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El Taller, siempre el taller...

En estos tiempos, en los que el cambio es lo Unico constante, lo que hay que hacer es adaptarse.
Vale. Ya lo sabian. iPues claro!, es lo que se ha venido haciendo desde hace 2.500 afios (y mas),
que es la edad de esa afirmacién filoséfica.

Ahora los cambios se producen a una velocidad de vértigo.

También se habran dado cuenta.

La cuestion es que adaptarse a los cambios es ahora una tarea de verdaderos transformistas en
un espectaculo con focos: hay que cambiar permaneciendo en esencia, a la vista de todos, como
muestra de habilidad y seguro de éxito.

Y eso lo debemos hacer (y lo estamos haciendo, si me permiten) casi todos los que conformamos
la posventa en nuestro pais.

Lo que sucede es que, en nuestro sector y al final, las tensiones de ese cambio se acenttan en el
tramo final de la cadena. Y no porque sea el tramo final, que también (es fisica pura), sino porque
ha sido tradicionalmente el usuario de los productos de la posventa y ahora especialmente de los
programas, servicios, proyectos, dinamizaciones...

Todo lo habido y por haber de bueno que se haya creado aguas arriba de la cadena de dis-
tribucién para que, por fin, llegue al usuario de una forma clara, seductora, fiable, profesio-
nal, econémica y solvente.

En este ejemplar tienen multitud de iniciativas que hablan de ello. Algunas de ellas involu-
cran a mas de una compaiiia, para hacerle llegar todo lo necesario para que el taller multi-
marca independiente los revierta en el conductor, que al final es quien se saca los euros del
bolsillo y nos paga a todos.

También es el taller (y debido a que el contexto contrae la economia familiar como pocas
veces —excepto en casos de posguerra- se ha visto en este pais) el que sufre los efectos de
la falta de liquidez de los propietarios de los vehiculos (abandonos, moratorias), los que
son presionados por las fuerzas legales (con impuestos, obligaciones etc.) e ilegales (los ta-
lleres al margen de todo control).

De ello también les hablamos aqui. Hay unas cifras de CONEPA (que coinciden con las del
INE) que hablan de la pérdida de 14.000 puestos de trabajo desde 2008 y de ellos la mitad
en los Ultimos 13 meses. Que se dice pronto

Ambos efectos, el positivo y el negativo, nos afectan a todos. Porque somos simbidticos:

Hoy, mas que nunca, hay que estar de su parte; “mas?” nos diran, y les contestariamos. quizé no
se trata de cantidad, sino de calidad. Ver qué le hace falta pero implicarle mas en su consecucion.

Y CON ESTE SENCILLO
MECANISMO DE TRANSMISION
HEMOS MEJORADO EL SISTEMA
DE REFRIGERACION... S| TUVIERA
ALGLINA DUDA AQUI TIENE
A SU INVENTOR...
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Y ha estrenado nueva web

DAVASA abre puntos de
venta en Murcia y Valencia

DAVASA, firma distribuidora miembro del grupo
CGA, ha puesto en marcha dos nuevos pun-
tos de venta, uno en la localidad murciana de
Molina de Seguray otro en Torrente
(Valencia). El centro murciano estéd ubicado en el
ndmero 15 de la Avenida de la Industria de Molina
de Segura mientras que las instalaciones de
Torrente estan en Poligono Industrial Masia del
Juez, concretamente en la calle del Teixidors, nu-
mero 4. Ambos puntos de vista suministraran a
sus respectivas zonas de influencia una amplia
gama de componentes de recambio para el auto-
movil asi como productos de navegacion y multi-
media. Con estas aperturas son ya

ymonil
ra el a0 urcla y Valencia

Todos los productos que necesiles po
estan aln uestros dos nUeVDS puntos de vents en

treinta los puntos de venta que DAVASA tiene re-
partidos por todo el territorio peninsular.
Siguiendo con la actualidad de la estructura co-
mercial de esta firma, apuntar que las instala-
ciones de DAVASA en Gipuzkoa se han
trasladado al Paseo Ibarburru, 100 Poligono
Industrial 27, nave 18, pabellén B, parcela 22 de
Astigarraga (San Sebastian). Esta delegacion
mantiene los nimeros de teléfono, fax asi como
la direccion de e-mail (guipuzcoa@davasa.es).

En otro orden de cosas, DAVASA ha renovado en pro-
fundidad su pagina web. Ahora mas moderna e in-
tuitiva, facilita la interaccién entre clientes, colabora-
dores y la distribuidora. Estructurada segn los secto-
res en los que opera Automocién, Suministro
Industrial y Hogar, en la web se pueden consultar no-
vedades de producto, noticias corporativas e informa-
cién de contacto siempre actualizada. Para estar més
cerca de sus clientes dispone de secciones como soli-
citud de informacién de producto, formularios de ayu-
da, un apartado de Sugerencias y Peticiones e incluso
ofrece la posibilidad de suscribirse a una newsletter.
El objetivo es que haya una mayor interactividad entre
DAVASA y clientes. @

www.davasa.es

En un futuro podrian estructurar
un grupo mas amplio

Pedro Sanz y

De Diego Pefialver
integran sus
actividades

Desde el pasado 1 de abril las actividades de las fir-
mas distribuidoras madrilefias Pedro Sanz y De Diego
Pefialver se integran en una sola. Esta unién podria
enmarcarse en un proyecto empresarial mas amplio
cuyo obijetivo final es estructurar un grupo de distribu-
cién que incorpore varias empresas de distintas espe-
cialidades en el sector del recambio del automévil.
Con cuartel general en Alcorcén (Madrid), De Diego
Pefialver cuenta con una dilatada experiencia en el
sector del automévil. Con su incorporacion a Pedro
Sanz, ambas ganan en competitividad en su drea de
influencia, la zona centro de Espafia. Apuntar que
Pedro Sanz, ademas de integrar a De Diego Perialver,
ha puesto en marcha recientemente dos nuevos pun-
tos de venta, uno de mas de mil metros cuadrados en
el Poligono Urtinsa de Alcorcon (Madrid) y otro, de
600 metros cuadrados, en el Poligono San Cristébal
de Valladolid. Estos, se suman a los puntos de venta
que Pedro Sanz tiene en Madrid y en Cuenca. @
www.pedrosanz.com

El grupo de distribucion Groupauto International eligié a Gates

La amplia gama de equipamiento de diagnosis y de taller propuesta
por Launch Ibérica esté recopilada en el nuevo catalogo Launch
2012. En él podemos encontrar soluciones de diagnosis como el
X-431 Diagun, Master y QuiCheck o los CRecorder, Creader o
Cresetter, alineadores, equilibradoras de neuméticos, estaciones de
carga y mantenimiento del aire acondicionado, lineas ITV, analizado-
res de gases y opacimetros, equipos de soldadura, minibancadas, zo-
nas de preparacién o cabinas de pintura. @
www.launchiberica.com

Proveedor del Afio 2011 en la categoria de Ventas. El galar- =
dén se entregd durante el Congreso Anual que Groupauto
International celebr recientemente y, al recibirlo, Peter
Verdonckt (el de la izquierda de la imagen), vicepresidente eu-
ropeo de ventas y marketing de la divisién de recambios de automocién de
Gates, coment6: “nos sentimos orgullosos de las fuertes y proactivas relacio-
nes comerciales que establecemos con todos nuestros socios y que nos per-
miten ofrecer la asistencia adecuada en todos los niveles”. Los miembros de
Groupauto han valorado especialmente la organizacion de ventas. @
www.groupautounion.com / www.gates.com
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Hasta ahora era miembro de GECORUSA
Establiments Olympia
“ficha” por C.G.A.

Grupo C.G.A. cuenta desde hace algunos
dias con un nuevo miembro, la distri-
buidora gerundense Establiments
Olympia, hasta ahora miembro de
GECORUSA.

La salida ya se estaba negociando desde
finales de 2011y José Miguel
Ibafiez, gerente de GECORUSA, pregun-
tado por esta cuestion, ha manifestado a
MRyT: “en realidad Olympia ha respeta-
do todos los procedimientos puesto que
nos avisé con tres meses de antelacién

para que su cifra no se contabilizara den-

tro de las negociaciones de este afio”.
Ibariez es consciente de que las Gltimas
bajas son sensibles: “las tres bajas habi-
das en los Ultimos tiempos han supuesto
un 15% del total de la facturacion del
grupo”. Actualmente GECORUSA cuenta
con 23 miembros e Ibafiez confirmé que
préximamente se va a celebrar una re-
unién con ellos para valorar el futuro
como agrupacion. La intencion inicial es
continuar el proyecto y cerrar filas aun-
que Ibafiez matiza que “no hay mucha

fuerza en este momento y entiendo que
algunos miembros estén insatisfechos
de ver como han estado tirando del ca-
rro, no solo en lo que a compras se refie-
re, sino en promover licencias del catalo-
go electronico, crear talleres de la red,
etc. y todo ello no lo hayan hecho todos
como se acordd en su dia”.
Volviendo a Establiments Olympia, es una
empresa recambista nacida en 1949 y que
en la actualidad cuenta con nueve cen-
tros: Establiments Olympia, Olympia 2
Figueres, Olympia 2 Girona, Colors
Figueres, Colors Roses, Olympia
Establiments Mad, Olympia Establiments
Ciutadella, Recanvis i Colors y Colors. En
sus areas de influencia, la provincia de
Girona y la isla de Menorca, suministra
tanto componentes y recambios al taller
electromecanico como productos al taller
de chapa y pintura. Establiments Olympia
es, asi mismo, distribuidor de Glasurit. @
www.olympiagrup.com
Www.grupocga.com
www.gecorusa.com

Medinabi Rodamientos ha asumido la distribucion del programa de
amortiguadores Gabriel en Espania. La firma madrilefia ha sido escogida
por su capacidad logistica y geografica (cuenta con centros de distribucién
en Barcelona, Valencia, Murcia, Malaga y Sevilla) y por su larga trayectoria
como especialista en la distribucién de recambios de automocién. @
www.medinabi.es

Lee al minuto estas
noticias y muchas mas en

@ Necto y Moog, en ruta por Madrid y Barcelona

@ GT Motive sale de ruta con su campafia “Derechos como consumidor cuando visita
el taller”

@ Arranca el “Tenneco On Tour”

@ Los empleados acusan a Antoni Marsal de malversar fondos en la UPM, segun
Expansion.com

® Ya esta perfilado el programa del XXV Congreso de ANCERA

@ Recalvi, de fiesta

@ CSS mejora los servicios de atencion al cliente de Pedro Madrofio

@ La red de talleres Eurorepar Auto y Marcacar llegan a un acuerdo

@ Federal Mogul regala iPods e iPads a sus distribuidores Ferodo de vehiculo industrial
@ Sogefi, presente en el equipamiento original de los coches mas vendidos en Europa
@ Grupo Ufi Filtes se expande en Asia

@ Ya hay fechas para la segunda edicién de Pneu Expo en Lyon

@ Siguen creciendo los talleres adscritos a Serca

@ Promocién SPG para la revisién del alumbrado

@ Todos los Omnia Motor ya son Driver

@ Lizarte amplia su oferta en compresores

@ Automechanika Argentina confirma su vocacién internacional

@ Los frenos, filtros y kits de distribucién Bosch, de promocién

@ CONEPA quiere evitar que los boxes discriminen a los talleres y fomenten las
reparaciones ilegales
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UNA COMPANIA FABRICANTE SOLVENTE EN EL MERCADO IBERICO DE POSVENTA

DOMETIC WAECO

con lugar propio en la automocion

Pertenece a un gran grupo que, con multitud de productos fabricados por ellos
mismos, se basan en la union y cercania con sus distribuidores, aprovechando el
know how que estar en contacto con los constructores les proporciona.

° Desde su sede en Villanueva de la Cafiada, Madrid, la compafiia se posi-
m Dometlc ciona como una alternativa fiable, flexible y de calidad para el distribui-
dor y el usuario del producto. Veamos un poco mas detenidamente qué

GROUP by Dometic GROUP es lo que hacen y ofrecen...

¢Quién es Dometic Waeco?
Dometic GROUP es una empresa orientada al cliente, lider mundial
en el suministro de productos innovadores para caravanas, autocarava-

@ Dometic

La GRAN GAMA DE ACCE&D RIOS
— n LA GRAN aap,
PARA Casmc A DE AccEsomos

o
= e ES Y CAMIONERDS

A 4 o
i iy

José Maria Osorio,responsable de la division
automocion de Dometic Iberia
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nas, automdviles, camiones y la industria ndutica. Provee a fabricantes y
a distribuidores con una completa gama de aires acondicionados, frigo-
rificos, toldos, cocinas, sistemas sanitarios, iluminacion, equipos méviles
de abastecimiento energético, soluciones para mayor seguridad y con-
fort, ventanas, puertas y demds equipamiento para hacerle la vida fuera
del hogar mas comoda.

El Grupo Dometic suministra también equipamiento para talleres
para el servicio y mantenimiento de aire acondicionado in-
tegrado. Ofrece, asi mismo, frigorificos especificamente disefiados
para habitaciones de hotel y oficinas, para el transporte y conservacion
de productos médicos asi como bodegas para vinos.

Los productos se venden en cerca de 100 paises y se producen principal-
mente en las fabricas ubicadas alrededor del mundo.

En el afio 2007 el grupo sueco Dometic adquiere la compariia alemana
WAECO, lider (en activo desde 1974 y que en 1981 habia formado una red
de colaboradores llamada AirCon) en el sector automocién como refe-
rente en soluciones moviles en confort y seguridad, asi como equipa-
miento de taller para el mantenimiento de equipos de climatizacién de
vehiculos.

Estructura espafiola

En Espafia la organizacion cuenta con un sede en Madrid, con més de 40
trabajadores entre equipo comercial, técnico y de soporte. Ademds cuen-
ta con una fabrica en Gerona dénde se producen las cajas de seguridad
para todo el grupo. Y recientemente se ha abierto una nueva sede en
Portugal, para dar soporte al mercado luso.

José Maria Osorio, responsable de la division de automocién de
Dometic Iberia comenta: “Nuestra estrategia de presencia en el mercado
pasa por la busqueda de alianzas con los distribuidores locales, elabo-
rando y desarrollando campafias a usuario final. Al mismo tiempo nues-
tra estrecha colaboracion con los constructores de vehiculos mas impor-
tantes del mercado, nos permite tener un know-how del mismo dnico
que, junto al apoyo y cobertura de nuestro servicio técnico, nos permite
posicionarnos como lideres en cuanto a nuestra oferta de productos y
servicios”.

Dometic WAECO es fabricante de todos los productos ofertados. Esta
condicioén nos favorece a la hora de tratar con los clientes y distribuido-
res, ya que en las negociaciones, acuerdos y posibles coberturas de so-
portes técnico no intervienen terceros. Esto nos garantiza un servicio de
inmediatez y eficacia.

En un mercado de incertidumbre, la fuerza de ventas para estar mas cerca
del cliente, oir sus necesidades y atenderlas lo mds répido posible, sera
clave para consolidar y afianzar nuestra presencia en el mercado actual.”

Lineas de productos, sirviendo también a la
automocion

Dometic Group cuenta con cinco divisiones en la posventa del merca-
do espafiol. Estas divisiones son: automocion, caravaning, nauti-
ca, lodging y retail. Contando con una amplia gama de productos.
Destacando su liderazgo en productos de confort para caravaning y mini-
bares y cajas fuertes para lodging.

Respecto a automocion, Dometic WAECO, se posiciona como un
lider en tres segmentos: automocioén, vehiculo industrial y equi-
pamiento de taller.

En cuanto a automocién y vehiculo industrial hay que destacar la
oferta en cuanto a neveras portatiles, aires de techos para camidn, con-
vertidores, sistemas de retrovision, generadores, accesorios de seguri-
dad y confort.

Respecto al equipamiento de taller cuentan con mdquinas de carga
y diagnosis de aire acondicionado. Su gama de maquinas es amplia, ca-
paz de satisfacer todas las necesidades de los distintos clientes.

Cabe destacar dos aspectos de las estaciones de carga: tecnologia inte-
ligente y altamente ecoldgica. Siempre orientadas a mejorar la rentabili-
dad del taller.

Completan este apartado con un surtido de recambios y consumi-
bles para el mantenimiento y reparacién de los circuitos de refrigeracion
de todo tipo de vehiculos. @

www.airconsevice.eu
wwwwaecoparts.com
www.dometic.com/es/Europe/Spainlnicio/?ref=startFlash
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WAELD AirCon Service

Tu proveedor de

conflanza para tu taller

o e
{APUESTA PO
EL EXITO!

-+ No. 1 EN EUROPA EN
CLIMATIZACION

Servicio de mantenimiento sin pérdida de
refrigerante (99,8 % de tasa de recuperacion)

Completamente automatica
Convertible para el nuevo gas R-1234yf
Sistema patentado de aceite nuevo y

Jds

aditivo UV

HOMOLOGACION

Certificado por la mayoria de los
fabricantes de vehiculos
RENDIMIENTO 100% FIABLE
Funcién especial de lavado de

equipos de aire acondicionado
Cumple con la normativa
SAE J 2099 y SAE J 2788

Practcamente el 100% de todos los sistemas de sire acondimonado de
automovikes contmnuan usandc o gas B-134a
=] 3 b A convantible pam s US0 COn EamMios de aIre
aconricin o ques ussn @ nuevo gas B-12330y1

Mas informacion: 902 111 042
www.airconservice.eu

tic Spain -

WAELD

by Dometic GROUP
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Javier Marin, director de ventas de Brain
Bee Ibérica, explico las caracteristicas del
equipo de diagnosis B-Touch ST9000.

En la presentacion también se describid la
gama Brain Bee de maquinaria para el siste-
ma de climatizacién y aire acondicionado.

BRAIN BEE IBERICA Ha INICIADO UNA
RONDA DE PRESENTACIONES DE ESTE EQUIPO

El equipo B-Touch ST9000 es el buque insignia de la
gama de diagnosis Brain Bee. La firma de origen
italiano esta convencida de que es una herramienta
que puede aportar grandes beneficios al taller y, por tal
motivo, ha puesto en marcha una ronda de
presentaciones, la B-Touch Tour Profesional, con las
que quiere difundir las cualidades de esta herramienta.

Campaiia de
difusion del

-Touch

El pasado 26 de abril las instalaciones de
Malaga de la firma distribuidora Navarro
Hermanos acogio la primera de las presenta-
ciones B-Touch Tour Profesional con las
que Brain Bee Ibérica esta presentando a los
talleres de todo el territorio nacional las virtu-
des y prestaciones del equipo de diagno-
sis B-Touch ST9000. La presentacion
malaguefia tuvo una buena acogida ya que
asistieron més de un centenar de profesionales
de la reparacién.

Facilitando la labor del taller
En la primera de las B-Touch Tour Profesional
(asf ha sido bautizada esta gira de presentacio-
nes), Javier Marin, director de ventas Brain
Bee Ibérica, explico a los asistentes las noveda-
des tecnoldgicas e innovadoras funciones
que el equipo de diagnosis B-Touch ST9000
proporciona a los electromecanicos. Entre
ellas, destacé la diagnosis guiada, que
permite solucionar problemas del vehiculo

Un centenar de ta-
lleres acudié a las
instalaciones de
Navarro Hermanos
para conocer con
mas detalle el equi-
pos de diagnosis
mas destacado de
Brain Bee.

mediante pruebas guiadas; la funcién
“Inteligente”, consistente en una nueva estruc-
tura mds intuitiva para consultar la base de
datos y que crea secuencias légicas en las fa-
ses necesarias para identificar correctamente
el origen de la incidencia; las funciones es-
peciales; la Ford Specialist o la B-Touch
Pedia, una innovadora prestacién que propor-
ciona una “enciclopedia” del automévil que
permite acceder a profusa informacion técnica
sobre el vehiculo sobre el que esté trabajando
el taller. Esta amplia informacién abarca desde
esquemas eléctricos hasta averias tipicas pa-
sando por la descripcion de componentes,
diagramas de correas de distribucion, etc. A
esta funcion se accede desde el menu “b-Touch
Pedia” para, a continuacién, elegir el modelo
en el que se esta trabajando. La utilidad y la
excelente acogida de esta funcion ha llevado a
Brain Bee a perfeccionarla. En una siguiente
fase de desarrollo, esta “enciclopedia” permiti-
ra acceder a la informacién més concreta, di-
rectamente a la averia o sistema diagnostica-
do, y viceversa para interrelacionar la diagnosis
con la documentacion.

Javier Marin subrayd que, a pesar de ser un
equipo de altas prestaciones, el precio del
equipo de diagnosis Brain Bee B-Touch ST9000
no es, ni mucho menos, elevado ya que se pue-
de adquirir por 3.950 euros, precio de venta
recomendado que incluye doce meses de ac-
tualizaciones y servicio de asistencia telefénica
gratuitos.

La presentacién también sirvi6 para exponer a
los asistentes las principales caracteristicas de
la gama de estaciones de carga y manteni-
miento del sistema de aire acondicionado
Clima 6000, Clima 8500 Evo y Clima
9000 asi como las de los equipos ya compa-
tibles con el nuevo gas refrigerante 1234yf. ®
www.brainbee.com
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Fabricantes

A partir del 1 de noviembre,

fecha en la que entra en vigor " p;t,mgfi%;:
una normativa europea que Lamotte.

establece que los neumaticos Le escucha
que se comercialicen deberan Hugo Ureta.

informar sobre su eficiencia
energetica, caracteristicas de
seguridad y nivel de ruido.
Ello se harg a través de un
nuevo etiquetado que deberan
suministrar fabricantes,
distribuidores y talleres al
usuario final para que éste
tenga un mayor conocimiento
sobre las cubiertas que instala
en su vehiculo.

Michelin organiz6 recientemente una convo-
catoria de prensa en la que explicé de forma
amena y didactica las consecuencias que va a
traer el nuevo etiquetado de los neuméticos a la
posventa. Olivier Lamotte y Hugo Ureta,
responsables de Relaciones Institucionales y de
Marketing de Michelin Espaiia respectiva-
mente, dieron las explicaciones pertinentes.

En 2009 la Unién Europea legislé sobre el
etiquetado de los neumaticos a través
del Reglamento N° 1222/2009. Este
marco legal, de obligado cumplimiento en toda
la U.E., entra en vigor este afio. A partir del 1
de julio los fabricantes de neumaticos ya de-
beran producir sus unidades con el
nuevo etiquetado y el 1 de noviembre
los neumaticos comercializados ya deberén in-
cluir la nueva etiqueta identificativa.
Los objetivos del nuevo etiquetado de los neu-
maticos, establecido por el Reglamento
N°1222/2009 son principalmente dos: uno, au-
mentar la seguridad y la eficiencia econdmica y
medioambiental del transporte por carretera
mediante el fomento del uso de neumadticos
que sean eficientes en términos de consumo de
carburante, seguros y que presenten bajos ni-
veles de ruido (la etiqueta informa de todo ello),
y dos, establecer un marco para el suministro
de informacion homogénea sobre los parame-
tros de los neuméticos mediante un sistema de
etiquetado que permita a los usuarios finales
elegir los neumaticos sabiendo cudles son sus
caracteristicas mas importantes.

Informacién obligatoria

Al nuevo etiquetado estan sujetos los neuma-
ticos para turismo, vehiculo comercial, 4x4,
camiones, autocares y autobuses y la nueva
etiqueta debe informar sobre los siguien-
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tes parametros: consumo de carburante:
se establece una clasificacién del neumatico
dela A ala G segln su nivel de resistencia a la
rodadura y de qué forma contribuye el neuma-
tico a ahorrar combustible; seguridad: clasi-
ficacion de la A a la G que evalla las distancias
de frenada en suelo mojado y ruido am-
biental: determina el nivel de ruido exterior
de los neumdticos.

Los fabricantes deberan proporcionar el
etiquetado a través de documentacion técnica
y comercial, via Internet en todos los vehiculos
afectados. Asi mismo, en los turismos y vehi-
culos comerciales ligeros la informacién co-
rrespondiente al nuevo etiquetado también
podré estar incluida en la banda de rodadura
de las cubiertas.

Por lo que respecta a los vendedores de
neumaticos, los neumaticos expuestos de-
beran tener a la vista la etiqueta “técnica”. En
caso de que los neumaticos no estén visibles,
la informacién del etiquetado deberd estar
disponible de otro modo. Asi mismo, los dis-
tribuidores incorporar las informaciones so-
bre la clasificacion en la factura o en un docu-
mento que la acompana.

Los talleres de reparacién juegan un pa-
pel similar a los distribuidores. Cuando insta-
len neumaticos a partir del 1 de noviembre, la
correspondiente factura debera incluir
la etiqueta autoadhesiva informativa
de las caracteristicas de las nuevas cubiertas
montadas. También tiene la opcién de adjun-
tar un documento con la informacién
del neumatico que acompariie a la
factura. En cualquier caso, puede adoptar
cualquiera de las dos férmulas pero tiene la
obligacion de proporcionar al cliente
la etiqueta del neumatico.

Fabricantes como Michelin, impulsor del nue-
vo etiquetado, insisten en que es labor del taller

A

Far 1

Modelo de etiqueta. Informa, so-
bre el consumo de carburante,
las caracteristicas de seguridad
y el nivel de ruido del neumatico.

informar a los conductores sobre las caracte-
risticas técnicas del neumatico, y no solo de las
que el nuevo etiquetado debe informar obliga-
toriamente.

Conviene, por ultimo, hacer una aclaracién im-
portante, los talleres que tengan stock con
neumaticos fabricados antes del 1 de julio (fe-
cha a partir de la cual es obligatorio fabricar
con el nuevo etiquetado) podran venderlos sin
especificar sus caracteristicas técnicas. @

www.michelin.es
INEL 1
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EXITO EN LA JORNADA TECNICA DE LA POSVENTA DE
AUTOMOCION DE AUTO RECAMBIOS PENALVER

DIANA A LA PRIMERA

Esta iniciativa que llevan a cabo por vez primera iba dirigida a todos los
agentes de la automocion murciana: talleres libres, oficiales, concesionarios,
centros de formacion profesional, flotas de transporte, etc..

Los pasados 27 y 28 de Abril, Auto Recambios
Pefalver, miembro de AD Parts, y dirigida por
José Peiialver, la segunda generacién familiar
al frente del negocio, realizd su Jornada Técnica de
la Posventa de Automocidn; el marco de la Jornada
fue el Centro de Congresos Victor Villegas de
Murcia, unas amplias instalaciones en las que se
acogieron los productos de los 42 expositores que
formaran el elenco de esta gran fiesta de la posven-
ta del automdvil de la region, para que pudieran
contemplarlas casi 1000 profesionales de todas las
especialidades de la regién de Murcia.

Dia de la Férmacién
Profesional

El viernes, a partir de las 15.30, se convocd a los
alumnos y profesores de los Centros de formacion
profesional de la Region de Murcia que cuentan con
la especialidad de Automocién; a estos dltimos se
les dio a conocer el programa formativo de AD, a
partir del trabajo de Grup Eina entregd unos pa-
quetes formativos de las Ultimas tecnologias apli-
cadas al automdvil, ademds de repartir los diplo-
mas del Programa Millenium.

12 TEL

En la presentacion de Francesc Poch se daba a
conocer la estructura de Grup Eina que consta de
tres edificios en Figueres se sitta el call centre (25
técnicos que realizan la asistencia a los talleres del
programa), formacion y ventas; en Tarragona, se
emplaza el disefio grafico y marketing, y Badalona,
una nave con 22 técnicos para el I+D. El cometido
del grupo es ayudar al taller, preparando paquetes
de documentacion técnica para aportar la diferen-
cia entre la vida real y la formacion profesional y
ayudar a los futuros mecdnicos y a los profesores;
estos paquetes ya llegan hasta el numero 8, y la
(ltima hornada fue entregada por Salvador
Martinez-Artero, el director comercial de Auto
Recambios Pefialver.

Ponencias

A'lo largo del dia, en diversas salas, se fueron suce-
diendo las charlas y eventos:

Valeo: Nuevas tecnologias de la iluminacién.
Talleres Oran/Phira: El proceso de fabrica-
cion de los elementos de carroceria.

Bosch: Tecnologias de baterias AGM (start/stop).
Federal-Mogul: El ruido de los frenos.

3m: Principales procedimientos de aplicacién
para reparacién del automavil

Bosch: Sistemas de intercambio de inyeccién
diesel-Reparado vs. Reconstruido.
Schaeffler/LuK: Volante bimasa-evloucién, si-
tuacion actual y perspectivas de futuro.
Autover/Saint Gobain: Presentacién de pro-
ductos

ACR: Errores mas comunes en la reparacion de
sistemas de aire acondicionado

Wabco: Sistemas de seguridad en el vehiculo in-
dustrial.

Dia de los Profesionales

El sébado fue la jornada exclusiva para profe-
sionales; desde las 9:00 se sucedieron las
charlas técnicas y, tras la pausa para la comi-
da, en una zona reservada en la parte superior
del emplazamiento de las jornadas, el evento
transcurria con fluidez.

Auto Recambios Pefialver presentaba una platafor-
ma de internet, su webshop, en la que ofrece una
comunicacion mucho mas agil y profesional a sus
clientes. En ella el taller profesional tiene acceso a
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Entrando en la feria, una bolsa
para recoger informacién y el
“pasaporte” para tener opcion a
entrar en el sorteo de premios.

toda la informacién necesaria para el correcto
mantenimiento de los vehiculos.

Sorteos
Una de las partes ludicas que tuvieron una acogida
estupenda entre los profesionales que cumplimen-
taban un “pasaporte” con sellos de una ruta entre
los stands y se depositaron en el buzén dispuesto
para tal fin, fueron los dos sorteos.

febi bilstein sorteaba una palanca para elevar el
vehiculo, obsequio que fue entregado por uno de
los responsables de la divisién de turismos, Javier
Minguell.

Pero ademas los distribuidores sortearon diversos
obsequios: 1 altavoz JBL para iPod, 1 cdmara reflex
digital Nikon 3000D, 1 consola Sony Playstation 3
de 160 GBy 1 TV Grundig de 42 pulgadas.
También se preparaba una zona donde afinar la
punteria en el arte futbolistico promovido por
Continental, Mobil y Federal-Mogul.

Lol

TEXA, en un stand casi siempre lleno.

M

EureCar!, el programa de formacién que promueve ADJ-  El stand de AUTO RECAMBIOS

AD PARTS desperts el interé - IALVER, con una muestra de 1a comple-
sperto el interés de los profesionales, gEfI;ta de este potente distribuidor.

La carterade productos cada vez mas amplia de

AIRTEX, mostrandose al visitante.

El dia de la formacion profesional, se entregaron los packs que GRUP

EINA prepara (y ya van 8) a los centros de FP de la zona. Casi 1000 profe-
sionales reparadores de la zona se acercaron durante los dos dias.
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Una estructura solvente
Auto Recambios Pefialver, empresa lider en la
distribucién de componentes para la automo-
cién, cuenta con su sede central en Murcia y
se apoya en otros almacenes en Cartagena,
Lorca, Alcantarilla, Caravaca, Molina de
Segura, Yecla y San Pedro del Pinatar. Ofrece
productos para el turismo, el vehiculo indus-
trial y la industria en las familias de mecani-
ca, lubricantes, climatizacién, electricidad,
neumaticos y otros productos mas, ofrecien-
do un servicio global. @
www.adpenalver.com
www.adparts.com

Nuestros medios
ELECTROCAR,
MRyTYy
www.mryt.es, presen-
tes en la feria, un mo-
mento para departir entre
los talleres; Pepe
Peiialver, nuestro anfi-
trion y amigo con Gloria
y Ernest Viials.

El Sorteo de productos, tanto el de AUTO RECAMBIOS PENALVER

entre los que deEositaron el pasaporte sellado tras su visita a los stands) y el de
EBI BILSTEIN (Javier Minguell entregaba una palanca para elevar el
vehiculo al afortunado ganador), uno de los momentos intensos de las jornadas.
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Joan Miré, responsable técnico de Checkstar, expli# los
casi setenta talleres que acudieron a la presentacio

Cugat las virtudes y sﬁnmos que ofrece esta red de tgﬁe&
| 4

Fabriantes

En su estrategia por extender la red de talleres Checkstar por todo el territorio espafiol,
Magneti Marelli Espafia esta realizando durante estos dias una ronda de presentaciones
a talleres de toda Espafa. El objetivo es que el maximo nimero posible de reparadores
conozca esta red y todo lo que le puede ofrecer, que no es poco.

En esta “Checkstar Spanish Tour" que esta reali-
zando Magneti Marelli Espaiia para explicar
los puntos fundamentales de la red
Checkstar a los talleres de toda Espafia, MRyT
estuvo presente en la que realizé el pasado 8 de
mayo en Sant Cugat (Barcelona). Al dia siguiente
se desplazarfan hasta Valls (Tarragona) y dos dias
después a Zaragoza.... A la presentacion de Sant
Cugat acudieron casi setenta representantes de
talleres de la zona (Sabadell, Vilafranca del
Penedés, Manresa, Sant Fruités de Bages, etc.).
Estos fueron convocados por distribuidores
Magneti Marelli también de la provincia de
Barcelona como Carser, EMMS, Establiments
Coll 0 Euma Grup.

Amplia cartera de servicios
La reunién se inici6 con la intervencion de Joan
Mird, responsable de marketing de Magneti
Marelli Espafia, quien puso en contexto a los asis-
tentes a los que explicé las dimensiones y los re-
cursos con los que cuenta la firma impulsora de
Checkstar. Magneti Marelli es una multinacional
de origen italiano con presencia en los cinco con-
tinentes, integrada en el Grupo Fiat y que en 2011
facturé més de 6.000 millones de euros.

Tras Mird tom¢ la palabra Joan Rubi, responsable
técnico de Checkstar, que ya entrd en harina expli-
cando a los talleres presentes cudles son los objeti-
vos de la red, qué ofrece al taller y cudles son los re-
quisitos para pertenecer a ella. Rubf subrayé que
Magneti Marelli se ha propuesto expandir la red
por toda la geografia espaifiola y muchos son
los argumentos para adherirse a ella, especialmente,
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disponer de una asistencia técnica de referencia,
formacién, apoyo comercial y de mérketing, imagen
corporativa, productos y equipos Magneti Marelli a
precios especiales, etc... y todo a ello a un precio
muy competitivo.

De entre los servicios que Checkstar ofrece al ta-
ller destaca el Call Center, formado por técnicos
de Magneti Marelli (no externalizado). Prueba de
su utilidad es que este Call Center, que cuenta con
cinco lineas de consulta, atendié el afio pasado a
1.230 clientes que realizaron 21.600 consultas.
Checkstar también soluciona el acceso a la
informacion ya que el taller de esta red tiene
acceso a ReTis, la base de datos técnica de
Magneti Marelli. Por si ésta no fuera suficiente,
los distribuidores de la firma de origen italiano
suministran la base de datos Autodata. En
cuanto a la formacién, Checkstar desarrolla
una gran actividad al respecto, el afio pasado im-
partié mas de 500 horas de formacién en la que
participaron mas de 850 electromecanicos. La
red cuenta con tres formadores itinerantes que se
desplazan a los talleres y organiza cursos hasta
en 16 puntos repartidos por toda Espafia para que
el desplazamiento no suponga un problema.
Otras ventajas comentadas por Rubi, es el apoyo
que Checkstar ofrece a aquellos talleres de la red
que quieran realizar campaiias publicitarias
en su zona 0 promociones para sus clientes.
Asi mismo, la extensa gama de componentes
Magneti Marelli se les presenta con precios
especiales por pertenecer a la red, sin compromi-
S0 obligatorio de compra. Lo mismo ocurre con la
magquinaria de taller, equipos de diagnosis,
estaciones de carga del sistema de aire acondi-

cionado, testers, etc., de los que Checkstar tam-
bién ofrece el correspondiente servicio posventa.
Los requisitos para pertenecer a la red son bastan-
te concretos. Los talleres deben adquirir el pack
imagen compuesto por el rétulo externo persona-
lizado (de cuatro metros como minimo), el tétem
de especialidades, una banderola exterior, cuatro
prendas de ropa de trabajo (dos monos y dos pe-
tos) y un expositor de protecciones para el automo-
vil (fundas de asientos, de volante, etc). Esto co-
rresponderia a la imagen corporativa Checkstar.
Otra condicion es la compra de un equipo de
diagnosis Magneti Marelli. En este caso per-
mite elegir entre el Tester Vision, el Tester Smart o
el Tester Logic en funcién de las necesidades o la
capacidad econdmica del taller. Estos tres equipos
se venden en exclusiva para la red Checkstar con
descuentos especiales. La compra de productos
Magneti Marelli no es obligatoria pero los talleres
Checkstar se benefician de un 5% de bonificacion
en puntos por compras superiores a 7.500 euros al
afio. Por Ultimo, el taller contrata el pack de ser-
vicios de apoyo al taller que incluye el Call
Center, el acceso a la zona Profesional Web de la
pagina web de Magneti Marelli la cual proporciona
en exclusiva a los miembros de Checkstar informa-
cion técnica, actualizaciones de software, etc., tres
cursos de formacidn, la base de datos Re Tis y las
actualizaciones de los equipos de diagnosis gratui-
tas durante el primer ario. Todo este elenco de ser-
vicios, que aportan competitividad al taller, los
ofrece Checkstar con una condiciones econémicas
muy ventajosas insistié Rubi a los talleres asisten-
tes a la reunién. @
www.magnetimarelli-checkstar.es
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EL SECTOR REPARADOR Y LOS EFECTOS DE LA SITUACION ECONO

Abandonos de vehiculos y talle

Los reparadores deben hacer

frente, como consecuencia de la

situacion econdmica, y entre

otras problematicas, a estas dos

cuestiones que han venido

incrementandose recientemente,

y que suponen un grave
perjuicio para sus intereses.

Llevar el vehiculo al taller y que no fuera una expe-
riencia amarga para el usuario, sino satisfactoria,
siempre ha sido un reto para el reparador y una
tematica.que se ha planteado en numerosos fo-
ros; pero ahora hay que tratar que eso tampoco
suponga una situacién amarga para el taller.

La situacién econédmica ha supuesto que proli-
feren préacticas indeseadas para el reparador,
como son el abandono de vehiculos en el taller
por parte del usuario, al no poder hacer frente a
los importes de la intervencion, y la creacién de
bolsas de economia sumergida en el sector de
reparacion: los talleres ilegales que surgen del
cierre de empresas vinculadas a la posventa,
entre otros factores.

Abandonados a su
suerte

En el caso de los vehiculos abandonados, el taller
tiene a su disposicion la reforma de la Ley de
Tréfico (mayo de 2010), por la que los vehiculos
pueden ser dados de baja, tras un periodo de dos
meses, pudiéndose retirar las piezas empleadas
en la intervencion; los datos de RODES (Red
Operativa de Desguaces Espafioles) cifran en un
25% el incremento de nimeros de bajas gestiona-
das por los talleres, en un contexto en el que los
usuarios alargan la vida (til de su vehiculo (redu-
ciéndose las bajas en su totalidad, hasta mas de
un 20% que en cifras anteriores al estallido de la
crisis, en 2007), en un parque que no crece (solo
un 1% de 2010 a 2011 y se prevé que en 2012 este
porcentaje se reduzca a 0,6%), que envejece (8,3
afios en 8,5 millones de vehiculos, cuando la de-
preciacion de su valor venal es de -79%, la media
de kilometros recorridos supera los 12.000 al afio
y suponen casi 200.000 reparaciones de sinies-
tros) y ene | que las reparaciones de siniestros
tienen tendencia a reducirse (5.700.943, -4,9%
respecto al afio anterior, una tendencia que segui-
ra en 2012, siendo un 41% de las reparaciones las

75.000

vehiculos con

retrasos de recogida
de mas de un mes en
los talleres en 2011.

que se realizan en vehiculos de més de 5 afios), al
igual que los mantenimientos.

Seglin CETRAA “El abandono de vehiculos en
los talleres de reparacién es ‘otro’ de los proble-
mas a los que nuestro sector debe hacer frente y
que con el estado actual de la situacién econémi-
ca de Espafia se ha agudizado. En total han sido
1.186 vehiculos los que han sido tramitados como
residuos para su traslado a Centros Autorizados
de Tratamiento (desguaces) en 2011. Vehiculos
abandonados en el taller por sus titulares. Y deci-
mos que es otro problema porque no es ni el Gnico
ni el mas grave. Ciertamente, sin que podamos
ofrecer datos concretos a la fecha, de las consul-
tas efectuadas desde la Confederacion a nuestras
asociaciones miembro se deduce un considerable
aumento de las consultas a nuestros gabinetes
juridicos acerca de facturas impagadas y, conse-
cuentemente, de vehiculos que, tarde o temprano,
terminan siendo abandonados.”

En la misma linea se manifiestan desde las aso-
ciaciones integradas en CONEPA: “ante este
problema que, segtn nuestros datos, ha afectado
o afecta a uno de cada cuatro talleres, aconseja-
mos a nuestros asociados que sean siempre es-
trictos a la hora de cumplimentar el resguardo de
depdsito, un documento que “vincula” legalmente
al taller con el vehiculo y que le permite iniciar,
una vez cumplidos los plazos, los trdmites oportu-
nos para poder deshacerse del coche una vez que
el taller estd seguro de que su propietario no va a
pasar a recogerlo.”

Prevencién y accion
para paliar las
situaciones de
abandono

Ante esta situacion, mas que hablar de
cifras, Antonio Garcia Arenas, presiden-
te de CETRAA nos explica a lo que el ta-
ller debe hacer para evitar o tratar de

==

paliar en la medida de lo posible el que
se produzca esta situacion de abandono:
“En primer lugar, no podemos dejar de mencionar
en éste punto la importancia que tiene disponer
de todos los datos del cliente (nombre completo,
dos apellidos, direccion fidedigna y DNI, como
minimo; es muy conveniente conocer otros datos
en la medida en que se pueda, por ejemplo el lu-
gar de trabajo); también la importancia de no de-
jar transcurrir demasiado tiempo, evitando que se
alteren ésos datos y las consiguientes dificultades
de localizacién; y, una vez mds, hemos de recor-
dar la obligacién de tener la orden de reparacion
con renuncia a presupuesto o el presupuesto mis-
mo, firmado por el cliente, no ya, que también,
por la sancién que puede sernos impuesta por la
infraccidn, sino por las ventajas que supone para
efectuar la reclamacién caso de impago y, en el
campo a que se refiere este articulo, por constituir
la mejor justificacién de la legitima tenencia del
vehiculo en nuestras instalaciones. Y, por ultimo,
el mejor consejo es conocer a nuestros clientes,
hablar con ellos, ponernos en su lugar para indi-
carles con la suficiente antelacién todo lo que
puede suponer la reparacién y su importe.
Siempre es preferible dedicar un tiempo especial al
trato personalizado con nuestros clientes que tener
que ver como nuestros esfuerzos y una buena repa-
racién quedan, en el mejor de los casos, en un impa-
gado cuando no en un espacio ocupado en el que no
podemos trabajar durante tiempo.”

Similar a lo que se propone desde
CONEPA: “Como término medio, el proceso de
tramitacion de una baja desde el taller dura entre
tres y cuatro meses. Sin el resguardo de depdsito,
las tareas burocrdticas se complican en exceso.
Tenemos el caso de una empresa que se ha visto
obligada incluso a recurrir a actas notariales con
testigos para poder demostrar que un coche llegé
en su dia a sus instalaciones e iniciar asi el proce-
dimiento de retirada del automdvil. Lleva mds de

+25% de

incremento de vehiculos
dados de baja por los
talleres en 2011.
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347 - mayo 2012



res ilegales

un afio en el proceso y, mientras tanto (y es un
taller pequefio) sin poder trabajar en el drea en el
que esta depositado el coche.

Paralelamente, como en la practica totalidad de
los abandonos de vehiculos, no se cobra la factura
de servicios que se han realizado, desde CONEPA
aconsejamos poner en marcha las oportunas re-
clamaciones legales e incluso, si su importe es
menor de 2.000 euros, se lo gestionamos a través
del proceso de monitorio, que no exige la interme-
diacién de abogado y procurador y acelera y aba-
rata asi los trdmites de cobro.”

Cr?ce la actividad de
talleres ilegales

Otra de las consecuencias de la crisis econdmica
es la proliferacion de talleres ilegales que,
seglin los ultimos datos, ha crecido un 25 % y
supone un 15 % de la actividad de los talleres de
reparacion de automocion.

La actividad de los talleres ilegales es un proble-
ma tanto para la sociedad en general como para
la actividad econémica ya que, por un lado, supo-
ne una merma en la seguridad vial debido a que
no hay garantias en las reparaciones o/y manteni-
mientos realizados sobre automdviles que circu-
lan por calles y carreteras, aparte del riesgo eco-
l6gico que el no cumplimiento de las disposicio-
nes implica para la naturaleza.

Por otro, los talleres legales que cumplen con lo
establecido en la ley no pueden competir en igual-
dad de condiciones y muchos se han visto aboca-
dos a cesar su actividad o a ahorrar costes a base
de recortar en materia de seguridad, fiscalidad e
impuestos, prevencién de riesgos laborales, me-
dio ambiente, etc.

Asociaciones en accion

Tal como nos comentan en CONEPA, la federa-
cién no pierde ninguna ocasion en sus contactos
con los organismos oficiales para llamar la aten-

Qué hacer para dar de baja un vehiculo
La actuacion a seguir para obtener la autorizacion para
llevar el vehiculo a un CAT, es la siguiente:

. Realizar un requerimiento al titular del vehiculo para que retire el mismo de
nuestras instalaciones. Aconsejamos hacerlo por medio de burofax con
acuse de recibo. La propia Direccion General de Trafico emitio una
completa instruccion que puede ser consultada bien en la DGT, bien en
cualquiera de sus Jefaturas o acudiendo a los servicios juridicos de
cualquiera de las asociaciones de reparacion.

. Dejar transcurrir dos meses.

. Presentar solicitud en la Jefatura Provincial de Tréafico para que dé
tratamiento residual al vehiculo. Esta solicitud debera de acompafiarse lo

siguiente:

a. Documentacion que acredite la identidad y propiedad o posesion del
recinto (DNI, CIF, escritura propiedad, contrato alquiler del local...)

b. Justificacion documental que acredite que hemos solicitado al titular del
vehiculo su retirada de nuestras instalaciones con dos meses de

antelacion.

. Documentos que acrediten la estancia del vehiculo en nuestro recinto:
orden de reparacion, presupuesto aceptado, parte de recogida por

accidente, etc.

. A partir de dicha solicitud se abre un expediente administrativo en el que la
Jefatura de Trafico volverd a requerir al titular del vehiculo, en éste caso por
plazo de un mes. Y transcurrido éste sin que se haya producido la retirada,
autorizara o no el tratamiento residual del vehiculo.

cién de las autoridades por el aumento de la
competencia desleal, con un incremento impor-
tante de talleres ilegales y el crecimiento del nd-
mero de reparaciones hechas en la calle o en lo-
cales privados por personal en paro procedente
de talleres y otras industrias. Asimismo, inciden
en la escasa reaccion de las autoridades compe-
tentes ante una situacién tan negativa para los
empresarios que cumplen con sus obligaciones
técnicas, administrativas, fiscales y laborales.
“En caso de detectar ese tipo de negocios, a nues-
tros asociados les aconsejamos dirigirse a las
asociaciones provinciales de talleres aportando si
es posible cualquier prueba o testimonio disponi-
ble que avale las sospechas de ilegalidad de un
determinado taller”, comentan.

La proliferacion de los talleres ilegales ha sido uno
de los aspectos que centraron la reunién manteni-
da en Alicante entre FEMPA-ATAYAPA vy
SEPRONA, el Servicio de Proteccién de la
Naturaleza de la Guardia Civil, donde se ha
plasmado la necesidad de que los diferentes
agentes que velan por la seguridad y la legalidad
en las empresas y establecimientos comerciales
unifiquen esfuerzos y persigan contundentemente
este tipo de actividades ilegales.

“En primer lugar, cuando se detecte un taller clan-
destino, hay que clausurar el local puesto que la
primera infraccion, y las mds grave, es esa, que es
clandestino”, destacaban desde FEMPA.

Para ello, es necesaria la implicacién de los ayun-

Sélo enun 20% de los casos los

talleres tienen que acudir a las vias
legales convencionales para reclamar
los pagos, tras su gestion de los
procesos de monitorio, seglin CONEPA.

tamientos y de las policias municipales. FEMPA
estd manteniendo reuniones con los alcaldes y
ayuntamientos de la provincia de Alicante para
establecer lineas de actuacion que favorezcan la
erradicacion de los talleres clandestinos.
Asimismo, es competencia de la administracién
autonémica vigilar porque cada actividad ejerza
bajo unas condiciones minimas de seguridad
marcadas segun la legislacién vigente. “No sélo
es necesario intensificar las inspecciones sino
imponer, ademds, las sanciones previstas en la
ley”, advierten desde FEMPA.
Por todo ello, SEPRONA prevé poner en marcha
dispositivos de inspecciones para detectar los
talleres ilegales que estén operando en la provin-
cia. En este sentido, desde hace tiempo, los ser-
vicios juridicos de la Federacion ponen a disposi-
cién de sus empresas asociadas, el boletin de
denuncia, para que cuando detecten cualquier
irregularidad, informen a FEMPA y sea la federa-
cién la que de a conocer a las autoridades las
presuntas irregularidades.
Por otro lado, SEPRONA ha pedido la colabora-
cién de FEMPA-ATAYAPA para que recuerde e infor-
me a sus asociados de la correcta gestion de los
residuos, sobre todo, de las baterias usadas, para
lo que se estan preparando una serie de articulos
técnicos que se difundiran entre los asociados. @
www.cetraa.es

www.conepa.org

www.fempa.es
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OPEN DAY EN GRUPO SOLEDAD

ECOLOGICAL D

LA RED

El Grupo apoya el relanzamiento en Espafia de la red de neumaticos que alina economia, ecologia y calidad,

que ya ha abierto un nuevo punto, y organizé una visita a las fabrica de recauchutados Insa Turbo de
turismo, neumaticos, los almacenes centrales de producto terminado y la fabrica Mezclas de Caucho-MCE.

Asociados, potenciales clientes y periodistas, se con-
citaron en las instalaciones de Grupo Soledad el
pasado 23 de abril para celebrar el “Open Day” de la
red Ecological Drive con el fin de dar a conocer la ca-
dena de autocentros con sensibilidad ecoldgica, y ex-
plicar los detalles de la ensefia, junto con las acciones
a desarrollar para que el taller adscrito a la red tenga
un factor diferencial respecto a otras redes de talleres
y con ello garantice el futuro de su negocio.

Hoy se inaugura un nuevo centro en Media Sala,
Cartagena, para lo que se ha previsto una accion dina-
mizadora en la ciudad, dentro de la camparia de ex-
pansion que lleva a cabo la red.

Una jornada de puertas
abiertas

El equipo al completo, capitaneado por Joaquin y
Salvador Pérez, a la presidencia, junto con el resto
de responsables del Grupo y la cadena (Joaquin
Pérez Jr, responsable de Marketing, Vanessa
Pérez, marketing de Ecological Drive, Angela
Baus, al frente de la pagina web, Diego Linares,
responsable de ventas de Insa Turbo), explicaron a los
asistentes como esta conformado el Holding de Grupo
Soledad, las caracteristicas de la red y las acciones
que se llevan a cabo.

Como complemento, se visitaron las factorias de re-
cauchutado de Insa Turbo turismo y camiones
para comprobar el proceso de alta tecnologfa de re-
novacion de sus neumaticos y las recientes inversio-
nes en herramientas de produccién; también se visi-
taron las flamantes nuevas instalaciones de su alma-
cén central (cinco naves de 8.000m? inauguradas
hace escasamente dos meses) y la factoria de MCE
donde se producen las bandas de caucho que se
emplean en el proceso de renovacion de los neuma-
ticos de la marca.

Un producto para los nuevos
tiem pos

Uno de los puntos empleados en el argumentario de la
creacion de la red se sittia en el contexto econémico,
en el que el usuario demanda ahorro en cualquier
elemento de consumo, paralelamente al creciente in-
terés por el medio ambiente y el reciclaje, derivandose

ala compra de productos ecoldgicos.

En el neumético este contexto implica la adaptacién a
una tipologia de parque en el que el 40% de los vehi-
culos son de gama media/baja y el 30% de gama
baja, el alargamiento de los mantenimientos (un 32%
de los consumidores lo paractican).

La red de talleres

Ecological Drive reinventa el concepto de taller meca-
nico, apostando por una filosofia verde por su espe-
cializacién en un producto ecolégico a precio muy
econdmico, incidiendo en la calidad y la seguridad,
siendo pioneros en Europa con su forma de hacer
respetuosa con el medio ambiente.

Esta nueva red de talleres que empez6 a funcionar
hace ya 2 afios, apuesta por una amplia oferta perma-
nente de neumaticos renovados Insa Turbo, asf como
basicos ecolégicos y neumdticos ecoeficientes de
marcas premium para Turismo, 4x4 y camioneta
Nexen, Pirelli, Hankook, Michelin, etc. que se presen-
tan a precios realmente econémicos..

Ecological Drive cuenta en la actualidad con 14 cen-
tros en toda Espafia (cuatro de ellos propios), locali-
zandose 5 en la Comunidad Valenciana (Castellén de
la Plana, Algemesi, Elche, Crevillente, y San Vicente), 6
en Andalucfa (Sevilla, Jerez de la Frontera, La Canada,
Lepe, Las Lagunas, y Fuengirola), 1 en Catalufia
(Riells), 1 en Galicia (Boiro) y el de Murcia (Media sala,
Cartagena), inaugurado hoy.

Para pertenecer a la red se realiza un estudio elabo-
randose un plan a 3 afios y se facilita una financiacion
para la identificacion de la red, un rappel de compra
de producto a finales de afio, acuerdos con los provee-
dores, plan de formacidn, planes de marketing en los
productos de marca propia (baterias y lubricantes) y
una nueva pagina web para B2B en la g ue la
compra se premia con puntos canjeables y donde
existe un localizador de talleres, ademéds de volcarse
las campafias creadas por la central para la red.
También se editan folletos con la garantia Green Live
de nuevo disefio, (en la que figuran los datos del con-
sumidor, la cobertura -diferente a medida en que pa-
san los meses- la revisién activada), recordatorios de
revisiones, carteleria con eco-consejos, troqueles de
la mascota Steve con las promocione, 3 campafias

anuales (Semana Santa, verano y Navidad), uniforma-
cién, acciones informativas (los “bichos” que deben
ser “atrapados” y que suponen descuentos en los
centros o autobuses informativos) o merchandising
Insa Turbo.

La red, en la red

La pagina ecologicaldrive.com supone dar a conocer a
los usuarios los valores del Grupo (detallandose los 25
afos de Insa Turbo ademés de las caracteristicas de
calidad e innovacion del grupo -que invierte anual-
mente el 1% de su facturacién en 1+D-), los compromi-
s0s, las noticias bajo el lema “lo inteligente es ser
ecoldgico”.

Ademas de ser una apuesta por la sostenibilidad, el
uso de neuméticos reciclados también resulta un
ahorro para el bolsillo. En su fabricacion, que implica
un previo y exhaustivo control de calidad, se aprove-
chan las carcasas de los neumaticos usados y por ello
estos productos llegan a ser hasta un 60% mas eco-
némicos que los neumaticos convencionales.

En la pégina existe un contador de ahorro de C02
(1000 bosques salvados) que se duplicara este afio y
seincide el laimportancia del uso de neuméticos reci-
clados como alternativa ecoldgica y responsable con
el medio ambiente, ya en su proceso de produccion se
ahorra hasta un 75% de emisiones de CO2 a la atmds-
fera, suponiendo una valiosa iniciativa para evitar
contribuciones al calentamiento global y reduciendo
el consumo de petréleo en su produccién (solo 5 litros
frente a los 35 de un neumatico nuevo).

También se encuentra el acuerdo del grupo con la
universidad local, en la Catedra Miguel Herndndez,
para el desarrollo de nuevas iniciativas.

Renovando desde hace
25 arios

Tras la presentacion de la red de talleres, el acto conti-
nué con una visita guiada a las instalaciones de Insa
Turbo, para mostrar in situ el proceso de elaboracién
de un neumético reciclado a partir de neumaticos
fuera de uso. La masiva fabricacion de neumaticos y
las dificultades para hacerlos desaparecer, una vez
usados, constituye uno de los mas graves problemas
medioambientales de los Ultimos afios en todo el

A la caza del “bicho”, como campana de lanzamiento del nuevo centro

Para la dinamizacién de la apertura del centro, Ecological Drive puso en marcha una campafa informativa a través de buzoneo y pdsters
troquelados a imagen y semejanza de los “bichos” para dar a conocer su nuevo centro en Media Sala, Cartagena.
Através del lema “iAtrapa este bicho!” se invitaba a participar a los habitantes de Cartagena a la caza y captura de los “bichos-regalo” para

= que asi pudieran conocer el nuevo centro, beneficiandose de sus practicos regalos y ofertas de lanzamiento.
Aquellos que “capturen” los folletos y acudan con ellos al nuevo taller seran premiados con revisiones visuales de seguridad (sin reposicion de
liquidos y aceites), pero la “caza mayor”, 4 juegos de 4 neuméticos renovados y 25 revisiones de seguridad incluyendo el cambio de aceite, se
la llevaran los afortunados que se hagan con alguno de los troquelados en forma de “bichos” gigantes, escondidos en puntos estratégicos de
1 la ciudad, llevéandolos de vuelta al nuevo centro Ecological Drive.
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Talleres de la ensefia, potenciales talleres y prensa, concita-
dos en las flamantes nuevas instalaciones del Grupo

mundo, es por ello que Insa Turbo haya apostado
desde 1988 por la sostenibilidad y por el ahorro ener-
gético, dedicandose al renovado de neuméticos a
partir de la reutilizacion del caucho.

Materia prima para el
Grupo...entre otros...
A continuacion se llevé a cabo un tour por Mezclas de

Vanesa Pérez, promotora de la
red, dando a conocer los prin-
cipales puntos fuertes.

Caucho-MCE, empresa también perteneciente ala di- |

visién industrial de Grupo Soledad, pero especializado
en la produccién de férmulas de caucho y en el reci-
claje de los neuméticos que, tras haber sido someti-
dos a exhaustivos andlisis, finalmente no son validos
para ser renovados; tal como nos mostraba Gabriel
Paricio, la goma triturada interviene en gran varie-
dad de usos y sectores: por supuesto las bandas para
la renovacién de los neumaticos (las del Grupo e inclu-
so las de otros competidores) losetas de seguridad
para parques infantiles, suelas de zapato, aislantes
acusticos, capas asfalticas.

Salvando vidas

En MCE se se produce el material para el un nuevo
proyecto del Grupo, los guardarrailes de goma que
lleva tres afios desarrollandose y que actualmente
esta en proceso de homologacion con pruebas en
IDIADA, para ser presentado a las Comunidades
Auténomas y que estas lo sustituyan por los actuales,
lo que supondria salvar vidas (especialmente las de
los motoristas) minimizar la gravedad de las lesiones
en los siniestros (evitando amputaciones), ademas de
suponer el aprovechamiento de 2.300 neumaticos
por cada Km de rail de goma.

Para muestra, un botén

El Open Day culmind por la tarde en el Taller Ecological
Drive de Elche, atendido por José Maria Castello,
donde se mostré este proyecto “verde” materializado
en unas instalaciones, que ofrecen un servicio de
mantenimiento al automévil respetuoso con el medio
ambiente, y una amplia gama de neumaticos recicla-
dos a precios muy rentables. @

http://ecologicaldrive.com/
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Vanessa Pérez explicaba in situ
a los potenciales talleres los de-
talles de pertenecer a la red.

La materia prima para el re-
cauchutado (entre otros sec-
tores, puesto que producen
para la industria del calzado y
otras), sea para sus propias
marcas como para compa-
fifas de la competencia, se fa-
brican en MCE.

@ _ ElEcological Drive de
Elche, uno de los primeros
= centros de la ensefia (propie-
<% dad del grupo), como muestra
de las caracteristicas y posi-

. bilidades de su argumentario,
en sintonia con las
demandas del usuario
actual.

Joaquin y Salvador Pérez, en la presi-
dencia de Grupo Soledad, de nicleo
familiar, posan con “Nico” la mascota
de otra de las redes del Grupo,
Confort Auto.

Durante a la visita a las instalaciones

del Grupo, pudimos ver el Centro de )
Desarrollo e innovacion.

Eco.

®) Drive

i

=g |
Las cubiertas del grupo (en la imagen,
de turismo, pero visitamos ademas la de
camién) producidas en caliente (conven-
cidos de que es la mejor tecnologia), re-
ciben un mimo especial en su proceso
de produccidn, para el que se utilizan las
Ultimas tecnologias, dado que la inver-
sion en este concepto es muy alta.

~ AN



VI CONGRESO SPG TALL
GRANADA 11 DE MAY%RES

InformaC|ones, apoyos, productos, proyectos, interaccion y reflexiones en un congreso donde
también se reconocio el apoyo de los patrocinadores y el trabajo de los ponentes.

Tras la bienvenida

a los congresis-

tas (maés de

200) por parte

del socio de

Serca en

Granada, Manuel

Varo, de

Repuestos Arabial, to-

maba la palabra Juan Carlos Rico, quien se
lamentaba de la no asistencia de algunos talleres
(recordando el esfuerzo que supone un evento de
estas caracteristicas para el Grupo) y animaba a
los reparadores a adaptarse y aprovechar los
momentos de cambio que esta situacion contex-
tual compleja supone.

Una red que se distingue por la calidad “podria-
mos ser mds, pero no estan todos los que quie-
ren” y que deberia mejorar la comunicacion ha-
cia el usuario.

Marketing en apoyo del
taller

El nuevo responsable de marketing del Grupo
Serca, Eduardo Gutiérrez, se estrenaba en

INTERACCION

Ambas intervenciones contaron con
sala, como viene siendo habitual en

una buena participacion de la
los congresos del Grupo y dela

Red, que se expresaban para exponer sus ideas o dudas.

una intervencion en la que analiz6 los factores
que un taller debe tener en cuenta para su éxito,
que en realidad se asegura con la satisfaccion
del cliente:

Packaging: todos los talleres SPG ya tienen el
packaging perfecto para desarrollar su actividad,
esta perfectamente estudiado

Servicio y uso: Como taller y para satisfacer las
necesidades de los clientes, équé servicio pres-
to?, debo potenciar mas servicios de los que
presto ahora?, ¢cuéntos servicios puedo prestar,
que debo hacer para incluir este servicio?. El con-
sumidor quiere ir a un sitio y conseguirlo todo. En
caso de que el taller considere que no debe am-
pliar sus servicios sélo queda hacer més forma-
cién para diferenciarse de la competencia.
Precios: Cada empresa tiene una politica de pre-
cios establecidas y viene determinada con el
margen de ganancia marcado. ¢C6mo se encuen-
tran sus precios con respecto a su competencia?
¢Son caros, son baratos o estan acorde con el
mercado?. ¢{Qué margen de beneficios tenemos?
Plaza o distribucién: Canales de distribucién usa-
dos para la venta del producto o servicio. En los
talleres SPG la distribucion dentro del taller ya
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| LOS DISTRIBUIDORE
gesticn del taller 2 b | Y SUS TALLERES >

esta muy bien or-

ganizada. pero tenemos Frs
° € a no ser el congreso con mas tall i
Promocién: mpezar Gt S talleres asistentes,
o omocio I que el IE\?Pad muchos de los distribuidores socios de SERCA asisten.
omunicar fas pore e ; tes con sus clientes, los talleres SPG,
caracteristicas nuestro trabajo. 3 u
del servicio 0 Lamentablemente

no hacemos nuestros
presupuestos de como

del producto.
Los talleres SPG

hacen promociones gestionar nuestro taller de cara al afio
y van siempre enfocadas al que viene, nos centramos en controlar a la com-
consumidor final. ¢Qué posibles promociones petencia y bajar los precios.”

podemos hacer como talleres o micro empre- También mencionaba al equipo humano de la

sas?: 1- Regalos para crear una base de datos de nueva CETRAA.

los clientes, 2- Programas por puntos, 3- Ventas

cruzadas (unir dos servicios por el precio de

uno). Hablando de futuro
Carmelo Pinto, director general de Grupo
Serca, empezaba su exposicién mencionando la

La Gestion del taller, el situacién contextual (menos ventas de VN, me-
apoyo de la informatica nos kilometraje -la mitad en cuatro afios hasta
Pere Colomé, responsable del departamento los actuales 15.000/afi0): un entorno en cambio
de Informatica en Serca, hacia referencia a la en el que la introduccién del neumatico como
nueva aplicacion Serca Gestion, mostrando las elemento de venta en el Grupo (el 20% del gasto

mejoras en un video; el nuevo aplicativo (a insta- de un vehiculo y el 4° producto en importancia
lar en breve) no es un mero lavado de cara (tiene en el Grupo) debia ser contemplado como una
nueva imagen, con botones en lugar de venta- oportunidad para todos los talleres. Menciond
nas), sino que permite gestionar las ventas, las como cifras que Serca ha crecido un 7% mien-
compras, el stock con la gestion de referencias tras el taller ha caido un 4% en facturacion.

virtuales, creacién de presupuestos, etc. Se ha La llamada a ser empresarios para controlar los
mejorado la introduc- parametros de rentabilidad “No se debe centrar
cién de la matricula solo en la facturacion sino en la gestion financie-
y se incluyen las ray en la rentabilidad, vigilar los costes y estar al

= Illllll.llll.ll.lll

necesidades tanto de la venta. La formacién es muy importan-
administrati- te, casi no vamos a poder ni cambiar neumati-
vas del centro, cos si no estamos formados. Futuro hay pero
como llevar hay que currdrselo. No podemos lamentarnos
contabilidad; por la situacién”; mucha creatividad, “mas ruido

que nunca, estar en las redes sociales, darse a
conocer al mercado. El futuro del automévil pasa
por lared”y a la necesidad de ir mano a mano
con fidelidad al provee-
dor (el socio del
Grupo) fueron los
mensajes que
Pinto lanzé a
los talleres.

confiados en su
solvencia, se per-
mite que el taller
pueda probarlo durante
un mes sin coste.

La experiencia del taller, en
la directiva de CETRAA
Angel Asensio, vicepresidente de CETRAA,
incidia en la necesidad de tender a la gestion del
centro de intervencion como un verdadero em-
presario: “aqui estamos hablando de la buena
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Talleres

LA PARTE DULCE:
GASTRONOMIA Y
RECONOCIMIENTOS

El almuerzo se celebraba en el Hotel Abades Nevada
Palace y para la cena, los asistentes se trasladaron
en autocares al Pabellén de las Artes de Granada,,
donde disfrutaron de la habitual cena con sespecta-
culo, en la que se entregaron reconocimientos a
los patrocinadores del evento y a los ponentes.

Al motor de combustion le

gueda un largo trecho por
elante

comercial de Krafft ofre-
cid a los talleres la po-

en el Congreso del
Grupo en Mérida: Las
energias renovables
no podran sustituir de
momento las energias
del petréleo. Mencionaba
datos como que en los afios 80-
90 las reservas de petrdleo estaban en Iraq, Irdn,
Arabia Saudi, Rusia y EEUU, pero ahora ha habi-
do una gran evolucién técnica que ha desarrolla-
do sistemas para extraer petréleo de otras pro-
fundidades y en situaciones casi imposibles. Ello,
en su opinién, conlleva que vamos a seguir de-
pendiendo del petréleo, el coche eléctrico no
acaba de ver la luz (se vendieron apenas 1000
vehiculos en 2011). “Somos adictos al petréleo,
es una buena y una mala noticia. Nuestros nego-
cios estdn asegurados en este sentido, tendre-
mos que utilizar biocombustibles, no convertirlos
en eléctricos hibridacién. Sistemas de reduccion
de emisiones de efecto invernadero, mejoras en
componentes instalacién de catalizadores SCR
en todos los vehiculos, filtros de particulas die-
sel, ampliar la parte de biocombustible que afia-
dimos a nuestros combustibles”, argumentaba.

Reflexion escenificada

Ratil Gonzalez, socio director de MP3
Automocién, y Moisés Bargués, director ge-
neral de SATI Formacién ofrecieron una innova-
dora férmula en el que, para explicar que “ni an-
tes éramos tan buenos, ni ahora tan malos” (titu-
lo oficial) un padre reparador y su hijo, que vuel-
ve a casa después de una beca Erasmus.
Durante la conversacion, se sucedian temas
como la innovacién y el peligro de equivocarse,
que hay que superar, asumir y seguir apostando
por innovar, la funcién social del taller como su-
pervisor de la seguridad vial, la disminucién de la
contaminacion, los apoyos de los programas de
gestion, y las nuevas tecnologias para averiguar y

Jesus Amenabar, director

nencia que ya impartié

personalizar las necesidades de los clientes y
darles justo los servicios que necesitan, la remo-
delacién de los servicios del taller, la reflexion
para valorar las actuaciones que hay que em-
prender, la proaccion para llegar al conductor vi-
sibilizando la labor del centro de reparacion.

Fidelizacién, formacion,
empresariado, calidad de
producto...

Agustin Garcia se encarg6 de la clausura,
mencionando una serie de tamas que deben es-
tar en la mente del taller: fidelizar a los clientes y
no solo pensar en los nuevos, pensar como em-
presarios, formarse como apuesta del futuro, vi-
sibilizarse en la redes sociales, introducir nuevos
productos y de calidad, fidelidad al distribuidor.
“El taller deberia ser consciente que todos nos
necesitamos, el esfuerzo que esta haciendo el
distribuidor: el servicio, formacion, obsequios,
viajes pero tenemos que valorarlo y ser fiel al dis-
tribuidor. Se valora mas el precio que el compro-
miso con el distribuidor. Vamos en el mismo bar-
co. La situacién es compleja, nos tendremos que
adaptar a la nueva realidad del mercado.” @

WWW.Serca.es
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compartimos negocio

reparadores de estar integrados en un paraguas que le proporcione ventajas.

Parte del Grupo Autoequip (comparten algu-
nos recursos con esas unidades de negocio),
Yofindo una red de talleres independientes naci-
da en noviembre de 2010, que mantienen su
identidad (sea como taller particular o esté el ta-
ller adscrito a otra red). Se trata de que el repara-
dor tenga primero una visién, que sepa dénde
quiere posicionarse Y, tras decidirse (porque el
directivo es el taller), buscar en yofindo lo que
necesita.

Saben en qué contexto se mueven y tienen la
certeza de que va a empeorar asi que, precisa-
mente por ello, es mds necesario que nunca ser
creativo, transformar el negocio, hacer cambios,
para ser mas eficientes y productivos. Y ahora,
puesto que si se espera demasiado, ese taller no
va a estar.

&Qué es Yofindo?

Riccardo Galli: La idea basica de yofindo es
hacer crecer el negocio de los talleres; el tag line
es “compartimos negocio” en el que no hay una
comunicacién unidireccional de yofindo a los ta-
lleres sino que los talleres que quieran entrar tie-
nen que tener una clara voluntad de crecimiento,
porque ese es nuestro trabajo: velar para que se
produzca desarrollo de negocio en los talleres de
la red encontrando las soluciones que necesita,
asi que la comunicacién es bidireccional entre
yofindo y los talleres y entre los propios talleres,
porque una idea que tiene un centro en Sevilla,
puede ser (til para un taller en Corufia. En Madrid,
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durante la primera reunién del grupo yofindo, nos
pasd que talleres con mucha experiencia como
Neumaticos Agustin que lleva mas de 40 afios en
el negocio tiene mucho que aportar, y también
habia gente mas joven y con menos experiencia
pero con ideas algo mas atrevidas.

No somos una red tradicional que hace campafias
de marketing, que tiene una central de compras
etc..., sino que ayudamos los talleres poniendo a
su alcance soluciones que necesite en su negocio
para llevar a cabo su crecimiento. Nada se impo-
ne, tenemos una serie de soluciones que el taller
elige en funcién de sus caracteristicas, sus aspira-
ciones o0 necesidades. Es una red “customizable”,
totalmente personalizada.

Desde yofindo intentamos fomentar este compar-
tirideas y estamos de apoyo para pensar solucio-
nes para sus negocios o ayudarles a implementar
lo que ya hayan decidido hacer pero les resulte
complejo iniciar (web, buzoneo, etc...). Por ejem-
plo el otro dia, un taller yofindo de Irun,
Neuméticos Anaka, nos llam¢ para decir que tiene
una pagina web pero que no sabe cémo darle
mayor visibilidad y lo que hemos hecho es estu-
diar la pagina web, plantear en un informe una
serie de mejoras para que €l ponga en marcha las
que le parezcan mds apropiadas. Otros nos piden
como iniciar o mejorar la venta cruzada, porque
muchos son especialistas del neumatico y se pla-
nificd una formacién de una herramienta que tra-
bajamos en los centros de Autoequip que es (til

para ello.

Asi ya tenemos aproximadamente 80 talleres en
Espania y la estimacion es llegar a los 100/120 en
este afo.

¢Como surge la idea, cuando ya se tiene otra red
en el grupo?

Carlos Povedano: Esta no es una red de “fran-
quiciados” es una segunda opcién dentro de la
red. La idea surge desde la experiencia que tenia-
mos como distribuidores de neumaticos, que
aportaba poco valor, y la voluntad de darselo a los
talleres a quienes lanzamos la propuesta, para
ayudarles a mejorar su gestion y su punto de ven-
ta, siendo realmente independientes.

No pretendemos pintar fachadas ni competir con
quién tiene mejor pintado el taller; se trata de tra-
bajar desde dentro, con el equipo, coordinando-
nos con su forma de trabajar, apoyando sus inicia-
tivas, sin tener que invertir en cambio corporativo
alguno (a no ser que ellos lo deseen), que sea mas
productivo, més eficiente.

El contexto es cambiante, y la velocidad del cam-
bio cada vez mayor, la perspectiva es que eso
empeore, asi que 0 empiezan ya los cambios o el
propio mercado les va a eliminar del juego.

¢Cudl es la tarea que desempeiidis?

R.G.: Yofindo la componemos el director de uni-
dad de negocio, el director general de la red, el key
account, una persona que lleva el mantenimiento
y captacién, un informatico, dos personas para
atencién al cliente, una persona de desarrollo de
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Talleres

Carlos Povedano, director general de Yofindo

red (Lluis Vinardell, que lleva también la direc-
cién comercial de Neumalia) y yo.

La idea es que el equipo de yofindo pueda ser
“aprovechado” por todos los talleres de la red
para que puedan llevar a cabo las acciones que
solos no pueden realizar. Priorizamos que las ne-
cesidades se cubran mediante acciones sin coste
o con un coste reducido, para que puedan ser
asequibles por parte de todos.

La jornada yofindo que hicimos en Madrid la de-
nominamos “Jornada de crecimiento”; fue una
sesion intensa, de 10 a 18h sin pausas, en la que
se expuso la estrategia: un cambio de paradigma
con respecto a las otras redes, los talleres pudie-
ron consultar todas las dudas; fue muy positivo y
entendieron que se trata de que nos demanden
cosas para poder satisfacerles, que estamos aquf
por ellos.

¢£Todos los talleres son iguales en la red?

R.G.: Hay tres tipologias de taller en la red, aun-
que hay 700 en total vinculados a ella: Talleres
Concertados Yofindo que son los talleres de
apoyo para el montaje de los neumaticos vendi-
dos a través de la e-commerce, que nos garanti-
zan una buena cobertura geogréfica, cuyo benefi-
cio es el precio de la mano de obra del montaje.
Luego estan los Talleres Premium Yofindo
que tienen acceso a las herramientas para que su
negocio crezca, ademds de una central de com-
pras, y por tltimo estan los Talleres Asociados
Yofindo que son socios directos de la empresa,
comprando una participacion y por tanto cobran-
do los beneficios, con la particularidad de que en
caso de que haya pérdidas éstas las absorbe la
empresa. Estas dos ultimas categorias (un 20%
Asociados y un 80% Premium) son los 80 talleres
dentro de los 700.

Evidentemente, ser Asociado implica mayor des-

Riccardo Galli, responsable de marketing

embolso inicial, ya que se debe comprar una
cuota de la compafifa, mientras que ser Premium
implica sélo el pago una cuota mensual, sin cuo-
tas de entrada.

C.P.: Y otra ventaja es la compatibilidad con
otras ensefias. Un taller especialista en electroni-
ca puede querer introducirse en el neumatico y
nosotros le podemos apoyar para la formacion,
ensefiarle como se desarrolla en Autoequip, para
que pueda sacar aquello que le sea util en su ne-
gocio, apoyarle en la creacién de un plan de nego-
cio, se le da el producto, se le informa sobre mar-
genes, marketing, venta, y luego el taller coge lo
que cree oportuno. Nosotros no le vamos a hacer
una hoja de ruta porque es SU negocio. Podemos
tutorizar una idea, pero no decidimos por él.
¢Cualquier estructura de taller es viable de po-
der pertenecer al grupo?

C.P.: No hay un perfil “tipo”; lo importante es su
actitud emprendedora que tenga un servicio de
mantenimiento del automdvil y quiera desarrollar
SU negocio con cosas nuevas.

Lo primero que les decimos es dénde quieren te-
ner su taller de aqui a tres afios y a partir de ah,
se puede saber qué se necesita.

Visién y valores por este orden, que puede que no
sean las mismas para todos los talleres.

£Qué papel tiene la pagina web?

R.G.: Para nosotros es una herramienta mas para
facilitar al taller captacion y fidelizacién de los
clientes, complementaria al resto de herramien-
tas que hemos implementado. Se trata de una
pagina donde el usuario encuentra el taller que le
puede atender, donde puede ver sus ofertas, sus
promociones y ademas puede adquirir los neu-
méticos de su coche.

¢Esta ya el taller preparado para explotar el
mercado a partir del uso de las TIC?

El equipo humano de la red cuenta con 3 pro-
fesionales dedicados en exclusiva, mas cuatro
profesionales que comparten su tiempo con
otras divisiones del Grupo Autoequip.

C.P.: Es que si no lo estd, ya no lo va a estar; el
taller debe usarlas: las nuevas tecnologias apor-
tan valor a coste cero (videoconferencias, analisis
de mercado, posicionamientos de compafiias),
pero hay que saber utilizarlas y hay que aportar-
les conocimientos para que estén presentes en su
vida cotidiana. Es imprescindible para poder tra-
bajar con nosotros; si es necesario formamos en
ese uso, aunque la gente debe tener una capaci-
dad de autoformacién que surge de su espiritu
emprendedor, algo que deben explotar sea cudl
sea su edad y nosotros estamos ayudandoles a
ello.

Al ser una linea de negocio de un grupo con una
tradicion en un sector, ¢les proponéis acuerdos
con proveedores de producto, para que pueda
abrir nuevas lineas de negocio?

R.G.: Tenemos una central de compra que de
momento es modesta y que hay que ampliar, en
algunas cuestiones aprovechamos la estructura
del grupo, en otras no; por ejemplo tenemos un
acuerdo con ZF para los amortiguadores, sin
embargo el Grupo trabaja con otra marca; en el
caso de Neumalia, aprovechamos légicamente
la estructura del Grupo. Pero no se trata solo de
los recambios, sino que los acuerdos que tene-
mos con empresas de servicios también se con-
templan, (asesoria legal con Arag, por ejemplo, o
informacién para seguros de responsabilidad ci-
vil, maquinarios con Aguado, ect..).

¢No os habéis planteado hacerlo a partir de las
centrales que ya estan establecidas, los Grupos
de Distribucién?

R. G.: De momento lo hacemos de forma directa.
Supone alglin problema afiadido de logistica,
pero estamos en el inicio.

C.P.: Nuestro planteamiento es trabajar de forma
directa con los proveedores, pero es cierto que
hemos recibido propuestas para trabajar desde
plataformas externas a nuestra red, pero iremos
avanzando el modelo en funcién de lo que el pro-
yecto nos permita. No estamos cerrados, siempre
que para el taller suponga un beneficio, lo estu-
diaremos; no hay afan de gestionar, controlar etc.
¢Hay un techo?

R.G.: El techo que nos marcamos son 300 pun-
tos como maximo, pero alcanzable en unos afios.
Somos muy jévenes y los objetivos nos los marca-
mos a muy corto plazo.

C.P.: Esos trescientos talleres, que es la cifraala
que queremos llegar, serian a tres afios. En reali-
dad el techo lo marca el valor que seamos capa-
ces de aportar al mercado, que los talleres tengan
crecimiento recurrente y continuado.

Llegados a los 300 talleres, ése plantean el
cambiar el paradigma para ya adquirir una ima-
gen corporativa externa?

C.P.: No; primero hay que llegar ahi, y dar valor a
los asociados. La verdad es que pensar en mas de
2-3 afios vista me es muy complicado dada la si-
tuacion de mercado que tenemos, hasta puede
que algunas cosas ya no sean validas, asi que hay
que esperar a que transcurran y podamos llegar a
la cifra.

Ahora lo importante es llegar a cerrar el afio con
estos 100-120 talleres y a partir de ahi seguir
aportando valor y llegar al reto siguiente que es
alcanzar los casi 200. Paso a paso. @
www.yofindo.com
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EL CHROMAVISION DE

DUPONT, AL DIA

El espectrofotémetro ChromaVision de
DuPont Refinish se actualiza constan-
temente para ofrecer el mejor servicio a
los profesionales del repintado y, prue-
ba de ello, a finales de este 2012 ya
contara con acceso completo a
Internet. Conectado a la web, los pin-
tores podran consultar las actualizacio-
nes de las formulas de color de forma
instantanea en lugar de tener que es-
perar a la siguiente actualizacion del
CD-Rom del programa ColorNet Pro.
Recordemos que la marca de repintado
lanzo recientemente una aplicacion
web para smartphones con sistemas
operativos [0S y Android y otros dispo-
sitivos moviles.

Tras su lanzamiento hace poco mas de
una década, el ChromaVision ha sido
todo un éxito comercial ya que se han
vendido mas de 4.000 unidades solo en
la region de Europa, Oriente Medio y
Africa. El secreto del éxito de esta he-
rramienta para medir el color digital-
mente es su combinacion de hardware
y software que permite localizar rapi-
damente la formula de color correcta.
"La marca DuPont Refinish es recono-
cida por su excepcional gama de he-
rramientas de color, que permiten a
nuestros pintores conseguir la mdxima
precision en la igualacion del color. EI
ChromaVision, en concreto, es una he-
rramienta esencial para los talleres con
un gran volumen de trabajo: ayuda a
localizar el color de forma fdcil y rdpida
y, por ende, favorece el aumento de la
productividad" corrobora Laurence
Van Den Bergh, colour automation
support de DuPont Refinish. <

€ www.dupontrefinish.es

LA PASTA DE PULIDO POLARSHINE M35 Y
UN MALETIN PARA LA LIJADORA CEROS

NOVEDADES MIRKA

Desde Sant Andreu de la Barca (Barcelona) llega lo tltimo de Mirka, la nueva
pasta de pulido basto Polarshine M35y un practico maletin para guardar la
lijadora rotorbital Ceros de la marca de origen finlandés.
La pasta de pulido basto Polarshine M35 esta pensada para aplicaciones
industriales y nduticas se presenta en envases de 1y 2,5 litros y destaca
por sus propiedades emulsionantes especiales reduciéndose asi el riesgo
de secado y el sobrecalentamiento de la superficie. Indicada para su apli-
cacion sobre capas de gel, lacas y composites de alto brillo proporciona
un alto brillo en la superficie, no salpica y reduce las fases de lijado. La
firma fabricante también subraya su facilidad y rapidez de uso.
Por lo que respecta al maletin, los usuarios de la lijadora rotorbital eléc-
trica Ceros se benefician de él para transportarla con mayor facilidad y
para protegerla contra posibles golpes. El maletin es de plastico y destaca
por su ergonomia. Apuntar que esta lijadora de Mirka destaca por su ver-
satilidad. Gracias a su disefio Unico y compacto reduce notablemente el
nivel de vibraciones y ruido. <«

www.mirkaiberica.com

LA CALIDAD DE ACABADO, FACILIDAD DE APLICACION Y
TIEMPOS DE SECADO, SUS VIRTUDES

ROBERLO LANZA EL BARNIZ KRONOX 3100

Lo ultimo del fabricante de productos quimicos de Riudellots de la Selva (Girona) es el nuevo barniz Low VOC Kronox
3100 del que Roberlo destaca su calidad de acabado, facilidad de aplicacién y rapidos tiempos de secado. El Kronox 3100
se utiliza con un ratio de 3:1 mas un 5-10% de aditivo VOC Plus con lo que el profesional del taller puede adaptar la mez-
cla a su gusto y modo de trabajar por lo que se adaptara facilmente a este barniz. Asi mismo, se combina con los cataliza-
dores K34 (lento), K35 (estandar), K36 (rapido) y K38 (ultrarrapido). Mencion especial merece este Ultimo catalizador que
aporta al Kronox 3100 un secado rapido manteniendo una elevada dureza y calidad de acabado.

Mencidn especial merece el envase de este barniz, de tres litros. Segun Roberlo, este formato es mas facil de usar y genera una ma-
yor renovacion del producto por lo que se reducen los efectos negativos de los envases abiertos durante mucho tiempo. Del Kronox
3100, Roberlo también destaca su resistencia a la humedad y su buen comportamiento ante cualquier temperatura. <

€ www.roberlo.com
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UNIDADES MOVILES PEQUENAS Y
SILENCIOSAS DE LA MARCA RUPES

DOS NUEVOS ASPIRADORES, T {
LO ULTIMO DE BOSSAUTO T

La cartera de productos Bossauto se ha ampliado con la introduccion de dos nuevos equipos de aspiracion
de polvo de lijado, concretamente los modelos S130L y S130PL de Rupes, marca italiana que la distribuido-
ra de La Roca del Vallés (Barcelona) comercializa en exclusiva en nuestro pais.
Los dos aspiradores son unidades moéviles algo mas pequefias que los convencionales por lo que son mas ma-
nejables y destacan por su silencio de uso. Asi mismo, incorporan el sistema M.L.C. (Control Inteligente
Multifuncion) que permite la puesta en marcha manual o automatica con control de velocidad. Dos paneles
filtrantes de grandes dimensiones se encargan de proporcionar una elevada capacidad de filtracion y un dis-
positivo especifico dispersa las cargas electroestaticas. Ambos disponen de un contenedor de 30 litros para el
polvo/liquido y un conector frontal adaptable para mangueras de entre 25y 50 milimetros de diametro. Los
dos equipos pesan poco mas de 10 kilos, incorporan una manguera de 4 metros y alcanzan una potencia de
hasta 2.400 vatios y una capacidad de aspiracion de hasta 200 metros cubicos por hora. El modelo S130L esta
indicado para la conexién de lijadoras eléctricas y tiene un PVP recomendado de 427 euros. Por su parte, el
S130PL esta pensado para la conexién de herramientas eléctricas o neumaticas, admite un flujo volumétrico
de hasta 1.450 litros por minuto y presiones de hasta 6 bares y cuesta 520 euros. 4

www.bossauto.com

\\ BOX DA CQNSE-JQS' fra
CAR CORRECTAMENTE UN
” & L NIZ MATE
OBIETIVO:
EVITAR BRILLOS

£ g

Standox quiere que sus clientes obtengan los mejores
resultados cuando realizan acabados mate, muy en
boga ultimamente, y da una serie de pautas para evi-
tar brillos al aplicar un barniz mate sobre superfi-
cies lisas y satinadas. Estos consejos son importantes
porque la técnica habitual que se utiliza para reparar un
barniz brillante esta totalmente desaconsejada cuando
se trata de un acabado mate, ya que nunca se debe lijar
ni pulir.

Lo primero de todo, y antes de comenzar con la repara-
cion, conviene recordar que si los grosores de capa son
diferentes ello puede incidir negativamente en el aspec-
to de la pelicula de pintura seca, y quizas sea necesario
adaptar las técnicas de aplicacion habituales. En deter-
minadas circunstancias, el aspecto obtenido tras dos
pasadas "normales” sera distinto al que se obtiene con
dos pasadas “cargadas’, una vez secas. Para evitar la
aparicion de brillos también es esencial respetar los
tiempos de evaporacion intermedia y final especifica-
dos en la ficha técnica. Incluso el tipo de secado es de-
terminante a la hora de reparar un barniz mate. Asi, por
ejemplo, estos barnices no se pueden secar mediante
infrarrojos y hay que tener en cuenta que el secado por
aire o el secado acelerado mediante calor también pro-
ducen diferencias en el grado de mate resultante. Si el
acabado se seca al horno, queda mas brillante que si se
seca al aire.

Otro factor a tener en cuenta es que los pequefios im-
pactos de gravilla no se pueden lijar y los pequefios
arafiazos producidos en los paneles o las rayas produci-
das en los huecos de los tiradores de las puertas tam-
poco se pueden pulir. De lo contrario, estas pequefias
zonas quedarian mas brillantes y el acabado mate no
seria totalmente uniforme. De ahi que el sistema de pe-
quenas reparaciones (MicroRepair) y los difuminados
no son factibles, pues repercutirian negativamente en el
aspecto final del vehiculo. Generalmente se ha de re-
pintar todo el panel y, dependiendo de donde se en-
cuentre el dafio, a veces incluso conviene reparar todo

EMPRESA QUE POSEE VARIOS CONCESIONARIOS OFICIALES
GLASURIT FORMA A GRUPO ADARSA

gestion del stock. El objetivo del curso no fue solo
proporcionar habilidades técnicas, también se
planted como una oportunidad para intercambiar
opiniones y optimizar resultados, ir un paso mas
alld y que Grupo Adarsa conociera las posibilidades
que el equipo Glasurit le puede aportar.

Mencidn especial merece la colaboracion en este
curso de Pinturas Principado, Colorauto Bierzo,
Pinturas Santa Ana Ledn, Sali Suministros y
BCSE Sevilla. €

€ www.glasurit.com

La marca de Basf Coatings organizo reciente-
mente en Oviedo un curso de formacion al que
asistieron varios profesionales de Grupo Adarsa,
desde asesores hasta jefes de posventa. Grupo
Adarsa es una empresa que posee concesionarios
oficiales Mercedes-Benz en Asturias, Leon,
Zamora y Huelva; concesiones Chrysler-Jeep-
Dodge en Asturias y Zamora; un concesionario
Lexus en Asturias y otro Mitsubishi y Galloper
en Asturias y Leon.

En cuanto a los contenidos del curso, éste se divi-
di6 en dos grandes temas. El primer dia el forma-
dor Sergio de Pedro, Glasurit National Head
Trainer, traté fundamentalmente la parte técnica,
sobre el sistema de repintado del automovil con la
emision de videos, training didacticos etc,, dejando
para el segundo dia a Victor Hernandez, del
Servicio de Consultoria Glasurit, y a Javier Canas,
del Servicio Técnico Glasurit, para que hicieran un
analisis de como mejorar los resultados en las or-
denes de reparacion, peritaciones y el sistema de

GERENTES DE LA RED ASISTIERON A UN
CURSO SOBRE “MARKETING AVANZADOQ’

FORMACION PARA LOS CERTIFIEDFIRST

La red de talleres de chapa y pintura impulsada por Mérketing propio. Toda esta formacion estuvo enfo-

el lateral del vehiculo.

La reparacion de superficies mate requiere mas tiempo
y mas materiales que en el caso de los acabados bri-
llantes, y esto es importante que quede reflejado en el
presupuesto. La precision en este tipo de reparaciones

también es fundamental. La mas minima desviacion en
las proporciones de mezcla del endurecedor, el barnizy

el disolvente afecta al grado de mate del acabado. Por

€s0, no es recomendable utilizar una regla de mezcla, y

es preferible que el pintor pese previamente en la ba-
lanza las cantidades necesarias para un repintado total
o parcial, segun el caso. La funcion para la mezcla de
productos auxiliares del programa Standowin de
Standox permite pesar los materiales con total exacti-
tud. <«

€ www.standox.es
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PPG, CertifiedFirst, prosigue con su actividad forma-
tiva y recientemente convoco en la Escuela de
Negocios ESADE de Barcelona a varios gerentes de la
red para que recibieran un curso sobre “Marketing
Avanzado" Dicho curso fue impartido por profesores
de ESADE y consto de tres maodulos que abordaron
varias cuestiones: como detectar mercados de refe-
rencia, posicionar la empresa adecuadamente en el
mapa de percepciones de sus clientes, explorar las
oportunidades que brinda el marketing digital para
atraer nuevos mercados o conocer y disponer de las
herramientas necesarias para crear un Plan de

cada para ayudar a las empresas de reparacion a
convertirse en organizaciones orientadas al marke-
ting y en las que el cliente es el centro de su activi-
dad.

Esta accion formativa se enmarca en el programa de
formacion en administracion de empresas que
CertifiedFirst desarrolla en colaboracion con ESADE y
esta dirigido en exclusiva a los gerentes de los talleres
miembros de esta red. El objetivo de este programa,
disefiado a medida para los gerentes de centros
CertifiedFirst, es proporcionarles ventajas a la hora de
afrontar los cambios y retos de su sector de actividad
a nivel legal, de entorno competitivo, estratégico,
operativo, financiero, de competencias directivas y de
gestion de personas. 4

€ www.certifiedfirst.com / www.ppg.com



Nuevo sistema de cobro rapido para talleres

Descubre como ahorrar
tiempo y dinero en tu taller

CZrlus gs el sistema de gestién de cobros, creado por CENTRO ZARAGOZA en colaboracion con TIREA — Tecnologia
de la Informacion para Entidades Aseguradoras-, con el objetivo de servir de canal de comunicacion “taller-entidad
aseguradora” que agilice el cobro de las facturas a los talleres, con el consiguiente ahorro de tiempo y dinero.

Ventajas de utilizar CZ rlus

o Cobro rapido.

© Procedimiento sencillo, intuitivo y facil de usar.

© Se ahorrara todos los gastos de tiempo (confeccion de la factura, archivo, a quién dirigirla, donde, eic.) y dinero
(gastos en papel, impresion, envio, etc.) que conlleva el papeleo a la hora de elaborar la factura.

o El coste por factura es muy reducido, inferior a 2€, a cambio usted dispondra de su dinero en un breve espacio
de tiempo y sabra anticipadamente el dia de cobro.

o Conocera el estado real de su factura en todo momento (pendiente, aceptada, cobrada, etc.).

© Empleara el mismo sistema de trabajo con diferentes compaiias aseguradoras.

o Integracion automatica en la factura de los datos de los diferentes sistemas de valoracion.

Ademas...

Al darse de alta en nuestro servicio CZP'“s, podra conseguir gratuitamente las siguientes ventajas:

© Creacion de una pagina web para su taller.

© Alojamiento de su pagina web en el buscador de talleres de la web CZ. Servicio con un sistema de “buscador”
de talleres por medio de distintos parametros (nombre, provincia, localidad, etc.) que le ayudara a darse a conocer
y promocionarse a traves de internet.

© Acceso gratuito a uno de los cursos CZ online especialmente disehado para talleres de chapa y pintura.

© Alta gratuita en nuestro sistema.

© Programa de puntos con el que conseguira mas servicios gratuitamente (Certificacion de calidad de talleres CZ,
cursos de formacion para talleres, publicaciones técnicas en DVD, etc.).

/Cémo contactar: \

Darse de alta es muy facil. Puede hacerlo a través de nuestra pagina web, rellenando los datos que se le indican:

También puede contactar con nosotros telefonicamente, donde le atenderemos desde nuestro servicio de atencion
al cliente.

1 ¥
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Libros de texto CESVIMAP
para el aprendizaje
tedrico-practico de Automocion

CESVIMARP lanza su catalogo de libros de texto para el proximo curso escolar, actualizados a
2012-2013. Estos libros de texto estan enfocados al Grado Medio y Grado Superior de
Automocion, de la familia profesional Transporte y Mantenimiento de vehiculos.

CESVIMAP, con su amplia experiencia editorial, y las exclusivas reparaciones reales, efectuadas
por operarios especializados en su taller, con herramientas y equipos especificos, los alumnos
ademas de una titulacion obtendran competencias para ejercer como recepcionista de vehiculos,
jefe de taller, encargado de ITV, encargado de servicio, de recambios, chapista, pintor, etc.

Para profesores, ofrece la web: www.teayudamosfp.com, donde encontraran recursos exclusi-
vos, resolucion a cuestiones técnicas -efectuadas por los profesionales de CESVIMAP-, presenta-
ciones, imagenes, esquemas, etc.

CESVIMAP

Nuevo titulo

En 2012, CESVIMAP edita un nuevo li-
bro: Técnicas de comunicacion y de
relaciones, ciclo formativo de Grado
Superior. Con contenidos como la co-
municacion, proceso y agentes, la aten-
cién al cliente, su captacién y obten-
cion de informacion, la imagen de em-
presa, con un amplio contenido en
marketing, gestion de quejas, reclama-
ciones y sugerencias y el control de ca-
lidad de los servicios. Todos los implica-
dos en Automocion deberian conocer
estos contenidos para atender mejor su
negocio.
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PISTOLAS DE PINTURA PARA EL TALLER DE CARROCERIA Y PINTURA

NMenes blances a los que cisparar

El descenso del volumen de trabajo de los talleres de carroceria y pintura ha comportado que éstos adquieran menos “material”y,
por lo tanto, han comprado menos pistolas de pintura. A pesar de ello, el pasado ejercicio 2011 mantuvieron el tipo y la mayoria
de proveedores consultados han calificado su nivel de ventas como estable.

| actual panorama del taller de chapa y pintura no ayuda a la venta de

pistolas de pintura ni al resto de productos y equipos que utilizan. La re-

duccion de la siniestralidad y el menor poder adquisitivo de los conducto-

res tiene como consecuencia que en los tres ultimos afos se ha reducido
notablemente el volumen de trabajo en los centros de reparacion de carroceria y
pintura y, obviamente, los proveedores de pistolas de pintura tienen que lidiar con
este contexto.

Estable pese a todo

Los proveedores consultados, pese a la situacion actual de los talleres de chapa y
pintura, no se han mostrado catastrofistas. Es mas, la mayoria de ellos ha valorado
el mercado de pistolas de pintura como estable en cuanto a ventas. Reafirma
esta posicion un destacado distribuidor: “las ventas siguen estables respecto a
2010 ya que en los talleres se ven obligados a cumplir con las normativas medio-
ambientales establecidas y esto significa una renovacion en la dotacion de pisto-
las de pintura base agua’. Conviene apuntar que 2010, tal como explicamos en un
reportaje publicado en el numero 388 de Mundo Recambio y Taller correspondien-
te a junio de 2011, las ventas de pistolas de pintura habian descendido vy el estado
de animo de los actores de este mercado era mas bajo.

No obstante, mantener la estabilidad de ventas ha comportado un mayor esfuerzo
comercial porque es evidente que el mercado no es favorable. Una fuente consul-
tada describe de forma muy grafica esta cuestion: “el afio 2011 ha sido un afio en
el que hemos tenido que forzar nuestra parte mds creativa de la venta, es decir,
ademds de ofrecer una marca donde los profesionales conocen el rigor de nuestra
calidad, hemos trabajado mucho el contacto con los distribuidores, que nos han
indicado las necesidades de los profesionales a quien ellos venden nuestras pisto-
las' Sobre las necesidades de los pintores prosigue este fabricante de referencia:
"el profesional del taller sabe que hoy la eleccidn de su pistola es fundamental
para tener buenos acabados y mdxima rentabilidad’ Esta es una de las ventajas de
este mercado, compartida por otras fuentes consultadas. Asi mismo, coinciden en
que la coyuntura econdmica actual es el principal inconveniente. Refleja este
pensamiento un fabricante consultado: “debido a la situacion actual, ha bajado e/
volumen de trabajo por lo que las inversiones en los talleres se ajustan, también en
lo que se refiere a pequefia herramientd’.

Ventas y vendedores

El mercado de pistolas de pintura es tradicional. Los profesionales del repin-
tado siguen apostando por las marcas tradicionales aunque se debe tener
en cuenta que no es un mercado excesivamente concurrido. Por lo tanto,
siguen marcando la pauta en ventas las marcas SATA, Devilbiss y Sagola, no
por este orden necesariamente. Otras marcas como Iwata o Walcom tam-
bién juegan un papel destacado. Veamos, a continuacion, qué proponen al-
gunos proveedores destacados a este mercado:

AIXIA

Abadiano (Bizkaia). Delegaciones en Sant Viceng dels Horts (Barcelona) y
Madrid. Firma dedicada a la importacién y distribucion, bajo marca Aixia
propone dos modelos en pistolas de pintura, incluidos en su catalogo general
2012. Concretamente son los modelos SJ-111SA-1.4y SJ-111SA-1.8. El pri-
mero de ellos es una pistola de atomizacién con-
vencional con boquilla de 1,4 milimetros especial-
mente indicada para trabajos de acabado. La se-
gunda pistola es también de atomizacion conven-
cional pero la boquilla empleada es de 1,8 milime-
tros por lo que esta indicada para trabajos de im-
primacion y fondos.

Pistola de atomizacion convencional especialmente
indicada para trabajos de acabado SJ-111SA-1.4
de Aixia.

La adaptacion de los
talleres a las
normativas
medioambientales
comporta que
renueven sus pistolas
de pintura. Ello

contrarresta, en parte,
la caida de la

W actividad de los

+{ talleres de chapay
pintura.

#1 ANEST waTA

ANEST IWATA IBERICA

Badalona (Barcelona). Fabricante de las marcas Iwata y
Air Gunsa, su catalogo reune unos quince modelos de
pistolas de pintura entre los que destacan su ultima
novedad, la AZ3 HTE Impacty la que es el buque insig-
nia de la gama, la Supernova WS400 Evo. La primera,
de la marca Air Gunsa, se presenta con un nuevo cas-
quillo de alta atomizacion que proporciona en el traba-
jo un abanico amplio y homogéneo, incluso con las
nuevas pinturas WB y HS. La firma fabricante también
destaca su alta eficacia de transferencia y el acciona-
miento mejorado de su gatillo. Asi mismo, el cuerpo
cromado es de calidad y recurre al acero inoxidable para
las partes que estan en contacto con la pintura. En
cuanto a la pistola Supernova IWS400 Evo, sobresale
por sus altas prestaciones. Cuenta con un nuevo y me-
jorado sistema de desalojo del depdsito de pintura cuyo
enrosque y desenrosque es ahora mas preciso. La cons-
truccion también es robusta vy el disefio (obra de Pininfarina) ha sido una de los
prioridades, la empufiadura de esta pistola ofrece un agarre seguro, incluso con
guantes de latex. Construida con componentes muy resistentes a la corrosion, és-
tos aseguran una larga vida util de la pistola.

Pistola de pintura
Iwata, marca que llega a

Iwata lbérica.

BOSS AUTO IMPORT

La Roca del Vallés (Barcelona). Fabricante de referencia en burlete e importador y
distribuidor de varias soluciones para el taller de chapa y pintura, esta presente en
el mercado de pistolas de pintura con la marca Walcom, que distribuye en exclusi-
va en Espafia y en Portugal. Cuatro son los modelos que comercializa. La Genesi
HTE es una pistola ideal para realizar aplicaciones gracias a su elevado nivel de
atomizacion de producto y a una eficiencia de transferencia superior al 70%. Para
pequerios retoques el modelo ideal es el Genesi EGO HVLP, consume muy poca
pintura y es rapida y agil. La pistola Slim_HTE EcoSystem es muy ergondmica y li-
gera por lo que esta especialmente indicada para cualquier tipo de fondo. Alcanza
una eficiencia de transferencia que supera el 60%. El cuarto modelo y el mas nove-
doso es la pistola de pintura Genesi GEO, especial para acabados de carroceria con
sistema HVLP cuyo disefio es tnico y exclusivo y el sistema de boquilla esta paten-
tado por Walcom. La boquilla de esta pistola proporciona un nivel de acabado su-
perior gracia a la doble atomizacién a la vez que mantiene las propiedades de una

— e

Boss Auto Import distribuye en
exclusiva en Espafia y Portugal las
pistolas de pintura Walcom. En la
imagen, algunos modelos.
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pistola HVLP cuya precision maxima en boquilla es de 0,7 bares y su eficiencia de
transferencia es superior al 65%. Facil de usar y de mantener, la Genesi GEO cuen-
ta con unos cierres mecanicos muy precisos, proporciona unos resultados homo-
géneos gracias a una evaporacion mas rapida y destaca por su resistencia a la co-
rrosion provocada por los disolventes y decapantes. Este cuarteto de pistolas de
pintura cubre cualquier tipo de necesidad de los talleres de chapa y pintura, al po-
nerles a disposicion pistolas compatibles con sistemas de alta transferencia y de
alto rendimiento HVLP asi como todos los pasos adecuados para cada sistema, de
0.8 ¢ hasta 2.0 @.

DEVILBISS

Esta marca de referencia en el mercado de pistolas de pintura la importan y distri-
buyen en Esparia y Portugal las firmas Car Repair System (Atarfe, Granada) y
Grupo Zaphiro Distribucion General (Multilva Baja, Navarra). La gama
DeVilbiss es amplia cubriendo el 100% de las necesidades de cualquier taller. Las
pistolas de pintura de gama alta son los modelos GT/ Pro, con regulador digital in-
tegrado y la GTI Pro LITE, recientemente lanzada al mercado. Ambas pueden mon-
tar diversos cabezales de aire disefiados para trabajar perfectamente con cualquier
marca de pintura, tanto en bases de color como en barnices transparentes. Para
alcanzar el maximo rendimiento con estas pinturas, DeVilbiss proporciona una guia
de recomendacion de cabezal y pico de fluido. La GTI Pro LITE incorpora una nueva
tecnologia de valvula de aire que reduce el peso a la minima expresion con los be-
neficios que ello conlleva para el profesional del repintado a la hora de trabajar. En
pistolas para aparejos, propone la PRI Pro o la FLG-5 que emplean exclusivamente
la tecnologia High Efficiency superando ampliamente los resultados de la HVLP
en la aplicacion de productos como aparejos o imprimaciones reduciendo al
minimo el consumo de producto y mejorando la calidad del acabado lo que, a
su vez, reduce el consumo de lija y el tiempo de lijado. La
SRI Pro es una pistola de pintura para retoques o pe-
quefias reparaciones y sobresale por reducir el consu-
mo de pintura sin sacrificar el tiempo de aplicacion. La
oferta DeVilbiss para el repintado de vehiculos indus-
triales es de las mas completas del mercado y este afio
se ha ampliado con la llegada de la pistola GTI Pro LITE de
presion, disefiada para su uso con depositos de presion de
hasta 2,3 litros.

La pistola de pintura GTI Pro LITE de DeVilbiss destaca por
su ligereza gracias a una nueva tecnologia de valvula de
aire. Los importadores de DeVilbiss son Car Repair System
y Grupo Zaphiro.

EXEL INDUSTRIAL

L'Hospitalet de Liobregat (Barcelona). Fabricante de la marca de
pistolas de pintura Kremlin Rexson, propone al mercado
dos modelos, la M22 y la S3 en diferentes variantes: de
gravedad, presion, aspiracion, etc. y dos tipos de pulveriza-
cién: tecnologia HPA (High Power of Atomization) o con-
vencional, con una tasa de transferencia de hasta un 65% vy
tecnologia HTi (High Transfer Efficiency) o HVLP, cuya tasa de
transferencia alcanza el 73%. Por versatilidad y prestaciones, la
pistola M22 G HPA marca la pauta dentro de la gama Kremlin Rexson.
Sus principales caracteristicas son su nuevo disefio con menos compo-
nentes que simplifica el mantenimiento, una dptima ergonomia y la
suavidad de su gatillo, el empleo de acero inoxidable en los puntos
por donde pasa la pintura, un cabezal de pulverizacion de nuevo
disefio que aporta un abanico equilibrado y cuya regulacion Easy-
Adjust facilita la aplicacion asi como una elevada estanqueidad, deriva-
da de un control del cierre de la aguja de producto.

La pistola de pintura M22 G HPA de la imagen es la mas
destacada de la gama Kremlin Rexson, marca fabricada por Exel
Industrial.
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Hella opera en este
mercado con las pistolas
de pintura Sonne Sable.

HELLA

Tres Cantos (Madrid). La firma de origen aleman opera en este mercado con la
marca Sonne Sable cuya oferta contempla cuatro modelos. La Sable Clear destaca
por su relacion calidad-consumo. La Sable Retoques esté especialmente indicada
para realizar retoques y difuminados gracias al alto volumen de aire y baja presion
que proporciona mientras que la Sable Imprimacion es una versatil opcion HVLP.
La gama se completa con la Sable Aqua cuya aplicacion uniforme de la pintura
ofrece un resultado efectivo en el repintado de vehiculos metalizados.

KRIPXE

Alboraya (Valencia). Mas de 45 afios de experiencia avalan a este fabricante de
pistolas de pintura valenciano que propone todo tipo de variantes, todas ellas co-
mercializadas bajo marca Kripxe: de succidn, presion, gravedad, petroleadoras,
sopladoras, airless, etc. Para el profesional del taller de chapa y pintura propone
modelos para el repintado, retoques, EPA, HVLP, etc. Entre los modelos propuestos
destaca la pistola de pintura 3200 HVLP, especialmente indicada para pintar con
pinturas al agua y colores de alto riesgo. Recubierta de xylan, este material propor-
ciona una gran adherencia a la mano a la vez que es facil de limpiar. Asi mismo, la
boquilla y la aguja de color son de acero inoxidable y se dota de un regulador del
caudal de aire.

REAUXI

Llica de Vall (Barcelona). El amplio portfolio de producto de esta empresa importa-
dora y distribuidora especializada en el taller de carroceria y pintura incluye una de
las marcas de referencia de este mercado, la alemana SATA. Cuatro modelos prin-
cipales protagonizan la gama: la pistola SATAJet 4000 B HVLP con vy sin digito, la
SATAJet 4000 B RP con vy sin digito, la SATA MiniJet 3000 B para retoques y la
SATAJet 100 B HVLP, RPy P para trabajos de aparejo o imprimacién. EI modelo
"estrella” es la pistola SATAJet 4000 B HVLP y RP. Equipada con tecnologia mas
moderna, los ingenieros alemanes han trabajado especialmente en el disefio dando
como resultado una pistola de pintura facil y comoda de manejar, que proporciona
un abanico suave y Unico asi como una pulverizacion excelente que aporta unos
optimos resultados. Los modelos digitales han tenido una gran aceptacion entre el
colectivo de profesionales del repintado vy, no solo por ser digitales, sino porque
también proporcionan un alto indice de transferencia y son sencillas de usar. En su
particular campo de uso, los retoques, la pistola SATA Minijet 3000 B también tiene
una gran aceptacion. Sus virtudes: permite conseguir unos acabados de gran cali-
dad a la vez que obtiene una bajo consumo de pintura gracias al ajuste preciso de
los difuminados que proporciona hasta conseguir la mejor igualacion del color. Por
ultimo, las pistolas SATAJet 100 B en sus variantes aparejo e imprimacion, tanto en
HVLP como RP, tienen una gran aceptacion gracias a que los profesionales valoran
de estas pistolas la poca niebla que producen. SATA lanza anualmente pistolas es-
peciales de edicion limitada para coleccionistas. Este afio el lanzamiento ha sido la
pistola de alto rendimiento SATAJet 4000 B “Heart & Soul” cuyo disefio exclusivo
Fantasy-Tatoo es obra del artista Leaht Gall, quien goza de gran prestigio en
Estados Unidos.

Pistolas SATAJet 4000B en
versiones HVLP y RP. Su
pulverizacion excelente
proporciona Optimos resultados.
Reauxi es el importador exclusivo
de la gama SATA.




SAGOLA ESPANA
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Vitoria (Alava). Fabricante de otra de las marcas imprescindibles de este mercado,

Sagola, su novedoso catdlogo editado el pasado mes de febrero presenta como

modelos mas destacados, las pistolas 4500 Xtreme, 3300 Pro, MiniXtrem, Premium SPANESI INTERNACIONAL

475, 4100 GTO, 4100 Gravedad, Succion y Presion, Classic Pro Gravedad, Classic  Albacete. El catalogo de esta firma fabricante incluye
Lux Gravedad'y Premium 474. Su amplia gama cubre las demandas de todo tipo  cinco modelos de pistola de pintura Spanesi sin con-
de taller chapista y pintor pero la pistola de pintura Sagola més sobresaliente esla  tar las variantes para fondos, retoques o masillas. Esto
4500 Xtrem. Varias son las virtudes y caracteristicas que la erigen como uno de los  significa que la empresa albacetefia pone a disposi-
modelos mas interesantes del mercado. Por lo que respecta a su disefio, recuperael  cion de los talleres de carroceria y pintura pistolas
brillo y el color originales de Sagola por lo que su estampa es singular. Combina li- ~ HVLP e hibridas, para acabados, fondos, masillas y
gereza y robustez siendo todas sus piezas de acero inoxidable y de aluminio desta- ~ retoques. Entre esta versatil gama, el modelo mas re-
cando la firma vitoriana su facilidad y suavidad de manejo. Puede montar la nueva levante y mas novedoso es la pistola de pintura
boquilla LXT Clearen combinacion con el innovador pico 1.30 XL siendo el resulta- ~ HP2000GR, un modelo hibrido para aplicaciones,
do final una aplicacion facil y rapida de los nuevos barnices HS. Asi mismo, mon-  tanto para pinturas base disolvente como base agua.
tando las también nuevas boquillas LXT Aqua'y LXT HVLP, la 4500 Xtrem mejora la

aplicacion de las nuevas bases al agua, desde la mas viscosa hasta la mas fluida, con Pistola de pintura Spanesi. La empresa

una elevada calidad de distribucion del metal en sus abanicos. Sagola también su-  albacetefia ofrece al profesional del repintado
braya de esta pistola su mecanizacion perfecta, su precision en la requlacion, que  modelos HVLP, hibridos, para acabados, fondos,
se presenta con un display digital integrado en el cuerpo, su estanqueidad total o masillas y retoques.

el innovador disefio del regulador de entrada de aire.

La pistola de pintura 4500

Xtreme es la alma mater de la PAGINAS WEB DE |NTERES

amplia gama Sagola. Ahora ha
recuperado el brillo y los colores www.aixia.es www. kripxe.com
originales del fabricante www.anest-iwata.es www.mercurydos.com
vitoriano www.bossauto.com WWW.reauxi.com
www.carrepairsystem.eu www.sagola.com
www.exfasa.es www.seicar.net
www.fondomovil.com www.shop.bemer.eu
WWWw.gruposimes.com www.spanesi.es
www.hella.com www.vegaelite.es
www.kremlinrexson-sames.es www.zaphirogroup.com

A LA CABEZA.

Una empresa que marca tendencias: con sus productos
y sistemas de pintura, Glasurit es un proveedor lider en
aprobaciones de fabricantes de vehiculos: una ventaja
competitiva crucial para los talleres. La aprobacion
OEM no solo asegura un mej de los trabajos

de pintado, sino que los fabricantes de los vehiculos
aceptaran responsabilidad por garantia. También usted
puede aprovechar las ventajas de la maxima calidad de
los productos y sistemas de Glasurit: deje una brillante
impresion en sus clientes

ProFit with Glasurit.

BASF Glasurit, Avda.Cristobal Colon SIN, Pol Ind.El Hena

The Chemical Company

t.com



SATA, Rosauto y CAV

Estas tres marcas distribuidas por Reauxi estdn muy presentes en GSX.
El taller ilerdense ha destinado un espacio para colocar las pistolas de
pintura SATA de ultima generacion SATA jet 4000 B (en variantes
HVLP y RP) para pinturas y barnices; SATA jet 100 B para aparejo y
SATA minijet 3000 B para retoques. Asi mismo, la seccion de pintura
estd equipada con mascarillas SATA air star F con caja higiénica des-
tinadas a la proteccion respiratoria de los operarios que trabajan en
esta zona y el departamento de acceso al box de pintura cuenta con
filtros independientes para cada cabina y armarios en acero inoxidable
para su proteccion.

En el area de pintura también se ha delimitado una zona aislada y
ventilada para alojar las lavadoras de pistolas Rosauto, tanto para
base agua caliente como para disolvente. Dicho recinto cuenta, asi
mismo, con un lavaojos para ser utilizado en caso de emergencia.
Prueba del elevado equipamiento de GSX es el laboratorio de pintu-
ras que se presenta con todos los elementos necesarios para que
coloristas y preparadores realicen sus tareas con la maxima eficacia.
En ¢l podemos encontrar dos maquinas de mezclas, una de Grupo
PPGy otra de R-M (marca de BASF Coatings), que permiten compo-
ner cualquier formula de color. Una “isla" central permite al operario
realizar las funciones de composicion u otras similares con los mejo-
res estandares de comodidad y garantia.

En la seccidn de chapa de GSX, Reauxi también juega un papel funda-
mental al proporcionar bancos de tiro rapido y bancadas electrdnicas
de ultima generacion y sistemas de aspiracion centralizada CAV equi-
pados con tres brazos de aspiracion de 7 metros, con una turbina inver-
ter modelo Bora que actua en funcion de la cantidad de profesionales
que estén trabajando y consume la energia necesaria en cada momento.
Reauxi no solo suministra a GSX los productos, sus expertos profesiona-
les también han montado las cabinas y realizan el servicio de manteni-
miento y posventa de lo equipos montados en el taller leridano.
Recordemos que Reauxi es el importador en exclusiva de marcas como
Sata, Cav, Rosauto, Trisk, CMC (solo para Catalunya) o Set. Los produc-
tos y equipos para el taller de carroceria y pintura de todas estas marcas
son ofrecidos a través de una extensa red de distribuidores repartida por
toda Espafa. €

€ www.reauxi.es

actualidad

En la imagen, el laboratorio de color del taller GSX.

GSX ha apostado por dos cabinas de pintura CMC, marca que Reauxi
importa en exclusiva en Catalunya.

Filtros independientes para cada cabina SATA.
También lo suministra Reauxi.
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UN MODERNO TALLER DE CARROCERIA Y PINTURA DE LLEIDA

GSX, con Reauxi

Recientemente ha abierto sus puertas en el Poligono Industrial Mecanova de Lleida GSX, un moderno taller
de carroceria y pintura cuyo nombre resume en forma de acronimo sus principios: Gestion, Servicio y
eXcelencia. Reauxi colabora para que asi sea suministrdndole buena parte de su equipamiento.

unar los conceptos de Gestion, Servicio y eXcelencia, es lo que
se ha propuesto Ramon Santesmasses, gerente de GSX, nuevo
y moderno taller de carroceria y pintura ubicado en el
Poligono Industrial Mecanova de Lleida.
Sin lugar a dudas, estamos ante una empresa que representa un
nuevo concepto de taller por su modernidad e innovacion, no solo
a nivel de equipamiento sino también a nivel empresarial, de ges-
tién o atencion al cliente. Ello se traduce en una elevada capacidad
de "produccion”: los mas de 2.000 metros cuadrados de instala-
ciones equipadas a la Ultima permiten atender mas de 2.500 ope-
raciones anuales de reparacion de chapa y pintura. Todas estas
operaciones se empiezan a llevar a cabo una vez que los operarios
han verificado previamente que se dispone de todos los elementos
necesarios para que puedan ser realizadas de principio a fin, es
decir, se aplican técnicas Pull). Una vez concretada y “aprobada” la
operacion, en el taller GSX se aplican sistemas de gestion Lean para
que el vehiculo a reparar esté inmovilizado el mejor tiempo posible.
GSX realiza sus servicios de reparacion de chapa y pintura de lunes
a viernes durante doce horas (proximamente se ampliara a trece).
Como servicios de valor afiadido, ofrece al cliente el peritaje inme-
diato (tele peritacion en algunos casos), tres afios de garantia en las
reparaciones que se efectuen, gratuidad de las revisiones de sequ-
ridad de los vehiculos a reparar, la recogida y entrega de los coches
averiados al domicilio del cliente y vehiculos de sustitucion. GSX
cuenta con una flota de quince vehiculos de sustitucion nuevos y
recién matriculados que son ofrecidos de forma gratuita para cubrir
las necesidades de desplazamiento de los clientes mientras dura el
proceso de reparacion de sus vehiculos.

113 | mayo 2012

Reauxi, proveedor clave

Para alcanzar este elevado ntimero de reparaciones (2.500 al afio), GSX
ha apostado por proveedores de la maxima solvencia. Reauxi es uno de
ellos.

La distribuidora especialista en productos y equipos para el taller de ca-
rroceria y pintura suministra a GSX equipamiento clave como, por ejem-
plo, dos cabinas de pintura CMC (Reauxi solo importa en exclusiva esta
marca en Catalunya) de 7 y 8 metros respectivamente que pertenecen a
la serie Inox de ultima generacion con vena de aire y sistema setting que
permiten efectuar al vehiculo procesos de pintado y secado optimizando
los tiempos. Equipadas con inverters de impulsion y extraccion, cuentan
también con grupos en el techo totalmente aislados e insonorizados,
cuadros tactiles que permiten elegir cualquier tipo de secado vy la pro-
gramacién de cualquier marca de pintura via Internet para poder con-
trolar eficazmente el servicio posventa. Los sistemas de filtracion SATA
(marca de la cartera de productos Reauxi) de aire comprimido de ambas
cabinas garantizan la maxima calidad del aire. Estos filtros estan instala-
dos fuera de la cabina (zona Hall) para evitar los efectos de pulverizacion
y el consiguiente deterioro que ésta ocasiona en los procesos de pintado.
En GSX se han delimitado tres dreas de preparacion especificas equipa-
das con vena de aire y funcionamiento con elevacion neumatica indivi-
dual por zona que cuentan con equipos de secado Drytronic modelo Fly
Dry de ultima generacion instalado por PPG que permiten optimizar al
maximo los procesos de trabajo y actuar sobre zonas parciales del vehi-
culo. Asi mismo, las zonas de preparacion disponen de sistemas de as-
piracion centralizados de la marca CAV. Concretamente, se han instala-
do ocho puntos de aspiracion con cabezales SR Mini Plus que permiten
trabajar a los profesionales de este taller de forma cdmoda.



SATA, Rosauto y CAV

Estas tres marcas distribuidas por Reauxi estdn muy presentes en GSX.
El taller ilerdense ha destinado un espacio para colocar las pistolas de
pintura SATA de ultima generacion SATA jet 4000 B (en variantes
HVLP y RP) para pinturas y barnices; SATA jet 100 B para aparejo y
SATA minijet 3000 B para retoques. Asi mismo, la seccion de pintura
esta equipada con mascarillas SATA air star F con caja higiénica des-
tinadas a la proteccion respiratoria de los operarios que trabajan en
esta zona y el departamento de acceso al box de pintura cuenta con
filtros independientes para cada cabina y armarios en acero inoxidable
para su proteccion.

En el area de pintura también se ha delimitado una zona aislada y
ventilada para alojar las lavadoras de pistolas Rosauto, tanto para
base agua caliente como para disolvente. Dicho recinto cuenta, asi
mismo, con un lavaojos para ser utilizado en caso de emergencia.
Prueba del elevado equipamiento de GSX es el laboratorio de pintu-
ras que se presenta con todos los elementos necesarios para que
coloristas y preparadores realicen sus tareas con la maxima eficacia.
En él podemos encontrar dos maquinas de mezclas, una de Grupo
PPG y otra de R-M (marca de BASF Coatings), que permiten compo-
ner cualquier formula de color. Una "isla" central permite al operario
realizar las funciones de composicion u otras similares con los mejo-
res estandares de comodidad y garantia.

En la seccion de chapa de GSX, Reauxi también juega un papel funda-
mental al proporcionar bancos de tiro rapido y bancadas electronicas
de Ultima generacion y sistemas de aspiracion centralizada CAV equi-
pados con tres brazos de aspiracion de 7 metros, con una turbina inver-
ter modelo Bora que actua en funcion de la cantidad de profesionales
que estén trabajando y consume la energia necesaria en cada momento.
Reauxi no solo suministra a GSX los productos, sus expertos profesiona-
les también han montado las cabinas y realizan el servicio de manteni-
miento y posventa de lo equipos montados en el taller leridano.
Recordemos que Reauxi es el importador en exclusiva de marcas como
Sata, Cav, Rosauto, Trisk, CMC (solo para Catalunya) o Set. Los produc-
tos y equipos para el taller de carroceria y pintura de todas estas marcas
son ofrecidos a través de una extensa red de distribuidores repartida por
toda Espafia. «

€ www.reauxi.es

actualidad -

GSX ha apostado por dos cabinas de pintura CMC, marca que Reauxi
importa en exclusiva en Catalunya.
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Filtros independientes para cada cabina SATA.
También lo suministra Reauxi.
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MANN+HUMMEL Y FEBI BILSTEIN REPITEN PARTICIPACION

MOTORTEC/'A.L 2013

DE ZARAGOZA A MADRID)
ATENDIENDO) AL TALLER

Metortec
au :
Fsomechanika

Fabricantes de referencia en el mercado posventa de componentes de automocidn, confian en la dimension
del certamen madrilefio y en las oportunidades de negocio que alli se pueden generar en contacto con sus
clientes, pero también con el taller. Y es que han valorado como positiva la experiencia de 2011.

Mann+Hummel Ibérica y febi bilstein han confirma-
do su participacion en Motortec Automechanika
Ibérica 2013. Estas dos importantes filiales espafio-
las de las multinacionales de origen aleman, radica-
das en Zaragoza, son un ejemplo a seguir y una
prueba de que el certamen madrilefio es una excelen-
te plataforma para impulsar las empresas dedicadas
ala posventa. ¢épor qué? muy sencillo, ambas partici-
paron en la edicion 2011 y tal ha sido su grado de
satisfaccion, tanto en los contactos mantenidos con
los distribuidores como en su trabajo con los talleres,
que no han tenido dudas a la hora de repetir partici-
pacion el afio que viene.

Para Mann+Hummel Ibérica el balance de la
edicion 2011 de Motortec Automechanika Ibérica
también fue positivo, por ello repiten. Su director de
marketing, Javier Bellmunt, responsable de mar-
keting, recuerda: “una vez mds, nuestro stand fue
punto de referencia para todos los visitantes.
Nuestras acciones, disefiadas para el propio evento,
ayudaron a que la presencia y calidad de los visitan-
tes aumentara con respecto a la pasada edicién por
lo que nuestra opinién final fue positiva”. Aunque
echo en falta una mayor presencia de talleres de la
periferia peninsular (y eso que la presencia de talle-
res portugueses fue destacada), considera que es
importante que el taller acuda al certamen madrile-
fio: “acudir a la feria implica una mejora del sector,
tanto a nivel cualitativo como cuantitativo, y mas si
cabe en esta época en la que el producto de baja ca-

lidad estd mds presente que nunca”. Bellmunt no
quiso desaprovechar la oportunidad para adelantar
el planteamiento con el que Mann Filter Ibérica acudi-
ra en 2013 a MAI: “como siempre, nuestra misién es
el taller. Nuestro objetivo es darles los que nos de-
mandan, atendemos sus peticiones, 0/imos sus con-
sejos, tomamos nota de ellos y nos adaptamos para
darles una respuesta y solucionar sus peticiones”.
Gerardo Martinez, responsable de Marketing de
febi bilstein, ha valorado la impresién que se llevd
su empresa de la edicion 2011 como excelente, subra-
yando que mas de 600 talleres pasaron por el stand de
la firma alemana. Remarca que febi tuvo un papel muy
activo: presenté un buen ndmero de novedades, reali-
z6 demostraciones de su febi Tester y charlas informa-
tivas, fotografias personalizadas como dinamizacién
con los visitantes, exhibié una muestra de piezas cau-
tivas de febi, etc. En definitiva, participar en Motortec
Automechanika Ibérica fue una accién muy positiva
porque sirvi6 para potenciar y reforzar la marca febi y
para recibir la visita de un elevado numero de distribui-
dores y sus clientes (talleres). Martinez avanza que en
la edicion 2013 febi bilstein dara protagonismo a su
servicio de consultoria de talleres y presentara nuevas
herramientas y productos. Por Ultimo, recomendaria a
la organizacién que en el certamen se celebren mds
reuniones sectoriales y se proporcione mas informa-
cién personalizada al profesional de la reparacién. @
www.mann-hummel.com/mhes
www.febi.com/febies

g ¥ n :'.r f
El stand de febi bilstein estuvo muy con-
currido en 2011. Este es uno de los moti-
vos por los que esta firma repite en 2013.

Las dinamizaciones para los talleres y estu-
diantes de FP un clésico en los salones para
Mann+Hummel Ibérica, de la que se extrae
muchisima informacion.

El profesional de la reparacion, maximo protagonista en

Motortec Automechanika Ibérica

Raul Calleja
Director de Motortec
Automechanika
Ibérica 2013

3¢ TNEL

En esta nueva ediciéon de Motortec Automechanika Ibérica (MAI) damos un nuevo giro de tuerca para que los auténticos
protagonistas del evento sean los talleres espafioles y portugueses. No hay oferta sin demanda y por ello hemos prepara-
do una bateria de acciones y herramientas para facilitar y garantizar la presencia del destinatario final de la feria: el taller. Rutas de
autobuses y AVEs desde toda Espafia para facilitar al taller su asistencia, hoteles... una de las cosas que hemos aprendido de la pa-
sada edicién de MAI es que debemos de ser capaces de segmentar mucho mas y completar mucho mas la oferta para cada
perfil de taller. Es por ello que habrd eventos y contenido especifico para cada perfil de reparador, lunas, carroce-
ria, pintura... el primer concurso nacional de reparacion de lunas. La formacién también es fundamental, seguimos apostando
porque MAI sea el lugar en el que, en muy poco tiempo, pueda, como taller, llevarme un know how Unico, no solo a nivel de producto
(con los mejores técnicos de cada empresa expositora), sino también como gestor de un negocio en el que, gracias a las herramien-
tas de gestion, de comunicacidn, de ideas para generar mas tréfico de usuarios al taller, conocer redes de talleres a las que puede in-
teresar incorporar mi taller, equipamiento que me permita rentabilizar més cada reparacion, etc.. En definitiva, ideas para poder se-
guir trabajando mas y mejor. El futuro es lo que cada uno queramos que sea, y solo cada dos afios tenemos la oportunidad de disfru-
tar de la FIESTA DEL TALLER por excelencia.

Sois los auténticos protagonistas, estamos abiertos a que sigais indicandonos y aconsejandonos qué esperadis como profesionales
de vuestra fiesta, porque es vuestra, para vosotros y por vosotros. Gracias por aprovecharos y participar activamente de vuestro
gran evento. Desde Ifema devolvemos este voto de confianza organizando la Semana de la Posventa, toda una campafa de
promocién y sensibilizacién al automovilista para promover tréfico al taller hablando del mantenimiento preventivo del vehiculo. Os
esperamos en marzo de 2013.

www.ifema.es/ferias/motortec/default.html
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SE PIDE EL APOYO A
LOS REPARADORES
PARA ERRADICAR LA
ECONOMIA SUMERGIDA

Y
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Los tiempos dificiles
provocan situaciones
complejas en el negocio de
reparacion; a la siempre
importante necesidad de
estar al dia se le unen las
practicas ilegales que
perjudican los intereses de
los reparadores que si
cumplen la ley.

contra la competencia desleal

Las XX Jornadas Técnicas para Talleres de Reparacion de
Automoviles, estan organizadas por el

y , con el
lema“Los Talleres del Siglo XXI”, fueron inauguradas por director general de
[ndustria, Energia y Minas, de la Regién, Pedro Jiménez; cuentan con el
patrocinio de BOSH-DAVASA, SANIZHER-DUPONT REFINISH,
COTES- Corredores Técnicos de Seguros S.A. y Cajamar. También cola-
boran las empresas, Bases Recursos Directivos, Velyen Lic.
Istobal, Launch Ibérica, Audatex, y Cojali.
GRETAMUR, integrante de FREMM, pidié a los reparadores su colaboracién
anonima para acabar con la economia sumergida. La solicitud fue formulada
por el presidente de la asociacion, Francisco Hernandez, en el evento,
organizado para que los empresarios se pongan al dia en las novedades en el
sector sobre innovacion tecnoldgica, seguridad, modelos y gestiéon empresa-
rial. En la jornada se presentaron 5 ponencias, referidas a “Liderar equipos de
trabajo en tiempos de crisis”", por Silvia
Bertomeu; “En seguridad no vale cruzar los de-
dos”, por David Bria; diagnosis multiple y de ve-
hiculos hibridos: sistema X-431; “Informacion
Técnica: Obligacion, Necesidad o Derecho”, por
Arsenio Gonzalez; “Presente y futuro de la pos-
tventa”, por José Luis Gata, y “Contactos y
oportunidades de negocio”.

FREMM, HOY
FREMM tiene censados 1.500 talleres
en la Region, ademas de 94 concesiona-
rios y 200 agentes de marca. En el man-
tenimiento de vehiculos se emplea a
4.200 personas asalariadas, ademas de
existir 2.400 auténomos, mas de 6.600
personas ocupadas.

El llamamiento a la colaboracion llega tras varios afios de trabajo desde
GRETAMUR y FREMM para acabar con la competencia desleal que padece el
sector, camino que han intensificado en los Ultimos meses ante las
Administraciones publicas, medios de comunicacién y cuerpos de seguridad.
“Los primeros perjudicados por esta situacién somos quienes ayer mismo
tuvimos que pagar el IVA y luchamos por abrir nuestros negocios cada dia e
intentar mantener los puestos de trabajo”, segin dijo Francisco
Hernandez, presidente, ante el director general de Industria, Energia y
Minas, y el secretario general de FREMM, Arsenio Sanchez Navarro.

Las acciones del gremio de talleres también se incrementaron en el dltimo
afio en el particular periplo que sostienen los reparadores con las empresas
aseguradoras en defensa de los derechos de los
conductores. Hace unos meses, en colaboracién
con FREMM, la Asociacién emprendié una campafia
para facilitar un paquete con diferentes modelos de
cartas para recoger las quejas de los consumidores
sobre la atencion de las compafiias de seguros.

Ante mas de 200 empresarios, el presidente de los
reparadores de Murcia invit6 a reflexionar sobre las
consecuencias negativas que tendrian para los ne-
gocios seguir aplicandose en el sector tarifas al
cliente por debajo de los costes reales. Ademas,
animo a no bajar la guardia en el precio de mano de obra en el taller, a prote-
ger la libre eleccion del taller por el usuario y a garantizar que el cliente
preste un consentimiento informado a los productos de seguro que contrate.

Por primera vez, los asistentes a la jornada intercambiaron tarjetas de pre-
sentacion dentro del encuentro sobre oportunidades de negocio organizado
en el Salén de Exposiciones del Centro de Negocios del Metal junto a una
decena de fabricantes de componentes, software, pinturas y lubricantes, en-
tre otros, que presentaron sus novedades tecnolégicas.

El sector de automocion esta saliendo adelante de la mano de la posventa,
asi como de la venta de vehiculos de ocasién. En 2011, se vendieron mas de
53.000 unidades de V.0. en la Regién con un alza del 0,3% respecto a 2010,
segin FACONAUTO. Por cada coche nuevo que salid a la calle, se vendie-
ron cuatro de ocasion. Mientras, el envejecimiento del parque automovilisti-
co, situado en los 8 afios de antigiiedad, increment el volumen de trabajo de
los talleres. @

www.fremm.es
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Un poco resfriado

A algunas personas el aire acondicionado les provoca catarros por la
diferencia de temperatura o la sequedad del aire que genera. El actual
contexto econéomica ha acatarrado un poco a este mercado posventa que ha
dejaado atras afios de gran pujanza y ahora tiene una tendencia a la baja.

A pesar de que la crisis econémica actual,
que ha estancado las ventas, el mercado
posventa de componentes para el sistema
de climatizacién y aire acondicionado sigue
teniendo un gran potencial.

Los talleres deben informar a los conducto-
res sobre la necesidad de revisar y efectuar

un correcto mantenimiento del sistema de

aire acondicionado.
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Hace un par de afios la crisis econémica en
nuestro pais ya se habia quedado a vivir pero
aun no habfa extendido sus tentaculos en el
mercado de reposicién de componen-
tes para el sistema de climatizacion y
aire acondicionado. La prueba es que en el
especial sobre ellos que publicamos en el nd-
mero 325 correspondiente a marzo de 2010 el
titular  fue muy claro “Buena salud”.
Actualmente este titular serfa imposible, no
porque el mercado esté enfermo pero si que ha
dado sintomas, sobre todo en los ultimos me-
ses, de cierto estancamiento de unas ven-
tas que tienden a la baja. Los proveedores
de este tipo de piezas no han podido es-
quivar el contexto de recesion econé6-
mica. Es por ello que esta vez consideramos
que esta un poco resfriado. Veremos lo que
duray si se presentan complicaciones.

Estancamiento y
motivos

Entre los proveedores consultados existe unani-
midad en considerar que las ventas de com-
ponentes de recambio para el sistema de clima-
tizacién y aire acondicionado (compresores,
condensadores, evaporadores, vélvulas de ex-
pansioén, racorerfa, termostatos, etc.) van a la
baja.

Un destacado fabricante e importador liga esta
caida de ventas a la actual coyuntura econémi-
ca: “el comportamiento del mercado en 2011 ha
sido de estancamiento y con tendencia a la
baja. El factor mds importante y claro es el ac-
tual entorno econdémico y de crisis que atravie-
sa nuestro pafs. Esto afecta a todos los sectores
y eslabones de la cadena de distribucién, de
varias maneras. Entre otras causas, creemos
que algunas podrian ser que la sustitucién de
piezas o reparacién de averias se retrasa o es-
pacia en el tiempo, o, incluso, si es prescindible,
no se repara. La tendencia del usuario a gastar
lo minimo actualmente hace que recurra mas a
piezas usadas, de desguace, etc., que, aunque
sabe que no tiene el mismo rendimiento, efi-
ciencia, garantia y tranquilidad de un recambio
nuevo o refabricado, a veces sélo ve el corto
plazo o el ahorro instantaneo, mds que la inver-
sién que es el hacer una buena reparacién con
material que aporte un 100% de garantias.

Ademds, se estd reduciendo el uso del automd-
vil, la gente busca medios o modos de transpor-
te mds econdémicos (publico, compartir coche,
no usarlo si no es necesario) o, simplemente, no
se utiliza porque no tiene trabajo”.

Otra fuente consultada afiade dos problematicas
mas de este mercado, que la revisién y repara-
cién del sistema de climatizacién no es impres-
cindible y que la mayor calidad de los compo-
nentes alarga su vida itil. Asi lo explica: “debe-
mos reconocer que durante el primer semestre
de 2011 el comportamiento, dentro de la situa-
cién econémica actual, fue estable, pero en la
segunda parte del afio se ha notado un cambio
de tendencia a la baja. Los motivos de este com-
portamiento, entre otros, pueden ser: las averias
en el sistema de climatizacién no provocan que
el vehiculo quede inmovilizado, por tanto, su re-
paracién en momentos econémicos adversos es
prescindible. Por otra parte, la tecnologia de fa-
bricacién y mantenimiento de estos equipos ha
mejorado mucho en los dltimos 10 afios, conclu-
sién: se hacen menos necesarias las intervencio-
nes por averia grave (descenso en facturacién),
incrementdndose la sustitucion de consumibles
de menor valor (incremento en facturacién que
no compensa la no venta de las piezas principa-
les, que antes, por desconocimiento en el mante-
nimiento y su complejidad, se terminaban rom-
piendo, obligando a su sustitucion)”. Este distri-
buidor no solo busca culpables fuera sino que
también hace autocritica: “todavia tenemos
mucho que mejorar en cuanto a la informacién
que se le traslada al usuario final, en este y en
otros apartados, con respecto a la necesidad de
mantener los sistemas de climatizacién en bue-
nas condiciones de uso, y que hoy en dia, forman
parte de los elementos pasivos de seguridad,
contribuyendo activamente en la reduccién de
accidentes”.

A pesar de la bajada de ventas, los proveedores
insisten en el potencial de este mercado. “es un
mercado aun en crecimiento y seguird creciendo
en los préximos afios, al menos potencialmente.
Ademds, los talleres o distribuidores pueden
aprovechar y especializarse en este mercado, lo
que hara que se diferencien de la competencia.
Esto es muy importante, especialmente en estos
tiempos, en el que optar por este producto puede
darles un valor afiadido que se traducird en una
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mayor competitividad y una nueva fuente de in-
gresos” apostilla un proveedor. Otras dos venta-
jas son la cada vez menor estacionalidad de las
ventas y el clima espaiiol, en el que el aire acon-
dicionado se utiliza mucho por cuestiones ob-
vias (piensen en Sevilla en pleno mes de agosto).
“Cada vez la gama de productos de climatiza-
cién es menos estacional y se realizan mas ven-
tas repartidas a lo largo del afio” corrobora un
fabricante mientras que, particularizando en el
mercado posventa patrio, otro fabricante recuer-
da “una de las ventajas del mercado espafiol de
termocontrol es, sin duda, la climatologia propia
de nuestro pais ya que, por ejemplo, las piezas
de refrigeracién del vehiculo deben soportar
temperaturas superiores a 25 grados -sobre
todo en verano-, haciendo més habituales las
averfas en los sistemas de refrigeracién y clima-
tizacién en Espafia y favoreciendo asi la rotacidn
de producto”.

Perspectivas 2012

Al'hilo de la dltima cuestién, los actores del merca-
do estan deseando un verano largo y caluroso para
salvar un 2012 cuyas perspectivas no son
muy halagiiefias. “Las dificultades de 2012
seguirdn marcadas por la capacidad de financia-
cién. En la medida en que se consiga una buena
gestion de stock y una buena red logistica, se po-
dran compensar esos obstaculos” concreta uno de
ellos. En términos similares se expresa otra fuente
consultada: “precio y disponibilidad marcarén la
pauta nuevamente en 2012, aunque la calidad del
producto que se comercializa va tomando una rele-
vancia cada vez mds importante. Esto dltimo es
fundamental y todos tenemos la obligacién de es-
tablecer modelos en los que la calidad del producto
y servicio estén por encima de los margenes que
queremos obtener. El usuario y el sector lo aprecia-
ran. De hecho, ya lo aprecian”.

La distribucién también va a jugar un papel
clave como apunta otro proveedor: “este afio
continuaremos con la crisis en el sector. Como
factor clave los grupos de compra seran quienes
marquen los precios y mérgenes del mercado”.
Como conclusién, la mayoria de proveedores
que conforman el mercado posventa de com-
ponentes de climatizacién firmarian repetir
las cifras de negocio del afio pasado.

La caida de ventas de
vehiculo nuevo

El acusado descenso de ventas de vehi-
culos nuevos (actualmente en cifras de
1992) a priori podria haber dinamizado las
ventas de recambios de climatizacid porque los
conductores que mantienen sus vehiculos vie-
jos deberfan acudir al taller a realizar sus co-
rrespondientes mantenimientos. Sin embargo,
la crisis econdmica es mas poderosa y ha ale-
jado a los conductores de los talleres por la
falta de poder adquisitivo. Confirman
este esto los actores de este mercado: “contra-
riamente a lo que cabria esperar, este envejeci-
miento del parque no se ha traducido en un
aumento de ventas. EI conductor utiliza menos
su vehiculo y, por tanto, tiene menos necesidad
de reparaciones”. “La realidad es que la gente
esta dilatando los mantenimientos o, directa-
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mente, los pospone”. Un fabricante de referen-
cia va mas alla: “el descenso en las ventas de
coches nunca favorece a nadie pues, aunque
inicialmente suponga un mayor potencial para
el taller independiente, a largo plazo habra
menos coches rodando y menos mercado para
todos. Si encima la caida de matriculaciones es
tan acusada como la actual, ningtin producto
se libra de una menor facturacion”.

Ante la caida de ingresos motivada por el he-
cho de no vender automdviles, los concesio-
narios han derivado sus recursos hacia la
actividad posventa que la estan poten-
ciando con agresivas campafias promociona-
les, descuentos, etc. Sobre esta cuestion, la
mayoria de proveedores consideran que no es
una amenaza para los talleres multimarca
independientes. De hecho, opinan que
pueden convivir ambos canales. En
cambio dan mas importancia al papel que
puede jugar el taller para dinamizar las
ventas. Fabricantes y distribuidores les ani-
man para que conciencien a los conductores
de la importancia de mantener el sistema de
climatizacién y aire acondicionado en perfecto
estado. Muchos reconocen los esfuerzos del
taller al respecto: “la amplitud de la oferta de
talleres dedicados a la climatizacién ha ayuda-
do al conocimiento por parte del conductor de
la necesidad de revisar el sistema de climatiza-
cién. Como otros fabricantes de componentes
y accesorios desde las asociaciones de fabri-
cantes y distribuidores de climatizacién se
debe impulsar el conocimiento del sistema de
clima del vehiculo, su revisién periédica para
evitar reparaciones costosas”. En términos si-
milares se expresa otro proveedor: “el taller se
estd esforzando en transmitir lo que los fabri-
cantes, distribuidores y demds actores del
mercado les hemos ido ensefiando en los dlti-
mos afios a través de los cursos de formacion;
en ellos, siempre hacemos hincapié en la ma-
nera correcta de transmitir la informacién de la
averia al cliente para que entendiese, en todo
momento, el porqué de la intervencién en el
vehiculo, el mantenimiento posterior que nece-
sita y su correcto funcionamiento”. Un desta-
cado fabricante incluso propone ideas para
que el conductor revise y mantenga el sistema
de climatizacion: “la revision del sistema de
climatizacién es muy recomendable, pero al no
entrar en los planes de mantenimiento requeri-
dos por los fabricantes, resulta muy dificil
concienciar a los conductores. La mejor forma
es asociarla al cambio del filtro habitdculo, que
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Lo tltimo de ACR es la nueva linea de
tuberias originales refabricadas.
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Behr Hella Service ha ampliado su
gama de componentes con 60 nuevas
referencias. Este lanzamiento se en-
marca en su Temporada Clima 2012.

Compresor Diavia. Esta marca de referencia
propone hasta doce familias de producto que
cubren cualquier necesidad del taller.

Webasto adquiere Diavia

Aunque la operacién estéd pendiente del visto bueno de las autoridades de competencia, la
alemana Webasto ha firmado con Delphi un acuerdo de compra de acciones de su
division de aire acondicionado Diavia. El acuerdo alcanza, tanto a la casa matriz de Italia
(Delphi Italia Automotive Systems) como a Diavia Aire, |a filial para Espafia y Portugal.
Los planes iniciales en nuestro pais son establecer una oficina conjunta a medio plazo

una vez cerrada la operacion porque tanto Webasto como Diavia Aire tiene sede en
Espafia. Hasta que la operacion no tenga el visto bueno definitivo no se concretara la futu-
ra organizacion aunque, en principio, no solo se van a mantener sino que se van a poten-
ciar las lineas de negocios actuales operativas en territorio peninsular.




José Costales
Director general
de Diavia Aire

Ventas, talleres,
cambio de gas...

El mercado de la climatizacion creci6 de
forma importante desde mediados de los 90, afio
tras afio, a medida que crecia el parque de vehicu-
los equipados con aire acondicionado hasta,
aproximadamente, 2005. Ese afio el mercado al-
canzé su madurez y, desde entonces, el ritmo de
crecimiento ha bajado muy significativamente a
pesar de que desde entonces el parque de vehicu-
los equipados con aire acondicionado y, por tanto,
el mercado potencial se ha incrementado en casi
un 50%. Esto se debe en gran medida a la mejora
de la calidad de los fabricantes, que han
reducido considerablemente el niimero de averias,
pero también, sin duda, a la mejora de la cali-
dad en la reparacion de los talleres.

El mercado de la climatizacion esta muy condicio-
nado en estos momentos por la entrada en vigor de
un Real Decreto que obliga a los técnicos de ta-
ller que deseen dedicarse a esta actividad a
acreditarse por un organismo oficial, lo
que les supone pasar un curso de 40 horas y
aprobar un examen. Con esta norma se ha
dado cumplimiento a una Directiva Europea y se ha
pretendido mejorar la calidad del trabajo en el taller.
Durante los Ultimos 15 afios, Diavia ha impartido
cursos en colaboracién con sus distribuidores a
mas de 8.000 técnicos y, desde luego, no ha
sido la tinica empresa que ha realizado esta labor.
Mi opinién es que la nueva certificacién oficial re-
querida no va a mejorar de forma significativa la si-
tuacion en cuanto a la calidad de la reparacion,
pues los propios talleres ya se han preocupado de
formarse por iniciativa propia, y si en cambiova a
incrementar sus costes.

Al margen de este condicionamiento legal, el mer-
cado de la climatizacion también esta sufriendo la
situacion econémica, especialmente en los (l-
timos meses. Si bien inicialmente las ventas aguan-
taron en un buen nivel al inicio de la crisis, desde el
pasado verano se esta notando un empeoramiento
de la situacién. En todo caso, mayor influencia que
la crisis la tiene la climatologia por lo que si el tiem-
po acompafia, esperamos, al menos, mantener el
volumen del pasado afio.

A pesar de sus dificultades, o precisamente por
ellas, este mercado es muy atractivo por el prota-
gonismo que pueden lograr en su zona de influen-
cia tanto el distribuidor como el taller; ya que se tra-
ta de un producto muy técnico, que les per-
mite una diferenciacion del resto. A medio plazo lo
va a ser todavia mds, pues, nuevamente por moti-
vos medioambientales, estd comenzando a utilizar-
se un refrigerante diferente en las cadenas de mon-
taje. Este nuevo gas va a introducirse poco a
poco, lo que supondra por una parte que todos los
talleres que deseen dedicarse 0 mantener esta acti-
vidad deberan formarse nuevamente y equiparse
con el utillaje adecuado, y por otra que durante mu-
chos afios van a convivir dos tipos de refrigerantes,
con todas las dificultades y oportunidades que eso
supone. En cierta forma es como comenzar de
nuevo, pues ya vivimos en los afios 90 un cambio
de refrigerante, pero ahora tenemos mas experien-
cia, lo que nos permitird hacer mejor las cosas.
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Ahora tamblén con material consumible
para R1234yf e hibrido
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Portada del catalogo Waeco de consu-
mibles y accesorios para el sistema de
climatizacién y aire acondicionado.
Dometic Spain es su distribuidor.

si'es necesaria, y es parte del sistema de acon-
dicionamiento de aire”.

Marcas y proveedores

El nimero de proveedores de componentes del
sistema de climatizacién y aire acondicionado
es bastante elevado siendo las marcas mas
vendidas Diavia, Behr Hella, Denso,
Valeo o ACR. En su momento, muchas em-
presas se pusieron en marcha para suministrar
a un mercado con gran potencial. Actualmente,
aunque los tiempos no son tan propicios, mu-
chas de ellas han hecho bien las cosas y, junto
con los fabricantes tradicionales, forman un
mercado bastante amplio. Veamos algunos
ejemplos significativos:

ACR es un ejemplo de una firma especialista
en este campo. 100% espafiola y familiar, toda
su actividad estd enfocada a la fabricacion de
componentes y maquinaria para el sistema de
climatizacién y aire acondicionado. La linea de
componentes ACR es una referencia del mer-
cado: dispone de una amplia gama de compre-
sores, tanto nuevos como reconstruidos (desa-
rrollados en su fabrica) asi como de todo tipo
de repuestos: filtros, valvulas de expansidn,
presostatos, ventiladores, etc. La oferta se
completa con herramientas, consumibles y
maquinaria. Este 2012 ha editado un nuevo
catalogo en el que ha incorporado 400 nuevas
referencias ampliando todas las familias de
producto. Mencién especial merece la implan-
tacién de una nueva linea de refabricacién de
tuberfas originales de climatizacion a través de
la cual refabrica todo tipo de tuberfas y tramos.
Otro primer espada del mercado es Behr Hella
Service. EI programa de componentes Behr
Hella supera las 6.000 referencias para turis-
mos y vehiculos industriales con las que alcan-
za una cobertura del parque muy elevada, mas
del 90% en radiadores y mas del 85% en con-
densadores y compresores, por ejemplo. Como
cada afio por estas fechas, ha puesto en mar-
cha su Temporada Clima dirigida a distribuido-
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GATALOGO FILTROS DE
HABITACULO
AUTOmMOCION Y CAMIOA

El nuevo catalogo de filtros de habita-
culo Imprefil esta disponible desde
hace pocos meses y garantiza una alta
cobertura del parque circulante.

res y a talleres y que este 2012 ha reforzado
todas sus iniciativas de apoyo (material corpo-
rativo, apoyo de marketing, técnico, etc.) con el
lanzamiento de 60 nuevas referencias con las
que amplia las lineas de condensadores, fil-
tros, valvulas presostatos, electroventiladores
0 viscos, tanto para turismo como para vehicu-
lo industrial.

Seguimos con los pesos pesados porque Diavia
Aire es uno de ellos. Madrid acoge el cuartel
general de esta firma fabricante y distribuidora
que opera con las marcas Diavia (componen-
tes de recambio) y Robinair (equipamiento
para taller). En el caso que nos ocupa, Diavia
propone hasta doce familias de producto con
las que cubre practicamente cualquier necesi-
dad, son: compresores, condensadores, evapo-
radores, filtros deshidratadores, filtros de habi-
taculo, vélvulas de expansién, presostatos, tu-
berias, calefactores, juntas, racores y produc-
tos quimicos como aceites y aditivos. Como ya
hemos apuntado, con todas estas familias
pone a disposicién cualquier pieza que pudiera
necesitar el taller de reparacion. Ademas, la
actualizacion de la oferta es constante prestan-
do especial atencién al lanzamiento de referen-
cias de mayor rotacién como los compresores
para disponer en el aftermarket de las referen-
cias a instalar en los modelos de automaviles
mas nuevos del mercado.

Aunque es un proveedor de estaciones de car-
ga y mantenimiento del sistema de climatiza-
cién y aire acondicionado, Dometic Spain, el
distribuidor en Espafia de la gama de maquina-
ria Waeco, merece especial atencién porque
este afio del catélogo de equipamiento de taller
ha hecho dos, uno recopila las méquinas de
recarga del aire acondicionado y otro, los acce-
sorios y consumibles que incluye componentes
de climatizacion.

Desde Alcald de Henares (Madrid) Frig Air
Ibérica pone a disposicion del taller una gama
completa en compresores, condensadores, fil-
tros, evaporadores, tuberfas, etc. La actualiza-
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' Electro Auto.

CLIMATIZACION BEVERIEULDS

Condensador Valeo. La marca fran-
cesa ha ampliado esta linea de pro-
ducto con el lanzamiento de 123 re-
ferencias para vehiculo asiatico.

Lizarte ha incorporado recientemente
50 nuevas referencias a su gama de
compresores.

La extensa gama suministrada por Talleres Electro Auto
abarca todo tipo de componentes de climatizacién con
un stock muy vivo y siempre al dia.

cién de la gama Frig Air es constante y desta-
ca dentro de ella el amplio ndmero de referen-
cias destinado a los vehiculos de origen asidtico
y a los industriales.

Imprefil Distribuciones propone una oferta
muy extensa e interesante en condensadores y
filtros de habitaculo. Ambas lineas las comer-
cializa bajo marca propia Imprefil. La de
condensadores es una de las mas amplias del
mercado y de las que alcanza una cobertura
del parque mas elevada. La actualizacién y au-
mento constante de la gama han hecho de esta
Iinea una de las referentes del mercado. En
cuanto a los filtros de habitaculo Imprefil, des-
de hace pocos meses se recopila en un nuevo
catalogo que satisface las demandas de précti-
camente todo el parque automovilistico patrio.
Esta firma distribuidora tiene su cuartel gene-
ral en Tres Cantos (Madrid) y una delegacion,
Ibarfil, en Barcelona.

La cartera de productos de J. Deus Espaiia es
notable al incluir componentes fabricados ella
misma (condensadores, calefactores y evapo-
radores) y los de la marca que distribuye en
exclusiva al mercado espafiol, Ava Cooling
(compresores, filtros deshidratadores, vélvulas
de expansion, etc.). La suma de estas dos Ii-
neas da como resultado una amplia gama de
componentes de climatizacién. Para que asf
sea, la firma de Pinto (Madrid) incorpora refe-
rencias trimestralmente y edita catédlogo cada
aflo. A modo de ejemplo, recientemente ha
lanzado diversos componentes de climatiza-
cion para las nuevas versiones de modelos hi-
bridos como el Toyota Prius. En su labor como
fabricante, una de las prioridades de J. Deus es
que sus componentes sean 100% ecolégicos,
tanto en su fabricacién como en el posterior
reciclaje al final de su vida util. Este 100% ya
estan a punto de lograrlo tras las Ultimas inver-
siones realizadas en todos los procesos de
produccion.

Especialista en recambio refabricado, la pam-
plonica Lizarte pone a disposicion del mercado
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de reposicién una amplia gama de compreso-
res que ha sido recientemente ampliada con la
incorporacion de cincuenta nuevas referencia
de las cuales, 43 son refabricadas y siete, nue-
vas. Su actual gama supera las 1.500 referen-
cias de marcas como Bosch, Calsonic,
Delphi, Harrison, Nippondenso,
Sanden o Zexell. Los dos afios de garantia
que disfrutan los componentes Lizarte avalan
la calidad de los mismos.

Talleres Electro Auto es otra de las firmas que
posee un amplio catdlogo de productos.
Siempre al dia, en él recopila compresores y su
repuesto, condensadores, evaporadores, filtros
deshidratadores, valvulas de expansion, elec-
troventiladores, mangueras, racoreria, utillaje,
lubricantes y productos quimicos, maquinaria
y estaciones de carga. Como Ultimas noveda-
des, ha lanzado nuevos compresores, filtros
deshidratadores y valvulas de expansion para
vehiculo industrial y agricola. La firma madrile-
fia de Coslada subraya que maneja un stock
muy vivo y constantemente actualizado.
Desde Getafe (Madrid) Valeo Service Espaiia,
no solo ofrece una extensa oferta Valeo en
componentes de climatizacién sino que en los
(ltimos meses la ha potenciado notablemente
con el lanzamiento de un buen nimero de no-
vedades. Asi, el afio pasado lanzé la linea de
compresores renovados Reman, 200 referen-
cias que cumplen con estandares de calidad de
Valeo. Asi mismo, amplié la gamas de compre-
sores y condensadores sobresaliendo de esta
amplia las 123 nuevas referencias destinadas
al parque automovilistico asiatico. En 2011
también edité el nuevo catdlogo de filtros de
habitaculo asi como el de equipamiento de ta-
ller que incluye herramientas de diagnéstico
exclusivas para el sistema de climatizacion
como el Airtest, el Climtest 2 o el Clim On Line.
La firma de origen francés también nos avanzé
que es inminente el lanzamiento de las edicio-
nes 2012 de los catalogos de climatizacién y de
filtros de habitaculo.

www.acr-sl.cm
www.adparts.com
www.adr98.com
www.agerauto.es
www.aragasmadrid.com
www.ava-cooling.com
www.behrhellaservice.com
www.cecauto.com
www.climauto.com
www.climcar.com/es
www.densoaftermarket.com
www.diavia.es
www.dipart.es
www.dirna.com
www.dometic.com/es
www.electroauto.net
www.europart.es
www.friauto.com
www.friauto.net
www.frigair.com/es
WWW.gecorusa.com
www.groupautounion.com
www.grupauto.es
WWW.grupocga.com
www.hella.es
www.holyauto.com
www.impormovil.es
www.imprefil.com
www.jdeus.com
www.lizarte.com
www.momplet.com
www.nissens.com
www.nrf.eu/es
www.radsa.es
www.rsturia.com
WWww.serca.es
www.valeoservice.com
Www.waeco.com/es
www.webasto.es
www.wigam.it
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se en frio para Diesel Electrénica Sensores

La industria del automovil internacional
confia en BERU

Bujias de encendido BERU:

Encendido seguro y fiable en cualquier
situacion de funcionamiento.

Calentadores BERU:
Para un arranque en frio rapido y
seguro en motores diesel.

Bobinas de encendido BERU:

Desarrolladas especificamente para
cada vehiculo y permitir un encendido
dptimo.

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

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

Principales marcas
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posventaldebujiasidelencendido}yddelincandescencial

La reduccién de la actividad en los
talleres ha comportado un descenso
del numero de bujias instaladas.

Se amman 1as
de encendldo

En un situacién de estancamiento por el contexto econdémico actual, las byjias de
encendido, tras anos de descenso de ventas, se han recuperado en comparacion
con los calentadores diésel. Las perspectivas pars, el gjercicio 2018 tampoco son
muy optimistas porque los conductores cada vez acuden menos al taller y han
reducido su presupuesto en el mantenimiento del automévil

3

os talleres de reparaciéon de automoviles estan su-
friendo una caida de la facturacion porque los conduc-
tores acuden con menos frecuencia a realizar operaciones
de mantenimiento, ajustan los presupuestos de estas opera-
ciones y sus vehiculos son més viejos lo que comporta que los importes
de las revisiones y reparaciones sean mas bajos. Este contexto genera
victimas colaterales y una de ellas son las bujias de encendido
y los calentadores diésel.

Estancamiento

Los conductores que acuden al taller a realizar el mantenimiento de su
vehiculo y han sufrido una bajada de su poder adquisitivo no van al me-
canico y le comenta que le cambie las bujias. Busca que la revisién sea lo
mas econdmica posible alin sacrificando la verificacion y sustitucion de
elementos que no considera imprescindibles para que su coche, simple-
mente, circule. El resultado es que las bujias se cambian cuando ya no
funcionan (no en los plazos que prescribe el fabricante) alargandose ex-
cesivamente su vida Util. Sia ello le unimos que los fabricantes proporcio-
nan bujias de encendido y de incandescencia técnicamente mejores y de
una duracién mayor el resultado final es el estancamiento de las
ventas.

Como siempre, conviene distinguir entre el comportamiento de las ventas
de las bujias de encendido para motores gasolina y los calentadores dié-
sel. Tras afios de auge de los calentadores como consecuencia de la ma-
yor venta de vehiculos de gasdleo, en el Gltimo ejercicio se ha invertido en
parte esta tendencia y se han equilibrado las ventas de bujias
de encendido y de incandescencia. Por tanto, las ventas de bujias
de encendido se han mantenido estables retrocediendo las de calentado-
res. La causa de este reequilibrio es que en los Ultimos afios se han
igualado las ventas de vehiculos de gasolina y diésel. Los vehiculos de
gasolina han ganado terreno a los de gaséleo por varios factores: el desa-
rrollo de motores downsizing de alto rendimiento y bajos consumos, la
generalizacion de la inyeccién directa en los motores gasolina que ayuda
a reducir consumos y emisiones, la cada vez menor diferencia entre el
precio de la gasolina y el diésel, el menor coste de adquisicién de un ve-
hiculo de gasolina, etc.

44 TINEL

Fuentes consultadas explican factores que influyen en el mercado. Una de
ellas nos apunta algunos motivos por lo que han bajado la venta de calen-
tadores diésel: “lo que ha penalizado més al mercado de calentadores ha
sido el factor frio el tiempo excesivamente clido influye en el nivel de
reposicién- y la bajada de reparaciones y revisiones que se ha producido
en los talleres desde agosto de 2011". Esta misma fuente no se muestra
muy optimista sobre el hecho de que pueda mejorar el mercado este
2012 insistiendo en que la bajada del numero de revisiones com-
porta que descienda el nimero de piezas sustituidas.

Multimarca vs marquista

Todos los que pertenecemos a la posventa del automévil sabemos que,
para compensar la caida de ventas de vehiculos nuevos, al canal mar-
quista (concesionarios y agentes oficiales) ha derivado sus
recursos hacia la actividad de posventa potenciandola con camparias
promocionales e iniciativas diversas para que los compradores de sus
vehiculos realicen en sus concesionarios operaciones de mantenimiento.

Bujia de encendido de doble platino Beru para los motores

TFSI 1.8 y 2.0 litros de Audi. Grovisa distribuye en exclusiva
en Espana la gama de posventa de bujias de encendido y calen-
tadores diésel de esta marca de referencia del mercado.
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como la logistica, los distribuidores y reparadores”.

codo con codo con los profesionales de la reparacién”.

Hl “sgvoir faire” de NGK

Uno de los proveedores mas destacados, NGK Spark Plug Europe, explica cuéles son sus prioridades y estrategias en
el mercado de reposicidn de bujias de encendido y calentadores diésel.
El fabricante de origen japonés tiene claro cudles son sus prioridades: “nuestro principal objetivo es cubrir fielmente las necesida-
des de nuestros clientes”. Y afiade: “en NGK siempre hemos apostado por la calidad integral y ello incluye, tanto el producto

La innovacion es otra de sus apuestas: “NGK, como fabricante de productos de la maxima calidad, se centra en la innovacion y
en la btisqueda de nuevas soluciones para apoyar los objetivos de los fabricantes de automéviles -menor consumo, mayor dura-
bilidad, respeto medioambiental, etc.-. Los fabricantes de automdviles cada vez mas exigen componentes de mayor calidad y de
mayor duracién por lo que la vida dtil de las bujias y los calentadores se alarga cada vez mas en el tiempo. Es por ello que, hoy en
dia, NGK es un referente en el sector de componentes para motores debido a sus altos estandares de calidad y a la aplicacién de
la dltima tecnologia en todos sus productos. EI mercado de recambios independiente es consciente de ello y trabajamos en é|

Hasta ahora los talleres multimarca independientes eran los
principales demandantes e instaladores de bujias de en-
cendido y de incandescencia. Sin embargo, la actual apuesta de
los constructores por la posventa, ¢puede acabar con la hegemonia de
los primeros? los fabricantes y distribuidores consultados, en su mayo-
ria, creen que no. De momento las bujias no suelen ser el objeto de sus
promociones (si lo son, por ejemplo, los neumaticos, el aceite, los filtros
o la baterfa, productos de mayor rotacién en definitiva) aunque no des-
cartan que los concesionarios ganan cuota de mercado.

“No creo que haya cambio de hegemonia, da la impresién de que las
bujias son una seccion de producto que tienen algo olvidada” opina un
importante distribuidor. Otro, afiade: “no rompera la hegemonia pero si
afectard al taller multimarca esta apuesta del concesionario por la pos-
venta. Actualmente, las marcas presionan mucho a sus concesiones,
realizan grandes compras conjuntas lo cual abarata el precio del pro-
ducto, no requieren una amplia gama de referencias lo que les permite
centrarse mucho en la compra de este producto, estdn orientados siem-
pre a modelos de su marca por lo que pueden realizar campafias agre-
sivas, etc”.

Marcas y proveedores de referencia

A pesar de la crisis, los talleres siguen apostando mayoritariamente
por las primeras marcas en bujias y calentadores diésel. Por tal mo-
tivo, las marcas mas vendidas siguen siendo las tradicionales, las
fabricadas por compafiias que cuentan un largo bagaje y prestigio. Asi en
bujias de encendido, las marcas més vendidas, no necesariamente
por este orden son NGK, Champion, Bosch, Denso y Beru. Por lo
que respecta a las ventas de calentadores diésel, marcan la pauta
practicamente las mismas marcas: Bosch, Denso, Beru, NGK,
Champion, febio Magneti Marelli.

Los proveedores de estas marcas son firmas como Auto Imagen
(Denso), Beycounion (NGK y Denso), Federal Mogul (Champion),
Grovisa (Beru), Magneti Marelli Aftermarket (Magneti Marelli),
NGK Spark Plug Europe (NGK), Robert Bosch (Bosch) o Valeo
Service Espafia (Valeo).

Bujia de encendido Bosch, marca que ofrece uno de
los programas de bujias de encendido y de incan-
descencia mas completos del mercado posventa.
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www.adparts.com
www.adro8.com
www.agerauto.es
www.autolmagen.es
www.bermi.com
www.bosch-automotive.es
WWW.CECaUL0.Com
www.davasa.es
www.dipart.es
www.exclusivasben.corm
www.fae.es
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WWW.Eroupautounion.com
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WWwW.grupauto.es
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www.holyauto.com
www.impormovil.info
www.magnetimarelli-checkstar.es
www.ngk.de/es
www.radsa.es
www.replautotrading.com
WWW.SUNTaY.es
WwWWw.valeoservice.com

Calentadores diésel
NGK. La impresionante
oferta de la marca de
origen japonés supera
las 8.300 aplicaciones,
6.150 para motores ga-
solina y 2.150, para mo-
tores de gasobleo.



. Empresas

20 afios en Espafa.

La empresa de estudios de la
posventa hizo de una manera
elegante y original: visitando
el Museo del Prado de forma
exclusiva ya que el grupo de
invitados que fueron
convocados pudieron
pasearse entre arte con guia
a su disposicion.

GiPA

Un evento fuera de lo comdn para una compafiia que
celebra ya su segundo decenio en nuestro pais: una
visia exclusiva al Museo del Prado; tras la visita y
antes de que empezara un coctel con los invitados
Francois Passaga, presidente de Grupo GiPA,
y Fernando Lépez, director de GiPA Espania,
dirigieron unas palabras a los asistentes.

La historia de GiPA:
haciendo equipo

Tal como iba desgranando Lopez, la trayectoria de
la compafifa se iniciaba en Francia en 1986, crea-
da por Jean-Jacques Délage, siendo las
empresas fundadoras de GiPA, Bosch, BP,
Continental, FeuVert, Midas, Norauto, Speedy,
Total y Valeo; (Délage, tristemente desaparecido
hace cuatro afios, comentaba en el momento de
su creacion: “Reembolso el dinero si no soy capaz
de tener como miembros GiPA a empresas de la
distribucion y fabricantes™).

Durante 1989 y 1990, Délage estuvo realizando
contactos en nuestro pais para encontrar quien
pudiera llevar adelante el proyecto; éste se inicia-
ba al afio siguiente (un dia antes de la Guerra del
Golfo, recordaba Lépez), de la mano de Frangois
Passaga. Ya en julio se presenta el Primer Estudio-
Consumidor: era en un sala sin aire acondiciona-
do y con 11 empresas (Bosch, BP, Castrol, Exide,
Midas, Monroe, Norauto, Total, TRW, Tudor, Valeo y
Walker), siendo una reunién en la que ihabia fu-
madores! (e incluso alguno fumando en puro, im-
pensable en la actualidad, como significaba el di-
rector de GiPA en nuestro pais).

La compafiia ve creciendo en Europa, ya que en
1993 se crea en Italia y al afio siguiente en Gran
Bretaria, a la vez que en Espafia va creciendo en
equipo, con la incorporaciéon de Carmen
Méndez en 1995y Angel San Juan en 1996.
Al afio siguiente, se crea en Alemania, Portugal y
da el salto transoceanico con la apertura de
Argentina. El desarrollo europeo sigue, con la es-
tructura de Polonia, y también el equipo espafiol,
con la incorporacion de Javier Nieto.

Con la llegada del afio 2000, se abre GiPA Brasil y
se incorpora al equipo en Espafia Ratil Ibafez.
2004 es significativo en la historia de GiPA

46 T

celebra su
presencia en Espaia

Espafia: ya que se hace auténoma, con poder
de decision y financiero en la sede de Madrid.,
incorporandose Fernando Lépez. En el
apartado internacional, se abre la oficina de
Mexico.

En 2006 se lanza GiPA Camidn, GiPA Moto y se crea
MAM Quality como empresa de campo del Grupo.
2008, supone la desaparicion de su creador, pero su
proyecto sigue vivo con la creacion de Rusia y China
creciendo en los arios siguientes en Centro América
(2009), Turquia y Pert (2010), Colombia, Ucrania y
Sudafrica (2011) e india, ya este afio, en el que se in-
corpora Carlos Noriega al equipo espafiol.

Con esta estructura, la compafiia tiene datos de un
39% del mundo, lo que supone un 54% de la pobla-
cién mundial, pudiendo estudiar el 57% de las ventas
de automdviles de todo el mundo y sus mercados y
estando muy presente en todos los llamados ‘Brics”:
Brasil, Rusia, India, China, SudAfrica.

Midiendo mejor

En su intervencion, Passaga se centraba en la
misién que tiene y ha tenido GiPA, su indepen-
dencia de cualquier actor/institucion del mer-
cado y la estrategia para el futuro: ello pasa
por medir y cuantificar de la mejor forma posi-
ble los mercados de la posventa, intentando
aportar valor y un punto de reflexién al merca-
do, alejandose de la idea de diversificacion y

centrdndose mds en intentar perfilar mejor
estas mediciones. Ademés, la empresa intenta
siempre

Un punto clave de la compafiia, tal como sefialaba
Passaga es la independencia: “GiPA trabaja con
todo el mercado, los fabricantes, distribuidores,
marcas de coches, redes de talleres, porque todo
el mundo actua e interactda en el mismo merca-
do, pero el accionariado esta compuesto Unica-
mente de personas que trabajan en la empresa.”
Otro, es la cercania con los clientes. De todos ellos,
once estan en el Consejo de Administracion “para ga-
rantizar el espiritu de la empresa, estableciendo rela-
ciones a muy largo plazo”, segun decia Passaga, refi-
riéndose al hecho de que, entre sus clientes, permane-
cen muchos de los fundadores.

Un hecho que resefié es el equipo multicultural,
cohesionado y que trabaja con entusiasmo (en el
Grupo y en Espafia) para que “cada informe sea
mejor, mas completo, mas explicativo que el ante-
rior”, constituido por los mejores profesionales en
cada uno de los mercados (mencionaba a
Fernando Lépez en nuestro pais, Florencia
Delucchi en Argentina, Alexander Gruzdev
en Rusia o Ted Chan en China).

Asi, la compafiia afronta su propio XXI en
nuestro pais anticipandose a las necesidades
del mercado.®

www.gipa.eu
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70 POR CIENTO DE DESCUENTO
REVISIONES GRATUITAS EN LA RED CITROEN

Los servicios oficiales Citro@n estd realizando durante estos dias varias promociones. Una de
eellas tiene como objetivo el cambio de neuméticos y consiste en ofrecer hasta un 70% de
descuento en el segundo neumatico al sustituir dos o cuatro neumaticos viejos por dos o
cuatro nuevos de las marcas Michelin, Dunlop, Goodyear o Pirelli. Esta campania va acompanada
de un regalo, una camiseta exclusiva disefiada por la firma “Céllate la Boca”.

La red oficial de la marca del doble chevron también presta especial atencion al sistema de cli-
matizacion. Hasta el 31 de julio estd ofreciendo una revision gratuita de siete elementos
fundamentales de este sistema a un precio muy interesante. Incluso la recarga del aire acondicionado
se realiza a un precio especial. También hasta el 31 de julio se lleva a cabo la campana de revision
gratuita “Especial Seguridad”. Los servicios oficiales de la marca francesa comprueban sin
coste el estado de los neumaticos, del escape y sus fijaciones, las escobillas limpiaparabrisas, los fuelles
de transmision y direccion, los niveles de liquidos de la direccidn, frenos, LHM, LDS, refrigeracion y
aceite del motor y la estanqueidad de amortiguadores, esferas, motor y caja de cambios. Esta promo-
cion también contempla importantes descuentos en la adquisicion de pastillas y discos de freno y
amortiguadores.

www.citroen.es

EN VARIOS DE SUS SERVICIOS POSVENTA
Ofertas de primavera en
Volkswagen

Volkswagen ha lanzado una campaiia de primavera a través de la cual sus conce-
sionarios ofrecen varios servicios posventa a precios de los més atractivos.

Realizar operaciones de mantenimiento en la red oficial Volkswagen resulta espe-
cialmente atractivo durante estos dias ya que la marca alemana ofrece un chequeo de seguri-
dad por 45 euros, una revisién del sistema de climatizacion por 55 euros para los modelos
Polo, Golf, Passat y Touran o el cambio de escobillas por 44 euros en el Polo y 51 en los Golf,
Touran y Passat. Asi mismo, los vehiculos de mas de cinco afos se benefician de los paquetes
Economy a través de la cual ofrece revisiones que van desde los 32 hasta los 115 euros en
los modelos Polo, Colf, Passat y Touran e incluye recambios Volkswagen Economy. Otras
ofertas interesantes son la revision y el cambio de bateria desde 125 euros en los Polo, Golf,
Passat y Touran o el cambio de pastillas de freno delanteras desde 115 euros en los modelos
anteriormente citados.

El servicio de pintura rapida \olkswagen también ofrece a sus clientes reparaciones de pe-
querios aranazos y desperfectos de la carroceria y la pintura desde 70 euros mientras que la gama de
accesorios ofrece varios productos a precios inigualables, un portabicicletas por 108 euros, una
funda de la coleccion Beetle para Smartphone por 15 euros o alfombrillas premium por 95 euros para
el Polo, por 119 para el Golf y por 114 para los Passat y Touran.

www.volkswagen.es

Mazda Automdviles Espaiia cuenta
con nuevo director de posventa.
Se trata de José Luis Casado (en
laimagen) y sustituye a Javier Oroz,
quien ostentaba el cargo desde el afio
2000. Casado, hasta ahora responsable
del drea de mérketing de posventa, trabaja en Mazda
Automdviles Espania desde 2003 y antes habia realizado labores
comerciales en Audatex Espaiia y de consultoria en MSX
International.

www.mazda.es

El mexicano Juan Pablo Madrigal es desde el
pasado 1 de febrero el nuevo director de pos-
venta de BMW Ibérica. Este ingeniero en elec-
tronica estaba desemperiando el cargo de responsa-
ble de operaciones de los centros de distribucion de
BMW en el mercado aleman y antes habia liderado la
puesta en marcha de toda la organizacion y desarro-
llo de la estrategia de posventa en China para la marca alemana
por lo que su bagaje profesional en BMW es muy completo y va-
riado desde su incorporacion en 1995.

www.bmw.es

0._

Desde el pasado 1 de abril hasta el 30 de junio
Kia tiene en marcha una promocion en

su perfil de Facebook en Espaiia
mediante la cual regala tres viajes de cinco a

Corea del Sur para dos personas. Entran en el
sorteo de este viaje los usuarios que compartan la experiencia de
acudir a uno de los 150 puntos de servicio técnico oficial de la
red de concesionarios de Kia en nuestro pais. El premio corres-
ponderd a las experiencias mds creativas y originales en un servi-
cio posventa Kia (debe ser demostrable la visita a unas instalacio-
nes oficiales Kia) y el viaje incluye una visita al cuartel general de
[a firma automouvilistica en Corea del Sur para conocer su idiosin-
crasiay modo de trabajar. (€1

www.kia.es

OFERTAS EN EL CAMBIO DE
BATERIAS, FRENOS O NEUMATICOS

PRIMAVERA DE DESCUENTOS
EN LA RED HONDA

La campania de primavera lanzada por el fabricante nipdn quie-
ere acercar a los dientes el valor anadido que aporta la red
oficial de talleres Honda, gracias a sus expertos profesionales,
ala alta tecnologia de diagnosis y a los recambios originales. Entre las
ofertas de Honda y teniendo en cuenta la importancia de unos neumé-
ticos en buenas condiciones para la seguridad, el confort, la traccion y la
estabilidad del vehiculo, los dlientes podrén beneficiarse de un cam-
bio de neumaticos, personalizado para cada modelo, desde
46,95 euros. También en los talleres oficiales se realizarén chequeos
de la bateria para asegurar su puesta a punto y los clientes po-
drén aprovechar las ofertas que incluyen un cambiio de bateria
desde los 119 a los 139 euros.

La red de concesionarios Honda también ofrece servicios como un
cambio de acetite, filtro y chequeo para el Honda Jazz, el
Accord 0 el CRV que van desde los 59
alos 99 euros. Ademas, otro de los ser- |8
vicios incluidos en la campana de pri-
mavera es la revision y recam-  [§
bio de las pastillas y discos
de frenos, fundamentales para ga-
rantizar la seguridad.

Estas ofertas posventa se pusieron en
marcha en abril y finalizan el préximo
30 de junio. (&

www.honda.es
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EN LA RED DE CONCESIONARIOS
DE LAS MARCAS DE GRUPO FIAT

Mas Descuentos y regalos

Los concesionarios oficiales de las marcas de Grupo Fiat (Fiat, Lancia,
Abarth, Alfa Romeo, Fiat Professional, Jeep, Chryslery
Dodge) van a sortear entre los clientes y propietarios de algtin modelo de las mar-
cas citadas un viaje para dos personas al Gran Premio de Italia
de Formula 1 que se disputard el proximo 9 de septiembre en el circuito de
Monza.
Grupo Fiat regala este viaje y para poder ser el afortunado ganador es necesario el

registro en la pagina web www.ganalaformulal.com. Esta inscripcion inclu-

ye un vale descuento de 10 euros para realizar cualquier tipo de opera-
cion en el taller por cada aiio de antigiiedad de su vehiculo,
sin limite de edad. Este vale descuento de
10 euros es valido durante dos meses des-
de la fecha de emision. Para aprovechar el
descuento del importe correspondiente
del vale promocional, el beneficiario de-
berd presentar este vale en el momento
de solicitar el servicio en el concesionario
oficial o taller autorizado, facilitando, ade-
mas, la ficha técnica del vehiculo para
acreditar la antigiiedad del mismo. (¢
www.fiat.es

Gana por la cara un viaje a la Formula 1

¥ adwsmis

Y DESCUENTOS DEL 20% EN LA
SOLUCION DE LAS INCIDENCIAS

REVISION PRE-ITV GRATUITA
EN LA RED PEUGEOT

En aras de fomentar que sus clientes
erealicen la revision [TV, la red de servi-
cios posventa Peugeot ofrece gratis hasta
el 31 de junio la revision pre-ITV.
Ademds de realizarla por 0 euros, ofrece des-
cuentos del 20 por ciento en pie-
zas y manos de obra en el caso de que
se tengan que resolver incidencias. Estos
descuentos también se aplican a los vehiculos
que acudan a los talleres de la marca con al-
guin incidente tras acudir a la Inspeccion Técnica de Vehiculos. Estas interven-
ciones, como el resto que ofrece la red Peugeot, se benefician de la Garantia
Peugeot (1 afio en piezas y mano de obra sin limite de kilometraje, excepto
en piezas de desgaste) y que mejora ampliamente la garantia legal (3 meses
02.500 km).

La promocién incluye, asi mismo, el servicio integral ITV a través del cual el
punto de la red Peugeot le “pasa” la ITV si el cliente le deja su vehiculo.
Como colofdn, todos los clientes que lleven a cabo la campaa pre-ITV recibi-
rén un cheque-regalo para su proximo paso por el taller. (&
www.peugeot.es

HA CAIDO RENTABILIDAD DEL AREA DE RECAMBIOS EN LOS CONCESIONARIOS
La posventa, victima de que no se vendan vehiculos

El bajo nivel de ventas de automoviles de los dltimos meses también ha te-
enido repercusion en la actividad posventa de los concesionarios, y no positi-
va precisamente. Seguin el Informe de Rentabilidad de las Redes de
Distribucion elaborado por Smap On Business Solutions para GANVAM,
la Asociacion Nacional de Vendedores de Vehiculos a Motor, Reparacién y
Recambios, ha descendido la facturacion en las operaciones de taller y en la venta
de recambios.

S

Para GANVAM, la reduccion de las operaciones de taller en los con-
cesionarios esta ligada al desplome de las matriculaciones. Dicho desplome es con-
secuencia de la delicada situacion econdmica la cual también comporta un menor
uso y, por ende, un menor desgaste del automavil que deja de acudir con tanta
asiduidad al concesionario a realizar operaciones de mantenimiento. Otro factor
decisivo es el menor kilometraje que realizan los conductores a causa de varios
motivos: menor nivel adquisitivo, el precio de los carburantes, etc. Ante esta situa-
cion, Juan Antonio Sanchez Torres, presidente de GANVAM, propone:
"dada la importancia que tiene la posventa para el concesiona-
rio en términos de rentabilidad —aportaciéon media del 60% en
los resultados de las concesiones espanolas- siempre se ha di-
cho que actuaba como salvavidas y teniendo en cuenta que
esta tendencia de caida de la actividad se mantendrd en el cor-
to y medio plazo, es imprescindible disefiar politicas para fideli-
zar al cliente sin que ello suponga un incremento de la estructu-
ra de gastos fijos".

La rentabilidad del departamento de recambios paso del 19 al 17% en
2011 mientras que el drea de taller logré mantenerse en el 18%. (¢
www.ganvam.es

www.mini.es

www.porsche.com/spain

Martin i Conesa ha sido elegido Mejor Concesionario MINI 2011. £l concesionario con instalaciones en las locali-
dades gerundenses de Olot y Salt se impuso a 64 concesionarios MINI del territorio espafiol y recibieron el galardén de manos de
Manuel Terroba, director de MINI Espaiiia. La marca alemana ha valorado de Martin i Conesa su profesionalidad y proac-
tividad hacia la marca. Asi mismo, transmite una imagen y un comportamiento 100% MINI, es muy activa lo que se demuestra en
la participacion en la MINI Challenge o en la inauguracion de la primera tienda exclusiva de la marca.

La consultora J.D. Power and Associates ha elaborado una encuesta a 84.000 norteamericanos propietarios de coches
adquiridos entre hace uno u tres afios. Una de las conclusiones de este estudio es que Porsche es la mejor marca
alemana en servicio posventa. Los clientes norteamericanos de Porsche, ademéds de estar satisfechos con los
servicios de reparacion, han emitido una opinién favorable a la atencién recibida por el personal destacando que los ase-
sores de taller de Porsche se caracterizan, no solo por su capacidad de gestion técnica y empresarial (concertacion de citas,
etc.) sino también por su trato amable y colaborador. (&
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SEAT TAMBIEN COMERCIALIZA YA EL IBIZA RENOVADO

Plus de versatilidad:
cinco puertas para el Mii

9 La Fabrica Moritz de Barcelona acogio recientemente una presentacion re-
gional en la que SEAT dio a conocer la variante cinco puertas de su
utilitario urbano Mii y el restyling del Ibiza. El objetivo de estas novedades
es mantener a la marca espafola en el padium de las marcas més vendidas con
un modelo, el Mii, destinado a llenar las calles de las ciudades de nuestro pais y
otro, el Ibiza, que se actualiza para continuar siendo el lider en ventas dentro de su
categoria. Para atraer atin més a los clientes, SEAT ha cambiado su lema, que ahora
es Enjoyneering (disfrutando) que sustituye al exitoso Autoemocion. Esté claro
que la marca espanola se dirige al corazon de los conductores.

El nuevo Mii cinco puertas mide los mismo que el de tres (3,56 metros) y conser-
va el mismo maletero de 251 litros, una buena cifra para tratarse de un vehiculo
urbano. Logicamente el objetivo de las cinco puertas es dotar de mayor versatili-
dad a un modelo que la necesita dado el uso que se dard a él: llevar los nifios al
cole, ir a hacer la compra, etc. Un buen acabado, una 6ptima relacion espacio-ta-
mano y una gama de eficientes motores gasolina y diésel de 60y 75 CV seran los
argumentos de ventas del Mii, que se erige como sucesor del Arosa y del que SEAT
espera vender més unidades, mas teniendo en cuenta el contexto econémico ac-
tual. Aunque existen modelos més asequibles, se puede adquirir un Mii 1.0
Reference de 60 CV gasolina por menos de 8.700 euros.

Hl Ibiza gozaba de una imagen actual pero SEAT no ha querido que pierda comba a ni-
vel de ventas y lo ha sometido a un restyling del que destaca el nuevo frontal y capo
y unos faros con posibilidad de equipar luces LED més fieles a la actual imagen de mar-
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ca SEAT. En la presentacion se subrayd que se simplifican los niveles de acabado, que
pasan de cinco a tres (FR, Style y Reference) y que la nueva relacion precio-equi-
pamiento ha supuesto una rebaja media del precio de 500 euros.
www.seat.es

PROBAMOS EL TRANSIT FT 350 L KOMBI DE 125 CV

El minibiis de Ford

Si has ampliado la familia hasta el punto de

que ya ni te caben en un monovolumen de
siete plazas, Ford te propone este Transit, que
ofrece nueve asientos y va més alld de un vehiculo
puramente industrial. La version que probamos es la
de batalla larga por lo que sus dimensiones son de
minibus ofreciendo ocho o nueve plazas y un exten-
so maletero. Obviamente, estd pensada para un uso
més profesional aunque siempre, como ya hemos di-
cho, existen familias tipo “Con ocho basta”.
Este tipo de vehiculos estdn cada vez més “turismiza-
dos” en aras de facilitar el uso profesional de trans-
porte (en este caso de pasajeros) que se le puede

dar. Ahora, el conductor disfruta de un puesto de
conduccion en el que prima la ergonomia, todos los
mandos estdn a mano, especialmente la palanca del
cambio de marchas, ahora montada en el salpicade-
ro. La calidad de los materiales es buena y, particular-
mente en este Transit, la direccion es muy precisa asf
como el cambio, aunque no estd al nivel de la direc-
cion. Por otra parte, aunque evidentemente este fur-
gon no estd pensado para correr, el TDCi de 125 CV
que monta se muestra &gil sin carga pero sufre con
ella. No le irian mal unos 25-30 CV més, el 2.2 TDCi
de 140 CV por ejemplo. En materia de seguridad,
también se han “turismizado” este tipo de vehiculo y

el Transit no es una excepcion. Prueba de ello es que
se equipa con airbags de conductor y pasajero, ESP o
el sistema de asistencia de arranque en pendiente
HLA. En cuanto al equipamiento, la unidad probada,
ademads de lo imprescindible: radio-CD, elevalunas
eléctricos delanteros, calefaccion con sistema de recir-
culacion de aire o toma de corriente de 12 voltios en
el lado del conductor, puede ampliarse con el control
de crucero, el ordenador de a bordo, €l aire acondi-
cionado, los faros antiniebla, las molduras laterales o
el Bluetooth controlado por voz. Una vez en carrete-
ra, nos gusto especialmente el tacto de la direccion,
por su precision, y el tacto de la suspensién, tirando a
dura y bastante parecido al de un turismo, salvando
las distancias l6gicamente. €

www.ford.es

o TR
38:05.12 L@J



CONTACTO

AUDI A4 3.0 TDI V6 245 CV QUATTRO S TRONIC S LINE

SENSACIONES UNICAS

eEI comprador tipico de una berlina busca en ella comodidad, confort, fiabilidad, equipamiento,
unos minimos de espacio y equipamiento. El A4 de Audi ofrece esto y algo que estd a la altu-
ra de pocas marcas, un dinamismo espectacular, un rango de potencia de los motores muy elevado y
una alta calidad aplicada hasta al minimo detalle. Si a todo esto le unimos, su tradicional (ya mitico) y
eficaz traccion integral quattro y el delicioso cambio automatico S tronic el resultado de todo este coctel
es inigualable. De verdad, lo probamos y les podemos asegurar que el A4 3.0 TDI de 245 CV quattro S
tronic es sencillamente impresionante en todos los aspectos. Consciente de que es un gran vehiculo,
Audi hace pagar por ello, mas de 49.000 euros sin ningtin tipo de equipamiento opcional.

Ahora bien, para quien se lo pueda permitir, esta berlina le dard muchas satisfacciones. La sensacién de
poderio de este motor, la rapidez y precision del cambio automético y de la
direccion, una suspension dura que prioriza claramente el dinamismo y que,
en combinacion con la traccion quattro, proporciona un paso por curva al
que ni te atreves a buscar sus limites. Todo esto no tiene precio. Para los que
el motivo de la compra sea el espacio o la versatilidad, existen opciones me-
jores. Este A4 peca de poco espacio para las piernas, es algo estrecho y da
sensacion en las plazas traseras de claustrofobia al dominar la chapa sobre
el cristal. Los 480 litros de maletero son una buena cifra pero la unidad pro-
bada era la de cuatro puertas por lo que la boca de carga es estrecha. Para
los que vayan a meter objetos voluminosos en él, la mejor opcion es la

Avant (denominacion de la variante familiar de Audi).

A principios de afio la marca de los cuatro aros renovo ligeramente el A4. El interior o las cotas de habi-
tabilidad no cambian. Los cambios se concentran en el frontal, con un nuevo sistema de iluminacion, y
en la zaga pero son discretos. Tampoco la hacia falta, estéticamente su marcado cardcter deportivo si-

gue estando al dia. [4
www.audi.es

SYM MAXSYM 400I, UN RECIEN LLEGADO CON GRANDES POSIBILIDADES DE TRIUNFAR

luga d'g’en'-tre
los’'mayores

[@] 38: 05.12

El segmento de los maxiescUteres se ha

convertido en el mayor rival del de las
motos de gran cilindrada. Hasta hace poco, rei-
naban en el segmento dos modelos japoneses,
uno més deportivo y otro mds burgués. Pero la
llegada primero del Kymco SuperDink y ahora
de nuestro protagonista, el Sym Maxsym
4001, estd cambiando la fisonomia del merca-
do. El primer maxiesctter del constructor
taiwanés Sym es un ganador en potencia.
Después del éxito en nuestro mercado de mo-
delos como el Symphony o el HD Evo, la
marca importada por Motos Bordoy estd
muy bien posicionada con este modelo para
pegar fuerte, ofreciendo calidad sobresaliente
por un precio extraordinariamente contenido.
Lo primero que sorprende del Maxsym es su
acertada estética, contundente pero sin estri-
dencias. No destaca por ser rompedora, pero es
agradable y perfectamente integrada en los gus-
tos del segmento. La posicion de conduccion es
tremendamente comoda, aunque no es apta
para personas de baja estatura, puesto que la
anchura del asiento no facilita alcanzar el suelo
en los seméforos. La instrumentacion del
Maxsym es completa, completisima, con cuen-
tarrevoluciones, dos parciales kilométricos, reloj
y temperatura exterior, indicador de apertura

del cofre del asiento y de la pata de cabra...

Todo de clara lectura y bien iluminada.

El motor es otro brillante punto a favor de la
Maxsym. Aunque quizés sea levemente mas rui-
doso que el de sus competidoras niponas, es
un portento de aceleracion y recuperacion en
casi todas las circunstancias, permitiendo cruce-
ros realmente holgados que abren la puerta a
pensar en largos recorridos sin manias. Con 34
CV para mover 210 kg, el consumo se mantiene
siempre en limites muy razonables. Para noso-
tros, el punto en el que més destaca el Maxsym
es sin duda la frenada. De tipo combinada si ac-
cionamos la maneta izquierda y con ABS en la
rueda delantera, frenar este maxiescuter es
siempre tarea facil y precisa. Sera dificil ponerla
en aprietos en este aspecto, incluso aunque ro-
demos con paquete. Consecuentemente, la es-
tabilidad del Maxsym en orden de marcha es
excelente; de hecho, se nota que su chasis esta
preparado para soportar motores aun mayores,
de hasta 600 cm® en otros mercados.

Sélo hay dos cosas que nos gustaron menos: el
espacio de carga bajo el asiento no admite fécil-
mente dos cascos, y menos aun si son integra-
les. Y el boton de apertura del asiento, integra-
do en la pifa izquierda, desentona escandalosa-
mente con el conjunto; de hecho, parece un
pegote puesto a Ultima hora en la fabrica...
Tener un Maxsym es sorprendentemente fécil,
puesto que estd en marcha una promocién de
lanzamiento que deja el montante de compra
en 5.299 , a anos luz de sus competidores di-
rectos. (¢

www.motosbordoy.es
WWWw.sym.com.es
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Precio de la suscripcion anual

Espaiia 95 € (Europa 147 € / Resto del mundo 214 €)

Orden de suscripcion
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EmMPreSa.. .o Especialidad.........ccoovvvviiiiiiiiic e,
o] 01 [od 1 1o T OO PP PUTTPPPPP
CPoiie Poblacion ..o, ProvinCia.......ccoovvvvieeiiiiiiinneeenns
Télefono....ccccocvveeiiineennn, FaX. i, € MAI| 1o

Forma de pago (92 € + 8 € gastos de envio)
DContrarreemboIso D Talén Adjunto Firma. s
[ Ipatos bancarios | [ [ [ /[ [T TILT I ITTTITTT ] Fechansison,

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

Rellena y envia los datos a
H 9
3 AR S 1 S S L Paris 150, 4° 3 - E-08036 Barcelona / Tel: (34) 93 439 55 64 - Fax: (34) 93 430 68 53 / mryt@ceiarsis.com / Www.mryt.es
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Por falta de tiempo.

MEYLE-HD. Sencillamente dura mas.

Con frecuencia, jpor qué son claramente mejores las soluciones madsinnovadoras, robustas y refinadas, en colaboracion con famosos
MEYLE-HD que las piezas originales? Porque nuestros ingenieros institutos de investigacion y socios tecnologicos.
expertos comprueban permanentemente los puntos débiles de las  El resultado es convincente — una vida util claramente mayor.

piezas de desgaste. En ese caso se desarrollan soluciones que son

®
MEYCAR Automotive S.L. = E)YLE

Products

www.meycar.es 28770 Colmenar Viejo (Madrid) - venta
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