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Ante la duda,  
acción directa
Las cifras de septiembre nos dejan tiritando: 4.226.744 son las personas que están apuntadas 
al paro (y hay más, lo sabemos todos, que no están contabilizadas); en un año, un 5,2% más, 
con 1,34% menos de afiliados a la Seguridad Social.
Más de cuatro millones de personas que no consumen. Ni ellos ni sus familias. Que deben ges-
tionar muy bien la falta de dinero; que tienen coche, pero que no lo usan; o lo hacen poco, por-
que no se lo pueden permitir. Y no mantienen o reparan hasta que el coche dice “hasta aquí”.
Según el Banco de España, la deuda familiar es la más baja desde 2008 y la Ministra Salgado 
(a la que poquito le queda con esa cartera) asegura que reajustes no habrá, porque se está re-
duciendo el déficit, y que el PIB crecerá este cuarto trimestre y el primero de 2012.
Pero, Goldman Sachs (un grupo de inversores que deberían tener ganitas de meterse en nues-
tra economía, pero que les da repelús) opina que en 2012 España volverá a la recesión, dos dé-
cimas de caída en estos tres últimos meses y otros dos a principios de año. 
El FMI, por su parte, alerta de otra recesión en 2012 para la zona Euro, y presiona al BCE de 
Trichet para que baje los tipos de interés (algo que se asocia a la recesión), cosa que no parece 
tener muy claro el presidente.
Moody’s, la agencia de calificación de riesgo para inversiones (la rival de Standard & Poor’s y 
Fitch Group), enmarca a España en la calificación Aa2 (la tercera nota más alta posible), pero 
advierte que sólo aquellos que tengan la máxima calificación se salvarán de una reducción de 
sus calificaciones.
Y estando así las cosas, con este alegre panorama general, nuestro sector posventa funciona. Según 
Carmelo Pinto, el gerente de Serca, de crisis nada (léanlo en el interior de esta edición).
Y a decir verdad, las empresas están haciendo verdaderas obras de ingeniería para salvar pro-
blemas de financiación o morosidad. Están invirtiendo y apostando fuerte para crecer, para sa-
lir adelante, para crear puestos de trabajo, para prosperar.
Fabricantes que se esfuerzan para satisfacer a sus clientes, distribuidores que invierten para am-
pliar zonas de influencia, talleres que están concienciadísimos de que deben formarse, estar apo-
yados, tener buenos proveedores para poder resistir este envite e incluso posicionarse mejor. 
Los tres eslabones trabajan juntos como pocas veces. Triunvirato imparable, que se alía codo 
con codo, hartos ya de estar hartos de pedir que se les escuche para que se les pongan las co-
sas fáciles.
Veremos si hay cambios con las elecciones…aunque…mejor no confiar más que en la acción 
directa y coordinada de un sector que nunca ha defraudado a la economía, aunque la econo-
mía haya defraudado al sector.

www.mryt.es

Precio de la suscripción
 92 € (1 año)
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Más pequeña, robusta y  
precisa que su predecesora

Nueva sonda lambda Bosch

noticias

Sin título-2   1 01/09/11   13:00

Robert Bosch ha iniciado la fabricación 
en serie de la nueva sonda lambda 
LSF Xfour que toma el relevo de la 
LSF4.2 cuya capacidad ha sido contras-
tada en los últimos años. La nueva LSF 
Xfour mejora a su predecesora en varios 
aspectos: es más pequeña, más robusta 
y, en el mismo tiempo, consigue una ma-
yor exactitud en sus mediciones así 
como una reacción más rápida una vez 
que arranca el motor. De hecho, los inge-
nieros de la gigante alemana han reduci-
do a la mitad el tiempo de reacción de la 
sonda tras arrancar el motor en compa-
ración con la LSF4.2 lo que se traduce en 
que el tiempo en que el motor emite ga-
ses de escape sin control se reduce nota-
blemente. Esta virtud, combinada con la 
mayor exactitud de las mediciones, per-
mite a la nueva sonda cumplir sobrada-

mente las futuras regulaciones legales 
sobre emisiones contaminantes además 
de aportar una mayor protección del me-
dio ambiente.
Recordemos que la sonda lambda, loca-
lizada delante del catalizador o, en algu-
nos casos, detrás del mismo, cumple 
con la función de medir el contenido de 
oxígeno en los gases de escape reflejan-
do así la calidad de la combustión. La 
combustión completa de un kilogramo 
de gasolina requiere aproximadamente 
14,7 kilogramos de aire. La relación de la 
mezcla existente con respecto a la mez-
cla óptima se llama valor lambda. Los 
procesos convencionales de la combus-
tión de gasolina funcionan con un valor 
lambda igual a 1. Si el valor es inferior a 
1 la mezcla es rica y con poco oxígeno. 
Si el valor supera la unidad, se quema 
con demasiado oxígeno. Con la llamada 
sonda de salto, que proporciona una se-
ñal en forma de salto en el paso de una 
mezcla pobre a una rica, se puede regu-
lar de forma precisa la mezcla estequio-
métrica (lambda = 1). l
i  	www.bosch-automotive.es

Un racor inteligente que elimina el 
efecto descarga en las estaciones 
de aire acondicionado

Brain Bee 
presenta el Eco Lock
Brain Bee mejora las prestaciones de sus estaciones de aire acondicionado con el 
lanzamiento el Eco Lock, un racor inteligente que elimina completamente el 
efecto descarga, es decir, la dispersión del gas de refrigeración en el entorno y que 
suele verificarse al finalizar la recarga en el vehículo en el momento de la desco-
nexión de los tubos de recarga del circuito del vehículo. La eliminación, mediante 
el Eco Lock, del efecto descarga aporta importantes ventajas a las estaciones de 
recarga y mantenimiento del sistema de aire acondicionado: reduce la formación 
de gases incondensables en el interior de la bombona, evita la dispersión de líqui-
do refrigerante en el aire en el momento de la desconexión (efecto descarga) y 
permite comprobar las posibles pérdidas de la válvula Schrader antes de la des-
conexión.
El sistema Eco Lock se presenta con una conexión Eco Lock para el gas R-123a y 
R-1234yf que es gestionada por un software Eco Lock específico. Dicho sistema se 
puede aplicar en todas las tecnologías de recarga del aire acondicionado. l
i  	www.brainbee.it

Desde Sant Feliu de Llobregat (Barcelona) llega lo último de Grupo 
Cautex, su nuevo Catálogo General al cual reúne todos los pro-
ductos que comercializa bajo marca propia Cautex: juntas, perfiles, 
kits, guardapolvos, tubos, manguitos, poleas, piezas de caucho-
metal, etc. En total, suma 1.700 referencias de las cuales más de un 
millar ya están disponibles en stock y, como novedad, ha creado 
casi 140 nuevos esquemas de diferentes marcas y motorizaciones. 
Este catálogo también está disponible en versión on-line la cual 
permite localizar todas las piezas, tanto de la marca Cautex como 
de la marca Plyom, a través de la cual comercializa cables de man-
do o elevalunas. l
i  www.cautex.com
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noticias
La empresa y sus  
empleados han  
donado 115.000 euros

Mann+Hummel no 
se olvida de Japón
Mann+Hummel, a través de la empresa y de sus empleados, realizó el pasado 
verano una donación de 115.000 euros a la organización de ayuda arche 
noVa de Dresde (Alemania) que se está dedicando a reconstruir las zonas 
devastadas por el terremoto que asoló hace varios meses a Japón (tal 
como se ve en la carretera de la imagen). El generoso montante de la donación, 
la mayor desde que se fundó arche noVa hace 19 años, es consecuencia de la vo-
luntad de los empleados. Inicialmente Mann+Hummel había dado 20.000 euros 
de ayuda humanitaria a su filial japonesa en Shin-Yokohama y a organizaciones 
humanitarias japonesas. Paralelamente, los empleados de la multinacional ale-
mana llevaron a cabo diversas actividades para obtener fondos adicionales que 
Mann+Hummel finalmente duplicó y redondeó para llegar a los 115.000 euros de 
la donación final.
Stefan Mertenskötter, presidente de la organización de ayuda arche noVa, 
ha explicado la situación actual de Japón y la ayuda inestimable que representan 
acciones como la de Mann+Hummel: “sin información en los medios, las dona-
ciones languidecen. Pero necesitamos desesperadamente donaciones para po-
der financiar nuestra ayuda de emergencia y ayudar a la reconstrucción. Todavía 
no tenemos alojamiento intermedio y el suministro de alimentos es, con frecuen-
cia, complicado. Suponemos que los japoneses necesitarán nuestra ayuda, al 
menos, doce meses más. Durante la reconstrucción, la continuidad es de espe-
cial importancia. Por lo tanto, estamos muy felices de que los empleados de 
Mann+Hummel y la empresa nos hayan apoyado tan generosamente. 
Agradecemos mucho el compromiso de los empleados”. l
i  www.mann-hummel.com

Infiniti se equipa con UFI
La alianza Nissan-Renault apuesta por el fabricante italiano de filtración Ufi Filters. Y para muestra un botón, el crossover FX 30d AT (en la imagen) y la berlina M 30d 
AT de Infiniti, marca de lujo de Nissan, se equipan en origen con un módulo completo de filtración de combustible de Ufi Filters. Este módulo se monta en el 
nuevo motor diésel de tres litros y 238 CV disponible en ambos modelos, propulsor que entrega 550 Nm de par y emplea la tecnología de inyectores piezoeléctricos.
Por lo que respecta la módulo completo del filtro de combustible, éste garantiza una elevada eficiencia de filtración, superior al 94% para partículas contaminantes de has-
ta 6 micras de diámetro según norma ISO 19438. También proporciona una gran capacidad de separación del agua de hasta el 98% y una larga vida útil del elemento fil-
trante. Incluso se equipa con un sistema termostático para asegurar un eficiente calentamiento pasivo del gasóleo en invierno y para prevenir contra los coágulos de parafi-
na que se pudieran producir lo que da una idea de la sofisticación técnica de este módulo de filtración que cumple al 100% con las especificaciones y limitaciones impues-
tas por la normativa Euro 5 de acuerdo a las especificaciones de los motores de Nissan-Infiniti.
De momento solo disponible en el equipo original de los dos modelos de Infiniti citados, Ufi Filters ha anunciado que en breve estará disponible en el mercado de reposición 
y comercializado bajo las marcas Ufi Filters y Sofima. l
i  www.infiniti.es / www.ufifilters.com

Con un 
módulo de 
filtración de 

combustible que 
en breve llegará a 

la posventa

En Elche (Alicante)

ANCERA celebró  
su tercer CDA
Elche acogió el pasado 22 de septiembre 
el tercer CDA (Club de la Distribución 
de Automoción) del año. Acto organizado 
por ANCERA para debatir y reflexionar 
sobre el sector de la posventa del auto-
móvil, en la reunión ilicitana los temas de 
debate fueron las relaciones entre talle-
res y aseguradoras, el marco legal que 
regula la posventa del automóvil, la venta 
por Internet de piezas de recambio o el 
hecho de que cada vez acuden más 
clientes a los talleres con las piezas que 
quieren sustituir de su vehículo. También 
se dejó constancia de que los desguaces 
de vehículos (hoy denominados CAT) es-
tán vendiendo cada vez más recambios 
usados al sacar partido de las lagunas 
legales 

que existen en cuanto a la seguridad y la 
garantía de estos recambios. Al hilo de 
esta cuestión, Miguel Ángel 
Cuerno, presidente de ANCERA, recor-
dó que en Bruselas llevan ya diez años 
intentando hacer una lista de recambios 
que se pueden vender o no de segunda. 
Cuerno también subrayó la hegemonía 
del taller multimarca independiente en 
nuestro país: “de un parque de 27 millo-
nes de vehículos en España, los talleres 
multimarca o independientes reparan 20 
millones, un 74% del total. Esto compor-
ta que vendan el 80% del total de piezas 
de recambio instaladas en los vehículos”.
Además de Miguel Ángel Cuerno, estu-
vieron presentes en este CDA asociados 
y el presidente de AEME y AVECA, 
Francisco Aznar (Aznar Roca); 
Rafael Gabriel, vocal del Comité 
Ejecutivo de ANCERA y Francisco 
Rodríguez, presidente de 
ASOTECAUTO, la asociación de talleres 
de Almería.l
i  www.ancera.org
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Denso ha editado el catálogo 2011/12 de escobillas limpiaparabri-
sas. Esta edición reúne 124 referencias que se traducen en 1.550 aplicaciones 
que dan cobertura al 95% del parque asiático y al 85% del parque europeo de 
turismos. Así mismo, recopila las gamas estándar (46 referencias), de hojas pla-
nas (51), limpiaparabrisas traseros (6) e híbridos (21) y las opciones de ajuste y 
los tipos de diseño (curvados, premontados y de spoiler). Huelga decir que todas 

las referencias están fabricadas con calidad equivalente 
a la de equipo original. El distribuidor de las escobillas 
limpiaparabrisas Denso en España es Talleres Electro 
Auto, firma de Coslada (Madrid). l
i  www.denso-europe.com / 
www.electroauto.net

Facom ha lanzado nuevas herramientas para la reparación del sistema de in-
yección common rail, hoy en día el más extendido entre los motores diésel. Una de 
las propuestas es un estuche que incluye los útiles necesarios para extraer los inyectores 
(en la imagen). Facom propone cuatro variantes de estuches, para PSA Peugeot-Citroën, 
Renault, monovolúmenes Mercedes y el resto de vehículos. 
Otras herramientas son un extractor de inercia cuya potencia 
le permite desmontar las juntas de los inyectores averiadas 
sin tener que desmontar las culatas y una gama de fresas que 
evita riesgos de averías y de fugas en los inyectores. Las nove-
dades se completan con una caja que incluye las herramien-
tas necesarias para extraer las bujías de precalentamiento de 
los motores Renault dCi de 1.5, 1.9, 2.2 y 2.5 litros. l
i  www.facom.es

El recambista gallego Recambios Ochoa abrió el pasado 1 de septiembre 
una nueva tienda en la localidad pontevedresa de Moaña. El nuevo 
establecimiento cuenta con 400 metros cuadrados que se dedican a al-
macén y a atención al público. La oferta a los talleres de la zona abarca 
piezas de recambio, accesorios, consumibles e incluso maquinaria y la 
distribuye a través de tres vehículos de reparto y seis profesionales.
Con más de 33 años de trayectoria, Recambios Ochoa es socio de Grupo 
Serca Automoción. Su máximo responsable, Eusebio Ochoa es 
miembro del Consejo de Administración y del Consejo Consultivo de di-
cho grupo de distribución.  l
i  www.recambiosochoa.com / www.serca.es

En Moaña (Pontevedra)

Recambios Ochoa 
abre punto de venta

En la localidad gaditana de  
La Línea de la Concepción

Nueva tienda de Auto 
Recambios Lomeña
La expansión de Auto Recambios Lomeña sigue su curso y prueba de ello es que inau-
guró recientemente un nuevo punto de venta en La Línea de la 
Concepción (Cádiz). Estas instalaciones superan los 500 metros cuadrados, 
cuentan con varios vehículos de reparto y en ella trabaja una plantilla de seis profesio-
nales. El objetivo de la puesta en marcha de esta tienda es ampliar la capacidad de 
stockaje para así mejorar la capacidad de servicio a los clientes de la zona.
Distribuidor y miembro del Consejo de Administración y Consultivo de Grupo 
Serca Automoción, Auto Recambios Lomeña tiene implantados puntos de venta 
en localidades malagueñas de Marbella, Ronda, Estepona, San Pedro de 
Alcántara y en las gaditanas de Algeciras y, ahora, La Línea de la Concepción. l
i  www.lomena.es / www.serca.es
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Heloísa Monzani, direc-
tora comercial de Bosal en 

España, ha anunciado 
que deja este cargo y la 
compañía proveedora de 
escapes y catalizadores 

entre otros productos. 
Monzani cesa en este cargo 

tras más de cinco años pero 
ha revelado que no abandona la 

posventa española, sector en el que em-
prenderá un nuevo proyecto. Al cierre de 
este número aún no ha avanzado a qué 
empresa se incorporará. De momento, a la 
espera de escoger nuevo director comer-
cial, Peter Van Vlit, de la sede central 
belga asumirá las funciones que desem-
peñaba hasta ahora Heloísa Monzani. l
i  www.bosal.com

Desde principios de octubre 
Valeo Service España 
cuenta con nuevo direc-
tor de ventas. Se trata de 
José Antonio 
Tercero (en la imagen) 

y sustituye a Juan 
Carlos Martín que ha “fi-

chado” por AD Parts. Tercero 
se incorporó a Valeo Service España 

en 2010 como Area Manager de ventas. 
Aunque llevaba varios años sin trabajar en 
la posventa del automóvil, anteriormente 
fue director de márketing de Brembo du-
rante seis años. l
i  www.valeoservice.com

A través de su red de talleres

Cecauto promociona su marca propia
El grupo de distribución Cecauto ha ido configurando una amplia gama de productos y componentes 
comercializada bajo marca propia Cecauto. Para divulgarla e impulsar sus ventas, la ha promociona-
do todo este verano a través de la Red de Talleres Cecauto. Estos centros de reparación regalaron a los 
clientes que realizaron operaciones de mantenimiento o reparación una camiseta con el anagrama del 
grupo. Además, les informaron sobre la excelente relación calidad-precio de la gama Cecauto.
Apuntar que la Red de Talleres Cecauto es otra apuesta del grupo y que cada vez es más amplia. 
Prueba de ello es que, en pocos meses, se han puesto diez talleres Cecauto en Madrid. l
i www.cecauto.com

noticias

l 	La Comunidad de Madrid edita el impreso de 
declaración responsable previo a la apertura de 
nuevos talleres

l 	TMD Friction es adquirida por Nisshinbo Holdings, 
de Tokio

l 	Programa de calidad Meyle para Equip Auto
l 	UFI en el Infiniti FX 30d AT y M 30d AT
l 	Yofindo estrena su herramienta de márketing online 

para talleres
l 	Hoy se cumple el 150 aniversario del nacimiento de 

Robert Bosch
l 	Decálogo para tener un vehículo que no contamine
l 	MIAC premia al taller en el primer concurso de 

diagnosis de averías

l 	Serca, promoción de frenos con Brembo
l 	Brembo apuesta por la ligereza en Frankfurt
l 	Gana WiiFits, iPods o tarjetas de regalo iTunes con 

Trico
l 	Autoequip lidera las intervenciones del “Plan 

Renove” de neumáticos
l 	TNU recogió más de 7,5 millones de neumáticos 

usados en 2010
l 	Johnson Controls en IAA, apostando por la 

innovación
l 	La Red de talleres Cecauto promociona su marca 

propia de productos entre los conductores
l 	Barcelona, capital del vehículo eléctrico

Lee al minuto estas noticias y  

                        muchas más en
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(a)Eventos

Desde 1975, EQUIP AUTO, salón bienal 
Internacional que se celebra bianualmente en París 
dedicado a los equipos y componentes, accesorios, 
recambios, equipamiento de taller, equipos de lavado, 
servicios posventa y nuevas tecnologías del automóvil, 
es uno de los encuentros internacionales entre fabri-
cantes, distribuidores y reparadores en busca de 
nuevos productos, servicios o socios comerciales. 
Organizado por Comexposium en colaboración 
con la Federación de Industrias de Equipamientos 
para Vehículos (FIEV) y la Federación Francesa de 
Carroceros (FFC), la edición de 2011 se anuncia como 
uno de los eventos feriales posventa de este año. 

Acción al 100%
Este es el objetivo de la edición 2009 de Equip Auto, 
del 11 al 15 de octubre en el Parque de Exposiciones 
Paris Nord-Villepinte. 
Tal como comenta Mario Fiems, director de la feria 
”observamos que en 2009 la densidad de ocupación 
no estaba en máximos, así que este año, racionalizan-
do la ocupación de stands conseguimos incrementar 
en 100.000 m2 la superficie de exposición en los 2 
pabellones mayores del recinto ferial. Ese aspecto es 
una de las bazas de la feria en esta edición 2011. 
Densificamos el espacio de exposición pero también 
decidimos concentrar la feria sobre 5 días en vez de 6, 
y prevemos un crecimiento del 25% respecto a la 
edición 2009.”

Sin título-1   1 12/09/11   17:42

Equip Auto 2011, una feria que debe convencer?

Paris…¿Valdrá una misa?
Con sus pabellones reducidos a dos, pero creciendo en cifras de expositores, la feria que se definía a 
sí misma como la de la concepción al mantenimiento, celebra una nueva edición expectante.

Dinamizador
EQUIP AUTO 2011 permitirá a los integrantes de la 
cadena (constructores, fabricantes de componentes, 
proveedores, clúster tecnológicos...) conocer la evolu-
ción social y económica de la industria del automóvil, 
con el fin de ayudarles a anticipar y a estructurar el 
servicio post-venta del futuro.
A pesar de la delicada coyuntura económica, EQUIP 
AUTO cosechó en 2009 un gran éxito: el 80% de los 
expositores encuestados se mostraron muy satisfe-
chos con la calidad de los visitantes, sobre todo por-
que el 87% de ellos, jugaron un papel decisivo en la 
adquisición de equipos y componentes.

Evento multisectorial
Se posiciona como un salón orientado a los recam-
bios y accesorios de cualquier vehículo (ligeros, utilita-
rios, pesado, industriales, agrícolas, autobuses y auto-
cares, motocicletas, para la construcción y obras pú-
blicas, etc..), la exposición dispondrá de 1.800 exposi-
tores, de los que el 75% son de procedencia interna-
cional. Como perspectivas, los organizadores esperan 
la afluencia de unos 96.000 visitantes, de los que un 
35%, serán extranjeros.

Nuevos sectores
Además, durante EQUIP AUTO 2011 los profesionales 
podrán visitar 3 nuevos espacios, que les aportaran un 
punto de vista inédito sobre los siguientes sectores de 

actividad:
l EQUIP AUTO GreenTech-el espacio que 
anticipa la posventa del futuro 
Situado en el Hall 6 y con una superficie de aproxima-
damente 5.000 m², el espacio EQUIP AUTO 
GreenTech estará dedicado a presentar las tecnolo-
gías emergentes disponibles y futuras, a valorizar su 
impacto en la cadena de suministro, así como a poner 
de relieve los nuevos potenciales comerciales e indus-
triales imprescindibles para ganar cuota de mercado 
en el sector de post-venta. Asimismo podrán conocer 
la amplia oferta del mercado de vehículos limpios 
(económicos, híbridos, eléctricos, etc.), sus acceso-
rios (motorización, equipamientos de arranque, neu-
máticos, sistemas de recuperación de energía, etc.), y 
los servicios e infraestructuras afines.
El Foro sobre Electro-Movilidad, creado en EQUIP 
AUTO 2009, supondrá una magnífica ocasión para 
reunir a los principales integrantes de la cadena de 
suministro del sector e intercambiar opiniones con 
ellos sobre los desafíos y el futuro del mercado de los 
recambios y accesorios.
l Village Carrocería - pintura y reparacio-
nes 
Patrocinado por la Federación Francesa de Carroceros 
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y transformadores de vehículos, el espacio Village 
Carrocería aglutinará en 6.000 m2 a los miembros de 
la FFC, a los fabricantes de materiales para la repara-
ción de carrocerías, de pintura y utillaje, y a los edito-
res de programas de software concebidos para los ta-
lleres de reparación, las redes de carroceros y los 
constructores de grúas. Los visitantes también podrán 
participar en las conferencias y en las mesas redon-
das que se organicen en Village Carrocería.
l Sistemas Informáticos y TIC
Destinado a los visitantes que forman parte de una red 
de concesionarios y/o de un taller independiente, el 
espacio Sistemas Informáticos y TIC tiene como obje-
tivo fomentar las herramientas de conocimiento y fi-
delización de los clientes. En él encontrarán desde una 
oferta exhaustiva de soluciones informáticas al servi-
cio de la eficacia del marketing, hasta sesiones de 
formación para un máximo de 10 personas, o incluso 
un foro dedicado a las buenas prácticas para crear y 
fidelizar la clientela.

En EQUIP AUTO 2011,  
¡más innovación que nunca!
Creados en 1985, los Grandes Premios 
Internacionales de la Innovación 
Automovilística galardonarán a las mejores tec-
nologías comprendidas en una de las cuatro rediseña-
das grandes categorías:
1.	 OEM (fabricantes de equipos originales)/Vehículos 

limpios (sector GreenTech).
2.	 Recambios - Post-equipamientos.
3.	 Recambios y accesorios para talleres.
4.	 Servicios a los profesionales y al gran público/

Estaciones de servicio.
26 preseleccionados, candidatos a los Grands Prix 
2011 de Equip Auto
Equip Auto organiza una vez más, con la ayuda de 
AJTE (Técnica Europea Asociación de Periodistas), la 
AFPA (Asociación Francesa de la prensa del motor) y 

algunos miembros no-galos de la prensa especializa-
da (un jurado de 80 periodistas más de 20 países), 
tienen como objetivo seleccionar, entre los candidatos 
expositores, los conceptos, productos y servicios más 
innovadores.
Éstos se mostrarán en un área específica de la feria, 
para que los visitantes puedan conocer en totalidad la 
selección de las tendencias y las innovaciones de los 
seleccionados 2011.
La votación final dará nombre propio a los Premios 
de Oro y Plata para cada una de las cuatro catego-
rías. La ceremonia de entrega se realizará el martes 11 
de octubre en Equip Auto, en presencia de los miem-
bros del sector y muchos medios de comunicación.

Categoría OEM / Tecnología Verde
l TPMS de neumáticos montados en el volante sen-

sor. BORGWARNER BERU SYSTEMS
l Generador de sonido. DELPHI PRODUCT & 

SERVICE SOLUTIONS
l Bomba de agua controlada por válvula de maripo-

sa. INDUSTRIA SALERI ITALO
l Tecnología HY4 - Hybrid. ROBERT BOSCH
l 360Vue. VALEO
l Park4U 2.0. VALEO

HERRAMIENTAS
l Comprobador del juego de articulaciones del eje 

delantero y trasero febi Tester. FEBI BILSTEIN
l MDO4. MAHA
l Cabina de pintura Luxi. OMIA
l FSA 050. ROBERT BOSCH
l FSA 500. ROBERT BOSCH

Categoría Servicio y Áreas de servicio
l Robot de análisis de neumáticos y geometría. API-

AUTOMOTIVE
l AuDaCon VRC. AUDACON
l Brake System Academy. BREMBO
l Carméléon. DENT WIZARD
l Pegaso. ETAI
l Openmatics. ZF TRADING

Algunas novedades que 
veremos en la feria

Dolz
Industrias Dolz presentará, coincidiendo con 
Equip Auto, el nuevo catálogo de bombas de agua de 
su gama de turismo. Esta edición supone una renova-
ción total en la información a sus clientes ya que está 
confeccionado utilizando las mejores bases de datos 
existentes hoy en día (POLK y TECDOC) que garanti-
zan la calidad en la información ofrecida.
Los catálogos impresos en papel siguen siendo pieza 
clave en la comunicación de Industrias Dolz con el 
cliente. Sin embargo es muy importante el dar a cono-

Los Grands Prix Internacionales, 
premian la innovación

febi bilstein se presenta este año

Valeo, compite en dos categorías

Eventos

Categoría Recambios y 
Equipos posventa 
l Suelo automatizado. AMILCAR
l Radiador universal para vehículos PSA. AVA-

MORADIA
l Interfaz de comunicación de equipos de audio y te-

lefonía. DENSION
l Cadenas para nieve Snox. PEWAG SCHNEEKETTEN
l Cadenas para nieve EasyT11. THULE
l SpeedVisio Nomad. VALEO

Categoría Equipos de Taller
l MultiDiag XG Maestro. ACTIA AUTOMOTIVE
l Analizador de combustible. DELPHI
l Equipo de eliminación de abolladuras. EXEL 

El nuevo catálogo de Dolz

El stand de la anterior edición de la firma castellonense.
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cer que renuevan su base de datos cada dos meses, 
por tanto la labor no termina aquí, continúan trabajan-
do en los catálogos on-line y TECDOC siguen actuali-
zándose día a día.
El nuevo catálogo de Dolz, que se presentará en la fe-
ria, incorpora 80 referencias con respecto a la edición 
anterior, lo que demuestra la importante inversión en 
gama. La selección está realizada en base al parque 
automovilístico existente y a las necesidades de sus 
clientes de todo el mundo. La incorporación de nuevas 
referencias no cesa y mantienen informados a sus 
clientes periódicamente tanto en www.idolz.com 
como a través las notas informativas a clientes.

MEYLE
Wulf Gaertner Autoparts AG presenta en Equip Auto su 
amplio programa de repuestos con calidad compro-

bación de la marca Meyle. Este año, en la principal fe-
ria francesa para el sector de vehículos, la empresa 
también centra su atención en sus piezas HD, las 
cuales fueron mejoradas frente a productos OE. Aquí, 
el fabricante hamburgués amplió continuamente en el 
pasado su programa para vehículos franceses. Como 
novedad, en París podrá observarse una rótula axial 
HD con cabezales de barra de dirección HD para el 
Renault Espace y Avantime. 

DELPHI
Delphi dará a conocer nuevos productos y servicios en 
la Feria Equip Auto: lanzamiento de nuevos filtros de 
partículas diésel, nuevas iniciativas pioneras en el 
mercado para sistemas de freno y el sistemas térmi-
cos, la reciente nominación de dos productos de 
Delphi —el analizador de combustible y el dispositivo 
sonoro (VSG)— a los premios Equip’ Auto Innovation 
2011 y al premio Auto Part 2011 de Interauto, así como 
la exposición celebrada en Moscú, Rusia, de sus rótu-
las de dirección y suspensión. Además de estos 
anuncios, en la rueda de prensa se darán a conocer 
también más novedades.
Los nuevos filtros de partículas diésel (DPF) cuentan 
con un proceso de filtrado y regeneración que ayuda a 
reducir las emisiones de CO2. Delphi ofrece un siste-
ma de ajuste directo con filtro de calidad OE, así como 
un completo programa de soporte técnico para el 

Eventos

Remsa, una vez más, no se perderá la cita gala.

Novedades Delphi

Productos Meyle
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mercado de piezas de repuesto.  
La ampliación de las iniciativas de Delphi respecto a 
sistemas de freno se centra en los vehículos actuales 
e incluye 260 nuevas piezas ya en stock, muchas de 
ellas novedad absoluta en el mercado, así como la 
previsión de introducir 150 piezas de repuesto adicio-
nales durante el último trimestre de 2011. 
Delphi lanzará al mercado de piezas de repuesto 36 
componentes del sistema de aire acondicionado y 
calefacción, lo que hará que su cobertura del parque 
automovilístico alcance casi el 100%. La ampliación 
de la gama incluye nuevos compresores, radiadores, 
refrigeradores de aire de sobrealimentación y conden-
sadores.
Los nuevos productos y servicios que se expondrán 
durante la feria abarcarán la electrónica del vehículo, 
sistemas térmicos, de diagnóstico, dirección y sus-
pensión, sistema de frenos, componentes diésel y 
servicios de capacitación técnica. Los ingenieros de 
Delphi realizarán demostraciones de los nuevos pro-
ductos diésel, piezas de repuesto, y métodos de diag-
nóstico y capacitación, y explicarán el nivel de apoyo 
mejorado que se está proporcionando a la creciente 
red Delphi Service Center. 

NTN-SNR
La nueva edición 2012 del catálogo distribución de 

NTN-SNR Automotive Aftermarket está disponible y 
se presentará oficialmente en la feria EQUIP AUTO. 
Dedicado al 100% a la distribución motor, este nuevo 
catálogo de 558 páginas con más de 1.000 referencias 
y más de 175 novedades desde su última edición, cu-
bre la mayoría de los vehículos del parque circulante 
europeo y asiático. 
Con un nuevo índice y una nueva presentación, este 
catálogo 100% distribución motor, con los kits de dis-
tribución (KD) y los rodillos (GE/GT), es cada vez más 
practico. 
Las principales novedades son: 
l El símbolo NEW en las páginas de las aplicaciones 
y las fotos
l El símbolo « NTN Inside » en las fotos de los kits 
l Informaciones sobre el tipo de correa : H (correas 
reforzadas) o HT (correas reforzadas + teflón) 
l Evolución de las páginas « Novedades » : entrada 
por el nombre del vehículo
l Imágenes de los pequeños componentes de los kits 
Para poder responder a la demanda mundial, la edición 
2012 está disponible en 8 idiomas (francés, inglés, ale-
mán, italiano, español, portugués, ruso y polaco). 
Fruto de la fusión entre NTN y SNR, la nueva gama 
Aftermarket distribución motor es una de las más 
amplias del mercado con productos de calidad de 
origen. 

El nuevo catálogo 2012 NTN-SNR

Marianne Guillot y José Manuel Sancho, responsable 
de marketing y jefe posventa, respectivamente de la 
compañía, en la anterior edición.

Eventos
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(a)Distribuidores

Un Congreso más. Grupo Serca Automoción lleva ya 
22 ediciones y que se ha posicionado como uno de los 
interesantes, porque tiene siempre algo que aportar. 
Tras tantas ediciones, quisimos charlar con Carmelo 
Pinto, que al final es el que está detrás de todo ello 
para que nos contara cómo consiguen que sea siem-
pre novedoso. Esto nos contó. Junto con alguna otra 
cosa…
Un congreso más, y van 22…¿cómo logran 
reinventarse para que sea siempre intere-
sante?
Se trata de no perder la ilusión. Es difícil, pero son 
muchas experiencias. El año pasado lo hicimos a 
partir de vídeos, este va a volver a las presentaciones, 
pero hemos previsto unas intervenciones que creo 
que serán interesantes.
La primera de ellas, rebatirá muchas cosas que nos 
han estado contando: nos pueden estar mintiendo 
(vendiéndonos conceptos como la energía eólica, que 
sólo es un 20%) y a muchos les sorprenderá.
La prepara Jesús Amenábar director comercial 
de Krafft, en tres dimensiones; ha hecho un trabajo 
excelente, quizá el mejor de las que he visto y él es una 
persona muy preparada que no es tan conocida por el 

sector como se merece. 
Nos va a contar algo que quizá algunos sabemos: que 
el mundo lo mueven cuatro; los hilos e intereses que 
tiran de todo son movidos por los lobbies y propieta-
rios que no figuran en el Forbes, porque no les interesa 
figurar, mantienen un perfil bajo. También se extraerá 
de esa ponencia que tenemos trabajo para rato (para 
talleres, recambistas y fabricantes) con productos 
quizá similares y otros diversos, tenemos futuro y éxi-
to, si sabemos adaptarnos a los cambios.
…Pero eso llevamos mucho tiempo escu-
chándolo: éxito para el que se adapte a los 
cambios…quizá se ha escuchado (incluso 
dicho) de boca para afuera pero luego en 
casa se ha seguido haciendo lo mismo de 
siempre….

Charlamos con Carmelo Pinto, 
gerente de Grupo Serca Automoción  sobre el 
Congreso de este final de mes, el vigesimosegundo

Mérida como marco, Emérita Augusta, ciudad donde los legionarios de pro se ganaban un 
lugar en el que establecerse para el futuro. Algo así veremos en el congreso de este año: 
que hay futuro tras la batalla. De eso va el lema en latín.

De via circa el tractus

“Ya en la invitación del 
congreso niego que 
haya crisis; que este 
contexto es el que va a 
haber, que no volverán 
los tiempos dorados y 
que ahora habrá que 
trabajar muy duro, y 
los cambios a realizar 
solo los podrán realizar 
unas pocas empresas 
capacitadas”

No, no va a ser lo mismo de siempre. Ya en la invita-
ción del congreso niego que haya crisis; que este con-
texto es el que va a haber, que no volverán los tiempos 
dorados y que ahora habrá que trabajar muy duro, y 
los cambios a realizar solo los podrán realizar unas 
pocas empresas capacitadas, basándose en las nove-
dades tecnológicas de los motores y de nuevas situa-
ciones, como que los coches no podrán circular en 
determinados sitios. Pero prefiero que lo escuchéis…
Sé que habrá quien no cambie, incluso en mi grupo, 
no van a ser capaces de adaptarse; pero siempre ha 
sido así el que se adapte, corra más y sea más listo 
sobrevive.
Y qué vais a hacer con quien no se adapte 
en vuestro grupo, porque siempre has di-
cho que Serca no se va a echar nunca a 
nadie…
Solos van a languidecer. Serca nunca va a echar a 
quien cumpla con sus pagos; quizá pueda pasar que 
si las cifras no son como las que deberían ser haya 
una nueva incorporación, o que en una zona donde 
haya potencia y no quiera ir, se fiche a otro, pero eso 
pasa en todos los grupos; prima el volumen y los 
grandes crecen más. 
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Pero, ¿No puede ser que esos que no ten-
gan tanto supongan un peso para el gran 
despegue del resto?
Pueden vender más o menos, está claro que la cifra da 
ventajas y mejores condiciones de compra, pero pasa 
en todos los grupos; y lo sé por las reuniones de geren-
tes de grupo que hacemos a veces. Tampoco son 
iguales las zonas: no es lo mismo Soria que Madrid y 
el trabajo que se hace en Soria es extraordinario, 
aunque la cifra no sea la misma. Y algunos de los di-
rectivos de grupos (parecidos a nosotros, y unidos re-
cientemente, aunque hay que ver cómo saldrá esa 
unión, que no siempre acaban bien) me han llegado a 
decir que somos un modelo para ellos, pese a que 
luego hagan las fechas de sus reuniones en las mis-
mas que nosotros, y eso que llevamos años y lo volca-
mos en ANCERA.
La cuestión, y es de lo que va a tratar el Congreso, es 
de que igual hemos estado mal orientados, o informa-
dos torticeramente, o desinformados a propósito 
pero, con determinadas claves, tendremos más traba-
jo. La realidad es que no se venden coches (sólo en los 

mantener la estructura? 
Habrá nuestras intervenciones y una ponencia en la 
que se podrá intervenir e interrumpir, aunque si luego 
hay algo que no ha quedado claro, se debatirá, vere-
mos, pero sin preguntas ya marcadas. La ponencia 
tiene 1,5h de duración…Yo creo que la gente se va a 
quedar ilusionada por el sector. Lleva por título ¿Y 
ahora qué?
¿Y la segunda?
Por la tarde, enlazando con lo hecho por la mañana 
explicará que las personas son las que deben llevar a 
cabo los cambios. Se titula ¿Y ahora cómo? y la dará 
Carlos Delgado de Compensa Capital Humano 
(que ya estuvo en Andorra) para hablar de cómo ges-
tionar en ese cambio al personal de las empresas. 
Personalidades del sector…
Además de los patrocinadores (tres por empresa) y 
los proveedores homologados (dos por empresa), y 
algunos representantes históricos que ayudaron mu-
cho al grupo (hay quien se quiere apuntar, pero deberá 
ser de la mano del cupo que los proveedors tienen 
asignado), vendrá el presidente de ANCERA, he in-

Distribuidores

a lo largo del año. Esta reunión trata de cómo va el 
año, las compras que llevamos hechas, lo que falta 
por cumplir, proveedores que no hacen el trabajo bien 
por si hay que tomar decisiones; también es para 
compartir, traspasar información. Nos llevamos todos 
muy bien. El Consejo de Administración incluso nos 
vamos juntos de vacaciones…
¿Cómo va el proveedor del año?
No es fácil salir elegido: si no te han votado 30 (y ca-
rrocería 15), no se gana. Está cada vez más reñido. 
¿Qué programa paralelo se presenta para 
las acompañantes?
Siempre procuramos que todos queden contentos: 
hoteles, comidas y visitas. Para las señoras, se ha 
previsto una Visita guiada al Arco de Trajano, Alcazaba, 
Puente romano sobre el río Guadiana, Templo de 
Diana, Pórtico del Foro, Teatro romano, Anfiteatro ro-
mano, Museo Nacional de arte romano, almuerzan en 
el Parador de Mérida y luego vendrán, como siempre 
a la cena de gala, donde habrá un espectáculo que 
esperamos que guste. l
i www.serca.es

 “Serca nunca va a 
echar a quien cumpla 
con sus pagos; quizá 
pueda pasar que, si 
las cifras no son 
como las que 
deberían ser haya una 
nueva incorporación, 
o que en una zona 
donde haya potencia 
y no quiera ir, se fiche 
a otro.”

países emergentes) y eso nos favorece.
¿Y no es un lugar común que si no se ven-
de se posvende, pero es una realidad peli-
grosa a medio-largo plazo?
No es bueno que no se vendan coches, porque eso 
supone que no hay dinero; y, cuando no lo hay, se ha-
cen menos kilómetros y se alargan los mantenimien-
tos. Hay cambios pero habrá que gestionarlos, modifi-
cará las empresas; pero hay que saber a dónde ir, 
porque estar parados es perder, pero moverse sin sa-
ber hacia dónde te hace equivocarte. Lo que está claro 
es que determinadas cosas hay que hacerlas sin re-
medio: cursos de formación, redes para los talleres 
(de los 45.000 habrá muchos más que los que ahora 
están, que se integrarán en alguna red), acceso a las 
nuevas tecnologías. Y hay que explotarlas al límite; lo 
que no entiendo es cómo los socios de mi grupo no 
son capaces de fidelizar a los talleres con dos redes 
que tenemos y con la cantidad de información que les 
enviamos semanalmente con el Serca News.
Volviendo al Congreso y su lema en latín 
(De camino hacia el progreso), ¿se va a 

vitado a Francesc Faura, de CETRAA, Ramón 
Marcos, de CONEPA y ASETRA, que espero 
que venga; toda la prensa, y vendrá José Antonio 
Jiménez Saceda de SERNAUTO.
¿Porque no hay aún presidente de la 
Comisión de Recambios?
No, porque siempre le he invitado, ha estado en todos 
nuestros congresos (excepto uno en que no pudo y fue 
el Miguel Hebrero), de la misma forma que me invitan 
a mi a SERNAUTO; y en este caso no invito al presiden-
te. No considero que el Sr. Pujol esté haciendo las co-
sas bien sé que ha habido problemas, pero creo que, 
en algunas circunstancias, Jiménez-Saceda ha hecho 
mucho caso de su presidente y quizá no haya sido lo 
mejor para el sector. 
Pero quizá el presidente de la Comisión de 
Recambios es alguien más afín a un 
Congreso como el de cerca…
Sí, lo que pasa que hasta ahora han venido porque 
también son patrocinadores. Si no coincidiera, creo 
que tendría que venir el Director; incluso hizo una po-
nencia.

¿Qué esperáis después de 22 Congresos?
Vernos una vez al año (aunque haya ponencias con 
contenido), que se conozcan los distribuidores y los 
directores generales de las compañías proveedoras, y 
así poder departir y decirles, si toca: “este año no me 
has servido bien”…Si además hay ponencias intere-
santes, mejor.
No puede salir mal después de tantos años, poco a 
poco vamos mejorando, y todo el equipo de la central 
está involucrado y todo está milimetrado. Iremos casi 
todos los socios; un socio que no va a un congreso 
como en nuestro, en el que siempre se saca algo inte-
resante está mal.
Tras el congreso, Asamblea; ¿algún apunte 
especial?
No hay orden del día aún. Tenemos muchas reuniones 
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Más allá de su versión papel (disponible también online), MRyT pretende que el sector posventa acceda, de la for-
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EEl tiempo es oro, y más en unos momentos en 
los que conviene analizar todas las fases del 
negocio en busca de ineficiencias que supon-
gan pérdidas de rentabilidad o ineficacia en la 
gestión de las empresas de posventa.  En cin-
co años, las referencias que se deben manejar 
en la distribución multimarca se ha multiplica-
do por 10. Los constructores lo saben desde 
hace mucho y emplean los recursos de las 
TIC. En el sector multimarca son conscientes 
de ello y muchos actores (fabricantes y distri-
buidores) desarrollan su propia herramienta 
para ello.

Estandarizar y mutualizar
Para apoyar al sector multimarca, TecCom 
presenta un servicio que supondrá responder 
a una necesidad detectada en el mercado: 
TecCMD Entry (porque hay prevista una 
segunda fase más adelante), una herramienta 
online.
CMD significa Colaborative Manage Data y 
hace referencia a la facultad de “estandarizar 

Claude Lotrian y Juan Ramón Cervantes, de TecCom nos presentaron esta nueva herramienta, 
que arrancará este mes y tendrá tres meses de prueba gratuitos.

Tarifas siempre al día

TecCMD Entry, 
software online de  
tarifas estandarizadas  
para distribuidores

y mutualizar” (en palabras de Claude 
Lotrian) datos (tarifas) con precios provistos 
oficialmente desde los propios fabricantes a 
los distribuidores y que, a partir de 20 campos 
obligatorios que se proporcionan, facilitan ac-
ceder en tiempo real y con avisos inmediatos 
de actualizaciones. 
Desde el inicio, se ha contado con la colabora-
ción de los fabricantes (afincados en España, 
ya que se trata de favorecer al mercado pos-
venta español) Tenneco (Monroe, Walker, 
Fonos), Mahle, Valeo, Honeywell, SKF, 
Hella, TRW, Road House, SKF, Robert 
Bosch, Dayco, GKN, febi bilstein y 
SNR.

Sencilla y para todos
Sencilla, ágil, fácil de utilizar, supone, como 
explica Lotrian “una reducción del time to 
market –calculo que en un 30%- es decir, des-
de que la pieza está disponible en el fabricante 
hasta que se encuentra en las estanterías de 
los distribuidores, conocimiento de distintos 

datos de piezas que, aunque no se trabajen en 
el almacén puedas suponer una nueva oportu-
nidad de negocio y aumento de ventas por ra-
pidez en la gestión, eliminación de ventas per-
didas (que a veces acaban en el canal cons-
tructor)”.
Y sea cuál sea su dimensión, ya que no se ha 
pensado sólo en los Grupos (que también, 
puesto que, caso de estar interesados podrían 
volcar la información de sus productos con 
marca propia) sino en la de cualquier negocio 
de distribución.

Más productividad 
simplificando operaciones
En un cálculo aproximado, explica Lotrian “un 
distribuidor trabaja con unos 200 proveedo-
res, con una media de tres actualizaciones al 
año, que llevan unas tres horas, lo que supone 
un cómputo medio de 1.800 horas de trabajo 
mecánico, e implica que una persona está de-
dicada a ello, ya que cada proveedor envía los 
datos en un formato específico”.

(a)Distribuidores
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Una homogeneización del formato, que incluye 
datos como la evolución de los precios de 
cada referencia, la equivalencia con otras refe-
rencias de distintos fabricantes o del canal 
constructor, la referencia comercial, código 
barras EAN, avisos anticipados de sustitución 
de referencias específicas, las unidades por 
envase, informes de trazabilidad de acceso, 
personalización según el rango de usuario; la 
herramienta también pone a disposición esta-
dísticas de acceso y descargas con el fin de 
que el proveedor tenga en su conocimiento 
quién ha pedido qué y cuándo.
Todo ello, supone un evidente ahorro en tiem-
pos y una eficiencia operativa en el negocio 
del distribuidor (que podría llegar a una reduc-
ción del 80% del tiempo necesario en este 
menester) se puede aplicar en otras áreas del 
negocio como análisis de nuevos proyectos, e 
implica aumentar la productividad.

Datos y previsiones
En palabras de Juan Ramón Cervantes, 
director comercial de ISI Condal, y canaliza-
dor de este producto, “es una plataforma muy 
simple, en su fase inicial, que quiere llegar a la 

TecCMD Entry estandariza y mutualiza las tarifas de los fabricantes de componentes y se pone a 
disposición de la distribución para reducir sus tiempos en operativas y aumentar la rentabilidad; de 
momento son 15 los fabricantes adscritos y se podrá utilizar gratuitamente hasta diciembre.

mayoría del sector posventa, especialmente la 
distribución, para que mejore su productividad 
con la garantía de ser datos oficiales de los fa-
bricantes (la compañía maneja más de 3 mi-
llones de referencias para 46.000 turismos y 
39.000 vehículos comerciales)”
El arranque se fecha para el 1 de octubre y 
hasta diciembre se podrá utilizar gratuitamen-
te. A partir de enero de 2012 el importe será 
de 200 euros mensuales para los fabricantes y 
100 para los distribuidores. Las previsiones 
iniciales son que en diciembre lo hayan inte-
grado hasta unos 200 distribuidores.
En una segunda fase (probablemente ya en 
2013), se proporcionará una versión que in-
cluirá hasta 130 campos homogeneizados, 
para actores de la posventa más exigentes. l
i	www.teccom.es
	 www.isicondal.com
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DDurante este verano, se han sucedido las reunio-
nes para dar forma a lo que deberá ser un docu-
mento sólido que rija, entre otros aspectos, la 
elección de las presidencias de las comisiones de 
SERNAUTO, una necesidad surgida tras la polémi-
ca habida a principios de año, cuando hubo una 
seria discrepancia sobre quién tenía la potestad 
de elegir al presidente de la Comisión de 
Recambios, tras el anuncio (nunca formalizado 
por escrito) de Benito Tesier de dejar esa res-
ponsabilidad. Una solución de consenso para 
contentar a los fabricantes más dedicados al OE y 
a los del IAM, que reclaman su importancia. El 
pasado 30 de septiembre se aprobó el documen-
to, que ahora debe ser presentado a la Comisión 
de Recambios este mes, para iniciar el proceso de 
elección de presidente.
Eso sería la Pax Sernautis, que, a modo de Pax 
Romana estableciera un período de paz interna en 
sus dominios, pero que se diferenciará de ésta en 
el equilibrio de estados, no en la predominancia 
de uno sobre otro...

Antecedentes
A finales de 2010, en la última reunión mantenida 
en la Comisión de Recambios de SERNAUTO, 
Tesier lo anunciaba a los miembros presentes: iba 
a dejar su responsabilidad al frente de la presi-
dencia de la Comisión de Recambios tras 
Motortec A.I. en 2011.
Pero ahí se abrió la caja de los truenos: se produ-
jeron movimientos internos en la Asociación, 
alejados de lo que venía siendo práctica habitual 
en los últimos 30 años a la hora de realizar una 
transición del citado cargo: tradicionalmente, el 
presidente “saliente” presentaba al candidato 
postulado para sustituirle, que debía ser ratifica-
do por sus compañeros de Comisión, y por 
SERNAUTO a posteriori; en lugar de eso, en una 
Junta Directiva de SERNAUTO de principios de 
año (sin la presencia de Tesier) se presentaba 
como opción a presidente de la Comisión a 
Carlos Sanrigoberto. Una opción ajena al 
conocimiento de los miembros de la Comisión y 
su presidente, que es presentada como una de-
cisión “soberana partiendo de un miembro de 
gobierno de SERNAUTO”. Esa decisión reflejada 
en acta, provocó desde entonces, cruces de co-
rreos, llamadas tensas, explicaciones, sorpresa, 
indignación, idas y venidas en Motortec e inten-
tos de reconducción de la situación entre miem-

El Borrador de SERNAUTO para la elección de presidente de  
la Comisión de Recambios, aprobó el 30 de septiembre

Muchas reuniones para conseguir acercar posturas y lograr un texto de consenso 
para regular los “flecos” en la operativa de las Comisiones, especialmente la 

Comisión de Recambios, cuyos miembros aspiran a tener el peso específico que su 
fundamental papel en el mercado actual les hace merecedores.

bros de la Comisión y directiva de la Asociación. 
Posteriormente, a las reuniones de abril y mayo, 
esta última a la que asistieron una cincuentena 
de fabricantes de componentes representantes 
de más de 30 firmas proveedoras del mercado 
posventa, entre una cierta tensión siempre den-
tro de la contención, el Orden del Día tenía como 
primer punto el tema más candente: la presiden-
cia de la Comisión.
Dos horas de debate de este punto sirvieron para 
que se llegara a la solución de seguir mantenien-
do activa la Comisión mediante la tutela de un 
grupo de fabricantes (Valeo, Robert Bosch, 
Continental, Cautex y Wabco), un Comité de 
Gestión coordinado por el director general de la 
patronal fabricante, José Antonio Jiménez 
Saceda, hasta que se diera forma a una norma-
tiva que regulara las Comisiones, dentro de la cual 
figura el protocolo para el cambio de presidencia, 
y que se irá trabajando mediante borradores que 
irán recibiendo los implicados con el fin de pulir 
su contenido hasta poder presentar un borrador 
final para ser votado Asamblea General de la pa-
tronal, en Septiembre.

Elecciones
Es el 30 cuando se va a realizó la última reunión 
de la actual Junta Directiva de SERNAUTO antes 
de las elecciones (y la última en la que participó 
Tesier, que por propia decisión no se postula a las 
próximas, quedando en representación de la pos-
venta Eduardo Pérez, de Continental y Carlos 
Sanrigoberto, de Schaeffler), pasándose a la 
Asamblea Electoral que, casi al 99,9% ha tenido 
un carácter continuista con la más que probable 
reelección de Josep María Pujol i Artigas 
presidente de FICOSA (empresa que, por cierto, 

PAX SERNAUTIS

Fabricantes

anda envuelta en una lucha intestina por el con-
trol de los puestos directivos de la compañía con 
los Tarragó, históricos socios de la firma) y su di-
rector general, José Antonio Jiménez 
Saceda, procediéndose luego a la elección de 
nueva Junta.
Algunos miembros de la Comisión comentan sus 
dudas al respecto de esta falta de savia nueva, 
que podría producir cierto anquilosamiento.
De hecho, las 130 empresas que conforman la 
asociación incluyen casi 60 que realizan su labor 
en la posventa, y lo que está claro es que, más que 
nunca, estas empresas pretenden que sus necesi-
dades y su peso específico tenga realmente efecto 
práctico en la andadura asociativa; de hecho, toda 
la situación vivida ha traído como fruto el que las 
compañías de la posventa están más unidas que 
nunca; y la Comisión Gestora ha trabajado para 
que se alineen los intereses de las dos tipologías 
de empresa. 

Ratificación
Ahora queda el paso de ser presentado a la 
Comisión de Recambios, algo que podría suceder 
los primeros días de este octubre. Cuando la 
Comisión lo valide, se procederá a la elección de 
un nuevo presidente de la Comisión, que es de 
esperar sea, como comentaba Benito Tesier tras 
la reunión del día 30 “un hombre con perfil conci-
liador, con reconocido prestigio en el sector, dialo-
gante, con espíritu constructivo y que vele por los 
intereses de la posventa”. La cuestión es que, si 
bien (y como también decía Tesier meses atrás) 
hay mucho talento en la Comisión, no es tan fácil 
de lograr que haya un tropel de voluntarios, ya 
que la coyuntura actual quizá no es la más serena. 
El continuismo supone tener que trabajar con 
unas dinámicas que quizá muchos los miembros 
de la Comisión quisieran haber visto modificadas 
en pro de una mayor dinamización y peso especí-
fico del sector posventa.
Pero es de esperar que la andadura de la Comisión 
con su nuevo presidente sea serena y fructífera; si 
no fuera así, y estando como están los miembros 
de la posventa muy convencidos de que deben ser 
piedras de toque de muchas decisiones, siempre 
queda el recurso de forzar un cambio, que podría 
llegar, a las malas, a una entidad paralela que in-
tegre a los miembros que apuestan por un papel 
de peso específico institucional en la posventa. l
i	www.sernauto.es

(a)
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2 0 11 Suplemento especializado de

Puesta en marcha  
por Reauxi

Campaña “Heart 
& Soul” de Sata
El pasado 19 de septiembre Reauxi lanzó la 
campaña “Sata Heart & Soul” a través de la 
cual, y hasta el 31 de octubre, comercializa una 
edición limitada de la pistola de pintura SATAjet 
4000 B. Se trata de una variante de diseño ex-
clusivo Fantasy-Tatoo obra de la artista Leah 
Gall, muy conocida en Estados Unidos por su 
creatividad, atrevimiento y por trabajos que 
transmiten mucha emoción.
Esta pistola, realizada con un procedimiento es-
pecial en la superficie, no solo entusiasmará a 
los coleccionistas, sino que también es un regalo 
de calidad para colaboradores sectoriales de las 
compañías que desarrollan su labor en la pos-
venta y la carrocería y pintura, específicamente; 
aunque, por supuesto, es apropiada para el 

uso ilimitado en la 
práctica. Se puede es-
coger entre la variante 
HVLP “super económi-
ca” y la variante RP 
“super rápida” con 
tecnología de alta 
presión optimizada. 
Ambas variantes es-
tán disponibles en 
versión estándar y 
digital con varios 
tamaños de boqui-
lla. 
Recordemos que 
Reauxi (Lliçà de 

Vall, Barcelona) es el importador en España de la 
marca alemana Sata, fabricante de pistolas de 
pintura, productos y accesorios para el profesio-
nal del taller de chapa y pintura. t

   www.reauxi.com
 

Para un lijado seguro del aluminio

Set de seguridad portátil Festool
La generalización del aluminio y el carbono en 
las carrocerías de los automóviles influyen en la 
forma de trabajar de los profesionales del taller 
de carrocería y pintura. Por ejemplo, las lijado-
ras y los abrasivos para acero no deben utilizar-
se para lijar aluminio porque pueden causar co-
rrosión por contacto o no se pueden utilizar he-
rramientas eléctricas durante la reparación de 
aluminio o fibras de carbono porque se pueden 
generar chispas. En aras de la seguridad y la ca-
lidad de la reparación, es recomendable un 
puesto de trabajo independiente para el alumi-
nio, puesto que muchos talleres no pueden te-
ner por sus condiciones de espacio limitadas. 
Festool propone una solución con su puesto de 
trabajo compacto portátil el cual es flexible, 
ahorra espacio y proporciona todos los medios 
necesarios para lijar aluminio.
El set de seguridad Festool para lijar aluminio se 
compone del aspirador CT 48 E LE EC/B22, una 
lijadora excéntrica de aire comprimido, un centro 
de trabajo específicamente diseñado y accesorios. 
El aspirador posee la autorización ATEX para un tra-
bajo seguro y no perjudicial para la salud, se benefi-
cia de un nuevo sistema móvil de aspiración y el 

color negro de su depósito evita que el profesional 
del taller se confunda con aspiradores de otros 
puestos de lijado. La lijadora destaca por su resis-
tencia para trabajar de forma constante. Los abrasi-
vos y herramientas están bien ordenados y a mano 
en el centro de trabajo mientras que la lista de ac-
cesorios incluye abrasivos para el lijado en cuatro 
etapas. Con este set se evitan búsquedas innecesa-
rias porque los abrasivos y las herramientas están 
ordenadas y preparadas a mano y ofrece espacio 
para el Systainer de abrasivos que permite un lijado 
efectivo en cuatro etapas. t

  www.festool.es
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Centro Zaragoza

Lo último de Kimberly Clark Professional, proveedor de productos de higiene, es 
el nuevo buzo Kleenguard A 25. Gracias al empleo de un material elástico gris, 
esta pieza destaca por la movilidad que proporciona a quien la usa. Otra de sus 
virtudes es que dicho material es muy transpirable y libre de silicona por lo que es 
poco caluroso. La protección está más que garantizada ya que evita que entren el 
99% de las partículas mayores de 1μ gracias al tejido SMS. Su diseño con capu-
cha, puños y tobilleras elásticos integrados colaboran en la protección frente a la 
penetración de partículas mientras que una triple costura interna proporciona a 
este buzo una robustez y evita que se rompa cuando se trabaja en posturas com-
plicadas. t

   www.kimberly-clark.com
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Seicar Solutions, distribuidor de DuPont Refinish para Gipuzkoa y 
Navarra, mostró a sus clientes sus nuevas instalaciones emplazadas en 
el Polígono Haizpea de Aduna (Gipuzkoa). Al encuentro acudieron unos 
sesenta clientes de Seicar Solutions así como personal de DuPont 
Refinish como Luis Delshorts, Joaquín Roca y Germán Serra, director 
de ventas, coordinador de formación y responsable de zona respectiva-
mente.
El máximo responsable de Seicar Solutions, Asier Arretxea, afirmó: “los 
profesionales del taller vieron que DuPont Refinis entiende su negocio 
y hace posible ser productivo al mismo tiempo que se reducen costes”. 

Por su parte,  Germán Serra, responsable de zona de DuPont Refinish, 
recalcó que “los talleres de la zona aprecian la asociación entre DuPont 
Refinish y Seicar Solutions ya que les proporciona un mejor servicio y 
atención con unos productos que cumplen sus máximas exigencias en 
calidad y rendimiento”. Distribuidor de la gama de repintado DuPont en 
Gipuzkoa y en Navarra desde hace dos años y medio, Seicar Solutions 
inició su andadura en 1986 y actualmente pone a disposición del profe-
sional taller una gama de productos y sistemas que supera las 500 re-
ferencias. t

  www.seicar.net / www.dupont.com

Es el distribuidor de DuPont para 
Gipuzkoa y Navarra

Seicar Solutions 	
estrena instalaciones

Procedentes de la  
red Glass Point

Cristalbox crece 
con cincuenta 
nuevos centros
Cristalbox, red de centros especializados en la 
reparación y sustitución de lunas, ha integrado 
en su estructura a medio centenar de talleres 
procedentes de la red Glass Point. Estos cin-
cuenta nuevos centros han pasado directamente 
a formar parte de la red Cristalbox que pasa a 
contar ahora con más de 150 centros repartidos 
por toda la geografía española.
El director general de Cristalbox, Javier Celaya, 
sobre esta operación que ha supuesto la consoli-
dación del Plan de Expansión de esta firma im-
plantado en 2009, ha comentado: “esta opera-
ción representa un hito fundamental en la his-
toria de la compañía. Gracias al acuerdo alcan-
zado, Cristalbox ha incrementado su tamaño en 
un 50% logrando dar un salto cualitativo de 
enorme relevancia. Estamos convencidos de que 
esta nueva etapa que iniciamos nos permitirá 
elevar todavía más la calidad del servicio que ya 
prestamos”. Los nuevos puntos de asistencia es-
pecializados Cristalbox irán adoptando la imagen 
corporativa de esta enseña así como sus están-
dares de calidad y servicio. t

  www.cristalbox.es

Según Glasurit, serán los tonos terrosos, el 
índigo, el azul LED o el menta

Colores y efectos del futuro
Glasurit presentó recientemente su informe anual sobre tendencias de los colores y efectos 
que marcarán la moda del mañana en los automóviles. Según los diseñadores de la marca de 
Basf Coatings, autores del informe, aunque no existe “una megatendencia global” sí que se de-
tecta que, por primera vez, las tendencias son comunes en todos los puntos del planeta, no hay 
tantas diferencias a la hora de decantarse por los colores según el comprador del vehículo sea de 
Estados Unidos, Europa o Japón. A partir de esta cierta unidad (no absoluta) a la hora de estable-
cer tendencias, el documento concreta cuatro grandes tendencias mundiales. 
Fruto de la concienciación ecológica cada vez más generalizada, se están poniendo de moda co-
lores ligados al “planeta” y al medio ambiente: tonos de color terrosos, tonos de color índigo, 
menta o el blanco roto. Un reflejo de esta tendencia es el color Green Luxury de Glasurit.
Otro de los factores que nos mueven hoy en día es la tecnología. Es por ello que están surgiendo 
colores que transmiten este elemento como el plata en color piel, el azul LED, el turquesa lumi-
noso, el negro destelleante o el rojo claro. Glasurit estima que estos colores en un futuro inme-
diato poblarán las carreteras europeas.
La sociedad actual también está ligada al individualismo. Para adaptarse a él, los creadores de 
colores están desarrollando tonos que aportan exclusividad, diferenciación ante los demás. 
Algunas de las tonalidades desarrolladas con esta idea para el mercado europeo son el beige, el 
albaricoque, el rosado, el greige (mezcla de gris y beige) o tonos dorados que pueden llegar hasta 
el oro rojizo.
En Europa es motivo de debate cuestiones como la inmigración, la diversidad o la identidad cul-
tural que, por otra parte, se están modificando en nuestro continente. La industria de la pintura 
del automóvil quiere reflejar este debate social a través de tonos de color exóticos, fuertes y lu-
minosos como el amarillo, el violeta, el esmeralda o nuevos tonos lilas combinados con un gris 
cromático. t

  www.glasurit.com

Talleres Norberto, de Mazarrón (Murcia), se ha unido a la red de talleres de 
chapa y pintura Five Star, una iniciativa de DuPont Refinish. Fundado en 
2004, este taller cuenta con una plantilla de siete profesionales de la repara-
ción de chapa y pintura del automóvil. La alta calidad en la atención y el ser-
vicio al cliente son sus principales prioridades y la incorporación a la red Five 
Star ha supuesto para esta empresa, tal como apunta su gerente, José María 
Pérez: “un cambio de imagen positivo que nuestros clientes han apreciado”. 
Talleres Norberto es el único taller Five Star de la zona. t

   www.tallereresnorberto.com

La oferta de Phira en recambio de carrocería ya está disponible en 
TecDoc. Desde el pasado 31 de julio el catálogo electrónico de re-
ferencia en la posventa del automóvil recopila más de un millar de 
referencias de paragolpes y rejillas Phira las cuales dan cobertura 
a buena parte del parque circulante europeo. Con la presencia en 
TecDoc, Phira mejora su servicio y accesibilidad al cliente al dispo-
ner de su catálogo de piezas de carrocería en versiones papel, on-
line (a través de su web www.phira.es) y en TecDoc. t

   www.phira.es / www.tecdoc.de
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CESVIMAP, a través de la Cátedra formada con la Universidad Católica de Ávila, imparte, vía on 
line, tres posgrados universitarios. 
Especialista en Peritación de Automóviles es un programa que proporciona una oportuna for-
mación académica para ejercer la profesión de perito. Hace al alumno que se vincule económica, 
laboral y socialmente con el entorno, para acceder a responsabilidades profesionales.
Especialista en Posventa de Automoción es un programa diseñado para completar la forma-
ción entre empresas de la posventa automovilística.  Dota al alumno de capacidad de análisis de 
las oportunidades de negocio del automóvil, favoreciendo su desarrollo profesional en la posven-
ta de automoción: concesionarios, redes de talleres, áreas de posventa de los fabricantes de vehí-
culos e industria auxiliar, centros de peritación.
Especialista en Dirección de Empresas de Posventa de Automoción aporta a los participantes 
una visión integral de la dirección empresarial, con especial énfasis en las claves operativas y fi-
nancieras propias del negocio. t

Títulos universitarios de 
la Cátedra CESVIMAP

Nuevos libros, de la familia profesional Transporte y 

Mantenimiento de Vehículos. Los procesos de reparación han 

sido desarrollados en el taller de CESVIMAP. Las medidas de 

seguridad e higiene y de gestión medioambiental ocupan un 

destacado lugar.

Elementos estructurales del vehículo

Cómo efectuar la diagnosis de una carrocería siniestrada y 

utilizar la bancada para la reparación, seleccionando la más 

apropiada al daño. Procesos de estiraje en turismos (golpes 

frontales y laterales), cabinas de camiones, chasis de semirre-

molques y motocicletas. 

Elementos amovibles

Sustituir los elementos amovibles de un vehículo: aletas, pa-

ragolpes, puertas o guarnecidos; su constitución y tipología, 

los métodos de unión,  y los procesos de mecanizado. 

Proporciona información sobre los sistemas electromecáni-

cos que influyen en la reparación.

Elementos fijos

Retirar y unir elementos fijos de la carrocería de un vehículo 

empleando distintas técnicas: corte, desgrapado de puntos, 

CESVIMAP publica cuatro nuevos 

libros de texto para ciclos formativos 

aplicación de adhesivos… Procesos, paso a paso, sobre des-

montaje de elementos, corte y sustituciones., con los equipos 

más utilizados en un taller. 

Elementos metálicos y sintéticos

Las instalaciones del taller de reparación, las herramientas, 

los materiales y los procesos de trabajo que demandan los 

elementos metálicos de los vehículos, acero y aluminio - con 

su diagnóstico, tratamiento y reparación- son explicados en 

esta obra. t

TÍTULOS UNIVERSITARIOS Próximas convocatorias

Especialista / Experto en Peritación de Automóviles   (3ª Edición)
17 octubre 2011 –  
30 de abril de 2012

Especialista / Experto en Posventa de Automoción    (3ª Edición)
24 octubre 2011 –  
30 de junio de 2012

Especialista / Experto en Dirección de Empresas 
de Posventa de Automoción (Nuevo)

31 octubre 2011 –  
30 de junio de 2012
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PINTURA

Pinturas de protección 
anticorrosiva

Aunque en la fabricación de carrocerías es 
creciente el empleo de nuevos materiales,
como el plástico o el aluminio, el acero 
sigue siendo el material más utilizado,
debido a sus inmejorables propiedades 
mecánicas y tecnológicas, la facilidad para 
reciclarlo, manipularlo y su bajo coste.
No obstante, el acero puede sufrir el 
ataque de la corrosión. Para evitarlo,
se protege mediante productos de pintura.

Imprimaciones 
anticorrosivas

Para evitar la corrosión del acero del auto-
móvil, se protege recubriéndolo con diversos
productos de pintura, aplicados directamente 
sobre la carrocería con distintos métodos: 
galvanizado, cromatado, fosfatado o catafo-
resis, entre otros. Todos ellos se aplican du-
rante el proceso de fabricación del vehículo.
La alternativa a estos métodos en reparación 
es la llamada comúnmente imprimación. Con 
este término, se denomina a los primeros pro-
ductos aplicados sobre los distintos soportes 
o materiales pintables de un automó-
vil: chapa de acero, aluminio e incluso plástico 

Las imprimaciones utilizadas en la reparación 
de piezas metálicas de automóviles se basan 
en resinas vinílicas y epoxi.
l Imprimaciones vinílicas
También llamadas de base ácida o fosfatan-
tes, están compuestas por polivinil butiral, 
combinado con resinas especiales; como 
activador se utiliza el ácido fosfórico.
Se aplican sobre chapas de acero, acero zin-
cado, aluminio, acero inoxidable e, incluso,
piezas nuevas con cataforesis.

Bajo protector por inmersión

Imprimación fosfatante sobre pieza nueva

Corrosión en el automóvil

(el nombre específico de este último producto 
es promotor de adherencia y, lógicamente, no 
tiene función anticorrosiva).
A continuación, se analizan las imprimacio-
nes anticorrosivas aplicadas en el repintado 
de vehículos. Estas pinturas se utilizan en 

reparación, y no sólo protegen a la chapa de 
la oxidación, 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.
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Para el manejo y aplicación de estos productos se 
hace necesario el cumplimiento de unas normas 
básicas de seguridad:
- Utilizar protección ocular, guantes y ropa ade-
cuada para evitar el contacto con los ojos y la 
piel.
- Para evitar la inhalación de vapores y neblinas, 
tanto en la preparación de la mezcla como en la 
aplicación, se debe utilizar una mascarilla homo-
logada para tal fin.
- Consultar las hojas técnicas y de seguridad del 
fabricante del producto.
- Almacenar los productos de acuerdo con el re-
glamento de manipulación de líquidos inflama-
bles y combustibles, en lugar seco, limpio y bien
ventilado.
- Los usuarios de estos productos deben cumplir 
la legislación nacional o autonómica de segu-
ridad e higiene referente a la eliminación de 
residuos tóxicos y peligrosos.

Seguridad en el empleo 
de imprimaciones

Imprimación en spray
Imprimación epoxi, previa al 
enmasillado, sobre aluminio

Aplicación de pintura 
con máscara completa

Imprimación epoxi como 
soporte del acabadoEn el mercado se encuentra una gran varie-

dad de imprimaciones de este tipo, incluso 
con diversas versiones, según su naturaleza 
y composición:

l Washprimers
Con este término anglosajón se denomina a 
las imprimaciones que van activadas con
la misma cantidad de ácido que de imprima-
ción (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 aplicación de 1 ó 2 manos, mante-
niendo de 3 a 5 minutos de evaporación 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 aplicación de masilla 
de poliéster sobre ella, ya que la masilla, en 
su reacción de endurecido, produce calor, 
perdiendo adherencia a la imprimación. 
Tampoco se recomienda aplicar pintura de 
acabado directamente sobre estos productos
.
l Imprimaciones libres de cromatos
Estas imprimaciones proporcionan, al igual 
que la anterior, una excelente adhesión y 
protección anticorrosiva sobre los diferentes 
sustratos metálicos, evitando, por otra parte, 
problemas dermatológicos que pudieran apa-
recer con imprimaciones con cromatos 

l Imprimaciones-aparejo
Son imprimaciones que presentan, a grandes 
rasgos, las mismas características descritas 
anteriormente. También se comercializan con 
y sin cromatos. Se diferencian de las ante-
riores en que incorporan, en su composición, 
mayor cantidad de cargas, con la finalidad de 
proporcionar una capa de mayor espesor (40 
micras, aproximadamente).
Esto las convierte en un producto
más versátil, óptimo para procesos de pieza 
nueva, ya que la imprimación-aparejo pro-
porciona espesor suficiente para el soporte 
de la pintura de acabado y aporta una pro-
tección anticorrosiva extra que el aparejo, por 
sí solo, no consigue. Para piezas con daños, 
en las que se haya aportado masilla, es reco-
mendable realizar el proceso con imprimación 
y, posteriormente, aplicar aparejo de relleno.

l Imprimaciones de base agua de dos 
componentes
La base acuosa que utilizan estos productos 
es una de las características que la diferen-
cian de las anteriores imprimaciones.
No obstante, la protección anticorrosiva y la
adherencia entre capas siguen manteniéndo-
se como características principales.

l Imprimaciones de un componente
La mayoría de estas imprimaciones se sumi-
nistran en spray. Son muy cómodas y rápidas 
de utilizar, ya que no es necesario mezclarlas. 
Además, una vez realizada la aplicación sólo 
es necesario cerrar el envase hasta el pró-
ximo uso. 

l Imprimación epoxi
Este tipo de imprimaciones están formadas 
por resinas epoxi de dos componentes, sien-
do, la gran mayoría, sin cromatos. Debido a 
su naturaleza, proporcionan una muy buena 
adhesión sobre diversos substratos: acero, 
acero zincado, acero inoxidable, aluminio y 
una gran variedad de plásticos.

La aplicación del producto se realiza con pis-
tola aerográfica, en una o dos capas, dejando
un tiempo de evaporación de unos 10 minu-
tos entre cada una. Estas imprimaciones se 
caracterizan por proporcionar espesores más 
elevados que las vinílicas; por este motivo, 
se pueden utilizar, en algunos casos, como 
imprimación-aparejo húmedo sobre húmedo 
(sin secado al horno ni lijado), ya que pueden 
sobrepintarse con cualquier producto, inclu-
yendo la masilla de poliéster. La aplicación de 
este último producto sobre la imprimación se 
realizará en una mano muy fina, ya que, en 
este caso, no se precisa espesor. También se
utilizan como selladores previamente a la 
aplicación 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.
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“Reparación de  
plásticos del automóvil”  
(3 DVDs + 3CDs)
Fruto de la actividad investigadora en el ámbito de la repara-
ción de carrocerías de vehículos, CENTRO ZARAGOZA ha edi-
tado una colección que consta de 3 DVDs + 3 CDs, que pre-
sentan en profundidad la reparación de plásticos del automó-
vil: identificación, reparación por adhesivos y reparación por 
soldadura.
En cada uno de los 3 DVDs se muestra el proceso de identifi-
cación de plásticos (simbología, ensayo de pirólisis) y las téc-
nicas de reparación utilizadas para las piezas de plástico del 
automóvil: Soldadura, Adhesivos y Reconformado por calor. 
Se incluyen imágenes de la reparación completa de varios ti-
pos de piezas, como paragolpes, faros y rejillas, fabricados con 
diferentes plásticos (termoplásticos, termoestables y materia-
les compuestos).
La colección también incluye 3 CDs donde se recopila la do-
cumentación relativa al proceso de trabajo, así como artículos 
técnico-formativos sobre este tema (en formato “pdf”), muy 
útiles para entender los diferentes procesos.
Dicha colección audiovisual de CENTRO ZARAGOZA va dirigi-
da a todos los sectores involucrados con la reparación de 
plásticos del automóvil: talleres, centros de formación de los 
ciclos formativos de carrocería, peritos ... etc. 
En ella se muestra de forma clara, específica y práctica, las di-
ferentes formas y procesos de reparación de las piezas de 
plástico de la carrocería del automóvil, asegurando una repa-
ración de calidad.
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EEl departamento Automotive Aftermarket de 
Robert Bosch ha presentado el Programa de 
Cursos de Formación 2011 para su red. 
Para satisfacer con el nivel de calidad habitual 
la creciente demanda de formación dicho pro-
grama ha sido sometido a varias mejoras.

Más y mejor formación
Robert Bosch ha incorporado nuevos forma-
dores con lo que la plantilla de monitores Bosch 
asciende a ocho. También ha lanzado cinco 
nuevos cursos: Reparación de inyecto-
res con EPS 200; Técnico de alta ten-
sión; Reciclado para técnicos de siste-
mas Bosch y dos de ZF sobre cajas de cambio 
automáticas, direcciones y suspensiones. 
Impartidos por técnicos de ZF Services España, el 
primero de ellos está enfocado a la reparación 
de cajas de cambio de turismos y el se-
gundo aborda aspectos relacionados con em-
bragues, suspensiones y direcciones 
asistidas. Otros nueve cursos han sido actuali-
zados destacando entre ellos el de Certificación 
de técnico de alta tensión, pensado para 
trabajar con vehículos híbridos y eléctricos y que, 
a buen seguro, tendrá una gran demanda debido 
a que cada vez son más los vehículos híbridos que 
circulan por nuestras carreteras y porque se esti-
ma que el porcentaje de vehículos eléctricos sea 
del 10% en España en 2020.

En el programa formativo de este año el 
Centro de Formación y Asistencia 
Técnica que Bosch tiene en Madrid va a 
jugar un papel más importante. No solo 
se van a potenciar y aumentar sus acti-
vidades sino que se va a dotar de más 
medios. Así, por ejemplo, va a disponer de 
más vehículos para la realización de las cla-
ses prácticas, concretamente, se han adqui-
rido cuatro turismos y una cabeza tractora, 
ésta última para la realización de los cursos 
sobre vehículo industrial. A lo largo de este 
año se sumará un camión ligero.
El Centro de Formación y Asistencia Técnica 
también va a potenciar el uso del TTS 
(Trouble Ticket System) o Sistema 
Estandarizado de Averías como complemento 
a su Hotline dirigida a talleres. El TTS es una 
base de datos de incidencias o averías conoci-
das de un modelo con su respectiva solución. 
Se actualiza constantemente con la introduc-
ción en el sistema de nuevas averías relativas 
a consultas sobre averías que se realizan a 
través de la Hotline de Bosch de cualquier país 
en los que se ofrece este servicio. Todas estas 
consultas se estandarizan e integran en la 
base de datos del TTS que está disponible 
para el taller las 24 horas del día de los 365 
días del año por lo que es una herramienta de 
consulta muy valiosa. l
i www.bosch-automotive.es

Para satisfacer el aumento de la 

demanda de cursos, tanto de 

iniciación como de actualización 

de conocimientos, Robert Bosch 

ha presentado un programa de 

cursos 2011 mejorado en el que 

ha ampliado el número de 

formadores y cursos, éstos 

mejoran en cuanto a medios 

disponibles y se intensifica la 

actividad del Centro de 

Formación y Asistencia Técnica 

Bosch emplazado en Madrid.

Mas formadores y cursos, centro 

de formación más activo, etc. 

El Centro de Formación y Asistencia 

Técnica Bosch dispondrá de más me-

dios e incrementará su actividad.

Bosch y el ABS 
para motos
Robert Bosch y el RACC organizaron reciente-
mente una jornada para explicar las venta-
jas del ABS aplicado a las motoci-
cletas en términos de seguridad. Estudios 
del ADAC, el club del automóvil alemán, son 
contundentes: el ABS reduce de media 
un 25% la distancia de frenado circu-
lando a 100 km/h y aporta mayor estabili-
dad, sobre todo, en firmes húmedos. Estas 
cifras, extrapoladas a España, se traducirían 
en que si todas las motos se equiparan con el 
antibloqueo de frenos se podrían salvar entre 
setenta y cien vidas cada año.

Este 2011 la plantilla 
de formadores 

Bosch asciende a 
ocho monitores.

Programa de cursos 

Bosch 2011

(a)Fabricantes

047 ActBosch.indd   33 11/10/11   14:51



304 · Enero / Febrero 2008341 · octubre 201134

T

Visita

Tal como ellos mismos se definen: “Grupo 
Soledad, está compuesto por un conjunto de 
empresas dedicadas al sector del neumático. 
Las actividades que realiza la empresa van 
desde la producción, la distribución y la comer-
cialización del neumático, hasta el tratamiento 
del caucho para su reutilización, renovación y 
reciclaje. Por lo tanto, es por ello que decimos 
que cerramos ‘El Círculo del Neumático’ ”.
Además, se basa en el compromiso social (no 
hay más que ver los apoyos a Cáritas, Ayuda en 
Acción, y diversas asociaciones de discapaci-
tados, o las acciones para facilitarle al usuario 
el acceso a los productos en momentos de cri-
sis, que suponen 12 campañas de promoción al 
año), la creatividad en las acciones (sus neu-
máticos atrapados en bloques de hielo en el 

La verdad es que el día se aprovechó al máximo en las instalaciones de un Grupo proactivo, 
solidario, creativo, con diversas ramas de negocio, y en constante evolución. 

Se presentó un 

acuerdo con la 

Universidad Miguel 

Hernández para crear 

un Centro de I+D, para 

visitamos la fábrica 

de sus neumáticos 

Insa Turbo dando a 

conocer la realidad 

de un grupo potente

Un círculo perfecto

(a)
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Grupo Soledad está compuesto por un conjunto de empresas dedica-
das a la industria del neumático, situada en Elche, Alicante, desde marzo 
de este año radicadas en una nueva y flamante sede. Las actividades que 
realiza el holding van desde la producción, la distribución y la comerciali-
zación del neumático hasta el tratamiento del caucho para uso en diver-
sos sectores. Se ha seguido una estrategia de integración vertical y de di-
versificación del producto, gracias a la experiencia, al espíritu emprende-
dor y a un know how de casi 30 años.
Grupo Soledad surge en 1984, como una pequeña empresa familiar y en 
poco tiempo se ha consolidado como una de las empresas líderes del sec-
tor. A pesar del crecimiento exponencial que han experimentado cada una 
de las empresas del Grupo, se sigue manteniendo el estatus de empresa 
familiar (con protocolo familiar establecido en 2006, un factor que remar-
ca su afán de profesionalización) y limitan al máximo la burocratización 
para permitir el máximo acercamiento a sus operarios; la totalidad del ca-
pital social pertenece a la familia, siendo una empresa joven (con una me-
dia de edad de 32 años) con unos resultados excelentes.
La proactividad y la capacidad de adaptación al entorno han hecho que a 
empresas ya consolidadas como Neumáticos Soledad o Insa 
(Industrias del Neumático) Turbo se unan proyectos como el de 
MCE o el de Confort Auto.
La empresa primogénita del grupo, Neumáticos Soledad, ha conseguido 
situarse en el 5º puesto del Ranking de las empresas con más ventas de la 
provincia de Alicante, consolidándose como una de las distribuidoras más 
importantes del mercado y se ha expandido internacionalmente en 
Francia y Portugal a través de empresas como Tirso Pneus y Soledad 
France.
Confort Auto surge en 1996 y se ha convertido en la primera red de talle-
res a nivel nacional en puntos de venta, con cerca de 680 talleres en toda 
la Península Ibérica (70 en Portugal y el mismo modelo en Francia) y es 
uno de los referentes en cuanto a la mecánica rápida se refiere, con 3000 
profesionales, una clara apuesta por internet y neumáticos montados en 
48h en cualquier punto de España. La formación y la especialización tam-
bién son fundamentales, así como el programa de gestión GiT (gestión in-
tegral del moderno taller), actualmente activo en el 25% de la red, un de-
sarrollo de software propio implantándose desde hace 2 años.
Unido a Confort Auto surge Truck Service, con el objetivo de cubrir las ne-
cesidades del segmento del camión. 125 talleres especializados, y 150 ta-
lleres móviles o asistencia 24 horas en carretera (España y extranjero) son 
sólo algunos de los servicios de los que puede disfrutar el cliente.
Dos de las empresas más importantes del grupo son, Insa Turbo cuyo ori-

gen se remonta a 1988 y MCE que surge en 1995, ambas con el objetivo de 
reutilizar los neumáticos en buenas condiciones, de renovar y reciclar el 
caucho proveniente de los neumáticos.
El caucho del neumático tiene diferentes usos, una vez tratado, que van 
desde su utilización en el pavimento de carreteras, parques infantiles, or-
namentación civil o calzado hasta piezas técnicas del sector industrial, 
entre otros.
Uno de los principales puntos fuertes del grupo y una de las causas del 
éxito de la empresa es la calidad en la distribución y la logística de la cual 
se nutren todas las empresas del grupo. Es por ello que en Agosto de 
2007 se crea la empresa Logística del Neumático, que tiene como 
objetivo principal abastecer a las empresas del grupo, sin desestimar el 
servicio a otras empresas.
Otras empresas del Grupo son: Soledad Distribución, dedicada a la 
distribución y logística del neumático, Maxxi Movil, un club de neumá-
ticos para talleres multimarca independiente en el que se “culturiza” a los 
profesionales mediante un programa al que ya están adscritos 3000 talle-
res, Ecological Drive, un concepto de taller donde el respeto al medio 
ambiente y al bolsillo del automovilista van de la mano; es un concepto en 
el que el nivel de entrada para el usuario es el neumático reciclado. Hay 8 
talleres (3 propios y el resto adheridos) en España (Elx, Castelló, 
Algemesi, Sevilla, Jerez, Málaga), Caucho Ind. Verdu, piezas técnicas 
con base de caucho, Mezclas del Caucho, dedicada a la fabricación 
de granulado y polvo de caucho a partir de neumáticos fuera de uso-NFU, 
Solo de Goma, fabricación de losetas y productos multicanal derivados 
del NFU (pistas de atletismo, aislamientos térmicos, construcción, etc...), 
guardarraíles de goma (como sustituto de la bionda metálica inferior en 
los convencionales) que evita el rebote del motorista y el riesgo de su 
atropello, o césped artificial, a partir de granulado de NFU.
También son los distribuidores oficiales de los coreanos Hankook en 
España desde el pasado junio, con quienes mantienen un acuerdo más 
allá de la simple venta de neumáticos con el acuerdo de desarrollo de la 
red de neumáticos T’Station.
La última muestra del espíritu emprendedor de la empresa y un ejemplo 
en cuanto a estrategia de diversificación se refiere, es la reciente puesta 
en marcha de Viajes Confort Auto, una agencia de viajes indepen-
diente con un futuro prometedor, así como la creación de la vertiente de 
Vehículo agrícola creada este año, el Club Insa Turbo 4x4, talle-
res especialistas en vehículos todoterreno, con un objetivo de llegar a 
1000 talleres en un año o la vertiente de Neumáticos de Moto que se 
presentará en los próximos meses.

223.000.000 de euros de 
facturación en 2010 en el Grupo.

250.000.000 de euros de 
facturación previstos para 2011 en el 
Grupo.

1000 trabajadores en el Grupo.

21 almacenes de Soledad 
Distribución en toda la península.

13.000 clientes en Soledad 
Distribución.

100.000 m2 de capacidad de 
almacenaje en Soledad Distribución.

2000 personas formadas al año 
en Confort Auto.

60 Cursos al año en Confort Auto.

Día del medio ambiente o estar presentes en 
acontecimientos de repercusión mediática, 
como la Liga de fútbol -4º año-) y criterios de 
innovación.
Justamente por esto último, tuvimos la oportu-
nidad de conocer de primera mano un nuevo 
acuerdo para acentuar esta línea.

Grupo Soledad a por el I+D
En las instalaciones de la Universidad 
Miguel Hernández de Elche, se dio a cono-
cer la puesta en marcha de un Centro de 
Innovación y Desarrollo un proyecto que va a 
marcar la estrategia de futuro de la Red 
Confort Auto para los próximos años. Se 
trata de tener un modelo en el que el taller sea 
quien genere ideas que supondrá planes de 
acción y que en un año y medio o dos años.
Pretenden volver al origen: que la realidad de 
los talleres sea el que oriente las acciones de la 
compañía y que se transmita, abandonando el 
discurso de la crisis. Hay un Comité de 
Innovación de 8-9 personas, de ahí surgen los 

puentes de comunicación con los asociados, y 
se organizarán reuniones y mesas trimestrales 
de trabajo con 16-18 personas. Es de esas re-
uniones de donde se seleccionarán las ideas 
que se filtrarán y pasarán a perfilarse con la 
universidad.
En palabras del gerente de Grupo Soledad, 
Juan Ramón Pérez “El acuerdo Confort 
Auto-Parque Científico Empresarial Universidad 
Miguel Hernández representa una revolución 
para seguir evolucionando: implica una revolu-
ción (darle la vuelta) a la concepción del nego-
cio, porque los talleres miembro de la red a 
partir de ahora tendrán la capacidad de decidir 
cómo quieren que sea su red y aportar ideas 
para mejorarla.” La red nació con la intención 
de competir con la entonces Nueva Distribución; 
hoy en día, es una red fuerte (su último punto 
de venta se abrió el pasado julio en Lugo), com-
petitiva y con presencia europea (más de 600 
asociados) con un proceso de calidad homolo-
gado por la ISO 9001para todos los talleres. 
Pero la intención de la directiva, en unos mo-

El GRupo: ayer, hoy y mañana
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Una de las actividades de la jornada fue la visita a la fábrica de Insa Turbo, unas modernas instalaciones de neumático recauchutado de ca-
mión y también turismo de 250.000 m2, un potencial de 5000 neumáticos diarios (con una media de 2000) que se distribuyen en 30 países.
En la factoría se producen diversos tipos de neumáticos recauchutados aunque van a poner énfasis en neumáticos 4x4 y de nieve y con el lan-
zamiento de la nueva gama Eco Saver (Eco Line) para turismo.

En una charla posterior a la presentación del acuerdo con la prensa especializada y 
el gerente de Grupo Soledad, Juan Ramón Pérez junto con su director de 
marketing (y su sobrino) Joaquín Pérez nos comentaron algunos de los puntos 
clave de sus proyectos.
Sobre potenciar el negocio desde nuevas perspectivas, Joaquín Pérez comentaba 
que se fijaba en otros mercados más adelantados en desarrollo, para intentar anti-
ciparse aportando elementos de valor añadido atendiendo al cliente y satisfacién-
dolo, pero comentaba “creo que ahí el canal tradicional tiene mucho que aportar 
por la cercanía, porque el neumático es un producto técnico que requiere conocer-
lo bien; se pensaba en él como si estuviera herido de muerte, cuando es resistente, 
está y seguirá estando; aunque aprenderemos a trabajar internet, no se merendará 
el sector, entrarán aspectos cualitativos”. Juan Ramón Pérez apostillaba “será un 
3-4% y se cualificará, lejos de los valores precio; y por ello estamos desarrollando 
las herramientas adecuadas para estar ahí”.
Sobre la intención de los fabricantes de llegar directamente al usuario final, 
Joaquín Pérez comentaba: “creo que no va a desaparecer el distribuidor; ha pasa-
do en mercados más maduros (como Alemania) y el fabricante al final tiene que 
apoyarse en el distribuidor y en sus redes porque están en contacto con los usua-
rios; es una oportunidad: el fabricante quiere ganar en cuota en venta directa pero 
o invierte de manera desaforada o se apoya en la red. El distribuidor también se es-
pecializa puede ser multimarquista y evita stocks al taller (ya que cada vez hay 
más marcas)”.
Sobre el cliente: “llevamos muchos años trabajando los conceptos de calidad de 
servicio al cliente, mimando los detalles desde que entra el cliente hasta que sale.”
Sobre los márgenes en el canal Joaquín decía: “Es verdad que hay una canibaliza-
ción del precio que influye en el margen y dar soporte a internet o proteger otros 

canales no especializados (como recambistas) supone una merma, por eso el dis-
tribuidor debe especializarse para poder dar valor añadido y aplicarlo. Pero es ver-
dad que se racionalizan los márgenes porque si no, no se puede sobrevivir, es un 
arma de doble filo.”
Juan Ramón añadía: “justamente lo hemos hablado en este Centro I+D, queremos 
trabajar en valores como ISO etc. para ofrecer y transmitírselo al cliente; y creo que 
eso marcará la diferencia; desde el principio hemos defendido calidad, hemos in-
vertido, introduciendo cursos de gestión y ahora eso será necesario pero sin opción 
y hay que seguir insistiendo; potenciando esas ideas saldrá una nueva forma de 
aplicar.
Pero poco a poco; hablaremos de diversificación para que salgan planes de traba-
jo, y se implementen, para luego hablar de gestión al cliente, y auditar quién y 
cómo se hace, auditorías internas, mistery shopping ayudados por Michelin, Pirelli 
o Hankook, nuestros tres máximos clientes, en el tratamiento del producto (etique-
taje que implica un esfuerzo industrial) y regularización del sell out, porque ir a pre-
cio no lleva a ningún sitio.”
De hecho, lo primero que se plantean es homogeneizar la red para luego trasladar 
los acuerdos con proveedores, que se están estudiando, para que a nivel nacional 
haya soporte y se juegue en el máximo nivel posible. 
Sobre las últimas medidas que afectan al mercado, las consideran un factor más, 
pero lo verdaderamente útil para incrementar el mercado sería incrementar los 
controles en los neumáticos de los vehículos (de todo tipo: autobuses, camiones, 
turismos etc.).

mentos en los que la recesión es muy fuerte, es 
seguir trabajando en la automejora la orienta-
ción y satisfacción del cliente y la innovación.
Para Tonia Salinas, directora gerente del 
Parque Científico Empresarial “la innovación 
supone dar valor añadido y distinguirse de la 
competencia, pero debe ser un proceso conti-
nuo en el que se siga un protocolo: fijar objeti-
vos, generando ideas, filtrarlas e implementán-
dolas”.

INsa Turbo: Visita guiada

Fernando Vidal el vicerrector de economía 
y empresa de la Universidad de Elche admitía 
que Universidad y empresa no es que no vayan 
de la mano, sino que “a veces ni se conocen”, 
algo que se debía cambiar para generar un 
nuevo valor; decía también que “innovar es  
difícil y sencillo a la vez, pero hay que desacra-

lizarla porque está al alcance de todos”.
Hay un presupuesto importante a dos años 
para el proyecto en el que participan (económi-
camente y apoyo) las marcas Michelín, Pirelli y 
Hankook, y Grupo Soledad. l

i	 www.gruposoledad.com

Charlando con la directiva

Visita
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Catálogo térmico 2011
Varios son los fabricantes y distribuidores que configuran el 

mercado posventa de componentes térmicos y de termocontrol para 

el sistema de climatización y el motor. Les presentamos las 

propuestas de varios de los actores de este mercado para que 

tengan una muestra representativa de lo que se ofrece en él.

La oferta de varios proveedores en  

térmico de motor y de climatización

ACR: Alzira (Valencia). Firma fabricante 
(reconstruye compresores),  distribuidora y es-
pecialista en aire acondicionado y climatiza-
ción. La cartera de productos ACR suma más 
de de 4.500 referencias en recambio para cli-
matización, entre ellas, compresores, electro-
ventiladores y turbinas, termostatos, reóstatos, 
evaporadores, filtros de habitáculo, deshidrata-
dores y acumuladores, actuadores de vacío, 
grifos de calefacción, interruptores o válvulas 
de expansión

ANGLÍ INDUSTRIAS: 
Caldes de Montbui (Barcelona). Fabricante de 
componentes electrónicos y eléctricos para di-
versos sectores, en materia de componentes 
térmicos y de termocontrol propone un catálo-
go 2010 que recopila 466 referencias en ter-
mostatos y 73 en tapones de radiador. La gama 
Anglí al respecto tiene como destino los par-
ques de turismos, vehículo industrial y agríco-
la. Desde Anglí Industrias recuerdan que sus 
termostatos consiguen, a través de un sensor y 
un actuador, una transformación rápida y pre-
cisa de la energía calorífica del fluido refrige-
rante en energía mecánica. En cuanto a la 
gama de tapones de radiador, estos tapones, a 

través de sus válvulas de presión y depresión, 
regulan la presión interna del circuito de refri-
geración. 

CLIMAUTO: Getafe (Madrid). 
Delegación en Barcelona. Firma fabricante 
y distribuidora de equipos y componentes 
de climatización bajo marca registrada 
Fricars aunque también distribuye otras 
marcas como, por ejemplo, Sanden. Su 
oferta en recambios de climatización inclu-
ye componentes de termocontrol como 
compresores, evaporadores, condensado-
res, ventiladores, recambios de compresor, 
presostatos, termostatos, filtros y válvulas 
de expansión. 

CLIMCAR: Madrid. También es-
pecialista en climatización, su negocio se 
divide en dos áreas, la importación, venta y 
distribución de equipos y recambios de aire 
acondicionado para vehículos y la venta y 
distribución de máquinas y herramientas de 
aire acondicionado. A través de la primera 
actividad propone componentes térmicos 
de climatización como compresores origi-
nales y estándar, evaporadores, turbinas, 
válvulas de expansión, condensadores, ven-
tiladores, filtros, racores, juntas tóricas, 
termostatos, presostatos, interruptores, etc.

DENSO 
AFTERMARKET 
IBÉRICA: San Fernando de Henares 
(Madrid). La gigante japonesa opera en España 
con delegación propia desde principios de año 
(ver entrevista a sus responsables en el núme-
ro 337 correspondiente a mayo). Su oferta, 
marca Denso, en componentes térmicos y de 
termocontrol es muy amplia. En térmico clima-
tización cuenta con compresores, filtros deshi-
dratadores, válvulas de expansión, presostatos, 
evaporadores, sondas, ventiladores de habitá-
culo, resistencias, actuadores, electrónica de 
control y filtros de habitáculo. La oferta en tér-

Termostatos Anglí. Este fa-
bricante propone 466 refe-
rencias de este componente.

Catálogo Denso 2010/2011 de térmico 
motor. Denso Aftermarket Ibérica ha 
entrado con fuerza en este mercado, 
ofreciendo una amplia gama de más de 
3.600 referencias ante térmico motor y 
climatización.

Compresor Diavia. Es una de las doce fa-
milias de productos de termocontrol de 
esta marca de referencia en el mercado 
de climatización.

Mercado
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mico motor no le anda a la zaga proponiendo 
radiadores de refrigeración, calefacción y acei-
te, condensadores, ventiladores de refrigera-
ción e intercoolers. En total, las referencias en 
componentes térmicos de climatización as-
cienden a 2.116 mientras que son 1.587 las que 
pone a disposición de la posventa en térmico 
motor. El catálogo de climatización lo editó el 
pasado mes de abril y el de térmico motor es 
de este mismo mes de septiembre por lo que 
es su novedad reciente más destacada. Esta 
obra, planteada, al igual que el de climatiza-
ción, como una herramienta para sus distri-
buidores, ha crecido en 300 nuevas referen-
cias e incorpora nuevas aplicaciones para re-
ferencias ha presentes en el catálogo anterior 
lo que se traduce en un aumento considerable 
de la cobertura del parque. Desde Denso no 
destacan una línea o producto “estrella”, ha-
blan del “concepto” Thermal Management” 
como lo más importante de su oferta. Se refie-
re a la gestión integral de todos los circuitos 
termodinámicos optimizando, no solo las 
prestaciones del líquido de refrigeración (ra-
diador de refrigeración motor) sino las de to-
dos los fluidos presentes en los sistemas tér-
micos del vehículo, el gas refrigerante (con-
densador), el aire (intercooler), el aceite (refri-
gerador de aceite), etc.

DIAVIA AIRE: San Fernando 
de Henares (Madrid). Diavia es una marca 
de referencia en climatización. Su oferta en 
componentes térmicos y de termocontrol se 
reparte en doce familias de producto: compre-
sores, condensadores, evaporadores, filtros 
deshidratadores, filtros de habitáculo, válvulas 
de expansión, presostatos, tuberías, calefacto-
res, juntas, racores y productos químicos 
como aceites y aditivos. Las 4.990 referencias 
disponibles cubren las necesidades de aproxi-
madamente el 95% del parque rodante de tu-
rismos incluidos los de mayor rotación. 
También pone a disposición de la rama del ve-
hículo industrial varias referencias cuyo desti-
no son modelos de furgones y camiones de las 

marcas más relevantes. Varios son los catálo-
gos disponibles: el europeo en versión papel, 
que incluye las familias de mayor rotación y 
tiene fecha de edición 2011; el de equipamien-
to de taller 2011 y el electrónico, que se erige 
como el más completo y que, además de in-
cluir toda la oferta, se actualiza diariamente. 
Entre la gran variedad de componentes de ter-
mocontrol, los grandes protagonistas son los 
compresores. Diavia ofrece el mismo producto 
de origen montado por los fabricantes y, para 
las referencias de mayor rotación, también 
cuenta con productos alternativos. 
Recordemos que el compresor es el compo-
nente que más se sustituye en los circuitos de 
refrigeración y también es el más costoso. Su 
último lanzamiento ha sido una gama de turbi-
nas interiores con la misma calidad y proceso 
de fabricación que las que montan de origen 
los fabricantes de vehículos.

FRIG AIR IBERIA: 
Alcalá de Henares (Madrid). La sucursal 
española del fabricante italiano Frig Air 
opera en el mercado posventa de compo-
nentes térmicos y de termocontrol con las 
marcas Frig Air y Japanparts. A través de 
ellas ofrece tanto componentes térmicos 
de motor como de climatización. 
Concretamente, su cartera de productos se 

compone de radiadores, termostatos, com-
presores, condensadores, electroventilado-
res, calefactores e intercoolers. De todos 
estos componentes cuenta con un amplio 
número de referencias y la prueba es que 
el número total de las mismas asciende a 
28.000 con las que cubre la mayor parte 
de la demanda de turismos y vehículos in-
dustriales que circulan por nuestras carre-
teras. Todas ellas están recopiladas en un 
catálogo editado el mes pasado, en sep-
tiembre. De entre toda esta gama, desta-

Radiador Frig Air. Frig Air Iberia también comercializa termostatos, 
compresores, condensadores, electroventiladores o intercoolers.

Grovisa es el distribuidor de la mar-
ca Wahler. A través de ella propor-
ciona termostatos, termocontactos y 
válvulas EGR.

Piezas de refrigeración Behr Hella 
Service. Marca de referencia, por ejemplo 
su oferta en radiadores supera el 90% de 
cobertura del parque.

La gama de componentes térmicos 
Imprefil supera las 2.600 referencias.

El catálogo de sistemas térmicos 
Magneti Marelli se ampliará próxi-
mamente con treinta nuevas refe-
rencias y nuevos intercoolers.
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Estado del mercado
Aunque no existe unanimidad en el sector a la hora de valorarlo ya que son muchos los pro-
veedores que suministran distintos productos, buena parte de ellos consideran que las ven-
tas de componentes térmicos se comportaron de forma estable en el último ejerci-
cio 2010. No obstante, conviene hacer matices, de las fuentes consultadas la conclusión es 
que las ventas de térmico de climatización están más al alza que las de térmico 
motor que, incluso, han dado síntomas de estancamiento. Influye en ello que los vehí-
culos con sistema de aire acondicionado ya se han generalizado y que cambiar componentes 
térmicos de motor como un radiador ha dejado de ser una prioridad para muchos conducto-
res que ven como la situación económica actual les pasa factura.
Las opiniones de los proveedores nos ayudan a conocer el contexto en el que se mue-
ven. Un proveedor de componentes térmicos de climatización refleja lo anteriormente co-
mentado: “las ventas de componentes térmicos tuvieron un crecimiento considerable el pa-
sado año. Es complicado determinar el motivo ya que en la climatización influyen numerosos 
factores y, particularmente, el tiempo (el pasado verano fue muy caluroso). Por otra parte, ha 
habido empresas que han reducido su presencia en España y creemos que hemos captado 
parte de sus ventas. En definitiva, el mercado se ha mantenido estable en términos compara-
bles aunque la temporada actual presenta un estancamiento respecto a 2010”. Los que tra-
bajan la parte térmica del motor no son tan optimistas. Uno de ellos explica: “la crisis, sin 
duda, ha golpeado muy fuerte a empresas del sector. Sobre todo a aquellas que prácticamen-
te trabajan solo este campo”. Las que operan tanto con motor como con clima tiene quizás la 
mejor perspectiva del mercado según se desprende de la siguiente valoración: “las ventas en 
sistemas térmicos durante el año 2010 siguieron la misma tendencia que el mercado de re-
cambio en general. En este sector se han dejado sentir las consecuencias de la crisis econó-
mica debido al retraso en las reparaciones y, en concreto, por el menor uso del automóvil, 
tanto para uso particular como profesional. No obstante, esta bajada se ha visto compensada 
de algún modo por la renovación del parque automovilístico en los últimos años, que lo ha 
dotado de un mayor número de coches con aire acondicionado. En relación a la venta de ra-
diadores, se he dejado sentir la bajada en los índices de siniestralidad, principal causa que 
motiva su venta”. Sobre la situación económica actual ahonda un destacado fabrican-
te: “con la crisis actual, es más frecuente que los conductores pidan varios presupuestos a 
distintos talleres y busquen las soluciones más económicas para reparar sus vehículos, sin 
dudar a recurrir a productos no originales, de segunda mano y/o del desguace. La capacidad 
de adaptación a esta nueva situación de mercado será determinante en el desarrollo de las 
ventas en los próximos años”.

can los radiadores y los intercoolers origi-
nales para vehículo industrial. Como nove-
dad, Frig Air Iberia ha lanzado recientemen-
te unos nuevos panales originales para ve-
hículo industrial.

GROVISA: L’Hospitalet de 
Llobregat (Barcelona). Delegaciones en 
Madrid, Valencia, Bilbao, Málaga y Murcia. 
El portfolio de producto de esta firma distri-
buidora incluye los termostatos, termocon-
tactos y válvulas EGR de la marca Wahler. 
Un flamante catálogo editado el mes pasa-
do suma 405 referencias en termostatos, 
25 en termocontactos y 37 en válvulas EGR 
para turismos. Precisamente las válvulas 
EGR han sido las últimas en llegar. Éstas, 
regulan la cantidad de gas de escape recir-
culada mediante la apertura o cierre de la 
válvula con el par motor. Grovisa dispone 
de válvulas EGR con control electrónico y 
con solo el sensor de posición. La oferta en 
termostatos también merece especial men-
ción ya que cuenta con variantes conven-
cionales y termostatos calentados eléctri-
camente. Entre los termostatos convencio-
nales encontramos termostatos de plato, de 
corredera anular, integrados y reguladores 
de la temperatura del aceite. En cuanto a 
los termostatos calentados eléctricamente 
Wahler, proporcionan un tiempo de reacción 
más rápido con control de la temperatura 
por ECU o regulador electrónico integrado y 
reducen el consumo de combustible.

HELLA ESPAÑA: Tres 
Cantos (Madrid). El fabricante y distribuidor de 
origen alemán es un referente en el área de ter-
mocontrol gracias a la gama Behr Hella 
Service de la cual subraya la calidad de fabri-
cación de todos los componentes que la con-
forman. A través de ella ofrece más de 6.000 
referencias en radiadores, intercoolers, filtros 
deshidratantes, ventiladores, evaporadores, 
etc. Este elevado número de referencias se tra-
duce en una gran cobertura del parque, tanto 
en refrigeración del motor como del sistema de 
climatización. Así, su elenco de radiadores su-
pera el 90% de cobertura y el de condensado-
res y compresores, el 85%. Las más de 6.000 
referencias se reparten en tres catálogos, el de 
Refrigeración Turismos y Furgonetas 2010-2011, 
el de Climatización Turismos y Furgonetas 
2011-2012 y el de Refrigeración Vehículos 
Industriales 2010-2011. La última novedad lan-
zada al mercado de recambio por Hella en ma-
teria de termocontrol es un refrigerador de 
aceite para retardadores hidrodinámicos (los 
frenos auxiliares de los vehículos industriales). 
Se trata de un refrigerador fabricado íntegra-
mente en aluminio cuyo diseño específico para 

NRF España cuenta 
con una amplia 
gama de térmico en-
tre la que destacan 
los radiadores y con-
densadores NRF.
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termocontrol. Concretamente, bajo marca 
Magneti Marelli, comercializa radiadores 
de motor y de calefacción, condensadores y 
electroventiladores. Este elenco de compo-
nentes suman un total de 1.200 referencias 
de las cuales un 11% tienen como destino el 
parque de vehículos industriales. El resto son 
aplicaciones para turismo. Aunque el 
Catálogo de Sistemas Térmicos se editó en 
2007, este 2011 ha recibido una importante 
actualización. De hecho, el pasado mes de 
junio la firma de origen italiano incorporó a 
su oferta 67 nuevos códigos para satisfacer 
las necesidades “térmicas” de los vehículos 
de nueva generación. Además, desde 
Magneti Marelli nos han avanzado que antes 
de finalizar el presente año lanzará treinta 
nuevas referencias así como una extensa 
gama de intercoolers con la completará la fa-
milia de producto de termocontrol. El com-
ponente “estrella” de esta gama es el radia-
dor ya que copa el 70% de facturación de la 
línea de componentes térmicos Magneti 
Marelli.

NRF ESPAÑA: Peligros 
(Granada). Delegaciones en Sedaví (Valencia) 
y L’Hospitalet (Barcelona). Fabricante y distri-
buidor, su cartera de productos incluye varias 
marcas de térmico y termocontrol: NRF 
(marca propia), Denso, Sanden, 
Harrison, Calsonic, Seiko Seiki, TGK, 
Ranco, Santech, etc. A través de ellas dis-
pone de radiadores, condensadores, calefac-
tores, intercoolers, electroventiladores, com-
presores, filtros, etc. El número de referencias 
asciende a 5.750 de las que unas 2.100 son 
componentes térmicos para el sistema de cli-
matización. Mención especial merecen las lí-
neas de condensadores y radiadores de la 
marca NRF, las más amplias del mercado se-
gún la firma Elcome y su herramienta de aná-
lisis de gama Ras. Para que la gama de con-
densadores y radiadores NRF sea una referen-
cia del mercado, ésta se actualiza práctica-
mente cada semana. Así, por ejemplo, hace 
unas semanas se introdujo en la familia de 
condensadores la referencia 35910 de aplica-
ción en los Audi A4, A5, Q5, S4 y S5. Toda la 
gama NRF es nueva y cuenta con una gama 
de producto original y otra con copias de cali-
dad similar a la de equipo original. En cual-
quier caso, teniendo en cuenta que la gama de 
condensadores NRF es de las más importan-
tes del panorama europeo, la calidad de esta 
gama está más que garantizada.

RADIADORES 
NISSENS: Alfajarín (Zaragoza). 
Delegación en Sevilla. Como el propio nombre 
de la empresa indica, suministra al mercado 
la gama de radiadores Nissens la cual alcan-
za las 12.500 referencias, cifra que le permite 

Ese es el gran desafío que nos planteó la multinacional Denso Corporation, a Miguel 
Portolés y a Pablo Rodríguez a finales del año pasado. Ambos respondimos Sí a ese 
reto y unos meses después estamos más convencidos que nunca de poder lograrlo.
Es claro que la situación económica en general y la del sector de la posventa independiente en 
particular, ha hecho que el factor precio se haya convertido en uno de los más importantes a la 
hora de la decisión de compra, robando mucho peso a los factores tradicionales calidad, gama 
y servicio.
Sin embargo, existen varios motivos que nos llevan a este optimismo. En primer lugar, la privi-
legiada posición que ocupa hoy Denso Corporation como proveedor de sistemas térmicos 
de los principales fabricantes de automóviles a nivel mundial. Nuestras cuotas de participación 
aumentan año tras año gracias a los nuevos contratos conseguidos, este desarrollo es espe-
cialmente espectacular en Europa.
Otro motivo que invita al optimismo es el reglamento CE 1400/2002, que en primer lu-
gar busca permitir que el sector de la posventa independiente pueda competir en igualdad de 
condiciones con el canal marquista. En segundo lugar, se especifica que las reparaciones pue-
den, y deben, hacerse con productos de calidad OE o calidad equivalente. Denso, empresa 
cuyo lema es “Driven by Quality”, comercializa únicamente productos englobados dentro de 
estas dos categorías, lo que permite al reparador estar 100% seguro de que está realizando 
una reparación de calidad que contribuye a aumentar el prestigio de su negocio.
La evolución tecnológica, es el otro factor que juega un papel fundamental a favor de Denso, 
empresa que invierte cada año en torno a un 8% de su facturación en I+D, lo que le 
permite estar a la vanguardia tecnológica. Los exigentes requisitos fijados por el 
Protocolo de Kyoto sobre la reducción de emisiones de CO2, hacen que, especialmente en lo 
que respecta a la gestión térmica, solo las empresas punteras puedan fabricar los productos 
que cumplen con estos requerimientos.
Denso aterriza en el mercado de la posventa independiente español en 2011 
con una clara vocación de servicio al cliente para ofrecer, además de productos 
de primera calidad y a la vanguardia tecnológica, servicios que aporten valor aña-
dido. Se presenta con un nuevo catálogo Septiembre 2011, con una gran ampliación 
de gama y de fácil consulta para localizar la pieza buscada, un packaging específico que 
evita las roturas de las tomas del radiador, un amplio horario de atención al cliente hasta 
las 19:00 horas, y un ágil servicio logístico que permite tener en 24 horas en cualquier pun-
to de España un producto Denso.

Pablo Rodríguez
Director de márketing de 
Denso Aftermarket Iberia

Desarrollar una  
marca premium en  
un contexto de crisis

camiones y trailers le permite soportar tempe-
raturas y cargas extremas. El lanzamiento de 
este producto es una muestra de la apuesta de 
Hella por la división de vehículo industrial.

IMPREFIL 
DISTRIBUCIONES: Tres 
Cantos (Madrid). Delegación en Barcelona 
(Ibarfil). Esta firma importadora y distribuido-
ra pone a disposición de la posventa española 
una amplia gama de componentes térmicos al 
ser especialista en esta línea de producto. Así, 
bajo marca propia Imprefil suma más de 
2.600 referencias en radiadores, condensado-
res, calefactores, intercoolers, refrigeradores 
de aceite (para turismo e industria) o panales 
de cobre y aluminio para agua, aceite y aire. 
Toda esta oferta tiene como destino los turis-

mos, el vehículo industrial y agrícola o la ma-
quinaria y está recopilada en un catálogo de 
edición 2009 pero que está plenamente al día 
porque la versión on-line se actualiza perma-
nentemente. Buena prueba de ello es que se 
acaban de incorporar este verano más de 300 
nuevas referencias en radiadores, condensado-
res, calefactores, intercoolers, etc. Su compo-
nente más destacado, por importancia, ampli-
tud de gama y demanda del mercado, es el ra-
diador. La gama Imprefil de radiadores es muy 
amplia y cubre buena parte de las necesidades 
de los parques de turismo y vehículo industrial.

MAGNETI MARELLI 
AFTERMARKET: Llinars 
del Vallès (Barcelona). Fabricante, importador 
y distribuidor, este importante empresa de la 
posventa también participa en el mercado de 

OpiniÓn

039_43 Termocontrol.indd   40 11/10/11   15:05



341 · octubre 2011 41

P
ág

in
as

 w
eb

 d
e 

in
te

ré
s

www.acr-sl.com
www.angli.es
www.behrhellaservice.com
www.cecauto.com
www.climauto.com
www.climcar.com/es
www.denso-ts.com
www.diavia.es
www.electroauto.net
www.europart.es
www.exclusivasbcn.com
www.frigair.com
www.grovisa.com
www.hella.es
www.impormovil.eu
www.imprefil.com
www.lizarte.com
www.magnetimarelli-checkstar.es
www.nissens.com
www.nrf.eu
www.ordonez.es
www.radsa.es
www.rsturia.com
www.valeoservice.com

cubrir las demandas de prácticamente cual-
quier modelo de turismo, vehículo industrial li-
gero, pesado, agrícola, maquinaria pesada, etc. 
Todas y cada una de estas referencias están di-
señadas, desarrolladas y fabricadas con una 
calidad equivalente a la de una pieza original y 
de acuerdo con las exigentes normas ISO 9001 
y TS16949. Recientemente ha lanzado unos 
nuevos radiadores que se benefician de la nue-
va tecnología 5 MMS. El término 5 MMS indica 
que los espacios entre los tubos en el panal del 
radiador son de 5 milímetros en lugar de los 10 
mm estándar. Esta reducción de espacio no 
solo mantiene la capacidad de refrigeración 
sino que permite reducir el peso y poder mon-
tar estos radiadores en los utilitarios de última 
generación. De hecho, los ingenieros de Nissens 
han logrado que los radiadores 5 MMS incluso 
incrementen en un 25% la capacidad de refri-
geración en comparación con unos radiadores 
con paso de tubo de 10 milímetro.

RADIADORES 
ORDÓÑEZ: Castellón. Empresa de 
capital 100% español dedicada a la fabricación 
de radiadores de agua, aire, aceite y combusti-
ble para turismos, vehículos industriales, ca-
miones y motocicletas, tanto para primer equi-
po como para aftermarket. Bajo marca comer-
cial Ordoñez pone a disposición del mercado 
de reposición radiadores, condensadores, inter-
coolers y oilcoolers. Dentro de su amplia gama 
sobresalen los módulos de refrigeración los 
cuales están fabricados en aluminio para pro-
porcionar unas altas prestaciones y rendimien-
to. Prueba de la calidad de sus componentes es 
que su último lanzamiento es un conjunto de 
refrigeración para el Ferrari F150. La firma cas-
tellonense ha anunciado que tiene previsto edi-
tar nuevo catálogo en breve. 

Lo último de Nissens son los radiado-
res 5 MMS que aumentan la capaci-
dad de refrigeración a la vez que son 
más compactos y ligeros.

Radiador Valeo 
Classic, una opción 
económica y de cali-
dad especialmente 
pensada para los ve-
hículos de más de 
diez años.

decir que con este elenco de productos cubre 
cualquier necesidad del parque circulante. De 
entre toda esta gama merecen especial men-
ción los radiadores Valeo Classic. Se trata de la 
gama económica de radiadores y está adapta-
da a los vehículos de más de diez años de anti-
güedad. Destacan por su económico precio 
aunque la calidad está más que contrastada: el 
100% de las referencias han sido testadas y 
han superado los tests de prestaciones térmi-
cas y de durabilidad. Un marcaje verde QC es el 
sello de control de calidad que certifica que el 
producto ha sido testado y que ha superado las 
especificaciones establecidas por Valeo mien-
tras que la etiqueta Valeo Classic permite una 
rápida identificación de la referencia y de la tra-
zabilidad del producto.

TALLERES ELECTRO 
AUTO: Coslada (Madrid). Una de las 
empresas pioneras en dedicarse a la climatiza-
ción pues inició sus actividades en 1951. 
Actualmente representa y distribuye marcas 
como Visteon, Sanden, Seltec, Spal, 
Ecotechnics, TGK o Mastercool a las que 
desde 1999 se sumó una gama de componen-
tes comercializada bajo marca propia Climbo. 
De este amplio elenco de marcas deriva una ex-
tensa oferta que contempla componentes de 
termocontrol como compresores (originales, 
estándar y alternativos), electroventiladores, 
evaporadores completos, filtros (antipolen y 
deshidratadores), grifos de calefacción, inte-
rruptores, racores y mangueras, recambios de 
compresor, reóstatos, termostatos, tuberías, 
turbinas y válvulas de expansión, de presión y 
de aceleración y vacío.

VALEO SERVICE 
ESPAÑA: Getafe (Madrid). La firma 
francesa fabrica una de las gamas de referencia 
de este mercado, tanto por amplitud de gama 
como por nivel de ventas. La oferta Valeo 
abarca radiadores, condensadores, ventilado-
res, intercoolers, refrigeradores de aceite, radia-
dores de calefacción, refrigeradores EGR, calen-
tadores EFAP, bombas de agua, válvulas EGR, 
sensores de temperatura, termostatos, termo-
contactos, cuerpos de mariposa, filtros de habi-
táculo, deshidratadores y acumuladores, acei-
tes, juntas de estanqueidad, tuberías de aire 
acondicionado, compresores, válvulas de ex-
pansión y orificios calibrados, evaporadores, 
GMV climatización, actuadores y electrónica de 
control del aire acondicionado, presostatos, etc. 
El número de referencias es muy alto: 5.828 
para turismo y furgoneta (11.748 aplicaciones) y 
555 para vehículo industrial (2.738 aplicacio-
nes). Se reparten en cuatro catálogos: el de tér-
mico motor turismo y furgoneta 2010, el de ele-
mentos de control térmico motor turismo y fur-
goneta 2011, el de climatización turismo y fur-
goneta 2010 y el de térmico motor y climatiza-
ción vehículo industrial 2010. No hace falta de 
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Todos conocemos la función del líquido anti-
congelante/refrigerante pero no está de más 
que el echemos un vistazo al diccionario. El 
Diccionario de Automoción editado por 
Paraninfo define anticongelante como: solu-
ción química añadida al refrigerante (agua) para 
evitar que se congele; suele ser etilenglicol o agen-
tes químicos anticorrosión. 
La definición que da este mismo diccionario de 
refrigerante está muy en línea con la anterior: lí-
quido formado por una mezcla de agua y anticon-
gelante que circula a través del sistema de refrigera-
ción distribuido por las partes calientes del motor 
cuyo objeto es eliminar el exceso térmico y evitar 
los perjuicios que se le asociarían.
Por tanto, los líquidos anticongelantes/refrigerantes 
cumplen ambas funciones, es decir, bajan la tem-
peratura de congelación por debajo de los 0 grados 
y elevan la temperatura de ebullición por encima de 
los 100 grados. 
Iada, uno de los principales proveedores de este 
mercado, recuerda que el agua es, a priori, el mejor 

refrigerante que existe dada su extraordinaria capa-
cidad calorífica pero se tiene que tener en cuenta lo 
comentado anteriormente, hierve a los 100 grados 
y se congela por debajo de los 0 grados. Además, 
corroe los metales. 
Teniendo en cuenta estos factores, se utiliza mo-
noetilenglicol, también llamado MEG, que diluido en 
el agua, consigue disminuir el punto de congelación 
y aumentar el punto de ebullición. Según la propor-
ción utilizada en la disolución, hablaremos de anti-
congelantes al 20%, 30%, 50%, etc. 
Para resolver el problema de la corrosión, se usan 
inhibidores que protegen los componentes del cir-
cuito de refrigeración. En aras de dicha protección, 
el anticongelante debería sustituirse de forma pe-
riódica cada 20.000 o 30.000 kilómetros.

Características del  
líquido refrigerante
Las explica Iada en su página web www.iada.es. 
Son aquellos parámetros que permiten identificar 
la calidad del fluido. Estos parámetros están defini-

dos en la norma UNE-26-361 y son los siguientes:

01
 
Contenido en glicoles. Debe expresar-
se en % en peso.

02
 
Densidad. Expresada en gr/cm2. Es un in-
dicativo de la concentración del fluido refri-

gerante.

03
 
pH. Este parámetro no tiene unidades. Se 
trata de un valor que debe estar controlado 

para asegurar una correcta protección a los meta-
les de circuito de refrigeración.

04
 
Reserva alcalina. Expresada en ml. HCI 
0,1M. Indica la cantidad de inhibidores alca-

linos presentes en el refrigerante. Su mayor o menor 
valor no es indicativo de la mayor o menor calidad 
del refrigerante ni de su mayor o menos durabilidad.

05
 
Punto de congelación. Expresado en 
ºC. Para cada concentración de refrigerante 

existe un determinado punto de congelación con 
una variación del +/- 1ºC. Este valor va ligado al 
contenido en glicoles en peso.

06
 
Corrosión a los metales. Expresado en 
mgr/cm2. Define la variación de peso sufrida 

Principales características técnicas de los  anticongelantes/refrigerantes

Los anticongelantes y refrigerantes tienen una vital importancia en la buena salud del motor. 
Tras jugar un papel clave evitando calentones en las fechas estivales que acabamos de pasar, 
ahora pasan a actuar disminuyendo el punto de congelación para evitar convertirse en hielo 
en las frías jornadas invernales. Veamos cuáles son las principales características que debe 
cumplir un líquido refrigerante y los principales tipos que podemos encontrar en el mercado.

El anticonge-
lante-refrigerante jue-

ga un papel clave en la pro-
tección del motor al subir el 

punto de ebullición y bajar el de 
congelación del líquido del siste-

ma de refrigeración del motor. 
La flecha indica la ubicación 

del depósito del líquido 
refrigerante.

Informe 

Proteger el motorMisión
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Principales características técnicas de los  anticongelantes/refrigerantes

La gama Iada de  
anticongelantes-refrigerantes
Iada es un fabricante de productos químicos de Vilobí del Penedès 
(Barcelona) cuya amplia cartera de productos abarca líquido de frenos y 
de servodirección, aceites de motor, de engranajes y valvulinas, hidráuli-
cos y agrícolas, productos de mantenimiento y de limpieza, grasas, aditi-
vos, etc. y, como no, líquidos anticongelante-refrigerante. 
Su gama es amplia y cubre prácticamente todas las necesidades del 
parque de turismos y vehículo industrial. Así, propone variantes 
para circuito cerrado al 5, 10, 20 y 30% o un anticonge-
lante concentrado universal cuya formulación con aditivos 
antiespumantes y anticalcáreos proporciona una gran protección 
contra la corrosión del motor, del radiador, de la bomba de agua y 
del circuito de refrigeración. La línea más destacada de su oferta, 
sin embargo, es la Glycogel Organic, anticongelantes orgánicos 
que se presentan en varias formulaciones: al 20, 30, 50% y 
concentrado. Además de una excelentes prestaciones (puntos de 
congelación de hasta -34ºC en el caso del Organic 50%), son de lar-
ga duración. La gama Iada se completa con dos variantes orgánicas 
para grandes motores de vehículo industrial, los Glyco-Truck 
Organic 50% y Glyco-Truck Organic concentrado.

Anticongelante Glycogel Organic 
50% de Iada. Gracias a sus aditivos 
orgánicos, satisface las necesidades 
de protección de los motores de últi-
ma generación y alcanza los -34ºC 
de punto de congelación.

por los distintos metales. Éstos son: cobre, soldadu-
ra, latón, acero, fundición o aluminio. Los valores 
máximos aceptados son: +/- 0,4 mgr/cm2 para to-
dos los metales a excepción de la soldadura que es 
0,6 mgr/cm2.

07
 
Formación de espuma. Expresada en 
ml. y segundos. Indica el tiempo en que 

debe desaparecer la espuma formada. El máximo 
permitido es de 5 segundos y un volumen máximo 
de 50 ml.

08
 
Cenizas. Expresado en %. Indicad el máxi-
mo de residuo permitido.

09
 
Manchado de pinturas. No debe ob-
servarse ninguna decoloración.

10
 
Contenido en cloruros. No debe haber 
precipitados.

11
 
Ataque al caucho. No debe existir ata-
que.

12
 
Estabilidad al almacenamiento. Lo 
exigido es mínimo un año en el envase origi-

nal entre -18ºC y +50ºC.
Todos estos parámetros deben ser controlados si-
guiendo la norma correspondiente de la UNE.

Orgánicos vs. inorgánicos
En aras de obtener una mayor protección del motor, 
se están imponiendo en el mercado los anticon-
gelantes orgánicos cuyas formulaciones inclu-
yen aditivos orgánicos que mejoran la protec-
ción y previenen la corrosión del motor y de sus 
componentes, ya sean de aluminio o aleaciones y 
nuevos materiales (cerámica, plásticos, etc.).
Los fluidos de refrigeración de tecnología orgánica 
proporcionan otra importante ventaja: permiten al-
canzar intervalos de cambio de hasta 60.000 kiló-
metros/año frente a los inorgánicos, que no superan 

los 30.000 kilómetros/año.
Conviene hacer una advertencia importante, no 
deben mezclarse refrigerantes orgáni-
cos e inorgánicos.
Los refrigerantes orgánicos contienen inhibidores 
orgánicos basado en la tecnología de los carboxili-
catos, especialmente eficaces en los ataques corro-
sivos de los metales ligeros como el aluminio y sus 
aleaciones, cada vez más presentes en los motores 
de última generación. Gracias a estos inhibidores, 
los anticongelantes orgánicos ofrecen un mayor 
rendimiento que los inorgánicos. Iada enumera las 
ventajas de los orgánicos frente a los 
inorgánicos:

01
 
No se degradan. No se consumen cuando 
actúan por lo que una de sus virtudes son 

los mayores intervalos de sustitución.

02
 

Son menos agresivos para el medio 
ambiente.

03
 
No contienen nitratos, nitritos ni aminas.

04
 
 No contienen silicatos.

05
 
No contienen boratos, benzoatos ni fostatos.

06
 

Alteran menos la transmisión de calor. Al 
generar menos depósitos, mejora la trans-

misión térmica.

07
 
Baja conductividad eléctrica.

08
 
Mayor protección frente a la cavitación.

09
 
Mejor protección contra la corrosión de los 
distintos metales o aleaciones que se pue-

den hallar en el circuito de refrigeración. 
Especialmente del aluminio. 

www.adparts.com
www.adr98.com
www.agerauto.es
www.autobrill.com
www.bardahl.es
www.castrol.com
www.cecauto.com
www.cepsa.com
www.davasa.es
www.dipart.es
www.dynamic-brugarolas.com
www.eniiberia.com
www.es.total.com/es
www.fuchs.es
www.galpenergia.com
www.gecorusa.com
www.groupautounion.com
www.grunosur.com
www.grupauto.es
www.grupobelloc.com
www.gsautobat.com
www.gulf.es
www.iada.es
www.ibercompound.com
www.impormovil.eu
www.karkimic.com
www.krafft.es
www.liv-indurain.com
www.lubricantes-sash.com/es
www.lubricantes.elf.com/es
www.motul.fr/es
www.olipes.com
www.petroline.es
www.proquimetal.es
www.proquisur.com
www.repsol.com
www.serca.es
www.texaco.es
www.trusaco.es
www.vitess.es

Directorio 
web de los 
principales 
proveedores
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Visión  
práctica

Diagnosis
La nueva etapa de la autodiagnosis de 
Magneti Marelli empieza con el  
Smart y el Vision

Magneti Marelli dispone de un nuevo ‘socio’ en su gama de equipos de autodiagnosis.  
La firma italiana del grupo Fiat trabaja ahora con Tecnomotor para ofrecer al mercado soluciones 
de diagnosis potentes y adaptadas a las necesidades del taller. Hoy hemos visto sus dos 
incorporaciones más recientes: un equipo de ataque cómodo y sencillo y otro equipo completo, 
potente, táctil, con una enorme pantalla que facilita la ‘visión’ de todas las informaciones del 
vehículo. Son el Smart y el Vision, respectivamente, las nuevas herramientas para el taller 
electromecánico, que junto con el Logic para PC conforman una oferta global en autodiagnosis 
para el reparador del automóvil.

La gran pantalla a todo color de 8” y manejo táctil del 
Tester Vision de Magneti Marelli hace mucho más 
cómodo el trabajo. Puesto que incorpora batería, no 
necesita estar conectado al coche para funcionar.

Empezamos la diagnosis, como es lógico, escogiendo el 
vehículo sobre el que vamos a trabajar. En el menú 
principal de la imagen anterior habremos seleccionado 
el tipo de vehículo, en este caso, un turismo.

Desplegando las sucesivas opciones de la jerarquía 
vertical en el menú de selección de vehículo, llegamos al 
punto en que tenemos que seleccionar el sistema sobre 
el que vamos a trabajar.

Vision de cerca

01 02 03

Magneti Marelli dispone de una larga tradición como suministrador de re-
cambios y equipamiento para el taller. Fabricados por la propia compañía o 
por proveedores de primer nivel, el catálogo de la división posventa multi-
marca del Grupo Fiat es extenso y exhaustivo y engloba desde pastillas de 
freno hasta elevadores, pasando por navegadores multimedia, detectores de 
radar como el Coyote o equipos de diagnosis como los que vemos hoy aquí.
Los nuevos Tester Smart y Tester Vision vienen a renovar a fondo la gama de 
equipos pensados para el taller electromecánico. Dotados con una impor-
tante base de datos con prácticamente todas las marcas comercializadas en 
Europa, incorporan funciones realmente novedosas que aportan valor añadi-
do a estos equipos. Por ejemplo, las funciones OK, con las que en lugar de 
acceder a sistemas concretos podremos realizar operaciones sin tener que 
conocer exactamente cuáles son las centralitas o sistemas implicados. O 
también la interesante opción del módulo endoscópico que nos permite ver 
lugares escondidos del motor del vehículo mediante una microcámara mon-
tada en un brazo telescópico junto a una pequeña luz led.
Los nuevos Smart y Vision están ya disponibles en la red de distribución de 
Magneti Marelli. l
i	www.magnetimarelli-checkstar.es
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Tester Smart y Tester 
Vision, las nuevas armas 
de Magneti Marelli para 
la autodiagnosis de au-
tomóviles, motocicletas, 
comerciales ligeros, ve-
hículos industriales, au-
tobuses y remolques. 
Mientras el Smart es un 
equipo simple y maneja-
ble, el Vision ofrece po-
tencia y comodidad grá-
fica y de manejo gracias 
a su generosa pantalla 
de 8” táctil. Cuenta ade-
más con conexión a in-
ternet vía WiFi integrada 
en el propio equipo.

El Vision es una herramienta de autodiagnosis muy 
potente basada en un PC táctil. Además de incorpo-
rar osciloscopio de 4 canales y multímetro, se carac-
teriza por disponer opcionalmente de un módulo en-
doscópico con una cánula con microcámara y luz in-
tegradas que permite visualizar lugares recónditos 
en el motor y que puede sacar de más de un apuro al 
taller.

Magneti Marelli dota al Tester Vision de un completo equipamien-
to que satisface las necesidades de la mayoría de sus usuarios y 
una base de datos que incluye automóviles, camiones y motos. 
En cualquier caso, se ofrecen opcionalmente, a parte del endos-
copio, un kit de pruebas para vehículos movidos por LPG o CNG y 
una base de carga para el equipo.

El nuevo Vision cuenta con un osciloscopio de cuatro canales y un 
multímetro integrados. Ambas utilidades hoy en día parecen pres-
cindibles para el taller electromecánico pero bien aprovechadas e 
interpretando adecuadamente sus lecturas son en realidad la cla-
ve de la gran mayoría de averías eléctricas y electrónicas del auto-
móvil. El Vision, además, combina la lectura de parámetros eléc-
tricos con la autodiagnosis para permitir al taller investigar a fon-
do el origen de las averías más complejas.

Siguiendo la moda de 
los más modernos dis-
positivos de comunica-
ción personal, el Vision 
puede funcionar en 
modo apaisado o verti-
cal, como es el caso de 
esta imagen. En cual-
quier caso, y para evitar 
devaneos a la hora de 
leer datos o realizar 
operaciones complica-
das, el cambio de uno a 
otro modo se realiza por 
el menú de configura-
ción y solo es efectivo 
tras reiniciar el equipo.

Un modo muy intere-
sante de trabajar con la 
autodiagnosis del 
Vision (y también del 
Smart) son las funcio-
nes OK, en las que no 
seleccionamos siste-
mas a diagnosticar 
sino operaciones a rea-
lizar. Así es el equipo el 
que nos va guiando 
paso a paso, de modo 
que no es necesario 
conocer cuál es la UCE 
que controla este u otro 
sistema. Magneti 
Marelli añade además 
su saber hacer como desarrollador de primer equipo para potenciar aún más la opción 
de las funciones OK. Éstas facilitan enormemente el trabajo del mecánico puesto que 
ahorra paseos por menús y pantallas varias sin encontrar respuesta con la consiguiente 
pérdida de tiempo.

Escogido el sistema, el Vision nos indica gráficamente 
dónde se encuentra el conector de diagnosis del 
vehículo así como el adaptador que vamos a tener que 
utilizar.

Una vez hemos conectado con la UCE del vehículo, ya 
podemos seleccionar las opciones de diagnosis. La 
primera se refiere a los parámetros en tiempo real leídos 
de la UCE.

Para facilitar la lectura y agilizar la transferencia de datos 
desde el vehículo, podremos seleccionar los parámetros 
que nos interese consultar en función de la avería que 
pretendamos aislar.
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Podemos también activar determinados componentes 
de forma remota desde el Vision para poder aislar fallos 
en la UCE o en el cableado. Si activamos las luces de 
carretera…

Obviamente, vamos a poder leer y borrar averías. En el 
caso del Lancia Delta que estamos diagnosticando aquí, 
vamos a provocarle un código de error desconectando el 
caudalímetro…

El Tester Smart nos permite realizar tareas de 
autodiagnosis complejas de forma fácil y sencilla. El 
control por botones hace más inequívocas las órdenes a 
la hora de manejarlo.

También tendremos la posibilidad de seleccionar las 
opciones de diagnosis accediendo al historial de las 
últimas operaciones realizadas.

…en el grupo óptico delantero del Lancia Delta se 
enciende la bombilla de las largas. Esto nos permite 
comprobar que el circuito eléctrico está continuado, por lo 
que en caso de fallo habría que investigar en otra parte.

…y casi de forma inmediata podemos ver ya en el Vision 
cuál es el componente que falla. Seleccionando el botón 
en la parte inferior borraremos la memoria de averías.

Como en el Vision, disponemos también de las funciones 
OK. Tratándose de este equipo, los talleres de reparación 
rápida o los de carrocería podrán sacar especial jugo de 
esta característica.

Además de activar ciertos componentes, podremos 
codificar ciertas UCE para asignarles valores determinados. 
El ejemplo más típico es el de codificación de llaves para el 
inmovilizador o la regulación de la válvula EGR.

En cualquier momento, podremos acceder al 
desplegable de la zona derecha de la pantalla para saber 
sobre qué centralita estamos diagnosticando.

Aunque el Smart sea un equipo de acceso no por ello 
renuncia a la potencia necesaria. Como puede verse en 
la imagen, es capaz de realizar la calibración de una 
dirección asistida eléctrica, por ejemplo, entre otras 
operaciones de envergadura.

Sin la inestimable ayuda de Saturnino Catarineu de Tallers Catarineu (en las imágenes, corporativa-
mente vestido de Checkstar) este reportaje no habría sido posible. Saturnino es un clásico de la co-
marca del Vallès Oriental, con una dilatada experiencia de servicio que se remonta a hace más de 
33 años, cuando empezó con su primer taller en Llinars del Vallès, después de otra larga etapa 
como trabajador en la fábrica Master.
Hoy por hoy, Tallers Catarineu aún conserva la imagen clásica de los Servicios Oficiales Magneti 
Marelli, aunque desde hace unos meses es ya un taller Checkstar y la señalética propia de esta red 
de talleres dominará muy pronto en su establecimiento de la calle Josep Argila, 10. En estas imá-
genes, le acompañan Javier Marín, responsable técnico de Magneti Marelli Aftermarket (con corba-
ta), y Juan Moreno, responsable del Call Center de Magneti Marelli.

Fácil y rápido
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E
La marca alemana Opel ha puesto en mar-
cha la web www.miopel.es, un portal 

pensado para dar servicio a sus clientes. Cuatro 
secciones conforman la página. En “Mi cuenta”, 
introduciendo los datos relativos al vehículo, el 
cliente tiene acceso a las promociones 

específicas que realiza la web y el usuario registra-
do recibirá alertas con las fechas de las revisiones 
así como información detallada del estado de la 
operación que sobre su vehículo se realice en un 
taller oficial. La sección “Ventajas” reúne infor-
mación de interés para los clientes Opel recopila-
das en temas como Mantenimiento, Promociones 
de posventa, Consejos de conducción ecológica o 
Información de accesorios. “Opel+” es un apar-
tado mucho más lúdico, incluye información de 
los modelos actuales, la historia de Opel, de las 
tecnologías de última generación, etc. Más lúdico 
e interactivo es el espacio “Experiencias” don-
de los propietarios de un Opel pueden compartir 
sus experiencias con su coche, sus viajes, sus mo-
mentos inolvidables, anécdotas, etc. 
www.miopel.es / www.opel.es

E
Volkswagen Service quiere impulsar su actividad posventa y para ello hasta final de año va a 
lanzar paquetes promocionales para que los clientes de la marca accedan a sus operaciones de 

mantenimiento de la forma más asequible posible.
Una de estas acciones es un chequeo de cortesía totalmente gratuito a los compradores de un 
Polo, un Golf o un Passat. Se trata de la primera revisión de los principales puntos de desgaste realizada 
a los 15.000 kilómetros o al cabo de un año de la compra del vehículo. Para el cambio de aceite 
ha pensado una oferta especial. Esta operación tiene ahora un precio muy competitivo y se ex-
tiende, tanto al aceite convencional como al Long-Life de mayor calidad y que amplía el periodo de 
mantenimiento así como al cambio de aceite DSG o 4Motion, exclusivo para modelos con este cambio 
o sistema de tracción. La revisión de las pastillas de freno también se beneficia de un 
precio más competitivo.
El programa de mantenimiento de Volkswagen Service contempla revisiones completas a los 30.000 y a 
los 60.000 kilómetros en las que se realizan todas las operaciones obligatorias y recomendadas por el 
fabricante. En la operación de los 30.000 kilómetros se cambia el aceite del motor, se renuevan los líqui-
dos limpiaparabrisas, refrigerante y anticongelante y se verifica el estado de los neumáticos, la batería y 
los frenos. A los 60.000 kilómetros, a estos servicios se le añade la sustitución de las bujías en los vehí-
culos gasolina y la del filtro de combustible en los diésel.  
www.volkswagen.es

Chequeos gratuitos y revisiones 
a precios muy competitivos

Ofertas de mantenimiento 
Volkswagen Service

La posventa ocupa un lugar destacado

Opel lanza una web para el cliente

Petición a la clase política 
ante la llegada de las 
elecciones del 20-N

El concesionario oficial Mercedes-Benz Cars Barcelona de 
la ciudad condal entregó a Artenginy, empresa especializada en 
servicios de ingeniería civil, el primer Mercedes 100% eléctrico, con-
cretamente un Clase A E-Cell. Este modelo monta un motor 
eléctrico de 70 kW (90CV) y dos baterías de ión litio de gran capaci-
dad que le permiten alcanzar los 250 kilómetros de autonomía. 
Estas baterías se recargan en un enchufe doméstico de 220v. En el 
acto de entrega, realizado el pasado 22 de julio, estuvieron presen-
tes Josep Bou Termens, presidente de AEGroup y funda-
dor de Artenginy; Agustí Payá Pérez, director general de 
AEGroup y Laureano Ollé y Félix de la Fuente, director 
comercial y comercial de Cars Barcelona respectivamente. Cars 
Barcelona es un concesionario propiedad de Grupo Quadis. 
www.quadis.es / www.cars.mercedes-benz.es

 FACONAUTO 
insta a revitalizar el 
sector de la automoción
E

La Federación de Asociaciones de Concesionarios de la 
Automoción (FACONAUTO) ha lanzado un mensaje cla-

ro a las formaciones políticas de cara a las elecciones generales 
del 20 de noviembre: sus programas electorales deben incorpo-
rar medidas urgentes para revitalizar el sector 
de la automoción en España, país, recuerda 
FACONAUTO, que soporta la mayor carga fiscal de entre los cin-
co primeros mercados europeos.
Las cifras de ventas (el mercado sigue en volúmenes de los más 
bajos de la historia) constatan que el sector de los concesiona-
rios está en serio peligro y FACONAUTO subraya que éste gene-
ra muchos puestos de trabajo así como una gran aportación 
económica, vía tributos, a los erarios públicos.
Según la patronal de concesionarios, las primeras medidas se deberían 
centrar en la aprobación final de la Ley de Contratos de 
Distribución Comercial, cuyo anteproyecto está ya en el 
Congreso, y en el impulso de la demanda. Sobre la primera 
cuestión, Antonio Romero-Haupold, presidente de 
FACONAUTO, explica: “puede ocurrir que, cuando el merca-
do vuelva a crecer, casi no haya puntos de venta. Las 
marcas han iniciado claramente una reestructuración 
de sus redes y necesitamos ya esta Ley que regule es-
tos procesos, ante los que las pymes concesionarias si-
guen indefensas a a día de hoy”. En cuanto al impulso de la 
demanda, FACONAUTO considera que se debería llevar a cabo acciones 
como planes de rejuvenecimiento del parque o facilitar el acceso al crédi-
to para que se dinamicen las ventas de automóviles. 
www.faconauto.com
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La empresa propiedad de Swedish Automobile (antigua Spyker) presentó la solicitud de 
“reorganización voluntaria”, una figura legal en Suecia algo diversa a nuestro concurso 

voluntario de acreedores, por no poder hacer frente a sus obligaciones de pago.

A   tualidad

E
A principios del pasado mes de sep-
tiembre, y por segunda vez desde 
2009, el constructor sueco Saab 

presentó ante la justicia una “reorganización vo-
luntaria” una figura singular en la legislación sueca 
que afecta tan solo a Saab Automobile AB, 
Saab Automobile Powertrain AB y 
Saab Tools AB, quedando excluidas la divi-
sión posventa Saab Parts y todas las divisiones 
en el extranjero, incluida Saab Automobile 
Spain, quien gestiona la venta y posventa de la 
marca en nuestro país. Pero no se aprobó

Apoyo legal para continuar
Esta acción supuso, precisamente, asegurar su es-
tabilidad a corto plazo permitiendo protegerla de 
los acreedores para lograr su continuidad; está 
muy lejos de la bancarrota ya que suponía aplicar 
la garantía salarial sueca para los empleados mien-
tras llega la nueva financiación de sus inversores 
chinos Pang Da y Youngman con el nom-
bramiento de un gestor por parte de la justicia 
sueca para que ayude al presidente Victor 
Muller y a su equipo a salir de esta situación. La 
firma propuso al abogado Guy Lofalk como 
administrador concursal, quien ya gestionó el pro-
ceso de tutela judicial que se produjo en 2009. 
El proceso del plan de reorganización, incluía una 
serie de aspectos dirigidos a reducir sus costes fi-
jos y la creación de una organización viable, com-
petitiva e independiente, y debería haber sido pre-
sentado a los acreedores inicialmente tres sema-

nas después de la aprobación por parte del tribu-
nal teniendo una duración de unos tres meses pro-
rrogable durante tres trimestres hasta un máximo 
de un año.
En él, se mantenían elementos clave de la estrate-
gia general incluidos la puesta en marcha de una 
gama de producto totalmente renovada, en base 
los acuerdos con los inversores chinos y acceder 
rápidamente a los mercados de mayor volumen y 
crecimiento mundial.

Más intentos
Pero el Tribunal de Distrito de Vänersborg lo re-
chazó, provocando una apelación por parte de la 
firma sueca entregando una nueva documentación 
que incluía una solicitud de patente relativa a tec-
nología de propulsión de autonomía extendida 
(EREV), para reducir el consumo de combustible 
en la próxima generación de vehículos Saab, así 
como la arquitectura modular del vehículo desa-
rrollada también por la firma; mientras, se negocia-
ba para obtener de forma inmediata fondos adicio-
nales (245 millones de Euros de los inversores chi-
nos).
Esta apelación fue aprobada el pasado 21 de 
septiembre, tras el estudio de la nueva docu-
mentación por parte de la justicia sueca, ya 
que se considera que la reorganización volun-
taria puede lograrse con éxito, con lo que, 
como consecuencia de esta sentencia lograda 
en el Tribunal de Apelación, la firma solicita 
cancelar las peticiones de bancarrota realizadas 

por los sindicatos IF Metall, Unionen y 
Ledarna.

Recambios y estructura  
española, a salvo
Si bien las problemáticas de la firma afectan al 
apartado de fabricación y a las herramientas, el 
apartado de recambios resulta ajeno a las dificulta-
des económicas. La posventa (al menos una parte 
relevante de ella, los recambios) es, en estos tiem-
pos de dificultad económica en Europa, la que sal-
va los resultados a muchos constructores (no ha-
blemos ya de los concesionarios) y desde luego 
esa división de Saab no tiene problemas; desde la 
filial española informan que el funcionamiento en 
cuanto a solicitud y abastecimiento de recambios 
no sufre ninguna variación, algo importante cuan-
do el parque español está envejeciendo a marchas 
forzadas llegando a una edad media de diez años 
de las más altas de la Unión Europea (un colectivo 
que, según ANFAC, podría llegar al millón de uni-
dades en los próximos años).
Además, es relevante que las estructuras extranjeras, y 
por supuesto, la española, Saab Automobile 
Spain, SL estén totalmente al margen, lo cual indica 
que realizan su trabajo bien, pese a las escasas ventas 
en muchos países (en España, septiembre cierra con 
un -1,3% en turismos). Las matriculaciones de Saab en 
España han llegado, de enero a septiembre de este 
año, a las 400 unidades. 
www.saab-spain.com
www.saab.com

SAAB: segunda suspensión de pagos
Los movimientos no afectan ni a Saab Parts, ni a la estructura española
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El tour “El Futuro de las 
Tecnologías de Seguridad en 
Ford” a través del cual la marca 
del óvalo ha recorrido treinta 
ciudades de trece países 
europeos explicando sus 
últimas innovaciones pasó el 
pasado mes de julio por 
Barcelona. Allí estuvimos para 
conocer los cinturones traseros 
inflables, el sistema de 
prevención de choques a baja 
velocidad Active City Stop o el 
asistente de aparcamiento 
Active Park Assist.

tÉ  nica

Ford mostró recientemente en Barcelona su savoir faire en materia de 
tecnología, soluciones de la que se benefician modelos como el nuevo 
Focus pero también el C-Max, el Grand C-Max o el Mondeo.
La innovación más novedosa y exclusiva de la marca del óvalo presentada en 
este tour fueron los cinturones traseros inflables. Éstos, combinan 
un cinturón de seguridad y un airbag integrado en el mismo que se despliega 
en 40 milisegundos en caso de choque minimizando las lesiones en cabeza, 
cuello o tórax que puedan sufrir los pasajeros de las plazas traseras.

Control total
La mayoría de soluciones presentadas tienen como objetivo ayudar al 
conductor a tener una mayor control durante la conducción y asistirle 
durante la misma.
Ejemplo de ello es el Active City Stop, sistema cuyo objetivo es evitar 
colisiones a baja velocidad con vehículos parados delante o que se mueven 
despacio. Un haz de luz y un sensor de alcance montado en el parabrisas que 
ha sido diseñado para identificar superficies reflectantes (matrículas) hasta 12 
metros por delante del vehículo. Al detectar el objeto, calcula 50 veces por se-
gundo la fuerza de frenado necesaria para evitar la colisión. Cuando el con-
ductor no reacciona (por despiste o por no cumplir con la distancia de seguri-
dad) ante el tráfico lento o parado y el Active City Stop detecta que el acci-
dente es inminente, reduce la potencia del motor, frena a fondo, cala el motor 
y activa las luces de emergencia posteriores. Esta sistema funciona solo a velo-
cidades inferiores a 30 km/h y lo ha estrenado el nuevo Focus.
También el Focus de última generación así como el C-Max y Grand C-Max 
pueden equiparse con el Active Park Assist, un sistema de aparca-
miento de última generación que utiliza sensores ultrasónicos para identificar 
las plazas de aparcamiento adecuadas (mínimo 1,2 veces la longitud del co-
che) y, posteriormente aparcar de forma automática. La dirección asistida ope-
ra sola y el conductor solo tiene que controlar el freno y el embrague.
El Monitor de Conducción Segura es otro claro ejemplo de tecno-
logía de control. Es un dispositivo que analiza la atención al volante de los 
conductores y les avisa cuando detecta que sus niveles de concentración de-
caen. Para ello usa una tecnología de cámara avanzada y sensores de a bordo. 
El sistema monitoriza la posición del vehículo en relación a las líneas de carril 
mediante una cámara instalada en el parabrisas enfocada hacia el frente. Así 
mismo, se comunica con el sensor de giro del coche para detectar movimien-
tos erráticos. El monitor calcula constantemente el nivel de atención del con-
ductor y le evalúa mediante una pantalla en el cuadro de mandos. Si detecta 

que están fatigados y necesitan descansar, les alerta, primero con un aviso 
suave y, posteriormente, con uno más fuerte. El Mondeo 2010 ya estrenó el 
Monitor de Conducción Segura que ya está disponible en el Focus, el S-Max y 
el Galaxy.
Otras tecnologías que explicó Ford a su paso por Barcelona fueron las ya co-
nocidas Sistema de Reconocimiento de Señales de Tráfico 
o el Detector de Ángulos Muertos (BLIS). 
www.ford.es

El mañana se hace hoy
“El Futuro de las Tecnologías de Seguridad en Ford”

Cerca del estadio de Montjuic, Ford 
montó una pista de prueba donde 

pudimos probar sus últimas tecnolo-
gías de seguridad y asistencia al con-

ductor y a la conducción.

El Active City Stop puede evitar un buen número de los típicos pequeños choques a baja ve-
locidad que se producen en las zonas urbanas, ya sea por despistes, frenazos bruscos del de 
delante, etc

Elementos que conforman el Monitor de Conducción Segura.
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Probamos la nueva Piaggio Beverly en su versión 125 i.e.

Capaz de todo

Probamos el Citroën C4 1.6 HDi  
CMP Start&Stop

Ahorro pilotado
E A la comodidad de un cambio automático, Citroën le ha sumado el siste-

ma de parada y arranque Start&Stop para reducir el consumo de combus-
tible. El resultado es el C4 HDi CMP que pasó por nuestras manos y que mejo-
ra las cifras de consumo de su hermano de cambio manual. La versión automática 
gasta 4 litros cada 100 kilómetros en ciclo combinado y emite 104 gramos de CO2 
por kilómetro recorrido mientras que la versión manual tiene un consumo de 4,6 
litros y unas emisiones de 119 gramos. Ya no hay excusas para pasarse al cambio 
automático, bueno sí, solo una, los mil euros de diferencia entre ambas versiones.
No obstante, conviene hacer alguna consideración sobre este cambio. Los que pien-
sen que puede crear problemas mecánicos porque los automáticos son más comple-
jos, que se olviden de esta excusa. Este cambio de Citroën es Manual Pilotado; para 
que todos lo entiendan, es un cambio manual convencional pero robotizado en el 
que se prescinde del pedal del embrague en aras de obtener una mayor comodidad. 
Como contrapartida, no tiene la precisión ni la rapidez de otros cambios automáticos 
puros. En aparcamientos o en rampas, cuesta encontrarle el punto al acelerador por 
lo que se tiene que tener mucho tacto a la hora de pisarlo. En cuanto al sistema de 
parada y arranque Start&Stop, poco que decir, es rápido de actuación y colabora en 
la reducción del consumo de combustible y de las emisiones. En ciudad, es una ver-
dadera maravilla porque se nota claramente que este C4 gasta mucho menos que las 
versiones sin este sistema. Estos dos elementos van vinculados al conocido motor 1.6 
HDi de 110 CV que ha recibido algunos retoques para mejorar aún más su acreditada 
eficacia. El C4 es un compacto académico que, por la habitual buena relación precio-

equipamiento de la marca francesa, es un súper-ventas de nuestro mercado. 
Pero esta última generación ofrece mucho más que el primer C4 (y éste ya supu-
so un importante salto cualitativo frente al Xsara): acabados son de calidad, buen 
comportamiento dinámico y una habitabilidad y maletero mejorados.  
www.citroen.es

ELa nueva generación del gran escúter de rueda alta Beverly salida de 
Pontedera tiene poco que ver con la anterior, básicamente porque, aunque 

el concepto permanece, ha cambiado tanto que la comparanza sería injusto para am-
bas. Piaggio ha construído una moto con forma de escúter primando el comporta-
miento, el aplomo de conducción y la comodidad, al tiempo que ha refinado el fun-
cionamiento general y la estética.
A los mandos, el nuevo Beverly da la sensación de poder con todo, sean los despla-
zamientos urbanos, sea la conexión con el extrarradio, aunque en este caso sería pre-
ferible escoger la versión de 300 cm3, puesto que esta 125, aunque muy voluntariosa, 
queda corta para las largas distancias y el viaje a dúo.
Especialmente remarcable es la frenada, tanto delantera como trasera, que detienen 
al vehículo en muy pocos metros y con la máxima precisión aunque la velocidad sea 

alta o aunque viajemos con paquete. Con menos basti-
dor, el anterior Beverly llegó a montar un motor de 
500 cm3. No debería resultarle difícil a Piaggio hacer lo 
propio con éste.
En lo estético, la renovación es evidente. Se ha tendido 
a purificar líneas y hacerlas más armoniosas, probable-
mente para intentar gustar un poco más al público fe-
menino, para el que el Beverly nunca había sido una 
primera opción. Lo único que sigue siendo un tanto 
chocante es la forma del faro delantero, quizás dema-
siado abultado y poco integrado en el carenado del 
manillar. Las llantas, por cierto, nos han parecido pre-

ciosas por lo simple y refinado al mismo tiempo. La nueva gama de colores, en la 
que destaca el toffee metalizado de la unidad probada, demuestra el giro hacia el 
concepto retro-chic.
El aspecto que menos ha cambiado y que sigue siendo su asignatura pendiente es la 
practicidad. La rigidez estructural que demuestra el Beverly tiene un precio: el arco 
central elevado en el espacio para las piernas. Igualmente, el espacio bajo el asiento 
sólo nos permite dejar dos cascos si éstos son tipo jet; un integral casi no cabe (me-
nos aún dos).
El nuevo Piaggio Beverly 125 está disponible en el mercado por 3.559 €, lo que lo si-
túa en el tramo medio-alto del segmento, por encima del XCity de Yamaha (3.499 €) 
y del Geopolis de Peugeot (3.349 €), sus dos rivales más directos.   
es.piaggio.com

32: 10.1150

Contacto CC341.indd   50 11/10/11   15:22



32: 10.11 51

Qué tiempos aquellos que acaban de  
volver… con la Vespa PX 125

Retroauténtica
E

Ma quanto è bello andare in giro con le ali soto i piedi se è una Vespa 
Special che ti toglie i problemi… El grupo adolescente italiano Lunapop rompieron las 

listas de éxitos veraniegas en mayo de 1999 con su tema 50 Special, una canción optimista y fácil que 
transporta al placer de conducir una Vespa en verano en Bolonia (y en realidad, en cualquier lado).
Hoy en día, Piaggio nos ha ofrecido un montón de opciones para disfrutar de una Vespa, desde los 50 a 
los 300 cc, con imagen clásica, deportiva, chic, moderna… Pero nunca nada hubiera podido reemplazar 
la Vespa de toda la vida. ¿Nada? Bueno, nada excepto la Vespa de toda la vida, la PX. Así que en Pontedera 
decidieron que no podían seguir sin este clásico y lo han reeditado, actualizando lo mínimo para poder su-
perar las normativas Euro 3 sobre emisiones, pero dejándola prácticamente tal como estaba, a excepción 
del disco de freno delantero (imprescindible hoy día) y de la mezcla separada de gasolina y aceite.
Lo demás, es pura esencia, puras Vacaciones en Roma, pura Vespa. Y así la hemos probado, enroscan-
do el puño izquierdo para cambiar entre las 4 marchas de su impreciso cambio y frenando la rueda 
trasera con el pie derecho, arrancando a patada y cerrando el grifo de la gasolina cuando aparcamos 
por la noche, con esas tan características vibraciones debajo del culo cuando estamos parados en un 
semáforo el ralentí de su incombustible motor dos tiempos monocilíndrico montado sobre el bascu-
lante trasero y refrigerado (cómo no) por aire.
No hay mucho más que contar sobre la Vespa, la clásica, la de toda la vida, que no se sepa ya. No corre 
mucho, no gasta poco (aunque menos que antes), no alardea de tecnología, ni de ergonomía, ni de 
estabilidad, ni de frenada. Pero puede alardear de ser robusta e indestructible, de haber definido una 
estética imitada y perseguida hasta la saciedad y de haber sido emblema de la moto urbana desde su 
nacimiento en la posguerra italiana de los años 1950 y durante décadas. Hoy en día, quien quiera tener 
algo así entre las piernas, puede. Por 3.099€ tiene una Vespa PX 125. Y revivir sus días felices de juven-
tud si nació hace mucho… Y si fue no hace tanto, poder ser el más retroauténtico del barrio. Estará 
comprando una leyenda.
www.vespa.es

EPor un lado, los que creíamos que la Shiver ya era una de las mejores naked de 
gama media del mercado por su polivalencia, su aporte tecnológico, sus prestacio-

nes y su precio, nos vemos ligeramente decepcionados por el salto que Aprilia ha querido 
imprimirle convirtiéndola en una moto más deportiva que turística. Por otro lado, ahora las 
diferencias entre las versiones desnudas y las GT con semicarenado, más orientadas a los 
medios y largos rangos, son más evidentes y por tanto facilitan el encaje en el mercado (o la 
muerte prematura de las segundas, quién sabe).
La Shiver 2011 llega con nueva careta frontal, nuevos estribos metálicos más altos y retrasa-
dos (los traseros ahora penden del colín y no del cuadro principal como antes), discos de 
freno lobulados delante y detrás, asiento más estrecho en la zona del piloto y nueva gama 
de colores sólidos, confinando los metalizados a las versiones GT supuestamente más bur-
guesas. Todos estos cambios han convertido una excelente moto polivalente apta para to-
dos los públicos en una moto más pensada para la conducción deportiva de fin de semana 
y en solitario, aunque en realidad el motor y el bastidor no han recibido cambios remarca-
bles y por tanto siguen siendo tan buenos como en la anterior generación.
Mención a parte merecen los estribos totalmente metálicos, el punto en el que la genera-
ción 2010 retrocede respecto a la anterior. Son más estrechos y sin partes de goma, lo que 
probablemente en conducción deportiva sea muy adecuado para deslizar la bota entre la 
punta y el puente del pie. Pero en el día a día, estos estribos son poco adherentes y es fácil 
que el pie se nos escurra de ellos, sobre todo si no llevamos calzado específico de moto.
Quitando este cambio de orientación del modelo, la Aprilia Shiver (cuya primera versión 
probamos aquí) sigue siendo una moto espléndida en cuanto a prestaciones y comporta-
miento en carretera. El motor es dócil y enérgico al mismo tiempo, con una buena entrega 
de bajos y aún mejor en regímenes medios y altos. A partir de las 6.000 rpm es un tiro y 
empuja endiabladamente, lo cual se acentúa si escogemos la cartografía de encendido 
Sport —gracias al Ride-by-wire tenemos tres disponibles, Rain, Touring y Sport—, con la que 
la respuesta del acelerador es más brusca y directa y el motor entrega sus 95 CV enteritos…
La nueva Shiver tiene un precio realmente atractivo, si tenemos en cuenta el conglomerado 
de tecnología, diseño, prestaciones y comportamiento que ofrece. 7.274  € cuesta la versión 
base y 550 € más si la queremos con ABS, como la versión probada aquí. Estos precios la 
sitúan perfectamente en línea con su competencia japonesa, superándola por debajo en 
muchos casos. En cuanto a las versiones GT, que de momento no han registrado cambios, 
cuestan ahora 8.312 € u 8.917€ con ABS.  
www.aprilia.es

La Shiver 750, la peso medio de Aprilia, 
se vuelve más racing

Posturas radicales
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