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Mas madera...

Pues se termina el afio; algunos, ejercicio (que los hay que siguen los cierres de sus
matrices centrales).

Ha sido un afio irregular, dificil, dspero.

En el que ha habido que duplicar esfuerzos, perfilar con mas detalle si cabe cada uno
de los pasos. Meditar continuamente la operativa para calibrar si hay posibilidad de
mejora (sea con ahorros o con optimizacion de recursos, que no es exactamente lo
mismo).

Y esos esfuerzos han supuesto aprender mas de nuestros negocios, seguir en la bre-
cha, demostrar (y demostrarnos) que un camino es posible hacia el futuro, pese a que
ese futuro parezca tefiido de gris.

Ha habido malas noticias; profesionales que no han podido resistir las exigencias de la
situacion coyuntural y empresarial. Es la cara amarga de cuando las cosas no van bo-
yantes (una situacion en la que es muy cémodo y facil manejarse): envites mal calcu-
lados, bases financieras menos sélidas de lo que parecia, contraccién de la demanda
(una tendencia al alza que habra que contrarrestar con iniciativa, creatividad y gran-
des dosis de trabajo).

Pero también ha habido resultados, noticias interesantes, proyectos a desarrollar, ini-
ciativas llevadas a cabo que proporcionan informacién, o nuevas alternativas, o frutos
inmediatos.

Unos dias que vienen para recogerse en las zonas mas personales, en la calidez de las
familias, o0 al menos en la menor presion que siempre proporcionan unos dias festivos.
Estda muy de moda denostar la Navidad, y sumarse a la ola de laicismo socarrén. Creer
o no en lo que en estas fechas celebran los cristianos es una opcion personal. Pero lo
es también aplicar una mirada optimista y entusiasta a todo lo que llevemos a cabo.
Ver lo bueno para llenarse de ello.

En breve, un nuevo afio.

Un momento de parar, hacer un rebobinado répido y una proyeccion.

No sera un afio sencillo, como no lo han sido sus predecesores. Pero de nosotros de-
pende que afrontemos el entorno y las circunstancias con dosis extra de entrega, de
concentracion, de creatividad y de optimismo. O caer en el deséanimo y darlo todo por
perdido.

En esta casa tenemos proyectos, un nuevo medio que vamos a llevar adelante con ilu-
sion: MotoTaller.

Nos gustaria que compartiéramos un nuevo afio y una actitud: no bajar los brazos.
Como decian los Hnos. Marx. “iMé&s maderal...
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5 NOTICIAS
Empezamos el afio con una seleccion
de las informaciones del sector.
Mucho mds en www.mryt.es

FABRICANTES
El Grupo Continental, activo
en todas las divisiones
ContiTech, ATE y VDO, con
novedades.

FABRICANTES
Tab Batteries: Visibilidad y
valores
Una nueva etapa abierta al exterior
para comunicar la posicién de lider
de la compaiiia.

FABRICANTES Navarro Hnos.

i A prpmee T
Sogefi, nuevos catalogos
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Revolucionaria
Presentacion de la tecnologia DBS, de
Launch Ibérica, nueva estrella de la
gama.

DISTRIBUIDORES
De nuevo, un éxito
Las 4as Jornadas Técnicas de
Navarro Hnos., gran capacidad de
convocatoria y mejor repercusion.
DISTRIBUIDORES
La eficacia de ANCERA
Durante la reunién de fin de afio, un
resumen de los frentes de lucha de la

patronal.

EVENTOS
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iniciativa valiosa .
En diversas exposiciones, se daban R T i rerseamt

ideas y pistas de cdmo generar mayor TEMAS DEL MES
retorno de inversion. 20 ENTREVISTA

EVENTOS . Delfos en Girona

Motortec Automechanika Los directivos de AD Parts nos hablan

Ibérica: La formacién, punta de lubricantes... y de la realidad

dellz.lnza S econdmica del sector y del estado.
Actividades, iniciativas, todo para la MERCADO

formacion del taller.

Vacas Flacas
EVENTOS _ Caida de ventas, caida de consumos
Hacia un reciclado integral en el mercado de reposicion de
IX Jornada del Ciclo de Conferencias aceites de motor para automocién.

de la Catedra CESVIMAP de la
Universidad de Avila.

EVENTOS Suplementos

Automechanika Argentina
2012, excelentes resultados
Negocios en Sudamérica.



Johnson Controls recomienda revisar su estado

La bateria en buen estado,
imprescindible en invierno

Ahora que hemos entrado de lleno en el frio invernal, Johnson
Controls, firma fabricante de las baterias Varta, recomienda compro-
bar el estado de las baterias porque los problemas de arranque son
mas frecuentes en condiciones de frio y humedad porque éstas deterioran
las baterias, especialmente las mas viejas. Este es un mensaje que no lan- §
za solo a los usuarios sino también al taller que debe informar a los con-
ductores sobre esta cuestion y realizar esta operacién de comprobacién
y cambiarlas cuando sea necesario. Asf, la comprobacién de la bateria
deberia formar parte del programa de la revisién de otofio e invierno jun-
to con la comprobacién del alumbrado y del estado de los neumaticos.
Esta revision es imprescindible si tenemos en cuenta que varios estudios realiza-
dos para los principales clubs de automdviles europeos constatan que una de las primeras causas de
averia en invierno es la bateria descargada. Y es que con el frio, aumenta el consumo eléctrico del vehi-
culo al conectarse més la luneta térmica, la calefaccién funciona a mayor potencia, se usan mas las lu-
ces y los limpiaparabrisas, etc. a la vez que la potencia disminuye por las condiciones meteoroldgicas.
Bruce Ronning, vicepresidente y director general de posventa de Johnson Controls PowerSolutions
EMEA, ha subrayado el papel del taller a la hora de evitar que los vehiculos queden inmovilizados por
“quedarse sin bateria”: “si las baterias ya han perdido potencia debido a su edad, es posible que pre-
senten dificultades la préxima vez que se intente arrancar el motor. Los talleres deberian informar a
sus clientes”. Obviamente, Johnson Controls también recuerda que la amplia gama de baterias Varta
satisface la demanda de todo tipo de conductores y vehiculos. @

www.varta-automotive.es

Se expuso la estrategia a
seguir en 2013

CGA, de asamblea
general

En Madrid se celebrd el pasado 20 de noviembre la asamblea general del grupo de distribucion
CGA. Ala reunidn asistieron practicamente todos los socios del grupo quienes aprobaron por unanimi-
dad todas las propuestas planteadas.

La asamblea abordd varias cuestiones: las estrategias competitivas para el préximo ejercicio 2013, las no-
vedades y campafias de los proveedores del grupo o el andlisis de los estudios sobre la situacion actual
del mercado automovilistico. Ejercieron como ponentes el director general de CGA, Alejandro Vicario;
el adjunto a la direccion general, José Miguel Ibafez, y el director de mérketing, Sergio
Fernandez. Otro importante tema planteado fue el futuro de los proveedores, se debatié su inclusién o
no en ATR Internacional, grupo de dimensién mundial. @

www.grupocga.com

ZF Services Espaiia ha
editado el Catalogo de
Embragues Sachs
Turismo 2013/14. Sus
1.296 péginas incorporan
mas de 350 nuevas refe-
rencias para sumar un to- frers]
tal de mas de 4.000. Las Kppk
nuevas referencias tienen

como destino modelos de

(ltima generacion como |

los Alfa Romeo Giulietta
(2010) y MiTo, los Audi

A1, A5y Q3, el BMW X1, los Citroén
C311,C4 1, DS3y DS5, los Ford Grand C-Max y Focus
[, los Peugeot 3008 y 5008, los Renault Fluence,
Koleos y Scenic Il o los Volkswagen Passat (2010) y
Polo (2009). La gama de embragues Sachs para tu-
rismo supera el 98 por ciento de la cobertura del
parque. @

www.zf.com/es
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Agata Calvo hasido
nombrada nueva directo-
ra de ventas para
Espafia y Portugal de
Delphi Product and
Service Solutions.
Calvo sustituye a Frangois
Balland que pasa a ser
responsable de ventas de
recambios y accesorios
para Delphi en Francia.
La nueva directora gene-
ral, que atesora una
gran experiencia en la
posventa del automavil tras su paso por
Eurotaller o Arvin Meritor/Klarius, se responsabilizara
de liderar todas las actividades comerciales de Delphi y
de desarrollar su red de distribuidores en Espafia y
Portugal. @

www.delphi.com
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Sobre sistemas de pintado

Recambios Ochoa organizé
reuniones técnicas

Recambios Ochoa, socio gallego de Grupo Serca Automocion, or-
ganizd los dias 21y 22 de noviembre unas reuniones técnicas sobre repin-
tado enmarcadas dentro de su proyecto Ochoa Sistemas de Pintado. El dia 21 la
reunion tuvo lugar en Ourense a la que asistieron representantes de 45 talleres y
el 22 se celebré en Pontevedra con la presencia de miembros de 69 talleres.
Hasta el cuartel general de Recambios Ochoa en Vilaboa (Pontevedra) se despla-
z6 personal de Akzo Nobel, firma fabricante de la marca de repintado
Sikkens que Recambios Ochoa distribuye en las provincias de Pontevedra y
Ourense. Enrico Sala, Technical Manager de Sikkens, impartié una ponen-
cia en la que destac la importancia del aparejo en las reparaciones de carroce-
rfa. Asi mismo, advirtié de que en el mercado aparecen a diario productos eco-
ndémicos de baja calidad que acaban encareciendo las reparaciones a pesar de
ser mas baratos porque, a causa de su escasa cubricién, comporta que se ten-
gan que utilizar mas productos de acabado, pintura y barniz. Sala recomendd a
los profesionales presentes el aparejo de color ColorBuild de Sikkens, capaz de
proporcionar colores mas exactos con menos manos de acabado.

El responsable de los departamentos Comercial y Administracién de Recambios
Ochoa, Eusebio Ochoa Miguez, aprovecho las reuniones para presentar a
los asistentes la nueva version del programa de gestion de talleres Serca
Gestion. Esta nueva version, mas completa e intuitiva que la anterior, la pue-
den probar gratuitamente durante 30 dias. @

(@] www.recambiosochoa.com

Del coste de la
gestion de los
neumaticos fuera
de uso

Signus
no sube
precios

SIGNUS Ecovalor ha anunciado que mantendrd por quinto afio consecutivo
el precio del coste econdmico de la gestion de los Neumaticos Fuera de Uso
(NFU) en 2013. Por tanto, no aplicard el aumento del IPC interanual ni ten-
drd en cuenta el exceso de residuo que, desde su creacion, viene gestionan-
do esta entidad en relacién con su responsabilidad, legalmente establecida
en el Real Decreto 1619/2005.

Lo que si ha modificado SIGNUS de cara al afio que viene ha sido la tabla de
categorias comerciales. El objetivo de este cambio es que el Ecovalor aplicado
a cada una de las categorias refleje de forma mas precisa y justa el coste de
su reciclaje. La nueva estructura de categorias si implica variaciones en el pre-
cio del Ecovalor imputado a cada una de ellas. Las categorias mas relevantes
son: Categoria A (moto, scooter, ciclomotor): 095 euros/unidad; Categoria B
(turismo): 1,58 euros/Aunidad; Categoria C (camioneta, 4x4, SUV): 2,75 euros/
unidad; Categoria D (cami6n, autobus): 13,25 euros/unidad. @
WWW.signus.es
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Las ventas en los

talleres han vuelto a
caer en 2012

La junta directiva de CONEPA se reuni6 recientemente y evalud la si-
tuacion actual del colectivo de talleres. La conclusién no es muy posi-
tiva ya que, segun los datos que baraja la Federacién Espafiola de
Empresarios Profesionales de Automocién, el sector de la repara-
cion y mantenimiento de vehiculos registrard en 2012 un
descenso en sus ventas superior al 8 por ciento. La caida
se ha ido acentuando con los meses. Si en abril se cifraba en un 5 por
ciento, en septiembre ascendia hasta el 7 por ciento. El negativo com-
portamiento de los meses de octubre y noviembre y las previsiones
para diciembre, mes tradicionalmente de baja actividad, auguran un
cierre de afio complicado. Desde 2008 la actividad de los talleres lleva
una caida de actividad acumulada del 18 por ciento. En los dos ulti-
mos afios, la rama de la reparacién y mantenimiento de vehiculos ha
perdido unos 9.000 empleos.

Por especialidades, los talleres de electromecanica son los que estan
soportando mejor la coyuntura econdmica. Lo contrario ocurre con los
de carroceria, que estan siendo victimas del descenso de la siniestrali-
dad y del nimero de pdlizas de todo riesgo en el mercado ademas de
tener que soportar las presiones de las aseguradoras que les instan a
abaratar los costes de reparacion. Peor atn lo han pasado este afio los
talleres de mecanica rdpida ya que estan sufriendo el descalabro del
apartado de neumaticos. @

www.conepa.org

Lee al minuto estas
noticias y muchas mas en

Michelin fomenta la seguridad vial en invierno
Lanzamiento del nuevo producto Gulf para vehicu-
los clasicos

Aurgi lanza su campafia de Navidad

Jugando con Bosch Car Service

Cochombo.com, elegida mejor website 2012 en
Espafia

Airtex lanza unidad de alimentacién de combusti-
ble para modelos Chrysler y Dodge

Autopromotec 2013 potenciara el sector de las es-
taciones de servicio

Facom lanza un empujador de pistones doble de
freno

Yuasa lanza nueva gama Pro-Spec

Regalos por poner nombre a la mascota de
territoriohella.es

Llega la tercera generacién de varillas de acopla-
miento Meyle-HD

CETRAA conffa en que la limitacion a los pagos en
efectivo ayude a combatir la actividad de los talle-
res ilegales

GTGO! celebra su segundo aniversario en el merca-
do con sorteos, regalos y descuentos

La mayoria de los talleres de CETRAA no secunda-
ron la huelga general

La Unién Europea pretende dar un impulso a la in-
dustria del automavil

EI 92% de los talleres de CONEPA trabaja normal-
mente durante la jornada de huelga
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Fabricantes

PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE SE AFIANZAN EN EL MERCADO
El Grupo Gontinental,

LHL , ! ' ml’ m =
activoen todas sus divisiones

La puesta de largo se llevd a cabo en Automechanika Frankfurt, y siguen su andadura en
la posventa con gran aceptacion del mercado.

CONTITECH: INFORMACION
TAMBIEN A TRAVES DE
SMARTPHONES
Integrando la informacion y
nuevas tecnologias, los
clientes de Contitech pue-
den consultar con su
Smartphone informaciones
detalladas referente a los
productos para el mercado
de recambios de automo-
cién: Un cédigo QR en el
embalaje lleva directamen-
te a la péagina de informa-
cion especifica de producto
en el Product Information
Center (PIC), el servicio
online de la empresa. Para
el negocio de recambios,

ContiTech ha asignado un

codigo QR propio a cada

producto listado.

Para teléfonos moviles con capacidad de
Internet se ha elaborado una versién optimizada
del PIC. El cédigo QR esta enlazado a esta version.
Los usuarios pueden localizar la pagina en www.
contitech.de/pic, pero también directamente a
través de su mavil. Alli los profesionales del auto-
mévil encuentran para cada articulo listado infor-
maciones Utiles, como datos técnicos, especifica-
ciones de piezas o imagenes de forma rapida y
clara. Para muchos articulos también estan dis-
ponibles consejos de montaje o respuestas a
preguntas frecuentes (FAQ). En el caso de pregun-
tas individuales los especialistas ayudan directa-
mente via E-Mail o por teléfono. Los nuevos emba-
lajes iran sustituyendo las cajas utilizadas hasta
ahora. @
www.contitech.es

Product information

Scan this code with  [SRSssrs
your smartphane
& 7l
e
— =
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ATE: PRODUCTOS Y HERRAMIENTAS

En cuanto a productos, el segmento de vehiculos pe-
quefios pueden equiparse con las conocidas pastillas
de freno ATE Ceramic. Estas, frenan de forma lim-
pia, silenciosa y generan menor desgaste y a través de
la pelicula de transferencia que se genera entre el
disco y la pastilla de freno tras una breve fase de
rodaje, las llantas del vehiculo se mantienen limpias
sin apenas polvo generado la frenada. estaran
disponibles las nuevas pastillas de freno.
Varias herramientas para los reparadores bajo
marca ATE: ATE FB 30 es una sangradora
con dispositivo de aspiracion integrado. Esta
maquina permite cambiar el liquido de frenos y purgar el sistema hidraulico
de forma répida, segura y eficaz en todas las generaciones de vehiculos.
Gracias al circuito combinatorio y los cables de red especificos de cada pais,
se puede utilizar en practicamente todo el mundo.
ATE BFT 320P es el nuevo comprobador de liquido de frenos; facilita la
determinacion rapida y exacta del punto de ebullicidn de todos los liquidos de
freno de base glicol. El mend esta disponible en 8 idiomas diferentes y su uso
es muy sencillo. El usuario solo tiene que conectar el comprobador a la bateria del vehiculo, sumergir la
sonda de medicién en el depdsito de compensacién y presionar el botén Start.
El nuevo set de limpieza 4 para bujes de ATE es otro de los Utiles que permiten al taller desa-
rrollar su trabajo en el entorno del freno de forma eficiente y profesional. Al montar los discos de freno

es preciso limpiar los bujes hasta que queden brillantes, para mantener de este modo las tolerancias de
montaje y evitar vibraciones al frenar. @

www.frenos-ate.es
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VDO: NOVEDADES EN TURISMO Y V.I.

El nuevo sistema de diagnosis ContiSys Scan Il, que llegara a
nuestro mercado el préximo afio, hara que los talleres puedan
realizar las tareas propias de la diagnosis mas adecuadamente. Su
gran pantalla tactil hace que su uso sea incluso mas intuitivo y que gracias a su disefio
multicolor, el usuario estara guiado en todo momento, proporcionando mas comodidad en la
realizacién de estas operaciones. Ademas de una base de datos mejorada que cubre mas vehiculos que
antes, y en un futuro sera posible llevar a cabo tareas de diagnosis para multitud de diferentes sistemas
de mas de 40 fabricantes, su pantalla tactil, las caracteristicas de este practico dispositivo abarcan
desde zonas de sujecidn con gomas, un volante y correas a ambos lados que aseguran que el sistema
pueda estar bien sujeto en todo momento y que supone un gran activo en las operaciones del taller.
Por otra parte, y respondiendo al reglamento de la Unién Europea que prescribe la utilizacién a partir del
1 de Noviembre de 2012 de sistemas de control adecuados para todos los nuevos modelos de vehiculos
de la clase M1y a partir del 1 de Noviembre de 2014 para todas las nuevas matriculaciones, ha hecho
que con la marca VDO, Continental ofrezca todo lo necesario para el mantenimiento de neuméticos con
sistemas de control de la presién. La gama, compuesto de sensores de recambio de TPMS y los Kits de
Servicio necesarios, esta en continua ampliacién. Paralelamente VDO ofrece el ContiSys Check
TMPS, una maquina de diagnosis adaptada a las necesidades de los servicios de neumaticos, que con
un mddulo especifico para TPMS puede leer de forma di-
recta y sin cables los datos importantes de los sensores asi
como activar los mismos.
Los sistemas de control de la presién de los neumaticos,
denominados en inglés Tire Pressure Monitoring Systems
(TPMS), influirdn en el futuro de forma creciente en las
operaciones de mantenimiento en los talleres y en los ser-
vicios de neuméticos. @

www.yvdo.es
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SOBRE LA ‘& '
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PRODUCTOS Y
SUISOLIDA

POSICION.EN LA
ROSVENTA,

La compafiia quiso reivindicar su actual posicidon que, segun sus datos,
la situan en tercer puesto en cuotas de mercado de reposicion,
Crecimiento continuado y una gama completa de productos de ultima

tecnologia la sefialan como un fabricante de referencia.

Juan Alcaraz, director general y Antonio de
Roa, jefe de ventas, de TAB Spain, iniciaron la
presentacion situando los origenes de la compafiia,
actual sucursal de Tab Batteries para los mer-
cados de Espafia, Portugal y Norte de Africa, en
2005, mediante el acuerdo entre Baterias KBK y
Tovarna Akumulatorskih Baterij (TAB Batteries).

Progresion ascendente y
sostenida

“Unos afios dificiles”, decia Alcaraz “de los siete
afios, cinco han sido inmersos en una situacion
de crisis y gran competencia, a pesar de lo cual,
hemos crecido de forma sostenida, con una es-
tructura ligera -somos 19 personas y 1.500 m?
de almacenes con 250m? de oficinas: sabemos
que nuestras instalaciones son mas reducidas
que las de muchos competidores e incluso clien-
tes- pero que nos ha llevado a situarnos en una
posicién en el mercado mas positiva de lo que
parece, con una fidelizacién de clientes altisima
y un respeto escrupuloso a los distribuidores por
zonas”. De hecho, en sus datos, de los 4 millo-
nes de unidades de la posventa, 480.000 son
TAB (con su marca y con la fabricacion para los
Grupos, ya que se trabaja con casi todos ellos),
lo que supone una cuota del 12%. “Somos los
terceros tras Johnson Controls, y Exide, a mucha
distancia del cuarto competidor”, afirmaba
Alcaraz.

Los datos son realmente espectaculares ya que
en dos afios han experimentado un crecimiento
del 140%, aunque asumen que es una cifra difi-
cilmente alcanzable para el futuro. En este ejer-
cicio, siguen esperando crecimiento, pero éste
se sitta en el 8-10%.

w7
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Los valores

Esta posicién, seguia Alcaraz, ha sido posible
gracias al entusiasmo de su equipo “al ser una
plantilla reducida hemos trabajado al 110%" y a
una serie de valores.

o Calidad: Para la compaifiia, la calidad es intoca-
ble, con las certificaciones de calidad que incluyen
la ISO/TS16949 (relacionada con la gestion de cali-
dady aplicable a empresas que operen en la cade-
na de suministro del sector de la automocion) en
toda su gama (arranque, traccion y estacionarias,
con las Ultimas tecnologfas en el mercado -como
la Magic Nano con placas a base de nanocristales-)
que, junto al hecho de la gran rotacién (en parte
debido a sus instalaciones y al tratarse de un pro-
ducto “perecedero”) ha supuesto que los clientes
(pasado el “acto de fe” del inicio, porque se eviden-
cia a largo plazo) sepan que tratan con un producto

Asts -

pite magic | v
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“fresco”: “el movimiento de trailers a veces es kaf-

kiano, ya que son 7-8 en ocasiones”, decia.
Servicio: Su manera de afrontar el mercado es
encontrar distribuidores y respetar sus zonas de
influencia. Presumia de trabajar con casi todos los
grandes grupos (han incorporado uno por afio), al-
gunos de los cuales sélo se codean con primeras
marcas: ‘aunque los competidores se empefien en
criticarnos con el sambenito de ‘barateros’ TAB no
es barata, estamos en los mejores, como GAUE por
el equilibrio en producto, gama, calidad, servicio,
formacidn, etc...”, decia Alcaraz. También mencio-
nd la inauguracién este junio de un centro logistico
totalmente automatizado con una capacidad de
400.000 baterias, que ha supuesto una mejora de
la productividad en el servicio.

Proximidad: La manera de interactuar es el
ofrecer “trajes a medida” a los clientes, para re-
solver sus necesidades, estando presentes en sus
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eventos, apoyandoles en todo lo que pueda supo-
ner acercar los productos, tipologias, y los valores
de su calidad a los clientes.

Formacion: Enunmercado en el que el produc-
to ha pasado de no sufrir apenas variaciones en
su composicion a experimentar una “avalancha
de novedades tecnoldgicas” se han preocupado
desde el principio en explicar a los distribuidores
y los talleres tanto en Espafia como en Portugal,
esas innovaciones, en forma de cursos monogra-
ficos o genéricos tanto técnicos como comercia-
les. En 2012 han realizado ya 65 cursos, y es un
factor que se potencia en la compafifa, ya que
implica dar a conocer las caracteristicas de unos
productos que no todos los competidores tienen
0 van a tener (de hecho mencionaba la reduccién
de fabricantes de 40 a 10).

Productos, gama

La oferta de productos de TAB Batteries es muy
amplia, siendo una de las pocas compafiias que
abarca todas las vertientes de la fabricacion; sus
marcas son TAB, y Vesna; Alcaraz insistia en que
“no sélo es papel, que lo aguanta todo, sino que
ofrecemos una verdadera disponibilidad™. El
lema de la compafiia es disponer de una oferta
completa y diversificada.

Baterias de arranque (Calcio/Calcio): Baterias de
altas prestaciones. Esta disponible también la
serie Heavy Duty para vehiculos industriales, con
un sistema anti-vibracién para camiones median-
te inyeccidn de cola. La Magic Nano se presenta
como la gama alta de producto, indicada para
vehiculos con exigencias extremas de consumo
eléctrico.

Baterias Start & Stop: Esta gama, Enhanced
Flooded Batteries (EFB) esta especialmente di-
sefiada para ser utilizada en vehiculos con siste-
ma Start & Stop, incorporando ademas la tecno-
logia Nano. Estas baterfas estan obteniendo una
excelente acogida en mercados tan exigentes
como el aleman.

Baterias de semitraccidn: Se trata de baterias
para aplicaciones de vehiculos especiales como
plataformas elevadoras o maquinaria de alma-
cén. Incorpora separadores de lana de vidrio
que potencian su durabilidad.

AGM: Este tipo de baterfas incluye las gamas
Ecodry y Multidry, éptimas para aplicaciones
que requieran elevados ciclos de carga y descar-
ga como en el caso de ndutica y caravaning. TAB
fue una de las empresas pioneras en la produc-
cion de baterias AGM, por lo que su oferta desta-
ca por su robustez, gran fiabilidad y resistencia
en condiciones extremas.

Baterias de moto: TAB Batteries cuenta con mas
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de 200 referencias para los vehiculos de dos rue-
das desde Standard hasta Gel, pasando por MF,
presentadas en un packaging que incluye el acido
correspondiente. En el que se introdujeron hace
cinco afios.

Baterias estacionarias: Estas baterfas estan dise-
fiadas para su utilizacién en aplicaciones tan dispa-
res como alarmas, juguetes, boosters, instalacio-
nes fotovoltaicas o placas solares. Su gran expe-
riencia en este sector le ha valido el reconocimiento
y la confianza de clientes como General Electric en
Estados Unidos.

Baterfas de traccion: Esta categoria, con mas de
350 referencias, incluye baterias completas y ele-
mentos de traccién para carretillas elevadoras
principalmente. Homologados en los mayores fa-
bricantes como el grupo Kion.

Desde 2004 existe una alianza entre TAB Spainy el
fabricante de componentes de baterias DHC, con el
fin de desarrollar conjuntamente software para
cargadores y testers para baterias. Este acuerdo ha
permitido a TAB completar su catalogo con otras
gamas de producto como:

Cargadores: Por impulsos y de dimensiones redu-
cidas, para baterias de arranque de coches, camio-
nes y motos.

Testers: Destinados a la comprobacién del estado
de la bateria y de todo el circuito eléctrico del vehi-
culo. Disponibles para baterias de coche, moto o
camion, de 6, 12y 24 voltios.

Terminales: orientados a los sectores de turismos y
nautica, estos componentes reforzados y de alta
conductividad estan disponibles para baterias de
vehiculos europeos, asiaticos y americanos.

A todo lo anteriormente mencionado hay que su-
marle otros elementos como cables de emergencia,

densimetros, pinzas de arranque, cajas para bate-
rias, compensadores de carga para 24 voltios, etc.

Produccidn y reciclaje

Las plantas de produccién estan en Eslovenia (de
hecho, la compafiia es experta en extraccion de
plomo desde hace 300 afios -1000 Km de ttneles
que llegan a Austria y Hungria- y de donde se extra-
jo plomo desde 1665 hasta 2002); su capacidad
son dos millones de baterias al afio. Ademas, dis-
ponen de su propia planta de reciclaje (capacidad
de 50.000 Tn al afio, un 60% de su capacidad de
produccién, con un 99998 de pureza -2kg de plo-
mo usado suponen 1 kg de plomo nuevo, con venta
a sus competidores) en Mezica y en Macedonia. Al
comprar este afio la planta de la marca Vesna en
Macedonia, se congel6 el proyecto de planta y
centro de formacién en Barcelona que se habia
barajado en un principio.

La gestion de recogida (obligacion de recoger el
95% de lo producido para todos los fabricantes)
ve como novedad la obtencién de licencias para
exportar la bateria usada a Eslovenia (el “trans-
fronterero”), y se realizan acciones comerciales
que vinculan la venta de baterias nuevas con las
usadas.

Fortaleza

TAB tiene un 65% de las ventas en la Union
Europea, ademaés de ir creando filiales desde
2001 (Croacia, Polonia, Suiza, Italia, Serbia, Rusia
y este afio Macedonia -TAB-Mak-), pero esté pre-
sente en otros mercados, como Sudamérica,
marruecos etc., con presencia en ferias interna-
cionales. @

www.tabspain.com
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LOS FABRICANTES DE FILTROS AFRONTAN
EL FUTURO INTENSIFICANDO SUS

LANZAMIENTOS

Sogefi, nuevos
catalogos

La posventa tiene una importancia clave en la compafiia; no en vano, en la ultima
Automechanika Frankfurt realizaron el lanzamiento de la nueva marca, Sogefi Pro, que
acompafara al resto de marcas presentes en Espafia que estrenan catalogos
simultaneamente con nueva imagen y mejoras en contenidos.

En la Gltima feria de Frankfurt el Grupo Sogefi
anunciaba una nueva marca para vehiculos indus-
triales: SOGEFI PRO. Y es que la division
Posventa de la compafifa quiere crecer.

Nueva marca para

vehiculo industrial
Con la nueva marca comerciali-
zan una extensa gama de
productos formada por mas
de 500 referencias de filtros
de aire, aceite, diesel, habi-
taculo, hidraulicos, agua y
de urea para camiones,
autocares y autobuses con
el objetivo de poder ofrecer una
gama de filtros con el fin de poder cubrir

todas las necesidades de sus clientes.

Lanzamiento simultaneo

La division Posventa del Grupo Sogefi, fabricantes
de filtros presentes en equipamiento original y
posventa, liderada por Andrea Taschini, ha
lanzado sus catédlogos 2013 (por vez primera de
forma simultanea) totalmente actualizados y con
un nuevo disefio para cada una de sus marcas:
Fram, CoopersFiaam, Purflux, y la reciente-
mente creada Sogefi Pro para vehiculos pesa-
dos; cuentan con mejoras en su formato y en su
contenido, haciendo mas facil que antes encontrar
la calidad de equipamiento original adecuada para
todos los filtros de aceite, de aire, de combustible y
de aire del habitaculo, tanto para coches como
para vehiculos ligeros o vehiculos comerciales.

Nueva imagen, mejores
contenidos

Uno de los principales cambios es el estilo visual
armonizado del disefio de la portada de estos
nuevos catalogos. Cada uno de ellos se identifica
rapidamente como una publicacién de Sogefi,
tanto por el color diferenciador de cada marca de
filtros para posventa, como por la linea corporati-
va especial del Grupo Sogefi en negro, junto con el
logo del Grupo.

También se ha reorganizado el contenido de cada
catalogo para una mayor comodidad. Algunas de
las novedades son un estilo mejorado de la sec-
cién “Aplicaciones segtin fabricantes de automé-
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vil”, donde los datos estan ahora organizados en
columnas, para facilitar una rapida bisqueda de
referencias. Las novedades en filtros también re-
sultan faciles de identificar y estan organizadas
por fabricante de automavil y por tipo de filtro. De
promedio, cada marca del Grupo Sogefi ofrece
ahora mas de 150 nuevas referencias de filtros de
recambio. Estas incorporaciones cubren los vehi-
culos mas recientes, tales como el Alfa Romeo
Mito, Audi Al, Nissan Juke, Peugeot 208, Range
Rover Evoque, Renault Latitude y el Volkswagen
Amarok. Contando estas nuevas referencias, cada
uno de los catalogos cubre ahora mas de 1.100
vehiculos, entre los que se encuentran los de los
fabricantes mas importantes de Asia, América y
Europa. Los fabricantes afirman que la cobertura
de parque es del 96% para filtros de aire, 99%
para filtros de aceite, 98% para filtros de diésel,
90% para filtros de combustible y 96% para fil-
tros de aire del habitaculo.

Bajo pedido, los nuevos catalogos 2013 estan dis-
ponibles apara los clientes en una gran variedad
de formatos: papel y (los catalogos de Fram,
CoopersFiaam, y Purflux) en CD, ademas de po-
der descargarse desde las paginas web de cada
una de las marcas. En las herramientas de gestion
de datos como Tecdoc, MAM, Activant o Atelio,
entre otras, también hay disponible una amplia
informacion sobre cada una de las marcas.

Declaraciones

Taschini, Director General de la Division Posventa
de Sogefi, manifestaba: “La confianza, la eficiencia
y la economia son méds importantes que nunca y
por ello es fundamental que los automdviles cuen-
ten con los filtros mds fiables y de mayor calidad
de equipamiento original. De hecho, ocho de los
diez coches mas vendidos en Europa llevan pro-
ductos de Sogefi como equipamiento original.
Ademas, Sogefi esta reduciendo el tiempo de llega-
da al mercado para que tras el lanzamiento de un
vehiculo, la posventa independiente tenga tan
pronto como sea posible los productos del equipa-

miento original. La gama recientemente ampliada
de filtros para posventa y la nueva coleccién de

catalogos hacen que a los distribuidores y talleres
alin les sea mas facil ofrecer a sus propios clienies
nuestra tecnologia original de filtracién Sogefi”.

Ricard Albi, director comercial de Grupo Sogefi
Espafia decia: “Para el préximo
afio 2013, ademés de la introduc-
cién de la marca Sogefi Pro, in-
tentaremos seguir con la trayec- “
toria de crecimiento de Purfiux [
como producto atractivo, de re- ~ L))
ferencia, con materiales de alta
calidad donde se cuida al maxi-
mo la informacién al distribuidor para conseguir D
su fidelizacién. Purflux en nuestro pais sigue cre-
ciendo. En estos ultimos afios estamos consoli-
dando el crecimiento gracias a los buenos resulta-
dos conseguidos con los filtros de gasoil, que son
el caballo de batalla de la oferta Purflux.
Por otra parte, reforzaremos PBR como un pro-
ducto diferencial, preparado para competir en
una nueva categoria de producto adecuado a los
nuevos patrones de compra, donde estudiar y
conocer el mercado es imprescindible. En PBR
buscamos un producto con una calidad adecua-
da, que nos permita llegar a un éptimo nivel de
competitividad, en cuanto a precio se refiere.
Esto se consigue disponiendo de una gama opti-
mizada para cubrir el 90% del
parque automovilistico actual,
con un precio que es el justo
€Ompromiso para un merca-
do sensible al coste. Durante
el 2012 hemos ampliado
nuestro portafolio de pro-
ductos incorporando 79
nuevas referencias. Cabe re-
cordar que hasta ahora PBR
tnicamente estaba presen-
te en el mercado nacional y
ahora también esta empe-
zando a distribuirse en al-
gunos paises de Europa.” @

www.sogefigroup.com
www.purflux.com
www.coopersfiaam.com
www.sogefipro.com
www.fram-europe.com
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nueva gama dejdignosis de la marca chinT.
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Una treintefa de distribuidores Launch
Ibérica asistieron a la presentacion de la

Solita i Plegamans (Barcelona) presento rementemente en sociedads No
faltamos a esta presentamonfén la que también conocimos(@iras
novedades como el X-431 Pad el X-431 1V o el Diagup I]I]

El pasado 21 de noviembre Launch Ibérica
presentd por todo lo alto en sus sede central de
Palau-Solita i Plegamans (Barcelona) su nueva
gama de diagnosis, que estara ya disponible
desde el 1 de diciembre. Esta nueva gama cuenta
con interesantes novedades.

DBS y méas X-431

La renovada gama de diagnosis Launch incluye
novedades como DBS, el X-431 IV, el Diagun
111 0 el X-431 Pad. Este ltimo es un equipo de
diagnosis basado en un tablet PC con Windows
multitarea, es decir, el profesional de la reparacion

Los distribuﬁbﬁés pudieron.conocer in situ las nove-
dades presentadas. Incluso hubo demestraciones
para mostrar el funcionamiento de las mismas,
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puede realizar las funciones de diagndstico a la
vez que chatea o actualiza el equipo. Ademas, tal
como subray6, José Luis Salmerén, forma-
dor de Launch Ibérica, es muy potente y cuenta
con conectividad total.

EI DBS es la novedad mas importante por su ca-
racter innovador. Se trata de un interfaz de diag-
nosis pequefio pero muy potente que funciona
también con los sistemas operativos i0S y
Android y que, como apuntd José Luis
Turégano, presidente de Launch Ibérica, inau-
gura un nuevo concepto de diagnosis ya que per-
mite una interaccion entre el taller y el usuario del
vehiculo, que pasa a jugar un papel mas activo en
las tareas del autodiagndstico al funcionar de la
siguiente manera: cuando un vehiculo lleva insta-
lado el DBS y entra al taller, el mecénico puede
conectar con él a través de su equipo de diagnosis
Launch por Bluetooth conectando, por tanto, ta-
ller y cliente y permite una diagnosis mas a fondo
porque el interfaz va verificando el funcionamien-
to del vehiculo en marcha. EI DBS puede tener
una gran utilidad en flotas como las de Policia,
cuerpos de seguridad, servicios médicos y puede
ser muy util a las aseguradoras que pueden tener
un mayor control del uso que los conductores dan
a sus vehiculos asegurados. Ofrece, asi mismo, la
posibilidad a aquellos que tengan inquietud por la
diagnosis de tener una herramienta al respecto y
sus posibilidades técnicas son impresionantes.
Por ejemplo, combinado con un GPS y el inmovi-
lizador puede bloguear en remoto el vehiculo con
laimportancia que esto puede tener en el caso del
robo del vehiculo.

Por lo que respecta al Diagun 1ll, se presenta
como el nuevo equipo de diagnosis de acceso ala

Pequefio pero potente. Elint
nosi

gama Launch pero, a pesar de ello, la marca de
origen chino ha ampliado su potencia y lo ha re-
novado profundamente a nivel estético. Ofrece,
por tanto, una equilibrada relacién precio-presta-
ciones.

No solo José Luis y Ricardo Turégano,
José Luis Salmerén o Carlos Lépez (di-
rector comercial de Launch Ibérica) impartieron
teorfa sobre todos estos equipos. A lo largo de la
jornada de presentacion se realizaron varias de-
mostraciones para que los asistentes conocie-
ran in situ las prestaciones de los nuevos equipos
Launch. Mencién especial merece la demostra-
cion de una telediagnosis con el X431 Pad
conectado al Call Center de Launch, modo de
trabajo y asistencia que facilita, y mucho, la labor
del taller. @

www.launchiberica.com
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erfaz de diag-
s DBS es la novedad mas revolucio-
naria lanzada por Launch.



Distribuidores

Navarro HIos.
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Y es que hubo momentos en el segundo dia que era muy dificil acceder a los distintos
emplazamientos de equipamiento, para observar las demos, fotografiar al entusiasta equipo
de ganadores del futbolin humano, o reunir a los miembros de esta familia, cuyos invitados/

clientes/amigos les retenian para poder darles la enhorabuena.

Este afio, Navarro Hnos., miembros de
GAUE, organizaron sus cuartas Jornadas
Técnicas para el taller, con el apoyo de compa-
fifas como 3M, Airtex, Akzo Nobel, Bosch,
BrainBee, Brembo, Cascos, Castrol, Dayco,
Gates, Krafft, ZF Services/Lemforder/Sachs,
Grupo  Schaeffler/Luk,  MANN+HUMMEL
IBERICA,  Tenneco/Monroe, Motor ~ Service,
Sogefi/PBR, Petronas, Phira, Puska, RoadHouse,
SKF, TAB, Tudor, Valeo, Wolf, Yuasa.

Primera Jornada

Durante la jornada del viernes 23, los talleres
de las zonas de influencia de los conocidos
distribuidores, dispusieron de toda la oferta de
maquinaria de la compafiia para poder cono-
cer sus caracteristicas; ademas, en una de las
plantas del edificio de los distribuidores, se
habia dispuesto la sala de formacién donde,
aparte de poder escuchar la ponencia de
Javier Marin, director comercial de BrainBee
Ibérica acerca de la diagnosis y el aire acondi-
cionado del automavil, los talleres encontraban
zonas reservadas a la exposicién de los pro-
ductos de las empresas proveedoras colabora-
doras, ademas hallar productos de la marca
propia de Navarro Hnos. Navago (baterias y
quimicos), junto con informacion de la red que
promueven por su pertenencia al Grupo de
distribucién, EuroTaller.

Numerosas ofertas para la ocasién tanto por
parte de Navarro como de los proveedores, se
hallaban situadas estratégicamente para infor-
mar a los talleres.

Todo el equipo de los distribuidores, comanda-
do por la familia Navarro (Baltasar, su her-
mano Antonio y la segunda generacion,
Maria José, Manoli, Maria Dolores,
Sergio Morales) 30 comerciales, jefes de
ventas, personal de mostrador... se prestaban

12 THEL

i Sergio Garcia, di-
rector comercial,
Baltasar y Antonio,
consejero delegado
y cofundador, res-
pectivamente,
Manoli, al frente de
la boutique, Maria
José, adjunta a di-
reccion general y
responsable de re-
cambios, y Maria
Dolores, al frente
del negocio Motos.

Forives . w
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Las demostraciones de
productos y maquinaria,
una de las principales
actividades durante las
Jornadas Técnicas.
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La marca propia de
los distribuidores
Navago, '

a atender a los asistentes a las Jornadas o
también a los profesionales que acudian, como
un dia mas, a realizar compras, ya que ni vier-
nes ni sabado se dejaron los mostradores, con
una actividad sostenida y similar a la de otros
sébados.

Segunda Jornada

El sdbado 24 la asistencia fue multitudinaria.
Se iniciaba la jornada con la exposicion de
maquinaria, para los talleres y mas tarde, en la
zona habilitada para ello, Sergi Camps, de
Phira daba una charla a los talleres interesados
acerca de la rentabilidad de la carroceria, tras
la que intervino Jestis Amenabar de Krafft
para explicar a los asistentes qué depara el fu-
turo al taller mecanico: emisiones, coche eléc-
trico y otros.

La diversion se iniciaba con el *“2°
Campeonato Mundial de futbolin
Humano”, en el que los diversos equipos
participantes, debidamente equipados con ca-
misetas de distintos colores, se incorporaban
al terrenos de juego, jaleados por los cada vez
mas numerosos talleres (se llegdé a los 300
profesionales, que acudian a la convocatoria de
los distribuidores) que iban acudiendo en auto-
buses a la sede malaguefia desde distintas
poblaciones, como Cadiz; las evoluciones del
campeonato eran comentaban por un entu-
siasta speaker (miembro del equipo de
Navarro, Manuel Gonzalez). La final la dis-
putaron ‘Jerezanos” y “Tuercas”, venciendo los

La red de
talleres, COMO
miembros de
GAUE, presente
enla exposicm’m.
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Distribuidores

primeros, que tenian como premio una noche
de Hotel para dos personas en THB
Torrequebrada, ademas de las medallas el tro-
feos y el “vale simbdlico” del premio.

A la vez, para los numerosisimos asistentes, los
distintos fabricantes con equipos y productos
expuestos estuvieron realizando demos en vivo.

Energizando al personal

Una de las ponencias que obtuvo mucha asis-

tencia e interés fue la de Monica Mendoza

de Energivity, quien estuvo animando a los ta-

lleres a dinamizar sus ventas, dando claves y

pautas de cdmo hacerlo, a partir de ejemplos

de otras compafiias y videos motivadores; en-
tre las ideas clave:

v/ Se puede mejorar estudiando la operativa
diaria del taller y siendo proactivos, pregun-
tando a los clientes el posicionamiento de la
empresa.

v/ Hay que darse a conocer, comunicandose
con el usuario (generando empatia), no solo
transmitiéndole datos.

v/ Hay que generar confianza ante el usuario,
que éste se sepa en buenas manos, propor-
cionando mensajes persuasivos, emociona-
les.

v/ Hay que ofrecer asesoramiento en un len-
guaje comprensible para el usuario y adap-
tado a cada uno de los diversos tipos, sien-
do cuidadosos con el lenguaje para que sea
positivo, ya que éste compra lo que cree que
es mejor.

v Se debe ser capaz de proporcionar un buen
servicio, siendo hébiles a la hora de cerrar la
venta de forma réapida y segura buscando el
compromiso del usuario.

v Hay que fidelizarle.

v Hay que conseguir que el usuario recomien-
de al taller.

v Hay que diferenciarse respecto a la compe-
tencia.

Mencionaba una segmentacién de los clientes
seglin un ranking titulado MICASO en funcién

e Comodidad
o Afecto

e Seguridad
e Orgullo

Proporcioné también algunas técnicas de auto-
motivacién para que los talleres asistentes ob-
servaran el actual contexto como un momento
de oportunidades, motivandose, no dando la
venta por perdida.

Novedades importantes

A los asistentes a las sesiones informativas se
les entregaba una carpeta con informacién de
las ofertas entre las que figuraba la noticia de
que Navarro Hnos. ha obtenido la homologa-
cién para Malaga a través de la Delegacion de
Industria a efectos de SEPRONA para ofrecer la
titulacion de manipulador de aire
acondicionado con gases fluorados.
En la carpeta, tal como sefalaba Sergio
Morales, se incorporaba una encuesta de sa-
tisfaccién de las jornadas junto con el interés,
por parte del taller, de acceder a esta informa-
cién novedosa para la reparacién.

Baltasar Navarro, en sus palabras a los
asistentes apelaba a la responsabilidad de los
talleres, a quienes animaba a ser “trabajado-
res, honrados, pagadores y cumplidos”, ade-
mas de agradecer su asistencia.

La jornada se cerraba con un abundante aperi-
tivo, donde no faltaron las cervezas y las bue-
nas viandas, seguido de un almuerzo, buenisi-
mas paellas y marisco.@
www.navarrohermanos.com

de sus caracteristicas principales y las princi- |

pales motivaciones que les impulsan:
e Moda, innovacién
e Interés econémico

Durante la conferencia_de
bre las técnicas de mejora
lleno absoluto en lasalah

Durante toda 2
Jornada, el
equipo encabe-
zado por la fa-
milia Navarro
no paraban de
saludar y aten-
der a los asis-
tentes.

Ménica Mendoza SO~
rlaventaenel taller,

abilitada para ello.

El 2° Campeonato Mundial de Futbolin
Humano, un momento de distension que
hizo las delicias de todos los participan-
tes, espectadores y, sobre todo, los gana-
dores, los Jerezanos, que ganaban una
noche de Hotel para dos personas en THB
Torrequebrada ademas de medallas y el
trofeo.

La documentacién aportaba informacion
sobre los productos, la compafiia y la no-
vedad de haber sido homologados por la
Delegacidn de Industria para proporcio-
nar la titulacion de aptitud para manipu-
lar gases fluorados.

No por ser un dia especial se dejo de
atender en mostradores. Tanto en la venta
directa como los talleres que llamaban.
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Distribuidores

REPASO A LAS'ACTIVIDADES DE LA

| FPATRONAL DE LA DISTRIBUCION

CON MOTIVO DE SU TRADICIONAL
ALMUERZO DE NAVIDAD

/ La patromnal pone el acento en Ia\multiplicidad de acgiones realizadas a favogdel sector

Como siempre, una sala llena en el
Rafael Hoteles Atocha
con motivo de la convo-
catoria del almuerzo

Juava
de  Navidad de [

ANCERA.
Fabricantes, distribucion,
agentes comerciales,

miembros de asociaciones
vinculadas a la patronal de la
distribucién espafiola, em-
presas afines al sector pos-
venta, profesionales distingui-
dos con el ‘ANCERA de Oro”, empresas de comuni-
cacion, y prensa especializada se reunieron ayer en
Madrid, pudiendo asistir al resumen de actividades
que, tras el almuerzo, iba desgranando su presi-
dente, Miguel Angel Cuerno, ademés de reco-
ger el tltimo ejemplar de su ANCERA News, el 28,
correspondiente a este mes.

Bajo el paraguas general de “La eficacia de
ANCERA”, Cuerno fue desgranando las actuacio-
nes de la patronal a lo largo de 2012; por ejemplo, la
aclaracion de la ley de Garantias por el
documento publicado, y la consecucién de la obliga-
toriedad de venta de recambios cautivos a los distri-
buidores por parte del canal marquista mediante la
figura “por mandato”.

Otro importante logro se refiere al documento
86672010 (antituning) presentando en el
Congreso de la patronal, en Malaga, el pasado
junio, el AutoCertificado, en el que se exime de
responsabilidad a las ITV. También se menciona-
ba el acuerdo alcanzado con Centro Zaragoza
por el que se puede acceder a un informe de
conformidad a los miembros de APTA.

En cuanto a equipamiento de taller, y
mencionando los 9 accidentes mortales en el
taller debido a elevadores que no cumplen las
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siurmas de traba

] . i oy, . =0t
multimarca, y pide umidonfpara seguir trabajando en eliflitliie? ;

homologaciones, anuncia-
ba la falta de colaboracién
del Gobierno y su ministe-
rio a ese respecto reali-
zando inspecciones, con
lo que hay que realizar
mucha actividad de infor-
macion sobre las homo-
logaciones de los equi-
pos. También se men-
cionaba el caso del po-
sible monopolio de el
FSD (equipo disefiado en las ITV
Alemanas), que desde AFIBA se esta intentan-
do bloquear.
También se hablé de los logros de la comi-
sion antipirateria representada por
CAPA, anunciando investigaciones privadas y
trabajos asesorados por abogados y con la co-
laboracién de la Guardia Civil que iban a des-
embocar en breve en una intervencién masiva
de mayoristas y minoristas.

jar

mﬁﬁﬁ‘f

e

1

Los seguros y su intento de control del merca-
do del recambio también formaron parte de la
exposicion resaltandose la retirada de los talle-
res asociados por parte de Pelayo y la retirada
del programa de puntuacién de talleres de la
obligatoriedad de compra de recambios y pintu-
ra en determinadas empresas.

Se mostraban ejemplos de nuevas maneras
de trabajar por parte de los talleres: anuncid
el acuerdo esa misma mafiana en la reunion del
comité Ejecutivo de ANCERA con abogados que
defendieran los derechos adquiridos con el re-
glamento ante posibles obligaciones a retirar
vehiculos del taller, ademas de mostrar la accion
publicitaria por parte de Talleres Robledo para
que los usuarios no cedan a las presiones de las
aseguradoras.

Para finalizar, hizo un llamamiento al trabajo en
equipo de todos los actores de la posventa para
defender la cuota del mercado posventa en ma-
nos del canal multimarca independiente.@
www.ancera.org




“a Eventos
A SUS EXPOSITORES, LA
INNOVANDO EN APORTACIONES S OBTENER UN

DIRECTIVA DE IFEMA APORTO IDEAS

MAYOR RETORNO

Una iniciativa fuera de lo comun, que deberia haber
sido aprovechada por cuantos asisten u organizan su
participacion en este tipo de eventos (si bien es de ley
reconocer que, en nuestro sector, hay quienes lo cono-
ceny ponen en practica de forma excelente) por supo-
ner un recopilatorio de las Best Practices a la hora de

DE INVERSION

Casi cuarenta
profesionales de la
posventa acudieron a la
convocatoria de Motortec
Automechanika |bérica-
MAI, con motivo del
interesante | Seminario
de Marketing Ferial

de la Posventa que

se celebraba en las
instalaciones de IFEMA.
Expuso diversas claves, acompafiando la exposicién
€on consejos a poner en practica: dedicar un dia, con
anticipacién (tan importante es estar en un evento
€Omo comunicar que se estd, no con un impreciso

“visitanos”, sino explicar el porqué), no el mes antes,
a identificar el objetivo que se persigue con la parti-

I_(Semmaruyde_.l\!l larketing
Ferialide laPosventa,

plantearse una presentaciéon empresarial en una  cipacion, no el motivo. Antonio
muestra obteniendo un retorno de inversién de lujo. Afirmaba con contundencia que es la mejor herra- Martin, jefe de
La documentacion entregada recopilaba las presen- ~ mienta para conseguir muchos obietivos en mucho 1+D+i de
taciones junto con ideas, plantilas, ejercicios, o tiempo, que la feria convoca al conjunto pero que de- IFEMA, co-
gjemplos visuales en los que poder basarse para  pende de las propias empresas atraer a los clientes a Mentaba |3
aplicar la informacién y mejorar la participacion. su stand “todos suman en la convocatoria; los partici- Importancia
pantes deben estar en los stands, no en los pasillos”, de las alianzas
: : afirmaba; para ello, aconsejaba establecer las tipolo- internaci
. - ' . 1ona-
I!‘_Ter'i’rlfei)’eneiln?e?\;lﬁ:‘Egurgiens?&ggrlfdeeﬁltz%e gias de clientes para centrarse mas en aquellos que les entre pro-
primero ennte . . . les supongan mayor interés (los que son potenciales Motores
la institucion ferial de Madrid, Antonio Martin, Para
. . S . compradores) cerrando agendas con ellos ya que los facilitar cq
jefe de [+D+i de la direccion de desarrollo de negocio . . . ) i ) n-
de IFEMA. con 25 afios en ese sector participantes’ (que no ‘visitantes’) llegan con agendas tactos interna-
' ’ cerradas (en un 75%, segtn sus datos): “hay que for- Cionales,

Martin defendia en su presentacién que una feria es
la mejor herramienta de generar ventas, mantenien-
do su peso respecto a otras acciones pese a la crisis;
también ofrecia datos respecto a la participacion de
las empresas, siendo las PYME las que mas lo em-
plean, reduciéndose su participacion a medida en
que crecen, asi como las compariias més exportado-
ras. En ese sentido, las alianzas internacionales (y
MAI es el mejor de los ejemplos) supone acceder a
otros mercados.

Uno de los argumentos esgrimidos, es que las ferias

tsz?lnirl:tr:e e];ggomjtrrﬁett'in% ?jieziiti)(fnﬁn?dsiraarlsr Zggg;? Practicar las demos, mantener una uniformacion, dRa(l;é
siendoil contacto efsonal un factor de relevancia " fueron otros de o CONSE|OS. i Cauneco,

P ' Y en cuanto a post feria, ser cumplidores: un 80% de Servis Group,

los expositores no hace post feria, el 18% de los visi- explicitaba al-

Manos a la obra tantes no recibe los materiales prometidos por los gunas claves
La vibrante intervencién de Rauil Calleja, director  expositores y el 43% lo recibieron cuando ya habian para lograr
de MAI, empezaba afirmando que no hay exposito-  decidido su opcién de compra, aconsejando basarse que el stand
res sino inversores, a los que hay que dar valor con  en las nuevas tecnologfas para, recopilando un dato se a\m.ee'con
un Retorno de Inversion-ROI entrando en la praxis  de contacto, enviarlo en el mismo momento de su os objefivos.

para incrementarla.

TNEL 16

mar parte de las agendas”, decfa.

Proponia encontrar un unico objetivo alineado con el
plan general de la compaifiia, realista pero cifrado y
desglosado por dias para poder medirlo, crear un
mensaje ganador y lanzarlo antes y durante la feria,
de forma clara y contundente, que sea visible (no
mezclado con miles de mensajes o textos) y recono-
cible, empledndolo para entrar en conversacion,
preparando al personal para que conozca lema y
funciones (el mejor comercial de la calle no es el
mejor en el stand, hay que preparar esa habilidad).

solicitud.
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Javier Garcia, de Grupo Pefia y Carlos Garcia
de Miac.

El stand adecuado: “mas” no
es “mejor”

Raul Caunedo, de Servis Group, compafiia de
consultoria, disefio, produccién, gestion y logistica y
montaje de stands con 40 afios de experiencia, expli-
caba las claves para que el stand apoye la consecu-
cion de objetivos de la comparfiia expositora, basan-
dose en cuatro claves: espacio, funcién, objetivo y
estética, siendo muy importante un briefing previo
con quienes son los encargados de llevarlo a cabo,
para poder llegar al stand que se necesita; mensajes
claros, flujo de visitas estudiado, son fundamentales
independientemente del tamafio.

Comunicar: fundamental

El equipo de comunicacién de la feria, encabezado
por Raul Diez, director de Comunicacién, acom-
pafiados de Marta Cacho, jefa de prensa y rela-
ciones con los medios, Lola Martin, jefa de pro-
mocion y publicidad, y Pedro Rosillo, jefe de au-
toedicién internet de IFEMA desplegaban todas las
herramientas a disposicion de los expositores y los
numerosos esfuerzos que se realizan para amplificar
los impactos informativos de las comunicaciones ya
que con la comunicacién se consigue Visibilidad,
Promocién y Notoriedad.

Se mencionaron la web de la feria, donde se incluyen
las informaciones proporcionadas por las compa-
fifas, el apoyo en los medios de comunicacién (pro-
fesionales y generalistas) como visibilizador, intensi-
ficador y marchamo de solvencia, las redes sociales
(45 perfiles abiertos), y, en general, el mundo 2.0.
como una feria de 365 dias, aconsejando no “utili-
zar” internet sino “hacer” internet en el sentido de la
creatividad y el cambio que este mundo experimenta
con una velocidad de vértigo. Asi mismo, se contem-
plaba la publicidad como un mecanismo que se
puede adaptar a las empresas.

Federico Balius, de Olas y Pablo Rodriguez,
de Denso.

Las redes sociales y el alma del sector

Justo tras la pregunta de Ricardo Crespo de
Impormovil acerca de localizar la parte “divertida”
del sector, que es algo farragoso por su contenido,
localizando el “alma de la posventa”, intervenia Raul
Gonzalez, de MP3. Empezé diciendo que el sector
tiene alma, porque esta constituido de personas que
aun entienden el contacto personal como un valor
fundamental, y porque cada vez de habla menos de
producto y se apela mas a esa parte ‘emocional’, si
bien hay mucho recorrido por hacer para mejorar
ese “alma” con el fin de que sea Util: lanzando vi-
deos, explicando historias.

Comentaba el escaso uso que los expositores de la
feria hacian de las redes sociales (especificando que
ni es una herramienta gratuita ni facil “no se puede
hacer a ratos, hay que actualizarlo, tener los enlaces
activos, conocer las mejores horas para comunicar,
el community manager debe estar cerca de la em-
presa y conocer sus valores”, sefialaba), ofreciendo
datos sobre el crecimiento de el uso de las redes (del
45% de perfiles de internautas en 2008 al 91% en
2011) y los nuevos soportes por los que se utilizan
(smartphones o tablets en lugar de PC), ademds del
crecimiento del consumo online (del 24% en 2004 al
39% en 2011) y del marketing online, que supone un
2,2% del PIB.

Hablé de centrarse en redes (debido a su cantidad
en activo) y sefiald Facebook, Twitter y LinkedIn
como las mas empleadas, recomendando clarificar
el uso que se les debe dar: profesional; cercano, si,
pero sin caer en contenidos excesivamente persona-
les; proponia un ejercicio: realizar una localizacién
de la compariia y el producto en los buscadores,
para ver qué se dice, con el objetivo de comprender
que es mejor controlar ese flujo informativo de forma
mas directa. @

www. motortec-automechanika-iberica.com

Martin, jefa de promocién y publicidad, y Pedro Rosillo: apoyo en comunicacion desde IFEMA.

353 - diciembre 2012

Ricardo Crespo, de Impormévil, apelando al
“alma” de la posventa, algo “aburrida” en
cuanto a producto, planteando la posibilidad
de hacer una feria mas divertida.

munde: 800
Espaiia: 19

Mundo: 200
Espaiia: 4.9

Mundo: 135
Espaiia: 2

IEII0S Sapal ap souensn ap sauo|w

Mundo: 125

Raul Gonzélez de MP3, explicando los benefi-
cios de las redes sociales para las empresas
de posventa.

Las nuevas formas de interactuar de la actualidad
gracias a la aparicion de internet.

El equipo de comunicacion de la feria: Radl Diez, director de Comunicacién, acompariados de Marta Cacho, jefa de prensa y relaciones con los medios, Lola

7 TIEL
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ACTIVIDADES, ESPACIOS, INICIATIVAS, TODO
PARA LA FORMACION DEL TALLER EN EL
CERTAMEN, ORGANIZADO POR IFEMA, QUE
TENDRA LUGAR LOS DIAS 13 AL 16 DE MARZO

DE 2013.

MOTORTEC/AUTOME
IYAYEFORMACION

Quisimos comentar con un expositor activo en el terreno de la formacion, Josep M2 Urgell, di-
rector de Rivolta Ibérica, diversos aspectos sobre este tema. Y el director de la feria, Radl

Josep M? Urgell
Director de Rivolta Ibérica

Motortec Automechanika Ibérica 2013, habilitara
dentro de los pabellones 4, 6, 8 y 10 de la Feria de
Madrid, unos nuevos espacios conocidos como
Demostraciones en Vivo. Se trata de una
nueva iniciativa para fomentar la puesta en esce-
na de demostraciones précticas, shows, repara-
ciones en vivo,...por parte de empresas exposito-
ras, y de forma gratuita.

La formacién vuelve a ser una linea estratégica
dentro de la gran fiesta sectorial, y pretende am-
pliar la de los Boxes de Formacion, en donde las
empresas expositoras pueden ofrecer conferen-
cias, presentaciones, etc.

Pero, para que nos hablara de la formacion y
cémo lo ve uno de los actores del sector, quisimos
comentarlo con un expositor muy activo, y con el
director de la muestra.

¢Considera que el taller de reparacion
espafiol esta suficientemente al dia en
lo que respecta a maquinaria adaptada
a las nuevas tecnologias?

Pensamos que, a pesar de que se habia hecho un
gran esfuerzo por ponerse al dia, en lo que respec-
ta a maquinaria adaptada a las nuevas tecnolo-
gias, hay que tener en cuenta que la vida media de
los equipos en el resto de Europa es mucho mas
corta de lo que lo es aqui en Espafia; la llegada de
la crisis econdmica esta teniendo un efecto perni-
Cioso, y se vuelve ha estar perdiendo el terreno
que en parte se habia recuperado, aunque no del
todo, en los afios de bonanza, por lo que volvemos
a estar en un desfase con los paises mas avanza-
dos como lo estédbamos hace diez o doce afios.

18 TR

Calleja, nos ofrece su opinién.

¢Cree que el reparador espaiiol cono-
ce a fondo los fundamentos tecnolégi-
cos de los equipos de nueva genera-
cion y los beneficios que suponen para
su taller?

Probablemente los conoce poco; y no solo a nivel
técnico, aunque en los Ultimos afios se ha avanza-
do mucho en estos conocimientos, sino que a ni-
vel del beneficio econémico que le pueden repor-
tar creo que el desconocimiento es mayor; por
regla general solo se tienen en cuenta que es lo
que cuesta, es decir: el gasto y no la productividad
que puede aportar; o sea, el beneficio se ha de
pensar mas en inversion pero no como sinénimo
de gasto, sino como aportacién necesaria para
obtener algo mas provechoso.

¢Qué es lo mas interesante para el ta-
ller que destacaria entre la oferta for-
mativa/informativa de su empresa en
la feria?

Los talleres muestran una actitud muy activa en la
formacién; especialmente en nuestro caso, en
todo lo relacionado con la alineacion de direccio-
nes, y podriamos decir que todos sin excepcion de
los que acuden a nuestros cursos, ya sean en los
que solemos dar periddicamente en nuestras ins-
talaciones, como los que en la edicién anterior
ofrecimos en la feria, se muestran muy satisfe-
chos tras la realizacion del curso, donde no solo
les intentamos dar unos amplios conocimientos
técnicos, sino que los complementamos con
ideas sobre como rentabilizar sus negocios gra-
cias a nuestros productos.

¢Qué opinion le merecen las charlas
técnicas, “demos” y demas aportacio-
nes complementarias de Motortec
Automechanika Ibérica a los profesio-
nales del taller espafiol?

Creo que es una muy buena idea para hacer la
feria mas interesante y proactiva.

¢Qué mensaje lanzaria a los talleres
para que acudieran a la feria?

Creo que para profesional del sector, que dispone
solo de un evento cada 2 afios de estas caracteris-
ticas, es muy recomendable que acuda a esta cita
para conocer de primera mano lo mejor para me-
jorar tecnolégica y econdmicamente su taller. A
pesar de que, hoy en dia, todos ofrecemos una
amplia informacién sobre nuestros productos a
través de nuestros comerciales, internet, catélo-
gos , etc.. el poder compararlos y verlos fisica-
mente, siempre es un ventaja que hay que aprove-
char; y el conocer o rencontrarse con los equipos
humanos que formamos las distintas empresas
del sector, también es siempre enriquecedor para
todos. @

www.rivoltagroup.com

TODO LO QUE UN TALLER
NECESITA, EN MOTORTEC
AUTOMECHANIKA IBERICA

Son muchas las variables que hacen que
nuestro taller siga funcionando. Pero lo que
esta muy claro es que no podemos esperar
a que la economia resurja. Solo quienes se
adelanten a este nuevo escenario, se adap-
ten a la nueva demanda, optimicen su ges-
tion empresarial, ser competitivos ofrecien-
do lo que un automovilista necesita, pro-
muevan una mayor demanda siendo aseso-
res del cliente,..y trabajen con recambios
relacion calidad precio 6ptima, podran mi-
rar al futuro con optimismo.

Equipamiento para nuestro taller, recam-
bios, tecnologia, formacién especializada
para cada tipo de taller, demos en vivo de
reparacion, redes de talleres,...todo el con-
junto hace que Motortec Automechanika
Iberica sea el espacio que nos puede ayu-
dar a seguir mirando al futuro. Porque lo
estamos construyendo para el taller. Esta es
su fiesta. La fiesta para todos los posvente-
ros. iTe esperamos!.

Raul Calleja
Director de Motortec Automechanika Ibérica

www.motortec-automechanika-iberica.com
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IX JORNADA DEL CICLO
DE CONFERENCIAS DE
LA CATEDRA CESVIMAP
DE LA UNIVERSIDAD
CATOLICA DE AVILA

b
4

eciclado de vehiculos. Una oportunidad en tiempos de crisis” era el leit motif de la nueva re-

unién de esta iniciativa llevada, que, con aforo completo, ha reunido a las principales voces del
sector del reciclado del automdvil en Espafia.

Junto al fabricante BMW, las asociaciones SIGRAUTO y
AEDRA, CESVIMAP y la Universidad Catélica
de Avila han compartido con el auditorio logros,
preocupaciones e ilusiones para los préximos afios,
con un exhaustivo estudio del impacto medioambien-
tal de la actividad recicladora y aproximando al publi-
co la experiencia de su CAT, Cesvi Recambios.

Disefo para el reciclaje
Fernando Sanchez, responsable del Area Técnica
de Posventa de BMW, intervino en primer lugar para
exteriorizar la politica de reciclaje de su marca. Insistié
en la preocupacion del fabricante aleman en materia
medioambiental, por octava ocasién lider del sector en
el indice Dow Jones de sostenibilidad. Sanchez expuso
diversos ejemplos del trabajo de BMW en este sentido.
Asi, el constructor aleman tiene requerimientos para el
vaciado del refrigerante, para el desmontaje de com-
ponentes peligrosos (baterias, catalizadores, lampa-
ras xenén) y crea herramientas especiales para el
drenaje de elementos como los amortiguadores.
Ademas, desarrolla, de manera cooperativa, unidades
de airbag. También utiliza un sistema informatizado
(IDIS) con procedimientos internacionalizados para el
desguace de vehiculos (drenaje, recuperacion de ele-
mentos contaminantes, neutralizacién de componen-
tes pirotécnicos, identificacién de componentes no
metdlicos, etc.).

CAT

A continuacién, tomo6 la palabra Manuel Kindelan,
Director general de SIGRAUTO (Asociacion Espafiola
para el Tratamiento Medioambiental de Vehiculos
Fuera de Uso). Partiendo del marco legal europeo para
vehiculos fuera de uso (Dir. 2000/53, con transposi-
ciénalalegalidad espafiola a través del RD 1383/2002,
afio en el que nace SIGRAUTO), Kindelan expuso los
propdsitos de la Asociacién que dirige y cudles son los
retos que afronta este sector. Entre los logros, Kindelan
se mostré orgulloso de la “mayor red de instalaciones
concertadas de CAT y desfragmentadoras de la UE”
(496 CAT y 28 desfragmentadoras; se quiere alcanzar
el nimero de 700 CAT). Ademas, confirmé que “en
Espafia los niveles de recuperacién son los adecuados
para el periodo 2006-2015, con un minimo del 80% de
reutilizacion y reciclado y hasta un 85% de recupera-
cién total”. De cara a 2015, el objetivo es alcanzar un
minimo del 85% de reutilizacién y reciclado y hasta el
95% de recuperacion total. Con este fin, es necesario
desarrollar las tecnologias de separacién y posfrag-
mentacién; el inconveniente principal es que requieren
una inversion elevada.

Hablan los desguazadores

Rafael Pardo, Director general de AEDRA
(Asociacion Espafiola de Desguazadores y Reciclaje
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de Automdviles) se refiri6 a la situacién actual de los
CAT. AEDRA cuenta con 600 socios, siendo la asocia-
cién de industriales del desguace de automdviles ma-
yor del mundo.

Para Pardo, la ausencia de planes de renovacion,
hasta la llegada del PIVE, se liga al descenso del nu-
mero de bajas de vehiculos y al envejecimiento del
parque, por lo que es partidario de que el PIVE “se
amplie y renueve”. Este hecho “tendria un efecto
muy positivo en el sector, en la Seguridad Vial y en el
medio ambiente”, sefiald.

Pardo afirmd que Espafia tiene un sector del desguace
“fuerte y comprometido”, que I6gicamente también se
ha visto afectado por la crisis, como la sociedad en
general. El nimero de vehiculos para procesar se ha
visto muy reducido en los Ultimos afios por la prolon-
gacién de su vida util y la existencia de actuaciones
ilegales. Para evitar estas actividades fuera de la ley,
Pardo es partidario de prestar atencién a las bajas
temporales y a los siniestros totales, eliminar el libro
de registro y crear un distintivo acreditativo de la DGT,
que aporte “confianza y seguridad al ciudadano”.

El estudio de CESVIMAP

Pedro Mas, Decano de la Facultad de Ciencias y
Artes de la UCAV (Universidad Catdlica de Avila) y
coordinador de la Cétedra CESVIMAP, y David
Mufioz, profesor de la UCAV, detallaron los resultados
del estudio Calculo del impacto medioambiental del
reciclado de vehiculos. Esta investigacion se ha realiza-
do en virtud de la Catedra CESVIMAP, con la financia-
cién de Fundacion MAPFRE. Con 27 millones de vehi-
culos en Espafia (250 millones en Europa), sélo
671927 se han dado de baja en 2011, lo que da idea de
la situacién que sufre el pais. Mas desmenuzé los
materiales que componen un vehiculo para determi-
nar el ahorro de materias primas que se consigue tras

un correcto proceso de reciclado de los vehiculos fuera
de uso. Muiioz, por su parte, facilité los datos de su
tesis doctoral, en la que analiza la huella de carbono
(HdC) en la actividad de reciclado. HAC es un indica-
dor medioambiental que mide la cantidad de emisio-
nes de gases de efecto invernadero (GEI) a la atmésfe-
ra, fruto de una actividad (el reciclado, en el caso que
nos ocupa).

CESVI RECAMBIOS,

una iniciativa

Cerrd la jornada el Director adjunto de CESVIMAP y
director general de Cesvi Recambios, Luis Pelayo
Garcia; se refirio a como CESVIMAP arrancé esta
nueva linea de negocio que dispone no sélo de unas
instalaciones modélicas, sino también de procesos
de trabajo automatizados, en los que ninguna pieza
queda sin identificar.

En el intervalo 2004-2011 se han desmontado 21.156
vehiculos, achatarrado 12.518 toneladas y facturado
375 millones de euros.

En palabras de Luis Pelayo Garcia, “las perspec-
tivas de futuro pasan por seguir cumpliendo escru-
pulosamente la normativa y la participacién y co-
operacion de todos los agentes implicados: los fa-
bricantes de vehiculos, aumentando el empleo de
materiales reciclables en su construccién; los CAT,
incrementando sus niveles de profesionalizacion y
optimizando sus propios procesos; y las fragmenta-
doras, que han de establecer objetivos claros para
el desarrollo de tecnologias de posfragmentacidn.
Por dltimo, la Administracién, que deberd garanti-
zar que los sectores mencionados cumplan los
principios marcados, ademds de promover el desa-
rrollo de los procesos de recogida y transporte”. @

www.cesvimap.com
www.cesvirecambios.com
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Fuimos a hablar con ellos de su planta de lubricantes y del mercado, pero acabamos
echando un vistazo a la situacion econdmica; suelen ser muy discretos, pero sus
afirmaciones resultan, tras el devenir del tiempo, casi oraculos.

¢COomo estan viviendo en AD Parts esta situacion contextual
tan compleja y larga?

Lluis Tarragé: Nuestros socios son personas que han reinvertido ade-
cuadamente en el negocio durante mucho tiempo y ahora, cuando los
tiempos son dificiles, se ven los beneficios de esta politica: por ejemplo,
la disponibilidad de stock y el nivel de servicio son pequefias ventajas di-
ferenciales.

Ademés, las empresas son sanas financieramente (como sabéis, el tema
de los cobros esta muy dificil); se ha sido prudente en cuanto a inversio-
nes; ya hace afios que se les ha ido dando pautas advirtiendo de que se
acercaban tiempos muy complejos y largos, aconsejando reducir los en-
deudamientos a corto plazo...en fin, una serie de recomendaciones que
han dado buen resultado, porque los bancos no estan ayudando nada con
la financiacidn, cancelando pélizas incluso antes de la fecha, elevando
condiciones sin avisar...

Y como no hay soluciones globales, ni desde los estamentos econémicos,
ni desde los politicos, se trata de esforzarse al maximo en la propia em-
presa.

<Y qué hay en cuanto a resultados?

L.T.: Nosotros estamos aproximadamente mas o menos como el afio
pasado, quiza en algin renglén algo mejor, en otros algo peor, pero el
mercado se reduce; habra que ver cdmo finaliza el afio, porque septiem-
bre fue un mal mes, octubre mejoré algo, noviembre, mds o menos y
diciembre es un mal mes: corto, con la Navidad en puertas y con menor
capacidad adquisitiva. Asi que, si no se bloquea el vehiculo, las inter-
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venciones se posponen.

Se sigue reduciendo el kilometraje (los consumos de carburante se han
reducido en un 6%, porque sus precios y la disponibilidad doméstica no
ayudan), la siniestralidad ha descendido...es decir, que no hay elementos
favorables. Y en lo que a vehiculo industrial se refiere la situacién es mu-
cho mds drastica: el mercado esté parado, y las inversiones en stocks son
més costosas, de menos rotacidn, etc.

Hablemos de lubricantes; su posicion en el mercado, con
planta envasadora, es distinta al resto de distribuidores,
¢Como se sitian en un mercado altamente competido y
esta reduciéndose en ventas?

L.T.: Es cierto, nuestro caso es tnico en Europa; pero yo diria que hay que
contemplar dos cosas distintas: una es el mercado en siy la otra nuestra
posicién en él, teniendo en cuenta lo que nuestra planta puede aportar-
nos.

El mercado se ha reducido como un 11% en litros, debido a todos los fac-
tores que hemos comentado antes, pero nosotros estamos algo mejor, asf
que nos consideramos aceptablemente satisfechos de ese resultado.
Josep Bosch: La planta es una ayuda, pero sin ser nada extraordinario.
Es una gran inversion realizada en su momento que esperamos amortizar
algun dia; desde una perspectiva meramente industrial, no es muy légica,
pero como nuestras actividades son principalmente otras, los costes que-
dan absorbidos. A veces parece que el tener la instalacién hace que man-
tengamos resultados, pero otras podria pensarse que si no fuéramos es-
clavos de esta instalacion se podria optar a otras oportunidades.
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Pero como disponemos de ella desde hace 12 afios (y tres afios mas para
prepararla), se trata de emplearla de la mejor manera posible.

Si un distribuidor pierde facturacién en otras marcas, aunque mantenga
la de AD, sus resultados se reducen; como lo que cuenta es el total, y este
se ha reducido, los resultados son menores.

¢Se traslada esa ventaja competitiva a otros mercados en
los que AD esta presente?

L.T.: Bueno, a algtin mercado muy concreto, para apoyar la introduccién
de la linea, pero béasicamente la instalacién es para el mercado ibérico:
Esparia Portugal y Andorra. Es un tema de costes de transporte, son pro-
ductos con unos margenes muy pequefios que no compensan envios a
larga distancia.

J.B.: No tenemos capacidad para hacerlo llegar a otros paises, es una
instalacion pequefia para ello, y tampoco esté previsto hacerlo. El coste
de una hipotética ampliacién mas el coste del transporte no compensaria
las ventajas que pudiera haber.

¢Quiza hace 12 afios era una buena idea pero la situacién
ha variado como para no serlo tanto en la actualidad?
J.B.- Eso es; no hay nada eterno, lo que en su momento tiene justifica-
cién, con los cambios esa perspectiva varia, ocurre que este tipo de inver-
siones son a muy largo plazo, y dado que la situacién econémica empeo-
ra, el equilibrio en los resultados es dificil de mantener.

En el Congreso de ANCERA de Barcelona, en octubre de
2008, ya nos comenté que en 2015 atin estariamos hablan-
do de esta crisis, y estamos practicamente al lado y atin
sigue, ¢hasta cuando?

J.B.- La situaci6n ird alin a peor: incrementara el paro, la economia do-
méstica se resentird porque los salarios se reduciran (directa o indirecta-
mente), las empresas tienen menores beneficios, con lo que no tienen
interés en ampliar actividades creando puestos de trabajo, el financia-
miento para las empresas ha mermado y para los particulares mas. El
entorno no es nada favorable y no podemos esperar ninguna mejora. Atn
no hemos tocado fondo, puede que en el 2014 o0 2015, aunque luego haran
falta muchos afios para adaptarnos a la nueva situacion.

¢Es la solvencia empresarial y la iniciativa la que salva esta
situacién?

J.B.: No soy muy optimista puesto que para mi Espafia estd en quiebra.
Tenemos una deuda que se acerca a los 4 billones de Euros, cuando
nuestro PIB anual es de méas o menos 1 billén, pero ademas esta deuda
sigue aumentando dado que tenemos un desequilibrio presupuestario
de més del 7 %.

El coste del paro sigue aumentando: su importe junto con los intereses de
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la deuda se llevan la mitad del Presupuesto, que obligard a mas recortes
y més impuestos, y con ello menor circulante para el consumo.

Los bancos siguen sin abrir la mano a las necesidades de muchas empre-
sas y algunas no podran soportarlo mucho mas tiempo, y el crédito a
particulares ha dejado practicamente de existir, con lo cual debemos de
aprender a vivir con lo que tengamos o generemos al momento. Si olvida-
mos situaciones anteriores y nos adaptamos, podremos subsistir, pero en
condiciones de vida mucho mds modestas.

Aunque con todo ello, alin nos quedara la deuda por devolver. Dificil que
nunca podamos.

Pero las empresas deben seguir adelante, tampoco es via-
ble el colapso...

J.B.: Estamos en un cambio de signo. Es como volver a los afios 70/80 y
a la economia de la época; muchas empresas no tendrén razén de existir
por la menor demanda de su actividad o producto. La masa empresarial
de todo tipo de actividades tiene hoy unas dimensiones adecuadas al
movimiento que hubo, no al que va a haber: redimensionarla implica mas
desempleo e inversiones sociales, y no habré suficientes recursos ni en
las empresas para hacerlo ni en el Estado luego para atenderles. Las
empresas deberan adaptarse a la nueva situacion; y no todos podran.

¢Estan los socios de AD Parts preparados para este cambio
de signo?

J.B.: Nadie lo estd. Los empresarios y los empleados deberan de sacrifi-
carse, trabajar mdas y conformarse ambos consiguiendo menos.
Intentando conseguir generar lo suficiente para mantener viable la em-
presa. Habrd més cierres y serd grave, porque ahora el sistema aun se
sostiene a base de endosar el problema a otros, pero cuando se terminen
los recursos de las que soportan la mora, la situacién sera dificil de con-
trolar. Lo vemos en muchos sectores: las suspensiones de pago que hoy
esta habiendo en Catalunya doblan las del afio pasado.

Sin embargo, nuestro sector alin estd en mejor posiciéon que otros (al
menos de momento), porque el vehiculo es el segundo o tercer bien en
importancia y las familias tratan de mantenerlo pero, no obstante, ya se
estan buscando alternativas de transporte y las intervenciones en repara-
ciones y mantenimiento son menores y de menor cuantia.

A pesar del contexto hay que seguir levantandose cada dia con ilusién,
conformarse con unos resultados modestos y hacerlo lo mejor posible.
Los que llevamos muchos afios en el oficio, las hemos visto peores. @

www.adparts.com
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430 EMPRESAS EXPOSITORAS
PROVENIENTES DE 26 PAISES

Y 31.916 VISITANTES
PROFESIONALES Y

EMPRESARIOS DEL SECTOR
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PROVENIENTES DE 39 PAISES

AUTOMECHANIKA\ARGENFINA2012

EXCELENTES RESULTADOS

Frente a un contexto econdmico complejo tanto a nivel nacional como internacional,
Automechanika Argentina 2012 logré posicionarse nuevamente como el evento mas importante
para la industria de la automocion en Sudamérica.

La organizacién de la muestra estuvo a cargo de
Messe Frankfurt Argentinayla Asociacion
de Fabricas Argentinas de Componentes
(AFAC).

La séptima edicion de Automechanika
Argentina culmind con excelentes resultados.
Durante la muestra, los principales protagonistas
del mercado nacional e internacional de la indus-
tria del recambio asistieron a un encuentro dnico
para el sector.

Participaron 430 empresas expositoras (2010:
542) provenientes de 26 paises: Alemania,
Argentina, Australia, Bélgica, Brasil, Canad,
Chile, China, Emiratos Arabes Unidos, Espafia
(Eurofren Systems), Estados Unidos, Francia,
Grecia, Holanda, Hong Kong, India, Italia, Malasia,
México, Panamad, Polonia, Rumania, Taiwan,
Turquia, Ucrania y Uruguay.

Conté con la presencia de 31916 visitantes profe-
sionales y empresarios (2010: 39.896) dedicados al
sector del recambio provenientes de 39 paises in-
cluidos Bolivia, Brasil, Chile, Paraguay, Uruguay,
Venezuela entre otros destinos de América, Africa,
Asia 'y Europa.

Inauguracion con el acento

puesto en los negocios

En el acto de apertura, Fernando Gorbaran,
Presidente de Messe Frankfurt Argentina, destaca-
ba que: “A pesar de un contexto econémico comple-
jo, este afio hemos trabajado fuertemente con la
Ronda Internacional de Negocios con compradores
principalmente de Latinoamérica y de Africa”.

El acto inaugural conté ademas con la presencia de
Fabio Rozenblum, Presidente de AFAC, Detlef
Braun, Member of the Executive Board of Messe
Frankfurt GmbH, Horacio Cepeda, Secretario de
Planeamiento  Estratégico del Ministerio de
Industria de la Nacion, el Brand Manager de
Automechanika, Michael Johannes; el
Gobernador de la Provincia de Santa Fe, Antonio
Bonfatti; el Ministro de la Produccién de la
Provincia de Santa Fe, CPN Carlos Fascendini;
el Presidente de la Camara Chilena de Comercio de
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Repuestos y Accesorios Automotrices (CAREP),
Fernando Aguayo; la Presidenta de la Cdmara
de Autopartes del Uruguay, Cecilia Casulo; y el
Consejero  del Sindicato Nacional de la
(SINDIPECAS), Theophil Jaggi.

Automechanika Academy

En el marco del Automechanika Academy
se desarrollé un completo programa de activida-
des académicas para actualizarse y desarrollar
nuevas capacidades. Entre los eventos destaca-
dos se encuentran:

e Seminario “Encuentro de lideres de la industria
automotriz 2012: Construyendo consensos”
Organizado por AFAC, la jornada conté con la pre-
sencia de la Ministra de Industria de la Nacién,
Débora Giorgi quien insté a “aprovechar la enor-
me oportunidad que nos da un mercado que crece
y que seguird creciendo” al tiempo que hizo un ba-
lance positivo del presente afio ya que se registrara
un nivel de produccién cercano a las 800.000 uni-
dades, similar al récord de 2011. y su par en la.
También participaron en el encuentro Carlos
Tomada Ministro de Trabajo, Empleo y Seguridad
Social de la Nacién, Dante Alvarez,
Vicepresidente 1° de ACARA; Ricardo Pignanelli,
Secretario General de SMATA; Cristiano Ratazzi,
Presidente de ADEFA; y Fabio Rozenblum,
Presidente de AFAC.

Convenio de cooperacioén conjunta AFAC-ACARA
AFAC (Asociacion de recambistas) y ACARA
(Asociacion de Concesionarios de Automotores la
Republica Argentina) suscribieron un convenio de
cooperacién mutua: las empresas asociadas a
AFAC podran acceder al sistema SIOMAA de ACARA
que recopila toda la informacién estadistica mas
completa del sector y que es actualizada diaria-
mente en tiempo real. Es una gran contribucion a la
toma de decisiones estratégicas para las empresas
del mercado de reposicion.

o Tuner Challenge Il

Los visitantes presenciaron en vivo la transforma-
cién integral de dos vehiculos deportivos. 85 espe-

cialistas realizaron la metamorfosis de la carroce-
ria, del equipamiento interior y de la pintura y la
preparacion del motor de un MAZDA RX-7 FD3S,
coupé japonés equipado con un motor de tecnolo-
gia no convencional, y un Can-Am Spyder, la com-
binacién perfecta entre moto de alta velocidad y
un auto deportivo. Para tal fin se utilizaron los
componentes, las herramientas y todo el know-
how de los expositores.

o Conferencias de los expositores

Durante cuatro dias se celebraron més de 30 char-
las sobre los siguientes temas: las tendencias en
seguridad activa y pasiva, modernos productos
para el cuidado y mantenimiento integral del auto-
mavil, nuevas tecnologias del motor, equipamientos
para el taller, etc.

e 4a Ronda Internacional de Compradores de
Autopartes

Estuvo organizada por Messe Frankfurt Argentina en
conjunto con el Ministerio de Relaciones Exteriores y
Culto a través de la Fundacién Export.Ar y la
Secretaria de Comercio Exterior del Ministerio de
Economia y Finanzas Publicas. Durante las 230 re-
uniones realizadas hicieron negocios empresas loca-
les del sector con compradores extranjeros prove-
nientes de Bolivia, Brasil, Colombia, Ecuador,
Panamay Peru.

® Ronda de Localizacion de Recambios

Organizada por AFAC y ADEFA, registré un total de
48 reuniones entre terminales y recambistas.

Encuentros asociativos
Asimismo, la muestra fue elegida por distintas
entidades como sede para la realizacién de en-
cuentros: la Federacién Argentina de Cdmaras de
Comerciantes en Repuestos del Automotor
(FACCERA) realizé su reunion anual del Consejo
Directivo. También la Federacién Argentina de
Asociaciones de Talleres de Reparacién de
Automotores y Afines (FAATRA) brindd una serie
de capacitaciones técnicas para la reparacién de
la automocién. @

www.automechanika.com.ar
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ventas de lubriégntes para
automocion han caido en el

un 10 por ciento en
comparacion con el mismo

periodo de 2011. Y ese ano las
ventas ya descendieron un 7

por ciento. Esta claro que el
mercado de los aceites de
motor no pasa por su mejor
momento ya que su

comportamiento va ligado al de
la actividad econdmica del pais.

“El mercado nacional de los lubricantes es un
mercado directamente relacionado con la actividad
econdmica por lo que la situacién actual es pareja a
la de la economia nacional. Una parte importante de
este sector estd relacionado con las industrias y los
procesos productivos por lo que la reduccidn de la
produccion industrial se ha reflejado directamente
en el consumo de lubricante. Asi mismo, la estado
del sector se agrava por la situacion de la industria
de la automocion en particular en la que los datos
de ventas de vehiculos han sido muy negativos y la
actividad profesional que mueve a los vehiculos in-
dustriales ligeros y pesados y a la maquinaria ptiblica
también ha caido como consecuencia del descenso
de la actividad industrial”. Asf resume un fabricante
de referencia la situacién actual de estancamiento
del mercado de aceites de motor.

ASELUBE confirma la recesién
Ratifica con datos este estancamiento ASELUBE
que recientemente ha publicado un gréfico en su
pagina web que muestra como la evolucién de
las ventas de lubricantes acumuladas
en los ultimos 12 meses (periodo octubre
2011-octubre 2012) han caido un 10 por ciento. Y
este descenso de ventas se produce tras un ejer-
cicio 2011 en el que las ventas de lubricantes
para automocion ya cayeron un 7 por
ciento seglin se desprende de la Memoria
de Actividades 2011 de la Asociacién
Espaiiola de Lubricantes.

Muchos son los factores que influyen en el descenso
de las ventas de todos ellos pero la actual situacion
econdmica es la primera ficha de lo que es un efecto
doming, tal como explica una fuente consultada: “e/
incremento del paro, producto de la recesién que
vivimos, provoca que los conductores cojan menos
el coche y que se piensen dos veces realizar alguna
reparacion o el mantenimiento de piezas de desgaste
0 cambios de lubricantes, filtros, etc que se tarda
mds en realizarse. Esto es una cadena, se acude me-
nos al taller y se gasta menos dinero por la situacién
econdémica lo que repercute en una menor venta

353 - diciembre 2012

El'mercadoldeireposicion
tesldeimo
"a'?érisis -

periodo enero-octubre de 2012

or

de las empresas. Si los lubricantes de automocién
descendieron en 2011 un 7 por ciento y, en concreto,
los de vehiculo pesado un 9 por ciento, para este
afio 2012 se alcanzaran los dos digitos de caida en
ambos casos, motivada por la crisis o recesion en la
que estamos sumidos actualmente”.

Y es que el pesimismo es generalizado. “El mercado
va claramente a la baja. La crisis econdmica que
estamos viviendo implica que se reduzca el uso
de los coches y que se alarguen los intervalos de
cambio de aceite” opina un destacado fabricante.
En términos practicamente idénticos se expresa
una multinacional petrolera: “las ventas a lo largo
del afio 2012 se han visto reducidas principalmente
como consecuencia de la actual coyuntura econd-
mica: incremento de los periodos de cambio de
aceite, menor utilizacién de los vehiculos, etc.”.

Y es que es muy dificil aumentar las ventas de lubri-
cantes si la actividad de los talleres desciende mes
a mes. Segun un reciente estudio de Audatex, el
volumen de reparaciones de los talleres
descendera un 4 por ciento en el presente
gjercicio 2012. Y lo que es peor, desde el inicio
de la crisis en 2008, la actividad de los talleres
acumula una caida del 17,5 por ciento.

Informe

Menos ventas pero mas calidad
La Memoria de Actividades de ASELUBE constata
que la bajada de las ventas no ha ido acompafia-
das de un descenso de la calidad de los productos
vendidos, algo que si que ocurre en otros muchos
productos. Esta apuesta por la calidad se plasma
en el hecho de que sigue aumentando el
consumo de los aceites sintéticos y se-
misintéticos en detrimento de los minerales. Las
cifras son elocuentes, la proporcién de productos
sintéticos ha pasado del 2,4 por ciento que copaba
en 1995 al 41,1 por ciento en 2011. El auge de los
semisintéticos es similar, pasando del 9,7 por cien-
to de cuota de mercado en 1995 al 83,8 por ciento
en 2011. Ademas, esta proporcion de sintéticos y
semisintéticos es significativamente superior en el
parque de vehiculos de menos de tres afios.
Confirmaba esta tendencia un fabricante consulta-
do: “en cuanto a facturacidn en aceites de motor,
este afio creemos que nos mantendremos en los
niveles de 2011 aunque se habran colocado en el
mercado del orden de un 5 por ciento menos de
kilos. Esto es debido al incremento de venta de
productos sintéticos con periodos de cambio mds
largo como, por ejemplo, el 5W30 o el 5W40".

2008 2009 2010 2011

Unidades Estable- % de Estable- % de Estable- % de Estable- % de

cimientos ~ ventas  cimientos  ventas  cimientos  ventas  cimientos  ventas
Gasolineras y Esta- 7126 77 7151 71 1234 6,0 8.331 57
ciones de Servicio
Tiendas de 7127 22,6 6.607 24,0 6.125 26,3 5.766 275
recambio
Resto de talleres 29.123 18,4 27602 176 25915 18,1 25.168 18,4
Grandes superficies 377 45 375 4.6 376 45 380 4,6
Talleres 12.102 46,7 11.666 46,8 11.289 45,1 11.109 439
concesionarios
Suma total 55.855 100 53.401 100 50.939 100 50.754 100

Fuente: Memoria de Actividades 2011 de ASELUBE. Estos datos solo incluyen los porcentajes de ventas a detallistas.
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Algunas propuestas del mercado
A continuacién describimos la oferta de algunos de
los proveedores mas destacados de este concurri-
do y competido mercado:

AD PARTS

Riudellots de la Selva (Girona). Este importante
grupo de distribucién ha apostado por la marca
propia en el mercado de lubricantes. Prueba de
esta decidida apuesta es que incluso tiene una
planta de envasado. La gama de aceites AD es
completa y satisface practicamente todas las
necesidades del parque espafiol de turismos y
de vehiculo industrial. Algunas de las referencias
mas destacadas son los aceites SHT Plus+0W40,
SHT 5W50 o el MDX Plus 10W40. El primero de
ellos destaca por sus altas prestaciones, esta es-
pecialmente indicado para motores de Ultima ge-
neracion gasolina o diésel a los que se le hace un
uso intensivo y esta formulado con bases 100%
sintéticas mejoradas con un avanzado sistema
de aditivacién que potencia la reduccion del con-
sumo de combustible y el desgaste del motor. La
férmula SHT 5W50 también destaca por su eleva-
do rendimiento, es un 100% sintético cuya baja
volatilidad reduce el consumo de combustible por
efectos de la evaporacion. También sobresale por
la proteccién que ofrece contra el desgaste. Por
Ultimo, la polivalencia y la relacién calidad-precio
son los puntos fuertes del lubricante MDX Plus
10W40. Formulado con bases hidro-sintéticas y
un equilibrado paquete de aditivos, su lubricacién
es optima en todo rango de temperaturas, aporta
proteccidn contra la corrosion y la oxidacién y su
baja volatilidad es una gran ayuda para alargar la
vida del catalizador. Aunque la gama de lubrican-
tes AD es muy amplia, la impresionante cartera
de productos de AD Parts incluye las gamas de
lubricantes de marcas como Bardahl, Eni, Esso,
Galp, Krafft, Mobil o Motul.

BP OIL ESPANA

Alcobendas (Madrid). La multinacional petrolera
opera en el mercado espafiol de lubricantes con las
marcas BP y Castrol. Entre la oferta de la primera
destaca lalinea Visco con formulaciones que se be-
nefician de la tecnologia CleanGuard que mantiene
el motor més limpio durante més tiempo. La oferta
Castrol es mas conocida en el mercado y su gama
es muy amplia. Su dltima linea, que se erige como
la més destacada de la gama, es la Castrol Edge.
Gracias a su tecnologia Fluid Strength Technology,
proporciona una elevada proteccion al motor. Se
trata de un sistema tecnolégico dindmico que, de
una forma activa, refuerza el lubricante y se adapta
y responde a las necesidades del motor para ase-
gurar su maximo rendimiento en cualquier estilo
de conduccién. Desde Castrol afirman que la linea
Edge, tras haber sido sometida a diversos tests, es
hasta un 40 por ciento més resistente al reducir el
contacto entre superficies metalicas cuando el mo-
tor esta sometido a altas presiones manteniendo
asi la eficiencia y el rendimiento del motor. La linea
Castrol Edge también se beneficia de un etiquetado
mas comprensible para identificar mas facilmente
el lubricante correcto para cada vehiculo. Esta
cuestion es interesante, estudios de Castrol revelan
que una de las principales causas de la confusion
sobre el aceite a emplear es consecuencia de la
dificil y complicada informacién que aparece en los
envases y etiquetas.
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BRUGAROLAS

Rubi (Barcelona). A través de su divisién Dynamic
pone a disposicion de la distribucion y los talleres
una amplia gama de aceites de motor para turismo
y vehiculo industrial pero también para motocicle-
tas, engranajes o hidraulicos. La oferta en vehiculo
ligero abarca formulaciones como las 5W30,
5W40, 10W40, 15W40 y 20W50 incluyéndose
variantes 100% sintéticas (Faster 5W30 Long Life
y Competition 5W40) o especificas para vehiculos
turbodiésel de inyeccidn directa de ultima genera-
cién (Runner 15W40 TDI). Para vehiculo industrial
propone las lineas Router (10W40, 15W40 y 15W40
SHPD) y Super Serie lll SAE 30 con las que cubre
practicamente todas las necesidades de este par-
que. La gama de lubricantes Dynamic esta disponi-
ble en envases de 5, 45, 185 kilos y en un contene-
dor de 875 kilos. Las referencias més destacadas,
por ser las Ultimas en incorporarse al catdlogo, son
la Faster 5W30 para vehiculo ligero y la Router E9
10W40 para vehiculo industrial pesado. La primera
de ellas es una Long Life 100% sintética que, como
su propio nombre indica, alarga notablemente el
tiempo de cambio de aceite.

CEPSA LUBRICANTES

Madrid. Firma fabricante, comercializadora, distri-
buidora y exportadora de las marcas Cepsa y Ertoil.
La primera es un referente en ventas gracias a una
extensa oferta que cubre cualquier tipo de necesi-
dad, tanto para vehiculo ligero como pesado. En
vehiculo ligero marca la pauta la linea Cepsa Xtar,
desarrollada para cumplir con los exigentes retos
mediambientales y de ahorro de combustible a la
vez que proporciona fiabilidad, calidad, rendimien-
to y tecnologia para satisfacer las demandas de
los motores de Ultima generacién. Dentro de esta
lineas, las referencias mas novedosas son la Xtar
Hybrid 5W20, Xtar Eco Tech CRTD CI 5W30 (para
Mazda y Ford), la Xtar Eco Tech HDi C2 5W30 (para
motores que requieran aceite ACEA 2: Citroén,
Peugeot, Renault, Fiat, Lexus, Toyota, etc.) y la Xtar
Mega Tech DCi C4 5W30 (para vehiculos de los gru-
pos Renault y Daimler). EI Hybrid 5SW20 merece es-
pecial mencidn, esta especialmente recomendado
para su uso en vehiculos hibridos y equipados con
sistema Start&Stop y en las motorizaciones gasoli-
na Ford que demanden un aceite con la aprobacién
WSS M2C-925B. Todos estos lubricantes son 100%
sintéticos y sobresalen por sus propiedades anti-
desgaste y tecnologias en modificadores de friccion
que permiten minimizar la pérdida de energfa que
se producen en el motor amén de ser “ahorradores”
de combustible. La linea Eurotech de Cepsa es la
dirigida a vehiculo industrial y las referencias més
recientes como la Eurotech LS 10W40 y Eurotech
MS 15W40 estan indicadas para motorizaciones
equipadas con catalizadores selectivos SCR/Urea
o con filtros de particulas DPF. Seglin Cepsa, el
empleo de la linea Eurotech reduce el nimero de
referencias y el stock de lubricantes al ser un aceite
universal, incrementa la vida dtil de los dispositivos
contra las emisiones, permite ahorrar en manteni-
miento y en residuos y aporta una mayor limpieza
del motor y un menor desgaste del mismo. Apuntar
que hace unos meses Cepsa adquiri® Chevron
Espafia, el negocio de comercializacién de la marca
Texaco. Como consecuencia de esta operacion, la
petrolera espariola ha asumido la distribucién de
la marca Texaco en Espafia, Portugal y Gibraltar.
Recordemos que Texaco propone conocidas lineas
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de lubricantes como la Havoline para turismo o la
Ursa para vehiculos comerciales.

ENIIBERIA

Alcobendas (Madrid). Bajo marca Eni (antes la
popular Agip, conserva incluso el logotipo de un
cuadrdpedo lanzando fuego por la boca), la filial
del grupo industrial italiano Eni ofrece una amplia
gama de lubricantes, heredada de la marca antes
citada. Actualmente marca la pauta en ventas, ren-
dimiento y prestaciones la linea i-Sint, cuyas tres
lineas, i-Sint, i-Sint Tech e i-Sint Professional, per-
miten elegir entre formulaciones fiables de dptima
relacién calidad-precio como las 5W-30, 5W40 o
10W40 o “economizadoras de combustible” como
las variantes de las lineas Tech y Professional. Otras
lineas Eni propuestas al mercado son la asequible
Universal Plus (15W40 y 20W50), las equilibradas
7004 (5W40), 7005 (OW30), 7006 (OW40), 7007
(OW30) y 7008 (5W30) o las de altas prestaciones
Tecsint o Formula (ambas ofrecen una amplio elen-
co de formulaciones).

GALP ENERGIA
ESPANA

Alcobendas (Madrid). La sucursal espafiola de la
petrolera portuguesa Galp pone a disposicion del
mercado las marcas Galp y Mobil, marca esta
Ultima de la que es distribuidor oficial en Espafia
desde 2008. La oferta asciende a 400 referencias
de las que un tercio corresponden a automocién.
La gama de aceites de motor Galp se estructura en
dos lineas, la Férmula y la Energy. La primera son
formulaciones especificas para los fabricantes que
desarrollan sus propias especificaciones mientras
que la Energy es la generalista, la destinada a los
conductores, y sobresale por proporcionar una
gama muy versatil que cubre todas sus necesida-
des. En cuanto a Mobil, su gama incluye variantes
100% sintéticas, semisintéticas y minerales mar-
cando la pauta la linea Mobil 1 de lubricantes de
alta calidad. Recientemente la gama Mobil ha sido
ampliada con la llegada de dos nuevos envases
de 1y 5 litros correspondientes al producto M-1
5W50 Peak Life. Este aceite es un 100% sintético
de alto rendimiento para motores diésel y gasolina
que, al estar formulado con un sistema de aditivos
que minimiza la formacién de iodos y depdsitos,
ayuda a retrasar el deterioro del motor. Asi mismo,
sus antioxidantes alargan la vida util del aceite y su
formulacién equilibrada asegura un funcionamien-
to excelente a lo largo de toda la vida del motor. El
lubricante Mobil 1 5W50 Peak Life también esta
especialmente indicado para ser usado en motores
antiguos porque forma una gruesa pelicula de lubri-
cante a temperatura de trabajo. Apuntar también
que la linea Mobil 1 ofrece un elevado rendimiento
en temperaturas de frio extremo y aportan un alto
poder de limpieza del motor, proteccion contra el
desgaste y evitan la formacién de depdsitos.

IADA

Vilobi del Penedés (Barcelona). Fabricante y distri-
buidor de productos quimicos para la automocion,
bajo marca lada, propone una variada gama de
aceites de motor. Para vehiculo ligero cuenta con
formulaciones como las Super Multigrado 20W50
y 15W40 TDI-GTI, Evolution SAE 20W50, 15W40
Diesel, los Adrax Synthetic 10W40 y Plus SAE 5W40,
el Techno SAE 5W40, el Lynx 5W30, el Linus 5W30,
el Elbius 5W30 y el Altior 5W30. Por prestaciones
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destacan las variantes Adrax, Lynx, Linus, Elbius y
Altior 100% sintéticas. Mencién especial merecen
el Adrax Plus 5W40 por sus condiciones Low SAPS;
el Lynx 5W30 especificamente desarrollada para
los motores TDI del grupo Volkswagen, SEAT, Audi
y Skoda o el Altior 5W30, maximo exponente de
la calidad lada para motores con tecnologia Euro
IV equipados con sistemas de postratamiento
de las emisiones de escape (filtro de particulas y
catalizador). Las primeras mencionadas son mas
asequibles y destacan por su equilibrada relacion
calidad-precio. La gama de este fabricante en
aceites para vehiculo industrial incluye las formu-
laciones Multigrado 15W40 SHPD, Energy 10W40
UHPD Synthetic, los Monogrado Serie 3 (SAE 30y
40) y el Fortum 10W40 Fully Synthetic, este ltimc
un aceite multigrado con bases 100% sintéticas de
bajo contenido en SAPS (azufre, cenizas sultadas y
fésforo) especialmente formulado para la nueva ge-
neracion de motores diésel pesado con tecnologias
de postratamiento de los gases de escape.

IMPORMOVIL

Tres Cantos (Madrid). Esta empresa nos sirve de
ejemplo de cémo muchas firmas distribuidoras (so-
bre todo grupos aunque Impormévil no lo es) han
apostado por la marca propia a la hora de suminis-
trar lubricantes a sus clientes. Y es que, ademas de
distribuir la gama completa de una primera marca
como Motul, la cartera de productos Impormévil
incluye la gama de aceites comercializada bajo
marca propia Metaltech. En el mercado desde hace
pocos afios, su oferta se ha ido ampliando incor-
porando formulaciones especificas para distintas
marcas constructoras. Como consecuencia de ello,
la oferta Metaltech es paulatinamente méas versdtil,
propone formulaciones minerales, semisintéticas y
sintéticas y cubre un nimero cada vez més amplio
de necesidades. Nos sirven de ejemplo de lo que
ofrece esta marca las formulaciones 5W40 C3,
10W40 y 15W40. La primera es un aceite 100%
sintético para gasolina y diésel compatible con
los motores TDI y de eliminacién de particulas. El
10W40 es de tecnologias sintéticas especial para
motores diésel de inyeccion directa e indirecta, de
gasolina o dotados con sistema catalitico de elimi-
nacién de contaminantes y, por Ultimo, el 15W40
es un multigrado apto para motores modernos
gasolina y diésel de turismos y furgonetas. Las tres
son un ejemplo de versatilidad. La gama Metaltech
destaca por su relacién calidad-precio.

KRAFFT

Andoain (Gipuzkoa). La linea de aceites de motor
Krafft se estructura en dos grandes lineas, la
Profesional y la de Consumo. Dentro de la primera,
el fabricante vasco engloba referencias para turis-
mos y vehiculos ligeros como las LonglLife Gold, 04
y Eco, las Synthetic Gold y Competition o la Injection
TDI-GTI Especial Flota Mixta. La linea Profesional
también dispone de aceites para vehiculo industrial
como los 10W40 UHPD Ultra Synthetic, 15W40
Euro SHPD E7 Super Turbo Diesel, 10W40 Euro
SHPD E7, 15W40 SHPD Suiper Turbo Diesel, 20W40
Super HD o el SAE 30. Adentrandonos en la linea
de Consumo, Krafft cuenta con formulaciones in-
dicadas para motores gasolina como la Synthetic
TDI/GTI 10W40, la 5W40 Competition Gasolina, la
20W40 Racing Gasolina, Super Multigrade 20W50
y 15W50 Energy Plus GTITDI. No faltan tampoco
referencias para el parque diésel: las Synthetic TDI/
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GT110W40 y Gold 5W40 y las Professional TDI/GTI
15W40 y Super HD 20W40. La gama de Consumo
se completa con la Synthetic Gold 5W30 para mo-
tores diésel como gasolina. Como se puede consta-
tar la gama es amplia y versétil para cubrir el maxi-
mo de necesidades del parque circulante espafiol.
Mencidn especial merecen el aceite Syntethic Gold
5W30, un 100% sintético que aporta un plus de
proteccion y rendimiento; el LongLife Gold Eco,
un 100% sintético economizador de combustible
especificamente desarrollado para el grupo PSA o
el asequible y polivalente supermultigrado 15W40
Injection TDI-GTI.

MOTUL IBERICA

Barcelona. La gama de aceites de la marca france-
sa Motul se caracteriza por su amplitud de gama
ya que es la que ostenta el mayor niimero de ho-
mologaciones del mercado. Asi, dentro de la oferta
para turismos encontramos la gama Competition,
compuesta por ocho viscosidades; la 8100, pro-
ductos 100% sintéticos, full, medium o low SAPS;
la Specific, productos 100% sintéticos especificos
para cada homologacion de fabricante (13 pro-
ductos); la 6100, dos referencias Technosynthése;
la 4100, otras dos referencias Technosynthése; la
gama mineral, compuesta por cinco variantes y
la Classic, compuesta por dos referencias. Motul
ya dispone de formulaciones especificas para
vehiculos hibridos o movidos por GLP. Del vehiculo
industrial se encarga la gama Tekna, compuesta
por nueve formulaciones que van desde 100% sin-
téticas como la 5W30 a minerales como la 20W50.
Los lubricantes Motul que marcan la pauta dentro
de su oferta son los 8100 y los Specific. Ambas
lineas proponen aceites 100% sintéticos homolo-
gados por los fabricantes. Los de la gama Specific
son mono homologados, es decir, cada producto
cumple una homologacién de un fabricante
mientras que los 8100 cuentan con varias homo-
logaciones de diversos fabricantes. En cualquier
caso, todos los talleres encontraran la referencia
mas adecuada en una u otra gama. Las ultimas
formulaciones Motul lanzadas al mercado son las
Specific S15W30 y Specific 2296 5W40. La prime-
ra esta especialmente indicada para los motores
diésel de Fiat con homologacién Fiat 9.55535-S1.
ACEA C2 y la segunda, para los motores gasolina y
diésel del grupo PSA Peugeot Citroén que requieran
la homologacién B71 2296.

REPSOL

Madrid. La petrolera espafiola opera en este mer-
cado con dos marcas, Repsol y CS, siendo la pri-
mera una de las referencias del mercado a nivel de
consumo. Dentro de la gama de lubricantes Repsol
sobresale la linea Elite cuya amplitud de gama
permite cubrir buena parte de las necesidades del
parque circulante. Las de mayores prestaciones
dentro de esta linea son las variantes Evolution
Long Life 5SW30 y la Evolution Fuel Economy 5W30.
Como su propio nombre indica, la primera da
prioridad a alargar el periodo de cambio de aceite
y la segunda, a reducir el consumo de combustible.
Pero si hablamos de prestaciones, los maximos ex-
ponentes son los Carrera 5W50 y Carrera 10W60.
Ambos estan pensados para uso en motores de
altas prestaciones. El primero, destaca por su re-
sistencia a la oxidacion, por evitar que se formen
depdsitos y por su rendimiento a bajas temperatu-
ras. Por su parte, el Carrera 10W60 potencia alin
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mas las prestaciones del Carrera 5W50 y maximiza
el rendimiento del motor a la vez que protege del
desgaste de los motores de gran potencia. Prueba
de su elevado rendimiento es que esta recomenda-
do para ser empleado en modelos de firmas como
Maserati, Jaguar, Lotus o Aston Martin. En cuanto
a la marca CS, proporciona aceites de motor para
turismos y vehiculos industriales ligeros y pesados
y se presenta como una oferta mas asequible
aunque menos variada. Por ejemplo, solo cuatro
formulaciones conforman la oferta para turismos.
Esta oferta puede resultar muy atractiva para los
vehiculos que tienen ya algunos afios ya que son
productos de menos prestaciones pero mas eco-
nomicos.

SHELL ESPANA

Madrid. La filial espafiola de esta gigante petrolera
anglo-neerlandesa propone una de las gamas de
lubricantes més avanzadas tecnolégicamente, la li-
nea Helix de Shell. Ademds de prestacionesy rendi-
miento, ofrece variedad de formulaciones. El aceite
Helix Ultra es el maximo exponente en rendimiento;
el Helix HX7 destaca por su capacidad de respuesta
en todo tipo de situaciones (climatoldgicas, estilo de
conduccién, etc.); el Helix HX6 esta especialmente
indicado para los que realizan una conduccién sua-
ve y tranquila; el Helix HX5 tiene la particularidad
de reducir el ruido del motor mientras que la op-
cidén més asequible es el Helix HX3 especialmente
indicado para su uso en motores veteranos a los
que aporta un plus de limpieza y proteccién. La
dltima novedad Shell es el Helix Diesel Ultra AF-L
5W30, un 100% sintético low SAPS para vehiculos
que montan motores diésel con DPF y catalizador
en el sistema de escape. Destaca por la proteccion
que aporta a este sistema asi como al motor. Los
formulaciones “estrella” Shell para turismo, sin em-
bargo, son la Helix Ultra Extra 5W30 y la Helix HX7
10W40. La primera es un aceite 100% sintético de
altas prestaciones para motores gasolina y diésel,
con o sin DPF (filtros de particulas): low SAPS, alta
proteccion contra el desgaste, larga duracion, baja
volatilidad y bajo consumo. El lubricante de tecno-
logfa sintética Helix HX7 10W40 es el tinico que, con
su grado de viscosidad, esta homologado segtin la
norma MB 229.3 de Mercedes-Benz. Su gran virtud
es la capacidad para mantener el motor limpio.
Shell opera en el mercado del vehiculo industrial
con la gama Rimula. El alma mater de esta linea es
el Rimula R6 LM 10W40, un aceite 100% sintético
low SAPS que proporciona una alta proteccién con-
tra el desgaste y esta pensado para intervalos de
cambio muy largos.

TOTAL ESPANA

Madrid. Es la filial del grupo petrolero internacio-
nal Total, que comercializa las marcas Total, EIf y
Gulf (esta ultima propiedad de Total en Espana y
Portugal). Sus oficinas centrales se encuentran en
Madrid, posee una delegacién en Barcelona y dos
fabricas de lubricantes, en Madrid y Mendaro. Con
la marca Total propone al mercado de turismos
una completa gama de productos Total Quartz,
como los Quartz INEO, lubricantes sintéticos de
dltima generacion que incluyen productos bajos
en cenizas, especificos para filtros de particulas,
etc... y Quartz Energy, todas ellas cuentan con las
mas recientes especificaciones de los principales
fabricantes de vehiculos. Entre los productos de
Ultima generacién, recientemente lanzados por
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Total al mercado, cabe citar el Quartz Ineo First
OW30, especialmente disefiado para los motores
Euro VI, y el Quartz Ineo Long Life 5W30. En la
oferta de Total para vehiculos industriales, dentro
de la familia Total Rubia TIR, destaca una com-
pleta gama de lubricantes Fuel Economy para
motor y transmisiones, que consiguen notables
reducciones en el consumo de carburante (supe-
riores al 2%) y en las emisiones contaminantes.
La marca Elf ha estado ligada histéricamente a la
Competicién de Motor del mas alto nivel. La gama
de lubricantes Elf es también muy amplia, desta-
cando la linea de productos sintéticos premium,
Solaris, con propiedades ahorradoras de com-
bustible y de proteccion de los sistemas de tra-
tamiento de gases que equipan los vehiculos mas
recientes. La oferta de EIf se completa con otras
gamas como Excellium y Evolution, con productos
que satisfacen las necesidades de mantenimiento
y proteccion de los vehiculos de los principales
fabricantes. Otra de las lineas de productos de Elf
es la gama EIf Moto, que se beneficia de nuestra
experiencia en la competicidn, con aceites de
motor que cubren las necesidades de todo tipo de
motocicletas, y una completa oferta de productos
de apoyo para el mantenimiento. Gulf es una
marca presente en el mercado espafiol de lubri-
cantes para automocion desde hace mas de 80
afios, pionera en el desarrollo de los lubricantes
sintéticos, y que continua desarrollando produc-
tos innovadores adaptados a las necesidades de
los vehiculos y motorizaciones mas recientes. Su
principal atributo es la cercania a sus clientes.
Gulf propone al mercado una amplia oferta de
lubricantes que van desde los sintéticos de Ultima
generacion, Gulf Progress, hasta el nuevo produc-
to para vehiculos clasicos, Gulf Multi G Racing
20W50 que, gracias a una aditivacion detergente
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adaptada, garantiza la mejor lubricacién para mo-
tores fabricados entre 1950 y 1980. El Grupo Total
realiza importantes inversiones en Investigacion
y Desarrollo para lanzar al mercado lubricantes
adaptados a la continua evolucién tecnoldgica
marcada por los fabricantes de vehiculos, y al
desarrollo de formulaciones mas respetuosas con
el medio ambiente.

VERKOL

Bera (Navarra). Fabricante de la marca Verkol, en
aceites para motor se presenta con los siguientes
productos, los Verkoplus 10W40 MSA y 15W40
LD, el Extrem 5W30 (100% sintético para vehi-
culo industrial), el Turboplus 10W40 LD (sintético
multigrado también para vehiculo industrial) y los
Verkosynt 5SW40 MSA y 5W40. Las Ultimas formu-
laciones en incorporarse a su oferta han sido la
Verkosynt 5W40 MSA y la Verkoplus 10W40 MSA.
La primera de ellas es un aceite multigrado de
tecnologia sintético con bajo contenido en cenizas
(Mid SAPS) que cumple con los motores Euro 4
equipados con filtros de particulas diésel (DPF).
Por lo que respecta al Verkoplus 10W40 MSA, es
un aceite multigrado para vehiculo industrial es-
pecialmente formulado para su utilizacién en los
motores diésel de bajas emisiones contaminantes
que cumplen la normativa medioambiental Euro
4. También merece especial mencion el Verkosynt
5WA40, un aceite sintético multigrado para motores
gasolina y diésel ligeros con o sin turbo. Basado en
fluidos sintéticos, en polimeros altamente estables
al cizallamiento y en aditivos tecnolégicamente
avanzados, proporciona una largo intervalo de
duracién a la vez que evita la formacion de los
denominados barros negros (black sludges), muy
perjudiciales para la vida del motor. Su condicién
de multigrado asegura el arranque en frio. @
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ara adaptarse a las cada vez mas

exigentes normas medioambientales de

limitacion de emisiones contaminantes, la

industria del automovil esta desarrollando
alternativas a los motores de combustién. Una de las
que estan mas en boga son los vehiculos hibridos,
automoviles que combinan en su propulsion un
motor tradicional de combustion interna (gasolina
o diésel) con un motor eléctrico. Esta combinacion
permite reducir notablemente las emisiones de CO,,
particulas y otros gases nocivos.

CEPSA, con los hibridos

Siempre proponiendo lubricantes capaces de dar el
maximo rendimiento a los motores de ultima
generacion, CEPSA ha lanzado al mercado el
CEPSA XTAR Hybrid 5W20, un nuevo lubricante
especialmente disefiado para dar respuesta a las
necesidades de los innovadores vehiculos hibridos.
Esta formulacion es 100% sintética, de Ultima
tecnologia y cumple con los requerimientos de las
especificaciones ACEA A1/B1/B1-10, Ford WSS
M2C925-B y ACEA A5/B5-10 (nivel). CEPSA
LUBRICANTES ha desarrollado el CEPSA XTAR
Hybrid 5W20 para lubricar los motores de los
modelos hibridos méas populares del mercado como
los Toyota Prius, Prius +, Auris y Yaris, los Honda
Insight y CR-Z Hybrid o los Lexus CT200h y
RX450h.
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El nuevo lubricante de CEPSA alna ahorro de
combustible y ecologia gracias a su tecnologia
avanzada. Asi mismo, reduce el consumo de aceite
en el motor y la rumorosidad amén de proporcionar
una extraordinaria proteccion y limpieza. Gracias a
su baja viscosidad, se puede utilizar en condiciones
extremas de temperatura y se demuestra muy
efectivo en conduccién urbana con frecuentes
paradas y arranques. Recordemos que la parada y al
arranque es uno de los rasgos caracteristicos de los
vehiculos hibridos, que estan dotados con sistema
Start-Stop y, por ejemplo, en ciudad, es cuando el
motor térmico para y arranca constantemente y su
uso se alterna constantemente con el motor eléctrico
o funcionan ambos motores simultaneamente.

Fuel Economy Plus

La eficacia es otra de las grandes virtudes del XTAR
Hybrid 5W20 de CEPSA. Sus propiedades anti
desgaste y tecnologia en modificadores de friccion
de Ultima generacion permiten minimizar la pérdida
de energia que se produce en el motor manteniendo
sus cualidades mucho mas tiempo que las
tecnologias tradicionales. Ademas, dependiendo del
uso, ahorran combustible durante toda la vida Gtil
del aceite, hasta un 18 por ciento superiores que los
mejores 5W30 tipo “Fuel Economy’, evitando los
depositos que se originaban a altas temperaturas en
el motor con otros modificadores de friccion.
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S NUEVA MASILLA DE

UNIVERSAL, DE RELLENO Y ACABADO DE

DOS COMPONENTES

(3) POLIESTER

©)
74

759R/759Rc es la referencia de lo ul-
timo de DuPont Refinish, una masilla
de poliéster universal, de relleno y
acabado en dos componentes cuya
composicion se basa en un polimetro
de poliéster modificado que para su
activacion requiere un endurecedor de
perdxido. Disponible en tubo y en car-
tucho, esta nueva masilla sustituye a la
referencia 749R/749Rc. Respecto a
ésta, la nueva masilla es mucho mas
facil de utilizar y proporciona mejores

AMBAS DE POLIESTER, UNA APORTA CUBRICION
Y OTRA UN ACABADO MAS FINO

3M LANZA DOS NUEVAS MASILLAS

Lo ultimo de 3M para el profesional ca-
rrocero son dos nuevas masillas de
poliéster que complementan y amplian
la gama de productos de su Sistema
Dinamico de Mezcla (DMS).
Presentadas en forma de cartuchos bi-
componentes, mantienen las ventajas
del Sistema y proporcionan un dpti-
mo mezclado gracias a su aplica-

que contenia nuestra antigua masilla
de relleno, aprovechamos la oportuni-
dad para desarrollar la nueva masilla

759R/759Rc de acuerdo a nuestro es-

dor neumético que, literalmente,
"barre” la masilla a 1.800 r.p.m..

Adaptadas al uso cotidiano del taller, la masilla 51003 es una formula de alta
densidad con la que se logra una mayor cobricién mientras que la referencia

piritu de mejora continua de la pro-

51002 es de baja densidad en aras de obtener un acabado mas fino. Con ambas

resultados en el marcado de parches.
Confirma esta mejora Dirk Weymiens,
responsable de producto y técnica de
DuPont Refinish para EMEA: “como se
dejo de producir la resina de poliéster

ductividad. Los pintores podrdn utilizar
esta nueva masilla universal en una
gran variedad de trabajos de repara-
cién”. <«

€ www.dupontrefinish.es

es facil de lijar y se benefician de un disefio mejorado que garantiza la obten-
cién de la mezcla desde el principio. Con ellas también se han ampliado los ran-
gos de temperatura lo que permite, en algunos casos, utilizar una sola formula
la mayor parte del afio. «

€ www.3mchapaypintura.es

LLEGA LA PASTA ABRASIVA ROBERCAR GTI
ROBERLO AMPLIA Y RENUEVA SU GAMA DE PULIMENTOS

El fabricante de soluciones para el repintado de
Riudellots de la Selva (Girona) ha lanzado re-
cientemente la pasta abrasiva Robercar GTI
con la que culmina la renovacion de la linea de
pulimentos liquidos Robercar cuya formula-
cion ha sido revisada y mejorada para poten-
ciar sus prestaciones. Asi, los remozados puli-
mentos Robercar eliminan mas rayaduras en
menos tiempo por lo que se ha optimizado la
rapidez; reducen la temperatura del soporte, es
decir, no matizan la superficie; consumen me-
nos; no se seca el producto en el soporte, lo
que significa que evita marcas de pulido y ahora no
es necesario afiadir agua ya que la nueva genera-
cion rinde mas y no salpica.

Roberlo también ha cambiado la denominacion de
algunas referencias. Ahora, las C900, F910 y UF920

durecidos o barnices de alta resistencia.
Destaca por su rendimiento en aplicaciones
que requieren un alto poder de corte y por su
equilibrio entre rapidez y nivel de brillo. El
Robercar F-910 es un pulimento liquido fino
para procesos de abrillantado sobre pinturas
poco curadas y su accion de acabado permite
eliminar las marcas de lijado de granos finos
dejando un brillo uniforme. Por tltimo, el
Robercar UF-920 es un pulimento ultra fino
que garantiza un excelente acabado en térmi-
nos de calidad, proteccion y profundidad al
brillo sobre superficies previamente pulidas.

Como acompafiamiento a esta gama de pulimen-
tos, Roberlo ha editado un pdster con explicaciones
sobre sus recomendaciones de uso. €

€ www.www.roberlo.com

sustituyen a las 90, 91y 92. Asi mismo, la identifica-
cion de estos tres productos es mas sencilla ya que
se presentan en tapones de diferente color. Estos
tres pulimentos merecen especial mencion. El
Robercar C-900es un pulimento de corte rapido
para el abrillantado de acabados perfectamente en-
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LAS PISTOLAS DE LIMPIEZA EVERGREEN Y LA LAMINA IRON MASK
NOVEDADES BOSSAUTO

La cartera de productos de Bossauto se ha ampliado
con la llegada de dos novedades, la linea de pistolas
de limpieza Evergreen y la ldmina Iron Mask para

prevenir el lijado excesivo. 5 | F_

Por lo que respecta a las pistolas, forman parte de un e -
sistema de limpieza del vehiculo por aire, no usan ni =
agua ni aerosoles y son capaces de reducir en un 80 ’ .i

por ciento el empleo de productos quimicos como
siliconas o ceras. Asi mismo, funcionan a bajas pre-
siones por lo que el taller no necesita un gran com-

presor para hacerlas funcionar. Ocho pistolas y ac- cion de pulverizadora. Excepto las pistolas con aspi-

cesorios diferentes conforman el sistema Evergreen. racion, todas se pueden combinar con la amplia

Dos de ellas estan pensadas para la limpieza de plas- gama de productos de limpieza ecoldgicos Nanoskin

ticos y tapiceria, una para la limpieza de partes me- (desengrasantes, limpidores, geles, quitamanchas, ce-

talicas como motores o llantas, otra esta destinada a ras...) y con los discos y kits Autoscrub. Recordemos
limpiar superficies como vinilos, que las marcas Nanoskin y Autoscrub son comer-
goma, caucho o plastico, dos mo- cializadas en exclusiva en Espafia por Bossauto.
delos se benefician de un nuevo El fabricante e importador de productos para la re-
sistema de soplado de liquidos lim-  paracion y el mantenimiento de carrocerias también
piadores y aspiracion simultanea ha lanzado las nuevas laminas de acero inoxidable
de éste (con diferentes boquillas y Iron Mask. Utilizadas a modo de plantilla de recubri-
cepillos) y una ultima ejerce la fun- miento/enmascaramiento, previenen el lijado excesi-

vo de la superficie y facilitan la eliminacién de pe-
quefias imperfecciones. Las Iron Mask se superponen
sobre la pieza dejando a la vista el defecto a subsa-
nary se procede a la reparacion del mismo, ya sea
con cuchilla, cutter, pulidora, etc. Al estar fabricadas
en acero inoxidable las [aminas Iron Mask pueden
reutilizarse de ocho a diez veces. €

€) www.bossauto.com

EN VILLAMURIEL (PALENCIA)

GENERAL PAINT ESTRENA CENTRO DE
FORMACION

La filial espafiola del fabricante de pinturas General
Paint inauguro recientemente un centro de for-
macion en la localidad palentina de Villamuriel.
Las instalaciones, de 500 metros cuadrados y cer-
canas a la planta de Renault cuentan con aula de
formacion para las clases tedricas y con un area de
reparacion equipada a la tltima incluyendo zona
de preparacion, box de mezclas, cabina de pintura,
etc. Préximamente se le afiadira un servicio de co-
lor que tendra como objetivo prestar apoyo a los
distribuidores de General Paint. gerente de Pidecar (Madrid) y pronto se jubila tras
En el acto de inauguracion estuvieron presentes una dilatada trayectoria en el sector de la carroceria
todos los distribuidores de General Paint y destaca- y pintura. <

dos directivos de la firma fabricante como Pierrey € www.generalpaint.biz

Johny Corm, maximos accionistas de la empresa o
LaBree Truesdale, responsable del area de Pintura

NOUSAS

Y PROMOCIONA EL
PURIFICADOR DE AIRE
DEVILBISS DVFR 8

CAR REPAIR
SYSTEM PRESENTA
LO ULTIMO DE
FARECLA

El nuevo kit de pulido Rapid System de la marca
Farécla ya esta a la venta en el mercado espafol y
llega de manos de la distribuidora de Atarfe
(Granada) Car Repair System. Dicho kit lo compo-
nen los productos G6y G12 cuyas caracteristicas
principales, seguin la firma fabricante son un acaba-
do permanente sin pérdida de brillo sobre las pintu-
ras frescas; rapidez de accion de los productos que
permite reducir el tiempo de pulido; su desarrollo no
es petroquimico sino con emulsiones base agua por
lo que no provoca sequedad de la piel, es inofensivo
para la esponja y es mas facil de limpiar; su uso no
provoca salpicaduras y proporciona ahorro de tiem-
po al profesional del taller
de chapa y pintura. Con el
liquido G6 se consigue
una acabado o6ptimo des-
de el primer
momentoy
conel G12se
obtiene un bri- -
llo permanente evitandose &=
asi tener que repasar las

marcas opacas con el con- | F|
siguiente ahorro de tiem-
po.

Siguiendo con la actuali-

dad de Car Repair System, desde el 1 de diciembre
hasta el 31 de enero, todos sus clientes que adquie-
ran purificador de aire Devilbiss DVFR 8 recibiran
de regalo una manguera Devilbiss de 10 metros con
rosca 1/4. «

€ www.carrepairsystem.eu

Industrial. Ejercié de maestro de ceremonias
Antonio Lopez, director general de General Paint
en Espafia. Durante el acto, Truesdale presentd en
sociedad la nueva linea de pintura industrial
NorthStar fabricada en Estados Unidos que, con 36
bases, doce resinas y diez perlados permite a los ta-
lleres crear cualquier color, no solo de vehiculos pe-
sados y furgonetas sino de casi cualquier aplicacion
industrial.

La qguinda a esta inauguracion fue la entrega de
sendos reconocimientos a Juan José Latorre y a
Miguel Angel Carpintero. Latorre es el adminis-
trador general de Grupo Prasa, el primer distribui-
dor de General Paint en Espafia. Carpintero es el

Breves

Varios gerentes del programa
MVP recibieron el pasado mes de
octubre un médulo de forma-
cion sobre Marketing
Estratégico. Este curso se en-
marca en el posgrado MVP, un

modelo de trabajo adaptado a dicho Plan. «
€ www.nexaautocolor.com

programa de formacion en administracion de empresas que la marca de pinturas Nexa Autocolor desa-
rrolla conjuntamente con la escuela de negocios EADA. Las cuestiones que abordo el curso sobre
Marketing Estratégico fueron los elementos que conforman un Plan de Marketing o cémo desarrollar un
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Estd claro que la tecnologia facilita la tarea
de la peritacion, de lo que se trata es que
estas facilidades sean en pro de todos los

actores y que no implique una

monitorizacion de unos sobre otros...

PERITACIONES, REPARACIO
TECNOLOGIA, TALLERES

Y ASEGURADORAS

Coordinarse ye

alleres y Aseguradoras, Aseguradoras y Talleres. Asociaciones,
Péritos, Baremos, Teleperitacion, Fotoperitacion, Recambios,
Informacién Técnica...y, mediando, compafiias que ponen
todo su saber hacer para que la gestion del siniestro sea (ade-
mas de rapido) eficaz, fiable y con el maximo de contenidos para
que la profesionalidad de los canales sea cada vez mejor, lo cual
implica incrementar la competencia, pero también elevar el liston de

quien los emplee.

De lo que se trata es que ese saber hacer no sea empleado por ningu-
na de las partes implicadas para coartar y mermar la libertad de Ia
otra, sino para complementarse, incrementar la eficiencia y transpa-
rencia y facilitarle la vida al usuario, que es, al fin y al cabo, el que

debe verse favorecido. Porque hay fricciones...

Para que nos hablen de todo ello, hemos recabado las opiniones de
diversos actores para saber como ven este tema, como lo viven.

CETRAA, al habla la patronal
del taller

Manuel Aragén,
Presidente de la
Asociacion Provincial
de Talleres de
Reparacion de
Automoviles de Sevilla
(FEDEME, miembros
activos de CETRAA)

¢Como cree que estan actualmente las relaciones
peritos/aseguradoras - talleres multimarca inde-
pendiente respecto a su interaccion a la hora de
realizar una valoracion de un siniestro?

Las relaciones de los peritos con el taller, que son los
que valoran los dafios que le encargan las entidades
aseguradoras, en un principio deben de ser acordes
con la profesionalidad tanto del perito como del ta-
ller, y en teoria debe de haber acuerdos, ya que el
perito debe de ser lo mas objetivo posible; aunque
siempre existe la posibilidad de que haya algun tipo
de desencuentro, segun las linea que marque la en-
tidad o el grado de meticulosidad del perito.
¢Existen elementos de friccion o considera que la
situacion esta normalizada?

El principal tema de friccion o desencuentro esta
en los baremos de pintura y de la forma que los
aplique el perito; no tanto por el baremo que se
use, que también, sino por cémo se utilice la he-
rramienta, que debe ser de la mejor manera sin
perjudicar al taller con su aplicacion.

¢Considera que el taller tiene los medios adecuados
para poder colaborar activamente con las asegura-
doras a la hora de realizar una teleperitacion?

Los talleres, como no pueden ser de otra manera,
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salvo excepciones, estan preparados para llevar a
cabo todo tipo de trabajos administrativos, entre
ellos, las peritaciones por teleperitacion o fotope-
ritacion. Hay que tener en cuenta que en la actua-
lidad los talleres de reparaciones llevamos a cabo
cursos de formacion en todos los campos de taller,
por lo que lo que las valoraciones son mas que
conocidas y aceptadas, incluyendo el incremento
de trabajo que ello conlleva, ya no solo por la pe-
ritacion en si, sino por la tramitacion y tratamien-
to del expediente en general.

¢Qué sistema destacaria como mas empleado en-
tre los que existen en el mercado para tal efecto?
En la actualidad son varias las entidades que lle-
van a cabo varios sistemas de valoracion on-line,
y cada uno de nosotros se amolda, como es natu-
ral, a su sistema de trabajo.

En la actualidad AXA, Linea Directa, Génesis y otras
aseguradoras aplican distintas opciones, pero igual de
funcionales para nosotros.

¢Hasta qué punto las nuevas tecnologias emplea-
das en los actuales sistemas de peritacion pueden
ayudar al taller, al usuario y a las asequradoras en
el actual contexto de mercado?

Las nuevas tecnologias, son hoy en dia un pilar funda-
mental, no solo para los talleres, entidades y peritos,
sino para todo el mundo en general, y de ello nos be-
neficiamos todos o casi todos, me explico, las entida-
des se ahorran costos adicionales en la peritacion y
dan mas agilidad al tramite del siniestro, y de la peri-
tacion, ya que eliminan un paso. los talleres, porque al
eliminar el paso del perito fisico, damos mas rapidez
al trabajo a realizar en el vehiculo y por consiguiente
menos paso de tiempo.

Y para mi, los grandes perjudicados son los peritos,
que no realizan el trabajo de personarse fisicamente

e lSe

wal)

en el taller, aunque no desaparece su figura, ya que
tienen que inspeccionar on-line la valoracion.
¢Qué porcentaje de peritaciones del total de las
que se realizan en Espafia provienen del canal
marquista/canal multimarca?
Desconozco los porcentajes, aunque creo, que estan
por un 40-60, (habria que verlo) ya que las peritacio-
nes en los talleres multimarca son superiores, por una
cuestion principal: los acuerdos comerciales talleres
independientes/entidades, son mas baratos por los
costes generales de unos y de otros.
¢Han variado esos porcentajes en los ultimos
afios?
Creo que los talleres multimarca van creciendo por lo
expuesto anteriormente.
¢Cual es el futuro de las peritaciones, en su
opinion?
En mi opinion, las peritaciones seguiran siendo funda-
mentales, las haga el taller o el perito; es la forma de
controlar los siniestros y que estos se lleven a buen
puerto, por un precio justo y acorde a las necesidades
del expediente.
¢A qué retos fundamentales se enfrentan los pro-
veedores de este tipo de servicios en el sector
posventa en Espaiia?
Creo que el reto fundamental de este servicio es, pre-
cisamente, dar un servicio mas completo y de calidad,
donde el consumidor final sea capaz de beneficiarse
de todo el sistema; el Unico inconveniente que veo,
siempre bajo mi punto de vista, es que cuando se
aplique estos sistemas de valoraciones online, todos
nos beneficiemos de los mismos, tanto, entidades, ta-
lleres y peritos, eso sera fundamental para pensar que
este sistema de valoraciones es correcto y objetivo. <«
ﬂ www.cetraa.com

www.fedeme.com



GT MOTIVE, especialistas
innovadores

director GT Motive

¢Como cree que estan
B actualmente las relacio-
nes peritos/aseguradoras-
talleres multimarca inde-
pendiente respecto a su
interaccion a la hora de
realizar una valoracion de un siniestro?

Las relaciones entre los profesionales que peritan y
los que reparan es hoy dia una relacion de respeto
mutuo no exenta de las ldgicas discrepancias en
cualquier actividad continuada. Me permiten simpli-
ficar, los talleres nos dicen que les preocupa mas de
manera general el precio o tasa horaria de la mano de
obra (los bajos niveles al que ha llevado la situacion
actual del mercado) que la definicion de las piezas y
tareas de una reparacion puntual. A esto ha contri-
buido de manera especial el apoyo y la transparencia
que aportan las herramientas de valoracion.
¢Considera que el taller tiene los medios
adecuados para poder colaborar activamente
con las aseguradoras a la hora de realizar una
teleperitacion?

Creo que NO, aunque hemos avanzado mucho en
este campo aun faltan cosas importantes. Los talle-
res siguen evolucionando complementado la buena
practicas de reparacion con el soporte de servicios
que les solicitan sus clientes, entre los que se en-
cuentran las aseguradoras, sin embargo no se han
puesto todavia a disposicién de los talleres, por
parte de la mayoria de las compafiias de seguros, de
un sistema informatico adecuado para poder reali-
zar una labor de teleperitacion (peritacion a distan-
cia) o lo que creo que sera mas habitual, presupues-
to a distancia (sin que en todas las intervenciones
exista un perito detras sobre todo en las reparacio-
nes mas inmediatas y de importe reducido).

¢Qué sistema destacaria como mas emplea-
do entre los que existen en el mercado para
tal efecto?

Ya disponemos del elemento clave para poder enten-
dernos, el idioma comun que suponen herramientas
de valoracién como GT Estimate, ahora hemos de
conectar a aseguradoras Y talleres con sistemas in-
formaticos que tengan un proceso simple, poco cos-
toso en tiempo para el taller, y que permita cerrar el
ciclo de reparacion del siniestro de manera eficaz, en
ello estamos todos los actores del mercado y GT
Motive esta trabajando en soluciones muy potentes
que cumplan con esta necesaria labor.

¢Hasta qué punto las nuevas tecnologias emplea-
das en los actuales sistemas de peritacion pueden
ayudar al taller, al usuario y a las aseguradoras en
el actual contexto de mercado?

Como decia en el punto anterior, las nuevas tecnolo-
gias deben integrar a los talleres como si un usuario
interno se tratara, estrechando la relacion entre am-
bos, y la aseguradora debe ser un canal de entrada de
trabajo que por su eficacia de proceso permita au-
mentar el volumen y los ratios de rentabilidad del
taller, pero esto no solo se consigue con sistemas de
peritacion, estos sistemas son completamente nece-
sarios desde el momento que estandarizan la infor-
macién y proponen procesos y medios de ayuda para
una correcta valoracion del siniestro, pero no debe-
mos olvidar que es el taller el ultimo responsable de la

e " Antonio Osuna,

reparacion y por tanto de la propuestafaceptacion del
procedimiento de reparacion y su coste.

;Qué porcentaje de peritaciones del total de las
que se realizan en Espafia provienen del canal
marquista/canal multimarca? ;Han variado esos
porcentajes en los ultimos afios?

Lo voy a responder con unas interesantes tablas:

. Custa de Mercado por tipo de Taller
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¢Cual es el futuro de las peritaciones, en su
opinion?

Yo diria que el presente estd ya en un ciclo de siniestro
mucho mas automatizado, rapido y eficaz, que elimi-
ne tiempos innecesarios y costes afiadidos. Hemos de
integrar a los reparadores, sean talleres de chapa o
mecanica en los procesos de las compafias y a estas
companias en las entradas y salidas del taller como un
canal de gran volumen, el taller debe ser un proveedor
habitual y de confianza de la compafiia, tanto talleres,
peritos como aseguradoras deben revisar sus proce-
sos y herramientas para permitir acondicionar el
proceso de reparacion a la gravedad y necesidades de
cada tipologia de intervencion (no todos los tipos de
siniestros o reparacion se han de tratar igual).

El taller ha de poder comenzar la reparacion mas
rapidamente cuando el siniestro lo permita, el
perito tiene un importante papel de apoyo y su-
pervision de los siniestros que requieran de su
expertise y la compafia ha de saber clasificar y
mejorar el proceso para distribuir y gestionar de
manera segmentada los siniestros.

¢A qué retos fundamentales se enfrentan los pro-
veedores de este tipo de servicios en el sector
posventa en Espafia?

Se debe conectar al taller y al propietario del vehi-
culo con los otros actores implicados (asegurado-
ras, peritos, otros reparadores, asistencias, etc.)
permitiendo automatizar partes de la intervencion
como la comunicacion del siniestro, la entrada del
vehiculo en el taller, el presupuesto, la aceptacion,
los distintos estatus de la reparacion, la solicitud
que haga el taller de recambios, la factura electro-
nica, medios de seguimiento de satisfaccion del
cliente, medida de rentabilidades para el taller, etc.
El reto es claro ser util y rentable en este nuevo
proceso, adaptarnos para ser un ficha clave.

informe K&l

¢Consideran que responden a las necesidades de
los usuarios de estos productos (talleres/peritos/
aseguradoras/usuarios)?

En cuanto a las necesidades de los usuarios, hoy cada
uno hacemos nuestra guerra por nuestra parte y nos
dirigimos a un proceso mas integrado en que debemos
trabajar de manera mas solapada con otros actores,
dejar que los sistemas ayuden a automatizar lo que sea
posible y aportar el valor afiadido de nuestra capacidad
profesional, haciendo especial hincapié en alimentar de
informacion al proceso, sin dejar de dar la calidad ulti-
ma de la reparacion lo que no es ni sera nunca facil.
¢Desea afadir algo mas?

Estamos viviendo un momento muy interesante y
bonito de la gestion de reparaciones en Espafia, des-
tacando algo positivo del momento de crisis profunda
que atravesamos, estas malas noticias que vivimos en
los mercados nos llevan a acelerar la revision de pro-
cesos y a mejorar en eficacia, nos vemos obligados a
hacernos mejores y mas competitivos, beneficiando
sin duda a nuestro cliente o lo que es mas importante
al cliente de nuestro cliente(en el taller el conductor es
nuestro cliente, sin duda, pero ahora hemos de pres-
tar atencion a que esté contento como cliente de la
aseguradora 0 empresa de renting que nos apoya con
su volumen).

En los préximos meses veremos como salen a la luz
nuevas herramientas que nos ayudaran en esta labor y
nos permitiran volver la vista atras y comprobar que
también la peritacion ha cambiado, sequira siendo un
elemento clave en la correcta restauracion del vehiculo
a su estado anterior al accidente o servicio de manteni-
miento, pero se vera acompariada de otras potentes
compafieras que abordaran sin complejos el proceso
completo del siniestro y sus actores. Esta en manos de
cada taller aprovechar al maximo este reto, siendo
parte activa y con voz de esta nueva relacion. En GT
Motive seguiremos estando al lado de los talleres para
ayudarles en esta apasionante oportunidad <«

€ www.gtmotive.com
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AUDATEX, especialistas con
experiencia internacional

José Luis Gata,
especialista area de
posventa

¢Como cree que estan ac-
tualmente las relaciones
peritos/asequradoras-ta-
lleres multimarca indepen-
diente respecto a su inte-
raccion a la hora de realizar una valoracion de un
siniestro?

En el momento de valorar un siniestro de un vehi-
culo, siempre se produce una interaccion entre
peritofaseguradora y el taller con el objetivo de fi-
jar un precio final a la valoracion en funcién de los
criterios profesionales de cada una de las partes.
Esa relacion, actualmente, estd marcada sobre
todo por la innovacién tecnoldgica que se esta
produciendo en el sector, en el que peritos y talle-
res cuentan con sistemas inteligentes de valora-
cion de siniestros. La tendencia a medio y largo
plazo sera a una mayor especializacion de tareas
por parte de ambos profesionales. Ademas, estos
sistemas de valoracion facilitan la peritacion dele-
gada de aquellos siniestros de chapa, principal-
mente, de pequefia cuantia.

¢Existen elementos de friccion o considera que la
situacion esta normalizada?

La situacion esta normalizada pero, como en todo
proceso de negociacion, siempre hay cuestiones que
perfilar: las piezas que hay que sustituir en una repa-
racion, el tiempo empleado, etc. Y precisamente para
determinar con antelacién los tiempos, procesos y
costes de una reparacion -lo que facilita mucho la
relacion entre peritos y talleres- se han desarrollado
estandares de valoracion y otro tipo de funcionalida-
des que hacen la vida mas comoda a los profesionales
de la posventa.

¢Considera que el taller tiene los medios adecuados
para poder colaborar activamente con las asegura-
doras a la hora de realizar una teleperitacion?

Sin duda cada vez son mas los talleres que cuentan
con estandares de valoracion que permiten la perita-
cion delegada, lo cual a la larga supone un ahorro de
tiempo y costes para ambas partes. Ahora bien, para
que esta realidad se extendiera seria necesario que los
talleres apostaran mas por la innovacion e intentaran
buscar sinergias con otros talleres para rentabilizar
Sus inversiones.

Para contestar a esta pregunta le daré algunos datos
que ilustran la situacion del sector. En Espafia operan
actualmente 45.000 talleres, aunque tan solo existe
carga de trabajo para 25.000. Por ejemplo, en paises
como Reino Unido, el nuimero de talleres es muy infe-
rior al de nuestro pais, a pesar de que tiene mas habi-
tantes y automoviles. Esto se debe a que los anglo-
sajones han optado por un tipo de taller mas grande,
capaz de aprovechar las sinergias econoémicas y tec-
noldgicas de talleres mas pequefios. Y, en consecuen-
cia, la colaboracion con la compafiia aseguradora se
ha hecho mas fluida.

Los talleres esparioles tienen a su disposicion la tec-
nologia mas avanzada para aportar mayor valor
anadido y rentabilidad a su negocio y asi mejorar su
relacion con las aseguradoras. Sin embargo, la im-
plantacion de esta tecnologia en los talleres todavia
esta en fase de expansion, por lo que alin queda mu-
cho camino que recorrer.
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¢Qué sistema destacaria como mas empleado en-
tre los que existen en el mercado para tal efecto?
Sin duda existen diferentes soluciones pero le daré un
dato contundente, mas de la mitad de los siniestros
que se producen en el mundo pasan por alguna solu-
cion de Audatex. En nuestro caso estariamos hablan-
do de Audaplus, del que acabamos de lanzar al mer-
cado su ultima version 3.8 con nuevas funcionalida-
des como la busqueda por referencia y nuevos mode-
los con Audavin.

¢Hasta qué punto las nuevas tecnologias emplea-
das en los actuales sistemas de peritacion pueden
ayudar al taller, al usuario y a las aseguradoras en
el actual contexto de mercado?

Las nuevas tecnologias para la actividad pericial no solo
pretenden facilitar la labor del perito, sino también del
resto de actores que participan en la actividad posventa.
Asi, para los talleres supone ganar en rentabilidad y
productividad. Por ejemplo, partiendo de las Ultimas
funcionalidades incorporadas a Audaplus, con solo in-
troducir el nimero de bastidor, un operario de un taller
puede localizar con exactitud y agilidad las piezas y
componentes de un vehiculo, lo cual facilita mucho la
reparacion. Otra funcionalidad, la busqueda por refe-
rencia, ofrece numerosos servicios, como informar si
una pieza que se desea cambiar es valida para el vehi-
culo o para distintas versiones del mismo modelo.
Precisamente, la posibilidad de conocer con exactitud
Si la pieza que se va a sustituir es la optima tiene
mucho valor para la aseguradora, que sabra en tiem-
po real como se llega al coste final de reparacion. A
través de estos servicios, la aseguradora estrechara su
relacion con el taller y éste ganara en autonomia.
Entre otras ventajas que aporta la tecnologia al taller,
destaca el hecho de que ya puede recibir los pedidos
de la aseguradora a través de una aplicacion similar al
correo electronico o tener una lista con las piezas a
reparar con solo aportar los datos basicos del vehicu-
lo. Asimismo, puede rescatar valoraciones antiguas o
conocer en tiempo real como se esta comportando la
competencia en su entorno mas cercano.
Finalmente, estos sistemas de valoracion aportan al
usuario la tranquilidad de que su reparacion se hace
de acuerdo a unos estandares objetivos donde no in-
terviene subjetividad alguna. También acortar los
tiempos de reparacion de un vehiculo supone al final
reducir los tiempos de espera para su recogida.

Por ultimo, la tecnologia 3D permite visualizar las
operaciones que van a realizar en el vehiculo, lo cual
saber con todo detalle visual las intervenciones por las
que pasara en el taller; sin duda, una sefial de trans-
parencia que el conductor sabe valorar.

¢Qué porcentaje de peritaciones del total de las
que se realizan en Espafia provienen del canal
marquista/canal multimarca?

En estos Ultimos afios se observa un desplazamiento
del trafico del taller oficial al taller independiente por
una cuestion, principalmente, de precio (el 22% de los
usuarios eligen el taller independiente por precio, se-

guin datos de Coches.net).
Esto ha motivado que la proporcion de valoraciones
en talleres multimarcaftalleres oficiales también
haya variado.

¢Cual es el futuro de las peritaciones, en su
opinion?

Considero que la incorporacién de graficos 3D en los
sistemas de valoracion de autos es el punto de partida
hacia nuevos avances; también destaca la aplicacion y
el uso de nuevas tecnologias en los métodos de repara-
cion. Estas novedades abriran una nueva dimension en
la peritacion de siniestros. Pero, sobre todo, los avances
deberan ir hacia la incorporacién de sistemas inteligen-
tes; es decir, herramientas que faciliten aun mas la la-
bor de los profesionales y les aporte una mayor renta-
bilidad. En este sentido, Audatex esta apostando clara-
mente en |+D+i para poder ofrecer a los usuarios y al
mercado nuevas y mejores soluciones que ayuden a los
profesionales. Anualmente invertimos mas de 72 millo-
nes de euros en nuevos desarrollos.

¢A qué retos fundamentales se enfrentan los pro-
veedores de este tipo de servicios en el sector
posventa en Espafia?

Como podemos comprobar, el sector del automovil
esta experimentando cambios profundos en los ulti-
mos afios. Uno de ellos es la entrada en el mercado de
los motores hibridos y eléctricos, asi como de nuevos
materiales, que suponen un auténtico desafio. De
hecho, lo que antes podia ser un sencillo golpe de
chapa ahora puede alcanzar dimensiones mas com-
plejas, lo que supone importantes diferencias econo-
micas en las reparaciones de vehiculos.

Otro de los retos tiene que ver con el rol que cada pro-
fesional representa en el mercado. Las aseguradoras y
peritos veran como disminuyen los elementos de sub-
jetividad a la hora de reparar un vehiculo, al mismo
tiempo que dispondran de mas informacion sobre todo
el proceso reparador y sus costes. Esto mejorara la
transparencia y agilidad en la valoracion de siniestros,
lo que acabara repercutiendo en el consumidor final.
¢Consideran que responden a las necesidades de
los usuarios de estos productos (talleres/peritos/
aseguradoras/usuarios)?

Cada innovacion de productos se ha desarrollado te-
niendo en cuenta la experiencia y necesidades de los
distintos publicos que lo utilizan. En el caso del taller
sabemos que hoy por hoy lo mas importante es ga-
rantizar su rentabilidad en términos de productividad
y ahorro de tiempos/costes. En el caso del perito so-
mos conscientes de la importancia de facilitar su ac-
tividad, proporcionandole estandares que permitan
que su relacion con el taller sea mas fluida, basada en
parametros objetivos de valoracion. Pensando en el
usuario final, estamos convencidos de que nuestras
soluciones garantizan transparencia en la prestacion
del servicio y unos costes ajustados al milimetro a la
reparacion ya que los precios de piezas y tiempos de
intervencion son datos oficiales del fabricante. €
www.audatex.es
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Los péritos, APCAS

Juan Angel Rouco,
presidente Asociacion
de Peritos de Seguros
y Comisarios de

| Averias

¢Como cree que estan ac-
tualmente las relaciones
peritos/aseguradoras-talle-
res multimarca independiente respecto a su inte-
raccion a la hora de realizar una valoracion de un
siniestro?

Las relaciones Peritos/talleres multimarca independien-
tes, al igual que con el resto de talleres, son unas relacio-
nes cordiales en la forma y profesionales en el fondo.
¢Existen elementos de friccion o considera que la
situacion esta normalizada?

Sin duda esta relacion ha ido mejorando con el tiem-
po, quedando atras los tiempos en los que la relacion
entre el perito y el taller se concebia como un enfren-
tamiento cotidiano o como un desencuentro perma-
nente, en cuanto ha ido mejorando la profesionalidad
de ambos colectivos.

¢Considera que el taller tiene los medios adecuados
para poder colaborar activamente con las asegura-
doras a la hora de realizar una teleperitacion?

Si bien es cierto que el taller puede disponer de los
medios técnicos adecuados para realizar una valora-
cién (nunca una teleperitacion, ya que la teleperita-
cién como tal, debe ser realizada por un Perito), existe

el factor humano que, sin necesidad de que medie un
intento de abuso en la valoracion, no puede ser obje-
tivo a la hora de presupuestar las horas de trabajo, el
tipo de reparacion de pintura que necesita para repa-
rar el golpe del vehiculo, asi como determinar si pro-
cede 0 no la sustitucion de una pieza.

Asi mismo, el Perito que realiza una teleperitacion, en
muchos de los casos, no puede llegar a determinarlo
con la imagen que recibe, por el medio que se utilice,
en la que esta viendo los darios del vehiculo.

¢Hasta qué punto las nuevas tecnologias emplea-
das en los actuales sistemas de peritacion pueden
ayudar al taller, al usuario y a las aseqguradoras en
el actual contexto de mercado?

Sin duda las nuevas tecnologias de las aplicaciones de
valoracion son una ayuda para el taller y para el Perito
en su labor cotidiana, si bien estas aplicaciones nece-
sitan de un profesional, tanto en el lado del Perito
como en el del Taller, que sepa manejarlas adecuada-
mente en cada una de las intervenciones.

¢Cual es el futuro de las peritaciones, en su opinion?
El futuro de las peritaciones hay que verlo con opti-
mismo, desde la dptica del interés del Usuario, por
cuanto la intervencion del Perito en el sequimiento y
control de la reparacién conlleva la tranquilidad del
usuario al saber que su vehiculo se repara con las ne-
cesarias garantias de seguridad.

¢A qué retos fundamentales se enfrentan los peri-
tos en el sector posventa en Espaiia?

El reto de los Peritos es demostrar dia a dia a los
Usuarios que pueden utilizar sus servicios, y a las

Entidades aseguradoras, que su intervencién es una
inversion y no un gasto.
¢Desea afadir algo mas?
Siendo la Seguridad Vial una cuestion de primer orden
€n nuestras preocupaciones, me gustaria afiadir que en
Espafia no existe un seguimiento de las reparaciones de
los vehiculos que sufren dafios que afectan a la sequri-
dad de los mismos. Sélo cuando interviene un Perito de
Seguros , a través de una Cia. de Seguros o a través de
un usuario, es cuando hay un control externo al repara-
dor, sobre la fiabilidad y sequridad de la reparacion ¢Qué
pasa con el resto de vehiculos en que no interviene una
Entidad aseguradora y que se repara sin haber un pro-
fesional que haga un seguimiento de esta reparacion?
En Espafia se implant6 sélo una parte del sistema
francés de regulacion de la sequridad vial, que es pre-
cisamente la del mecanismo sancionador del conduc-
tor, pero no ha implantado la de control de las repara-
ciones de los vehiculos gravemente accidentados, tal
como se hace en Francia a través de los peritos.
Esta es la preocupacion de APCAS, que esta trabajan-
do para conseguir de las autoridades espafiolas la
implementacién de un sistema de control de estas
reparaciones al igual que se hace en Francia, para una
mejora de la Seguridad Vial.
Nos preguntamos quien controla los vehiculos cuyo
importe de reparacion es superior a su valor de mercado
y estan circulando, sin haberse realizado un seguimien-
to de la reparacion, junto con otras muchas mas inquie-
tudes que surgen por esta carencia de control. <«
www.apcas.es

CONEPA, luchadores

Ramoén Marcos,
presidente

¢Como cree que estan ac-
tualmente las relaciones pe-
ritos/aseguradoras-talleres
multimarca  independiente
respecto a su interaccion a la
hora de realizar una valoracion de un siniestro?

En primer lugar, no creemos que haya diferencia en las
relaciones aseguradoras/peritos con los talleres por
ser éstos marquistas o independientes.

En relacidn a los peritos, en tanto sean pagados por las
compafiias de seguros, e independientemente de su
relacion contractual con las mismas, los consideramos
como "peritos de parte” y, por tanto, con intereses
claros a su favor.

Dicho todo esto, siempre que se nos plantea esta
cuestion, recurro a la expresion de que todas las partes
estamos condenadas a entendernos porque nuestro
objetivo es el mismo: dar servicios a nuestros comu-
nes clientes. Tensiones siempre las va a haber porque,
sin perder de vista ese objetivo comun, cada uno de-
fendemos los intereses de nuestra empresa, pero, por
nuestra parte, creemos que s6lo conseguiremos ser
mejores si intentamos entendernos y optamos por el
camino de la colaboracion a través del respeto mutuo.
¢Existen elementos de friccion o considera que la
situacion esta normalizada?

Con referencia al momento actual, esta crisis esta cam-
biando muchas cosas y se esta convirtiendo en lucha
feroz por la supervivencia entre las propias asegurado-
ras. Y, si, tengo que denunciar que los talleres estamos
siendo victimas directas de esa lucha encarnizada entre
las compafiias de seguros por captar clientes.
Redireccionar clientes e incluso sacar directa o indi-

rectamente los coches de unos talleres para llevarlos a
otros o intentar que se compren los recambios a pro-
veedores determinados son practicas con las que no
podemos estar de acuerdo porque vulneran presunta-
mente el derecho a la libre eleccion de taller del usua-
rioy la libertad de los empresarios del sector, respon-
sables de las garantias de las reparaciones, para elegir
a sus proveedores.

Afortunadamente, estas practicas son utilizadas por
una minoria de aseguradoras y los talleres estamos
aprendiendo a distinguir a unas companias de otras.
Definitivamente, no todas son iguales y eso también
deben saberlo nuestros clientes.

Considera que el taller tiene los medios adecuados
para poder colaborar activamente con las asegura-
doras a la hora de realizar una teleperitacion?

La fotoperitacion y la teleperitacion son buenas herra-
mientas, sin duda. Se apoyan en medios técnicos senci-
llos que, en principio, cada vez estan mas al alcance de
cualquiera: un ordenador, una linea ADSLy una camara
de fotos o de video. Sin embargo, el principal handicap
de dichos medios radica en que necesitan una minima
destreza técnica, porque las imagenes que se envian
desde el taller deben reflejar el dafio de manera fidedig-
na. Si no, su utilidad queda muy limitada.

¢Qué sistema destacaria como mas empleado en-
tre los que existen en el mercado para tal efecto?
Seguin nuestra experiencia, los sistemas empleados no
difieren mucho unos de otros en el fondo, y si algo
mas en la forma. Por esa razon, a los talleres si nos
gustaria que hubiera una cierta uniformidad entre los
existentes en el mercado. Facilitaria mucho las cosas a
la mayoria de nuestras empresas.

¢Hasta qué punto las nuevas tecnologias emplea-
das en los actuales sistemas de peritacion pueden
ayudar al taller, al usuario y a las aseqguradoras en
el actual contexto de mercado?

Indudablemente, las nuevas tecnologias son herra-

mientas que, en principio, contribuyen a una mejor
gestion tecnologica del trabajo, agilizan las comunica-
ciones y abren nuevas posibilidades de interaccién
entre los diversos operadores (en este caso talleres,
aseguradoras y automovilistas). Pero como en el caso
de cualquier herramienta, sus ventajas pueden tornar-
se en inconvenientes si, en lugar de ser utilizadas co-
rrectamente para lo que estan disefiadas, una de las
partes las manipula directa o indirectamente por inte-
reses econdmicos de conveniencia.
¢Qué porcentaje de peritaciones del total de las
que se realizan en Espafia provienen del canal
marquista/canal multimarca? ;Han variado esos
porcentajes en los ultimos afios?
No disponemos de ese dato.
¢Cual es el futuro de las peritaciones, en su opinion?
Desde CONEPA, no tenemos dudas de que las nuevas
tecnologias se extenderdn y se generalizaran en un
futuro proximo.
¢A qué retos fundamentales se enfrentan los pro-
veedores de este tipo de servicios en el sector
posventa en Espafia?
Desde el punto de vista técnico, representaran una
aceleracion de los procesos de trabajo de las asegura-
doras, con su correspondiente abaratamiento de cos-
tes, no tanto asi para los talleres, pues sobre esto ha-
bria mucho que matizar.
¢Consideran que responden a las necesidades de
los usuarios de estos productos (talleres/peritos/
aseguradoras/usuarios)?
En cuanto a los proveedores, su mision es responder
efectivamente a las necesidades de sus distintos clien-
tes, dando respuesta a las demandas técnicas oportu-
nas de forma imparcial. Si que nos preocupa que, tras
dichas demandas técnicas, haya otro tipo de intereses
que pongan trabas a la libertad de accion de alguna de
las partes implicadas. €

www.conepa.org
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de 2. El sequro del automovil (2 ECTS).
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ijlUNICO EN ESPANA!! 5. Reparacion de automoviles.
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Para: 6. Otros vehiculos (2 ECTS).
- Titulados Universitarios, especialmente ingeniaros, 7. Tecnica Pericial | (2 ECTS).
- Estudiantes de las carreras anleriores que tengan pendientes menos 8. Técnica Pericial Il (2 ECTS).

de 18 crédilos mas el proyecto de fin de carrera, cuando lo hubiera.
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- Gerentes, directores y profesionales que desarrollan su actividad laboral Tl T L LAPAE ) S m e
en el ambito de la pentacidn o que deseen acceder a estos puestos: 11. Conocimientos del taller como
- Aquellas personas que deseen dedicar su actividad profesional, como empresa (1 ECTS).
autoempleo, en este seclor,

® CESVIMAP

525 horas, 21 ECTS (adaptados al plan Bolonia)

Inscribete:

Telefono 920 206 300 / 333
Fax 920 206 319
cursos@cesvimap.com
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actualidac

Medio siglo da para mucho. Pero
estamos ante una compafiia para nada
anclada en ese pasado, aunque lo lleven
de bagaje en la maleta de la experiencia:
dindmicos, atentos a las nuevas
férmulas de mercado y con una
vocacion exportadora clara.

Se trata de una empresa familiar, que ahora es llevada
con pulso firme por la segunda generacién y que este
aflo cumple 50 de actividad ininterrumpida en el
mercado. Phira cuenta con unas instalaciones mo-
dernas, con equipamiento de alta tecnologia, atentos
a los movimientos del mercado, activos en la defensa
de los interesas del colectivo posventa y los unicos
fabricantes espafioles de su especialidad. Casi nada.

50 afios en movimiento, ;de donde viene la actual
Phira?

La fundd mi padre, con un socio; tenian un taller de
estampacion para la industria en general, distintos
sectores; Phira es “Propulsion Hispdnica Inoxidable
Ramo Automovil” porque su primer cliente fue Pablo
Huc que fabricaba los relojes de control Phuc una
marca que jugaba con su nombre pero que también
referia "Propulsion Hispdnica de Unidades de Control".
Quisieron hacerle un guifio a ese primer cliente, que
en cierta forma fue su padrino.

Un dia llegd un encargo para poder confeccionar la
parrilla de un SEAT 1400C; como tenia matriceros,
atendio el pedido y fabrico unas 150 piezas; para
darles salida, cogi¢ el coche vy las fue vendiendo a las
tiendas de recambios, viajando por Espafia y nom-
brando representantes.

En las instalaciones del taller, reservd un espacio para
lo que entonces se denomind Comercial Phira, para
vender las piezas que fabricaba de los vehiculos de la
época, todo metalico.

Sobre los 80, época en la que me incorporé (ya que lo
hice muy joven), cuando los vehiculos empezaron a
introducir en serie sus piezas de plastico, fue cuando
se inicio el giro de la empresa: crear nuestros propios
utillajes para el plasticos, aunque no teniamos fabrica,
fue un proceso paulatino. Fuimos creciendo en ese
terreno a medida en que los modelos iban colocando
masivamente plastico, abandonando la parte metali-
ca. Y acudiamos a ferias: el Saldn del Automdvil y
Expomdvil en Barcelona.

A finales de los 80 ya iniciamos el salto al exterior:
éramos competitivos y teniamos piezas interesantes.
La primera fue Automechanika Frankfurt. Desde el
principio fuimos dentro del pabellon de SERNAUTO y
junto con Oran. Lo que ha sido Util porque los clientes
son los mismos y el producto es complementario.

Los afios 90 son afios de crecimiento e implantacion
de marca; coincide con que muchos competidores
cierran: en Espafia nos quedamos casi solos y en
Europa (sobre todo en ltalia) igual. Fueron los mejores
afios, cuando nos trasladamos a las actuales instala-
ciones.

Llegado el 2000 empieza a recrudecerse el mercado,
tenemos la eclosion de fabricantes taiwaneses,
Turquia...en cuanto a mercado, con las medidas de
control de la siniestralidad, vemos como éste se reduce.
Asi que los que nos dedicamos a la carroceria jllevamos
soportando una crisis desde el inicio del milenio!.

Eso unido a la lucha por el EuroDisefio...

Ha sido una lucha que se ha ido avanzando, aunque
en algunos paises, hasta que no se acaben de clarifi-
car las cosas hemos dado un paso atras. Antes tenia-
mos vetada a Francia, pero ahora Chequia al igual que

119 | diciembre 2012

Rumania estan blogueadas por una ley similar a la
francesa.

;Qué porcentajes de venta nacional/exportacion
se manejan?

Estamos en un 65% fuera, y los paises mas importan-
tes son los de Europa, Magreb, Oriente Medio... ven-
demos a unos 50 paises. Aun tenemos trabajo por
delante incrementando cuotas.

Donde tenemos dificultad es aqui en Espafia, aunque
en el resto de mercados europeos donde la cuota de
carroceria independiente es bajisima (en Espana el
recambio de carroceria es menos de un 15% cuando
en recambio mecanico es justo al revés, siendo ade-
mas provenientes de talleres privados), y es una con-
secuencia de la presion de las aseguradoras y de la
actitud agresiva de las marcas constructoras. Claro
que también podemos mirarlo al revés: tenemos un
85% de mercado al que aspirar...En otros paises la
situacion es mucho peor y lo malo es que se reacciona
al limite: en Gran Bretafia la cuota era de un 5%, con
la desaparicion de actores de la distribucion; ahora
sera de un 3% y los que quedan estan intentando
rescatar cuota. Creo que aqui los distribuidores debe-
rian reaccionar y hacer frente a las compafias de se-
quros.

¢Y esa no es la gran lucha de las asociaciones?

Si, pero hay miedo; por los ejemplos, como el sector
del vidrio, que ha terminado en sus manos. Aunque es
una consecuencia de la madurez de los mercados:
negociaciones al limite, competitividad extrema, para
vender a un cliente grande. Negar la realidad no lleva
a ningun lado; hasta ahora la actitud ha sido ignorar
el problema: a la gran distribucién generalista, la ca-
rroceria no le supone un gran porcentaje en su volu-
men total, los pequefios son locales y sin capacidad
negociadora.

Es verdad que las patronales, como ANCERA, apoyan
(y lo hacen muy bien) desde una postura de defensa,
minimizando el mal, pero hacen de dique; son las
empresas actores del mercado las que deben canali-
zar el agua que baja con fuerza, porque las asegura-
doras quieren redireccionar los siniestros hacia talle-
res concertados, que reciben volumenes importantes
de trabajo y al final acaban aceptando todas las con-
diciones que las compafiias les imponen. Porque esta-
mos en un momento en el que es muy delicado re-
nunciar a esos volumenes extras de reparaciones en
un momento en el que las intervenciones se reducen.
Estamos ante una empresa familiar, ;Quiénes es-
tan incorporados?

Al ser el mayor, me incorporé muy joven; mi hermana
Marta, la segunda en orden, se incorpord también
muy joven, aunque hace dos afios que lo dejo, por
motivos familiares, si bien nos comentamos cosas.
Ahora ya se ha incorporado mi hermano César, el
tercero.

¢El desembarco en los “BRIC"?

Bueno, para nosotros Rusia es un pais emergente
importante. En Brasil, el problema es que el mercado
esta muy concentrado en cuatro modelos de produc-
cion local, asi que con el proteccionismo arancelario
es complejo, si bien tenemos una pequefa venta; en
cuanto a la India, donde hemos tenido alguna venta
esporadica, nuestra produccién esta muy centrada en
los modelos que circulan por Europa, asi que no se
contempla a corto. Y China es la asignatura pendien-
te, porque es muy dificil competir con los miles de
productores de alli, con un producto de calidad como
el nuestro, y la distribucion no esta organizada asi que
hay un desequilibrio de precios. Creo que requiere un
punto de maduracion para que haya una coherencia,
aunque no sé cuando llegara este punto.
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Phira en cifras

Instalaciones: 14.000 m2, de los que 10.000 son cubiertos, en Sant Joan Despi
(Central y Almacenes); 7.000 m2 en I'Arbog (Produccion); 2.000 m2 en Olesa

(Pintura); un deposito en Canarias.
250.000 referencias en stock.

800.000 piezas afio, de ellas mas de 500.000 paragolpes.

8500 de la facturacion produccion propia
2/3 de la venta, exportacion a 50 paises.
1.200 referencias en catalogo.

530 piezas certificadas CZ (Centro Zaragoza) que cubren el 75%

de la facturacion.

También ha habido momentos dificiles...los in-
cendios...

Creo que tenemos un récord. Hemos tenido dos in-
cendios en nuestras instalaciones: uno en el '87, muy
importante (hasta controlarlo, estuvo 24 horas ar-
diendo), y otro en el '99; y, en medio, ardi6 una fabrica
proveedora donde teniamos (y tenemos) depositados
moldes, que es nuestra "zona de produccién’: Pero son
momentos que te ponen a prueba, te cargan de adre-
nalina y hacen que tengas que tomar decisiones rapi-
das para buscar soluciones.

En el primer incendio, un representante nos decia “No
te preocupes, que el fuego purifica”y, bueno, en parte
es asi: si cuentas con un seguro (aunque nunca es
suficientemente amplio) puedes hacer una reingenie-
ria de la empresa, aprovechando para mejorar.
¢Como contemplais el mercado? Cuando, ademas
de vuestra "crisis del milenio” tenemos este con-
vulso cambio de ciclo...

Cuando tienen una empresa con una trayectoria larga,
en la que se han vivido otras crisis, la mirada es mas
amplia; se entiende que hay una parte circunstancial:
La obligacion como empresario es crear una fortaleza
financiera en los afios buenos para poder gestionar las

crisis. Y hemos
seguido esa ense-
fianza.

Lo que ocurre ahora, dejan-
do a un lado la vertiente exportadora, es que el merca-
do (y también en mecanica) es que hay una revolucion
logistica, el tipo de venta (aunque es algo multisecto-
rial): se atomizan los catalogos, las empresas no pueden
estocar, se crean nuevos canales de venta basados en
nuevas tecnologias, y hay que evolucionar para ser
apto para esta situacion, intentando prepararse para el
mercado que de aqui a cinco afios tengamos.

£Qué hay de la venta online? ;afecta?

Bueno nuestro producto no esta muy afectado como
competencia, son webs generalistas y quiza afectan
mas al desguace, porque suelen ser usuarios con po-
COS recursos y quieren minimizar gastos al limite.
Otra cosa es la venta online como proyecto logistico,
en lo que si creemos porque nuestros productos via-
jan demasiado para luego estar demasiado tiempo en
estanterias hasta que acaba en manos del taller, y esto
se puede simplificar con una buena integracion de
soluciones tecnoldgicas v logisticas. No hablo de eli-
minar intermediarios, porque el distribuidor aporta un

alor que nosotros No tenemos y es proporcionar
todos los elementos de reparacion, sino que no
todas las acciones comerciales vayan acompariadas
de la pieza, que puede ir al final al usuario.

Aunque creo que al mercado le falta un punto de
madurez, de costumbre, seremos tan eficientes como
el canal quiere que seamos, pero la posibilidad tecno-
l6gica esta. Quiza este momento, que hace que todo
se replantee, ayude.

¢Y qué estais haciendo en la compafiia para adap-
taros a la nueva situacion?

Lo primero ha sido encontrar una solucién logistica,
porque técnicamente somos productores y tenemos
un stock de tres meses para dar una respuesta rapida,
pero nos hemos preparado para vender piezas de una
en una (que es el 20% de los pedidos en Esparia) y en
24h. Hemos encontrado buenas soluciones a un coste
razonable.

También, desde hace afios, llevamos invirtiendo en la
certificacion de piezas de la mano de Centro
Zaragoza y actualmente casi el 80% de nuestra fac-
turacion es producto certificado, con lo que esta en
las principales guias de tasaciones, y se la puede valo-
rar de forma diferenciada entre producto de primer
equipo y el resto de recambio alternativo, que al final
se traduce en venta a precios razonables (porque en
este producto es facil hacer caer el precio de forma
estupida). Las empresas fabricantes de carroceria han
invertido poco en crear marca, y hay actores que ni lo
contemplan.

¢Hacia ddnde se encamina Phira en los proximos
50 afios?

Bueno, César es 15 aflos mas joven que yo, asi que
tenemos una generacion intermedia; tenemos un
tamafno medio, con 45 empleados, asi que tampoco
vemos la necesidad de un protocolo familiar, somos
demasiado jovenes para plantear las futuras genera-
ciones de la empresa. Lo cierto es que no nos hemos
planteado una estrategia a largo plazo, porque esta
cambiando todo muy deprisa. Si se tiene sensatez,
paso a paso se hace camino. Tenemos que consolidar
y crecer. 4

€ www.phira.com
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Valoracion de danos —
materiales de vehiculos
siniestrados. Baremos

Curso on line e

necesarios para obtener una formacion de calidad.

El Curso Superior de Gestion Integral del Taller (GIT), esta formado por 4 Modulos, disenados
para integrar 4 areas de conocimiento necesarlas para desarrollar la gestion y direceion de un
taller de reparacion de automoviles en un conlexto de maxima exigencia y constante cambio,

El primer modulo gue se va a impartir es el de “Valoracion de danos materiales de vehi-
culos siniestrados. Baremos”. Desde la web de CZ, www,centro-zaragoza.com, Se accede
al Campus CZ, dénde se dispone de lodas las herramientas, maleriales y recursos académicos

Baremos. 10 Unidades Didacticas:
Ud. 1: Métodos de Valoracion de los costes de pintura
Ud. 2: Conceplos generales sobire la elaboracién de Baremos
Ud. 3: Baremo de pintura de CZ: Manual de métodos y tiempos
Ud, 5: Baremo de Pintura CZ: Utilizacion del Baremo
Ld. 4: Baremo de pintura de CZ: Fundamantos
Ud. 6: Baremo de Pintura de CZ: Ejemplos de Valoracidn

Ud. 7: Baremo de Pintura CZ: Utilizacidn del Baremo en las diferentes plataformas de

peritacion
# Ud. 8: Baremo de Pintura Cesvimap: Utilizacién del Baremo
» Ud. 9: Baremo de Pintura Cesvimap: Ejemplos de Valoracidn

» Ud. 10: Baremo de Pintura Cesvimap: Utilizacidn del Baremo en las diferentes plataformas

de peritacion

Valoracion de dafios materiales de vehiculos siniestrados. 4 Unidades Didacticas;

» Ud. 1. Sistemas de ayuda a la Peritacién.
Ud. 2. Audatex (Sistemna Audaplus).

Ud. 3. GT Estimate.

Lid, 4. Ejercicios Practicos

Importe: 585 Euros
(Curso exento de [VA) Valoraoitn do daios
Duracién: 60 horas (2 meses) oy o
Curso bonificable a ravés de la Fundacion Baremos

Tripartita para la Formacidn en el Emplen.

ta de lanzamiento:

Ofer o 4?6 Euros

20% de dt

Para mas informacion:

Dpto. de Formacién

Tel. 976 549 690

Fax. 976 615 679

cursos @cenlro-zaragoza.com

www.cenliro-Zaragoza.com Si guieres ampliar informacion
caplura este codigo QR a traves

G0 il ficke de tu teléfono smartphone

Curso Superor de Gestion
Integral del Tallar
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de coche

www.concdecoche.com

EL CONSTRUCTOR
FRANCES HA ADQUIRI-
DO ESTA CONCESION DE
A CORUNA

GADAUTO PASA A
MANOS DE
CITROEN

Citroén ha adquirido Gadauto, conce-
esién de A Corufia hasta ahora franqui-
ciada de la marca francesa. Con esta opera-
cion, son ya 17 los puntos de red en Espana
propiedad de Citrogn. Estas emplean a unos
800 trabajadores, facturaron 408 millones de
euros y vendieron unos 14.000 coches.
Gadauto, que estaba pasando por momentos
complicados, ha sido adquirida “porque A
Corunia es un enclave estratégico para Citroén”
seglin ha declarado Carlos Alvarez, director de
la nueva Gadauto, que estrena equipo directi-
vo; a Carlos Alvarez le acompafian Fabian Cid y
Alejandro Robles como responsables de
Gestion Economica y de Ventas respectivamen-
te. Gadauto es la concesién de Citroén en A
Corufia. En sus 9.800 metros cuadrados presta
los servicios de venta de vehiculos nuevos y de
ocasion asi como las actividades de taller de
electromecénica, chapa, pintura y recambios.
La nueva direccion se ha comprometido a me-
jorar la atencién a sus clientes reforzando y po-
tenciando todas sus ramas de actividad.
www.citroen.es

57 Noticias: Ford, Peugeot, Citroén, Skoda,
Toyota

58 Actualidad: Analizamos la profunda
renovacion de la gama Mercedes-Benz

59 contacto: Volvo V40 D2,
SEAT Ledn

TAMBIEN OFERTAS EN EL CAMBIO DE NEUMATICO,

TE LLEVAN EL COCHE A LA ITV, ETC.

MANTENIMIENTOS POR 99 EUROS EN LA RED FORD

Ford y su red de servicios técnicos oficiales estdn
eimpulsando su actividad de posventa con la puesta
en marcha de varias iniciativas. Una de ellas es la Ford
Service Express. A través de ella, todos los propietarios de
un turismo Ford de mas de tres afos pueden realizar el
mantenimiento de su vehiculo a un precio fijo
de 99 euros en toda la Red Ford. Esta operacion de
mantenimiento incluye el cambio de aceite y filtro, el
cambio de filtro de polen y el control de catorce puntos
de seguridad y niveles. Otro interesante servicio es el
Ford ITV Express. Consiste en que el concesionario o
agente oficial Ford facilita a su cliente la realizacion de la
ITV. Basta con que el cliente deje su vehiculo en la red
Ford y abone las tasas de la ITV. Ford lleva el coche
a pasar la ITV. En caso de que el vehiculo necesitara

OFRECE DESCUENTOS DEL 21 POR CIENTO
EN LAS OPERACIONES DE MANTENIMIENTO

CAMPANA “PREMIOS PREMIUM 21

PEUGEOT”

alguna intervencion, el servicio técnico oficial Ford aplica-
ré un 20 por ciento de descuento en la reparacion efec-
tuada. La marca del évalo también facilita el cambio de
neumaticos a través de Ford Neumdtico Express que per-
mite realizar un cambio de neumaticos desde
39,99 euros. La medida més popular, la 205/55 R16
91V también sale por unos competitivos 69,99 euros. Este
es el precio final, es decir, incluye el montaje, el equilibra-
do, la vdlvula, la tasa de reciclaje y el IVA.

Todos estos servicios de posventa Express son faciles de
pagar gracias a que Ford Service ofrece la Financiacién
Express de operaciones de mantenimiento y reparaciones
al 0% TAE a seis meses en operaciones de hasta 5.000
euros. (&

www.ford.es

%

B_Es:u'"’,o

Peugeot tiene puesta en marcha hasta el 31 de diciembre la
ecampaﬁa “Premios Premium Peugeot” a través la
cual estd aplicando un 21 por ciento de descuento en las
operaciones de mantenimiento y desgaste que los con-
ductores realicen en su Red de Servicios Oficiales. Incluso
pueden salir gratis estas operaciones ya que, solo por el hecho de
acudir a la Red Peugeot y realizar una de estas operaciones, el cliente
entra en un sorteo y se le entrega un talén con una promocién para
su proxima intervencion de taller.

La marca del ledn ha anunciado que en los proximos meses conti-
nuard con su politica de acciones comerciales de posventa basadas
en la calidad de servicio, precios ajustados y ofertas personalizadas
para cada cliente.

www.peugeot.es

A DECry
SEGURD s 5 JENTO

“iAbriga tu Skoda, que viene el friol” es el lema
de la campaiia de mantenimiento
que la marca checa estd desarrollando estos dias.
Através de ella ofrece, por solo 19,90 euros el
cambio de ldmparas, el reglaje de faros y la
comprobacion electronica de la bateria. Este
importe es el precio recomendado con mano
de obra e IVA induido. Otras operaciones a
precios especiales son un chequeo de seguri-
dad por 40 euros, el cambio de aceite desde
80 euros, el de las escobillas desde 28 euros
o el del anticongelante desde 45.[
www.skoda.es

Cliente.
www.toyota.es

Toyota Espaiia ha reestructurado su
cUpula directiva y, consecuencia de es-
tos cambios, Isabel Jarrega (en
laimagen) serd la nueva direc-
tora de posventa de la marca
nipona a partir del proximo mes de
enero. La hasta ahora directora gene-
ral del departamento de Atencion al
Cliente toma el relevo de Clara
Alberti, que asume la direccién de
Relaciones y Satisfaccion del

44: 12.12




ACTUALIDAD

MERCEDES HA RENOVADO
NOTABLEMENTE SU GAMA

iMenuda

puesta al dia!

Intensa actividad comercial la
que ha desarrollado Mercedes-
Benz en estos meses en los
que ha presentado los nuevos
Clase A, B, GL, GLK y SL, el
vehiculo comercial Citan, el
CLS Shooting Brake o la
version hibrida del Clase E.
Probamos varios de estos
modelos en un Test Day que
organizé la marca de la
estrella.

Mercedes-Benz Espaiia ha puesto al dia

su gama y de qué manera. Pocas veces en
tan poco margen de tiempo (medio afio aproxima-
damente) una marca automovilistica lanza semejan-
te aluvion de novedades. Ante esta variedad, la mar-
ca alemana organizé un Test Day para que la
prensa especializada pudiera conocer y probar va-
rias de ellas. MRyT no falt6 a la cita y se empled a
fondo (las imdgenes dan fe de ello).

Cambios radicales

Muchas de las novedades Mercedes no se limitan a es-
trenar generacion, los cambios van mucho més alld. Es
el caso de los nuevos Clase Ay B y la llegada del
Citan. Los dos primeros se cambian de segmento di-
rectamente. El Clase A pasa de ser un monovolumen
pequefo y urbanita a un compacto del segmento B de
marcado cardcter deportivo cuyos rivales pasan a ser el
Audi A3 o el BMW Serie 1. Lo mismo ocurre con el
Clase B, que pasa de ser un compacto muy burgués y
de aire familiar a un monovolumen de aspecto més
deportivo, al ser mds largo y bajo que su predecesor.
Es decir, Mercedes ha reconfigurado su gama de vehi-
culos del segmento B con el objetivo de que no se di-
ferencien mds y sean mas competitivos en el mercado
porque evita que se canibalicen las ventas. Nos queda
hablar del Citan, el primer vehiculo comercial ligero de

Mercedes y del que ya les ofrecimos K T g v e
}‘f‘ FI- e, .;. b: 1 '

informacion en el pasado nimero
(MRyT nimero 352 noviembre 2012,
pagina 44).

Nuevas generaciones
En el catdlogo actual de Mercedes,
el GLK, el GL y el SL son de nue-
va generacion. Con los dos prime-
ros la marca alemana pone al dia su
oferta en SUVs. El primero de ellos,
el GLK, un SUV compacto, estd

en el mercado desde el pasado
mes de junio y se limita a una re-
novacion del modelo lanzado en
2008. No obstante, se ha mejora- s
do claramente el equipamientoen
sistemas de asistencia a la con- :
duccién y estrena nuevos moto-
res.

El Clase GL, por su parte, equi-
vale a la Clase S de los todoterreno apuntan desde
Mercedes. Este SUV de lujo es un referente en cali-
dad y confort. De este Ultimo apartado se encargan el
empleo de unos materiales de elevada calidad y tac-
to, una gran espacio, la rigidez de su carroceria, una
cadena cinematica optimizado, un tren de rodaje me-
jorado, la mejora aeroactstica o la utilizacién de ma-
teriales insonorizantes de Ultima generacion. En este
SUV de siete plazas la remodelacion ha sido mds pro-
funda que en el GLK'y, desde nuestro punto de vista,
ahora es mucho mds atractivo a nivel estético.

El nuevo SL llegd a mediados de 2012 y la nueva ge-

El Mercedes SL es un descapotable 2+2 plazas con techo rigido plegable.

1
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Trasera del SUV compacto Mercedes GLK.

neracion de este descapotable sigue siendo tan cauti-
vadora y bella como las anteriores pero mejorada
técnicamente. La maxima expresion de esta mejora
es que el nuevo SL estd construido por primera vez
casi por completo en aluminio y pesa 140 kilos me-
nos que su predecesor.

Otros nuevos modelos Mercedes son el CLS
Shooting Brake y ¢l Clase E 300
BlueTEC HYBRID. Con ¢l primero, Mercedes se
ha dado el gusto de innovar en el disefio al crear un
{coupé? pero con cinco puertas y una linea de techo
continua que aporta un extra de funcionalidad. Su
particular disefio entre un coupé (segun Mercedes) y
un familiar (segtin nosotros) aporta mas habitabilidad
en las plazas traseras y maletero que un CLS conven-
cional pero ello no quiere decir que se aprovechen al
maximo sus generosas dimensiones (4,95 metros de
largo por 1,88 metros de ancho).

Finalmente, la tecnologia hibrida llega al buque insig-
nia de la marca alemana. Mercedes “vende” el Clase
E 300 BlueTEC HYBRID como el turismo de gama alta
mas austero del mundo. No e falta razon, la combi-
nacion de un motor diésel de 204 CVy uno eléctrico
de 20 kW le permiten obtener un aquilatado consu-
mo de solo 4,2 1/100 km en ciclo combinado. La con-
secuencia es un nivel de emisiones de CO2 también
muy bajo, 109 gr/km. [&
www.mercedes-benz.es




Volvo ha desembarcado en el segmento de

los compactos apostando por el disefio y la
estética. El V40 se presenta con una imagen moder-
nay deportiva pero ofrece mucho mds, sobre todo, la
calidad y la seguridad tradicionales de la marca sueca
a la que se le suma un elevado nivel de refinamiento
en la conduccion.
Como ocurre en la mayoria de ocasiones, el disefio va en
detrimento de la practicidad. Este V40 es un compacto
de gran tamario pues se “alarga” hasta los 4,37 metros.
Bonito a la vista, esta longitud no se traduce en una habi-
tabilidad en consonancia, las plazas delanteras son am-
plias pero las traseras son justas al ser estrechas, bajas y
CON POCo espacio para las piernas. Tampoco el maletero

es amplio, 335 litros es poca bodega para un vehiculo de
estas dimensiones. Eso si, los que viajen en €l irdn muy
comodos ya que los materiales empleados son de gran
calidad, el tarado de las suspensiones es firme pero no
penaliza el confort y el interior, en tonos claros (al menos
a version probada) nos ha parecido realmente acogedor.
Para el conductor las sensaciones atin son mejores ya
que el V40 va realmente fino. El tacto de la direccion, el
cambio y los mandos es preciso y suave por lo que pro-
porciona un elevado placer de conduccion. En carretera
este placer de conduccion se potencia con una suspen-
sion que ofrece un acertado compromiso entre confort y
dinamismo. Como contrapartida, este V40 tiene un tacto
menos deportivo que algunos de sus rivales, léase, el

TOMA DE CONTACTO CON LA NUEVA GENERACION DEL LEON

MENOS DEPORTIVO, MAS PRACTICO

SEAT escogio la provincia de Malaga para presentar a la prensa internacional la nue-
va generacion del Leén. Alli tuvimos nuestra primera toma de contacto con el com-

pacto de la marca espariola.

La primera conclusion a la que llegamos es que ha renunciado a ciertos aspectos de su deporti-
vidad en aras de la versatilidad. Por ejemplo, ahora, siendo cinco centimetros més corto (4,26
metros) es mds habitable y con un maletero més grande de 380 litros. {Como lo ha consegui-
do SEAT? con un recorte notable de los voladizos delantero y trasero, lo que se traduce en una
imagen menos afilada y mds convencional. Otro de los rasgos distintivos que caracterizaban al
Ledn, los tiradores de las puertas disimulados en la tercera ventanilla trasera en los montantes
también desaparece volviendo a su ubicacion tradicional en las puertas traseras. Una vez den-
tro, constatamos que la habitabilidad es buena para cuatro pero justa para cinco (solo por la
anchura) y que, aqui si, SEAT le ha mantenido cierta dosis de deportividad aunque el salpicade-
ro sigue siendo quizas excesivamente simple con materiales que parecen de buena calidad
pero algo austeros. La gama de motores sigue siendo uno de los principales activos del Ledn,
por variedad y rendimiento. Hasta cinco son los motores TSI que se pueden elegir, de 86, 105,
122, 140y 180 CV. Todos ellos destacan por una excelente relacion agilidad-sensaciones-consu-
mo. Optar por un TDI es apostar sobre seguro, por su también excelente relacion prestaciones-
consumo. Tras son las variantes propuestas, de 90, 105y 150 CV. Las suspensiones, ahora més
orientadas al confort, constatan el aburguesamiento a la que ha sido sometida la nueva genera-
cion. Incluso las versiones més deporti-
—— vas FR cuentan con un tacto de suspen-
sion claramente mds blando.

En definitiva, el SEAT Ledn continuard
siendo un buen producto que desperta-
rd la atencion del publico joven pero
que ahora también pretende ser una
opcion vélida para las familias o el con-
ductor de mediana edad. (€
www.seat.es

BMW Serie 1 0 el Audi A3. La versién probada era la D2
que monta un propulsor diésel de 114 CV. H motor de
acceso a las motorizaciones diésel no es un prodigio de
potencia pero es lo suficiente agil para aquellos conduc-
tores que quieran realizar una conduccion convencional
y, ademds, consume muy poco, solo 3,6 1/100 km en ci-
clo combinado.

Como buen Volvo, merece especial mencidn su equipa-
miento de seguridad que incluye de serie elementos
como el sistema de deteccion de obstéculo en el angulo
muerto, el sistena de alerta por cambio involuntario de
carril, siete airbags o un innovador airbag para proteger a
un peatén en caso de atropello. (&
www.volvocars.com/es




Todos los Servicios para el Taller g\

-

www.ad-europe.com

@ BOSCH ©brombo @ufinenials G, paco G EECE ¢

e Kiigiaal

£XIDE EaEmmmm (Y| Omsmae 2 <IN @
A Honeywell

Foisnsres m Forsy

son Al ; : FILTER . ! : I
wven ' oumnonen Kawo Kiariys KVEE B mekelli iz ﬁ ”=mf_'__”

C LER avmpunr Unglen
pHILIPS [l sz BT [GnR) sokem o TMD 7RGy Voo



