo-
sitor. Fira se ha dado cuenta de que desde el primer momento hay que trabajar en
el visitante, ya que se valorara el tipo de comprador que acuda.

Hemos creado un Departamento de Compradores para atraer a un visitante con
capacidad de decision, de la mano de expositores y asociaciones, para saber qué
hace falta para que pueda venir el comprador adecuado y poderlo facilitar: billete de
avion, estancia, autocares, invitados, etc. Ya tenemos una linea de trabajo para
montar Road Shows en toda Espafia con CETRAA y podamos explicar lo que hace-
mos, redes de talleres, etc.

Lo importante es que el expositor esté contento, y lo estamos consiguiendo desde
que tenemos este departamento.

Ponen mucho énfasis en el planteamiento comercial, austero,
para el expositor; eso podria suponer que se les viera como una
feria Low Cost ¢qué piensan al respecto?

No creo que el calificativo de Low Cost sea peyorativo, y para nada tiene que ser un
handicap, sino todo o contrario: a muchos de nosotros nos gustaria haber formado

i

=5 340 - septiembre 2011



parte de la creacién o desarrollo de compafiias de éxito que nacieron siendo Low
Cost, llamese aerolineas, u otros sectores.

Es verdad que en un principio podiamos tener la tentacion de inclinarnos por
esa vertiente, pero nos hemos dado cuenta de que ni el sector ni nosotros
buscdbamos eso.

Nuestro posicionamiento no es de Low Cost, si bien esperamos que los participan-
tes rentabilicen al maximo su participacion, y para ello hemos cuidado muy mucho
los costes con los que salimos al mercado, asesoramos en metros cuadrados, redu-
cimos un dia...

La piedra de toque del Low Cost no es la cuestion econémica, sino
que el calificativo venga asociado a Low Services {como gestionan

este apartado para expositores y visitantes?

Esté claro; el sector nos dice “queremos relanzar un proyecto ferial para el sector

posventa y tenemos que hacerlo de la manera mas eficiente posible”, para eso te-
nemos que ser competitivos (y ahi ponemos nuestra experiencia profesional con el
esfuerzo de abaratar los costes al méaximo, sin que suponga, insisto, seguir la via
Low Cost, sino buscando la rentabilidad), pero sin que el expositor o visitante sufra
una pérdida de servicios o calidad. Y lo primero fue dar una variedad de posibilida-
des al expositor (la paquetizacién con diferentes tipologias de stand) para que su-
piera el coste total de la participacion desde el principio (exposicién, parking, inter-
net, gestor de contactos, comidas para los miembros del stand...), para que pudiera
decidir estd interesado o no en acudir. Y, ademds, de esta forma se evita la inquietud
de los competidores ya que todos se presentaran en unas condiciones muy homo-
géneas, evitando el esfuerzo estéril de las guerras de metros. Otra cosa serén los
resultados, ya que cada expositor tiene que hacer esfuerzos para aprovecharlas.

Al final, creemos que son mas y mejores servicios (por estar casi “hechos a medi-
da") a un menor coste.

Se recupera el nombre de Expomévil, una feria que, los que
como nosotros, llevamos mas de 30 afios en el sector sabemos
lo que supuso y lo que dejé de ser y es un nombre que queda
muy atras, siendo mas reciente MotorPro...éporqué ese nombre
y cémo lo ha percibido el sector?

En este evento hubo elementos que nunca se cuestionaron: primero que tenia que
ser en Montjuic 1, por tradicién vinculada al motor (Catalunya y Barcelona tienen en
su seno a las primeras empresas del sector; las primeras competiciones que se
celebraron fueron en ese entorno, y Fira de Barcelona lleva mas de 92 arios cele-
brando el Salén Internacional del Automdvil). Se pensé en diferentes marcas, pero
rapidamente se impuso el criterio de relanzar Expomdvil con el afiadido de
“Comercial” porque es el enfoque que se le quiere dar.

Nos quedamos con lo bueno, pasando lo que no fue tan positivo, pero apren-
diendo de ello.

¢Cudl es la sectorizacion planteada?

Nos dirigimos a todos los sectores que componen la posventa. Desde el primer
momento, una de las asociaciones que mas interés han mostrado y son “feriantes”
expertos es AFIBA. A priori puede que se lleve el mayor metraje. También habré que
hablar con los grupos (la distribucién tiene un peso muy importante en la gestacién
del proyecto y esperemos que se traduzca en presencia sectorial). Y, I6gicamente los
fabricantes; si estan en los grupos, ellos también tienen que venir, tanto dentro de
los stands de sus clientes como de forma independiente.

Hemos creado este septiembre una paquetizacion de ‘sponsoring’ enfocado a las
que la presencia en stand no les termine de satisfacer, para que tengan unos valores
afiadidos con temas de sponsoring en la web, en jornadas, etc. Para que consigan
mayor visibilidad de marca en contacto con sus clientes y con el taller.

Habra que ver cudles son las necesidades concretas que nos hacen llegar...parece
que los que estan mas interesados son los talleres, quienes quieren tener disponible
toda su oferta.

¢Habra un espacio, en la nueva paquetizacion, para las redes de
talleres?

Si; cuando tengamos la reunién con los grupos de distribucion para conocer su
presencia definitiva contamos con que incorporen su red de talleres, o que la relan-
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cen o0 quiza que la presenten y ese paquete de sponsoring puede ser una buena
oportunidad para hacerlo.

¢Habra actividades paralelas?

Habré juntas directivas de muchas de las asociaciones que estan en el Comité
(ANCERA, CETRAA), una reunion de la directiva ejecutiva de EGEA (los fabricantes
europeos de equipos) y estamos en conversaciones con ESADE para que organicen
un encuentro potente en la posventa, premios para dirigentes, etc.

Y habrd més incorporaciones hasta la celebracién, porque es un libro por escribir.
Si se dirige a toda la posventa, el canal marquista o los
autocentros también estan en ella éHabéis contactado con ellos?
Nuestro enfoque principal es la posventa multimarca independiente, aunque sea
abierto a todo el mundo; nacié asi, siguiendo quiza la realidad del mercado, en el
que un 70% esta configurado por el canal multimarca; desde luego la posventa es
toda y, siendo Fira de Barcelona y con la vinculacién que tenemos como el Salén
Internacional del Automdvil, no vamos a cerrar las puertas a ninguna marca, o de
los autocentros, que también pueden ser visitantes, sé que es un debate abierto y lo
hemos tratado en el Comité Organizador, donde Gremi Motor es la voz de las mar-
cas, del 30% del sector, pero tenemos el foco puesto en el las asociaciones, distri-
bucion y talleres multimarca, empresas que, de alguna manera, supusieron el im-
pulso y el apoyo en la gestacién del proyecto.

¢Qué hay del ambito de actuacién de la feria?, ha habido un
acuerdo con Autopromotec, écatalizara ya en esta edicion?

Creo que Fira de Barcelona, con muchas de sus ferias, ha demostrado que es lider
a nivel internacional, estando en el podio de la categoria, pero en el caso de
Expomovil Comercial somos ambiciosos y modestos a la vez, salimos con humildad
y dispuestos a aprender, porque somos flexibles.

No hay que perder de vista que una feria recibe el mayor nimero de visitantes que
provienen de su zona de influencia, y no por ello es “local”. Primero queremos ser
fuertes aqui, en Barcelona, Catalunya, Espafia, que el empresario del sector nos
conozca, y sea el primero que se suba al barco.

A posteriori, una vez hayamos conseguido tener a los actores mas importantes,
pretendemos crecer fuera. No queremos empezar la casa por el tejado: queremos
consolidarnos, y a partir de ahi daremos nuestros pasos.

Efectivamente, nacemos con un aliado que es Autopromotec que nos puede
ayudar en esos primeros pasos, espero que solidos, para llegar a establecer una
feria internacional, en Italia ya no hemos ido a pecho descubierto, sino que venimos
avalados por un salén lider en una feria de equipamiento en Europa, y sus dos aso-
ciaciones AICA y AIRP, y esperamos que aporten expositores y visitantes, asi que los
siguientes pasos sera mas facil.

Respecto al arco Mediterraneo, otros mercados como Francia, Portugal, estaremos
muy atentos a lo que nos diga el mercado: si interesa que haya determinadas com-
pafiias, o profesionales, se intentard satisfacerlo.

Iremos a Equip Auto y alli haremos relacién comercial junto con nuestra dele-
gacion alli.

¢Cémo ve la realidad expositiva en nuestro pais? Aparte de las
entidades feriales, como tales, proliferan las exposiciones
particulares de los actores de la posventa, que puede restar
interés a una propuesta como la suya ésigue teniendo sentido
una feria anual en la posventa?

Yo prefiero esta realidad a la de otros sectores que no consideran el producto ferial
como una necesidad, sea por la cuestion que sea. Este sector lo tiene claro como
una herramienta mds de marketing que puede utilizar. En este sector las relaciones
profesionales y humanas son importantes, y es algo que reafirmo a medida en que
mas conozco al sector, asi que todo este tipo de encuentros son beneficiosos. Si
hubiéramos lanzado Expomovil Comercial de motu proprio tendria mas dudas,
como ha sido todo lo contrario, que el sector ha tenido una necesidad es una base
fundamental. El tiempo dard o quitara razones: si seran las ferias las que se fortalez-
cano al revés. Al final son los fabricantes los que deberan determinar si les interesa
mas ira 10 0 15 eventos cada afio o prefieren ir a uno o dos al afio y concentrar sus
esfuerzos ahi.

La razén de una feria es concentrar la oferta y la demanda; en un sector muy atomi-
zado tiene su razén de ser mas que nunca, y Sirve para aprovechar las sinergias de
ungran evento, optimizar el tiempo, los esfuerzos humanos y econdmicos, algo muy
importante en la actual situacion econémica.

Tenemos ejemplos en Fira (Construmat) en los que se ha producido esa situacion y
luego se ha decidido volver a una gran feria. De hecho, los eventos més importantes
tienden a concentrarse.

¢Qué os parecié Motortec A.L.?

Conocia la feria de antes, pero no al director, a quien conocf luego y con quien hay
una buena relacion; nuestra visita no tuvo una la intencién de hacer relacion comer-
cial, sino conocer la puesta en escena de Madrid para que, cuando nos hablaran de
ella, pudiéramos tener mayor juicio de valor.

Es una feria importante, y parece que la nueva orientacion esta yendo mejor y el
sector asf o esta valorando. Tenemos una competencia positiva. @

www.expomovilcomercial.com
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CHARLAMOS CON

Entrevistal

ANTONIO PUJADO Y
MIGUEL MENENDEZ, EN LAS
UEVAS INSTALACIONES DE

F

CA

GTOENBARCELONA

Quisimos que nos comentararmsu andadura’ - :
Como grupo, sus objetivos, la marcha de su-proyeetas
Cecauto Distribucion, y que nos ensefiaran sts_ . 4

nuevas instalaciones. As{ lerhicieron.

ras un estudio de sus instalaciones
de Barcelona, realizado por una
empresa externa, y un cambio en la
logistica introduciendo el cédigo de
barras en sus productos, los resultados habla-
ron de una sobredimensién que suponia una
pérdida de rentabilidad del 35%. Aprovechando
que justo al lado se hallaba disponible otra
nave, y que en el almacén de Sevilla habian
aplicado una reorganizacion con éxito, basada
en esos nuevos parametros, se decidieron a
asumir ese cambio para la central, una organi-
zacion que cumple 25 arios este afio. Quisimos
que Antonio Pujadg, el lider de la estructu-
ra, junto con Miguel Menéndez, nos habla-
ran de la empresa y sus proyectos, y esto fue lo
que nos contaron.
Nuevas instalaciones...mucho mas cémodas
éestan contentos?
Antonio Pujado: La verdad es que si, hemos
ganado en rentabilidad.
Miguel Menéndez: Y logisticamente tam-
bién: el tiempo en dejar y recoger una pieza se
reduce. Eso nos obliga a que todo esté mucho
mas controlado, pero es mejor en tiempos de
colocacién de piezas, en tiempos de respuesta
al cliente, etc.
En este tiempo en que han trabajado mas
bien en perfil bajo, ha habido reajustes
internos, ¢Como se ha reorganizado la ciipula
de Cecauto?
A.P.: Ahora tenemos a Miguel Menéndez
como director de compras del Grupo, y colabo-
ra con Jesus Lucas y Bernardino
Sanchez en Cecauto Distribucion, porque
esta muy relacionado con el tema de compras,
precios, etc. Mi labor es controlar las compa-
fifas para que funcionen, y hay un departamen-
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to financiero unificado (y ya no auténomo por
centro), que lo lleva Ana Pastor. El afio que
viene también unificaremos todas las compras
de todos los grupos. Lo que pretendemos es
que la compafiia, se modernice y tenga futuro a
afios vista, funcione y viva mas que yo, introdu-
ciendo gente joven, nuevas ideas y constante
actualizacién. Pienso que este cambio lo esta-
mos haciendo bien. Queremos crecer, pero ba-
jar costes. Si crecemos, no tendremos que re-
ducir personal, pero si no crecemos, pues si,
porque si no dejaremos de ser competitivos.
De CECAUTO muchos han dicho que si no
existiera habria que inventarlo, pero éComo
se compagina esa idea con CECAUTO
Distribucion y qué finalidad tiene?

M.M.: Nos hemos dado cuenta de que cuando
cogemos una tienda suele ser pequefia, la ayu-
damos a crecer, se desarrolla y cuando tiene
cierta edad y es “apetecible” pueden ser tenta-
dos por otros grupos. Realmente, si hacen nu-
meros no es tan factible, pero para evitar la
captacién, hemos creado una estructura
Cecauto Distribucién en la que se les da mas
ventajas que en cualquier grupo; pero puede
elegir algunas de esas ventajas y otras no, o
seguir como siempre: esa flexibilidad no existe
en Espafia. Las cuotas de un socio en los gru-
pos cada vez son mayores y nosotros tenemos
una cuota muy baja.

&Y la absorcion de AGREU?

M.M.: Ellos ya eran clientes de nuestros cen-
tros. Rafael Gargallo, que se va a jubilar se
ha preocupado mucho de que el grupo no se
disgregue. Hay quienes seguian querer tenien-
do una relacion directa con el fabricante pero,
con esta solucion, estan comprando mucho
mas a través de nuestros centros porque ven

que comprar grandes cantidades para ganar
s6lo un 2-3% no compensa unido a los proble-
mas de financiacion con los bancos, y CECAUTO
esta ayudando econémicamente mucho en ese
sentido a nuestros clientes.

El mercado murmura sobre las nuevas
operaciones que se van a realizar en
CECAUTO distribucion éQué se va a hacer
préximamente?, porque hay grupos que se
estan quedando cada vez mas reducidos y
socios insatisfechos...

M.M.: Pues si, tenemos intencién de hacer
algo parecido a lo que se hizo con AGREU; sa-
bemos que hay grupos que estan pasando difi-
cultades y estamos abiertos a la integracion.
Hay contactos, no hay nada en firme aln, ni con
grupos ni con socios de algunos grupos que no
se encuentran cdmodos y nos preguntan.

Lo que valora el distribuidor es que, hoy por hoy,
comprar en nuestras plataformas es mas ventajo-
S0 que comprar directamente al fabricante.

A.P.: Y el servicio de suministro del fabricante
ya no es tan ventajoso como lo puede ser el
nuestro. Nuestra tasa de suministro de pedido
es del 96%; el 100% es dificil, porque no la tie-
nes tu al haber vendido mas de lo previsto, o
porque el fabricante tampoco la tiene.

M.M.: Y no olvidemos que la problematica de
la falta de ventas y reduccién de produccién de
componentes provocan roturas de suministro.
Nosotros estamos manejando mas de 150.000
referencias en 100.000m2 de almacenes en
toda Espafia.

Otra de las grandes ventajas que tenemos es
nuestra Red de Talleres Cecauto. Y esta-
mos manteniendo Proximeca, porque es una
red de Temot (si bien ya hay quien se esta
pasando a nuestra imagen), pero al ser de la
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Las instalaciones

Tras dos meses realizando el traslado, la nueva nave cuenta con
3.800m2 en tres plantas de almacenaije de 2.700m?, (separando
las estanterfas y la zona de paletizacion, siguiendo la normativa)
con unos PDA de lecturas de producto con doble sistema de segu-
ridad, se han instalado los diversos departamentos, tanto del
Centro Regulador de Barcelona como de la central del holding, en
un estilo muy “americano” didfano, con salas acristaladas, moder-
no y elegante; en la nueva nave se encuentra: Contabilidad,
Compras, Departamento de Informética (con 3 personas atendién-
dolo), Salas de reunién (para los consejos de administracion y los
de los gerentes del grupo que se retinen mensualmente),
Financiero, Salas de formacién y presentacion de producto (con

capacidad elevada, aunque se organiza de manera que los grupos
no superen los 16 profesionales)y un Mostrador para venta directa.
También se ha instalado el departamento de Exportacién (Africa,
con 4 millones de euros, y Sudamérica, con 3 millones de euros,
cantidades que esperan duplicar en 2012). Este departamento es
importante para la compafiia, ya que la situacion contextual espa-

fiola, con mucha morosidad por falta de liquidez obliga a nuevas
salidas de negocios, a zonas donde las multinacionales no estan
presentes, si bien las férmulas de trabajo son muy diversas y re-
quieren de un protocolo de accién con elevadas dosis de seguri-
dad y contactos con los gobiernos de los Estados receptores, algu-
nos de ellos (Senegal o Nigeria) con un PIB que crece anualmente
entre un 4 a un 7%. Si bien China podria ser un nuevo punto de in-
terés (5 millones de vehiculos, con una previsién de que lleguen a
25.000 en 2012) alin no se plantea a corto plazo.

En las nuevas instalaciones se producen 1800 albaranes diarios,
60-70 salidas de transporte (externalizado) y un movimiento diario
de material de 150.000 Euros en entradas y salidas a los 400 pun-
tos de venta.

Cecauto se estd planteando reestructurar también su catalogo
electrénico basado en TecDoc para el afio que viene, con las mar-
cas del fabricante mas la marca propia (un 30%, que esperan po-
tencie esta marca en un 7%), una inversién de mas de 1 millén de

estructura internacional, en realidad a nosotros
no nos molesta.

A.P.: Hay que entender que la imagen
CECAUTO es mas conocida. Y si bien no ha ha-
bido que obligar a cambio alguno, porque esta-
mos en Temot, es verdad que algunos prefieren
tener nuestra imagen y la estan cambiando.
M.M.: Y seguimos con nuestro planteamien-
tos para la Red: cursos (Con Autotecnic
2000, Cars Marobe, etc) y las Hot Line, asi
que los clientes fidelizados de los socios se
sientes satisfechos, pues estan respaldados
¢Tendremos noticias en breve sobre nuevas
integraciones en CECAUTO Distribucion?
M.M.: Para el primer trimestre del afio que
viene tendremos ya integraciones individuales
porque los grupos cuestan mas.

A.P.: Enlos grupos hay mas dificultades para
una integracion, porque no nos gusta hacer
golpes de estado como los que hemos visto en
este mercado: prometerle a un directivo el oro
y el moro y cuando se ha conseguido a los so-
cios dejarle en la estacada. Preferimos los
acercamientos de motu proprio: nuestra dispo-
nibilidad en las plataformas harédn que sea
ventajoso para los distribuidores y donde sean
mas fuertes, comprar directamente.

M.M.: La realidad del mercado actual va a
hacer que se aproximen a nosotros clarisima-
mente, el nimero de referencias que se mane-
jan ahora son dificiles para los distribuidores, y
nosotros manejamos 30 millones en stock.
Estd muy claro que la gente valora el servicio,
nosotros damos dos, tres o cuatro servicios y
es0 es un valor afiadido, y es una exigencia que
el propio usuario requiere mas que nunca: un
coche no puede estar dias en el taller.

Y el cliente puede desarrollar nuevas lineas de
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producto sin necesidad de realizar una inver-
sién en stock propio, ni inversiones gravosas. Y
les asesoramos en estudiar y establecer nuevas
lineas, vamos con ellos y nos reunimos con
ellos, y con el fabricante de la pieza, si es nece-
sario, para mejorar el trabajo en determinadas
familias.

Nuestro servicio es completo en cuatro fases: la
logistica, el servicio de distribucién, marketing
y formacién y es lo que ofrecemos en Cecauto
Distribucién y asociados.

Después de un tiempo en Temot, éCudles son
las ventajas que les ha aportado?

M.M.: Primero la visién europea del mercado,
diferentes estrategias y compartir experiencias;
al finy al cabo, Temot es una asociacion de 23
distribuidores del estilo de CECAUTO no es un
grupo del que dependen otros socios. Las deci-
siones son faciles, porque las toman quienes
van a salir al mercado. También supone tomar
contacto con los lideres europeos de los pro-
veedores, que tienen visiones interesantes y
surgen ideas que te permiten tomar decisiones
aqui, o incluso contactos con directivos de pro-
ductos con los que teniamos dificultades para
entrar en contacto y poder trabajar. También ha
sido interesante en el tema de la informatica y
los catdlogos electrénicos que nos ayuda a
evolucionar en las nuevas tecnologias, aunque
nosotros también les enseflamos, puesto que
les impresiona nuestra venta online por nuestra
intranet, que es cerca de un 90%.

¢No ha habido incidencias con Impormovil?
M.M.: No porque la relacién era muy buena
anteriormente a la integracion. Y hay que agra-
decérselo a IMPORMOVIL porque han sido ellos
quienes al final han sido los que han dado la
aprobacién. Ademas su sistema de trabajo es

muy distinto al nuestro, van directamente al
taller, asi que no chocamos.

A.P.: Y habia habido intercambio de productos
antes de nuestra integracién y seguimos cola-
borando.

¢Como van de resultados?

A.P.: Este afio vamos a cerrar con un 7-8% de
crecimiento sin contar exportacién (lo que llevo
personalmente y si bien estamos desde hace 506
afos, la expansion sélo se ha producido desde hace
afo y medio y no lo sumo). Barcelona es el Centro
que crece mas; Madrid empez6 algo irregular, pero
se ha recuperado, Valencia estd en crecimiento,
Canarias esta estancado, Galicia esta por debajo y
ahora ha crecido, Andalucia esta creciendo (factu-
rando mas que antes de la problematica que surgié
en su momento), aunque notamos una falta de li-
quidez y ahora estamos empezando a endurecer la
operativa, porque de lo contrario podria producirse
un efecto domind. A quien no cumpla los compro-
misos de pago le vamos a dejar de vender, les he-
mos ayudado lo suficiente y no pueden hacerse in-
finitas.

M.M.: Seremos mas estrictos, porque nos
afecta directamente, con la ley de pagos los
proveedores nos fijan las fechas, asi que si los
cobros se alargan la situacién se problematiza.
Esta ley nos ha afectado mucho, quien la ha
hecho y la tenia que cumplir, al final no lo hace.
&Qué perspectivas hay en el futuro?

A.P.: Creceremos, por la situacién contextual:
hay un problema de liquidez y tener el apoyo de
nuestros stocks beneficia a los clientes y a no-
sotros detras, pero no solo a nosotros sino a
cualquiera que tenga plataformas con stock.
Esperamos un crecimiento similar al de este
afio, porque si no se venden coches nuevos, y
se compran 3 VO por cada VN, nos beneficia.
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Pero eso es un arma de doble filo a medio,
largo plazo...

M.M.: Totalmente de acuerdo. El parque al no
renovarse, baja. EI que envejezca no nos viene
mal, pero si disminuye, la tarta de negocio dis-
minuye también.

A.P.: En Espafia, en 25 afios, de 12 millones de
turismos hemos pasado a 24 millones, con ve-
hiculos de 6 afios; y las cifras de Gipa hablan de
un envejecimiento que ha pasado de 7 afios a
cerca de los 9, lo que es mucho.

M.M.: Y ahora se ven mas vehiculos con matri-
culas de dos letras, y el topico de que eso va a
entrar en el canal, con la falta de liquidez no es
tan asf: se retienen las operaciones en el taller,
con intervalos de mantenimiento mas largos, y
recambios con mas duracion, ha bajado la me-
dia de kilometraje anual de 14.000 a 11.000 y el
parque por habitante también se ha reducido.
Pero si la economia empieza a moverse, tendra
que cambiar, aunque las cifras de mejora que
citan las estadisticas son falsas, porque se ba-
san en caidas anteriores...sobre todo en VI.
Ferias: ¢éCudl es su postura respecto a las
opciones que se manejan: Barcelona, Madrid,
las locales...?

M.M.: Nosotros hicimos la experiencia en
Madrid, y fue una gran experiencia, pero creo
que no hay que abusar afio tras afio; las ferias
locales (las de distribuidor), que cada dia se
van implementando més, no estan mal, pero no
hay que abusar. La hemos hecho en Madrid,
quiza en Sevilla, Valencia, etc. Pero como algo
extraordinario, pero no de forma rutinaria.
Sobre las opciones nacionales: yo creo que una
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feria cada afio es mucho. Antes la informacion
no llegaba como ahora. Las TIC nos aportan
inmediatez, flexibilidad etc. Verte con los pro-
veedores, los ves a menudo, y estan a tu dispo-
sicion. Una feria bienal, me parece bien, pero
no me decanto por ninguna de las dos. Yo vivi la
escision de Barcelona y Madrid estando en
Dimetal (ain no Wabco) y Motortec llegd a su
climax, en alglin momento se equivocaron es-
tratégicamente y decayd, aunque ahora la es-
tan recuperando. Barcelona tiene la desventaja
de querer partir de cero.

Aunque su estrategia la intentan adaptar
econémicamente a los tiempos...

M.M.: Pero en las empresas los primeros re-
cortes que se hacen son en marketing; cuando
te cuesta rentabilizar el presupuesto escaso, y
quieres realizar una presencia ferial, siguiendo
con las acciones particulares, es que resulta
muy dificil a nivel de proveedor.

Que los grandes distribuidores estemos, a no
ser que quieras captar algo muy concreto, no
me parece adecuado; tenemos que apoyar al
proveedor en la feria haciendo acciones con
ellos en la feria (trayendo a clientes, talleres,
etc. Y en Motortec A.l. lo hicimos); no sé si po-
demos aportar mas con presencia en stand.
A.P.: Creo que es mas efectivo llevar a los
clientes donde te interesa. Por otra parte, en
vez de apoyar a Motortec A.l. vemos que surgen
en Zaragoza, en Barcelona, etc. Al final para el
expositor extranjero es un lio y puede causar el
efecto contrario al encontrarse con determina-
das realidades que nos perjudican a todos.
M.M.: La verdad es que muchos proveedores

con los que hemos hablados se van a centrar en
Automechanika Frankfurt, basicamente. Ni
a EquipAuto, aunque este afio tengan una con-
centracion, habra que ver cdmo la plantean, no sé
si podra compararse con Automechanika
Frankfurt, porque esta todo el mundo.

Nuevos productos: vuestra marca propia es
un 30% de la facturacion, ¢Vais a ampliar
mas familias en vuestra marca o con marcas
de fabricante?

M.M.: Pese a que nuestra marca es muy am-
plia en cuanto a familias (33 lineas), pretende-
mos aumentarlas: potenciaremos neumaticos,
productos muy técnicos que desapareceran de
nuestra marca propia, potenciaremos el mar-
keting con nuevas tarifas, catalogos, mas infor-
macion, el Catélogo electrénico de CECAUTO
(previsto que esté operativo en el primer tri-
mestre de 2012), la electrénica es muy impor-
tante y hemos hecho una apuesta con Hella,
como lider en este segmento, a tres afios (este
ha sido el primero y estamos muy contentos).
¢0s planteais reducir proveedores?

M.M.: Si. La estrategia de CECAUTO es Temot
(proveedores preferentes y asociado) y dos
proveedores por linea de producto (en algin
caso tres, por la marca CECAUTO y trabajar
con ellos para crecer. Es complicado, hasta que
las compras de los centros no estén centraliza-
das, pero queremos auténticos partners con
los que trabajar. Mejorar stocks, para que estén
activos actualizados y adecuados a las deman-
das del mercado y esa es la misién para este
préximo 2012. @

www.cecauto.es
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Mercado posventa de baterias de arranque

Bien¥peross:

La bateria resiste los envites de la actual coyuntura econédmica por su propia
naturaleza: si.se agota, el coche no arranca-y.la.tenemos que sustituir a la
fuerza. No ocurre los mismo con otros elementos de reposicién. Ademas,

aunque esta disminuyendo el kilometraje anual de los conductores —hay
menos dinero en'los bolsillos-; el envejecimiento del parque aumenta el
numero de remplazos por lo que es un mercado que se mantiene estable.

A Las baterias mantienen el nivel de
ventas pero el cliente final prioriza
cada vez mas el precio.

=% BATERIAS

Pmﬁm“ws
el y usos INDUPTIHAL

Sin_Mantenimiento s

A Baterias libres de mantenimiento
Enerbat, marca importada por la ma-
drilefia Baterias y Aplicaciones.

< El grupo
de distribu-
cion Cecauto
proporciona
a sus clien-
tes baterias
de marca
propia con
tecnologia
calcio-calcio.

® Cecauto Bateria |
" Superior
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urante varios afios estuvimos
comentando en los reportajes
de mercado publicados que du-
rante el boom de ventas de co-
ches de principios de la década
del 2000 algunos componentes de posventa baja-
ban en ventas pero estos coches nuevos en el futu-
ro serian clientes potenciales de estas piezas por
lo que se volveria dinamizar el volumen de nego-
cio. Es decir, se veia el futuro con optimismo. Este
futuro ha llegado porque, efectivamente, los co-
ches herederos del boom de ventas son los que
ahora necesitan cambiar el escape, las baterias,
etc. y ya acuden al taller multimarca independien-
te al agotarse la garantia suscrita con el construc-
tor. Sin embargo, la crisis econémica ha
trastocado las buenas perspectivas ya
que la falta de dinero en el bolsillo por parte de los
conductores los esta ahuyentando del taller al que
acuden menos y realizan las operaciones solo im-
prescindibles si es que éstas no las alargan.
Ademas, el frenazo de las ventas, ya muy prolon-
gado, hara disminuir el parque circulante.

Estabilidad

El mercado de reposicion de baterias es
un reflejo de este panorama. Durante algunos
afios las ventas se mantuvieron estancadas pero
al cumplir afios los vehiculos del “boom” de com-
pras las unidades vendidas aumentaron y ahora
llevan transcurridos algunos afios de estabili-
dad. Si afios antes las expectativas eran buenas,
ahora, sin embargo, no lo son tanto porque el es-
tancamiento econémico estd siendo demasiado
acusado. Asi resume la situacién un fabricante
consultado: “debido a la situacién econémica se
produce un considerable envejecimiento del par-
que (importante bajada en la matriculacion de
vehiculos) pero al mismo tiempo también un me-
nor movimiento del coche. Esto beneficia al mer-
cado de reposicién en la necesidad cada vez ma-
yor de sustituir ciertas piezas, entre ellas, eviden-
temente, la bateria. La parte negativa es que en el
futuro inmediato, al no crecer el parque, la deman-
da acabara bajando dado que el mercado se con-
trae si bien es cierto que al mismo tiempo se ha
ido produciendo un pequefio incremento del seg-
mento de usuarios que demandan un tipo de bate-
ria méds econdmica”. Estaremos atentos a ver

cémo evoluciona el mercado de las baterias... y la
economia.

Otros apuntes de este mercado apuntado por
los proveedores consultados es que los conduc-
tores dan cada vez mads prioridad al precio o
que la bateria, por su propia naturaleza acusa
menos la coyuntura econémica actual. Si se
agota, el coche no arranca y el conductor tiene
que sustituirla, quiera o no, lo que son ventas
obligadas. No ocurre o mismo con otros com-
ponentes de recambio que, aunque deban ser
sustituidos, el conductor no lo hace y alarga,
mas de lo que debiera, su vida util. Sirven de
ejemplo, el aceite, las escobillas limpiaparabri-
sas, los escapes o los filtros.

Balance del decreto

sobre reciclaje

En agosto de 2010 entr6 en vigor el Real
Decreto 943/2010 sobre pilas y acumulado-
res y la gestion ambiental de sus residuos. Tras un
afio de actividad al respecto, la mayoria de pro-
veedores valoran positivamente el
Decreto. “Sin duda, era un paso necesario ya
que recordemos que el 75% del material de las
baterfas puede reciclarse por lo que contar con un
protocolo claro de actuacion para los talleres y sus
profesionales no solo ayudara a reducir considera-
blemente las emisiones contaminantes sino que
permitira un ahorro mayor dentro del sector”
apunta un fabricante. Otro valora que “estd resul-
tando menos traumatica de lo que podiamos pre-
ver. Aunque existen elementos claramente mejora-
bles como la simplificacién de toda la documenta-
cién que se genera o las actuaciones ante quienes
no cumplan los requisitos exigibles, en general
podemos dar la evolucién de la aplicacion de la ley
como positiva”. Un distribuidor, no obstante, re-
cuerda que “se ha dado demasiada importancia al
reciclado. Esta claro que en nuestro sector after-
market ninguna bateria es abandonada fuera de
los distribuidores del canal mas cuando existe un
valor venal en la bateria vieja, es decir, un coste
nada desechable, para acudir a los centros homo-
logados de dicha recogida los cuales pagan cien-
tos de euros por kilo”.

Otros también recuerdan que ellos, como empre-
sa, ya se preocupaban por la gestién de los resi-
duos desde antes de la normativa actual.
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Mercado

A Baterias VDO Platinum para turismo y ve-
hiculo industrial. VDO es una marca del gigan-

te aleman Continental.

Propuestas destacadas

El elenco de proveedores del mercado pos-
venta de baterias es bastante amplio aunque
las marcas mas vendidas sigan siendo las habi-
tuales, Tudor, Varta y Bosch. La oferta de
varios de ellos sirve de botén de muestra de lo
que puede elegir la tienda de recambios y el ta-
ller multimarca.

Por ejemplo, la firma madrilefia Baterias y
Aplicaciones importa las marcas Hitachi,
Enerbat y Powerbatt. Con ellas, pone a dispo-
sicion de las posventa 65 modelos entre variantes
de plomo-calcio, rejilla expandida y AGM cuya
horquilla de amperaje oscila entre los 0,8 y los
230 amperios.

La oferta de Bosch no podia faltar en esta
muestra. El gigante aleman, con cuartel gene-
ral en Espafia en Madrid, pone a disposicion
del mercado de recambio cuatro grandes li-
neas Bosch de baterias, las S3, S4 y S5 de
gran consumo y las S6 para vehiculos muy
equipados o de alta gama que generan un ele-
vado consumo de energia. Las tres primeras
garantizan cubrir practicamente todas las ne-
cesidades del parque circulante europeo, son
100% libres de mantenimiento y muy seguras
gracias a una proteccion doble contra explo-
siones prematuras y un disefio de la tapa sella-
da que previene de pérdidas de acido durante
el transporte. Asf mismo, se benefician de la
tecnologia Bosch Silver que, ademés de apor-
tar un extra de potencia, alarga la duracion de
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de potencia extra.

la bateria al ser mas resistente a la corrosion.
Las S3 son las més econémicas teniendo como
destino los vehiculos pequefios y mas vetera-
nos. Las S4 son las més equilibradas en la rela-
cién calidad-precio y sobresalen por su alta
cobertura del parque (97%) siendo muy impor-
tante el nimero de referencias destinados a
aplicaciones de vehiculo asiatico. Las S5 ya
son baterias de altas prestaciones al aportar un
30% de potencia superior a una bateria con-
vencional y una vida Gtil también un 30% supe-
rior. Estas, alcanzan el 85% de cobertura del
parque. En cuanto a la bateria S6 es un referen-
te en el mercado en cuanto a capacidad y
prestaciones. Su tecnologia AGM con electroli-
to fijo la hace muy duradera y potente por lo
que la firma alemana recomienda su instala-
cion en vehiculos de clase media con potencias
que comience en los 3.500 watios y en coches
con carga de ciclos extrema como, por ejem-
plo, los taxis. En Automechanika Frankfurt 2010
presenté nuevas baterias con tecnologias EFB
(Enhanced Floored Battery) y AGM (Absorbent
Glass Mat) pensadas para vehiculos dotados
con Start&Stop.

Uno de los grupos de distribucion de referencia,
Cecauto (Viladecans, Barcelona) suministra bate-
rias bajo marca propia Cecauto. Su oferta, reco-
pilada en un catalogo editado el pasado mes de
mayo, alcanza la cincuentena de modelos para
turismo, vehiculo industrial, agricola y motocicle-
ta. De tecnologia calcio-calcio propone amperajes

A Bateria Tudor Technica. Esta,
gama, alcanza, el 97% de cobertura,
del parque y proporciona un 15%

A En la imagen, tres de las
27 referencias disponibles en
baterias Serca, marca propia
de Grupo Serca Automocion.

<4 Baterias MetalTech,
marca propia de
Impormovil.

4Las lineas S5 y S6 de Bosch ya cuentan con baterias EFB y
AGM para su instalacién en vehiculos dotados con sistema de
parada y arranque Start&Stop.

que van de los 4 a los 200 amperios. Recordemos
que Cecauto cuenta con delegaciones en el centro
peninsular (Cecauto Centro), en levante, Albacete,
Sevilla, Granada, Malaga, Vigo y Canarias.

Continental Automotive Spain, con cuartel gene-
ral en la localidad madrilefia de Alcobendas, es la
sucursal espariola del gigante aleman Continental,
fabricante de las baterias VDO, y distribuye esta
gama en Espafia. El catdlogo 2010 de baterias
VDO redne baterias para turismo y vehiculo indus-
trial. Entre esta versatil gama destaca la nueva Ii-
nea Platinum que ofrece variantes tanto para tu-
rismo como para vehiculo industrial a los que
aporta capacidad y fiabilidad para proporcionar
energia a los coches mds equipados y robustez
para resistir las inclemencias y vibraciones res-
pectivamente. Las baterias Platinum, libres de
mantenimiento, recurren a la tecnologfa plomo-
calcio y seglin la firma fabricante consumen hasta
tres veces menos agua que una baterfa hibrida, se
pueden almacenar hasta un afio sin necesidad de
recargas, aportan entre un 30 y un 50% de vida
atil extra y sus rejillas laminadas y expandidas de
plomo-calcio y estafio son capaces de soportas
las mas duras condiciones de calor o vibraciones.
Un distribuidor especialista en baterias es DAISA,
acronimo de Distribuidora de Acumuladores
Importados, S.A. Su papel es fundamental en el
mercado posventa nacional ya que se encarga de
la distribucién en Espafia de una de las marcas
punteras, Varta. Huelga decir que dispone de
toda su gama, incluidas las nuevas baterias Varta
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YUASA SE VISTE DE ETIQUETA

con nueva imagen y las nuevas lineas:
AGM, Leisure, Marine y Cargo SHD

Una nueva imagen para una nueva etapa.

Yuasa presenta una imagen distinta e innovadora, con un
nuevo y elegante diseno de etiquetas el que se destaca
su marca como simbolo de prestigio internacional,
adquirido por la calidad en el desarrollo y fabricacion de

baterias para toda clase de aplicaciones.

Con su nueva gama, Yuasa presenta una ampliacién de
sus lineas anteriores, Professional, Supreme y Cargo,
con nuevas baterias especiales para caravanas, nauticas,
tecnologia AGM y especialistas en vehiculos industriales.
Solicite el nuevo catalogo 2010, y sea uno de los miles de
profesionales satisfechos y convencidos que afirman:

“YES! YUASA”

i

YUASA

YUASA BATTERY IBERIA S.A. - C/ Toronga, 21 - local 1- 28043 Madrid [Spain]
Tel: 902 360 113 - Fax: 902 360 114 - yuasa@yuasaiberia.com - www.yuasaiberia.com




Mercado
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A Las Blue Dynamic de Varta son
una de las baterias mas vendidas
del mercado. La elevada potencia,
gracias a la tecnologia PowerFrame,
es una de sus virtudes.

Renault, entre otras marcas automovilisticas.
Desde Tres Cantos (Madrid), Hella Espafia tam-
bién se sube al carro de las baterias, en su caso
proponiendo un flamante catélogo 2011 que retine
cincuenta modelos para turismos, vehiculos in-
dustriales y agricolas. Todos ellos se comercializan
bajo marca Hella y se distinguen amperajes de
entre 38 y 240 Ah garantizando asf una alta cober-
tura del parque circulante. Las de més reciente
aparicion son las baterias AGM de 60, 70 y 80
amperios cuya tecnologia desarrolla hasta tres ci-
clos més de carga y descarga que una bateria es-
tandar. Por tal motivo, se pueden montar en vehi-
culos muy equipados a nivel electrénico, en mode-
los hibridos e incluso en turismos con sistema de
parada y arranque Start&Stop. Estas baterias se
han erigido como las sobresalientes de la gama
Hella y a ellas se suman las de 62, 80, 185 y 225
amperios. Estas dos dltimas se dotan de placas
embolsadas en fibra de vidrio que permiten gene-
rar tres veces mas ciclos de carga y descarga.
Apuntar que la multinacional alemana comerciali-
za sistemas de control del buen funcionamiento de
la bateria. Ejemplo de ello es el sensor inteligente
IBSControl que informa con antelacién del estado
de la carga, su capacidad o antigiiedad a través de
una sencilla pantalla a color.

No nos movemos de Tres Cantos porque también
estd emplazada en esta localidad madrilefia
Impormévil, empresa distribuidora que, ademads
de disponer de la gama completa de Varta, pone
a disposicion de sus clientes una versatil linea de
baterias para turismo comercializada bajo marca
propia MetalTech.

De Madrid a Barcelona porque desde la localidad
de Mataré Jasper Tradint propone una amplio
elenco de baterias ya que es la firma representan-
te en Espafia de la marca Monbat y su cartera de
productos también incluye referencias de las mar-
cas Fiamm (para moto), Top Star u Optima
(baterias AGM). El actual catélogo en vigor reline
150 referencias entre las que podemos encontrar
variantes de plomo-calcio, calcio-calcio, hibridas,
AGM y de Gel. De todas ellas sobresale la linea
calcio-calcio que, ademas, son baterias herméti-
cas, dotadas con pastilla antiexplosion y aportan
un 35% extra de capacidad de arranque por lo que
son muy potentes. También merecen especial
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Proquimetal distribuye la
gama, 3CV. En la imagen, una de
sus baterias.
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mencion las AGM y Gel. La firma logistica, repre-
sentante y distribuidora al por mayor catalana ha
anunciado que el lanzamiento del nuevo catdlogo
es inminente. La gama Monbat se estructura en
cuatro grandes lineas. La Dynamic es la destinada
a cubrir la mayoria de demandas del parque circu-
lante de turismos y camiones y destaca por su
estabilidad de funcionamiento. La Premium, de
calcio-calcio, es la opciéon mds prestacional al
aportar un 30% mas de potencia por lo que esta
pensada para los vehiculos mas equipados. Aln
mas prestaciones proporciona la linea GEM con
tecnologia AGM con electrolito absorbido (sin aci-
do) mientras que las baterias Megalight Power tie-
nen como destino la ndutica.

Johnson Controls Autobaterias es el fabricante
de dos marcas de referencia, Varta y Optima.
Con oficina comercial en Madrid, opera en el
mercado posventa espafiol con las marcas
Varta, Optima y Energizer. La oferta Varta
es imprescindible en este mercado, tanto por
ventas como por la amplia gama propuesta y
por los elevados y variados niveles de calidad y
prestaciones: la horquilla de amperaje va de los
3 amperios de la Varta Funstart hasta los 260
de la Varta Professional AGM de ciclo profundo.
El actual catélogo 2010 recopila un buen niime-
ro de familias de producto. Las 45 referencias
Dynamic Trio para turismos con tecnologias
Powerframe y calcio-calcio; las Promotive Trio
(24 referencias) con tecnologias plomo-calcio y
calcio-plata para vehiculo industrial; las 63 re-
ferencias Powersports para motocicletas o las
15 variantes Professional cuyo destino son las
embarcaciones, caravanas y aplicaciones sola-
res. Para la posventa, la baterias mas sobresa-
lientes son las Varta Blue Dynamic cuyos valo-
res de rendimiento eléctrico son equivalentes a
las de primer equipo gracias a la tecnologia
patentada Powerframe, un exclusivo disefio de
la parrilla positiva, que proporciona una gran
potencia de arranque en frio y una larga vida
atil. Gama compacta, tan solo 23 referencias se
basta para satisfacer las necesidades de la
mayoria del parque movil. La Ultima novedad
para turismo son las baterias Varta Start-Stop,
Start-Stop EFB y Start-Stop Plus, baterias muy
potentes especialmente indicadas para su

A Uno de los modelos propuestos por

Magneti Marelli Aftermarket, la bateria

ETS para turismo. Esta fabricada con
aleaciones de alta calidad.

montaje en vehiculos equipados con sistema
de parada y arranque Start&Stop. Las variantes
EFB estan concebidas para vehiculos con fun-
cién Start&Stop basica mientras que las Start-
Stop Plus con tecnologia AGM proporcionan
una resistencia de ciclos ain mayor y una me-
jor capacidad de recarga para cubrir las necesi-
dades de energia de los vehiculos equipados
con sistemas Start&Stop de Ultima generacién.
En cuanto a la gama Optima, propone una ver-
satil oferta para turismos cuyo rendimiento
esta avalado por la incorporacién de tecnolo-
gfas como la AGM o la Spirallcell.

La italiana Magneti Marelli Aftermarket tam-
bién participa en este mercado y de forma
destacada ya que ademas de disponer de una
gama propia bajo marca Magneti Marelli, es
el distribuidor en exclusiva en Espafia de la
marca Fiamm. La oferta Magneti Marelli se
estructura en tres lineas para turismo, las Run,
ETS y ES y en una para vehiculo industrial, la
Heavy Duty. Herméticas y fabricadas con mate-
rias primas y aleaciones de alta calidad, con
ellas cubre las demandas del 98% de las nece-
sidades del parque circulante. En cuanto a la
oferta Fiamm, destacan los modelos Titanium,
para turismo y Cyclop, para vehiculo industrial.
La primera de ellas se caracteriza por su eleva-
da potencia, nivel de carga y resistencia a la
corrosion. La delegacion de Magneti Marelli
Aftermarket en Espafia esté afincada en la lo-
calidad barcelonesa de Llinars del Valles.
Desde Leganés (Madrid) Proquimetal es el dis-
tribuidor de las baterias 3CV, marca que pro-
pone baterias de larga duracion, 100% recicla-
bles, de 50, 66 y 80 amperios. Totalmente her-
méticas, satisfacen las mas altas exigencias
energéticas de los vehiculos de dltima genera-
cién altamente equipados. Tampoco precisan
de ningun tipo de mantenimiento, se suminis-
tran cargadas y comprobadas y no emiten va-
pores toxicos.

Tab Starter Spain (Barbera del Valles,
Barcelona) es la filial espafiola del fabricante
esloveno Tab Batteries. A nuestro mercado pro-
pone una amplia gama de baterias repartidas
en seis marcas comerciales, Tab, KBK,
Diamant, Ocean, Booster y Cobelak.
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Start-Stop para vehiculos equipados con sistema
de parada y arranque (ver oferta de Varta en el
texto sobre su fabricante, Johnson Controls
Autobaterias). Como especialista que es en bate-
rias su cartera de productos incluye también las
gamas completas de marcas como Optima (in-
teresante gama de turismo la de esta marca),
Formula Star o Energizer,. DAISA ha implan-
tado una estructura de distribucién nacional pues
cuenta con sede central en Gijon, direccién co-
mercial en Madrid y delegaciones en A Corufia,
Sevilla, Santa Cruz de Tenerife, Badalona
(Barcelona), Alboraya (Valencia), Leén 'y
Salamanca.

A la multinacional Exide Technologies (Azuqueca
de Henares, Guadalajara) pertenecen marcas de
baterias de referencia en el mercado Deta,
Fulmen, Exide y, sobre todo, Tudor, marca
histérica y stper ventas. Precisamente ésta Ulti-
ma ofrece una oferta que marca la pauta en la re-
posicién, su Ultimo catéalogo para turismo da co-
bertura a mas de 6.000 modelos de los satisface
las necesidades en baterias de todas sus motori-
zaciones. También es impresionante su oferta en
vehiculo industrial y agricola que cubre a unos
8.000 modelos. Y no olvidemos que también dis-
pone de una amplia oferta para motocicletas. En
total, para turismo y vehiculo industrial, Exide
cuenta con mas de treinta tipos de bateria con un
rango de amperaje que va de los 32 a los 235
amperios, hasta 115 en las variantes con rejilla de
calcio-calcio y hasta los 235 las de tecnologia hi-
brida. También cuenta con 21 referencias en bate-
rfas con conexion frontal de borne americano. Los
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» La gama Hella
cuenta ya con ba-
terias de tecnolo-
gia, AGM que se
pueden montar
en vehiculos mi-
cro-hibridos y con
Start&Stop.

P Baterias Top Star. Llegan de manos de
- Jasper Tradint, firma también representan-
. te en Espana de la marca Monbat.

(ltimos modelos comercializados son las baterfas
Tudor TB758 (60Ah) y Tudor TB608 (75Ah) mien-
tras que las lineas “estrella” son las Tudor
Technica y Tudor High-Tech. Las primeras son un
referente en ventas gracias a que alcanzan el 97%
de cobertura del parque europeo. Ademas, pro-
porcionan un 15% mas de potencia que una bate-
rla estandar y cuentan con visor de estado de
carga, desgasificacion centralizada y filtro antilla-
mas. Las High-Tech son de alto rendimiento gra-
cias a su excelente respuesta a temperaturas ex-
tremas o bajo un uso intensivo. De calidad equiva-
lente a las que montan los vehiculos cuando salen
de la planta de montaje estan especialmente indi-
cadas para los vehiculos con un alto nivel de
equipamiento. También merecen especial men-
cién las dos gamas destinadas a los vehiculos
microhibridos.

Otro grupo de distribucién cuya cartera de pro-
ductos de marca propia incluye las baterias es
Grupo Serca Automocién (Esplugues de
Llobregat, Barcelona). El catdlogo Serca suma
27 referencias para turismo, vehiculo industrial e
incluso alguna para vehiculo agricola con ampe-
rajes de entre 44 y 210 Ah. Todas ellas estan fabri-
cadas con metal expandido. La Ultima referencia
disponible es la 001.0850 de 85 amperios y es-
quema O y también es novedosa la 001.0901 de
95 amperios con esquema 1 cuya principal aplica-
cién son todo terrenos como el Toyota Land
Cruiser o el Nissan Patrol. La bateria més desta-
cada es la 001.7000 de 70 amperios con esquema
0 gracias a su amplia cobertura ya que puede ser
montada en varios modelos Citroén, Mercedes y
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La creciente
importancia
idel proveedor

Varta DAISA

No descubro nada nuevo si resalto que, los que
nos movemos en este mercado del recambio so-
mos unos privilegiados con respecto a los que se
mueven en otros dmbitos de la automocién y, no
digamos, en otros sectores como la construccién
o la restauracion.

Dentro de esta casta de privilegiados, los que nos de-
dicamos a la comercializacién de las baterias de
arranque, somos alin mas afortunados, ya que la
bateria es un producto de reposicion nece-
saria y no estd al socaire de un consumo mas o me-
nos caprichoso.

Dicho esto, seria faltar a la verdad decir que no se no-
tan, en el mercado de las baterfas, las serias dificulta-
des econémicas por la que atraviesa la economia, en
general, y las de bastantes de los actores con los que
trabajamos a diario.

Lo dicho significa que el mercado de reposicién de
las baterias de arranque, hasta ahora, no empeque-
fiece ni se contrae con la economia. Hoy por hoy,
nadie deja su vehiculo tirado o inmoviliza-
do porque no pueda pagar una bateria
nueva. Quizés, el linico matiz lo encontramos en el
mundo del vehiculo industrial, en el que sf conoce-
mos casos de vehiculos inmovilizados de los que se
van retirando piezas para los vehiculos que, de ver-
dad, se mueven. No sé cuanto durara esta circuns-
tancia excepcional en el V1., pero, por desgracia, es
una realidad, aunque no tenga una incidencia tras-
cendental, considerando el mercado en su conjunto.
Sin embargo, en lo que sf se nota la dureza de la si-
tuacion es que nuestros clientes son, cada
vez, mas exigentes con el servicio reque-
rido. La obsesién por conseguir, a toda costa, los
mejores precios, estd dejando paso a la prioridad de
garantizarse el proveedor mas fiable sin olvidar, por
supuesto, la necesaria competitividad.

De siempre, nuestros clientes mayoristas y distribui-
dores, han valorado en mayor o menor medida todos
los aspectos de sus proveedores. Pero ahora, los
problemas generalizados de liquidez, obli-
gan a reducir drasticamente los stocks.
Esto es algo que sélo se puede conseguir si se cuenta
con el respaldo de proveedores muy fiables y,
consecuentemente, con stocks garantizados. Una
bateria que no tienes es, desde luego, una
bateria que no vendes.

Hablando de baterias, un proveedor fiable es el que,
partiendo de una buena calidad, no tiene problemas
para suministrar ni en el mes mas flojo de ventas
(suele ser mayo) ni en el mes més fuerte (octubre o
noviembre). Si clasificamos a los proveedores fiables
de baterias en Esparia segun este criterio, es facil
averiguar a quienes se puede considerar como tales.
¢A uno o, quizas, a dos?

Este es el gran cambio que se esté produciendo en el
mercado de las baterias y que, entiendo, va a tener
una influencia decisiva en el posicionamiento, dentro
del mercado, de las distintas marcas y sus respecti-
vos proveedores. El reto es ser siempre ese
proveedor fiable y competitivo. En ello esta-
mos y tenemos la determinacion de seguir estando.

TNEL 13

A Elenco de baterias Yuasa. Esta firma fabricante ofrece hasta siete lineas
de producto destacando las Professional, AGM o Supreme para turismo.

A La bateria Tab Nano tiene aditi-
vos patentados por Tab que facili-
tan la circulacién del electrolito. El
resultado: larga duraciéon y una
alta potencia de arranque.

Actualmente opera con un catalogo editado el
pasado mes de enero que retine 404 referen-
cias en baterias de entre 3 y 240 amperios
para turismos (48), vehiculo industrial ligero y
4x4 (9), vehiculo industrial pesado y agricola
(15), motocicleta (45), nautica (4), de traccion
(265) y de semitraccién (18). Todas las bate-
rias estan fabricadas con rejilla de plomo ex-
pandido y se distinguen variantes de calcio-
calcio y AGM. La bateria mas destacada para
turismo y ultima en incorporarse a la oferta es
la Tab Nano, un modelo de ultima generacion
que proporciona altas prestaciones: una larga
vida atil y una elevada potencia de arranque y
de ciclabilidad gracias a la inclusion de aditi-
vos patentados por Tab que facilitan la circula-
cién interna del electrolito. Otros modelos inte-
resantes son las baterias Tab Polar, Magic,
EcoDry VRLA AGM y Diamant.

Acabamos con Yuasa Battery Iberia, firma fa-
bricante cuya delegacién espafiola esta afinca-
da en Madrid. Su oferta, toda comercializada
bajo marca comercial Yuasa, alcanza los 58
modelos de baterias repartidos en siete lineas
de producto: Supreme, Professional, AGM,
Cargo, Cargo SHD, Leisure y Marina. Con ellas
cubre buena parte de las necesidades de los
parques de turismo, vehiculo industrial, agri-
cola, caravanas y embarcaciones de recreo.
Como consecuencia, la horquilla de amperaje
alcanzada es amplia, va de los 33 a los 220
amperios. En cuanto a la tipologia, propone
baterias de plomo-calcio, calcio-calcio y AGM
lo que da una idea de la versatilidad de la
gama Yuasa. Su modelo mas destacado, por su
gran aceptacion en el mercado, es el 096 de la
linea Professional, una bateria de 70 amperios,
libre de mantenimiento, capaz de alcanzar los
25.000 arranques y que resulta ideal para ve-
hiculos con especificaciones estandar sobre
los que satisface la mayoria de demandas. Ya
se han incorporado a la oferta Yuasa baterias
AGM, ideales para vehiculos con sistema

Los proveedores, en la red

Start&Stop. Estas baterias, no solo son mas
potentes sino que proporcionan una mayor
fiabilidad debido a la mejor absorcién del aci-
do, son compatibles con equipos electrénicos
sensibles y cuentan con un tapén de conducto
de ventilacién regulado mediante valvula que
permite estabilizar la corriente de arranque.
De hecho, estan disefiadas y desarrolladas
para cumplir con las exigencias de primer
equipo. Esta firma fabricante ya ha anunciado
que va a ampliar la gama de baterias AGM de
forma inminente. A modo de apunte, en la edi-
cion de Motortec Automechanika Ibérica cele-
brada esta primavera presenté una interesante
y versatil gama de baterias para motocicleta.

www.adparts.com
www.adr98.com
www.agerauto.es
WwWw.aursi.es
www.autosil.pt
WWW.azesp.com
www.bateriashitachi.com
www.bosch-automotive.es
www.bureaubaterias.com
Www.cecauto.com
www.ciclautoautomocion.com
www.daisa-baterias.es
www.davasa.es
www.dipart.es
www.europart.es
www.exide.es
www.gecorusa.com
www.groupautonion.com
WWW.Srunosur.com
www.grupauto.es
www.hella.es
www.impormovil.es
www.jaspertradint.com
www.logitruck.com

www.naccarworld.com
www.proquimetal.es
www.radsa.es
www.rsturia.com
WWW.Serca.es
WWWw.sunray.es
www.tabspain.com
www.todobaterias.com
www.varta-automotive.com
www.vdo.es
www.yuasaiberia.com
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Halcalidad es l1a respu

Contesta con
claridad y
conviccion,
atento a la
realidad del
mercado y con
el acento puesto
en la calidad y
los valores
afladidos de una
compania que
sabe en la senda
segura de la
innovacion.
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La primera pregunta es la vision de la posventa en
general...

Segln las encuestas que manejo, los que menos se quejan
de la situacion actual son los grupos de compra, los mayoris-
tas asociados, pero todos lo estamos pasando bastante mal.
&Y el mercado de las baterias en particular?

Pues a pesar de que las baterias siempre han sido un pro-
ducto mds estable, puesto en una balanza no lo estamos
disfrutando tanto como los demas, a pesar de que en época
de crisis nos favorece, por el envejecimiento del parque. Es
mas, los Ultimos tres afios ibamos creciendo; no en cifras
grandes, un tres, un cuatro...pero crecimiento, al fin y al
cabo. Sin embargo, este afio, y viendo cémo se esta compor-
tando nuestra competencia con las ofertas, las acciones y
campafas, noto mayor nerviosismo que en el pasado.
Siempre ha habido competencia, aunque ahora haya menos
actores, es cierto (hay menos importadores, algunos no es-
tan tan fuertes o han quebrado). Pero este es el primer afio
que podemos decir que, para los fabricantes de baterias (si
se me permite hablar en nombre del colectivo), es mucho
mas complicado.

Lo primero que pensabamos nosotros en ejercicios anterio-
res al no haber crecido tanto es que, por falta de crédito, la
gente estaba reduciendo el stock considerablemente, produ-
ciéndose un bajén durante un semestre, esos meses no se
han recuperado: ahora los stocks siguen al minimo, se pide
al dia, asi que la cuestion no esté ahi.

Sabemos que el vehiculo industrial casi en una tercera parte
estd parado, quizd sea otro razonamiento.

Pero en turismos no es asi, lo que nos lleva a pensar en qué
porcentaje real del parque esta parado en turismos y 4x4 y
yo no he visto ningun estudio; nuestras cifras indican que los
segundos y terceros vehiculos de los hogares estan parados;
hay mas durabilidad para otros elementos (neumaticos, etc.)
pero sin bateria no arranca el coche, y eso es lo que nos
sorprende.

También es verdad que el dia que se reactive la demanda
igual no podemos hacer frente a que todo ese parque se
vuelva a poner en funcionamiento en VI o Turismo.

Lo curioso es que se venden tres VO por cada VN...

Y eso para nosotros es bueno: el primer cambio para una
bateria es en vehiculos entre 5y 8 afios. La tasa de cambio
es un 16,5%, curiosamente coches mayores de 14 afios son
un 26%, asi que la estadistica nos beneficia, pero la realidad
de mercado es otra.

Es cierto que el mercado ha envejecido; segln Gipa la
tasa de antigiiedad era de 71, muy estable, y ahora, en
nada, estamos en 8,4; los vehiculos en garantia eran un
veintitantos por ciento y ahora estamos en la mitad. La
garantia no nos beneficia, porque va hacia el concesiona-
rio, a pesar del Reglamento, asi que este afio empieza a
ser serio para todos, no sélo para los neumaticos o aceite
que mas sufrian en teoria.

¢éLos cambios en los actores es una situacion de ese momento?
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Technologies

Los que han desaparecido son importadores (con productos
de una calidad dudosa, que han vendido a actores de renom-
bre a quienes han hecho peligrar su nombre), quiza los
grandes han perdido cuota respecto a los medianos, pero los
5 0 6 principales de siempre van a seguir ahi; pese a que los
grandes tienen mucho que perder y los medianos todo lo
contrario (y eso estd ocurriendo), para nosotros perder
40.000 baterias nos duele, pero no es un impacto grande en
nuestros resultados; para un mediano, esa cifra igual es un
10% de su facturacion, y ahi la cosa cambia.

Ello implica que estan siendo mas competitivos: no tienen
los costes de infraestructura que tenemos nosotros y se
pueden adaptar mejor. Nosotros tenemos tres fabricas de
baterias en Espafia (dos sélo para automocion), cerca de
1.500 empleados en nuestro pais, 11.500 a nivel global, asf
es que eso tiene sus ventajas (de ahi el servicio y la calidad
del producto), pero claro los costes fijos son muy elevados y
con la guerra de precios (que ya lleva un tiempo producién-
dose) podemos hacer frente siendo més efectivos en costes,
reduciendo mérgenes...lo que dirfa cualquier libro de practi-
ca comercial, y lo estamos aplicando todos, pero aun asi, y
pese a que los grandes aqui estamos, defendiendo la cali-
dad, los valores afiadidos vemos que las guerras de precios,
tan cortoplacistas, priman.

¢Como es su red comercial?

Tenemos una red comercial bastante amplia: una agencia en
Bilbao, una en Corufia, en Mélaga, Barcelona y Valencia, con
sus jefes de zona y un equipo de tres a cinco profesionales
dependiendo de la zona de influencia a abarcar. Es la red
mds amplia de nuestro sector con diferencia; otros actores
estan apostando por que el desarrollo lo hagan los mayoris-
tas o con agentes.

¢Cudles son otros factores diferenciales de los que puede
exhibir Exide en el mercado?

Aparte de las fabricas (que nos otorga mayor control de pro-
ducto, reaccionar con mayor rapidez a la demanda), cada
seis u ocho meses estamos lanzando productos: y no como
maquillaje (cambio de etiquetado) sino tener una mayor
segmentacion y oferta, porque para vender las siete u ocho
referencias de mayor rotacion (el 60%) lo puede hacer todo
el mundo; el precio no es nuestra fortaleza, por todo lo que
he dicho (red de ventas, infraestructura, las fabricas en
Europa y en todo el mundo -EEUU-), no jugamos con la nue-
va legislacion de etiquetado que permite un mas menos 10%
en prestaciones, teniendo en cuenta que mas del 70% del
coste de produccién de una bateria es el plomo, pues es una

De izquierda a derecha: Alain Lez, director comercial de Exide Technologies, Magnus
Ohlsson, Vicepresidente AM & Sales & Marketing Transportation Europe (responsabilidad
adquirida hace apenas un mes) y René Calderdn, jefe de marketing de Exide Technologies.
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cuestion de ética: lo que pone en la etiqueta es lo que hay.
Cuando tienes una primera marca como Tudor, no podemos
hacer otra cosa.

En cuanto al méarketing, si bien hubo una época en que se
aposté mucho por ese apartado, luego se redujo (es lo mds
facil de recortar en tiempos de dificultades); ahora se ha
vuelto a apostar por ello: se ha creado un departamento de
marketing en todos los paises, con un departamento europeo
centralizado para combinarlos y ha significado un cambio de
imagen, mas actualizado, con un apoyo de documentacién
que nos ha reforzado, seguimos con las promociones, etc. Se
trata de que no se pierda el conocimiento de marca después
de 122 de afios, ya que hay que trabajarlo siempre, y los
clientes lo han percibido. Se ha recuperado y estoy contento.
La oferta, un producto solvente para necesidades
especificas, también lo seria...

Exacto. Nuestro ultimo lanzamiento ha sido el de las baterias
marinas, y he visto como a baterias del automdvil se le ha
cambiado la etiqueta afiadiendo una caravana o barquito, y
eso me indigna; todos tenemos nuestras limitaciones pero,
cuales son las prestaciones reales, porque el motor lo arran-
cara, pero no se sabe si cumple los elementos de seguridad,
etc...

La nuestra es una tecnologia ajustada a cada necesidad. Y
nunca intentaremos desprestigiar tecnologia alguna en nues-
tros folletos de producto, porque las tenemos todas y pode-
mos ofrecerlas para cada necesidad: si consideramos que la
de gel es la mejor, se ofrece gel, pero tenemos opciones tec-
noldgicas, para quien considere que eso es caro, desarrolla-
das por nuestro departamento de I+D, especificas para esa
necesidad.

La tecnologia Start/Stop puedo asegurar que viene para
quedarse; cuando empecé, se daban los primeros pasos
para terminar con las baterias secas (descatalogadas en
primer equipo, y en posventa pasara igual, aunque queda
alguna aplicacion para agricola o moto). Las baterias AGM o
ACM, suponen ajustar las prestaciones a los nuevos mode-
los; si antes se instalaba una tecnologia inferior, la duracién
de la vida Ultil, en vez de 8 afios bajaba a 3-4, pero como
superaba la garantia, todos contentos, y como el usuario no
sabe lo que cuesta, ni cémo estd hecha, pues también. Pero
ahora si se instala otra tecnologfa en un coche micro-hibrido,
te quedas sin bateria en meses, y ¢quién hace frente a esa
garantia? ¢el taller? ¢la tienda de recambios?. El fabricante
acaba por dar una garantia comercial, pero sabiendo que se
estd instalando una baterfa incorrecta no puede hacer frente
a eso. Asi que hay un antes y un después: hay que poner
baterias de calidad. La media de Km de Esparia son 14.000,
y se va a arrancar de 30 a 40 veces al dia (con aire acondi-
cionado, GPS, electrénica a bordo, etc.), es un esfuerzo
enorme para la baterfa, asi que no podemos poner cualquier
producto. Un tercio de los vehiculos que se estan matriculan-
do son micro hibridos y estan los de freno regenerativo. Por
es0, es una oportunidad para fabricantes como nosotros que
tenemos una baterfa contrastada y que suministra a primer
equipo, una garantia significativa bajo mi punto de vista y
que hace que el usuario, vea la marca al levantar el capd. Y
estamos trabajando para que el producto mejore, tenga un
peso mas reducido a igualdad de prestaciones.

£Se necesita, por esta razén un esfuerzo mayor en
formacion?

Efectivamente, y es un valor diferencial més poder formar a
los distribuidores y talleres. Pero o participamos todos, 0 no
se llega a cubrir el 100% del mercado; nuestra competencia
debe implicarse también

Y, ademas hay que hablarle al taller de “riesgo de averia me-
canica” o “duracién de solo dos meses”, porque ahi ya te
empiezan a escuchar...

¢éSerian las ferias un momento adecuado para ello?

Pues si; justamente las ferias de los distribuidores (como la
que hizo Aicrag, por ejemplo) supone acercarse a los talleres
porque contactamos de forma muy directa y les formamos,
pero también es verdad que no podemos asistir a todas las

ferias porque es un gran coste.
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RETOS Y
OPORTUNIDADES

Son tiempos dificiles para todos, aunque
es cierto que hay productos como el
nuestro donde las oscilaciones o ciclos

hacia un lado u otro son mas conserva-
doras que en otro tipo de recambios.
Estos tltimos 3 afos hemos obteni-
do unos resultados estables y creo
que ese mismo comportamiento es el
que ha tenido la bateria en el sector,
séase desde el punto de vista del fabri-
cante, distribuidor o taller.
Seguimos con una tendencia hacia
la marca privada por su precioy
mas ahora, pero hemos sido capaces
de mantener un mix de primera
marca muy por encima de la
media del sector.

No podemos apostar por el precio por
que siempre habrd alguien que lo haga
més barato utilizando tecnologfas de
menos prestaciones. Son més de 120
afios de historia con 11.000 empleados
en 80 paises y esa experiencia y medios
es la que nos permite diferenciarnos del
resto ofreciendo las ultimas innovaciones
y soluciones energéticas.

Como todos los sectores y en especial el
de automocién nos vemos obligados a
optimizar nuestros recursosy
como no, intentar reducir los costes al
méximo. No obstante seguiremos apos-
tando por implementar estrategias y ac-
ciones de marketing, reforzar los depar-
tamentos de I+D, ademas de contar con
una experimentada y numerosa de ven-
tas. Todo esto nos permite asegurar un
valor afnadido y una atencion
personalizada detras de cada
bateria. No existe una sola aplicacion
que no cubramos con nuestras gamas
de baterias. Desde Motocicletas,
Vehiculos Ligeros de todo tipo, Vehiculo
Industrial, Aplicaciones Marinas,
Caravanas etc. Pero ya no es solo la co-
bertura de aplicaciones sino incluso la
de parque es inigualable.

En cuanto a oportunidades, la entra-
da con fuerza del vehiculo Micro-
Hibrido nos permite a los proveedores
de primer equipo diferenciarnos aun
mas de otros fabricantes. Dadas las exi-
gencias energeéticas de estos vehiculos
existe una necesidad u obligacién técni-
ca de instalar baterias AGM o ECM
(segin modelo) por lo que las baterias
con prestaciones o calidades solo enfo-
cadas a precio no tienen cabida. En el
pasado reciente, si un usuario o taller ad-
quirfa e instalaba una bateria de calidad
dudosa se reducia enormemente la vida
(til del producto, en comparacion con
baterias de marca Tudor o Exide. Pero
con este tipo de vehiculos es solo cues-
tion de 3 0 4 meses para que el coche
vuelva al taller. Si ademés éste equipa un
freno regenerativo para cargar las bate-
rias, las consecuencias pueden ser mu-
chos mas serias. Esto significa que ha-
brd una apuesta por la calidad en
el sector de la bateria a corto y
medio plazo, considerablemente su-
perior a lo que hemos estado observan-
do en la ultima década.

René Calderén

Jefe de Marketing en Espaiia de
Exide Technologies
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Antes asistiamos a Automechanika, Equip Auto y
Motortec. Pero hace unos seis afios que dejamos de ir a
Motortec y no tenemos intencidn de volver (esta Ultima edi-
cién supuso una mejora, pero esté bien lejos de lo que fue) y
el problema es el de las ferias en general, y las Ultimas en
particular (Zaragoza, donde sobran las palabras, Barcelona,
de la que me han hablado) no han salido bien.

No se puede ir con un stand reducido, porque la imagen
cuenta y estds obligado a tener un stand representativo.
Expomovil Comercial propone una homogeneizacién de los
stands para que no existan esas grandes diferencias...

Pero la segunda parte es el retorno, que es dificil de medir y
con las TIC ya no tiene sentido esperar, porque puedes hacer
los lanzamientos de forma inmediata y masiva. Al final sélo
vamos a estar en Automechanika.

&Y las ferias del distribuidor?

Ahi si, porque apoyas a tu cliente pero también nos preocupa
porque todos estan queriendo hacerlo, y la inversién, suman-
dolas todas puede ser tan alta como ir a Motortec. Tenemos
muchos clientes y hay que visitarles regularmente, asi que nos
supone un esfuerzo econémico y humano. Si esta “moda” va a
mas habra que replanteérselo, porque luego en las negociacio-
nes el punto de mas te lo van a pedir, y se tiene que apoyar
primero, para luego acceder a la negociacion, no al revés. Asf
que es complicado. O los fabricantes se plantan o habra que
filtrar y filtrar nunca es bueno: todos son clientes.

¢Qué hay de la recogida?

Otra de las fortalezas de Exide. Somos los Unicos que tienen
su propio smelter (horno de fundicién) en Espafia (y casi en
Europa): San Esteban, que llevard mas de 30 arios en activo.
El reciclaje del plomo ya no es sélo una cuestion de medio
ambiente, sino econdmico, por el precio del plomo en la ac-
tualidad (1.800 Euros/Tn), es un factor diferencial, hay una
linea de negocio que supone mayor competitividad en pre-
cio; la normativa que obliga a que mas del 90% de lo que
pones en el mercado lo tengas que recoger supone un factor
diferencial, aunque creo que al final importadores y fabrican-
tes medios encontraran una solucién, porque es un residuo
con valor positivo y se paga por si solo.

Sus tiltimos lanzamientos son la linea de ocio Exide Marine
y Multifit, ¢lineas de ocio en estos momentos de crisis?
Hombre, es una linea de élite, en la que hay que tener cierta
posicién y unos ingresos, aunque haya opciones de muchos
niveles. Lo curioso es que se instalan baterias convenciona-
les ya no sélo porque haya habido una informacién “sesga-
da” por parte del fabricante (lo que deciamos de cambiar las
pegatinas), sino porque no estan bien informados y creen
que todo vale, y me parece inaudito: si te quedas tirado en la
carretera llamas al RACE (por decir algo) pero...cen el mar?...
Salvamento Maritimo es algo méds complicado y caro.

Esos usuarios no tienen problemas de capacidad adquisitiva,
asi que no es un tema de crisis, sino de falta de informacién
y de disponibilidad de producto, porque estas baterias no
estan en todos lados.

Es dificil transmitir tecnicismos al sector, que marcan la
diferencia, se necesitarian dos horas para que un profe-
sional tuviera la argumentacion necesaria para tener claro
las diferencias entre una bateria y otra. Y ya no digamos el
usuario final.

Y a veces el distribuidor entiende que el usuario final le va a
dar un uso estacional, que luego la bateria se descargara y

y

tendré que comprar otra, asi que mas negocio.
Y creo que todos los actores deberian ver en este tipo de
baterias una oportunidad de negocio, no sélo por el margen
para el instalador, que es mayor, sino porque se asegura una
fiabilidad y el usuario una seguridad en esa aplicacion, que
me parece esencial. Y si la deja cargada, el verano que viene
funcionara.

El problema es transmitirlo. Y también pasa en automocion
porque determinados estudios de Gipa indican que un usua-
rio estaria dispuesto a invertir hasta 18 euros mas en una
bateria de calidad, pero los fabricantes no vendemos mas,
como serfa lo l6gico, y ahi estd la incidencia de las marcas
privadas.

A veces los estudios muestran una realidad distinta a lo que
el mercado.

He ido a autocentros y el argumentario de marketing para
defender la marca propia es impecable (el mismo fabricante,
mas garantia, menos precio) y yo (si no estuviera en este
mundo y siendo a priori de los que pagaria mas para que mi
bateria no me dejara tirado), compraria la marca privada.
Pero es que no es verdad, no son las mismas tripas ni las
mismas prestaciones. En estas tecnologfas, y en los de turis-
mos microhibridos) hay riesgo de averia y de duracién redu-
cida, asi que hay que tener cuidado.

¢Baterias de vehiculo eléctrico?

El concepto no es malo, pero la tecnologia no es buena; hubo
mucho revuelo mediatico, pero el Litio es caro y escaso. Hay
que buscar otras soluciones, preparar la infraestructura que
no existe, los precios de los vehiculos no son rentables, y el
coste energético de la electricidad (que esta subiendo cada
vez mas) para que el usuario lo vea como una opcién renta-
ble y lo demande. Para nosotros hoy no es viable y no esta-
mos en ello. En el futuro, quiza para el segundo vehiculo de
casa, o flotas como alguna marca de cerveza o Correos
(creo), pero de forma testimonial; masivamente, yo no sé si
lo veré.

Ademds a la posventa no le interesa, porque no hay reposi-
cion.

Por iltimo: ¢Qué resultados esperan para este ejercicio en
Exide?

Me temo que no podemos ser ambiciosos, porque la coyun-
tura no lo permite. Ademas se esté produciendo una concen-
tracion en la distribucién y tienen mayor poder de negocia-
cién por el mayor volumen. Si la competencia esté jugando a
la guerra de precios, podemos ser competitivos y ofrecer
valor afiadido, pero eso es complejo medirlo. Estamos expec-
tantes. Sabemos que tarde o temprano se producira un
boom de ventas, pero no sabemos cuando: brotes verdes no
se ven desde hace cuatro afios, hasta que Alemania no le-
vante cabeza, nosotros no lo haremos, tenemos vecinos
pendientes de rescates, una situacion interna pendiente de
cambios electorales...en fin...

Lo que si esta claro es que el canal posventa del constructor
si lo estd pasando mal y no tiene la libertad que el nuestro
para emprender acciones porque estan atados por sus con-
tratos para comprar recambios (pese al Reglamento), por
eso se inventan acciones comerciales agresivas, y estdn
ofreciendo afios adicionales de garantia que bloquean por
contrato la posibilidad de realizar los mantenimientos en
nuestro canal.@

[€) www.tudor.es

340 - septiembre 2011




aillaursexAcTEMENT®

—
" MICRO-HYBRID

INTELLIGENT POWER

= ]

Baterias Exide,
Energia e Innovacion.

3 INTELLIGENT POWER
MICRO-HYBRID
La legislacion de lo UE tiene como objefivo reducir los niveles de emisiones de (0, a 130g/Km para
¢l aiio 2015 y a 95g/Km para el 2020. Esto ha generado el lanzamiento de los vehiculos Micro-
Hibridos, los cuales precisan baterias que dispongan de los dltimos avances. Exide Technologies ha e e e
desarrollado una nueva generacion de baterias pora los fabricantes de vehiculos tales como: | | _ll | | d
Alfa Romeo, BMW, Citroén, Fiat, Ford, lnncm,_ Mini, Peuqeoi, Renault, Su;ulu, | EXIDE =z I| | EXIDE “<rzzzn
Toyota, VW. Por ello hemos lanzado al mercado la misma tecnologia AGM para los vehiculos ol PSSy
de gama alta con los sistemas Stop & Start y freno regenerativo y la tecnologia ECM para los L g R —

utilitarios con el sistema Stop & Start. Exide Technologies es lider en la tecnologia de baterias para
vehiculos Micro-Hibridos y sigue siendo ejemplo de innovacion y calidad.

TUDOR y EXIDE  son marcos de Exide Technologies. www.exide.com
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Accesorios garantizados, recambios originales y una red capilar de talleres: esto es Aftermarket
Parts & Services de Magneti Marelli. Es una de las Divisiones estrategicas del Grupo, que

Ademas, suministra servicios de asistencia a los automovilistas, a través de mas de 5.000 talleres
Checkstar presentes en todo el mundo. Con toda la fiabilidad y experiencia de Magneti Marelli.
Magneti Marelli: 5.400 Mill de Euros de facturado (2008) - 33.000 empleados - Presencia en 5
continentes - 67 sitios productivos - 10 centros de Investigacion y Desarrollo - 28 Centros
Aplicativos.

comercializa recambios, componentes de automocién y Know-how en el mercado independiente.

Electronics and Components
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Centro Zaragoza, de proteccion extraccion de de proteccion productos de
posiciones personal pequefias anticorrosiva enmascarado
encontradas abolladuras
mediante adhesivo
DISTRIBUIRA LOS PRODUCTOS

DEVILBISS, DRESTER E IRT

CAR REPAIR
SYSTEM AMPLIA
SU OFERTA

La firma granadina de
Atarfe Car Repair
System, dedicada a la
fabricacion y distribu-
cion de soluciones
para el mantenimiento
y la reparacién de ca-
rrocerias, ha ampliado
notablemente su car-
tera de productos
con los recientes
acuerdos de distribu-
cion que ha alcanza-
do con importantes
fabricantes del seg-
mento.
Asi, gracias a la alianza que ha suscrito con ITW
Industrial Finishing Europe, fabricante de los
equipos y accesorios de acabado Devilbiss, se ha
convertido en distribuidor autorizado para
Espafia y Portugal de esta marca que pone a dis-
posicion del profesional del taller de chapa y
pintura, entre otros equipos, sus conocidas pis-
tolas de pintura. Este acuerdo supone una am-
pliacion del que ya ostentaban ambas empresas
desde enero de 2010. Car Repair System también
se responsabiliza del servicio posventa de
Devilbiss. Otros dos importantes acuerdos re-
cientes son los culminados con Hedson
Technologies e IRT. Gracias a ellos, distribuira a
nivel peninsular las lavadoras de pistolas
Drester, fabricadas por Hedson Tehnologies y la
gama de equipos infrarrojos IRT. <€
€ www.carrepairsystem.eu

DESTACA POR LA RAPIDEZ QUE PROPORCIONA
UN KIT DE PULIDO, LO ULTIMO DE MIRKA

Los barnices COV 3750S y 3760S son las ultimas
incorporaciones a la gama de repintado de DuPont
Refinish. El primero de ellos es un ultra productivo
que complementa al nuevo y también ultra produc-
tivo 3760S. Ambos destacan por reducir los tiempos
de secado, independientemente de cual sea la tem-
peratura ambiente, gracias a la aplicacion de la tec-
nologia HyperCure patentada por DuPont. Asi mis-
mo, las formulas incluyen unos componentes que
hacen que estos barnices sean muy versatiles pu-
diendo trabajar con ellos en reparaciones de par-
ches a bajas temperaturas y en reparaciones globa-
les a temperaturas muy elevadas. En funcion de las
condiciones meteoroldgicas, basta con usar una va-
riante u otra sin necesidad de variar la técnica de
aplicacion. El resultado final son unos acabados
atractivos v brillantes, una gran durabilidad y una
alto nivel de rentabilidad para el taller por la co-
mentada rapidez de secado.

Por otra parte, DuPont Refinish cuenta con un nue-
vo distribuidor para la zona de Ledn y
Ponferrada. Se trata de Pinturas Gelvi, empresa
con sede central en Gijon que también cuenta con
instalaciones en las dos localidades leonesas.
Fundada en 1973, Pinturas Gelvi es distribuidor de
DuPont Refinish desde 1980. Este acuerdo bien me-
recia una presentacion (en la imagen). A ella acu-
dieron el gerente de Pinturas Gelvi, Rubén Cuenco
y varios representantes de DuPont Refinish, el di-
rector de ventas, Luis Delhorts; el jefe de zona,
German Serra; Julio Hernandez, coordinador de la
red de talleres Five Star o José Rivas, técnico espe-
cialista. El méximo responsable de Pinturas Gelvi
explico: "los talleres saben que DuPont Refinish
equivale a productos de calidad aunque hasta aho-
ra no han tenido un fdcil acceso a ellos debido a la
distribucion llevada a cabo hasta el momento, he-
cho que Pinturas Gelvi va a cambiar porque somos

una empresa comprometida con la calidad de pro-
ducto y con la distribucion del mismo”. Por su parte,
German Serra, jefe de zona de DuPont, en referen-
cia a Pinturas Gelvi, comentd: “tiene una estrecha
relacion con DuPont desde hace muchos afios en
Asturias y cuenta con una larga experiencia en el
campo del repintado de vehiculos y una excelente
reputacion en el servicio y atencion al cliente con
un equipo altamente cualificado para atender
cualquier necesidad en temas técnicos, informdti-
cos, de gestion y de colorimetria” <«
ﬁ www.dupontrefinish.es /
www.pinturasgelvi.es

TR

DuPont™
Ultra Productive
VOC Hi-Temp Clear
37605
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NOUSIAS

Y EL DISTRIBUIDOR STANDOX GUISASOLA
DISTRIBUCIONES CELEBRO SU 40° ANIVERSARIO

JORNADAS TECNICAS PARA
TREINTA TALLERES REPANET

Standox reunio recientemente a una treintena
de talleres Repanet de toda Espafia en su centro
de formacion de Benicarlo (Castellon) a los que
presentd las novedades técnicas de la gama de
repintado Standox que proximamente lanzara al
mercado. También Victoria Ortega, coordinadora
de Repanet, expuso la oferta formativa y de ser-
vicios ofrecidos en la actualidad por esta red de
talleres y anuncio que sera renovada en 2012
con el objetivo de ser mas visible para el cliente.
En estas jornadas los talleres participantes tam-
bién tuvieron ocasion de presentar proyectosy
acciones de buenas practicas con el objetivo de
mejorar la red Repanet. Asi Joaquin Godmez, de
Auto Carrascosa, explico su proyecto de crea-
cion e implantacion de un plan estratégico;
Victor Bafia, de Multiauto Palma, dio su vision
sobre la importancia de la atencion al cliente;
Lorenzo Macario, de Talleres Macario, expuso
cdmo deben ser las acciones comerciales para la
fidelizacion y captacion de prescriptores y clien-

tes y Antonio Lopez, de Talleres Escamillay
Talleres CIX, explico como se gestod la creacion
de dos macro talleres en Cuenca.

Siguiendo con la actualidad de la marca alemana
de repintado, uno de sus historicos distribuido-
res, Guisasola Distribuciones, celebré por todo
lo alto su cuadragésimo aniversario. A este acto
acudieron mas de 400 personas, entre ellos
Lourdes Garcia y Assis Parés, directora y jefe de
ventas de Standox, y fue muy emotivo ya que
fueron homenajeados los fundadores de
Guisasola Distribuciones, Guillermo Guisasola y
Clara Avello, padres del actual responsable de la
empresa, Guillermo Guisasola. También fueron
reconocidos los clientes mas antiguos de
Guisasola Distribuciones. Standox les concedio el
Standox Partnership Award, gratificacion que
Unicamente se entrega a los talleres de pintura
que han dado muestras de su excelencia y com-
promiso con la marca. Asi, recibieron el Standox
Partnership Award (en la imagen una vez recogi-

MIENTRAS SE CUMPLEN DIEZ ANOS DEL
LANZAMIENTO DEL RATIO SPOT REPAIR

GLASURIT Y CONCESUR CELEBRAN
SUS QUINCE ANOS DE RELACION

do el galardon) los talleres Llanauto Motor,
Autos Barredos, Carrocerias Gumar,
Carrocerias Cepeda, Automaoviles Oviedo,
Valles Mineros Automocion, Chapisteria Jorge,
Talleres y Gruas Sport, Chapisteria Avelino,
Carrocerias Fernandez y Carrocerias
Autogranada. Guisasola Distribuciones lleva 35
afios comercializando los productos Standox en
Asturias, Ledn, Zamora y Palencia.

€ www.standox.es

BREVES

Uno de los clientes mas importantes de Glasurit es Concesur, gran concesionario Mercedes-Benz cuyo
ambito de actuacion abarca las provincias de Sevilla, Cadiz, Jaén y Lugo. Recientemente se han cumplido
quince afos de relacion comercial y el concesionario andaluz lo ha reconocido invitando a la marca de
repintado de Basf Coatings a su lll Torneo Concesur de Golf y Padel que se celebro en el Real Club
Pineda de Sevilla. Concesur utiliza tanto las herramientas de color como la oferta de servicios Glasurit.
Mencion especial merece el hecho de que fue el primer concesionario Mercedes-Benz en montar el ser-
vicio Spot Repair en vehiculo industrial con el que ha incrementado su eficiencia y rentabilidad en el ta-
ller de chapa y pintura.

Otra efemérides reciente de Glasurit ha sido el décimo aniversario del lanzamiento del Ratio Spot
Repair, un econdémico sistema para reparar desperfectos menores y que ha sido un éxito en todos los
mercados donde se ha comercializado. El sistema Ratio Spot Repair lo conforman un proceso de pintado
especial, el Glasurit 352-500 Spot-Blendery un cursillo profesional para facilitar la aplicacion fiable del
proceso. Con €, los talleres pueden reparar pequefos arafiazos, abolladuras por impacto de gravilla y
otros pequefos desperfectos en un tiempo de 60 a 90 minutos y con la maxima profesionalidad y de
forma economica lo que permite a muchos talleres poner en marcha una nueva linea de negocio, las re-
paraciones rapidas. De ahi el éxito de este sistema.

€ www.glasurit.com

Reauxi ha lanzado al mercado el nuevo
sistema de proteccion para cabinas de
pintura Matrix System. Seguin importa-
dora y distribuidora de Lli¢a de Vall
(Barcelona) sus principales ventajas son
que enmascara la cabina de pintura de
forma totalmente automatica, el cambio
de film se realiza simplemente apretando
un pulsador, el film es electroestatico y
resiste hasta 180 grados de temperatura,
permite tener la cabina siempre limpia,
evita la pulverizacion en los paneles de la
cabina, impide que el polvo se adhiera a la
carroceria y cumple con la normativa
ATEX. 4

€ www.reauxi.com
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Desencuentros

Los baremos de Centro Zaragoza provocan disparidad de actuaciones y una disension interna en el Foro
de Talleres, ya que sus integrantes plantean dos formas distintas de contemplar una misma cuestion.

| 28 de julio se convocaba en Madrid una rueda de prensa conjunta
de CETRAA y FACONAUTO para anunciar oficialmente la presenta-
cion de una demanda a Centro Zaragoza-CZ ante la Comision
Nacional de la Competencia-CNC por lo que ellos entendian una
imposicion de los baremos de la entidad, e hicieron llegar una nota de prensa
a los medios de la posventa con su vision del asunto.
Poco mas tarde, CONEPA y GANVAM enviaban a las redacciones de la pren-
sa profesional su postura ante el mismo tema, que se basa en la oferta de
estudio y negociacion de los baremos por parte de CZ y las dudas ante las
consecuencias que la demanda podria tener en los talleres.
Lo significativo es que las cuatro patronales forman parte del Foro de
Talleres, pero sus posturas son bastante opuestas. La voluntad de todas:
defender al taller. Lo hacen desde dos planteamientos radicalmente distintos.
Las desavenencias y problematicas de aseguradoras, talleres, con los efectos
en la distribucidn y los fabricantes suelen ser un tema recurrente en los foros
del sector. Pero no parece que, a lo largo de este tiempo, haya habido acerca-
miento sino mas bien afianzamiento de posiciones...encontradas. Mal asunto
pensando en la tan necesaria cohesion sectorial en tiempos complejos.
A la espera de que la CNC emita su decision

La carta de FACONAUTO y CETRAA

“Las patronales de los talleres de reparacion y concesionarios de automdvi-
les, CETRAA y FACONAUTO, han decidido denunciar a Centro Zaragoza ante
la Comision Nacional de la Competencia por la posible infraccion de las
normas de competencia al fijar e imponer a los talleres oficiales e indepen-
dientes precios y tiempos de reparacion en la valoracion de los dafios mate-
riales de los automdviles siniestrados.

Las principales Asequradoras del ramo de automdviles que operan en el
mercado de espafiol crearon y participan en la actualidad en Centro
Zaragoza. Ese Instituto, por acuerdo de sus miembros, elabora una publica-
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cion de tiempos de reparacion en las operaciones de pintado de automovi-
les, conocido como Baremo CZ, que se ha convertido en el de mayoritaria
aplicacion en el sector, porque la prdctica totalidad de esas Aseguradoras lo
imponen en las peritaciones de los dafios de los automdviles no solo a sus
propios asegurados sino, incluso, a los perjudicados en un accidente de cir-
culacion.

Sélo la actividad de pintado de automaviles supone al afio 900 millones de euros
del total de indemnizaciones que las Asequradoras tienen que pagar a los usua-
rios de los vehiculos, que han sufrido dafios materiales en un accidente.

La aplicacion por los peritos de las Compafiias Aseguradoras de este Baremo
de tiempos, para reducir el importe de la factura del taller de reparacion,
condicionan los métodos de trabajo de los talleres y la calidad del proceso
de reparacion previsto por el fabricante del vehiculo, en perjuicio de los
asegurados y usuarios de automdviles.

Las Aseguradoras han manifestado reiteradamente que no consideran que
deban tratar de esta materia con nadie mds que con el taller que repara el
vehiculo, sea de su asegurado o del tercero perjudicado por un vehiculo
asegurado en su propia entidad.

CETRAA y FACONAUTO consideran que estas prdcticas, ademds de perjudi-
car gravemente a los talleres de reparacion, pueden afectar a la libre com-
petencia y suponen un condicionamiento injustificado e injustificable del
libre mercado responsable, por lo que han decidido poner estos hechos en
conocimiento de la Comision Nacional de la Competencia y su Direccion de
Investigacidn para que investiguen las situaciones de abuso que se produ-
cen y, en su caso, prohiban estas prdcticas anticompetitivas que perjudican
gravemente a los asegurados, y a los propios empresarios del sector.”
Durante este tiempo, CETRAA esta informando a sus asociaciones provincia-
les para que transmitan a sus talleres asociados la informacion de que es
posible realizar una comparativa entre las valoraciones de los peritos apli-
cando el Baremo de CZ con las valoraciones establecidas con otros baremos,
para que puedan ver en la practica las diferencias existentes, que, en su opi-
nion, les estan haciendo perder dinero.




El comunicado de CONEPA y GANVAM

"Ante la denuncia que dos entidades del FORO DE TALLERES han interpuesto
contra CENTRO ZARAGOZA (CZ) en la COMISION NACIONAL DE LA
COMPETENCIA (CNC), y ante el interés de la opinion publica en conocer nues-
tros puntos de vista, CONEPA, Federacion Espafiola de Empresarios
Profesionales de Automocidn, y GANVAM, Asociacion Nacional de Vendedores
de Vehiculos a Motor, Reparacion y Recambios, ambas integrantes del citado
FORO, quieren manifestar su mds absoluto respeto a la decision adoptada por
estas dos entidades, aunque no la comparten por entender que hay otras vias
mds eficaces y prdcticas en la defensa de los intereses de los talleres, que
también deben ser respetadas.

Otras vias distintas y...mejores

CONEPA y GANVAM han valorado positivamente la oferta que CZ ha dirigi-
do a los miembros del FORO para examinar aquellos aspectos técnicos o
criterios interpretativos del baremo, que para el taller sean de dudosa re-
presentatividad en su aplicacion real. La oferta, en consecuencia, crea un
marco propicio para la correccion de las deficiencias técnicas o aplicativas
que CZ compruebe a raiz de las aportaciones de las asociaciones.

Para CONEPA y GANVAM esta oferta constituye una expectativa que debe
ser explorada. Su valor radica en que con sus aportaciones, los talleres y su
funcionamiento cotidiano, a través de sus organizaciones representativas,
pueden contribuir a solventar las deficiencias que contiene el baremo. Ese
valor se incrementa por la brevedad del plazo fijado por CZ (dos meses) para
que los técnicos evaluen una muestra representativa de las aportaciones
realizadas.

Frente a este plazo, la tramitacion ante la CNC puede prologarse al menos
durante afio y medio o mds, periodo en el que mientras tanto se sequirian
aplicando los aspectos deficientes del baremo con el correspondiente per-
Juicio para el taller. Y ésta no es la tnica consecuencia negativa.

La denuncia ante la CNC. ;Qué ganan los talleres?

CONEPA y GANVAM quieren poner de manifiesto que la oferta de CZ no es el
unico motivo por el que no se adhieren a la denuncia ante la CNC. En dltima
instancia esta decision responde al examen minucioso de las posibilidades
Jjuridicas del caso (después de analizar los estudios juridicos encargados por el
FORO y cuyo coste en esa fase hemos contribuido a sufragar) y, sobre todo, a
la ausencia de beneficios tangibles para los talleres.

CONEPA y GANVAM entienden que los talleres no ganarian nada en el desa-
rrollo cotidiano de su actividad ni atin en el supuesto de que se sancionase
a CZ o se prohibiese a las aseguradoras actuar con este baremo.

En efecto, cualquier eventual sancion econdmica se traduciria en una multa
a CZ y/o a las compariias que lo integran cuyo importe iria a parar a las ar-
cas del Estado, pero no a los damnificados de las hipotéticas prdcticas limi-
tativas de la competencia, si se consiguen probar.

Peor aun serian las consecuencias en el supuesto de prohibicidn del baremo,
ya que las asequradoras concernidas podrian optar por crear cada una el
suyo propio o emplear alguno de los existentes en el mercado adecuados a
su conveniencia en su aplicacion prdctica.

En el primer caso, los talleres deberian hacer frente a multitud de herra-
mientas de valoracion. Ademds, nadie puede asegurar que los hipotéticos
sistemas creados mejorasen a los existentes.

Por otra parte, es preciso indicar que los estudios comparativos concluyen
que el baremo de CZ, en relacidn con otros sistemas existentes, presenta
resultados divergentes. Y esto es precisamente lo que CONEPA y GANVAM
creen que debe corregir el sector con sus aportaciones a CZ, volviendo, en
consecuencia, a la solucion alternativa planteada al principio de esta nota.
Con todo ello se evidencia que en defensa de los talleres existen multiples y
licitos caminos, y cada organizacion libremente debe elegir el mds adecua-
do para sus asociados.”

Puestos al habla con CONEPA, ya a posteriori, alegan no poder manifestar
nada mas al respecto, puesto que no ha habido ninguna reunion de Junta

Juan Antonio Sanchez Torres,
presidente de GANVAM.

Antonio Romero Haupold,
presidente de FACONAUTO.

Francisco Faura, presidente
de CETRAA.

Ramon Marcos, presidente
de CONEPA.

Directiva sobre el tema, asi que su planteamiento sigue, hasta nueva orden,
inalterable.

Qué dice Centro Zaragoza
A todo esto, la entidad ya se manifesto para comentar, mediante un escrito,
su modo de trabajo que dan lugar a los baremos:
"Centro Zaragoza realiza su Baremo de Pintura con criterios objetivos y
transparentes, tratando de poner en conocimiento de los profesionales y de
los usuarios las técnicas de reparacion mds eficaces desde diferentes pers-
pectivas: cientificas, operativas, econémicas, etc., aportando elementos de
Juicio que puedan ser contrastados con otros baremos existentes y con la
propia experiencia de los profesionales.
En este sentido, con el objetivo de que el Baremo de Pintura de CZ refleje
con la mayor exactitud posible las distintas técnicas para los trabajos en el
taller, Centro Zaragoza realiza continuas mediciones tanto para la verifica-
cién y actualizacion del Baremo, como para el andlisis de la influencia de las
distintas innovaciones de la tecnologia.
Ademds, con el propdsito de difundir el correcto uso de su Baremo, CZ publi-
ca distintas notas informativas sobre la aplicacion del Baremo, que servirdn
de complemento a la Guia que se publico en 2010y que se encuentran alo-
Jadas en la pdgina web.”
Contactando con la entidad, nos manifiestan que todo sigue exactamente igual
que cuando se emitio la nota, asi que, de momento, las posturas parecen seguir
firmes en sus posicionamientos. <«
ﬁ www.cetraa.com

www.faconauto.com

www.conepa.org

www.ganvam.es

www.centro-zaragoza.com
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Las actividades que se desarrollan
en el taller de pintura suponen un
riesgo para la salud y sequridad
del operario. El manejo de
productos inflamables o
explosivos suponen un riesgo para
la sequridad del trabajador
mientras que la inhalacion de
vapores o polvos, o el contacto
constante de la piel con los
disolventes, son factores
generadores de serias
enfermedades que normalmente
se manifiestan cuando el proceso
~ evolutivo ya estd avanzado.

EQUIPOS DE PROTECCION INDIVIDUAL PARA LA ZONA DE PINTURA

teger al operario para que pueda realizar su actividad con normalidad sin
enfrentarse a situaciones que pongan en peligro su salud.

De esta forma, el procedimiento frente a un contaminante seria:

@ Actuar sobre |a sustancia contaminante, eliminandolo o sustitu-
yéndolo por otro menos perjudicial, como el plomo o cromo pre-
sente en las pinturas.

® Actuar sobre el entorno, mediante aspiracion, ventilacion o con ba-
rreras fisicas que aislen al operario del contaminante, como las zo-
nas de preparacion o las cabinas de pintura.

@ Por ultimo, actuar sobre el personal, mediante los equipos de pro-
teccion personal adecuados.

Para determinar los equipos de proteccion individual necesarios en cada

caso, el proceso a llevar a cabo seria:

Analizar e identificar los contaminantes a los que esta expuesto el

trabajador.

Determinar las consecuencias de estos contaminantes. Todo producto

de pintura lleva asociado junto con su Ficha Técnica (FT), su Ficha de

Datos de Seguridad (FDS), en la que se indican los riesgos y medidas se

sequridad e higiene a tomar respecto al producto.

Elegir el equipo de proteccion adecuado, de manera que ademas de

proteger al operario sin que suponga un riesgo adicional o molestia in-

necesaria, responda a las condiciones del entorno de trabajo, tenga en
cuenta las condiciones anatomicas y fisiologicas del trabajador y se
adapte correctamente a €.

Asegurarse de un correcto uso y mantenimiento de este equipo.

I_os equipos de proteccion individual, los EPIs, son los encargados de pro-

Proteccién Ocular

Tanto en la preparacion de las pinturas, en las que el pintor debe trasvasar
liquidos de un recipiente a otro y luego agitarlos para homogeneizar la
mezcla, como en la limpieza de equipos y herramientas, el pintor esta ex-
puesto a posibles salpicaduras de disolvente o proyecciones de particulas
que pueden ocasionar lesiones en los ojos. Para estas operaciones se reco-
mienda la utilizacion de gafas de sequridad que protejan al operario.
Dentro de las operaciones del pintor, también son necesarias las gafas de
proteccion especificas en el caso de emplear productos de secado por
ultravioletas, ya que una exposicion prolongada a este tipo de radiacion
puede provocar lesiones oculares irreversibles.
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Gafas de proteccion

Proteccién Auditiva

Los trabajos en el area de pintura no suelen ser muy ruidosos, pero cuan-
do se conectan varios equipos a la vez (aspiracion, cabina, lijadoras, etc.)
el nivel de ruido supera los 80 decibelios recomendados, siendo aconse-
jable el empleo de protectores acusticos, ya sean internos (tapones de
espuma) como externos (orejeras). Estos protectores indican mediante
las siglas SNR el nivel medio de proteccién ofrecido en db.

Protectores auditivos

Proteccion de la Piel

Los disolventes y diluyentes eliminan la grasa de proteccion que recubre
la piel, y como consecuencia, la piel se reseca y agrieta, quedando mas
expuesta a la accion de agentes causantes de enfermedades.

En el mercado existen guantes de distintos materiales: nitrilo, latex y vinilo son
los mas habituales para el pintor. De distintos tamafios, deben adaptarse a las
manos del pintor para trabajar comodamente y protegerlo frente al contacto
con disolventes en la preparacion o aplicacion de pinturas.
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Otra posibilidad es la utilizacion de una crema, también denominada
"guante invisible", que proporciona una proteccion adecuada sin obsta-
culizar en las operaciones de lijado, en las que el pintor precisa el contac-
to directo con la superficie para detectar los posibles desniveles.

Para proteger la piel del cuerpo, el pintor debe emplear monos de traba-
jo, especificos de pintura, que eviten el contacto con las particulas soli-
das y neblinas generadas en los procesos de pulverizacion de pintura.
Estas prendas, ya sean desechables o lavables, ademas de protegerlo,
estan fabricadas de tejidos especiales, como el tyvek®, que no presentan
hilachas que puedan afectar a la calidad de trabajo

Las capuchas para la cabeza también forman parte del equipo de protec-
cion del pintor para las operaciones de pulverizacion de pintura.

Proteccion del sistema respiratorio

Los contaminantes a los que se enfrenta un pintor al respirar el aire en
su entorno de trabajo son particulas sélidas en suspension, niebla y va-
pores generados por los procesos de pintado. Si el aire que se respira esta
contaminado, se producen efectos nocivos en el organismo, como irrita-
cion de las vias respiratorias, depdsitos en los alveolos pulmonares, obs-
truccion de los conductos, e incluso puede llegar a la sangre, provocando
enfermedades en distintos organismos.

El riesgo para la salud del operario aumentara conforme aumenta: la
toxicidad del compuesto, su concentracion, el tiempo de exposicion y la
sensibilidad del trabajador a ese contaminante.

Para proteger al pintor, se pueden emplear los siguientes equipos:
Equipo autonomo de filtracidn: gracias al cual, al operario le llega aire
limpio por una conduccion hasta una escafandra respiratoria. Es el que
garantiza una mayor proteccion ya que el aire que se respira estd aislado
de la fuente contaminante y serd necesario en atmasferas deficientes de
oxigeno. Sin embargo, presenta una desventaja para muchos pintores,
una mayor incomodidad a la hora de realizar las operaciones.
Mascarillas filtrantes, en las que el aire contaminado atraviesa una se-
rie de filtros para retener los elementos nocivos. Dentro de éstas, se de-
bera emplear |a adecuada segun la actividad desarrollada:

Mascarilla contra particulas: Se trata de una barrera fisica (fibra
celuldsica) que impide que el polvo sea inhalado en operaciones de
lijado o limpieza de superficies con aire comprimido. Nunca llegan a
filtrar el 100% de las particulas y la proteccion se puede
complementar mediante equipos de filtrado con aspiracion de polvo
centralizado o auténomo, planos aspirantes y ambientes ventilados.
La codificacion de este tipo de mascarillas consiste en una "P"
(correspondiente a particulas) sequida de un ndmero 1,2 6 3, que
indica la fuga hacia el interior de las particulas. A mayor niimero,
mayor proteccién, aunque también puede aumentar la dificultad para
respirar.

Algunas llevan una valvula exterior que permite una salida directa de
la exhalacion sin pasar por el filtro, lo que hace que se calienten
menos.

% Fuga
Clasificacion| hacia el | Factor de proteccion nominal
interior
Hasta 4 x TLV para particulas
0,
FFP1 < 22% de 0,25 pm
FEP2 < 8% Hasta 12 x TLV para particulas
<0,2 pm
FFP3 <29 Hasta 50 x TLV para particulas
< 0,2 pm

TLV (Thresold Limite Value) Valor Limite Umbral. Indica el nivel de
exposicion con el que podemos trabajar con seguridad.

P

Mascarilla contra vapores: Mascarillas descartables impregnadas en
carbdn activo. Su proteccion es del 100% siempre y cuando la
mascarilla sea la adecuada al contaminante, éste se encuentre dentro
de los limites admisibles y el filtro no se encuentre saturado. Se
emplea en las operaciones de limpieza de pistolas, y su codificacion
consiste en una letra "A" (correspondiente a gases y vapores

organicos) sequida de un nimero 1,2 6 3.

Clasificacion Contenido toxico

1 1000 ppm
2 5000 ppm
3 10000 ppm

ppm: partes por millon.
Ademas, las mascarillas vienen identificadas con una banda de color

segun la siguiente tabla:

Codificacion

Aplicacion

Gases y vapores orgdnicos,
Disolventes
B Gases y vapores inorgdnicos
E Gases y vapores acidos
K Amoniaco y derivados
orgdnicos
P Particulas sélidas y liquidas

Mascarillas mixtas, contra particulas, gases y vapores: Proporciona una
proteccion conjunta, debiéndose emplear en la aplicacion de pintura
por pulverizacion, operaciones de limpieza con diluyentes, y en
general todas las atmosferas contaminadas con vapores nocivos. La
codificacion indica la proteccion que proporciona tanto para
particulas con la “P", como para gases y vapores organicos con la "A",
cada una con su numero correspondiente.

Todas estas
mascarillas tienen
un tiempo de vida
determinado, que
dependera de la
exposicion al
contaminante y de
su concentracion, y
tras el cual deberan
ser restituidos.
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Descubre el campus CZ

La plataforma de formacion “on-line” que te permitird aprender a tu ritmo, desde cualquier lugary a cualquier hora.

CURSO: EL PINTADO D
PIEZAS DE PLASTICO EN
EL AUTOMOVIL

Fechas y horas: Del 25 de octubre al 18 de noviembre

(25 horas)

Objetivo del curso: dar a conocer los diferentes productos y
procesos de pintado de piezas de plastico, dependiendo del
estado inicial de la pieza y del acabado que deba aplicarse en
cada caso.

Temario:

El pintado de piezas de pldstico en el automovil.

Productos empleados en el pintado de pldsticos.

Procesos de pintura de preparacion.

Procesos de pintura de acabado.

Importe: 340 € (curso exento de |V.A)

CURSO: REPARACION DE
PIEZAS DE PLASTICO EN
EL AUTOMOVIL

Fechas y horas: Del 25 de octubre al 18 de noviembre

(25 horas)

Objetivo del curso: Dar a conocer los diferentes procesos de repa-
racion de las piezas de plastico, incidiendo en los parametros a
controlar en cada caso para obtener una buena reparacion.
Temario:

Clasificacion de los pldsticos, dafios y procesos de reparacion.
Identificacion de los pldsticos.

Reparacion de reparaciones.

Reparacion mediante soldadura.

Reparacion mediante adhesivos.

Reparacion mediante resina de poliéster.

Reparabilidad de las piezas de pldstico.

Importe: 340 (curso exento de |V.A)

Desde el CAMPUS CZ te vamos a acompafiar en tu proceso de aprendizaje a través de unos recursos y herramientas que ponemos a tu
disposicion, y que te facilitaran avanzar con éxito tu proceso de aprendizaje. Y todo ello basado en una formacion tutelada por los profe-
sionales que componen los recursos humanos de Centro Zaragoza.
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CENTRO ZARAGOZA
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& AUTOCOLOR

TALLERES DE CARROCERIA EFICIENTES GRACIAS A:

= XCELENCIA EN COLOR

La reproduccion perfecta de los colores es vital para el éxito de cualquier taller
de carroceria del mundo.

Excelencia en

el color
En Nexa Autocolor, nuestros profundos conocimientos del color nos han llevado al desarrollo de unas

herramientas de colorimetria de ultima generacion, reconocidas mundiaimente por su precision y facil uso. -
Q Herramientas de

color innovadoras

3 Optimizacion
: de procesos

Por eso podemos ofrecer procesos de identificacion de color rapidos, fiables y sin fallos.

Nexa Autocolor. Lideres en procesos de reparacion eficientes.

Para mas informacion | www.nexaautocolor.com

Nexa Autocolor es una marca registrada PPG Industries. ©@2011 PPG Industries, todos los derechos reservados.
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LA GAMA MAS AMPLIA DEL MERCADO

QB2000 Movil

Hasta 2.500 kg y 1.100 mm de elevacion

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

QB3000 |
Hasta 3.000 kg y 1.200 mm de elevacion. / /
También disponible version _empotrada. 34

’ ] "-

\ |

CONSULTE CON NUESTROS DISTRIBUIDORES. DISPON



LIDERES EN ELEVADORES MOVILES

p —

PREP-4

Para cabinas de pintura'y
zonas de preparacion.

PREP-2 Movil
Elevador movil de tijera para preparacion y

acabado de pintura y para reparacion rapida y
mantenimiento del automovil.

Importador en exclusiva para Espaiia

EASYLIFT 3000

Reauxi, S.L.

Elevador neumatico movil para C/Bages, Nave 14 - Pol. Ind. La Serra |

elevacion lateral, estructura de columna 08185 Llica de Vall (Barcelona)
Tel. 93 843 99 41 - Fax. 93 843 81 09

www.reauxi.com - reauxi@reauxi.com

EMOS DE SERVICIO POST-VENTA A NIVEL NACIONAL
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Gl . paso a paso

EXTRACCION DE
PEQUENAS ABOLLADURAS
MEDIANTE ADHESIVO

Para la reparacion de pequerias abolladuras como impactos de granizo u otros darfios
similares sin necesidad de realizar un repintado posterior, existen en el mercado equipos
que permiten extraer estas deformaciones mediante el pegado de una base o soporte de la
que se tracciona hasta recuperar la forma original de la chapa.

Identificacion del dafo y seleccion de la ventosa Limpieza de la zona de trabajo.
adecuada.

Aplicar adhesivo sobre la ventosa o base. Pegar la ventosa en la depresion del dafo
(en el centro de ella).
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paso a paso

Esperar hasta que el adhesivo se enfrie y acoplar Ia Extraccion de la abolladura (depresion) mediante el
herramienta de traccion a la ventosa. util de traccion.

Eliminacion de pico sobresaliente con el puntero de Acabado final
teflon o poliamida si fuese el caso.

FENITDN 7ZADARN7A CENTRO ZARAGOZA
ki VINW L&MANRNMAWW&M  Carretera Nacional 232, Km. 273 - 50690 PEDROLA (Zaragoza)

B 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
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LOS CONSUMIBLES Y PRODUCTOS DE ENM
EL TALLER, ELEMENTOS QUE NO HAY QUE ESCAF

CARADOEN

AR

Pulcritud

Los nuevos tiempos requieren de nuevos sistemas que reduzcan tiempos y que, a la vez,
supongan asequrar una calidad que permita la eliminacion de repeticiones y la satisfaccion
del cliente; todo ello en pos de la rentabilidad.

Pasemos revista a los principales actores y su oferta de este tipo de produc-
tos, imprescindibles para el taller.

3M Espana

3M trabaja con la gama de anexos y enmascarado mas amplia para los talle-
res de Chapa y Pintura, posee varias familias y sub-marcas muy conocidas
como: PPS, Scotch-Brite, Dirt Trap, etc. pero todas bajo la marca 3M, muchos
de ellos con patente propia; monos desechables de varias categorias, asi
como una amplisima gama de EPIs, guantes, bayetas para cada aplicacion,
cinta de enmascarar, burlete, papel y plastico, enmascarados especiales para
soldadura y cabinas...destacar de la gama de 3M para enmascarado y consu-
mibles los siguientes productos:

PPS Sistema de preparacién de pintura: Inventado por 3M hace 10 afios, es
sin duda el mejor sistema para mezclar y aplicar pintura, autofiltrante, per-
mite aprovechar al maximo el material y reduce tiempos y accesorios de
mezcla, se puede pintar incluso boca abajo al hacer vacio en el vaso, reduce
al minimo la necesidad de limpieza y disolvente...

La Cinta de Enmascarar 2328 es una cinta de uso general por su adherencia,
conformabilidad, limpieza y por dar una excelente definicion de bordes.

En aplicaciones mas exigentes el producto recomendado es la Cinta de
Enmascarar de Alto Rendimiento 3434, de gran conformabilidad y adheren-
cia junto con una excelente resistencia a disolventes y al agua, y sin perder
sus propiedades a alta temperatura (110°C).

El Burlete de 13mm y 19 mm sigue siendo reconocido por los profesionales
como un fuera de serie, recientemente 3M ha renovado el concepto con el
nuevo Burlete Plus 50421, de 21mm vy disefio tubular, lo que le da una versa-
tilidad y capacidad superiores, tanto para las nuevas aberturas de los vehicu-
los, mas anchas o estrechas, como por su combinacion con la Cinta de
Transicion Suave 06800, que permite pintar y aplicar barniz con un solo en-
mascarado atenuando el escalon y consiguiendo un borde practicamente
perfecto.

El Plastico de Enmascarado, en su version con cinta incorporada o como
funda completa, es facil de cortar y permite una absoluta estanqueidad.
Destacando la funda "Premium” anti-humedad y con resistencias hasta 120°.
Monos desechables: una gama amplia de monos para pintura, Clase lll, retar-
dantes a llama, ergondmicos de uso general, etc y de proteccion respiratoria,
auditiva y ocular.

Gama de Bayetas: Microfibras y desechables, para cada aplicacion, desengra-
sado, pulido, limpieza.

Los ultimos productos en incorporarse a estas gamas son el Burlete PLUS

106 | septiembre 2011

50421, Cinta de Transicion Suave 06800 y ultimamente han lanzado el mate-
rial de proteccion de cabinas Atrapa Particulas "Dirt Trap”, que protege la
cabina de pulverizaciones y atrapa particulas y salpicaduras en el aire, con-
siguiendo un pintado mas limpio y libre de motas, ademas su facilidad de
aplicacion y retirado, sin raspar ni usar agua, reduce el tiempo de manteni-
miento de la cabina.

Asi mismo, han relanzado la funda "Premium" 80139, con auin mejores pres-
taciones en la eliminacion de velos e irreqularidades causadas por la hume-
dad en la cabina y aumentando su resistencia a temperatura hasta 120°.

3M esta comprometido con la mejora de los procesos en el taller, por eso
continuamente lanza nuevos productos y sistemas encaminados a facilitar el
trabajo e incrementar la productividad, incluso en tiempos de crisis como los
actuales no paramos de innovar, las mas recientes novedades, Sistema de
Masilla DMS, Accuspray, Dirt Trap... van en esta linea, mejorar los trabajos y
crear procesos mas limpios y eficientes.

www.3mreparacionautomovil.com

Bernardo ECenarro

En la compania ponen a disposicion del taller de carroceria los siguientes
productos:

M Dentro de la linea de consumibles, proteccion e higiene:

® Buzo TYVEK con capucha

® Buzos y petos Bernardo Ecenarro

® Jabon lavamanos

® GUANTES

Guantes de Latex

Guantes de Nitrilo

® \ASCARILLAS

M-1 Mascarilla desechable para particulas de polvo

MCV-1 Mascarilla desechable para particulas de polvo con filtro de Carbono
y valvula

M Dentro de anexos de carroceria:

® Bayeta atrapapolvos blanca

® Filtro en papel

® Planchas insonorizantes

@ \/asos de mezcla

® Tapa para vasos de mezcla

M La linea de productos de enmascarado se compone de:

® Cinta de carroceria (se trata de una cinta profesional especialmente indica-



L Mi éxito no se basa en la suerte,
sino en los servicios de R-M:
Programmes For Success.

Asi de sencillo.¢

No se puede tener exito si no se trabaja de manera eficiente. Por ello,
R-M no solo ofrece productos de vanguardia, herramientas de color
y formacion, sino tambien sus «Programmes For Success». Ofrece ®
todas las soluciones que se necesitan para supervisar, desarrollar y Perfection made Simple R—M
gestionar un negocio, asi como para avanzar de cara a un futuro mas
rentable y sostenible. Alcanzar la perfeccion puede ser asi de sencillo.
www.rmpaint.com
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da para trabajos de enmascarado de vehiculos. Resiste temperaturas hasta
80°C, y no deja residuo al despegarla.)

® Cinta + plastico (especialmente desarrollada para el enmascaramiento ra-
pido y efectivo de vehiculos. Resiste hasta 80°C, y no deja residuo.)

® Cubrecoche

® Burlete

® Cinta recupera molduras

® Cinta de perfilar

® Cinta americana

ﬂwww.bernardocecenarro.com

Bossauto Import

Empresa experta en fabricacion de burlete y en la exportacion e importacion
de productos para la reparacion y el mantenimiento de carrocerias.
Actualmente, atienden a un gran nimero de profesionales del sector de la
automocion a nivel nacional e internacional.

Asimismo, Bossauto es el unico distribuidor, en Espafia y Portugal, de pro-
ductos Walcom, empresa especializada en la fabricacion de todo tipo de
tratamientos de aire, filtros y pistolas.

PRODUCTOS CONSUMIBLES

® Colador papel con malla nylon "monofilamento” 125micras

® Coladores de papel con malla de nylon (125 - 190 micras)

® \/asos de mezcla reutilizables y calibrados (diferentes medidas)

® Tapas para vasos de mezcla (diferentes medidas)

® Espatula ahorra pintura

® Espatulas de goma, de acero inoxidable y de silicona

® Agujas quita motas

® Gamuzas antibacterianas

® Pafios atrapa-polvo

® Guantes de nitrilo, vinilo, latex, neopreno,...

® Guantes planchista

® Batas de nylon con capucha

® Monos de nylon con capucha

® (Calzado de seguridad

® Pasta lavamanos

PRODUCTOS DE ENMASCARADO

® Cintas de enmascarar de 80°C

® Cinta de papel de arroz

® Cintas de perfilar

® Bobinas de film de 4x150m y 4x300m para todo tipo de proteccién en
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cualquier situacion; parches pequefios y grandes, cubierta general del vehi-
culo, con rapidez y una total proteccion.

® Film con cinta adhesiva en toda la gama de anchos

® Bobinas de papel Krafft carrocero de 40gr. y todos los anchos.

Ademas de esa larga lista, el producto mas destacado de su oferta es el
burlete: por ser fabricantes y por tener unos estandares de calidad elevados.
Utilizan materias primas de primer orden. Se consideran unos de los fabri-
cantes de burlete mas importantes a nivel mundial, tanto por su gran calidad
como por su gran capacidad de produccion. Sus caracteristicas se componen
de tira de espuma adhesiva para proteger los cantos de puertas, maleteros,
capos y otras aberturas del vehiculo, acelerando su proteccion antes de pin-
tar el vehiculo y actuando como barrera contra la penetracion de polvo o
pintura en el interior. Se suministra en cajas individuales en tiras de 10 x 5m
x@13mm o de 7 x 5m x @19mm. El Burlete de Enmascarar es de facil y rapida
aplicacion y facilita todo el proceso de reparacion.

Desarrollado por su departamento de investigacion para unos acabados de
gran calidad.

Como ultima novedad lanzada al mercado esta el Kit Uniplast que es una
grapadora en caliente. La solucion mas rdpida para la reparacion de plasticos.
Podemos reparar y reforzar cualquier pieza de plastico, parachoques, carena-
dos, faros, etc.

Es un dispositivo pequeiio y manejable, de facil configuracién gracias a su
boton de encendido [ apagado. Se selecciona la temperatura que deseada
para calentar la grapa y se pulsa el boton.

Dependiendo del espesor del plastico se pueden elegir una de las tres posi-
ciones que dispone UNIPLAST:

1. Temperatura baja (L) para plasticos de 1,5 mm de espesor.

2. Temperatura media (M) para plasticos de 2 mm de espesor.

3. Temperatura alta (H) para plasticos de mas de 2 mm de espesor.

En el mando es donde se situa la grapa y se pulsa para calentar y fundir la
grapa con el plastico. Esto proporciona de forma inmediata una union ex-
traordinaria de las partes de plastico a reparar.

€) www.bossauto.com

EMM Espaia

Se consideran laempresa porantonomasia de los consumibles. Acompafiamos
todos los procesos de reparacion con consumibles. Los consumibles son 6 las
herramientas necesarias para poder realizar una reparacion ¢ aquellas que la
hacen mas rentable sustituyendo mano de obra por un producto desechable.
En la lista de productos producidos por EMM estan las marcas COLAD y
HAMACH en las que podemos encontrar:

Cabinas: Produtcos de proteccion como el Anti Dust, Dust Control o las man-
gueras para pintar.

Preparacion de superficies: abrasivos, platos, lijadoras, tacos de lijar, pafios de
desengrasar, botellas pulverizadores para desengrasar, bayetas atrapapolvo
Enmascarado: papel de enmascarar, rollos de plastico de 4 mts x 300mts y
6mts x 100mts, rollos de plastico con cinta, cinta de enmascarar de 80°C
hasta 130°C, cinta de perfilar, Stegoband, cuchillas para cortar plastico y/o
papel, burlete, fundas desechables para ruedas,

Preparacion de pintura: vasos de mezcla, varillas turbomix para mezclar, va-
sos desechables para pintar PCLS, filtros sintéticos para pintura, barniz y
aparejo.

Seguridad e Higiene: monos de nylon, batas de nylon, guantes desechables,
mascarillas para polvo, mascarillas para gases, calzado de seguridad.

La novedad de ultima incorporacion es el sistema de preparacion y aplicacion
de pintura COLAD. Con 3 piezas logramos realizar un proceso completo y
limpio: vaso de mezcla COLAD, varilla de mezcla Turbomix y tapa PCLS con
filtros para todo tipo de pinturas, barniz y aparejo. Unicos en el mercado por
su simplicidad y Unicos en el mercado en disponer de un filtro adecuado para
cada producto.

€) www.emm-automotive.com




Lute Mansn Deign

ENAMORADOS DEL COLOR.

Los pintores profesionales saben que lo mds importante en este negocio es identificar
el color exacto del vehiculo. Standox, el lider europeo de tecnologia de pintura para la
reparacién de automéviles, le ayuda a localizar la tonalidad perfecta con total precisién y
eficiencia. Nuestras avanzadas Herramientas de Color incluyen un programa informético
de bisqueda del color y un espectrofotémetro electrdnico. Ademds, el Buscador de color
online permite a los pintores consultar la informacién del color mds reciente, incluso a través
de su teléfono mévil. Si busca una igualacién perfecta del color, Standox le ofrece los
mejores resultados. Mds informacién en www.standox.es/color

El arte del pintado.
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REAUXI

La compafia es importador de productos y equipos para automociépin e
industria, que opera con marca propia Reauxi y SATA. Entre sus produc-
tos: plastico para enmascarar reauxi, cuchillas reauxi, vasos din sata, monos
desechables sata, guantes sata, siendo lo mas destacado LOS VASOS
DESECHABLES RPS de SATA. Es el sistema de deposito racional y versatil que
ajusta perfectamente en las pistolas de pintura SATA. El RPS (Rapid
Preparation System) es el sistema de depdsito para talleres los cuales depen-

den de resultados de pintura perfectos y de alta rentabilidad. Este sistema
facilita el trabajo a los pintores, aumenta considerablemente su productivi-
dad y reduce el consumo de productos de limpieza y de disolventes. Como
ultima novedad han lanzado la version de 0,3 I. mas pequefio para pistolas
SATA y también para la pistola de retoques, SATAminijet 3000 B.

€) www.reauxi.com

Autosystems iberia

Entre su oferta destacan los productos de enmascarado (marca: Autosystems):
plastico de enmascarado cubre-coche, plastico enmascarado con cinta ca-
rrocero, papel carrocero, cintas de enmascarado, burlete, abrasivos, colado-
res de papel, vasos de mezcla. entre sus ultimos lanzamientos, destacan
plastico de enmascarar cubre-coche de alta temperatura. gracias a su espe-
sor de 24 micras 'y una combinacion especial de polietileno de alta calidad es
resistente a temperaturas superiores a 120 °C permitiendo su utilizacion en
hornos de secado por infrarrojos.

€ www.autosystems-iberia.com

HAN DICHO DEL MERCADO

“El mercado se encuentra en un momento de impasse, timidas muestras de recuperacion se estan viendo en el sector, pero la in-
'certidumbre retrae las inversiones en renovar los equipos o nuevas aplicaciones, tras la caida general de actividad del afio pasa-
do. Las perspectivas son optimistas, teniendo en cuenta que los productos 3M tienen una gran acogida entre los profesionales. En
2011 vemos una recuperacion desigual de la actividad, mejorando en ciertas zonas y empeorando en otras. Una de las ventajas de
este mercado es que, al tratarse el enmascarado y pintado de un proceso largo y que lleva a repeticiones innecesarias, los usuarios
finales siempre estan atentos a nuevos productos -innovadores- que supongan un ahorro de tiempo, eso hace que sean unas fami-

lias de productos que gocen de buena salud en el taller.

Las ventas de consumibles y enmascarado deben mantenerse e ir incrementandose a medida que evolucione el nimero de repara-

ciones, y se supere la crisis economica actual.” 3M Espaia

"‘2010 ha sido un afio positivo para Bernardo Ecenarro. Hemos recuperado terreno perdido durante la crisis, cerrando el afio con

unas cifras superiores en un 5% respecto a 2009.

En cuanto a 2011, somos optimistas. Tenemos numerosos proyectos que hemos ido trabajando a lo largo de los Ultimos meses y

que veran sus frutos a lo largo de este afio." Bernardo Ecenarro

“Durante el ultimo ejercicio estamos logrando mantener al alza nuestras ventas, gracias a la colaboracion de todos nuestros
'clientes, la incorporacion de nuevos productos y una 6ptima gestion del negocio.

Las condiciones actuales del mercado de la automocion han perjudicado mucho a este sector, es obvio que las ventas de algunos
productos han bajado, aunque creemos firmemente que el sector de la “reparacion” se mantendra al alza debido a la disminucion
de la venta de vehiculos nuevos y el aumento en la reparacion” Bossauto Import

“El mercado de los consumibles es un mercado en desarrollo, que crece constantemente. La necesidad de mejorar la productivi-
dad de las empresas reparadoras les lleva a utilizar mas y mas anexos para sustituir mano de obra.

Durante el 2011 las ventas estan creciendo a un ritmo del 10%.

Al alza van los productos relacionados con la preparacion y aplicacion de la pintura. A la baja los relacionados con el lijado. Los pro-
ductos relacionados con el enmascarado se mantienen estables. Los pros de este mercado sin duda son su capacidad de crecimien-
to, los contras la dificultad de divulgacion de los productos a dado su bajo coste.” EMM Espaiia

“En 2010 las ventas han estado estables, sobre todo a lo correspondiente al film para enmascarar y vasos desechables. Por lo que
'concieme a este afio, la venta va un poco por encima. No obstante, es demasiado pronto para hacer una valoracion. Como pro-
ductos al alza Los RPS, copa DIN, plastico de enmascarar y monos desechables van al alza. Respecto al papel de enmascarar es, en
principio, el que va a la baja por ser sustituido por el film de enmascarar. Como pros del mercado, destacaria precios asequibles y
rentabilidad, disminucion del tiempo de trabajo en el cual influye la productividad del operario. Como contras, mucha competencia
y eso significa que tienes que rebajar mucho los margenes comerciales. Mal uso por parte del operario influye en la rentabilidad del

taller." Reauxi

El sector nos dice que las ventas no han significado un aumento importante, incluso alguien dice que las ventas han descendido,
'pero este no es nuestro caso. Autosystems es un empresa joven, dindmica y en crecimiento. el 2010 cerramos con una factura-
cion 18% superior al 2009, obteniendo con ellos también un resultado positivo al cierre del ejercicio. ipor qué este comportamien-
to? quizas la crisis ha hecho que empresas que no nos escuchaban antes ahora si lo hacen, compran nuestros precios, prueban el
producto y el servicio, entonces se dan cuenta que somos una buena opcion.
este 2011 continuamos en la senda del crecimiento con una facturacion del 24% con respecto al aflo 2010 manteniendo margenes.
sobre el mercado, como pros yo diria que al tratarse de productos consumibles siempre son necesarios en un taller, no se trata de
una inversién como sucederia con la maquinaria, y el taller necesita de ellos para poder trabajar. en cuanto a los contras: la compe-
tencia en precio y lo que es peor la competencias desleal. cada vez son mas las empresas que recurren al engafio con el objetivo de
bajar el precio, reduciendo el numero de metros en sus productos en bobina o reduciendo espesores de plasticos, en resumen, ba-
jando precio en detrimento de la calidad y la cantidad suministrada.” Autosystems Iberia
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PINTURA

Aunque en la fabricacidn de carrocerias es
creciente el empleo de nuevos materiales,
como el pldstico o el aluminio, el acero
siqgue siendo el material mds utilizado,
debido a sus inmejorables propiedades
mecdnicas y tecnoldgicas, la facilidad para
reciclarlo, manipularlo y su bajo coste.

No obstante, el acero puede sufrir el
ataque de la corrosion. Para evitarlo,

se protege mediante productos de pintura.

Para evitar la corrosion del acero del auto-
movil, se protege recubriéndolo con diversos

productos de pintura, aplicados directamente
sobre la carroceria con distintos métodos:
galvanizado, cromatado, fosfatado o catafo-
resis, entre otros. Todos ellos se aplican du-
rante el proceso de fabricacion del vehiculo.

La alternativa a estos métodos en reparacion
es la llamada comunmente imprimacién. Con
este término, se denomina a los primeros pro-
ductos aplicados sobre los distintos soportes
0 materiales pintables de un automé-

vil: chapa de acero, aluminio e incluso plastico

Imprimaciones
anticorrosivas

Las imprimaciones utilizadas en la reparacion
de piezas metalicas de automoviles se basan
en resinas vinilicas y epoxi.

® IMPRIMACIONES VINILICAS

También llamadas de base acida o fosfatan-
tes, estan compuestas por polivinil butiral,
combinado con resinas especiales; como
activador se utiliza el acido fosforico.

Se aplican sobre chapas de acero, acero zin-
cado, aluminio, acero inoxidable e, incluso,
piezas nuevas con cataforesis.

técnica

Corrosion en el automovil

(el nombre especifico de este ultimo producto
es promotor de adherencia y, l6gicamente, no
tiene funcion anticorrosiva).

A continuacion, se analizan las imprimacio-
nes anticorrosivas aplicadas en el repintado
de vehiculos. Estas pinturas se utilizan en

Imprimacidn fosfatante sobre pieza nueva

Bajo protector por inmersidn

reparacion, y no sélo protegen a la chapa de
la oxidacion, debido a su alto contenido en
pigmentos anticorrosivos, sino que también
proporcionan una excelente adherencia al
soporte, facilitando el asentamiento de los
productos a aplicar posteriormente.

septiembre 2011 | 106
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Aplicacidn de pintura
con mdscara completa

En el mercado se encuentra una gran varie-
dad de imprimaciones de este tipo, incluso
con diversas versiones, segun su naturaleza
y composicion:

® WASHPRIMERS

Con este término anglosajon se denomina a
las imprimaciones que van activadas con

la misma cantidad de acido que de imprima-
cion (1:1) y que contienen una baja cantidad
de cargas. Por ello, el espesor de la capa es,
aproximadamente, de 10 a 15 micras

en una aplicacion de 1 6 2 manos, mante-
niendo de 3 a 5 minutos de evaporacion entre
manos. La vida de la mezcla es de unas 24
horas, una vez preparada.

El principal inconveniente derivado de su
uso es que dificulta la aplicacion de masilla
de poliéster sobre ella, ya que la masilla, en
su reaccion de endurecido, produce calor,
perdiendo adherencia a la imprimacion.
Tampoco se recomienda aplicar pintura de
acabado directamente sobre estos productos

©® IMPRIMACIONES LIBRES DE CROMATOS
Estas imprimaciones proporcionan, al igual
que la anterior, una excelente adhesion y
proteccion anticorrosiva sobre los diferentes
sustratos metalicos, evitando, por otra parte,
problemas dermatoldgicos que pudieran apa-
recer con imprimaciones con cromatos

Imprimacion en spray

106 | septiembre 2011

©® IMPRIMACIONES-APAREJO

Son imprimaciones que presentan, a grandes
rasgos, las mismas caracteristicas descritas
anteriormente. También se comercializan con
y sin cromatos. Se diferencian de las ante-
riores en que incorporan, en su composicion,
mayor cantidad de cargas, con la finalidad de
proporcionar una capa de mayor espesor (40
micras, aproximadamente).

Esto las convierte en un producto

mas versatil, dptimo para procesos de pieza
nueva, ya que la imprimacion-aparejo pro-
porciona espesor suficiente para el soporte
de la pintura de acabado y aporta una pro-
teccidn anticorrosiva extra que el aparejo, por
si solo, no consigue. Para piezas con dafios,
en las que se haya aportado masilla, es reco-
mendable realizar el proceso con imprimacion
y, posteriormente, aplicar aparejo de relleno.

® IMPRIMACIONES DE BASE AGUA DE DOS
COMPONENTES

La base acuosa que utilizan estos productos
es una de las caracteristicas que la diferen-
cian de las anteriores imprimaciones.

No obstante, la proteccion anticorrosiva y la
adherencia entre capas siguen manteniéndo-
se como caracteristicas principales.

©® IMPRIMACIONES DE UN COMPONENTE
La mayoria de estas imprimaciones se sumi-
nistran en spray. Son muy comodas y rapidas
de utilizar, ya que no es necesario mezclarlas.
Ademas, una vez realizada la aplicacion sélo
es necesario cerrar el envase hasta el pro-
Ximo uso.

® IMPRIMACION EPOXI

Este tipo de imprimaciones estan formadas
por resinas epoxi de dos componentes, sien-
do, la gran mayoria, sin cromatos. Debido a
su naturaleza, proporcionan una muy buena
adhesion sobre diversos substratos: acero,
acero zincado, acero inoxidable, aluminio y
una gran variedad de plasticos.

Imprimacidn epoxi, previa al
enmasillado, sobre aluminio

CES

VIMAP

Imprimacion epoxi como
soporte del acabado

La aplicacion del producto se realiza con pis-
tola aerografica, en una o dos capas, dejando
un tiempo de evaporacion de unos 10 minu-
tos entre cada una. Estas imprimaciones se
caracterizan por proporcionar espesores mas
elevados que las vinilicas; por este motivo,
se pueden utilizar, en algunos casos, como
imprimacion-aparejo humedo sobre humedo
(sin secado al horno ni lijado), ya que pueden
sobrepintarse con cualquier producto, inclu-
yendo la masilla de poliéster. La aplicacién de
este ultimo producto sobre la imprimacion se
realizara en una mano muy fina, ya que, en
este caso, no se precisa espesor. También se
utilizan como selladores previamente a la
aplicacion de aparejos 2K o sobre pinturas
viejas lijadas.

La desventaja de este producto frente a las
imprimaciones fosfatantes es su tiempo de se-
cado antes de sobrepintar, de 20 a 40 minutos,
dependiendo del espesor y el fabricante.

Seguridad en el empleo

de imprimaciones

Para el manejo y aplicacion de estos productos se
hace necesario el cumplimiento de unas normas
basicas de sequridad:

- Utilizar proteccion ocular, guantes y ropa ade-
cuada para evitar el contacto con los ojos vy la
piel.

- Para evitar la inhalacion de vapores y neblinas,
tanto en la preparacion de la mezcla como en la
aplicacion, se debe utilizar una mascarilla homo-
logada para tal fin.

- Consultar las hojas técnicas y de sequridad del
fabricante del producto.

- Almacenar los productos de acuerdo con el re-
glamento de manipulacion de liquidos inflama-
bles y combustibles, en lugar seco, limpio y bien
ventilado.

- Los usuarios de estos productos deben cumplir
la legislacién nacional o autonémica de segu-
ridad e higiene referente a la eliminacion de
residuos toxicos y peligrosos.
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capeando el temporal

En un clima de desconfianza, la venta de juntas de culata es una lucha diaria contra
varios elementos: la distribucién compra con el freno de mano echado ante la
situacién de incertidumbre, la falta de dinero de los conductores que a muchos
impide afrontar grandes reparaciones en el taller o una reducciéon de sustituciones
a causa de la mayor calidad del producto. A pesar de ello, sigue en la brecha.

omponente mecanico por excelen-

cia y de baja rotacion, la junta de

culata no retne las caracteristi-

cas para ser un producto super-
ventas. Si a esta naturaleza como pieza de re-
cambio le unimos una situacion econémica
como la actual en la que muchos conductores
no estan para grandes dispendios lo que, equi-
vocadamente, les estd llevando a descuidar el
mantenimiento y revisién de su automévil, da
como resultado un mercado duro en el que
cada vez cuesta mas vender juntas de culata.
Las marcas que ofrecen una amplia gama y
productos de calidad, no obstante, estén ca-
peando el temporal.

La dichosa crisis

El actual coyuntura econémica no ayuda a la
venta de juntas de culata. Aunque no se trata de
un producto al que le afecte directamente la
crisis, si que el repercute las reacciones ante
ella que tiene el mercado. Por ejemplo, la dis-
tribucion se muestra mas reticente a
la hora de realizar pedidos. Nos lo expli-
caba asi un fabricante de referencia de juntas
de culata: “los almacenes distribuidores, dada

Juntas multilaminas Ajusa. La oferta del fabri-
cante albaceteno supera las 100.000 referencias.
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la época de incertidumbre que atravesamos, en
Su mayoria frenan las compras para capitalizar
sus stocks y compran mucho al dia”.

Javier Matesanz, director de ventas de
Dana Automocion, S.A.-Glaser, en una entre-
vista que publicamos hace pocos meses (pagi-
nas 20 y 21 de MRyT niimero 336 de abril de
2011), también se referia al actual contexto
econémico: “los clientes nos transmiten una
percepcion de riesgo, por los impagados. Se si-
gue reparando pero hay mucha morosidad y la
percepcion es que esto va a incrementarse. Si
las ventas de un producto caen un dos o un tres
por ciento, es asumible: no todos los afios van a
ser de crecimiento, hay que ajustarse y, por
suerte, ha sido un sector financieramente sol-
vente y los distribuidores han tenido capacidad
y ganas de invertir en sus negocios; el problema
es que esta durando mucho en medio de un
complicado contexto internacional y con falta
de liquidez, no se mueve dinero”.

Conclusion, se siguen vendiendo juntas pero en
menor volumen, es decir, no se ha producido
una caida muy importante en las ventas pero,
como el mismo fabricante subrayaba, las
ventas estan estancadas.

El hecho de que muchas familias lo estén pa-

sando mal para llegar a fin de mes también tie-
ne su influencia. EI coche y su revisién
deja de ser una cuestion prioritaria con
todo lo que conlleva. No acude al taller por lo
que éste no le puede recomendar el cambio de
junta porque la que monta esta ya muy castiga-
da. Ello puede derivar en una averia grave y
mucho mas cara que, obviamente, el conductor
no podra pagar.

Pero no todo son malas noticias para los que
operan en este mercado. El paulatino envejeci-
miento del parque automovilistico, que se acen-
tuara en los préximos afios esta comportando
un aumento de vehiculos con mayor kilometraje
susceptibles de que se les tenga que cambiar la
junta de culata. En otras palabras, estd au-
mentando y aumentara adn mas el
numero de clientes potenciales de
esta pieza. En este sentido, los proveedores
estan a la expectativa.

Hegemonia

multimarca pero...

El principal demandante de juntas de
culata en el mercado posventa espafiol
sigue siendo el taller multimarca inde-
pendiente. No obstante, ante la caida prolon-

Mahle Aftermarket distribuye la gama pos-
venta de juntas de culata Elring.
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gada de ventas de vehiculos el canal conce-
sionario estd apostando por la posven-
ta por lo que podria aumentar su cuota de
mercado. Esta apuesta se basa en atraer el
conductor para que realice en los concesiona-
rios las operaciones de mantenimiento con
agresivas campafias relativas a neumaticos o
aceites pero la fidelizacién del cliente lleva a la
realizacion en este canal de operaciones de ta-
ller mas complejas como puede ser el cambio
de la junta de culata. De momento, las fuentes
consultadas no aprecian que su cuota de parti-
cipacion haya aumentado pero si ven clara la
apuesta por la reparacion con todo lo que con-
lleva a la hora de atraer clientes y recambios.
Por lo que respecta a los autocentros y ta-
lleres de mecanica rapida, al limitarse a
realizar operaciones de mantenimiento, las
ventas de juntas de culata son testimoniales
al tratarse de un producto mecanico, de muy
poca rotacién y cuya sustitucion se enmarca en
una operacion mecanica de cierta complejidad.
“Los concesionarios no estan metidos en este
mundo ya que tienen sus propias marcas y los
talleres de mecanica rdpida no estan metidos
en este producto por la complejidad de las re-
paraciones, herramienta y personal cualificado
que comporta. No obstante, si que es cierto
que, ante la caida de la venta de vehiculo nuevo,
el canal marquista tiene que trabajar mas el
vehiculo usado y ajustarse en la posventa” resu-
me un fabricante consultado.

Principales proveedores

Las marcas mas vendidas en juntas de culata
son las tradicionales, Glaser, Ajusa, Elring,
Payen o Goetze. Entre ellas copan mas del
80% de las ventas que se realizan en el merca-
do posventa de juntas de culata. Entre los pro-
veedores de este mercado de reposicion, desta-
can los siguientes:

La albacetefia Autojuntas es la firma fabricante
de la marca Ajusa. Su oferta es amplia, la
Edicién 16 correspondiente al afio 2011 de su
catalogo retine 100.000 referencias con las que,
obviamente, cubre practicamente todas las ne-
cesidades del mercado de reposicién a excep-

La gama Glaser y sus juntas multilami-
nas MLS son un referente del mercado.

INEL 2

cién de marcas Premium como Lamborghini o
Jaguar. La gama Ajusa destaca por la calidad y
en ella marcan la pauta las juntas multicapa
metélica MLS y las Fibermax. Las MLS son ca-
paces de soportar elevadas presiones y cargas
térmicas gracias a su disefio y sistema de sella-
do. Con esta junta pone a disposicién de la
posventa una de las gamas mas amplias del
mercado garantizando el cubrir las necesidades
de buena parte de los motores europeos y asia-
ticos. Las Fibermax, por su parte, estan espe-
cialmente desarrolladas para cumplir con exi-
gentes presiones de los motores diésel y gasoli-
na de altas prestaciones. El dltimo lanzamiento
de Ajusa ha sido una nueva linea de juegos de
juntas para turbos, que incluye todos los ele-
mentos de estanqueidad necesarios para el
montaje del turbo en el motor.

Dana Automocion, filial de la multinacional
Dana Corporation, desde Zaragoza se dedica a
la fabricacion de componentes y sistemas para
el sellado del motor. Glaser y Victor Reinz
son sus marcas en juntas de culata, ambas re-
ferentes en el mercado, especialmente en el
posventa la primera y en primer equipo la se-
gunda. Para el mercado de recambio la gama
Glaser satisface cualquier tipo de necesidad.
Asi mismo, propone juntas adaptadas a los
motores de Ultima generacién como las de tec-
nologia multildminas MLS, con las que ha im-
plantado un nuevo concepto de sellado del mo-
tor por su alta resistencia a las presiones y a las
temperaturas asi como por la mayor exigencia a
la hora de proceder a su sustitucién y montaje
en los talleres. Incluso dispone de juntas de cu-
lata con sensores de presion y de temperatura y
variantes especificas para motores con aleacio-
nes de magnesio en los que la corrosién puede
ser un problema.

Otro proveedor importante de este mercado es
la estadounidense Federal Mogul cuyo cuartel
general en Espafia estd situado en Coslada
(Madrid). Dentro de su amplia gama de compo-
nentes para motor, pone a disposicién del after-
market juntas de culata Payen y Goetze. El
pasado afo lanz6 al mercado un nuevo catélo-
go Payen que incluye juntas de culata técnica-
mente muy evolucionadas para motores como
el 2.0 TDi del Audi A3, el 1.6 del Ford Focus, el
1.2 del Opel Corsa, el 1.4 del Peugeot 207, el 1.4
D-4D del Toyota Yaris o el 3.2 V6 del grupo
Volkwagen.

Grovisa, distribuidora consolidada a nivel na-
cional, lleva mas de 70 afios especializada en el
recambio de piezas de motor de alta calidad. En
2001 lanz6 con éxito la marca AG para poder
satisfacer las necesidades de los distribuidores
de recambio y de los rectificadores del motor,
ofreciendo una gama completa de soluciones
premium. De acuerdo a este objetivo, las juntas
de culata y juegos de juntas representan un
importante grupo de productos de la marca
AG que, con un surtido de mas de 3.000 refe-
rencias, cubre préacticamente toda la demanda
actual. La meta es satisfacer con rapidez y al
completo las exigencias de los clientes, garanti-
zando siempre un producto de altisima calidad.
Otra distribuidora que merece especial men-
cién es Internacional de Juntas (Llanos de

Albacete, Albacete) y lo merece por su caracter
especialista en este producto. Gracias a ello, su
cartera de productos incluye las gamas comple-
tas de marcas como Corteco, Glaser,
Victor Reinz, etc.

Por Ultimo, aunque es conocida por su oferta en
filtracion, Mahle Aftermarket (Alcalda de
Henares, Madrid) se ha introducido reciente-
mente en este mercado posventa de juntas de
culata y lo ha hecho con fuerza ya que ha asu-
mido la distribuciéon de la marca alemana
Elring, una de las mas importantes a nivel
mundial, tanto en primer equipo como en repo-
sicion. El dltimo catélogo Elring para el recam-
bio, editado el pasado mes de enero, suma
unas 8.000 referencias, cifra que le permite
cubrir las necesidades del 99% del parque cir-
culante. Ademas, pone a disposicion de la dis-
tribucidn, tiendas de recambios y talleres todos
los tipos de construccién de juntas adaptados a
las exigencias de todo tipo de motores, inclui-
dos los de altas prestaciones de ultima genera-
cién. Es decir, de capas metalicas que garanti-
zan una gran estanqueidad, juntas de metal y
elastémero para cabezas de cilindros de moto-
res de vehiculos industriales, de material blan-
do metalico, etc. Incluso cuenta con juntas de
culata hechas a medida que destacan por su
solidez y larga vida Gtil y con juntas especiales
para el carter de aceite o los colectores de ad-
mision y escape.

Directorio web
WWw.ajusa.es
www.blueprint-adl.com
www.catalanadejuntas.es
www.comercialdelmotor.com
WWW.COrteco.com
www.dana.com
www.davasa.es
www.dieseltechnic.es
www.elringklinger.de
WWW.europart.es
www.exclusivasben.com
www.febi.com
www.federalmogul.com
www.glaser.es
WWW.Zrovisa.com
www.grupobelloc.com
www.impormovil.eu
Www.interjun.com
WWw.japanparts.it/es
www.mahle-aftermarket.com
WWW.Oryxparts.com
WWW.Psturia.com
WWW.Victorreinz.com
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Cecauto es el primer grupo logistico de distribucion
de recambios para el automovil a nivel nacional e
Internacional. Ahora puedes pertenecer a una gran
estructura que te permita disponer de cualguier pieza
antes gue nadie y te ayude a Ser mas competitivo.

® Lecauto




Y Eventos

Se celebrara del 11 al 15 del

préximo mes de octubre en Paris

expositores ocuparan
180 o una superficie de mas

de 100000 mfl en
dos pabellones. Durante sus 5 dias de duracion, se
espera que casi 100.000 visitantes acudan a la feria,
de los que mas del 30% seran extranjeros, seglin nos
cuenta Mario Fiems, director de

EQUIPAUTO 2011 se perfila como el evento mas im-
portante de la vuelta de vacaciones para todos los
actores de la posventa de automdviles y autopartes
(fabricantes, concesionarios independientes y redes
de concesionarios, redes de talleres de reparacion,
carroceros, gestores de flotas, operadores de estacio-
nes de servicio, etc.). Con un 97% de la superficie
disponible ya reservada, EQUIPAUTO se beneficia de
la presencia reiterada de los grandes actores del sec-
tor y anuncia el regreso de varios expositores que es-
tuvieron ausentes en la edicion de 2009.

Algunos de los fabricantes de equipamientos del au-
tomévil que estaran presentes en 2011 son Brembo,
Continental Teves-VDO, ContiTech, Hella, Knorr
Bremse, Mahle, Meritor, Tl Automotive (equipamiento
de vehiculos), Beru-Borgwarner, Robert Bosch,
Corteco-freudenberg, Delphi, Honeywell, Hutchinson,
Mann+Hummel, NTN-SNR (rodamientos), Schaeffler,
Valeo, ZF Tradling, febi bilstein, etc. También contare-
mos con la asistencia de numerosos fabricantes de
herramientas como Facom que regresa a la feria a lo
grande. El sector de diagndstico contara asimismo
con exponentes como Actia, Texa y SPX entre otros,
que han confirmado su asistencia. El equipamiento
de talleres mecanicos también acude a la cita, como
lo hizo en 2009, de la mano de empresas como EGI
Europe, Fog, Provac, Ravaglioli y SNA Europe entre
otras. Los distribuidores de recambios también esta-
ran presentes con Starexcel (Grupo Autolia) o
Autodistribution. Estos distribuidores, que ya estuvie-
ron presentes hace dos afios, han renovado su con-
fianza en la feria, al que consideran un excelente esca-
parate para sus productos. En el sector de lavado
destacamos la presencia de Washtec, Otto Christ,
Lavance, Istobal y EMIC. La feria rendird homenaje al
sector de carroceria con la creacion de la «Aldea
Chapay Pinturay (Village Carrosserie Peinture) organi-
zada bajo la supervision de la FFC (Federacion
Francesa de Carroceria) y que congregard a los princi-
pales actores del sector: Forch, Blackhawk, Omia,
Europa, Monopol, Henkel, Normandie Filtres... en un
area de exposicién de 4000 mi+l. Los creadores de
software también estaran representados mediante
firmas como Fiducial, Logiwin, COMI o Micrauto...
Ademds, estamos preparando junto con los exposito-
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res del sector un ciclo de conferencias y de talleres
destinados a todos los usuarios, bien independientes
o bien agrupados en una red. En el sector del neuma-
tico, los distribuidores independientes y las redes de
distribucién estaran presentes a través de actores
como Imagine Car o Point S.

Ademas de todo esto, la feria siempre ha puesto a dis-
posicion de los visitantes una oferta exhaustiva que en
2011 incluird mas de un 80% de expositores extranje-
ros procedentes de mas de 50 paises. A dia de hoy, ya
tenemos confirmados 31 pabellones representando a
22 paises: Argentina, Brasil, China, Colombia, Corea
del Sur, Espafia, Gran Bretafia, Hungria, India, Irdn,
[talia, Marruecos, Paises Bajos, Polonia, Republica
Checa, Rumania, Serbia, Taiwan, Tailandia, Tunez,
Turquia, Estados Unidos.

Como buen observador, constaté en 2009 que la
densidad de ocupacién no estaba en maximos. Este
afio, racionalizando la ocupacién de stands consegui-
mos incrementar en 100 000 mi*! la superficie de ex-
posicion en los 2 pabellones mayores del recinto ferial.
Ese aspecto es una de las bazas de la feria en esta
edicién 2011. En efecto, densificamos el espacio de
exposicion pero también decidimos concentrar la feria

LL VEHICLES

sobre 5 dias en vez de 6. Al contrario de otras ferias del
sector en Europa deseamos optimizar el tiempo de
visita de los profesionales y maximizar el nimero de
contactos entre visitantes y expositores. Menos des-
plazamientos son menos tiempo perdido y mas inter-
cambio entre empresas. Igualmente, la duracion de la
feria (5 dias en lugar de 6) es resultado de una consta-
tacion, apoyada en las encuestas, que muestra que
los profesionales dudan cada vez mas en asistir los
domingos. A dia de hoy tenemos un buen equilibrio
entre superficie de exposicién, duracién de la feria y
numero de stands.

Contrariamente a lo que se dice, el sector de las ferias
profesionales y de eventos sigue siendo muy dinami-
co. Es verdad que las empresas han reevaluado las
inversiones dedicadas a la comunicacion fuera de los
medios (prensa) pero siguen considerando el contac-
to directo con sus clientes y prospectos esencial, vital.
La riqueza y la variedad de las acciones demuestran
que la comunicacién es un elemento clave en las es-
trategias de empresas que han decidido asumir el
desafio de la competencia y la globalizacién de sus
mercados.

Alo largo de los afios, EQUIPAUTO se ha impuesto
como el evento lider del sector a nivel nacional
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Equipements pour véhicules
Réseaux doprés-vente

gracias al dinamismo de sus promotores, FIEV

(Federacién ~ Francesa de Industrias de
Equipamiento para Vehiculos) y la FFC (Federacion
Francesa de la Carroceria), y de otras muchas en-
tidades como la Federacién de Empresas de
Distribucion de Autopartes y las asociaciones pro-
fesionales dedicados a la reparacién o distribu-
cién de vehiculos (CNPA, FNAA y GNESA). Mas
alla de las fronteras francesas, EQUIPAUTO cuen-
ta también con el aval de organizaciones profesio-
nales internacionales tanto en Europa como en
otras partes del mundo, las cuales han contribui-
do a forjar el buen nombre de la feria en todo el
mundo.

Acogeremos a mas de 350 periodistas (mas de 45%
de ellos extranjeros) que cubrirdn el evento para el
mundo entero.

Estos datos demuestran que EQUIPAUTO juega en la
liga de las mas importantes ferias internacionales.

La aparicion de vehiculos de bajas emisiones afecta
de lleno al sector, desde los fabricantes a los provee-
dores de servicios de mantenimiento. GREEN
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B Heumiticos - Liantas - Accesorios (Hall Sal
E Reparacién - Mantenimiento (Hall Sa)
Informdtico (Hall 5a)

Camoceria - Pintura - Aststencla (Hall Sa)
Pueblo FFC {Carroceria - Pintura) (Hall Sa)
Lubwificantes - Aditivos - Productos de impéeza (Hall 5a)

Lavadio (Hall Sa)

Equipamientos para vehiculos
Redes posventa (halle 52 & 6)

Green Tech (Hall &)

Entrada visitantes EQUIF AUTO

Comésaria General (bajo Hall 6]

Espacio Innovation Grands Prix (Hall 6)
Animacion Los Talleres Reparacidn (Hall Sa) .
Fora Postventa (Hall Sa) S
Animacién Control Técnico (Hall Sa)

Espacio VIP - Servicio Prenda
(Mezzanine Hall Sa)

e
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TECH, nuevo sector de la exposicion, propone una
nomenclatura especifica para los vehiculos de bajas
emisiones (econdmicos, hibridos, eléctricos...), sus
equipamientos (motorizacion, sistemas de arranque,
neumaticos, sistemas de recuperacion de energia) y
los nuevos servicios que estructuran este segmento
emergente. La presencia de la Agrupacion Nacional
de Empresas Especializadas en el Automévil (GNESA)
y de sus numerosos miembros permitird resolver
cualquier duda que los talleres de reparacion de vehi-
culos puedan tener acerca de este nuevo mercado y
de las repercusiones que éste pudiera tener para la
posventa.

La segunda edicién del Forum électro-mobilité,
que comenz6 su andadura en el EQUIPAUTO de 2009
con mas de 1000 asistentes de todo el mundo, com-
pleta este repertorio. Este foro permitira abordar los
distintos desafios sociales de la automovilidad, su
impacto sobre la distribucién y la posventa y las ten-
dencias en materia de futuras tecnologfas.

EQUIPAUTO 2011 ha desarrollado distintas activida-
des que marcaran el ritmo de los 5 dias que duraré la
feria con el fin de multiplicar las posibilidades de ne-
gocio. En este sentido, volveremos a lanzar las «ofer-
tas promocionalesy que gozaron de gran acepta-
cién en su implantacién en la edicién de 2009 con
mas de 250 ofertas de expositores durante la feria.
iLos visitantes se quedaran encantados con las ofer-
tas especiales que pondremos a su disposicion!

Como sucede en cada edicién, EQUIPAUTO pone el
acento en la innovacion. Este afio, dedicaremos por
primera vez un espacio dedicado a las mas recientes
innovaciones, que participaran en los Grandes

Encuentre toda la informacién en www.equipauto.com

Premios Internacionales EQUIP’AUTO a la
Innovacioén en el Sector del Automévil, cuyo
jurado estara formado por 80 periodistas franceses y
extranjeros. Estos Grandes Premios distinguiran a las
mejores innovaciones en 4 categorias:

OEM/Vehiculos limpios (aqui se incluye la iniciativa

GreenTech)

Recambios - Accesorios

Equipamiento para talleres mecénicos

Servicios para profesionales y consumidores /

Areas de servicio
Ademés de los productos galardonados en los
Grandes Premios, la feria presenta cada afio més de
200 productos innovadores. El conjunto de productos
declarados por los expositores como innovadores
sera objeto de un recorrido tematico especifico, que
estara abierto al publico a partir de este verano en
nuestro sitio de internet.
Por segundo afio consecutivo, EQUIP’AUTO or-
ganiza sus Almuerzos de la Distribucion
Internacional: el objetivo es ofrecer a los grandes
compradores y distribuidores/importadores de pie-
zas y equipamientos internacionales un foro de inter-
cambio Unico y privilegiado dentro de la feria. Se trata
de una iniciativa muy bien acogida en 2009 que se
amplia en 2011
Todos los visitantes estan invitados a participar en el
ciclo de conferencias tematicas celebradas
diariamente en la feria. También hay que mencionar el
Coloquio sobre carroceria de la FFC, la
Conferencia sobre Educacion Superior de la
FIEVy las mesas redondas y talleres centrados
en dar respuesta a las inquietudes de los distintos
segmentos del mercado posventa. @

www.equipauto.com
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el desengrasan

ncuentro
delaPosventa

Y van ya cinco... Para celebrar el
primer lustro de nuestro
Encuentro Motero de la
Posventa necesitabamos hacer
algo realmente ‘chocante’.

Asi que no solo nos llevamos de
ruta motogastronémica a nueve
intrépidos posventeros, sino que
ademas multiplicamos por dos
el numero de ruedas sobre las
que nuestros invitados tuvieron
que medir sus fuerzas... Al final,
como siempre, lo que sobré fue
camaraderia, diversién, buen
rollo y adrenalina. Y lo que falté,
también como de costumbre,
fue mas tiempo para seguir
disfrutando.

Aungue todo lo que uno espera del V Encuentro Motero de la Pos-
venta'organizado por MRyT sucede en un mismo dia, el viernes 22
de julio pasado, el de este afio arrancé de hecho ya la noche del
jueves 21, con la llegada a Barcelona de los invitados de més alla del
Cincal'y del Ebro. Una cena ligera y sin florituras (“ya, seguro...”)
basada en arroces y aguas minerales (entre otras muchas cosas) les
llevaria a la cama para estar frescos para el intenso viernes. La mesa
estuvo servida para Eduardo Casero, JesUs Pérez Loriente y José M?
Clemente; mientras ellos cenaban, Pepe Pefialver estaba de camino
de Murcia en coche, tras una reunién que, sospechamos, se le hizo
eterna...

Estaba siendo un mes de julio atipico en lo climatolégico. Lluvias y
tormentas por toda Espafia encontraron gusto en aguar los planes
de playa de la poblacién sedienta de vacaciones. La canicula se re-
sistia a llegar. Hacia calor, si, pero no era nada comparado con lo
que es comun en esta época. Temiendo incluso por si se cumplian
las multiples previsiones de lluvia que veniamos siguiendo avida-
mente en los dias anteriores, nos plantamos en el 22 de julio con un
dia razonablemente fresco y sin demasiadas nubes. Un dia esplén-
dido para salir en moto... y eso es lo que hicimos.

Todos los invitados se encontraron pronto, a las 8:30h de la mafiana
del viernes en el concesionario ItaloMotor de la calle Numancia de
Barcelona. Poco a poco fueron llegando los aut6ctonos: David Turé-
gano, Joan Carles Rico, Joan Olivella y Jordi Pons. Alli les esperaba
Eric Cirera y todo el equipo del concesionario para entregarles las
joyas britanicas con las que este afio iban a cubrir el recorrido del
Encuentro. Intentando superar la inquietud de quien conoce por pri-
mera vez a su pareja de baile, nuestros moteros vieron salir una a
una sus monturas, todas nacidas en el corazon de Inglaterra, todas
oriundas de un lugar cercano a Birmingham llamado Hinckley, todas
apellidadas Triumph.

Empieza el recorrido

Una breve sesion de fotos lleva al inexorable momento del inicio del
Encuentro. Habia hambre de kilémetros, pero sobre todo hambre...
de desayuno, ya que los sufridos moteros, siguiendo las severas in-
dicaciones del equipo de MRyT, salieron en ayunas para no desme-
recer el sagrado momento del primer dgape del dia. Con el permiso
del denso trafico urbano de una mafiana de viernes en Barcelona,
los moteros se dirigieron al punto de avituallamiento, el Restaurante
Can Cortes de Sant Cugat. Para ello, recorrieron una parte de una
carretera mitica, l'Arrabassada (la arrebatada), que debe su nombre
a su sinuoso recorrido arrebatado a las faldas de la montafia de
Collserola.

Durante los siguientes minutos, una vez sentados a la mesa y ha-
biendo pasado incluso un poco de frio rodando por el primer tramo
de carretera de la jornada, los motoposventeros sélo abrieron la
boca para dejar paso al aporte de necesarias calorias. A medida que
el nivel de azlcar en sangre iba subiendo, la charla se fue animando
y fue entonces momento para revisar la ruta que les quedaba por
delante: unos 240 km (de los que ya habian cubierto los 15 prime-
ros) con un panorama de curvas que asustaria al mas ratonero...

Sorpresa, sorpresa

Tras haber recuperado las fuerzas y algunas fotos extra, nuestros
invitados montaron en las Triumph y siguieron la ruta, esta vez con
destino a Terrassa, pero no precisamente de forma directa, sino di-
bujando un bucle que pasé por Sant Lloreng Savall, Calders y Tala-
manca. Con algunas paradas para cambios de moto y algin que
otro refresco, nuestros intrépidos viajeros fueron desgranando los
encantos de una ruta variada (excepto en las curvas...) por las co-
marcas del Vallés Occidental y el Bages, y a la llegada al Parc Vallés
de Terrassa les esper6 una sorpresa... Tuvieron que bajarse de las
motos y batirse el cobre en un circuito de karts.

La emocién de la competicién, muy disputada y mas disfrutada,
abrié de nuevo el apetito a los invitados. De hecho, alguien hubo que
afirmé haberse cansado mas en media hora de karts que en toda la
mafiana de moto. Le creemos. Tras el reparto de premios, en el que
salieron mejor parados los mas livianos del grupo, no se olvidaron
los moteros de hacerse unas fotos con el equipo del Gené Karting de
Terrassa (sélo falté Jordi Gené, que no pudo estar en el Encuentro).

Homenajes con garbanzos

Desde ahi, el destino fue Rellinars. Por la sinuosa carretera de 15 km
que cruza el parque natural de la Serra de I'Obac el mero imaginar
la comida que les esperaba a la llegada a Can Toni hacia reales aro-
mas inexistentes de guisos y viandas, y éstos se colaban por las pi-
tuitarias de los motoposventeros hasta nublar el entendimiento.
Eran casi las cuatro de la tarde y el estdmago se quejaba... Suerte
que el recorrido se cubrid en un plis. {Serfa que la guerra de jugos
gastricos hicieron retorcer mas el acelerador de las Triumph?

La comida en Can Toni marcé, tal como unos esperaban y todos
deseaban, un punto y aparte en la jornada. A panza llena, todo el
monte es orégano. En este estado de gracia plena, llegé el momento
de entregar los merecidos diplomas acreditativos de participacion
en el V Encuentro Motero. Uno a uno los invitados recibieron su mar-
chamo siendo clasificados en funcién de sus cualidades moteras
entre plantadores de patatas, carne fresca de cuneta o aguantamo-
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teros, segun su condicién de repetidores, novatos o personal do-
cente (que no decente).

Y ala horade la siesta... imas moto!

Después de comer, no faltaron de nuevo fotos que tomar y videos
que filmar. Se retomd entonces la ruta con el objetivo de volver a
Barcelona pasando por Marganell, Collbaté y la A-2 hasta nuestro
punto de partida... Pero el reloj es un instrumento de avance inex-
cusable, la comitiva habia ido sumando retrasos durante todo el
dia y los aviones, aunque no salgan a su hora, requieren de su
pasaje toda la puntualidad. Asi que con el consenso de todos los
invitados, el trazado original se recort6 en unos 30 km de curvas

para ir, via Castellbell i el Vilar, Monistrol de Montserrat y Abrera
por la C-55y la A-2 directos hacia la capital catalana.

De nuevo en ItaloMotor, ese momento agridulce de la despe-
dida llega siempre de un modo u otro. Las nueve Triumph que
habiamos acariciado, maltratado, ahogado, estrujado, abu-
sado, descascarillado e incluso violado durante todo el dia
debian volver a descansar en sus aposentos. Algunas eran de
[taloMotor, otras las habia traido Chema Clemente bajo el
brazo en furgén desde Triumph Espafia en Madrid. Y desde
ahi, cada uno a su casa, y a sofiar con motores tricilindricos
stperrevolucionados y curvas infinitamente enlazadas...
iHasta el préximo Encuentro!

V.o VS ESTE,
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YUASA Algunos son moteros irredentos, empedernidos, viciosos (ah,
pero, ¢no lo son la mayoria de moteros?) que no se bajan de
Con la participacion de: una moto ni para entrar en el excusado. Otros, experimentados

moteros ocasionales que sélo se mueven en dos ruedas los
IUMP domingos para salir a desperezar el motor que guardan en su

garaje... Pero todos, todos, son tipos de interés de la posventa

del automdvil. ¢Hemos dicho automdvil? Noooo, hay un irre-

ductible grupo (de uno) que sabe mucho de posventa en gene-

ral, pero cuya némina esta pagada por la posventa motociclisti-

cay, concretamente, Triumph...

No esperen encontrar ninguno sano entre los que vienen a
continuacion... Para el V Encuentro Motero de la Posventa de
Mundo Recambio y Taller, tuvimos el privilegio de contar con la
siguiente cuadrilla (por orden alfabético, no tiene nada que ver
con el tiempo medio por vuelta...):

2 Encuentros
con nosotros
y cada dia
mas Rico... y
mas rapido.

Director de la red SPG Talleres
promovida por Grupo Serca Auto-
mocion y responsable de maquina-
ria del Grupo. A él las dos ruedas le
van pero bien, sean movidas por
combustibles fésiles o por judias
con butifarra a pedales...
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Nuestros invitados, ...

Con este lleva
ya 3 Encuen-
tros, es uno
de nuestros
incombusti-

R s Ty

Director de exportacién de Euro-
fren, empresa fabricante de los
componentes de friccién de frena-
do comercializados bajo marcas
Remsa, Road House, Woking y
alguna mas que se nos olvida,
seguro... Este ya es cliente de
Triumph, pilotaba con ventaja.
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Gerente de Auto Recambios
Pefalver (cofundador del
grupo AD Parts en Espafia)
y perteneciente a toda una
estirpe de recambistas
murcianos. Y eso sin contar
que es un quemao de las
motos (italianas) y un
exitoso triatleta...

No hubo boda
que le privara
este afio de su
ler Encuentro.

Su 3er En-
cuentro, pero
para no que-
marse no
fueron segui-

Gerente de Launch Ibérica
(bueno, pasa por ahi de vez en
cuando y da cuatro érdenes
para simular que manda) y
piloto del equipo Launch Endu-
rance, en lo que de verdad T
destaca es en descolgarse de k —

la moto en las curvas. Melena

al viento, es Joe Bar en carne y

hueso.
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Con 3 puntos
menos de
carné, siem-
pre recordara
su ler En-

cuentro.

Director de posventa de
Triumph para Espafia y Portu-
gal. Podria definirse como el
navaja suiza de la posventa,
puesto que su experiencia

@ e ol e it
e, 3 00 o e 25

abarca tanto coches como
motos. Basicamente le invita-
mos por interés: asi nos dejé
las motos...

La fuerza te
acompaiié en
tu ler En-
cuentro, jo-
ven Darth

de Renault Espafia Comercial,
dejo el rombo por seguir
nuestro rumbo a ritmo de
rumba inglesa. Eso si, si te
descuidas te arrambla con su
GSX 750 por Guadarrama.
Represent6 al Constructor, el

O Jusuis Pz Lerierte @
® el

W -

2 e e e

Asistente a la direccion de
ventas de NGK Esparia, cubrid
el hueco (y lo cubrié con
ahinco) dejado por nuestro
abuelo revelacion Freixes.
Animé el cotarro en las sobre-
mesas y fumé siempre que
tuvo ocasion.

lado oscuro de la posventa.

Piloto de pruebas
de Mazda, en el
Encuentro se puso
las botas haciendo
chillar las ruedas
del Mazda5-escoba
en cada curva.

Y laculpade |
todo la

tienen estos
interfectos

A
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Estaenla
gama media:
lleva ya 2
Encuentros
con nosotros.

Gerente y casi de todo de
Recanvis Penedes (pertene-
ciente a Grupo Serca Automo-
cién). Conocido por su enfer-
miza aficién a romperse
huesos en moto de enduro y
por llevar la moto a lo mas
alto... del cuentavueltas.

‘YES! YUASA’

i

YUASA

Patrocinado por:

Con la participacion de:

TRIUMPH

No dejo que le
venciera el es-
trés ni la pre-

sion en su ler

Encuentro.

e
-

Reportera de Natio-
nal Geographic, su
trabajo consistia en
retratar semejantes
personajes por
interés antropolégi-
co, basicamente.
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Cobaya de los labo-
ratorios Uriach,
fabricantes de la
Biodramina. Entre
mareo y vémito, hizo
fotos y videos.
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El tio del Google Maps que no deja que le adelanten,
lleva 5 afios diciendo que lo dejara algln dia...
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.LAS MOTOS QUE CABALGARON...

ntro
Posventa

L)) A A 4

atrocinado por:

i

TYU ASA Caracteristicas 1,050 ¢cm?, 3 cilindros, 135 CV, con ABS. Roja. g
L . .
Para mi, la sorpresa de la jornada. En parado se nota el peso, pero una vez en
L . marcha, la combinacion de motor, chasis y frenos te hara divertirte al maximo en
Con la participacion de: EC todo tipo de carreteras. Y ademas, bonita, sus nuevos faros le dan una personali-
lu M P dad tnica. Creo que ya sé cudl sera mi préxima moto...
JMC El motor 1050 es salvaje. El nuevo chasis la hace muy manejable y el piloto tiene
total control del tren delantero. Conjunto superdeportivo al desnudo.
Fantastica moto, 4gil, estable y manejable. Motor espectacular. Suspensiones
JOo firmes, frenos potentes y dosificables, falta proteccion aerodinamica y su angulo
de giro es reducido.
Moto muy agil y ligera como su hermana menor (la Street Triple). Imagen que
PPP enamora y un motor muy potente pero sobre todo muy lleno en todo su rango
de revoluciones. Chasis a la altura. En resumen: cuando la Street se te queda
“pequefia”, esta es la opcion.
JPL Disefio original y distinto. Acelera como un tiro. Es estable. El embrague me
parecié muy duro o es que ya tenia la murieca izquierda hecha trizas.
JP Una moto envidiable, muy estable y décil, pero répida y segura. Un encanto.
JCR Muy manejable a pesar de su envergadura y de su apariencia de moto pesada
No pude probarla y me quedé con las ganas, creo que debia ser la bomba una
DT Street Triple pero con un motor poderoso; segtin Chema de Triumph el tren
delantero transfiere una seguridad impresionante.
Toda unadama

Caracteristicas

1.050 cm?, 3 cilindros, 125 CV, con ABS. Azul metalizado.

M'aqmnas triumphantes

Este afio, se montaron las bellisimas maquinas de
la marca Triumph, hechas en Hinckley. Algunas de
ellas, llegaron en transporte exprés (quizas un poco
demasiado exprés) de Madrid especialmente para
el Encuentro, gracias a la colaboracion del equipo
de prensa y marketing de Triumph en Espafia, pero
muy, muy especialmente a su responsable posven-
ta, Chema Clemente, quien se sacrifico por seguir
construyendo esa sélida imagen de marca que
tiene hoy en dia Triumph y decidié aceptar nuestra
invitacién. Momento ese que a buen seguro atn
hoy lamenta.

Los invitados al Encuentro primero se lo pasaron
en grande sufriendo a lomos de bichos endemo-
niados con motores tricilindricos (a excepcion
de la neoclésica Bonneville, la estrella del En-
cuentro, bicilindrica). Pero después... Ay, des-
pués... La fama cuesta. Por conminacion de la
redaccion de MRyT, tuvieron que hacer las veces
de opinadores y hablar de sus experiencias con
cada uno de los modelos. Y ahi fue donde empe-
zaron a pagar con sudor... Veamos qué sacaron
en claro de cada uno de los modelos probados.

Mujer explosiva

La Triumph para viajar. Motor simpre lleno, muchos bajos. Muy buenos frenos y un alto

EC nivel de equipamiento, como buena rutera (incluso trae maletas de serie). Sin éstas, to-
davia se permite un punto de deportividad, siempre que no la exijamos mucho, ya que al
final, el peso pasa factura.

La maravilla del motor 1050, en una moto para viajar con cierto toque deportivo. Es una

JMC moto muy noble.

Moto turistica al 100%. Al sacarla de su medio natural es facil meterla en problemas, ya

DT que su volumen es considerable y el tarado de las suspensiones (excesivamente blando)
no transmite demasiado. Interesante el ABS para una moto de estas caracteristicas. Pro-
bablemente en autovia y con maletas serd una delicia.

iV 4 4 448 4 4
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Tiger .
XC 800
wetrtd Muchacha para todo

Verdadera estrella de la prueba por su adaptacion a la ruta, por carretera de mon-
JMC tafia, en grupo y disfrutando de la conduccion. Rutera cémoda que sirve para todo,
para viajes largos, para el fin de semana iio para ir a por el pan!!

Gran rival de la alemana BMW F800GS (mi moto particular), en asfalto no tiene
nada que envidiarle.

Concepto de moto muy acertado. Es buena para todo. La posicién es muy cémoda,
tiene buena proteccion aerodinamica, motor (como el de sus hermanas) con bue-
nos bajos y que permite subir de vueltas encontrando “chicha”. Se nota que al ver el
éxito del concepto GS de BMW han querido un trocito de la tarta.

Negativo el ruido como de resonancia metalica en el escape.
Muy manejable a pesar de su envergadura y de su apariencia de moto pesada

Una moto muy facil, con un motor potente pero que no desborda. Deberfan solucio-
nar los grillos del escape. El asiento regulable en altura es una gran cosa para los
moteros de corta estatura, como es mi caso.

‘YES! YUASA’

Muchacha para mas

799 cm?, 3 cilindros, 95 CV, con ABS. Negra.

Caracteristicas  Version con escape de carbono Arrow y faros antiniebla.

i

YUASA

Patrocinado por:

La perfecta “moto para todo”. Triumph ha encontrado a la primera una perfecta alternati-
EC va al mundo GS aleman. Estable, motor eléstico y dulce, aunque también hay caballos si
se buscan. Solamente deberia mejorar la eficacia del freno delantero.

Con la participacion de:
Motor eléctrico, agradable sonido con el escape Arrow. Falta de mordiente en el
J0 freno delantero de las dos motos probadas. lu M P
Si le sumamos los accesorios pues mejor aun. El ABS no lo echas de menos hasta
PPP que te hace falta de verdad, pero es algo que se impone ya hasta en las motos

superdeportivas. Y el escape Arrow le otorga un sonido de moto “mas gorda” que
a muchos moteros nos encanta.

JPL Una moto bonita, cémoda y bien equipada. Muy estable en curvas. Una moto que
sirve para todo y muy racional.
JP Polivalente y comoda, una “muscle trail” de verdad.
JCR Para mi la mejor de la gama, por su manejabilidad y prestaciones, cosa de endureros.

Street
Triple
R 675

Caracteristicas 675 em?®, 3 cilindros, 106 CV, con ABS. Una unidad roja y otra blanca.

Diversion al maximo. Perfecta combinacién de manejabilidad, potencia, bajos y con una
EC estética muy atractiva. Ideal para carreteras reviradas. Solo la penaliza un poco el tamafio, muy
pequefia para mi'y la ausencia de proteccion contra el viento en los tramos répidos.

Igual que la Street Triple en motor y comportamiento, la version R es deliciosa y mejora las
JMC : ;
prestaciones de su hermana en frenos y suspension.

JO Lo mismo que su hermana, pero todavia mas divertida gracias a estos 11 CV de mas. Naked de
disefio agresivo y deportivo.

{dem que la anterior a lo que le afiadimos una mejora de componentes, siempre es bien
PPP recibida. Moto muy utilizable en el dia a dia y que te permite un dia de tandas en circuito
permitiendo hacer un buen papel.

JPL Disefio original. Manejabilidad y potencia. Quizas un poco pequefia de tamafio (el peso importa).

JP Muy parecida a la basica pero mas “puntiaguda”, igualmente muy adaptable a cualquier
conduccién, incluso la mfa.

JCR Muy similar a la anterior pero con las prestaciones de una “R", muy divertida.

DT Misma opinién que la base, pero sumando un punto mas al apartado de motor. /

V.o VO ESTE,



Wadd/ Ligue facil

Ideal para disfrutar por la calle, en paseos por carreteras como las de nuestra ruta.

JMC Supermanejable, te haces amigo a la primera. EI motor es una delicia y con mucho
caracter.
JO Muy buena manejabilidad y frenada, motor muy poderoso con gran respuesta a

bajas y medias vueltas.

Moto de estética elegante (el doble faro siempre ha sido mi debilidad) y deportiva a
PPP la vez. Tamafio muy contenido que le da una agilidad asombrosa. Motor, que pese

a su cilindrada media, tiene unos bajos mas que aceptables y ademas se estira

bastante gracias a su disefio tricilindrico.

JPL Mismos comentarios que para la R: no soy capaz de ver las diferencias, ya que no
las probé una después de la otra.

JP Una auténtica zapatilla para andar por casa. Se adapta facilmente a cualquier
conduccién con una nobleza extraordinaria.

JCR Fécil de manejar y apta para principiantes.

Es la moto para todo, cémoda, corta para poder ir répido en carreteras de montafia y con
DT un motor suficiente para hacer disfrutar a todos los publicos. Ademés el disefio me parece

muy acertado. ___,/
Bonneville
\\ (( T100

© Caracteristicas 865 cm?, 2 cilindros, 67 CV. Beige-toffee.
£ YUASA ¢

N JMC Auténtica esencia de lo que es una moto. Estilo clasico, tecnologfa actual y puro
disfrute. No pasa inadvertida y cuando la llevas, te enamoras.

rocinado por:

Con la participacién de: o B y : A
lu M P JO Moto l6gica, réplica del modelo dominador de las décadas 60 y 70. Motor muy : ‘ _ 4
logrado, sin vibraciones, el asiento demasiado duro para viajes largos. = 7B i

JP Qué gratos recuerdos de la juventud, aunque mejorados por la ausencia de vibraciones
y un motor notablemente en forma.

Me sorprendié muy gratamente. Lastima de las estriberas tan abajo, porque se
DT puede ir realmente rapido. Muy agradable el tacto del bicilindrico y una postura de
conduccién comodisima. Estética muy particular.

Chica mala

Moto de carreras matriculable para pilotos pequefios. Componentes de alta calidad en
EC suspension y frenos, especialmente el “shifter” para subir marchas. Seguramente una
delicia en circuito.

JMC Auténticamente deportiva, resultado de la evolucién de un modelo que ha demostrado
ser lider en el segmento Supersport.
Una moto de carreras. Incémoda, muy pequefia, pero una auténtica bomba para ir
JPL rapido.
Una auténtica carreras-cliente, muy noble y rapida. El cambio semiautomatico, una
JP
pasada.
JCR Prestaciones y conduccién de carreras, sorprendente el cambio (sin necesidad de
embrague).

Una moto de carreras. La posicién de conduccién es de “guerra”, el cambio
semiautomatico de serie y los componentes que equipa son de primera calidad. El

DT motor necesitaria algo mas de bajos para una conduccion en carretera pero resulta
ideal para circuito. El chasis es muy facil y permite curvear en montafia aun no siendo
la mejor de sus virtudes.
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Leyenda
EC Eduardo Casero « JMC José Maria Clemente « JO Joan Olivella « PPP Pepe Perialver < JPL Jests Pérez Loriente « JP Jordi Pons « JCR Joan Carles Rico < DT David Turégano

De Hinckley al triunfo

Triumph es una marca centenaria. La compafiia nacié en Coventry en el afio 1887 como fabricante de bicicletas, pero enseguida
probd las mieles de la propulsién fésil, cuando en 1902 afiadié un motor a uno de sus modelos de bicicleta. La evolucién fue
fulgurante: ya en 1907 Jack Marshall y Frank Hulbert acabaron segundo y tercero en la primera edicién del Tourist Trophy de la
Isla de Man (la primera de la historia) a lomos de sendas Triumph monocilindricas. Al afio siguiente, Jack Marshall venci6 con su
Triumph.

Durante los afios de la | Guerra Mundial, las Triumph Tiger monocilindricas adaptadas a las necesidades del ejército britanico
fueron las motos mas valoradas por su resistencia. Se conocian como “the trusty” (las fieles).

En 1942, se inauguré la nueva fabrica de Meriden. Ya en los afios 50, Triumph fue adquirida por BSA, lo que seguramente significé
el principio del declive de ambas marcas. Que la Bonneville bicilindrica original fuera lanzada en 1959; que en 1961 Steve
McQueen, sin dobles que valieran, intentara escapar de los nazis a los mandos de una Triumph TR6 en la pelicula La Gran Eva-
sién, en una de las persecuciones de moto mas memorables de la historia del cine; que en 1969 Malcolm Uphill a los mandos de
una Bonneville alcanzara por primera vez las 100 millas por hora (161 km/h) de media en una vuelta al circuito del Tourist Trophy;
o que de 1971 a 1975 el Tourist Trophy se lo adjudicara en la categoria de produccién la misma moto, la Triumph “Slippery Sam”,
gesta jamas igualada; todo ello no evité que en 1971, el grupo BSA acumulara unas pérdidas récord de 8,5 millones de libras
esterlinas (casi 10 millones de euros, cifra estratosférica para la época) y que en 1973, a instancias del gobierno britanico se
creara la compafiia Norton-Villiers-Triumph y se trasladara la produccion a la planta de BSA de Birmingham, lo que acabd de dar
estoque a la marca. En 1983 ces6 oficialmente la produccién de Triumph y John Bloor se hizo con los derechos del nombre.

Pero el 29 de junio de 1990, tras varios afios de inversiones, desarrollo y esfuerzo, Triumph renacié de sus cenizas en la nueva
factoria de Hinckley. Desde entonces, paso a paso, la firma fue resurgiendo. En 1992 se produjo la moto niimero 5.000; al afio
siguiente, 1a 10.000 y en 1996, la 30.000, una Thunderbird negra destinada a Australia. Hoy en dia, Triumph vive una segunda
juventud con fuerzas renovadas, una gama de modelos amplia y diversificada y un creciente éxito en todos los mercados donde
estd presente, que son cada vez mas. De hecho, en 2010 el logotipo de la marca recibié un leve lavado de cara y en este afio se ha
cumplido la produccién de la unidad medio millén de la nueva era Triumph.

www.triumph.co.uk

www.italo-motor.com

‘YES! YUASA’
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Patrocinado por:
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“On The Road”

Nos encontramos todos en el concesionario oficial Triumph ItaloMo-
tor de Barcelona, prontito, por miedo al calor de otros afios. Estas
fechas marcan generalmente el inicio del verano de verdad, pero fue
este un julio atipico en el que no tuvimos que preocuparnos por el
calor... De hecho, no faltaron las oraciones, velas y ofrendas, a Santa
Barbara, patrona de la cosa climatolégica, a Santa Rita, patrona de
los imposibles, y a todas las deidades, profetas, arcangeles y gente
de todas las confesiones y credos que se nos ocurrieron, porque los
prondsticos eran de mucha lluvia... Por suerte, también esta vez los
meteordélogos se equivocaron.

La ruta debia cubrir unos 240 km por las comarcas del Valles Occi-
dental y el Bages. La pensamos divertida (si, porque las de los afios
pasados fueron muuuuy aburridas...), con muchas carreteras ratone-
ras, pero también vias rapidas e interurbanas. Algunos de los tramos
eran de una belleza paisajistica sobrecogedora y otros imponian un

i ritmo de conduccion frenético.

12 etapa: 11118 km

Concesmnarlo Triumph ItaloMotor
(C/Numancia, Barcelona)
=» Restaurant Can Cortés

en L'Arrabassada,

ant Cugat del Valles)
Probablemente el tramo mas aburrido, puesto que
confluia la salida de Barcelona con el trafico matutino
de un viernes de julio. Hubo un momento para hacer
una pequefia pausa en el Mirador de Sarria, que nos
ofrecia una vista espectacular sobre la ciudad de
Barcelona. Aun asi, el tramo fue razonablemente
rapido, cosa que todos los moteros agradecieron pues
el desayuno les aguardaba al final.

22 etapa: 117 km

Restaurant Can Cortes =»

Gené Karting (en Parc Vallés, Terrassa)

El tramo més largo del Encuentro nos pillé a media mafiana. De Sant
Cugat del Valles a Sabadell fuimos por autopista (aburrido, cémo no),
pero cuando enfilamos la carretera de Castellar del Valles y después
la que nos llevarfa a Sant Lloreng Savall, Monistrol de Calders y Cal-
ders, la cosa cambid radicalmente. Segtn algunos foros moteros, se
trata de una de las mejores carreteras de Espafia para hacer en moto
y es que aunque abundan las curvas mas bien cerradas da placer
tanto al que lleva una custom rutera como al que saca la carbonilla
del escape de su hiperdeportiva por su combinacién de trazado y
paisaje. Por desgracia, la zona mas septentrional de la ruta del En-
cuentro fue pasto de un enorme incendio en 2008, o que le resté la
monumentalidad de los bosques centenarios que habian existido al
norte del Parc Natural de Sant Lloren¢ del Munt.

La llegada a Calders inicié un tramo rapido de carretera radial de
altas velocidades que acabd en Navarcles. De ahi, nos dirigimos al .
sur hacia Talamanca, poblacién de postal coronada por un impo-
nente castillo y las murallas del antiguo ndcleo de la poblacion. En|
este tramo destacan una zona de paellas encadenadas que obli-
gan a reducir vertiginosamente la velocidad y una zona de curvas
encadenadas que practicamente pueden hacerse rectas (de he-
cho, alguien las hizo...).

La caravana siguié cruzando el Parc Natural de Sant Lloreng y
pasando junto a las pétreas gigantescas formas del Montcau.
Pasado el Coll d'Estenalles, todo es bajada hasta Matadepera y, en
seguida, Terrassa. Alli, en el centro de ocio Parc Vallés esperaba
una sorpresa a nuestros invitados en forma de minicampeonato
de karts en el Gené Karting recién inaugurado.
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Patrocinado por:

Con la participacién de:

TRIUMPH

32 etapa: 21,5 km

Gené Karting Terrassa

=>» Restaurant Can Toni (en Rellinars)
Con el cuerpo zarandeado por las curvas (y
alglin que otro impacto) del circuito de karts,
nos montamos en las motos para seguir la
ruta, con mas hambre que ganas. Saliendo de
Parc Valles enlazamos con la orbital B-40 y
enseguida con los 15 km de la carretera de
Rellinars, rapidos y exigentes en el pilotaje,
pero deliciosos en lo visual. En cualquier caso,
la prioridad era la llegada al restaurante Can
Toni, porque el estémago protestaba...

2 etapa: 69

Restaurant Can Toni = ItaroMotor (Barcelona)

Después de la comida, una sesién de fotos dinamicas dejé paso a dltimo tramo de nuestra ruta. Desde Rellinars nos

dirigimos a Marganell con la imponente silueta de la Serra de Montserrat vigilando nuestros movimientos. Aunque la

.| rutainicialmente debia ir a Monistrol de Montserrat por el Santuario de Montserrat, fueron las horas, y no el cansan-
. cio (que nuestros moteros son inasequibles al desaliento) las que nos recomendaron acortar el recorrido y volver a

Castellbell i el Vilar para, desde alli, tomar la C-55 hacia Abrera y entonces la A-2 hasta Barcelona.

2 km

N ST
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Con la participacion de:

TRIUMBH
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Encuentro
Mote‘:{odelaPosventa

SORPRESA PARA
TODOS LOS INVITADOS

Los mejores en dos...
v cuatro ruedas (pequeiiitas)

Un poco por dar un toque distinto, un poco para “picarse” sin
peligro de hacerse “pupa”, un poco porque desde el coche
escoba la diversion no es exactamente la misma, este afio
hicimos un pit stop en el Gené Karting de Terrassa. Alli, gracias
a la excelente gestion de su personal técnico y comercial, pudi-
mos gozar de pista, karts, monitores, briefing, equipo, teleme-
tria e instalaciones solo para nosotros.

Con una vuelta de calentamiento para el posicionamiento
de la parrilla de salida y una carrera intensa, a veces hasta
demasiado intensa con “toques”, encerronas, “besitos” en
el trasero y trompos a go-go, el podio final (refiido) se
compuso de la siguiente manera:

A

| /)N
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El Gené Karting de Terrassa, ubicado en el
centro comercial y de ocio Parc Valles, es
un lugar ideal para echarnos unos piques
con nuestros amigos, nuestros comparie-
ros de trabajo o con la familia. Las instala-
ciones, recién inauguradas unos dias an-
tes de nuestro Encuentro, cuentan con
dos pistas de karts para adultos y una
para nifios, ademds de varios espacios
multifuncionales, bar con vistas a la pista
y terraza, vestuarios e incluso una zona de
simuladores.

Todos los karts llevan incorporada una
unidad de control que permite gobernar
remotamente el motor de los vehiculos
cuando se acaba cada tanda y, eventual-
mente, penalizar a los conductores redu-
ciendo las prestaciones del kart en caso
de cometer alguna irregularidad.

La telemetria del Gené Karting permite
disponer de un registro de tiempo de alta
precision, de forma que las clasificaciones
y resultados son casi siempre inapelables
(aunque a muchos no les guste...). La se-
guridad esté al mas alto nivel gracias a los
guardarrailes instalados en el circuito
cuya construccion absorbe los impactos y
retorna el vehiculo a la pista.

El Gené Karting de Terrassa se comple-
menta con otro en el centro comercial
Magic de Badalona, también de reciente
construccién. Ambos son iniciativa de Jor-
di Gené, conocido piloto de automovilis-
mo y hermano del piloto de pruebas de
Ferrari en la Férmula 1 Marc Gené.
www.genekarting.com
www.jordigene.com

#Nuestros moter-
0s con el equipo
del Gené Karting

Terrassa

“ZENKIU”

Son muchas las gracias que hay que dar:
MUCHAS GRACIAS a nuestros invitados por
haber querido invertir un dia (o dos) de
trabajo en algo aparentemente tan impro-
ductivo como ir a pasear por Catalunya en
moto y pegarse un buen desayuno y unas
carreritas en karts... La Posventa, en mayus-
cula, no se hace sélo de ndmeros sino tam-
bién de relaciones, y el Encuentro Motero no
€S ni mas ni menos que eso, Una excusa
para encontrarnos y relacionarnos.

MUCHAS GRACIAS por el clima de cordialidad y
entendimiento que entre todos se consigui6
engranar. Mds alld de lo bien que andaran las
Triumph (que ojo, iiban estupendas todas!) o de
lo bonita que fuera la ruta, la calidad humana de
nuestros moteros es lo que da verdadero valor
al Encuentro. Es un inmenso honor para noso-
tros haber contado con nuestros invitados, a los
que, ademads, consideramos nuestros amigos.
MUCHAS GRACIAS por seguir confiando en
nosotros, en nuestros medios de comunica-
cién pero, mas alld de eso, en nuestra filoso-
fia y en nuestro modo de trabajar, sin estri-
dencias, ni acritudes, ni tiros al blanco...
Gracias por confiar en nuestras personas, al
finy al cabo.

MUCHAS GRACIAS al equipo de Triumph Espa-
fia y Portugal, a Diego Martinez y su equipo de
prensa y marketing, quienes hicieron facil lo
imposible y atin mas fécil lo dificil. El agradeci-
miento debe ser compartido con Eric Cirera, su
hermano Christian y todo el equipazo de profe-
sionales del concesionario Triumph Italo Motor,
que tuvieron que aguantar a los pesados de
MRyT, pero nunca les faltaron las ganas de
colaborar.

Y, last but not least, MUCHAS GRACIAS a
nuestro patrocinador, la marca fabricante de
baterias Yuasa, quien esta poniendo el acen-
to este afio en los “corazones” de todo lo
que se mueve a dos ruedas, y con cuyo
apoyo las cosas han sido mds asequibles. Y
que, dicho sea de paso, resulta ser el primer
equipo en baterfas de las bellisimas Trium-
ph... iQué coincidencia!

i

YUASA

Patrocinado por:

Con la participacion de:

TRIUMPH
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Maxima evolucion

Siempre a la Gltima en calidad de producto, las gamas Xtar y Star de aceites lubricantes CEPSA alcanzan la
maxima evolucion tecnologica tras haber sido actualizadas poniéndose a los niveles de calidad ACEA 2008.
¢Qué significa esta actualizacion? La garantia que los aceites CEPSA Xtar y Star son formulaciones de alto rendi-
miento que han evolucionado para dar respuesta a todas las evoluciones de los motores que se estan produciendo
en la industria de la automocion: Downsizing, Turbocompressor, Injeccién directa, EGR, asi como en el tratamiento de
los gases de escape: Filtros de Particulas (DPF/FAP) y sistemas de inyeccion de urea (SCR).

CEPSA on-line

Los servicios CEPSA para el cliente no paran de crecer. Y buen ejemplo de ello es la reciente pues-
ta en marcha del Catalogo Digital de Automocién CEPSA Lubricantes.

Creado y desarrollado para ser un complemento ideal del catalogo impreso y de la web cepsa.com, a tra-
vés de este catalogo on-line desde el profesional del taller hasta el usuario final pueden conocer al detalle
toda la gama de lubricantes CEPSA, acceder a amplia informacién técnica o a la guia de lubricacion.

La descarga es sencilla, basta con entrar en el enlace www.cepsa.com/lubricantes/autocat.html
y pulsar sobre el botén “Descargar Ahora”. Una vez descargado... se adentraran en el universo de
lubricacion CEPSA... y sin necesidad de estar conectados a Internet.

alepodalond

El nuevo Star Synthetic 5\W30

La versatil gama CEPSA Star de lubricantes para motor se amplia con la llegada del

M\\‘ Synthetic 5W30, un aceite 100% sintético de muy alto rendimiento. Formulado para cumplir
.‘#CEP_SR con las ultimas especificaciones de los vehiculos Euro 5 y para vehiculos no equipados con
=G . . .. . . .
filtros de particulas DPF, la proteccion antidesgaste y la limpieza del motor son las grandes

5W30 f virtudes de este aceite de excepcional rendimiento e ideal para lubricar tanto motores gaso-
a5 | lina como diésel.

La gama Xtar, en envase de 5 litros

Siempre afénta a las demandas del mercado, CEPSA ya comercializa los lubricantes Xtar para vehiculo
ligero en envases de 5 litros. Esta gama de aceites, especialmente desarrollada para cumplir con las
exigencias de los motores de ultima tecnologia, esta disponible en envases de 1, 4 y 5 litros; en bidones
de 185 kg y en contenedores de 1.000 litros.

Mas informacién en www.cepsa.com y en www.cepsa.com/lubricantes/autocat.html
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ESTACIONES DE CARGAY

OPEL HOMOLOGA EQ
BRAIN BEE Y TEXA

Opel, y por extension las marcas Opel, Chevrolet Europa y Vauxhall (marca bajo la

que se comercializan los modelos Opel en Reino Unido) ha homologado varias estaciones de
carga y mantenimiento del sistema de aire acondicionado, concretamente las Clima 1234-HO (en
la imagen) y Clima-9000 de la italiana Brain Bee y las Konfort 760R (en la imagen) y Konfort
7708 de la también italiana Texa.
Por lo que respecta a las homologaciones de los equipos Brain Bee, Opel-Vauxhall-Chevrolet Europe ha
homologado y recomienda a sus concesionarios oficiales la utilizacion de estas estaciones por su cali-
dad, avalada por la certificacion VDA. El modelo Clima 1234-HO ya puede realizar las operaciones de
recarga y mantenimiento con el nuevo gas refrigerante R1234yf mientras que el Clima-9000 puede tra-
bajar con el refrigerante R134a en vehiculos hibridos y lo recomienda para operar en vehiculos hibridos
y convencionales.
La calidad de las estaciones de aire acondicionado Konfort 760R y 770S de Texa, avalada en este caso
por TUV Rheinland, también ha servido a Texa para ser homologada por Opel. La primera de ellas se
ha homologado para operar sobre los vehiculos que utilizan el gas R134a y sobre los hibridos que irén
apareciendo en el mercado a lo largo de este otofio. La Konfort 770S ya esta capacitada para respetar
los severos requisitos de las casas constructoras alemanas para los sistemas de climatizacién que usan el
nuevo refrigerante R1234yf, obligatorio en todos los modelos homologados desde enero de 2011. (&
www.opel.es / www.brainbee.it/
www.texaiberica.com

PARA EVITAR UNA BURLA A LA NORMATIVA

SU ESCUELA DE APRENDICES
INICIO EL CURSO 2011-2012
CON 154 ALUMNOS

Cantera de
profesionales SEAT

La Escuela de Aprendices de SEAT ya ha iniciado el
curso 2011-2012 y lo ha hecho con 154 alumnos ma-
triculados. Esta Escuela impulsada por SEAT es un centro de ex-
celencia de formacion profesional privado de acceso publico en
la que se imparten ciclos formativos de Grado Medio en especia-
lidades mecénicas muy valorados en el sector: Mecanizado,
Electromecanica de vehiculos e Instalacion y Mantenimiento
Electromecanico. Creada en 1957, en ella se han formado casi
2.500 alumnos en estos mds de cincuenta afnos.

Volviendo al ario lectivo actual, merece especial mencion el in-
cremento del ndmero de chicas matriculadas en el primer curso.
También ha crecido el niimero de matriculados en tercer curso,
el que se dedica a impartir formacion ocupacional, que llegan a
ser de 42, la cifra més alta en los Ultimos diez afios. Los que lo
superan, pasan a formar parte de la plantilla de SEAT, como los
treinta alumnos que terminaron sus estudios y que fueron con-
tratados el pasado mes de junio. (&

www.seat.es

GANVAM PIDE RETROACTIVIDAD A LA NUEVA LEY DE DISTRIBUCION

En unas recientes declaraciones, Juan Antonio
Sanchez Torres, presidente de GANVAM, mani-
festd la necesidad de que la nueva Ley de
Contratos de Distribucion, actualmente en
tramite parlamentario, se aplique a todos los contratos
entre marcas y concesionarios, incluyendo aquellos fir-
mados antes de su entrada en vigor, ya que, de lo con-
trario, se producird “una auténtica burla a la
normativa". Para ello, explica Sanchez Torres, se de-
beria conceder un periodo transitorio de un afo, lo
que otorgaria a los contratantes (fabricantes y concesio-
narios) la certeza y seguridad juridica necesarias para
adaptar los contratos con tiempo suficiente, respetando
en todo momento el principio de legalidad e irretroacti-
vidad de las leyes. De no aplicarse esta medida, que ya
estaba incluida en el proyecto de Ley original, se daria
pie a que las marcas que en estos momentos estan pa-

sando por procesos de firma de nuevos contratos elu-
dan la aplicacion de la nueva normativa que se conver-
tiria en “papel mojado”.

El presidente de la Asociacion Nacional de Vendedores
de Vehiculos a Motor también inst a que la nueva Ley
de Contratos de Distribucion elimine cualquier limita-
cion a la libre transferencia de los negocios pues ésta
supone “una libertad esencial” del distribuidor
para materializar su inversion de inmediato y garantizar
su independencia econdmica frente al proveedor, en
beneficio del consumidor. Al distribuidor solo se le
debe exigir que cumpla con los requisitos de solvencia
econdmica, personal y recursos que exija la marca pero
no mds. “Una cosa es que el proveedor pue-
de exigir a sus distribuidores exhibir toda
su gama de modelos y otra que les obli-
gue a una compra minima de cada uno

de ellos o que le envie vehiculos no solici-
tados forzando al distribuidor a adquirir
un stock no acorde con el mercado” puso de
ejemplo Sanchez Torres.

www.ganvam.es
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CONTACTO

EL MONOVOLUMEN DE SIETE PLAZAS
CHEVROLET ORLANDO

Espiritu americano

Todos aquellos que estén pensando en comprar un monovolumen de

siete plazas ya pueden ir ampliando su catédlogo de opciones y estu-
diar la propuesta de Chevrolet, el Orlando, un modelo cuya relacion cali-
dad-precio-equipamiento puede resultar imbatible.
El Orlando es un monovolumen de siete plazas de gran tamafo (4.652 mm) y
estética robusta en la que Chevrolet no ha disimulado su origen estadouni-
dense con un morro més acusado de lo habitual en este tipo de monovolt-
menes y un aspecto cuadrado y voluminoso. El interior es amplio, con tres fi-
las de asientos y recurre a su gran tamafio para que las dos plazas de la ultima
fila sean “decentes”. Sin embargo, en términos de polivalencia se sitta por de-
bajo de sus competidores, sobre todo porque la segunda fila no es corredera,
tal como ocurre en la mayoria de sus rivales. Merecen especial mencion los
acabados interiores que, a excepcion de algunos plsticos de tacto parco, son
de calidad (muy buena en relacion con el precio del coche) y la excelente re-
lacion equipamiento-precio. En la componentistica del modelo se nota la
mano de Opel marca con la que comparte piezas como el volante o los man-
dos de la columna de direccion.
Del Orlando también nos gustd el motor de la unidad probada, un dos litros
VCDI diésel de 163 CV'y el comportamiento dindmico. La respuesta del pro-
pulsor es realmente brillante, tanto en prestaciones como en aceleracion y si-
lencio de marcha y, muy importante, en consumos (6 litros justos en ciclo
combinado). De origen Fiat, se nota que los motores de Fiat PowerTrain
han dado un salto hacia una nueva generacion. De comportamiento muy no-
ble, mérito del chasis, en el tarado de las suspensiones prima el confort (no
olvidemos que se trata de un monovolumen) pero mantiene el tipo sobrada-
mente si le exigimos un poco de “diversion”.
En definitiva, el Chevrolet Orlando es un buen producto comercializado a un
precio aun mejor. Ahora falta por ver si cuaja en el mercado con el sello de la
marca americana en el morro o si hubiera sido mejor ponerle el apellido de
Adam Opel. €
www.chevrolet.e

UN DESCAPOTABLE DIVERTIDO Y
ASEQUIBLE, EL MAZDA MX-5 IRUKA

El coche de los
domingos

El MX-5 de Mazda no es el descapotable mas vendido por casuali-

dad; es estéticamente agraciado, de tamafo compacto, tiene un pre-
cio contenido y, sobre todo, es muy divertido gracias a su agilidad, deportivi-
dad y motores a los que les gusta girar en la parte mds alta del cuentarrevolu-
ciones. La marca japonesa puso al dia el MX-5 y ahora, aparte de estar dispo-
nible en techo de lona, también lo estd con un techo rigido retractil. Dentro de
esta variedad encontramos la unidad probada, la serie especial Iruka que
monta el motor gasolina 1.8 de 126 CV'y que podemos conseguir por menos
de 26.000 euros.
Volviendo al techo retréctil, éste aporta un plus de comodidad porque se plie-
ga rapidamente a pesar de que sigue siendo necesario desbloquearlo manual-
mente en el habitdculo. Una vez desplegado el techo y con la melena al vien-
to, este MX-5 se erige como la gran diversion de los domingos. Conducirlo es
un gozada, su motor, sin ser excesivamente potente, aporta su dosis de adre-
nalina sobre todo por como entrega la potencia, mas parece una moto depor-
tiva japonesa por su ausencia de bajos, pocos medios y la mayoria de su ener-
gia en los regimenes altos de giro. En marcha, podemos apurar las marchas
hasta la parte més alta del cuentavueltas para notar su poderio lo cual tiene su
precio, un consumo nada contenido de 7 litros en ciclo combinado.
El comportamiento dindmico busca también la diversion e, incluso hasta se
pasa de la raya, el eje trasero es muy nervioso y tiende a perder el control.
Sabiendo controlar esta tendencia, el MX-5 es divertidisimo, si no somos ex-
pertos, incluso nos podemos llevar algtin susto. Una ayuda al respecto es su
tamano contenido de poco mds de cuatro metros que hace de este roadster
un coche muy égil. Las carreteras de curvas son, por tanto, su hébitat natural.
En cuanto al interior, obviamente, la habitabilidad no es una de sus priorida-
des por lo que es un coche pequefio delante, sobre todo por su estrechez, y
detrds, nada, ya que estamos ante un biplaza. Tampoco el maletero invita a
grandes viajes ya que se queda en unos exiguos 150 litros. [&
www.mazda.es




EL PEUGEOT 308 THP DE 156 CV

El Peugeot 308 es un compacto con clara vocacion fa-

miliar. Da absoluta prioridad a la comodidad, es espacioso,
disfruta de un buen maletero, esta bien acabado y su precio se si-
ttia en un término medio por lo que es correcto en relacion a la ca-
lidad y al acabado que propone. Para aquellas familias poco nume-
rosas que busquen un coche sin excesivos alardes y discreto, no
hace falta que busquen mds, en este Peugeot tienen una alternati-
va mds que vélida. Ademds, recientemente actualizd ligeramente
su imagen, sobre todo en el frontal, aunque conservando su es-
tampa habitual.
Pasé por nuestras manos una version que no sera de las més ven-
didas, la 1.6 THP de gasolina y 156 CV (la diésel de 112 CV serfa el
motor ideal en relacion al comentario de mas arriba). Este motor
desarrollado por la marca francesa junto con BMW es muy tranqui-
l6n'y también algo glotdn, los 6,7 litros en cido combinado y 9,4 li-
tros en ciudad se sittian por encima de la media de la competencia.
En carretera, la comodidad es su gran virtud, gracias a una suspen-
sion blanda pero no mareante, el 308 absorbe a la perfeccion las
iregularidades del piso por lo que los viajes se hacen cortos y con-
fortables. Eso si, quien quiera sensaciones deportivas, que vaya
pensando en otro modelo. Prueba de la apuesta de Peugeot por la
“familiaridad” es que el 308 ya no tiene version tres puertas. El inte-
rior también es muy agradable. Tanto las plazas delanteras como
traseras son muy amplias (es un referente de su segmento en ha-
bitabilidad) y la amplia superficie acristalada hacen de él un coche
muy luminoso que acenttia la sensacion de espacio. Los materiales
empleados son de calidad, en consonancia con la marca, y estan
bien rematados. El maletero, sin ser excesivamente amplio (348 li-
tros), es suficiente para una familia de tres miembros. En cuanto al
precio, esta version berlina THP de 156 CV roza los 21.000 euros
pero su equipamiento es amplio. (&
www.peugeot.es
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EN NUESTRAS MANOS, LA BMW R 1200 R, UNA ROADSTER POLIVALENTE Y DELICIOSA

Urba na pa ra todo 9 Suena raro calificar una moto de 1.200 cm? como urbana, pero es ciertamente este

destino el mas concurrido por las roadster de BMW en su ya extensa historia, prime-
e _ ro conlaR 1100 R, después con la 1150 y ahora con esta. En cada generacién, una vuelta
1 - ' més de tuerca, un paso mas hacia la perfeccion, de la que cada vez parece més cerca. En este
2011, la R 1200 R recibe una revision a fondo del motor, con la que aumenta su potencia hasta
los 109 CV, si bien lo que menos importa es eso y si en cambio la mejora general en suavidad
de funcionamiento del conjunto propulsor-transmisién de que goza esta generacion.
La nueva R 1200 R sigue demostrando una adaptabilidad casi sin limites. Igual sirve para un
uso dentro de la ciudad que para afrontar largos viajes o desplazamientos interurbanos de fin
de semana. La estabilidad y seguridad en frenadas que aporta el Telelever delantero es ya a
estas alturas incuestionable, y es cuando se encadenan curvas suaves o se viaja a velocidades
medias con o sin acompanante cuando mejor se disfruta esta R 1200 R. Cuando viajamos le-
jos, la falta de proteccién aerodindmica penaliza la comodidad; por eso, en ese caso es mejor
optar por la fabulosa R 1200 RT. La nueva R 1200 R, sin ser econémica, tiene un precio razona-
ble tratdéndose de una BMW: 11.995 €, 13.030 € si nos decantamos por el acabado Classic
con llantas de radios y decoraciones especiales. (¢
www.bmw-motorrad.es

ﬂ
31: 09.11 r@‘



EL N

Volvo Car Espafia presento el
cual la marca sueca promete
completamente, le ofrece ex

debe tomar para solucionar sus pro

El concepto “One Hour Stop™ de
9Volvo Car Espaiia implanta una nue-

va planificacion del taller para que éste
sea mas efectivo. La marca sueca asegura que
ahora la capacidad del taller siempre estd ocupada
y se ha eliminado la necesidad de dejar horas i-
bres para casos imprevistos. Asi mismo, se saca el
méximo rendimiento a las dreas de trabajo, a los
profesionales de la reparacion y se eliminan los
tiempos de espera y las ineficiencias.

Organizacion del taller

En la nueva estructura de los talleres de los conce-
sionarios y servicios oficiales Volvo se ha creado
un equipo compuesto por ¢inco técnicos y una
nueva figura denominada Andon, encargada de
solucionar problemas y ejercer funciones de apo-
yo, asesoria, jefe de equipo y gestion de tareas.
Los cinco técnicos y el Andon trabajan juntos en
tres elevadores, cuatro técnicos en parejas trabajan
en dos elevadores y un trabaja en un solo eleva-
dor. Un cuarto elevador se usa para trabajos pro-
longados como, por ejemplo, la localizacion de
averias. El Andon siempre estd presente y presta
su apoyo a los técnicos los cuales lo usan como
recurso el 50% del tiempo. Esta disposicion per-
mite equilibrar las horas reservadas y nivelar la
carga de trabajo en casos de ausencias de perso-
nal, de un nimero excesivo de reservas o de auto-
mdviles que han llegado al taller sin cita previa.
Otra figura clave del taller es la del técnico
multicualificado (TMC), que, como su
nombre indica, realiza multitud de funciones: pla-
nificar, reservar cita, recibir al cliente, preparar y
explicar la factura al cliente, etc. Su tarea estd ex-
clusivamente centrada en el cliente con las venta-
jas que ello comporta: una sola persona asume
los posibles fallos y malos entendidos de los que
desmarca a los técnicos y el cliente aprecia que
siempre hable con la misma persona cuando acu-
de al concesionario.

Aunque el concepto se denomine “One Hour
Stop”, no todas las tareas se realizan en una hora
pero el objetivo es que el dliente se espere en el
concesionario para no tener que acudir dos veces
a él (a entregar el coche y a recogerlo). Para ello,
mientras espera los concesionarios Volvo les ofre-
ce informacion o asesoramiento personal sobre su
vehiculo, la posibilidad de probar algunos de los
nuevos vehiculos amén de poder tomar un café o
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ACTUALIDAD

UEVO SISTEMA DE VOLVO QUE MEJORA L

“One Hour Stop”

pasado mes de juni
al cliente que no le |
actamente lo que quiere y ré
blemas.

hace perder

o el concepto “One Hour Stop

Veamos cOMO lo con

A ATENCION AL CLIENTE

" a través del

tiempo, resuelve su problema

duce el numero de decisiones que

sigue en el area de taller.

De los cinco técnicos,
cuatro trabajan en pa-
rejas como la de la
imagen en dos eleva-
dores y uno solo en
un elevador.

un refresco o conectarse a Internet en la sala de
espera. Por ejemplo, al llegar al tercer o cuarto
mantenimiento programado, es una ocasién exce-
lente para mostrarle nuevos modelos o invitarle a
que haga una conduccién de prueba, es decir,
mantenerlo al dia sobre la gama Volvo por si tiene
intencidn de cambiar de vehiculo.

Volvo Car Espania inicio la implementacion del
“One Hour Stop" a finales de 2010 en dos ta-

lleres, Auto Elia, de Madrid y Auto Sweden, de
Valencia. En junio inicié una segunda fase de ex-
pansion en la que asumirdn el concepto cuatro ta-
leres mas. Este mes de septiembre se sumaran
otros diez talleres y el resto implementaran el OHS
alo largo de 2012 y 2013, afo en el que Volvo con-
fia en tener a toda su red trabajando bajo este con-
cepto. [4

www.volvocars.com/es



ologia de arranque 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 motores diesel.

Bobinas de encendido BERU:

Desarrolladas especificamente para
cada vehiculo y permitir un encendido
dptimo.

Calidad, servicio e innovacion a disposicion de
nuestros clientes

rovisa

www.grovisa.com S.d.

Gama completa de recambios con calidad original

Principales marcas
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LOCTITE

LA CLAVE DEL EXITO:

CONTARCON UN
GRAN EQUIPO

Loctite®3090 y Marc Coma, inseparables

El nuevo Loctite®3090 representa lo
ultimo en tecnologia de adhesivos
bicomponentes, combinando una alta
capacidad de relleno de holguras con
una 6ptima adhesién y curado rapido.
Es el compafero de viaje ideal para los
participantes del Dakar, por su facilidad
de aplicacién, su rapidez y su alta
resistencia.

Descubre mas en www.loctite.es
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Loctite® 3090

= Cianocrilato bicomponente en gel.

= Gran capacidad de relleno de holguras.
= Alta resistencia y curado rapido.

= |deal para reparaciones de emergencia.

Excellence is our Passion
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