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Movimientos que
se demuestran
andando

Ya se sabe que la primavera es una época activa donde las haya en nuestra
posventa.

Tradicionalmente, con el calorcito, empieza la actividad de las compafiias, que
se desperezan (algo mas lentamente que en otras épocas, todo hay que decirlo)
del letargo del invierno. Eso si, a efectos externos, porque en interno se trabaja
mucho y seguido. Mucho més y mucho més seguido, diriamos (que hay que
hacer tres veces més acciones que antes para conseguir los mismos
resultados).

La cuestion es que con la primavera al sector le salen los brotes. Verdes.
Y se inician las reuniones, los Congresos, las Jornadas, y los salones.

En este ejemplar encontraran el resumen de los que fue la reunién “per se” de
este afio en nuestro pais: Motortec A.l., que cumplié, a nuestro entender (y al de
muchos de los que alli fueron exponiendo o visitando). Un salén que tiene ahora
ante si, con su nueva directiva, el reto de convencer al sector de que esa
empatia que se demostrd esta intacta, de que el evento tiene su lugar en el
mundo (de la posventa) y que hay que seguir apostando por él.

Ahora, el siguiente movimiento ferial se juega en Italia. Y alli estaremos para
darles nuestra vision del tema a partir de nuestra experiencia directa. De ello
les hablamos en este mismo nimero.

Mientras, se estan fraguando multitud de acciones expositoras con caracter mas
reducido, de las que les daremos cuenta en los siguientes nimeros. Encontraran
también el Especial Bujias, un mercado también en movimiento.

Les emplazamos pues, hay mucho que contarles al respecto.
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Se celebrara en Valencia del 5 al 7 de junio en Valencia

El XXVICongreso de ANCERA: con nueva imagen

ANCERA, la patronal de la distribucién de nuestro pais ya tiene lista la imagen para el
XXVI Congreso que celebra anualmente y que este 2013 tendra lugar del 5 al 7 de ju-
nio en el Gran Hotel Balneario Las Arenas de Valencia.
La imagen del evento, muy limpia en la que un micréfono toma protagonismo, responde
al lema ‘ANCERA en vivo”, que hace referencia al concepto de posventa absolutamente
en directo, en la que se tiene acceso a lo dltimo del sector.
Pero no es solo la imagen del Congreso lo que se desvela, sino que incorpora el nuevo
logotipo de la asociacién, puesto que esta serd una reunién en el que se dard a conocer
el cambio radical de la imagen y los mensajes de la patronal de cara al futuro, ddndose
a conocer los nuevos slogans que se iran lanzando a partir de ahora.
Debido al éxito de las anteriores ocasiones, el miércoles 5 por la tarde se ha organizado de
nuevo un partido de futbol triangular entre todos aquellos que quieran pasar un rato divertido.
La jornada del Congreso como tal, comenzara el jueves 6 por la mafiana. En el transcurso de uno de los
eventos anuales de referencia para el sector, se dardn a conocer tres nuevos proyectos para la distribu-
cién, en un ambiente que se pretende que sea fresco y creativo, con algunas sorpresas.
Una mesa de debate de profesionales presentaré 4-5 temas como expertos, y en la sala la figura de los
“sabios” en ese tema plantearan cuestiones sobre los mismos.
Durante los espacios del café, almuerzo y cena de clausura, en la que se entregarén las insignias de oro
de ANCERA, se tendra ocasion de interactuar con los miembros mas relevantes del aftermarket espariol. @

www.ancera.org

En Ia_ peninsula, para las baterfas Va@a _Start&Stop y Op_tinja
Daisa propone un servicio de suministro urgente 24h

Distribuidora de Acumuladores Importados, DAISA dispone de un catalogo amplisimo

con las baterias de automocion Varta, las baterias Optima y las Férmula Star.

Para facilitar la comercializacién agil, DAISA presenta a sus clientes un nuevo servicio

de entrega urgente en la peninsula; por el mismo, y en 24h, se pueden recibir los pedi-

dos de baterias Varta Start&Stop y Optima, algo muy interesante a la hora de evitar el
estocaje de productos con demanda limitada, aunque muy creciente en el tiempo.

Asi mismo, en su ultima Tarifa, informaba a sus clientes del sistema de facturacion desglosa-
da, que refiere la separacion entre los importes de Precio Base y de Ajuste de Materia Prima.
El Ajuste de Materia Prima es una parte del precio que estd vinculada al coste del plo-
mo, un concepto muy volatil y cambiante, que se modifica con mucha frecuencia, su-
poniendo un concepto importante a la hora de calcular el coste de produccién de las
baterias. Desde Daisa se informa a los clientes de que este precio puede modificarse
mensualmente, si la fluctuacién de la cotizacion del plomo lo justifica.

Este precio no se ve alterado por descuentos, rappeles ni bonificaciones comerciales, financieras o logisti-

cas, unas modificaciones que si pueden aplicarse al Precio Base.

Segun Miguel Timmermans, director comercial de DAISA “la implantacién de este sistema supone un siste-

ma integral de comercializacidn, en el que la venta de la bateria nueva y la recogida usada sean las dos ca-

ras de una misma moneda o partes mds vinculadas de un mismo negocio”. @

www.daisabaterias.es

Operan en 2.0 desde 2010

Recambios Frain
estrenan nueva web

Este mes de
abril,
Recambios
Frain, estre-
naba una nue-
va web.

Se trata de un
cambio que
hace del site
de los recam-
bistas, que ya operaban por completo en 2.0 desde hace
dos afios, una espacio mas atractivo y dinamico.

En la nueva pagina web se pueden conocer los productos y
novedades que ofrecen a sus clientes, asi como el espacio
conocido como “Contacto” pero que ahora figura bajo el
encabezamiento de “Equipo” en el que se da a conocer a
todo el personal por divisiones.

La web cuenta con el aparatado de proveedores, productos
y la tienda on line.

Ademas, se dispone de un apartado de noticias donde se dana
conocer informaciones relevantes para los clientes como los
servicios creados (las tarjetas de identificacién de los clientes,
que suponen acceso a descuentos), las actualizaciones de soft-
ware, 0 las distribuciones de producto, como la exclusiva para
Galicia del neumatico Mitas una marca que inici6 su actividad
en 1933 como fabricantes para Michelin (de ahi su nombre
Michelin Veritas), que en1947 se establecen como marca pro-
pia, con la extension a nivel mundial en 1997 adquiriendo, en
2004 la divisién de neumatico agricola de Continental.
Recambios FRAIN fue creada en 1992 por Francisco Dorado
con una experiencia de mas de 35 afios en el sector, ya que
desde 1975 regentaba otra empresa de iguales caracteristicas,
dispone de un stock que ocupa 15.000 m2 y una marca propia,
Pezzas. Hasta diciembre de 2012, y en lo que se refiere a su
participacion en el negocio Turismo, pertenecian a GECORUSA
si bien en la actualidad no se plantean establecer negociaciones
con estructura alguna; en cuanto a la linea de Vehiculo
Industrial, pertenecen a URVI, grupo que mantiene acuerdos
con CECAUTO para este sector de negocio. @

www.recambiosfrain.com




Aungue menor que otros ejercicios, el referente es respecto al mismo
periodo de 2012, el peor arfio de la crisis

La demanda en los talleres cae mas de un 2%
en el primer trimestre de 2013, segiitn CONEPA

El sector de la reparacion y mantenimiento de vehiculos vuelve a cerrar con tendencia negativa el primer trimestre
del afio, contabilizando un descenso de la demanda de méas del 2 por ciento en relacion a los tres primeros meses
de 2012, segtin datos de la Federacion Espafiola de Empresarios Profesionales de Automocion, CONEPA.

La entidad alerta de que, aunque la citada cifra supone una caida porcentual menor con respecto a anterio-
res ejercicios (a estas mismas alturas, el afio pasado se reportaba un descenso de casi el 4 por ciento sobre
el mismo periodo de 2011), es importante sefialar que la referencia (2012) constituye el peor ejercicio desde
que se iniciara una crisis que ha hecho perder a los reparadores mas de un 20 por ciento de su actividad.
CONEPA diferencia el previsible comportamiento de enero y febrero frente al registrado en marzo. En los dos
primeros meses del afio la evolucion de la demanda se compensé: enero marcé un comienzo de afio sensi-
blemente mejor que en 2012, con una subida de casi el 5 por ciento en la actividad. En febrero, ésta se con-
trajo algo mas de un 4 por ciento. El cémputo de los dos primeros meses del afio arrojé un resultado positi-
vo de en torno a seis décimas con respecto a enero-febrero de 2012.

La gran sorpresa para los talleres llegd en marzo, un mes tradicionalmente favorable para el sector de la repa-
racion y el mantenimiento de automdviles. Quiza por las adelantadas fechas de celebracién de la Semana
Santa, que rest6 dias laborables al periodo analizado, los talleres reportan una caida superior al 3 por ciento.
La evolucién global de la demanda en 2013 resulta similar en todo el territorio nacional. Tampoco se producen
diferencias sustanciales en cuanto a la trayectoria de las distintas especialidades: Las empresas de electrome-
cénica contindian siendo las que mejor soportan este dificil momento, con la excepcién de los especialistas
centrados en mecanica rapida, mucho mas afectados por los problemas econémicos de los consumidores. Se
agrava la situacion de los talleres de carroceria que soportan las consecuencias de la crisis de una doble ma-
nera: menos reparaciones por el descenso de la siniestralidad y del nimero de pélizas de todo riesgo en el
mercado, y grandes presiones por parte de las compafiias de seguros para abaratar los costes de las repara-
ciones realizadas a su cuenta. Ademds, aumentan los plazos de pago de las aseguradoras a los talleres.

Sien los dltimos dos afios los talleres se venian quejando de la multiplicacion de presupuestos que no se
concretaban en operaciones, ahora la preocupacion de los empresarios del sector aumenta también por los
problemas de cobro. Una vez realizadas las reparaciones, las empresas del sector se encuentran con presio-
nes de los usuarios para pagar de manera fraccionada las facturas o retrasar el abono de las mismas.

La economia sumergida en el sector contintia siendo motivo de preocupacién, aunque CONEPA considera
que se han conseguido avances tanto por la colaboracién de las Administraciones publicas competentes
como por los propios usuarios, concienciados por la falta de garantias y los riesgos para la seguridad vial.
En este sentido, CONEPA anima a los usuarios a comprobar la existencia de la placa oficial que deben tener
todos los talleres y en la que aparece el ndmero que avala el preceptivo registro oficial del taller. @
www.conepa.org

Presentacion en Comvac, la feria comercial de Hanover

MANN+HUMMEL amplia su gama de productos

MANN+HUMMEL presentd en la feria comercial Comvac, en
Hanover, diversos filtros de aire, aceite y el separador de aire/acei-
te Starbox2.
Los filtros de aire ampliados modulares son los ENTARON XD e
IQORON. ENTARON XD dispone de tamarios para caudales nominales
desde 7 a 28 m3/min. En la segunda mitad de 2013 ENTARON XD
también estara disponible para requerimientos de aire hasta 40 m3/
min. La serie ofrece alto rendimiento para los pardmetros mas im-
portantes del filtro de aire tales como espacio de instalacion, eficien-
cia de separacion, duracion dtil, flexibilidad, mantenimiento y econo-
mia. La familia de filtros de aire IQORON con su forma y disefio
oval, es especialmente adecuada para aplicaciones con espacio de instalacién limitado. Las versiones
IQORON-S, IQORON-V e IQORON abarcan caudales desde 4 a 14 m3/min. Los filtros de la serie QORON-S
estan disefiados para aplicaciones en las que se exige una caida de presién minima tales como en los com-
presores fijos. Consiguen la mayor relacion rendimiento a tamafrio para aplicaciones con elevados niveles de
polvo. La serie tiene una larga duracién atil conseguida mediante un separador previo con bloque multici-
clénico que se drena para conseguir una eficiencia de separacion previa superior al 95%.
También mostrado en la feria, el nuevo filtro de aceite de MANN+HUMMEL permite un cambio
limpio del aceite en los compresores. El filtro de aceite esta provisto de una salida de vaciado que per-
mite la extraccion controlada del aceite desde el filtro y las tuberias antes del mantenimiento. Como
resultado, durante el cambio del filtro ya no fluye aceite desde el filtro y las tuberias. El filtro sustituto
viene con un Util para permitir el vaciado del aceite.
Por ltimo, se mostré la segunda generacidn de StarBox, el Starbox2. El separador aire/aceite se utiliza
en aplicaciones OEM y en el de la posventa de compresores méviles y fijos para eliminar el aceite del aire
comprimido. En comparacién con los separadores aire/aceite convencionales, la caida de presién en el
StarBox2 se ha reducido hasta un 15%, incrementando con ello la eficiencia energética. Los usuarios de
compresores que utilicen Starbox2 pueden ahorrar hasta 400 euros en costes de energia a lo largo de la
vida util del elemento. El contenido de aceite residual permanece bajo, a menos de 3 mg/m3. Bajo de-
manda, MANN+HUMMEL ofrece a los clientes la posibilidad de disefios personalizados. @
www.mann-hummel.com/mhes
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Se comentaron los resultados 2012 y
se informd de los objetivos 2013

Reunidon Anual de
Recambios del Olmo,
miembro de Grupo
Serca Automocion

El pasado sabado, 13 de abril, se celebré la reunién
anual de Recambios del Olmo en sus instalaciones
de Pedro Murioz (Ciudad Real), con la asistencia de to-
dos los miembros de la plantilla.
El objetivo fundamental de la reunién consistié en focali-
zar los resultados cualitativos de la compafifa para po-
ner en valor los esfuerzos, las inversiones, los nuevos
procedimientos y los cambios efectuados en el afio, con
el fin de dimensionar y trazar los objetivos de 2013.
En un ambiente distendido, pero de total motivacion y
seriedad, se expusieron los diferentes trabajos de los
distintos departamentos:
- Nuevas herramientas de gestion interna para el acceso
a la toma de decisiones
- Puesta en funcionamiento del nuevo y mejorado CRM
comercial
- Incorporacion de nuevos productos
- Inversiones en Marketing
- Nuevas filosofias de trabajo en Almacén y Logistica
- Aperturas de nuevos centros
- Ampliacion de rutas comerciales
- Implantacion en el Call Center del nuevo programa de
llamadas
- Formacién externa hacia clientes
- Nuevas herramientas de atencién y fidelizacién de
clientes

Estas y otras cuestiones se debatieron con la participa-
cién de los diferentes mandos intermedios de la empre-
sa, para conocer de primera mano, las sensaciones
practicas de la implantacion de los nuevos sistemas de
trabajo, con el fin dltimo de generar si cabe mayor satis-
faccion en el cliente y mejor servicio.

Asi Recambios del Olmo pretende mejorar el rendimiento in-
terno, aumentar la participacion de las personas que forman
parte de este extraordinario equipo de trabajo y en definitiva,
consolidar los valores humanos como referente empresarial
para seguir progresando en futuros ejercicios. @

(@] www.recambiosdelolmo.com

La nueva red de concesionarios multimarca FIXCAR,
inauguré en Madrid su primer centro en Espafia de la
mano de Hermanos Alonso; con 50 arios de expe-
riencia en el sector, Hermanos Alonso abre este nuevo
taller adaptandose a las necesidades del conductor ac-
tual. FIXCAR es la nueva férmula de concesionario don-
de el conductor puede encontrar todos los servicios y
soluciones para su automavil, disfrutando de la comodi-
dad de tener todos los servicios en un mismo centro y
la tranquilidad de disponer de profesionales que saben
lo que necesita su vehiculo en cada momento. @

www.fixcar.es
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El primer filtro de habitaculo en Europa con propiedades
antialergénicas

Climfilter Supreme de Valeo,
Innovacion

En abril de 2013, Valeo lanza al mercado ClimFilter Supreme, el primer fil-
tro de habitaculo en Europa destinado a la proteccién de los ocupantes del vehi-
culo impidiendo la entrada al habitaculo de particulas, gases nocivos, malos olo-
res y alérgenos respiratorios.

La contaminacidn, que en el interior del habitaculo puede llegar a ser cinco ve-
ces superior a la presente en el exterior del vehiculo, y la constante exposicion a
los alérgenos puede causar alergias a cualquier edad.

Como multiespecialista en calidad del aire, Valeo ha desarrollado un exclusivo filtro de
habitaculo con eficacia probada del 92% frente a los principales alérgenos presentes
en Europa. ClimFilter Supreme combina las ventajas de la tecnologia de carbén activo
con una capa de polifenol que ayuda a capturar y neutralizar los alérgenos.

Con las 23 primeras referencias, ClimFilter Supreme cubre las aplicaciones clave
del mercado europeo: Volkswagen Golf 7, 6, 5, 4; Audi A2, A3; Skoda Octavia,
Superb, Fabia; Seat Alhambra, Leon; Citroén C2, C3, DS3, C4, DS4, C5; Peugeot
207,307, 308; Renault Clio, Scenic y Megane; Fiat Grande Punto; Toyota Yaris.
Fabricado en Francia, el nuevo ClimFilter Supreme es una innovacion patentada por
Valeo que viene a completar la ya extensa gama ClimFilter compuesta por ClimFilter
Comfort (tecnologia de particulas) y ClimFilter Protect (tecnologia de carbon activo).
Cada una de ellas facil de identificar a partir del codigo de color de la caja: verde
para ClimFilter Comfort, azul para ClimFilter Protect y morado para ClimFilter
Supreme. Con la referencia e imagen de producto, nombre y pictogramas espe-
cificos visibles en tres caras de la caja, el nuevo packaging facilita el trabajo en
almacén (almacenamiento, picking) y tienda. @

www.valeoservice.com

Tres versiones distintas de la pieza original pueden
sustituirse por una unica version con la calidad HD
gue prolonga la duracién

El nuevo brazo de suspension

MEYLE-HD sustituye a tres
piezas originales de BMW

Wulf Gaertner Autoparts AG pre-
senta un nuevo brazo de suspen-
sion MEYLE-HD para recambio de
los tres nuevos modelos 5, 6 y 7 BMW;
en estos vehiculos termina ahora el pe-
riodo de garantia, y los brazos de sus-
pension originales -sobretodo- comien-
zan a desgastarse. Los productos MEYLE
y MEYLE-HD estan en nuestro pais de la mano de su filial Meycar Automotive.
Para ayudar a los profesionales posventa (distribuidores y reparadores), los ingenieros
de la compafiia han desarrollado un nuevo brazo de suspension para el BMW 5,6y 7,
de manera que con una unica version se pueden reparar tres modelos de BMW.
Gracias a una rétula de suspension ajustable sin escalonamiento, el brazo de suspen-
sion HD sustituye a tres versiones distintas de la pieza original estando disponible para
modelos BMW 5 (FO7, F10, F11), 6 (FO6, F12, F13) y 7 (FO, FO2, FO4). Con ello, la cre-
ciente demanda de este repuesto puede satisfacerse de forma sencilla y flexible.

A esto se suma un servicio adicional para el mecanico: no sélo la rétula direccion se
ha fabricado para ser sustituida individualmente, sino que los casquillos de roda-
mientos reforzados también pueden sustituirse de forma individual. Para la sustitu-
cién adecuada de los casquillos de rodamientos, la compafiia recomienda la herra-
mienta 617 68 050 de su socio de cooperacién SAUER Spezialwerkzeug.

Para que el brazo de suspensién HD de MEYLE dure més tiempo que la versién origi-
nal, el fabricante de repuestos de Hamburgo lo ha optimizado técnicamente. Para lo-
grar una larga vida (til, la rétula de direccién del brazo oscilante HD tiene un recubri-
miento anticorrosivo de alta calidad y una cubierta esférica de plastico antiabrasivo.
El brazo oscilante MEYLE-HD se fabrica con aluminio de alta calidad, para absorber
todas las fuerzas que acttan entre la carroceria y las ruedas durante la conduccién
- incluso con estilos de conduccién dindmicos, o al pasar por baches. En los sopor-
tes se utilizan rodamientos de goma maciza con seccion de perfil agrandada. Las
propiedades de amortiguacién se adaptan a la pieza original, de modo que no se
producen pérdida de confort de conduccién.

Gracias a las mejoras técnicas en comparacion con la pieza original, ofrecen una ga-
rantia de cuatro afios para la nueva pieza MEYLE-HD. @

www.meyle.com

356 - abril 2013



desarrollé con dinamismo del 13 al 16 de abril.

Después de dos afios hablando de la feria y de
la multitud de eventos que se iban a concentrar
en esas fechas, lo cierto es que estabamos an-
Siosos por que se abrieran sus puertas.

Repleto de actividad

Y la maratén esperada no defraudé. Serias difi-
cultades para repartir al equipo de nuestra
editorial (con stand propio) entre los actos pro-
gramados por la feria, los programados por los
expositores y los que nosotros mismos nos ha-
biamos programado.

Lo cierto es que cualquier visitante podia asis-
tir a la exposicion y tener su centro de interés
en las actividades paralelas y la propia mues-
tra. Y fueron muchos los que asi o hicieron: se-
gln las cifras oficiales de la feria, un total de
41.149 profesionales visitaron los cuatro pabe-
llones de la FERIA DE MADRID (4, 6, 8 y 10), en
donde se congrego la oferta de 487 empresas,
en una superficie neta de 24.527 m2. Unas ci-
fras que suponen crecimientos, en relacién con
la anterior edicién de 2011, del 3% en visitan-
tes; del 10% en expositores y del 5% en super-
ficie expositiva.

Mas alla de las cifras, nuestra impresién es muy
positiva; si bien los visitantes estuvieron pasean-
do por la moqueta en oleadas (el viernes y saba-
do, los mas concurridos), lo cierto es que la
nueva orientacion ferial de esta directiva ha su-
puesto dar con la piedra de toque para que, cada
vez mas, las empresas decidan a tener su propio
espacio o, al menos, no faltar al evento.
Neumaticos, Carroceria, Innovacion (con los
premios de la Galeria), Negocios, Formacion,
inventos... ademds de todas las novedades
(muchas) de los stands impregnaron las jor-
nadas.
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Presencias, regresos y
primeras part|C|paC|ones

Fue todo un lujazo poder ver de nuevo a gran-
des, pequefias y medianas compafiias en los
cuatro pabellones de Motortec A.l. Y asistir al
regreso de empresas con enjundia suficiente
para hacerlo como Varta-Daisa, Tenneco,
Lizarte..., lo que ojald redunde en una mejor
edicion 2015 (con mas regresos de compaiiias
cuyos colores echamos de menos...).

También muy relevante la apuesta de la
Distribucidn. Pese notar la ausencia de algu-
nas compafiias significativas, la asistencia de
las empresas de este eslabon de la cadena
que no lo habfan hecho antes fue realmente
relevante este afio. ADR98, Andel,
Cecauto, Recalvi..., contandose con otras
ya presentes en anteriores ediciones: Grovisa,
Impormovil, AZ Espafia....

Y las Convenciones: Bosch, que dio el do de
pecho en su vuelta a la feria con la reunién
para los Bosch Car Service y AutoFit, la red
de Impormovil, que también concitaba a su
red de reparacion.

Lo mejor, sin duda, fue la satisfaccién gene-
ralizada (aunque también hubo quien no lo
valoré positivamente, los menos, eso si), in-

cluso entre empresarios tradicionalmente
muy criticos.

Dias y noches de sector

Las jornadas en los pabellones, correteando
por los pasillos y desgastando moqueta ignifu-
ga, delatora con su polvillo blanco de lo mu-
cho recorrido iban pasando, aunque este afio
como preludio de otras reuniones en diversas
zonas de Madrid, para festejar y celebrar di-
versas cuestiones: Lizarte y su 40 aniversa-
rio; Yuasa 10 afos en Espafia; Andel, reunion
de socios y proveedores; TAB, éxitos en un
afio complejo con todo el sector.

Alli nos encontramos de nuevo lo mejorcito de
cada casa, copa en mano, en locales de lo
mas cool de Madrid...

Internacionalizacion

Otro dato de la feria ha sido el refuerzo de su
dimensién internacional, gracias a la intensa
campafia desarrollada en los principales mer-
cados de interés para el sector y al programa
de compradores internacionales invitados por
la Feria (1.001 de 51 paises), un total de mas
de 3.000 profesionales internacionales, pro-
cedentes de 83 paises.
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UNA NUEVA EDICION, UNA NUEVA DIRECTIVA

La proxima edicion, se celebrara en IFEMA, del 11 al 14 de marzo de 2015. Pero tendré una nueva direc-
cion; el 19 de abril, recibiamos una carta de Ratil Calleja anunciando sus nuevas responsabilidades,
que le alejaban (junto a Alberto Leal) de Motortec A.l.

Y eso era asf porque Alberto Diaz era designado por IFEMA al frente de la organizacién de los salones
vinculados a la industria de automocién, sector al que ha dedicado toda su trayectoria profesional, desde
su incorporacion a IFEMA, en 2006; ahora, asume la direccion del Salon Internacional del Automdvil de
Madrid; el Salén del Vehiculo de Ocasion, cuya préxima edicion seré del 24 de mayo al 2 de junio; la Feria
Internacional del Autobus y del Autocar, FIAA, y el Salén Internacional de la Seguridad Vial y el
Equipamiento para Carreteras, TRAFIC, que también se celebra en 2013, del 15 al 18 de octubre y
Motortec A. I..

Calleja y su equipo seguiran encargandose de ferias como Fruit Atraction, Matelec o la Semana
Internacional de la Construccidn, a la que se le van a sumar cuatro mas, dos de ellas centradas en el
mundo del deporte, Horeq (equipamiento de hoteles) y Vendibérica (méaquinas de vending).

En una carta al sector, Calleja se expresaba en estos terminos: “Ha sido todo un honor haber tenido la
oportunidad de organizar la gran fiesta comercial del sector. Hemos aprendido a ser posventeros. Hemos
tenido la oportunidad de disfrutar de la calidad humana de muchos profesionales. Hemos aprendido con

Estos esfuerzos se han materializado en la parti- Motortec Automechanika Ibérica la esencia del auténtico significado de una feria. Hemos disfrutado con
cipacion como expositores de empresas de 19 el sector; en sus eventos, con sus alegrias, del alma posventera, y con las excelentes sensaciones que se
paises y en que el 11% de los visitantes fueran han vivido en esta tiltima edicidn, y que se seguro se volveran a vivir en la siguiente.”

internacionales. Como Feria de referencia para
la industria de componentes de automocion en
la Peninsula Ibérica, Portugal volvié a cobrar un
especial protagonismo, al aportar 1.569 profe-
sionales, lo que representa el 53% del total de
visitantes internacionales. Aparte de los visitan-
tes lusos, destacaron por su nimero -por este
orden- los italianos, franceses, britanicos y ale-
manes. Por lo que se refiere a Hispanoamérica
los paises con mayor representacion de visitan-
tes profesionales fueron México, Argentina,
Colombia, Uruguay y Ecuador, y en cuanto al
Norte de Africa y Oriente Medio, Argelia,
Marruecos, Tunez y Turquia.

Novedades en las
estructuras de

las empresas

Fue una feria con muchas novedades a nivel .

de compafila: Denso con toda la gama de va edicion delhf{)t?l'ltz(ijﬁ\-\-
productos posventa posventa y en un stand acelebrardellla
conjunto con CTR; Magneti Marelli y marzo de 2015.
MANN+HUMMEL IBERICA, con nuevos

directores generales; bilstein group con la

Dg izquierda a derech
Director Comercial del S

Ser.vicio y CarWash y re
de invitados y activida
Calleja y Alberto Leal,

a: Santiago Diez Lopez,
ector de Estaciones de
Sponsable del programa
des de la feria, junto a Radl

Alberto Diaz dirigira la nue-

presentacion oficial como paraguas en el que
se engloban sus marcas Premium febi y Blue
Print y todo el equipo humano, reorganizado
para dar mayor y mejor servicio, y muchos
proyectos en su horizonte...; Continental,
en un stand en el que se veian (casi) todas las
divisiones del Grupo con sus espacios y multi-
tudinario personal trabajando sin respiro;
Serca S’Energie como grupo internacio-
nal; la nueva orientacién de Sanzauto; los
acuerdos de Grovisa en el terreno de encen-
dido y en juntas, o los de Hella en pintura,
frenado; AZ Espania con FTE...

De todo ello les hablaremos en las siguientes
paginas.
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Y nuevos productos, como
nuestra MotoTaller

Si bien las nuevas tecnologias hacen que las
novedades se lancen tan pronto se tienen, es
cierto que la feria supone una puesta de lar-
go de los mismos, incluso la plataforma de
lanzamiento.

Nuevas referencias, nuevos catalogos, nuevas
familias, nuevos proyectos y nuevos medios,
porque nosotros también aprovechamos la feria
para realizar el lanzamiento del primer nimero
de MotoTaller, que tuvo una excelente acogi-
da, como previo al bafio sectorial que tuvo el si-
guiente nimero en la feria Moto Madrid. @
www.motortec-automechanika-iberica.com
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EN EL MARCO DE LA FERIA
CONVENCIONES DE REDES DEJIABBERES

Vlarfa Doleres
/icedo, directora
nundial de concep-
os de taller Bosch

Juan Carlos Alcaide, ex-
perto en marketing, du-
rante su intervencign

El evento supuso una ocasion de concitar a las redes de talleres
para dar a conocer novedades y planes de accion. Entre ellas,
las de Robert Bosch, un despliegue importante en su regreso, y

Autofit, red de Impormovil, muy asentada en nuestro pais.

Las Convenciones Bosch
Service

Bosch celebr6 en el marco de Motortec
Automechanikalbérica2013sus Convenciones
Bosch Service, que se componen del concep-
to de servicio completo Bosch Car Service y los
especialistas Bosch Diesel Center y Bosch Diesel
Service, y que cuenta con mas de 15.000 talleres
en 150 paises. Celebradas por todo lo alto, en ella
intervinieron destacados directivos de posventa
de la firma alemana.

Mencidn especial merece la intervencién de
Marian Lufio, la nueva directora de recambios
de posventa de Robert Bosch Esparia, la cual apro-
vechd el acto para presentarse en sociedad. Lufio
explicé que Bosch tuvo un crecimiento global
en el dltimo ejercicio de un 1,5 por ciento gra-
cias, sobre todo, al crecimiento que esta teniendo
en Asia. La division Automotive es clave en
este resultado positivo ya que genera el 69 por
ciento del total de la facturacion. Ello se
debe a que esté creciendo el mercado posventa
como consecuencia del paulatino envejecimiento
del parque que esta provocando la caida de ventas
de vehiculos nuevos. Subrayd la extensa oferta que
Bosch propone a los talleres ya que puede copar el
23 por ciento de sus necesidades de recambios.
Tomd el testigo de Lufio Maria Dolores Vicedo,
la directora mundial de conceptos de taller Bosch,
quien aport6 datos de lo mas interesantes. Asi,
pronosticé que en 2018 habran desaparecido el 15
por ciento de los concesionarios y que también
esta cayendo significativamente el nimero de talle-
res independientes. Obviamente, recordé que
Bosch es un socio ideal para aquellos interesados
en adherirse a una red y destacé que Bosch tie-
ne tantos talleres como tiendas
McDonalds o Vodafone.

El director de marketing de Bosch en Espafia y
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naencia

Marian Lufo, directo-
ra de recambios de
posventa de Robert

Bosch Espana.

Portugal, Sinforiano Gallo, centr6 su interven-
cion en el contexto econémico actual. Afirmd que,
dentro del complejo panorama econdmico actual,
el sector de la reparacion es de los menos afecta-
dos ya que le beneficia el envejecimiento del par-
que, que ha pasado de una media de 71 afios en
2007 a 8,8 afios en 2012. Ello ha provocado un
aumento del ratio de averias por falta de manteni-
miento preventivo. Y es que, explico Gallo, el
usuario entra menos en el taller (1,7 veces
en 2012 frente a 2,5 veces en 20007) pero su
factura media es mayor por lo que el gasto
medio es practicamente el mismo desde 2003,
afio de plena bonanza econémica.

Juan Carlos Alcaide, experto en marketing,
lanzé un mensaje muy claro: la marca es im-
portante pero mas importante atin es la
relacion personal con el cliente.

Se hablo también de la App “Bosch Car
Service Racing’ para smartphones que
tiene integrada una busqueda de talleres de la
red Bosch Car Service, ofreciendo muchas op-
ciones de conduccién virtual bajo condiciones
reales de carreras de coches.

Los conceptos de taller de Bosch, desde 2009,
tiene a Auto Crew como opcién; estos talle-
res tienen acceso directo a las informaciones
técnicas mas actuales y una amplia oferta de

A

Sinfo Gallo, direc-
tor de marketing
de Bosch en
Espafiay Portugal.

Paula Vazquez,
presentadora del
evento.

repuestos y de servicios de diagnosis de Bosch
y deben cumplir los mismos elevados estanda-
res que los talleres Bosch Car Service.
Actualmente hay unos 500 talleres Auto Crew
en diez paises europeos, asi como en Suréfrica.
Bosch, ademas, ofrece un concepto detallado para
talleres “Bosch Commercial Vehicles”,
(“Tecnologia para vehiculos industriales”) que se
esta introduciendo en Europa y esta dirigido espe-
cificamente a talleres de camiones y vehiculos in-
dustriales apoyandoles con una diagnosis profesio-
nal y el equipamiento correspondiente para sus
talleres, asi como formacion practica, informacio-
nes técnicas actualizadas, hotline, diagnosis remo-
tay repuestos Bosch para vehiculos industriales en
calidad de primer equipo
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Autofit, la red
de talleres de
Impormovil

La convencién anual
Autofit se desarrolld
también en el marco de
Motortec A.l.. La red de
talleres de
Impormovil escogio para la celebracién de su
reunion la Sala Retiro de las instalaciones de
IFEMA y centr6 la jornada de trabajo bajo el
lema “Rumbo al Futuro”, a la que asistieron
casi 100 personas (equipo del distribuidor, parte
del personal humano de los 106 puntos de servi-
cio de la red, entre otros profesionales).

En la jornada, se comenté el desarrollo de la
red, una intervencion a cargo de Juan Carlos
Garcia, responsable comercial del concepto
en la que se hablé de su actual envergadura,
cuyos Ultimos puntos de servicio abiertos fue-
ron en Algeciras (Cadiz), Malaga, Granada,
Sevilla,  Albacete, Valencia, Zaragoza,
Barcelona, Santander (Cantabria), Asturias,

‘Revision Oficial Autofit.

LA REVISION
OFIGIAL AUTOFT

it I o

Sergio Martinez expuso

los programas
informaticos para la red.

rdo Crespo dio a conocer el integsante programass..

Juan Carlos Garcia co-
mentaba la notable ex-
pansion que experimen-
tard la red este afio en
zonas en las que aln no
esta presente.

Leon, Ourense, Toledo y Madrid. Autofit tiene
previsto llegar a nuevas regiones como Pais

Vasco, Murcia y ciudades como Gijon
(Asturias), Ciudad Real, Alicante o Badajoz.
Sergio Martinez, responsable de informa-
tica estuvo explicando los programas a dispo-
sicién de los reparadores de la ensefia y las
novedades de este apartado. Angel
Velasco, responsable de operaciones expli-
¢ los programas de formacion, reuniones re-
gionales y la evolucién del servicio GLP en la
red, una alternativa a la gasolina con 11.000
vehiculos operativos en Espafia, y a los que 19
talleres de la red pueden dar este servicio.

X

La formacién fue cosa de
Angel Velasco, quien expu-

servicio GLP en Ia req.

S0 ademas la evolucign del

Importante fue la intervencién de Ricardo
Crespo, director de marketing y responsa-
ble nacional de la red, ya que, tras hablar de
mercado, cliente, competencia, bases de
datos, etc. se lanzé el programa “Revision
Oficial Autofit” una iniciativa para traba-
jar a lo largo de este afio cuyo objetivo es
captar nuevos clientes, entre los conducto-
res con vehiculo en periodo de garantia. La
oferta de este servicio serd visible en la fa-
chada del taller mediante una placa que les
acreditara como centro autorizado para rea-
lizar revisiones oficiales.

También hubo un espacio para los reconoci-
mientos a los talleres por la mejor imagen de la
red, uso de programas y espiritu de la marca
que fueron entregados por Julio Arroyo, di-
rector general de Impormévil, y el director de
marketing y responsable nacional de la red.
Los proveedores también fueron reconocidos
con el premio al Mejor Proveedor del Afio
2012 un galarddn que sobre la trayectoria de
2012 recayd en Motul, recogiendo el trofeo
Juan José Piélagos.

Como complemento al programa de exposi-
cioén, los asistentes tomaron contacto con los
productos de los proveedores, ya que se dis-
puso, como en la anterior convencion, una
zona con espacios de exposicién para cada
uno de ellos.

Tras el cdctel de cierre, los talleres realizaron
una visita a los pabellones de la feria.

casi todos presentes en la convencidn.
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LA POSVENTA ESPANOLA, SACANDO PECHO

Extractando
la feria

En las siguientes paginas, un reportaje fotografico que
selecciona buena parte de lo que pudimos contemplar en la
edicién de Motortec A.l. de este afio.

Los esfuerzos de CAPA en la lucha
contra la pirateria se unen a los tra-
dicionales de Automechanika con su

iniciativa “Against Copying”.

-

ADR (ahora dentro de C.G.A.? ,acudlo a

Motortec A.l. con la colaboracion de sus

proveedores para mostrar su potencial en
vehiculo industrial, junto su marca pro-
pia, con productos como las.pastnllas de
freno, fuelles o discos. Enla |maf'gen, de
izquierda a derecha, Pedro Martinez, de
Eumasa, socio del Grupo, posa con su ge-
rente, Manuel Gutiérrez.

Brillante retorno de Berton a Motortec A.l..
La compafiia estd reforzando su estructura
comercial con un nuevo director comercial,
José Manuel Ros, ademés de apostar por el

cliente fortaleciendo el departamento de +D,

mejorando el servicio de atencion el cliente
con la puesta en servicio de un teléfono gra-
tuito (ha prescindido del 902 de pago), man-
teniendo las tarifas de precios y ofreciendo
facilidades de financiacion para impulsar la
renovacion de los equipos de diagnosis en
los talleres. Sus planes contemplan también
la internacionalizacion y, a nivel de producto,
destact el OBD_Check, su herramienta para
la comprobacién del estado eléctrico del co-
nector OBDII.
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Agerauto, Grupo de Distribucién espe-
cialista en electricidad y electrénica que
ahora ha iniciado un preacuerdo con
CECAUTO, acudi¢ a la feria.

AZ Esparia anunciaba el acuerdo con FT E
(gntes de la mano de Ia extinta QH) por el qué
tienen la exclusiva en Espafia de hidraulica de
freno§ Y embragues para turismo y VIL; asi
como la distribucién de productos Wix y suy se-
gunda_ marca de baterias B-Power, junto con |
cqnoada gama de equipos limpiaparabrisas de
turlsmo.y Vide SWF. En |2 imagen, José Luis de
Cabo, director general de AZ con Bo Marcusson
director comercial posventa de FTE

bilstein group, el paraguas que engloba
las marcas febi, Blue Print y Swag liderado
en nuestro mercado por Juan Lanaja (en la
imagen), mostraba las zonas febi, (destacan-
do el programa febiPlus de piezas cautivas), y
Blue Print, (destacando su programa Blue
Print Solutions creado a partir de la deteccién
de la demanda del mercado). En su equipo
humano (Ignacio Martinez pasa a desempe-
fiar la labor de product manager de las tres
marcas en nuestro mercado) el grupo sigue
potenciando la figura de las Consultoras del
Taller (Maria de Lifian y Azucena Gainza) que
dan continuidad a la relacién con el usuario
del producto, interactuando con el reparador
a partir de las tablets.

Cecauto no se perdi6 esta edicion en un po-
tente stand donde se mostraban sus propues-
tas para el taller en turismo y Vi, _ademés de
su pertenencia al grupo internacional Temot.

INEL 5



4444040404040 4040404010

Espacio de los componentes
VDO dentro del stand de
Continental Automotive
Spain. Los visitantes que se
pasaron por este stand pudie-
ron conocer, ademas, la gama
ATE que cuenta con un catalogo
que retine mas de 8.500 refe-
rencias, el concepto de taller
Best Drive, la extensa gama de
neumaticos Continental, o la
solucién de diagnosis Contisys
Scan |l.

Denso Aftermarket se ocupa, desde primeros de este afio, de la comercializacién de todos
los productos de esa marca para el mercado de la posventa. Con nuevo almacén en Turin, se crece
en producto diésel (creandose Denso Diesel Repair, una red de talleres de 19 centros por el mo-
mento, gestionados por dos profesionales), se presentaban las escobillas hibridas para los vehicu-
los japoneses o el Opel Insignia (equipado en las cadenas de montaje por Denso). Otro punto fuerte
es el encendido, con bujias, calentadores y sondas lambda, anunciandose nuevas incorporaciones
como los sistemas de gestion de motor. En la feria se pudo ver el stand conjunto con CTR (parte
del Grupo). Pablo Rodriguez, director de marketing y Miguel Portolés, responsable de la filial en
Espafia, muy contentos con los resultados de estos dos afios de trabajo en Espafia.

ANTONIO OSUNA, DIRECTOR GENERAL IBERIA, MIGUEL SANCHEZ, DIRECTOR DE MARKETING Y EDUARDO

RUBIANES, COORDINADOS DE MARKETING CHARLARON CON NOSOTROS EN LA FERIA SOBRE LO QUE SU ALIANZA

CON MITCHELL VA A SUPONER

Sinergias
v benefi-
cios para
todos

Muy activos en los distintos
mercados (talleres, aseguradoras y
renting), a los que se aproximan
con estrategias diversificadas en
herramientas y sistemas de trabajo,
siempre respondiendo a los valores
en los que se sustenta la compafiia,
se unieron a quienes van a
aportarles un nuevo impulso que
trasladaran al mercado.

Esta aproximacién personalizada ha supuesto
la necesidad de plantearse algunos cambios.
Y sus directivos nos hablan de ellos.

¢Qué aportara el acuerdo de GT con
Mitchell?

Antonio Osuna: Llevamos trabajando mas
de un afio y hemos llegado, al final del trayec-
to, a unirnos dos actores compatibles y con
una gran representatividad en el sector:
Mitchell y GT Motive, liderando un despliegue
en toda Europa, no solo en Espafia bajo una
misma filosofia: aportar valor pero para que
todos ganemos; conocimiento, eficacia y ren-
tabilidad, volviendo a colocar al conductor en
la situacion anterior al siniestro con el menor
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tiempo, para que se despreocupe y pueda se-
guir con su vida.

Para ello, intentamos aportar al sector de la
posventa y sus actores herramientas y solu-
ciones mas globales que permitan, de una
manera muy modular, estar mejor comunica-
dos y ser mas eficientes en la dinamica de la
gestion del siniestro, pero el que las reciba
tiene que tener la voluntad de evolucionar.
Hasta ahora estdbamos especializados en el
mundo de la valoracién (solo hay dos-tres
grandes a nivel mundial), disponiendo de la
confianza del usuario del producto para re-
troalimentar nuestra herramienta y mejorarla,
lo que nos ha llevado a ser lideres en el taller,
el renting y el mundo asegurador (de la tercera
en el ranking, hacia abajo), y ha sido posible
gracias al lenguaje comun. Pero hoy el mundo
global exige ampliacién.

Y esa ampliacién pasa por considerar al Taller
como clave de la gestidn y reparacion del si-
niestro. Supone que esté totalmente conecta-
do y dotarle de herramientas oportunas para
hacerlo bien, asi que no vale solo con una va-
loracién, sino tener conectividad para que la
aseguradora lo pueda integrar como un depar-

tamento interno y darle la confianza de la
gestion del siniestros; nuestra propuesta es
ampliarle herramientas manteniendo nuestra
cercania con él, manteniendo nuestra relacion
con aseguradoras y compafiias de renting; la
herramienta que permite esa conexién global
tiene como nombre Work Center y la que se
instala en el taller que permite o conectarse o
a través de médulos aportarle herramientas
se llama Repair Center.

<Y qué se deriva de esa orientacion?
A.O.: La primera propuesta para este afio es
generar una serie de médulos con el nicleo
central de nuestro GT Estimate en los que el
taller, de una manera eficaz, pueda trabajar
con las aseguradoras como taller de confian-
za; el taller podra pedir a la aseguradora lo
que necesita para ganarse la vida, pero ofre-
ciendo una eficacia maxima de tiempos, con
un ahorro importante de recursos y con un
expertise maximo.

¢Los talleres, como lo han recibido,
porque los desencuentros entre talle-
res y aseguradoras hace que su rela-
cién sea muy delicada?

A.O.: Estamos empezando a explicarlo.
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Diesel Technic Iberia, compafiia espe-
cializada en repuestos de VI, trailers y auto-
buses acudian a |a feria, mostrando la am-
pliacién de piezas para Iveco y Mercedes-
Benz, dentro del espacio Truck Competence
de la feria. Recientemente, inauguraron la
nueva sede central en Madrid, abriéndose
el mercado luso desde inicios de este afio.

podia conocer

mic ademas del
Faster Protection FE 5W30
los ligeros, y la grasa csC 1/2'I,>|us,
ambién se

mostraban las marcas Pentosin, de origen ale-

En el stand de Brugarolas se
el nuevo catalogo general Dyna
lubricante sintético

para vehicu t
de alto rendimiento. Por otra parte,

gﬂarc Marin, director comercial de

bal:rgaasr:jzf;es Aragén, nos mostraba Jas
ransporte y portabicicletas

Tszar, Tou(Tank, un depdsito de gasoil

q ,e no requiere permiso especial y las

soluciones de transporte TowBox, en ¢

que destacabg e sistem
adet
de mascotas TowBox Dog. eporte

many la estadounidense Dyno-TAB, de l~a que
son distribuidores exclusivos para Espana.

En el mundo del renting empezamos este
mismo camino pero con medios propios (ya
que para el taller viene de la mano de nues-
tra relacién con Mitchell) y lanzamos un
programa que es un sistema de servicios
denominado GT Global, que integra a las
redes de talleres en las compaiiias de ren-
ting (y es un preambulo de nuestra nueva
propuesta modular); tenemos a 1500 talle-
res trabajando en este entorno. Los talleres
estan encantados con la herramienta por-
que les permite reducir a un minuto prelimi-
nares de media hora antes de empezar a
trabajar, sin necesidad de contactar con
compafifas o hacer que venga un perito:
Identifican el vehiculo, valoran, realizan un
presupuesto, lo envian y, si cumple con las
reglas pactadas, en minutos recibe la auto-
rizacién y puede trabajar sabiendo que tie-

ne la factura pagada.

¢Podrian solucionarse muchas de
las fricciones histéricas taller-ase-

guradora?

A.O.: El taller es la clave, tiene que generar
servicio y reparacion y debe darle satisfaccion
maxima al conductor; la compafiia necesita al
taller y también que trabaje de manera estan-
darizada y eficaz; esta herramienta globaliza-
da puede solucionar resquemores, dudas o
sospechas, porque es un programa transpa-

rente que se maneja en partenariado.

En EEUU (mercado del que ahora formamos
parte, con la alianza con Mitchell, y donde hay
1800 empleados, que se suman a los 200 que
estamos en Europa) los talleres suponen que

trabajan asi hace mucho tiempo.

A los talleres, una mala compafiia no le intere-
sa, pero tampoco les interesa otro mal taller.
Los buenos talleres espafioles van a verse
fortalecidos, pudiendo exigir a las compafiias
lo que vale sumano de obra diferenciandose y
ganandole la partida a otros que no tengan su

misma eficiencia.
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éCuando lo veremos cristalizarse
para los talleres multimarca del sec-
tor posventa en general?

A.O.: Este mismo afio; nuestra planificacién
dice que el primer semestre tendriamos el
producto para ensefiarlo e implantado a fina-
les de afio.

Estamos vendiendo ilusién (nuestras ganas),
tecnicidad (el 80% de nuestros empleados son
ingenieros) y tecnologia (que con este nuevo
paso se amplia ya que integra a todos los acto-
res y requiere mimo para que funcione).

¢Se realizaran pruebas piloto para
que el propio sector pueda aportar
ajustes?

A.O.: Si, nuestras herramienta es la de to-
dos los usuarios. Desde siempre hemos pre-
parado los productos con los ojos de nues-
tros clientes; hemos dejado atras la etapa de
los workshop con nuestros clientes (seguros,
peritos, talleres), estamos ya en la etapa del
feedback por su parte para que cuando la
herramienta funcione, incorpore todo lo que
nos han sefialado; para ello, tenemos mas
workshops con talleres ya elegidos para que
vean las modificaciones y saber si son las
adecuadas a sus necesidades.

Miguel Sanchez: Es que no se puede co-
piar y pegar de una herramienta a otra, hay
que adaptarla, asi que nuestros socios
Mitchell han decidido aliarse con quien tiene
la experiencia en el mercado y sabe adaptar-
se a él, le hemos aportado el apartado global
que siempre hemos tenido y lo cierto es que
nuestras mision y vision son muy similares.
Los productos son modulables y configura-
bles, no es un producto cerrado, se venderan
por partes asi que cada cliente, en funcién de
su tratamiento del siniestro, decidird qué
mddulos le interesan.

Personalizaremos. Eso nos cambia nuestra
forma de acudir al mercado, con un nuevo
logo, pero con una nueva fuerza dentro de

nuestro modo de hacer que queda recogido
con el lema “The GT Motive way”.

A.O.: El taller lo que puede esperar de esta
tecnologia es, exigiéndonos que no perda-
mos la cercania con él que siempre hemos
tenido, que le podamos dar herramientas
para que de manera rapida pueda integrar en
el dia a dia de su taller un moédulo para hacer
mas rapido un proceso concreto, con ello re-
ducir tiempos en la reparacién y ser mas efi-
cientes, tendra un coste razonable, pero a dia
de hoy no esta cerrado aun.

En cualquier caso, aunque los costes de la
adquisicion de herramientas se observan con
lupa, es mas caro hacer las cosas con menos
rentabilidad que tener unos buenos nimeros
en el cémputo general del taller, gracias a
unas nuevas herramientas que ajustaran en
cada OR los costes de la reparacion.

Como es de una modularidad completa-
mente abierta, se puede usar sin necesidad
de trabajar con GT Estimate, aunque inten-
temos convencerle de que utilizarla es me-
jor para ellos.

Se trata de garantizar la eficacia y la rentabi-
lidad, que es lo importante para mantenerse
en el mercado.

M. S.: Sin olvidar la satisfaccién de los
usuarios finales, los conductores, porque si
alguien no garantiza una reparacién en
tiempo y forma, esta fuera de la renovacion.
Y porque se le podrd ofrecer cuanta infor-
macion requiera sobre el estado de la repa-
racion.

Eduardo Rubianes: Y el cliente tiene la
seguridad de que su reparacion va a ser eco-
némica (algo importante ahora) y fiable y
generara fidelizacién porque constatara que
su taller es un taller de confianza, controlando
el proceso desde que lo deja hasta que se lo
entregan, porque el proceso adquiere transpa-
rencia total. @

www.gtmotive.com
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FAE presentaba, el nuevo catalogo de
Componentes de Gestién del Motor con 254
referencias nuevas, llegando a cubrir en algu-
nas familias el 90% del parque europeo; en él
se incorpora una nueva familia de productos,
denominada: Sensor presion gases de escape,
que se encarga de avisar de la necesidad de
limpiar el filtro de particulas en las motoriza-

Joan Ferret, de Ferve mostraba a Ernest y
Gloria Viiials su nuevo Catdlogo 2013 en el que
se incluyen equipos como el original cargador
F-2912, o |a linea de equipos FERVE TEN.

Se incorpora a MANN+HUMMEL
IBERICA, pero sigue en el sector pos-
venta, ¢Qué percepcion ha tenido a la
horade entrar en la compaiiia?

Venia de un grupo como es Valeo en el que la es-
tructura de ventas es muy distinta a la que tiene
MANN-+HUMMEL IBERICA; tenemos un gran con-
tacto con los clientes para vender “MANN-FILTER”
una estructura de ventas importantes, ocho dele-
gaciones en toda Espafia; todo ello implica que la
relacién es mucho mas enriquecedora y nos per-
mite conocer mejor cual es el mercado, cuéles
son las inquietudes y las necesidades.

Esta es la gran diferencia que en este tiempo
percibo desde mi vivencia sectorial anterior a la
que tengo actualmente.

La labor estratégica de sus predeceso-
res estaba definida, pero écual es la
nueva impronta que espera darle con
su incorporacion a la compaiiia?

Ha habido una evolucién muy importante en lo
que es la gestion de operaciones de la fabrica en
Zaragozay en el resto del Grupo MANN+HUMMEL.
Es cierto que la experiencia en el Grupo del que
provengo, con una determinada metodologia, vaa
ser (til a la hora de darle impulso a lo realizado
con anterioridad, va a tener una repercusién: no
solo en lo que es operativa sino en el enfoque de
cara al cliente para resolver (y ahora estoy pen-
sando fundamentalmente en primer equipo) los
problemas de los clientes, su gestion.

Por supuesto quiero seguir impulsando el aspecto
logistico y, desde luego, el servicio al cliente, dlti-
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JAVIER SANZ, NUEVO DIRECTOR GENERAL
DE MANN+HUMMEL IBERICA

“Tenemos un
gran contacto
con el cliente

4

mo apartado este que, en el actual contexto, en el
que hay un exceso de oferta y menos demanda,
se demuestra fundamental; tal como esta el mer-
cado, el que primero llega se lleva el gato al agua,
con lo que hay que estar empujando para que
nuestros productos estén siempre a disposicion
del cliente, ser muy flexibles para fabricar todas
las referencias y reducirles el stock, que es cash;
para las empresas eso es muy importante, por-
que suponen inmovilizados que, en estos tiem-
pos, pesa mucho.

El que nosotros mejoremos nuestros stocks
internos y incrementemos el servicio de aten-
cion al cliente son dos lineas maestras funda-
mentales.

Uno de los argumentos de la compaiiia
es la importancia de ser proveedor de
primer equipo, en su intervencion en el
saléon mencionaba la multitud de plata-
formas que montan sus filtros y los
muchos proyectos que estan en camino
¢Es bien percibido como una ventaja
diferencial competitiva?

Suministrar en primer equipo nos proporciona
ampliar nuestra cobertura de mercado en pos-
venta; y ello con productos de alta tecnologfa, que
ese es el otro aspecto importante: el hecho de
desarrollar los productos para los ultimos desa-
rrollos de mercado, ademas de que son desarro-
llos creados desde Zaragoza, cosa que no es tan
habitual en nuestro pais.

Somos una multinacional con Centro de Ingenieria
en Espafia.

ciones Diésel.

La

Z0na asiatica” en Motortec A,

Centrandonos en la posventa, la situa-
cién es complicada pese que sus resul-
tados no siguen la curva descendente
del mercado...

Las cifras globales de la planta de Zaragoza mues-
tran crecimiento en primer equipo y un ligero decre-
cimiento en posventa, debido al contexto econémi-
¢o: los mantenimientos se alargan, existe un menor
kilometraje, ademas de un incremento en la oferta
todo ello propicia que las sustituciones de filtros se
reduzcan, unido a que hay mas actores que aspiran
a una parcela en las cuotas de mercado.

Adn asi, nuestro decrecimiento en posventa es
una cifra menor al que muestra el mercado, y se-
guimos realizando esfuerzos para ampliar nues-
tra gama, intensificando la calidad e invirtiendo
en tecnologia. Esos son los valores diferenciales
de la compaiiia: calidad, gama y servicio.

¢Qué esperan para estos proximos
ejercicios?

MANN+HUMMEL tiene una estrategia marcada
hasta 2018. Este afio y el que viene se va a trabajar
en la estrategia hasta 2022; en ese sentido, y en
primeros equipos tenemos unas buenas expectati-
vas, que esperamos se traduzcan en unas buenas
perspectivas para posventa; es evidente que no
podemos predecir qué va a pasar con la situacion
econdmica, pero nuestro objetivo no es conserva-
dos (es decir, solo es mantenernos) sino crecer,
captando més cuota de mercado basandonos en
una buena gama, una calidad impecable y un ser-
vicio a la altura de lo que nuestros clientes necesi-
tan, para seguir siendo una marca de referencia en
el mercado espafiol de la filtracion. @
www.mann-hummel.com
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Porgue no nos la jugamos y elegimos la calidad como tnica alternativa. Td, como nosotras, conoces
la importancia de utilizar filtres que ayuden a cuidar la vida del motor. Por eso, en los trabajos de
martenimiento dile a tus clientes gue confien en productos de garantia, como MANMN-FILTER.
Porgue llevamos mas de 70 anos siendo lideres mundiales en preocupamos por tu negoclo,
SOMOS UNo,

MANN-FILTER - Perfect parts, Perfecl service,
www.mann-filter.com
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Francois Passagay Fgr.nando
Lopez atienden a sus visitas en
el stand que GiPA, la compa-

fia de estudios posventa, man-
tuvo en la feria.

Grovisa presenté en soc

g::l; l?a Bi:::];polr)ado asu cartera de productos: Hidria
, ¥ Denso. Con ¢llas propone un . ’
! ad
sgzréas de encendldg que serd un referente en eﬁ :zfar-
Moyapgggﬁnfa g_spanol. Yo hizo con I ayuda de Luis
7 COpIloto bicampedn def m
quien posa con Pablo y Carlos Vi:.ndo ceralyes

iedad las Nuevas marcas

Para conmemorar el 50 aniversario de Hella en Espafia, la se realizé un gran desplie-
gue en el stand, con varios espacios para las diferentes divisiones de la compafiia: pre-
sento oficialmente la linea de frenos Hella-Pagid los equipos de diagnosis mega macs
PC y mega macs 42 SE, su nueva gama de bombas de agua o |as estaciones de carga
del aire acondicionado fruto de la joint-venture Hella Nusshaum Solutions.

La feria es un foro de encuentro con
los profesionales del sector, desplaza-
dos para visitar a sus clientes y cono-
cer de primera mano la realidad ferial
de la edicion.

J
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IADA ampliaban el espacio
de exposicion para acoger los
productos incluidos en el nue-
vo catalogo, en el que se vana
incorporar un nuevo aceite de
motor que completara la gama

Icer se presentaba de nuevo en una feria
que considera un interesante punto de
encuentro de la posventa. Los productos
y capacidades de la compaiiia se expo-

530CZ, ademés del fluido hi-
draulico ATF.

Salvatore Bruzzese se incorpor6 a Magneti
Marelli en el afio 1998 como Director de Logistica
y Aprovisionamiento; después fue responsable
del mercado Posventa en Grecia y, finalmente,
fue Export Manager, teniendo bajo su responsa-
bilidad 55 paises distribuidos por todo el mundo.
El pasado marzo asumid responsabilidad del
mercado de Espafia y Portugal, sustituyendo a
Andrea Anfossi, que se vuelve a su tierra para
gestionar el mercado italiano. Quisimos que nos
contaran, junto con Joan Miré, director de mar-
keting, qué se va a hacer en la filial ibérica.
¢Qué ha encontrado en la compaiiia y
cuales son los primeros pasos que
dara en ella?
Salvatore Bruzzese: Antes que nada debo
dar las gracias a Andrea Anfossi por el legado
que me deja tras 4 afios de trabajo, mucho mejor
que la que tenia antes de su incorporacién.
Por mi parte, estoy muy contento con involucrar-
me en este mercado tan importante para Magneti
Marelli, ya que es el segundo o tercero en Europa;
obviamente, cada persona tiene un modo particu-
lar de gestionar, asi que habra algunos cambios,
no tanto de tipo organizativo (porque la compafiia
tiene un estupendo equipo que sabe lo que debe
hacer en cada momento) sino de cémo interpretar
el mercado, ya que esta cambiando de una forma
muy veloz y en un contexto econdmico no de los
mas idéneos, porque Espafia, como tantos otros
paises de Europa, esta sufriendo mucho la situa-
cién de crisis mundial; ello quiere decir que hay
que reaccionar mucho mas velozmente que lo que
se hacia hasta ahora.

Partiré del anélisis del mercado para luego
trazar las medidas correctoras que nos permi-
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CHARLAMOS CON SALVATORE BRUZZESE, NUEVO
DIRECTOR GENERAL DE MAGNET!I MARELLI
AFTERMARKET IBERICA

Mas velocidad

Incorporado a pocos dias de la celebracién de la feria,
quisimos que este profesional “de la casa” nos aportara
su vision y mision a los mandos de |a filial espafiola de
los fabricantes de origen italiano.

tan, como compaiiia, tener los resultados pre-
vistos para este afio.

Es un gran desafio personal; soy una persona que
trabaja con pasidn, decision y me gusta compartir
tanto éxitos como problemas con el equipo, algo
que siento como esencial, ya que considero que
las empresas deben conseguir que cada uno de
los integrantes consigan sus objetivos personales,
Yy que se consigan los objetivos como grupo (mar-
keting, asistencia técnica, logistica o ventas).
Considero que cualquier cambio organizativo
debe ser visto de forma positiva para el merca-
do porque por una parte, continuaré el buen
trabajo realizado por Andrea, y por otro aporta-
ré lo que, en mi experiencia, pueda sumar.
¢En qué campo aplicara las medidas
correctoras?

S.B.: Debemos ser una compaiiia veloz y con-
centrada en su negocio, y con mejoras en la
parte burocratica y de gestion en interno: esta-
mos en un mercado con numerosos competi-
dores (fabricantes multiproducto y monopro-
ducto) y debemos averiguar cémo combatirles,
solucionando con mas celeridad los problemas
con los que nos encontremos.

También deberemos individualizar en el interior
de la compafiia una serie de acciones, definien-
do un timing para su implementacién y monito-
rizarlas diariamente.

En el largo plazo, y una vez resuelta la crisis
econoémica, Magneti Marelli debe crecer; creo
que estamos ya en el final del tinel y que debe-
mos aprovechar la oportunidad de crecer.

Una de las acciones mas visibles en el
mercado son la creacién de las redes
de talleres, ¢Qué hara al respecto?

nian en un video corporativo (que ya pu-
dimos ver en Automechanika Frankfurt)
para los profesionales del sector.

S.B.: El tema del saldn es el taller. Trabajamos
para conseguir una red de talleres muy fidelizada
ya que, si se crea la demanda desde abajo, obvia-
mente se podran abrir nuevas oportunidades de
crecimiento, tanto en facturacién como producto.
La red Checkstar es una red visible y el merca-
do las reconoce como una red lider entre las
que existen en Espafia; trataremos de mejorar-
la creando el Checkstar Sales Network y au-
mentando la calidad a través de la exigencia al
asociado; de los 300 puntos actuales, los que
que quieran permanecer deberan responder a
una serie de requisitos en diversos aspectos y
se les seleccionara mediante visitas de nues-
tros delegados, de manera que en un afio se
haya aumentado la calidad de la red. Ello nos
permitirda poder homogeneizarla y ofrecerla a
partners como los flotistas, aseguradoras,
asociaciones con supermercados (con progra-
mas de puntos a cambiar en los talleres), en
una alianza de co-sharing, como en ltalia
También lanzaremos con un proyecto de carro-
ceria en el que estamos trabajando y que se
presentara, o mas seguro, en el tltimo trimes-
tre de este afio.

¢En qué fase esta este proyecto?
S.B.: En el inicio: estamos perfilandolo con el
partner especialista que nos ayuda a desarro-
llarlo; si unimos el hecho de tener una red de
mecanicos y electromecanicos con el potencial
de tener una red de carroceria, serd una nove-
dad importante en el mercado y nos permitira
crecer en términos de visibilidad y aumentara
la imagen de una red que se mueve rapido ante
las exigencias del mercado.

Tenemos una ventajay es que ya se ha iniciado en
Italia y podemos aprovechar la experiencia adap-
tandola al mercado espafiol, incluso en lo que a
requisitos minimos necesarios para afiliarse.
Andrea Anfossi: En Italia estamos trabajan-
do con el Grupo Basf, y tenemos mas de 20 ta-
lleres con la ensefia Checkstar Body Parts
Network. Aqui no es oficial de momento pero
existe el interés por ambas partes de desarrollar
el concepto en otros paises del mundo.
¢Acompaiiara al concepto electro-
mecanico o podra ser un taller solo
de carroceria?
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Ricardo Crespo director de marketing de

Impormovil posaba frente al mapa de delegacio-
nes de su stand (con nuevos puntos en Po’nferrada,
Corufia, Elche, Salamanca, Oviedo, ademas de llegar
a acuerdos con distribuidores locales en Pamplonzli,_
Segovia y Pontevedra) ampliadoy con zona especffi-
ca para el programa VDP y su red Autofit (que cele-
bré la convencion anual); también daban a c<3r'10'cer
¢l refuerzo de su producto para vehiculo asidtico.

S.B.: Podréa ser un taller de carroceria pura.
Construiremos servicios, productos y documen-
tacién técnica referente al negocio de carroceria.
La formacién técnica siempre ha
sido una maxima de la compaiia,
équé se va a hacer en este aspecto
en el apartado de carroceria?

S.B.: Ya se ha definido un programa y ten-
dremos posibilidad de hacer formacién de
forma itinerante o en Llinars; que los talleres
de la red asistan supone mejoraran su nivel
no solo en el apartado técnico, que lo hare-
mos porque es fundamental, sino de recep-
cién del cliente, etc. Supondra darles una
mejor capacitacion de gestion. Que tengan
definitivamente una mentalidad de empresa-
rio, y ya no de artesano.

Joan Miré: Ademas organizaremos Call
Centers y demas herramientas que en la ac-
tualidad necesitan, junto con el soporte en la
diagnosis ya que cualquier reparacién (faros,
etc.) maneja elementos de electrénica que
deben ser analizados con esas herramientas.
¢Cémo ve el sector espafiol?

S.B.: Aln es pronto para percibir las dife-
rencias, pero si puedo decir que esas dife-
rencias son las claves para poder intervenir
con acierto y cambiar (desde el punto de
vista de la compafiia) lo que se considere
necesario para adaptarse a lo que la especi-
ficidad del mercado exige. El mercado en
cuanto organizativo es similar al italiano,
aunque aqui los Grupos de Compra tienen
mas incidencia; percibo que es necesario
estar muy cerca del cliente, algo que me
gusta mucho, puesto que para nosotros
como directivos debe ser funda-

mental escuchar directamente sus
necesidades, con humildad, y lue-

go en el interior de la compafiia

actuar para darles respuesta.

Es algo que suelo hacer en todos

los mercados en los que he opera-

do, y al principio no hago grandes
promesas, porque es dificil cambiar

de forma radical los comporta-

mientos de la compafiia, pero creo

que si se percibe que somos una
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ANCERA, patronal de la
distribucidn, ejerciendo de
“paraguas” de estructuras del
sector como, ECAR, AECAR,
AEACA, ARPA, AERVI, APTA,

\CAPA o FENACOR. )

compafiia que se interesa por el cliente, supo-
ne una ventaja ya que, por una parte, genera
confianza y, por otra, se muestra innovadora
al hacer cambios, modificar el tipo de colabo-
racion. Y suele generar resultados en el medio
plazo en cuanto a facturacion.
Para llegar al éxito, el cliente debe ser un
partner. Mas alld de las meras relaciones
comerciales. Debe ser una relacién a largo
plazo. Y ello pensando tanto en los recambis-
tas como en los talleres.
Respecto a la gama de productos, y
mas con la entrada de la red de talle-
res de carroceria ¢habra una amplia-
cion de productos de ese mercado?
S.B.: Tenemos ya una gama de productos de
carroceria amplia y seguiremos incorporando
referencias, como siempre ha hecho la compa-
fifa, adecuandolas al parque espafiol. Incluso
mediante acuerdos con productores de ele-
mentos que ya estan en catalogo, para /(tras
los estudios) ofrecer todos los elementos para
cubrir las necesidades del parque espafiol.
A.A.: No habra piezas de plancha, quimicos y
cristal, pero el resto lo tenemos casi todo para
la reparacion del golpe (incluso paragolpes).
J.M.: No vamos a hacer un catalogo especi-
fico para el carrocero, sino a ofrecerle todos
los productos de la compafiia, incluso los de
mantenimiento, porque igual puede hacer
alguna operacion de esas caracteristicas; o
diagnosis; otra cosa seria limitarle, y lo que
queremos es ofrecerle muchas oportunida-
des de negocio. @
www.magnetimarelli.com
www.magnetimarelli-checkstar.es
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Imprefil, una vez mas
en la feria, acogiendo a
sus clientes y demds
publico profesional in-
teresado en su comple-
ta gama de productos.

pliegue de Launch

donde se podj;
" 0 podia co-
cer el nuevo catélogo en e que figuran nove-

dades como e| X—{l3] Pad, el DBS Car o la sép-
tima generacign del CReader.

Magneti Marelli, con Salvatore Bruzzese como nuevo director general,

¢Cual es el motivo de su presencia en
la feria?

Estamos llevando a cabo una reestructuracion
de zonas, porque nuestra idiosincrasia funcio-
na asi e intentamos que, con las incorporacio-
nes no haya competencia entre socios; somos
conscientes de que, pasado el tiempo, quiza se
produzca un techo en las zonas y haya que vol-
ver a valorar y delimitar las zonas.
Aprovechando Motortec A.l., pensamos que era
un buen marco para dar a conocer ese trabajo
de reestructuracion a medio plazo, definiendo
las oportunidades que se puedan abrir.

La feria también sirve para que nuestros socios
atiendan (bajo el paraguas del grupo) a sus
clientes los talleres.

Tras un periodo algo conflictivo, qui-
za también es un momento de mos-
trarse cohesionados y con una direc-
triz clara...

Si; en Andalucia somos conocidos, pero si es
cierto que, con el cambio de directiva, desde
una perspectiva nacional, era un buen mo-
mento de mostrar quienes somos, cudl es
nuestra filosofia; la esencia de nuestro nego-
cio es que la mayor parte de nuestros clientes
son accionistas de la compafiia y entendemos
que ese grado de compromiso es el que esta
funcionando.
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ENRIQUE JUNQUERA, GERENTE DE ANDEL
AUTOMOCION

Cohesion

Se presentaron en Motortec A.l. para potenciar
su imagen de grupo y presentar su estrategia.

Empezamos con 30 socios, y hemos aumen-
tado en clientes del grupo que esperamos
que al paso del tiempo pasen a ser también
accionistas.

Hay que sefialar que tenemos un apoyo total
por parte de nuestros proveedores, estan muy
involucrados, asi que es una satisfaccion en
comun socio-proveedor que creemos que es la
que funciona y supone que sigamos cumplien-
do nuestros objetivos.

El hecho de que estemos aqui en Madrid, en
unos momentos en los que la situacién es con-
vulsa, también es una manera de significar
nuestro compromiso de futuro con nuestros
socios, clientes y talleres.

De todas formas, somos de los que pensamos
que nuestro sector es un privilegiado si tene-
mos en cuenta otros sectores econdmicos:
estamos hablando de reducciones de negocio
del 8-10%, cifras que ya quisieran para si
otros sectores, que estan experimentando
porcentajes de 40 hasta 70%, que dificilmente
se recuperaran a corto e incluso medio plazo,
provocando que, por desgracia, en nuestro
entorno todos tenemos a alguien que esta pa-
sando por una situacién de desempleo. Creo
que debemos ser optimistas ya que esta situa-
cién no es la mejor, pero tampoco el peor es-
cenario posible. ¢Qué habra que ajustar nues-

expuso el Tester Flex una nuevo concepto de diagnosis cuyo potente
software permite disponer en una sola herramienta de un equipo de
diagnosis, un osciloscopio y un multimetro en un stand donde el recla-
mo principal fue el mitico Lancia Delta S4.

tras estructuras? Pues no creo que sea tan
problematico, aunque nos exija que estemos
mas pendientes de nuestros negocios y cémo
los llevamos adelante.

Dado que la distribucion esta organi-
zando pequeiias ferias para mostrar-
se antes sus clientes en zona, ¢se ha
pensado en hacer algun evento de
este tipo tras la incorporacion de los
nuevos socios?

En principio no tenemos pensado hacerlo. Es
cierto que en Andalucia otros colegas si or-
ganizan muestras, pero nosotros de momen-
to no lo hemos decidido asi: en breve tendre-
mos unas nuevas instalaciones para el grupo,
en el verano del 2014 en Sevilla, mas am-
plias; entonces si habra espacio para pensar
en algo de ese tipo.

¢Cémo ha sido su experiencia en la
feria?

Para nosotros es la primera vez como exposito-
res, pero sabemos que ha habido compafriias
que han vuelto, ademas de empresas que par-
ticipan por vez primera (y de la distribucién), lo
cual ya de por si es una muestra de confianza y
de fe en el futuro de esta propuesta y del sector,
s una buena noticia para todos. @
www.andelautomocion.com
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Siempre espectacular, en esta ocasion el st

acogi6 novedades como los
l6gico para el camion Mercedes-Benz A

los prefiltros de combusti

and de MANN+HUMMEL IBE!‘HCA
filtros de aire con recubrimiento de nanofibra, ¢l filtro eco-
ctros o nuevas referencias para posventa como

ble para sistemas de inyeccién diésel PreLine 270y 420.

YO TTTIIISS.

Meycar Automotive presento va-
rias novedades Meyle: un soporte de
goma HD para el grupo Volkswagen,
un brazo de suspensién HD para
BMW y Honda, la ampliacion del pro-
grama Asia Line de componentes
para vehiculo japonés y coreano o el
nuevo catalogo Meyle de componen-
tes de chasis y suspensién.

(L LLL

CONEPA (y ASETRA), una de las
patronales del taller, muy activas an-
tes, durante y después de la feria.

- J

Montcada con sede central en Parets,
Bafcelona, daban a conocer el acuerdo con
Koni para BTT, las suspensiones neumaticas
para vehiculos de alta gama asi como su
programa de resortes de gas para turismo

Airtech.

Publirreportaje

Grupo Zhirex/
Transmisiones Ascacibar

Su asistencia a Motortec Automechanika Ibérica acostumbra a ser
esperado, por el programa profesional que propone y por los espectaculos

de animacion que siempre sorprenden.

Transmisiones Ascacibar, Grupo Zhirex,
es uno de los mayores especialistas en juntas
homocinéticas y transmisiones, con el al-
macén mas grande de Europa (400.000 referen-
cias), y sus productos también se hallan presentes

en mercados americanos como Cuba o Repuiblica
Dominicana.

Enla feria presentaban la extension de su catalogo,
disponible en pendrive, ademas de realizar ofertas

GRUPO ZHIREX / TRANSMISIONES ASCACIBAR

especiales: packs de producto con pedidos concer-
tados a precios especiales.

Asi mismo, organizaron visitas futuras a sus instala-
ciones, ademas de entrar en contacto con posibles
nuevos distribuidores.

En cuanto al espectéculo, este afio contaron con la
presencia de Jorge Astyaro, hipnélogo y menta-
lista, que cautivé a los asistentes que disfrutaron de
sus sorprendentes evoluciones.

Ctra. Bilbao-Galdakano, n° 30 1° - 48004 Bilbao - Tel. 944 73 22 13 - Fax. 944 1203 32 - www.ascacibar.com
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NTN-SNR se presentaban para reforzar su posicion en el mercado espa-
fiol, lanzando su nueva gama de correas de accesorios con 400 referencias
que llegard a 700 a finales de este afio, y el nuevo catalogo de rodamientos
de rueda. Bruno Gauthier director comercial posventa a nivel mundial posa

Optimal acudia a la feria para

junto a la responsable espafiola Marianne Guillot.

Parrot mos-
traban su gama
Asteroid equi-
pos multimedia
de manos li-
bres, mysica €
internet con
maltiples apli-
caciones dispo-
nibles en
Asteroid
Market.

" Todas las soluciones de inyeccion diésel en
equipos nuevos y remanufacturados de su
compaiiia es lo que la directora de marke-
ting de Rufre, Susana Riibies explicaba a
Gloria Vifals: son reconstructores oficiales
de Denso para Espafia en inyectores com-
mon rail, y uno de los 9 centros homologa-
dos por Bosch. En Delphi mostraban los in-
yectores bomba, asi como determinadas
referencias de inyectores reconstruidos de
VDO y los sistemas de inyeccion diesel re-

La iniciativa “Elige calidad, elige confianza” impulsada por los principales

proveedores de primer equipo, y apoyada los principales Grupos distribuidores de
recambios, en la feria.

dar a conocer el nuevo kit pre-
montado de amortiguador
MaxxTrut, ademas de sus otros
productos como kits de cojine-
tes de rueda, piezas de direc-
cion y suspension, sistemas de
renos, piezas de caucho metal,
bombas de agua y kits de dis-
tribucion.

RTS, fabricantes espafioles
de productos de direccion y
s_u’spensién estdn de celebra-
cion: 30 afios en activo, y
esa efemérides se mostraba
en la zona centra| de su
stand de Madrid.

José Luis Ortega, director general de
Sanzauto, miembro de C.G.A., le expli-
caba a Gloria Vifials los distintos aspec-
tos a destacar de su stand, como el nue-
vo abanderamiento de Castrol, el Service
Plus, los conceptos de taller de Bosch y
Delphi, y su nueva web para lo que ha-
bian dispuesto una zona amplisima en su
stand con el fin de que el taller navegara
y conociera sus ventajas. Para fomentar
esa accidn, se habian dispuesto diferen-
tes regalos a los que asi lo hicieron.
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Autotecnic
reescribe las
reglas del j juego
de la asistencia

técnica

Autotecnic se presentaban en Motortec
Automechanika Ibérica con su nueva ima-
gen para dar a conocer su concepto R.A.C.
(Reparacion Asistida y Capacitacion),
un innovador servicio en el que se le ofrece al
taller la posibilidad de contratar un equipo
tecnoldgico que le acomparie durante todo el
proceso de intervencién, basado en la asisten-
cia técnica y formacién mas avanzada y profe-
sional, junto con DataTecnic, una plataforma
de informacién técnica on line, en la que se al-
macenan miles de averias resueltas y contras-
tadas con los procesos de intervencién directa
para su resolucién.

Mas que un Call Center convencional

Tal como explicaba Francesc Creus, gerente
de la compafiia, el tipo de intervenciones que
exigen las nuevas tecnologias del automovil,
requiere conocer y aplicar correctamente una
sistematica precisa en las reparaciones que el
taller debe conocer al detalle. Para ello, el pro-
yecto RAC propone al taller la contratacién de
un servicio de Reparacién Asistida que orienta-
ra al profesional en sus intervenciones, a la vez
que le formard a través de una innovadora for-
mula formativa para capacitarlo en la ejecucion
de procesos de intervencion y diagnéstico di-
recto. De este modo, podremos garantizar que
el taller aplica correctamente las directrices
que se emiten como repuesta a su peticion
desde el servicio de Asistencia a la Reparacién
de Autotecnic.

Inversion y continuo desarrollo:
DataTecnic

No es un proyecto que se haya realizado de la
noche a la mafiana; para ello, Autotecnic ha

invertido en el desarrollo de una plataforma
informatica interna que recopila toda la infor-
macion, contenida en las extensas bases de
datos de la compafiia, para dar asistencia a
una demanda concreta hecha por un cliente,
generando una solucién que se valida por un
profesional especializado, creandose una do-
cumentacion que se vuelca a la plataforma
DataTecnic donde los talleres que contra-
ten la licencia de acceso pueden consultar los
miles de procedimientos de reparacién ya
validados y contrastados (entre 12 y 14.000
documentos a finales de afio, multimarca,
multimodelo).

Respuesta global

La experiencia de Autotecnic ha permitido
elaborar para el taller profesional esta res-

AUTOTECNIC
c/ Segre, 57-69, Local 2

08030 B

Publirreportaje

puesta global inmediata, profesional, avanza-
da, eficaz que ahorra tiempos y acota los
procesos de intervencion, y que ayuda a ex-
traer el maximo rendimiento de los instru-
mentos tecnolégicos que posee el reparador
(herramientas de diagnosis, bases de datos,
equipos de medicién), gestionandolos conjun-
tamente durante todo el recorrido de repara-
cién, suponiendo un incremento de la compe-
titividad del centro. No es una mera base de
datos a partir de las averias frecuentes del
constructor, ni una consultoria técnica al uso,
sino la elaboracién en miles de protocolos
definidos y contrastados de principio a final,
de las correctas intervenciones y resoluciones
de un problema técnico, la capacitacién en la
practica de esos protocolos, y el acompafia-
miento durante todo el proceso del servicio.

y

arcelona

www.autotecnic2000.com



PATXI GONI, NUEVO DIRECTOR GENERAL DE AS SL, JUNTO CON SU
DIRECTOR COMERCIAL, ENEKO UJUE Y SU DIRECTOR DE MARKETING,
KIKE IRIARTE, CHARLARON CON NOSOTROS EN LA FERIA

“AS va a pelear por
cada catalizador que
hay en el mercado”

Pese a no ser expositores, no se quisieron perder la ultima edicion de
Motortec A.l. como parte del sector que son, y nos vinieron a encontrar
para contarnos como se plantean el futuro tras los cambios de directiva.

¢Cémo ven la feria?

Patxi Gonli: Pues la vemos bastante bien. La Glti-
ma edicién recuperd un poco el pulso, ya que las
anteriores habian ido en franca decadencia. De to-
das formas, debemos decir que no es un problema
exclusivo de Motortec, sino que el concepto ferial
esta en revision desde hace tiempo: en Paris, Roma,
Turin, etc. y mas en estos momentos en los que las
compafiias estan reduciendo los presupuestos
para acciones de este tipo.

Eneko Ujué: Hemos visto la internacionalizacién
como un aspecto algo mas trabajado en esta edi-
cion. Lo que anima al expositor porque se consigue
ampliar su campo de negocio.

Y, écomo esta AS? dasentada en lo que
a cambios de directiva se refiere?

P.G.: Pues después de 20 afios completamente
estable, en un afio han coincidido en el tiempo to-
dos los movimientos que conocemos. No ha habido

26 TXIEL

inestabilidad de la empresa, aunque se haya podi-
do pensar; en la reunién con los representantes, lo
que les decia es que el vivo ejemplo de que la situa-
cién no es problemética soy yo mismo: llevaba 10
afios trabajando en el apartado de exportacién en
Icer, si he dado el paso, es que estos cambios ha
sido una coincidencia en el tiempo; tras un periodo
de adaptacién, lo que esta claro es que el equipo
esta reforzado: Alejandro ha entrado para exporta-
cion, Eneko sigue en el mercado nacional y algunos
del Sur de Europa y yo, por mi parte, espero popder
volcar la experiencia de mi anterior puesto y expan-
dirnos en nuevos mercados.

Porque AS sigue poniendo el acento en
exportacion...

Kike Iriarte: Si, es el 90%.

P.G.: Pero estamos manteniendo el mercado
espafiol; en ningin momento nos hemos plan-
teado recortar al equipo que lo atiende como

VIIIIIIIIIIIIIA

SDR Automotive, la
compaiiia se present6 para
dar a conocer sus nuevas
baterias Silver. Con seis re-
ferencias en catalogo, estas
baterias tienen como venta-
ja su mayor poder de arran-
que, que superan en un
30% a las convencionales.
Asi mismo, se ha incorpora-
do ANCERA como su repre-
sentante en el acuerdo vo-
luntario para la gestién de
baterias plomo-acido.

Las distintas lineas de
productos y servicios del
Grupo
Serca-S’Energie
International
Distribution
Aftermarket Parts
fueron motivo de consul-
ta en un stand siempre
abarrotado. La red de ta-
lleres SPG, Professional
Plus o el programa para
el taller Serca Gestion,
fueron de los que mas in-
terés desperto.

han hecho otras compafiias, sino al contrario,
hemos incorporado mas equipo siendo en total
18. El mercado espafiol interesa, aunque siendo
lideres del mercado se trata mas bien de man-
tenerlo: nuestro mensaje es que AS va a pelear
por cada catalizador que hay en el mercado.
De hecho, la compafiia ha ampliado su capaci-
dad productiva y ahotra AS esta a un 50% de su
potencial en fabricacién; estar a plena capaci-
dad es nuestro objetivo.

¢Cudles son los mercados en los que
estan pensando para expansionarse?
P.G.: El primer problema es que es un producto
acotado por las legislaciones medioambienta-
les, no es un producto de desgaste, asi que en
los paises donde esta legislacion no existe la
entrada es minoritaria porque no hay producto
homologado sino productos universarles, repa-
raciones, o incluso nada.

Tenemos una gran presencia en Francia, Reino
Unido, Alemania, pero atin queda mucho por ha-
cer, mucho recorrido en Europa occidental.

K.I.: También en paises del Este de Europa que
pertenecen a la comunidad, y que tienen la
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Tenneco regreso a
la feria con un trailer.
Era el utilizado en la
campafia Tenneco on
Tour a través de la
cual esta multinacio-
nal difunde la oferta
(componentes de di-
reccion, suspension,
escapes, etc.) y las
herramientas (comer-
ciales, de marketing,
promacionales...) que
proporciona a sus
clientes de posventa.

misma legislacion pese a que haya moratorias,
aplazamientos etc. Es una realidad que vendra,
y por ello son mercados emergentes a futuro
para los catalizadores homologados.

P.G.: De hecho, ya tenemos abiertas algunas ope-
raciones, aunque no sean de grandes voltiimenes,
ya que hay que empezar por algin lado, y estar
preparados para que, cuando esos mercados ha-
yan madurado para el catalizadorb, estar alli y cre-
cer con ellos. son “emergentes” para esos produc-
tos, “maduros” para productos de mantenimiento.
E.U.: Otro de los problemas que teniamos en
esos mercados es que el parque era muy anti-
guo y las marcas europeas no habian entrado
con fuerza; ahora hay una renovacion del parque
automovilistico y el catalizador esta contempla-
do dentro de las piezas a tener en cuenta en la
posventa de esos paises.

¢Favorece, perjudica o da igual la situa-
cion de Klarius en esa politica en el
mercado espaiiol?

P.G.: Favorece a todos que operamos en escape
silenciador y catalizador, porque ahora todos
vamos a querer hacernos con esa parte. Dando
por hecho una demanda mas-menos estable, la
salida de un actor siempre supone reposiciona-
miento de cuotas, sin contar con el tema de los
reparadores, que deberia contemplarse como
un problema cuyo impacto se deberia minimizar
entre fabricantes y distribuidores. Aunque creo
que los movimientos han sido rapidos y ya se
han producido, aunque queda por ver que se
materialicen.

K.I.: Quiza en escape y catalizador tampoco
tenfa una gran presencia, aunque es una parte
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Webasto Thermo &
Comfort potenciaban su pre-
sencia en el mercado de auto-
mocion tras la integracion de
las lineas de productos
Webasto y Diavia, destacando
las sinergias que ofrecen al ta-
ller y usuario final en el campo
de la climatizacién, calefaccion
y aire acondicionado, cada una
lider en sus segmentos y da-
ban a conocer el interesante
equipo de aire acondicionado
auténomo Cool Top Vario 10E.

que esta ahi, y habra que ver si al final es lo
que cada uno esperaba.

E.U.: Nunca es una buena noticia que un fabri-
cante desaparezca del mercado porque implica
que algo no deseable esta pasando; la crisis no
solo es un problema con las cifras de renova-
cién del parque, sino que afecta a las empresas
de componentes. Cuando ha habido un proble-
ma, si en el mercado estamos cuatro marcas,
las otras tres se han movido réapido.

K.l.: De todas maneras, nuestro principal
competidor no es ninguna de las marcas de
componentes, aunque estemos atentos a lo
que hagan, sino el repuesto OES ya que es el
que mayor cuota tiene; para nosotros es mu-
cho mas relevante lo que haga origen.
Productos de calidad dudosa...un tema
que estaria muy cerca de los “reparado-
res” que ha mencionado, ¢Qué opina al
respecto, siendo una compaiiia que in-
vierte en I+D, en servi- d

cio y en homologacio- d
nes?

P.G.: Efectivamente, es un
tema en el que deberiamos ir
todos de la mano para evitar la
entrada de producto de cali-
dad u homologacién dudosa o
inexistente.

K.l.: Pero es que es un
tema que depende de las
entidades y administracio-
nes u organismos, quiza
en las TV, consumo, etc.; a
los fabricantes que cum-

4444040400040 4040400

Volkswagen-Audi Espaiia
eran los Unicos representantes
de la posventa del canal cons-
tructor en la feria. Informaban
a los profesionales sobre su
gama de recambios oficial y de
intercambio (baterias, discos y
pastillas de freno, parabrisas,
piezas de carroceria, o filtros
de habitaculo) que comerciali-
za su red de concesionarios y
servicios oficiales de cada una
de las marcas, a través Nora, el
canal de venta externaen la
red.

plimentamos normativas es mas facil hacer-
nos un buen seguimiento, pero a los que no
la siguen, eso es dificil. Siempre va a haber
clientes potenciales para estos productos (y
mas como esta la economia) todos busca-
mos productos mas econémicos cuando so-
mos consumidores.

P.G.: También la propia Distribucién deberia invo-
lucrarse en esa problematica. Aunque la
Administracion es quien debe medir a todos con el
mismo rasero. No puede ser que a quien ha de-
mostrado tener una apuesta clara por la calidad, la
inversion en homologacién, sea a quien mas se
controle, siendo muy laxos con los demas.

En cualquier caso, AS sigue teniendo su mirada
puesta en la calidad y la homologacién, aunque
suponga perder una parte de la cuota (entendien-
do, también, que quiza esa cuota no es el tipo de
mercado que nos interesa). @

www.as-sl.com
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LAS
CELEBRAC\ONES
NOCTURNAS,

CcOMO
COMPLEMENTO

A LAS JORNADAS
DIURNAS”_

Tras las intensas jornadas de los pabellones, este afio pudimos
relajarnos en los mejores locales de Madrid, de la mano de los
expositores.

TAB &

hattr—:-rleg

Y ello para asistir a los eventos que que-  ha consolidado con un incremento en las ventas
rian compartir con el sector. superior al 200% con respecto a 2011, lo que ha
requerido la apertura del almacén de Barcelona
TAB: . unos resultados que se encarga de la distribucion de estas bate-
de lujo rias al mercado de dos ruedas en toda Europa.
TAB Spain, la delegacion espafiola de  Todo ello se daba a conocer de forma “oficial”
la eslovena TAB Batteries, quiso com-  en su stand, donde se podia ver la prestacion
partir los éxitos del pasado ejercicio  real de sus baterias viendo en funcionamiento
con todos aquellos que han aportado ~ una unidad de su gama Magic encerrada en un
su esfuerzo en la consecucion de su bloque de hielo a -18°C

actual posicién en el mercado. Su intervencion en el stand referia el sistema

Para ello, organizé una fiesta el viernes
15 de marzo a las 21h (tras el tercer dia de
Motortec A.l., en la que exponia) en uno de
los actuales clubes de referencia de la noche
madrilefia, la sala MOMA.

Ecomotion, con el que se cierra el circulo de la fa-
bricacion hasta el transporte del producto usado a
las recicladoras (tiene dos una en Eslovenia y otra
en Macedonia), ahorrandole un problema al cliente
y dando fe de su posicidn como proveedor global.

A la misma, se dieron cita un grupo selecto de
profesionales vinculados con la empresa y su deve-
nir en el mercado, entre los que se encontraban los
representantes de los Grupos de Compra,
Distribuidores y Representantes, directivos de la
central eslovena, y el equipo de la filial, encabeza-
dos por su director general, Joan Alcaraz, ademas
de la directiva de la feria y miembros de la prensa
especializada de anfitriones de la velada.

La firma especialista en soluciones para baterias,
cerré un buen ejercicio 2012. Joan Alcaraz, en
su intervencidn, comentaba aspectos como el au-

mentd sus ventas en un 12% y su facturacion en un 40 aniversario de Lizarte

15%. Parte de este logro se debe al hecho de haber

potenciado su presencia en los Grupos de Compra, Lizarte celebraba su 40 aniversario regresando a

con los que ya venian trabajando en afios anterio- Motortec A.l. tras 7 afios sin asistir como expositor. Los

res, dotandoles de una politica comercial bien defi- fabricantes organizaron una fiesta sala Ramsés para

nida y un plan de formacién solido. mas de 100 invitados, con toda su red comercial y clien-

Tras sus palabras, los asistentes pudimos contem- tes mas importantes con motivo de la efemérides. En la

plar las evoluciones del mago Luis Boyano, un intervencion del gerente, Oscar Huarte, se hizo una

artista con diversos premios; entre ellos, el Premio valoracion de toda la trayectoria empresarial y se rindi6

Mundial de Magia por la Federacién Internacional un pequefio homenaje a su padre, fundador de la em-

de Sociedades Méagicas (Lisboa 2000). presa, y a tres de sus representantes que se jubilaban

Y es que la compafifa realizd un gran esfuerzo este afio.

productivo que ha completado la nueva gama de La comparfiia volvia a la feria con novedades: las li-

baterias de automaovil con NANO-tecnologia y la neas de producto diesel y mecatronics, una tecnologia propia de verifica-
gama STOP&GO gracias a toda la red de distri- cion para productos electrénicos gobernados por CanBus, el Smartcan, y un nuevo producto, la
bucién. Ademas, la gama de baterias de moto se bomba de aceite para el grupo VAG.
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' Recalvi, desemb

Publirreportaje

El Grupo de empresas Recalvi, con
sede central en Vigo, se presentd
por vez primera en Motortec
Automechanika Ibérica para
contactar con sus clientes en un
amplisimo stand que aglutinaba
todo el potencial que despliegan en

el sector de la automocion.
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lujo en Motortec A.lL

Un stand repleto a lo largo de los cuatro dias de
exposicion, en la que el numerosisimo equipo hu-
mano desplazado a la feria madrilefia, de los 300
que conforman el grupo Recalvi, atendian sin respi-
ro a los profesionales que acudieron a visitarles.

Y es que sus lineas de negocio abarcan los am-
bitos mas diversos y aglutinan todo lo que la
automocion pueda necesitar. Desde su naci-
miento, en 1984, hasta la actualidad la entidad
que dirige Chema Rodriguez ha crecido
progresivamente, con la idea de ofrecer un servi-
cio completo a los clientes y ha pasado, de ser
una pequefia empresa de distribucién de piezas
de repuesto, a convertirse en un importante
grupo especializado en el sector del automavil.

La red del Grupo Recalvi se extiende por
toda Espafia y por paises de Centroamérica
como Cuba, Panam4, Costa Rica y Republica
Dominicana.

La compafiia ha ido incrementando sus socieda-
des hasta conformar un aglomerado que partici-
pa en la practica totalidad de los negocios del
sector de la automocién:

® Recalvi es una cadena con 32 centros de
distribucién de recambios, y componentes.

® Recalvi Origin especializada en recambios
originales de automocién diversas marcas.

® Moviauto Diva especializada en recambios
originales de automocién, componentes eléctri-
cos y de refrigeracion del automdvil e industria.

® Mundo Quad es la division de ventas de
motos, quads, accesorios y es un concesionario
Suzuki-Minelli.

® Recalvi Color constituye la divisién de pin-
tura y anexos, complementada con Refinish,
como especialistas en el drea de chapa y pintura
del taller de automovil y/ industria.

® Recalvi Store se especializa en venta de ropay
complementos de competicién, accesorios de mar-
cas de motociclismo y automovilismo: son
Distribuidores Oficiales del merchandising F1 de
Mercedes, BMW, Ducati y en exclusiva para Espafia,
Andorra y Portugal, de Ferrari y Fernando Alonso.

® Recalvi Sport da cobertura a la venta de
accesorios del automdvil y merchandising en su
vertiente de competicién.

® Rec Asistencia Técnica supone la aporta-
cién del Grupo a los profesionales para ayudar en
asistencia telefonica y online, e informacion técnica.

® G.R. Informatica atiende las necesidades
de programacién de software y aplicaciones
informaticas.

Y entre las divisiones més novedosas se hallan
Recalvi Viajes Tour Operador, una agen-
cia de viajes, y la participacién en la sociedad
que presenta un vehiculo eléctrico, el Little 4.

GRUPO RECALVI

Pol. Ind. do Caramuxo, nave 41 - 36213 Vigo (Pontevedra)

Tel. 986 20 60 00 - Fax 986 20 36 12
recalvi@recalvi.es - www.recalvi.es
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Ademas de la superficie de
exposicion, la feria conté con
un denso programa de
ponencias, reuniones de las
entidades sectoriales,
muestras, premios, etc.

El programa de actos paralelos con los que com-
plementar la manifestacion expositiva suponia un
abultado grueso en las agendas. Si ya se habia
iniciado previo a la celebracién de Motortec con la
Carrera del Taller, una vez iniciada la feria y
en los Boxes emplazados en los pabellones fe-
riales, o en la zona creada especificamente para
tal efecto, denominada Posvenforo, se pudo
asistir a mas de 120 actividades y ponencias,
ademas de concursos y premios, que venian a
sumarse a las demos o reuniones informativas
que los expositores organizaban en sus stands.

CONEPA: Carrera y Junta
Directiva

La Federacion Espafiola de Empresarios
Profesionales de Automocién, CONEPA, califi-
caba como muy positiva su experiencia en
Motortec Automechanika Ibérica: “La fiesta del
sector fue eso: una gran fiesta, en la que se hablé
mucho menos de la omnipresente crisis que de la
necesaria puesta al dia de las empresas del sec-
tor para seguir manteniendo y reparando los vehi-
culos actuales y cumplir con la funcién social del
taller: contribuir a un parque de vehiculos en las
mejores condiciones como garantia para la segu-
ridad vial”, sefialaba Ramén Marcos, presi-
dente de CONEPA.

La Junta Directiva de CONEPA celebrd su se-
gunda reunién de 2013, en la que uno de los
puntos del orden del dia fue la valoracién de las
acciones puestas en marcha con motivo de la
“Semana del Taller”, en la que la federa-
cién se implicé a fondo:

En ese sentido, “La Carrera del Taller”,
celebrada el domingo 10 de marzo, fue una ini-
ciativa nacional destinada a llamar la atencién
de los conductores sobre la importancia del
mantenimiento responsable del vehiculo conté
con 1500 personas inscritas ayer que iniciaron
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el calentamiento a ritmos de Zumba, antes de
tomar la salida.

Mientras los corredores completaban el circuito
(en las opciones de 5 o 10 kilémetros), un grupo
de jévenes estudiantes de FP Automocion, coor-
dinados por el responsable del Area Técnica de
ASETRA, realizaban revisiones visuales gratuitas
a los vehiculos aparcados en las inmediaciones
del Parque Juan Carlos | de Madrid, lugar donde
se celebro la prueba. En total fueron analizados
350 vehiculos.

A destacar que la expedicion de
MANN+HUMMEL IBERICA, una de las
firmas patrocinadoras del evento, contaba
con un nutridisimo equipo de 50 empleados y
amigos cuyo autocar salia el mismo domingo
a las 6 desde la sede de los fabricantes y que
consiguié posicionarse como ganadora por
equipos en las dos distancias.

Marcos, entregé a los patrocinadores un trofeo
de reconocimiento como “empresas responsa-
bles” y aproveché para dar las gracias una vez
mas a los que apoyaron la campafia “Ponte a
Punto. Cuidar tu coche es cuidar de ti".

Durante la carrera se recogieron unos 250 kilos
de alimentos en apoyo de la iniciativa “kmsxali-
mentos”. El material estaba destinado al Banco
de Alimentos de Madrid.

Mulafest, un com-
plemento para la
personalizacidn.

“Entendemos que, con acciones de este tipo,
estamos consiguiendo que los talleres sean
conscientes de que tienen mensajes interesan-
tes que hacer llegar a los usuarios y el del nece-
sario mantenimiento responsable cala hondo
en los automovilistas, como se ha puesto de
manifiesto en las repercusiones mediaticas de
la iniciativa”, decia Marcos.

Respecto a la feria, y de una encuesta rapida
realizada entre los talleres que visitaron el
stand de CONEPA durante los cuatro dias del
certamen, destacaban que el principal motivo
para acudir a la feria fue el interés por conocer
la oferta mas actualizada en maquinaria y equi-
pos de taller con vistas a realizar inversiones.
Le sigue en este ranking la obtencién de infor-
macion sobre novedades en piezas y compo-
nentes y, en tercera posicién de nuestro parti-
cular podio, el conocimiento de herramientas
de acceso a informacién técnica y gestion.
Otra conclusion interesante recogida por
CONEPA fue el ‘rejuvenecimiento’ de los visitan-
tes: “No podemos basarlo en datos concretos y
comparativos, pero si tenemos la impresién de
que el visitante de Motortec Automechanika
Ibérica 2013 ha rebajado su edad media con
respecto a anteriores ediciones”, indicaba el
maximo responsable de CONEPA.
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Il Encuentro de Redes de

VT TITIITIITIE 4

Talleres

Dentro del programa de conferencias y debates
Posventa Plural se celebrd el 1l Encuentro de
Redes de Talleres que abordé tres grandes
temas: las nuevas tecnologias en los ta-
lleres, el cliente corporativo y el cliente
on line. Sobre la primera cuestién, Enrique
Goémez, de la consultora The Hub
Automotive, present6 el “Estudio sobre
implantacioén, uso, funcion fidelizadora
de las nuevas tecnologias (de diagnosis
de averias y de gestion del negocio) en
los talleres de reparacion de vehiculos
adheridos a redes”. Algunas de las conclu-
siones mas interesantes fueron que los talleres
mas grandes y los que pertenecen a alguna red
tienen mayor facilidad de acceso a las herramien-
tas de informacién técnica asi como a las herra-
mientas de valoracion de  siniestros.
Posteriormente, directivos como Ricardo
Crespo (Autofit), Joan Rubi (Magneti
Marelli-Checkstar), Alvaro  Mufioz
(Servicios Asociados Hella), Juan
Carlos Rico (SPG Talleres) o Eduardo
Fernandez (Red Denso) debatieron sobre las
redes de talleres como catalizadores de la evolu-
cion tecnoldgica en el taller de reparacion.

Sobre el cliente corporativo debatieron
Joaquin Gomez-Barquero (Arval),
Miguel Angel Gavilanes (Bosch
Service), David Alvarez (Eurorepar),
Vicente Pascual (Midas Espafa) y
Victoria Ortega (Repanet). El cliente
on line fue abordado exponiéndose un caso
practico, las Road Stories de Euromaster,
ejemplo de marketing on line y social media
para redes de talleres.

La principal conclusién de este Encuentro fue
que pertenecer a una red de talleres aporta un
mayor y mas facil acceso a las nuevas tecnolo-
gias, redes sociales o herramientas de gestion
y permite una mas rapida adaptacion a los
cambios por parte de los talleres.

Contra la pirateria

CAPA, Asociacion Antipirateria  para el
Automoavil, organizé una mesa redonda durante
los dias de MOTORTEC, en ella se puso a debate
la probleméatica de la pirateria en el software y
equipos de diagnosis.

La mesa formada por Carlos Sanchez de MIAC

Carroceria
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El posvenforo acogi6 diversas reuniones tematicas en las que reflexionar y conocer da-
tos sobre las cuestiones de interés del sector.

(representa a AUTOCOM); Agusti Valls, abogado
contratado por CAPA; Francesc Sesé de ETAI
IBERICA (representa a AUTODATA) y Miguel Angel
Cuerno, Presidente de CAPA, debatié sobre el
tema de la pirateria y como afecta al sector.

“Es imprescindible proteger la propiedad intelec-
tual e industrial en todos los ambitos” recalcd
Miguel Angel Cuerno en sucesivas ocasio-
nes, asi como luchar contra la pirateria tanto en el
software como en los equipos de diagnosis.
Francesc Sesé comentd que el AUTODATA es
uno de los software mas copiados y que comprar
un software ilegal perjudica al taller porque la Ulti-
ma version de AUTODATA es on-line y el que ac-
tualmente se piratea es para instalar ya que la
version on-line es imposible piratearla. Cuando un
taller compra un AUTODATA pirata esta compran-
do una versién antigua, motivo por el cual no in-
cluye todas las actualizaciones, novedades, etc.
Francesc Sesé quiso dejar claro que todo lo que
comentaba también vale para otras marcas.
“Los perjudicados ante equipos y so-
fware piratas no solo son las empresas
a las que se piratea, sino que también
perjudican al resto de las empresas que
tienen equipos en el mercado y al
usuario final”, comento Carlos Sanchez.
Algunos de los asistentes plantearon como posibi-
lidad el hacer publicos los nombres de
las empresas que utilizan equipos o
software piratas.

ANECRA y CETRAA: IV
Convencion Ibérica de
Reparacién del Automavil

El encuentro entre las dos instituciones reparado-
ras de la peninsula ibérica sirvio, para estudiar en
conjunto los principales problemas del sector
permitiendo fortalecer una relacién de trabajo que
seguird desarrollandose en el futuro.

El primer tema tratado fue el de la formacién
del sector. Se valord positivamente la iniciativa
puesta ahora en marcha en Espafia de la
Formacién Dual que permite a los jévenes desem-
pefiar su primera experiencia laboral dentro del

proceso formativo. El aprendiz recibe en la empre-
sa una formacion practica. En la escuela se com-
plementan los conocimientos practicos con bases
tedricas. De este modo se adecua la formacion a
las necesidades de la empresa.

A este respecto tanto ANECRA como CETRAA co-
incidieron en subrayar que la disminucién de las
ayudas estatales a unos minimos dificulta en gran
medida que las asociaciones puedan desarrollar
sus planes formativos por lo que se deberan bus-
car otras vias de financiacién ya que el reciclaje
profesional y la formacién en las nuevas tecnolo-
gfas y técnicas de reparacion es fundamental para
el futuro de los talleres.

Con el objetivo de la mejora de la formacién se
planteé estudiar la posibilidad de que alumnos
espafioles y portugueses puedan realizar inter-
cambios escolares a través de programas con
fondos comunitarios.

El papel y la actuacion de las aseguradoras fue
otro de los puntos clave en el orden del dia. La
confederacidn expuso que en nuestro pais este
colectivo no siempre actua de forma ética, some-
tiendo cada vez a mas presion a los talleres con
sus politicas de tasacion, imposicién de precios
de reparacién y desvio de reparaciones a otros
talleres. Frente a este dilema, ANECRA aport6 una
posible solucién basada en su propia experiencia.
Al enfrentarse al mismo problema, la asociacion
portuguesa opté por redactar un protocolo de ac-
tuacién que fue firmado por APS (Asociacién
Portuguesa de Aseguradoras) representando asi
un paso importante en el acercamiento entre las
compafifas de seguros y los talleres asociados de
ANECRA. Seglin el escrito, el Ultimo responsable
del vehiculo es el propietario de dicho vehiculo. De
esta forma se establecen algunas maximas como
la libre eleccién del taller sin ningtn tipo de pre-
sion por parte de la aseguradora, o el seguimiento
de la reparacién por parte de técnicos (designa-
dos por la compafiia de seguros) desde el comien-
zo de la reparacién hasta su finalizacion.

En el caso de que algunas reparaciones presenten
circunstancias particulares y no se llegue a un
entendimiento, se ha establecido un Centro de
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Foto oficial con to- |8

dos los premiados |

en la Galeria de la
Innovacion 2013.

Arbitraje del Sector del Automdvil, completa-
mente objetivo, para lidiar entre las dos enti-
dades y llegar a un consenso.

El protocolo no sélo alivia notablemente las
fricciones entre los dos gremios interesados,
sino que también permite simplificar los
mecanismos y tramites que afectan a los
conductores, los talleres y las aseguradoras.
La coyuntura econémica en ambos paises ha
fomentado la proliferacion de talleres ile-
gales y, si bien en Espafia se habla de un
20% de talleres clandestinos, en Portugal la
cifra asciende al 50%. Estos talleres repre-
sentan un claro problema por distintos moti-
vos: favorecen la economia sumergida e in-
curren en un significativo fraude fiscal, gene-
ran una competencia desleal de cara a los
talleres legales que si cumplen con las regu-
laciones, suponen un peligro de cara a la se-
guridad vial al utilizar recambios, herramien-
tas y maquinaria insuficiente y/o inadecuada
e incrementan el impacto de los vehiculos en
el medioambiente al no cumplir con la nor-
mativa de recuperacién y reciclaje.

Para tratar de paliar esta situacion con ten-
dencia al alza asi como otros asuntos actua-
les propios del sector de la reparacion del
automovil, ANECRA ha redactado un mani-
fiesto que ha sido presentado a la mayoria
de los 6rganos institucionales portugueses.
El documento oficial pretende hacer un lla-
mamiento indicando 14 peticiones como la
concesion de créditos bancarios, la modifi-
cacién o implementacién de algunos puntos
en la legislacion sobre el proceso de reciclaje
0 la adopcién de nuevas medidas contun-
dentes que permitan combatir a los talleres
ilegales.

El documento, traducido y puesto a disposi-
cion de los alli presentes, fue acogido con
sumo interés por la confederacién como
apoyo a las futuras acciones que se empren-
derdn.

Por su parte CETRAA propuso algunas me-
didas practicas para la persecucion de ta-
lleres fraudulentos. Una de ellas proponia
que un vehiculo rechazado por la ITV debie-
ra presentar una factura de reparacioén en la
siguiente inspeccién para poder darla por
valida.
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Galeria de la Innovacioén: cua-
dro de honor
Uno de las iniciativas con mayor tradicién en

Motortec  Automechanika Ibérica son los
Premios de la Galeria de la Innovacién,
que reconocen las innovaciones mas destacadas
para la posventa del automdvil. Durante los tres
dias del certamen se pudo contemplar en el pa-
bellén 10 los productos ganadores y finalistas. En
la imagen pueden ver la foto de familia de la en-
trega de premios.

Los galardonados en esta edicion 2013, en cada
categoria, fueron los siguientes:

Accesorios: Ecomatricula, por su
Ecomatricula, una placa de matricula acrilica.
Servicios o plataformas de gestion: GT
Motive, por su version on line de la herramienta
de informacion técnica para el taller Gt Estimate.
Equipos y soluciones de diagnosis: Hella,
por su equipo Hella Gutmann Mega Macs PC.
Lavado: Istobal, por su nuevo equipo de lava-
do con Laser Control.

Vehiculo Industrial: Mann+Hummel
Ibérica, por su gama de filtros GST (tecnologia
Glue String) de aplicaciones industriales y de
obra publica.

Estaciones de Servicio: Medicién y
Transporte, por su nuevo surtidor E30 con cal-
culador EAS2.

Carroceria y Pintura: Retocar Express,
por el Shim-Mask.

Componentes Eléctricos y Electrénicos:
Robert Bosch, por su sistema de inyeccién di-
recta de gasolina GDI de segunda generacion.

Equipamiento y Herramienta para
Taller: Xenum NV, por su limpiador del
colector de admision y valvula EGR Xenum
[flux 100.

El neumdtico reciclado

La exposicion “Recicla y Sonrie” de
TNU, el Sistema Integrado de Gestion de
Neumaticos Fuera de Uso, estuvo en Motortec
A.l, después de ser visitada por mas de 5
millones de personas en 25 ciudades.

Esta exposicion itinerante, formada por pane-
les interactivos, difunde la importancia que
tiene en nuestra sociedad el reciclaje de neu-
maticos usados, ya que si no se reciclan co-
rrectamente, tardarian més de 1.000 afios en
desaparecer de la naturaleza.

La exposicion explicaba también los mas no-
vedosos usos que se les da a estos neumati-
cos, como convertirlos en guardarrailes con
base de caucho, mas seguros para los moto-
ristas; vias de metro mas silenciosas y segu-
ras; obtencion de biogas a partir de este resi-
duo; carreteras mas seguras y adherentes, asi
como los destinos mas habituales como pis-
tas de atletismo, césped artificial, aceros de
12 calidad, etc. y sobretodo lo mas ecoldgico,
renovarlos para convertirlos otra vez en neu-
maticos listos para circular.

En Espaia cada afio se consumen mas de 35
millones de neumaticos nuevos que posterior-
mente habra que reciclar y la cantidad va en
aumento, ya que cada afio se desechan mas
de 200.000 toneladas de este producto petro-
quimico.

prosicién Recicla y Sonrie de TNU
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Fera Internacional de Componentes. Equipos
y Servicios para la Automocion

GRACIAS por haber hecho posible la
GRAN FIESTA DEL SECTOR

En 2013...

= 487 expositores directos de 19 paises.
w 24.527m2 netos de exposicion.
' = 41.149 participantes profesionales de 84 paises.
= 1.001 invitados de 51 paises a traves del Programa de Invitados.
= + de 120 actividades, ponencias y demostraciones en vivo.

A )
Feria de\,
Madrid
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- Y por fin la fiesta. La noche
del 14 de marzo, para sacarse
el polvillo blanco de las
moquetas feriales, se
convocaba a distribuidores,

é w representantes,

SE CI-iLEBRO' ELC %OO ANIVERSARIO DE YUASA personalidades del sector
BATTERY IBERIA'EN MADRID posventa, ademas de la
prensa, a la celebracion del

aniversario del fabricante de
onitodollojalto] -

Entre la agenda de eventos que iban a tener
lugar en Madrid durante las fechas de la se-
gunda quincena de marzo, una que no quisi-
mos perdernos: la celebracion por todo lo alto
del 10° aniversario de Yuasa Battery
Iberia.

Para ello, se convocé a casi 200 invitados a
asistir a una velada en la conocida y selecta
discoteca Gabana, donde pudimos encontrar-
nos con nombres propios del sector (distribui-
dores, directiva de grupos, miembros de las

Juan Ignacio Egea, director ge- ITERERIIGONVESLE S asociaciones de la posventa, proveedores,
neral de Yuasa Battery Iberia, (COENOIEVAEVETIESN  prensa y demds amigos) que acompafiaron a
con Miguel Menéndez, respon- CCERESENERGIENEVIVEIER  n pletorico Juan Ignacio Egea director
sable de CECAUTO Distribucién. CLERCUEVLIRERESRE  ceneral de la compaiiia y el resto de su equipo.
ECGRERCIEEEICIER  Foea en su intervencidn, agradecié el apoyo

Cluster de Automocion de

de los mas de 200 asistentes asistentes a una

Aragon y director general de empresa que partié de ser un solo miembro

Brembo Espafia, con Egea.

La vicepresidenta de CGA, (el propio Egea, su portétil y su vehiculo) a
Lourdes San Emeterio, partici- constituir un cohesionado y entusiasta grupo
pando en la celebracion de sus de 12 profesionales en las oficinas, mas los 4
proveedores. agentes comerciales, que, a base de tesén y

seriedad, han conseguido posicionarse en el

. ,. podio de los fabricantes de baterias de auto-

Alejandro \(lcarlo, gerente de mocion presentes en el mercado, gracias a la

CGA, acudia a la cita con Yuasa. confianza que los clientes “con quienes he-

mos logrado formar equipo en unos momen-
tos de crisis econémica, ademds de moral”.

La compafiia es, a dia de hoy, el lider de ven-

_ Harlem, presentando a Juan tas en nuestro pais, en Europa y en el mundo,
El comico Leo Harlem fue el en-  Ignacio Egea, quien dirigio unas [ IRNTIR T e N N IS e e YRS

cargado de sacar sonrisas alos palabras de agradecimiento a equipamos en origen a la mayoria de motos

mis de 200 invitados. los invitados. de todas las marcas”, como comentaba Egea,
y una de las mas reconocidas compafias pro-
veedoras en el drea de industria.
Egea lanzaba el reto de seguir creciendo a
base de defender los valores y una forma de
actuar en la que creen.
Como amenizacion, el conocido cémico Leo
Pascal Marciano, director co- Harlem estuvo sacando sonrisas, cuando no
mercial de Yuasa Europa y abiertas risas, entre los asistentes. @
Presidente de Yuasa Iberia, en La prensa participd en la celebracion. El equipo de nuestra editorial

su intervencion. acudio a la convocatoria. www.yuasaiberia.com
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La bujia es un producto atractivo para la distribucién de recambios. El hecho
de ser una pieza de obligada reposicidn le permite mantener el tipo
en cuanto a ventas, lo que no pasa desapercibido. Y a las pruebas nos remi-
timos, en los dltimos meses este mercado posventa ha tenido una gran
actividad con varios movimientos y operaciones comerciales de gran calado:
Federal-Mogul ha asumido la distribucién de Beru, hasta ahora en manos
de Grovisa; ésta ha presentado un nuevo y potente programa de encendido
que incluye la oferta en bujias de las marcas Hidria, Brisk y Denso; Bosch
halanzado las avanzadas bujias pin-to-pin, Magneti Marelli, nuevo catalogo,
NGK nuevos calentadores, etc. El mercado se mueve, sintoma de que esté vivo
y activo en unos tiempos que no invitan a ello.

El dia a dia

El mercado posventa de las bujias de encendido e incandescencia también
acusa la situacién que llevamos describiendo desde hace muchos (demasia-
dos) meses: menor kilometraje de los vehiculos, aumento del intervalo entre
revisiones, menos visitas al taller, etc. Sin embargo, es un componente impres-
cindible en el funcionamiento y el mantenimiento del vehiculo lo que obliga a
su reposicion, factor que compensa a los anteriormente descritos. Ademas, el
envejecimiento del parque implica que estos vehiculos tengan que acudir con
mas asiduidad al taller. El resultado final es que se detecta una caida en
las ventas (también duran cada vez mas) pero su situacion es estable
dentro del marco general de la posventa.

Con todo, la falta de mantenimiento de muchos vehiculos afecta a las
ventas tal como describe un destacado fabricante: “el prolongado decreci-
miento de ventas de vehiculos nuevos esta provocando un envejecimiento del
parque. Actualmente, casi el 40 por ciento de los vehiculos tiene mas de diez
afios y, al contrario que los vehiculos nuevos, los antiguos tienen una mayor
necesidad de mantenimiento. Sin embargo, sus propietarios buscan invertir lo
menos posible y suelen prestar mds atencion a los recambios de bajo precio ya
que el valor comercial del vehiculo es menor. Debido a la situacién econémica
actual, la necesidad de mantenimiento de los componentes del coche, entre los
que se encuentran las bujias, se ve afectada por una serie de factores. Ademds,
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del ya mencionado mas arriba, los vehiculos recorren menos kilometros y cada
vez se realizan menos mantenimientos preventivos. Esto supone que se dejan
de cumplir los intervalos de servicio ideales prescritos por al fabricante del ve-
hiculo y solo se realizan reparaciones en casos estrictamente necesarios”. Esta
situacicn se prolongard segtn otra fuente consultada: “en los vehiculos actuales
el aumento de kilémetros entre revisiones provoca que el cliente espere mds a
cambiar las bujias y en estos tiempos de crisis, en general se demoran mas las
visitas al taller y, en consecuencia, la reposicién de bujias. Por tanto, este doble
efecto, mayor intervalo de cambio y menor predisposicién a “pisar” el taller,
provocara una disminucion de cambios de bujias”.

Veamos cudles han sido los principales movimientos y novedades de los Ulti-
mos meses en este mercado:

BOSCH

La gigante alemana conmemora este afio sus 111 afios como proveedor de
bujias lo que da una idea del savoir faire acumulado en el desarrollo de este
componente del automévil. Ejemplo de ello es su dltimo lanzamiento, las bu-
jias “pin-to-pin” que fueron protagonistas en el stand de Bosch en Motortec
Automechanika Ibérica. Estas buijias de alto rendimiento y han sido disefiadas
para cubrir las necesidades especificas de los motores de inyeccién directa
de gasolina. Tecnolégicamente son avanzadas, dos electrodos especialmente
delgados, a pesar de la menor distancia entre ellos, proporcionan un alto grado
de transmisién de la energia por lo que alcanzan una elevada tensién de encen-
dido, necesaria en los motores sobrealimentados. También merecen especial
mencién por su tecnologia las bujias de incandescencia DuraSpeed, capaces
de alcanzar temperaturas extremadamente elevadas y con rapidez por lo que
estan especialmente indicadas para los vehiculos dotados con el sistema de
parada y arranque Start/Stop. La proteccién del medio ambiente es otro de
sus puntos fuertes gracias a su ajuste de la temperatura de incandescencia
al estado de funcionamiento del motor por lo que se reducen las emisiones
contaminantes. La gama de buijias Bosch es amplia y cubre todo tipo de nece-
sidades. Para los motores gasolina propone los programas Bosch Super, Super
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Bujias de encendido Bosch, variantes como las
Super, Super Plus, las de platino-iridio o las nuevas
“pin-to-pin” hacen de esta gama una de las mas des-
tacadas del mercado.

Plus y las bujias de platino-iridio. Las primeras son las mas asequibles pero
con calidad de primer equipo; las segundas dan cobertura y fiabilidad a los
vehiculos mas populares y las de platino-iridio aportan fiabilidad y suavidad y
son ideales para el funcionamiento con gas. Para los motores diésel dispone de
las Bosch Duraterm 11V, Duraterm High Speed y las mencionadas DuraSpeed.
Las primeras son las de acceso a la gama pero ofrecen una larga vida Util y
un arranque en menos de 4 segundos y las High Speed arrancan con mas de
1.000°C en menos de 3 segundos.

DELPHI PRODUCT &
SERVICE SOLUTIONS

Opera en el mercado posventa con una gama de calentadores diésel Delphi
que ya alcanza las 129 referencias con las que cubre las necesidades de més
del 90 por ciento del parque europeo de vehiculos. La calidad es la sefia de
identidad de esta familia de producto, las buijias Delphi son sometidas a varias
pruebas funcionales, pruebas de choque de temperatura, de ciclo de vida y de
velocidad de calentamiento con sobrecargas eléctricas que hacen de ellas un
producto fiable y de alto rendimiento. Por otra parte, y relacionado con este
producto, Delphi ha desarrollado un terminal de conexién Easy-Fit que asegura
una conexion segura y cémoda de la unidad de control de bujias para el cir-
cuito de encendido. Un anillo de aislamiento ayuda a proteger a la bujfa frente
a cortocircuitos, separando positivos y negativos mientras que el cuerpo del
enchufe esta recubierto de niquel para protegerla contra la corrosién ademas
de facilitar la sustitucién. Trabajando junto con el serpentin de calentamiento, la
bobina reguladora controla las temperaturas en el motor lo que ayuda al motor
afuncionar suavemente y a reducir emisiones. La bobina de calefaccion funcio-
naen paralelo con la bobina reguladora para alcanzar temperaturas de base de
hasta 850°C en menos de 4 segundos asegurandose asi un rapido encendido.

DENSO AFTERMARKET IBERIA

Desde el pasado 1 de enero comercializa en Espafia y Portugal las bujias de
encendido Denso, programa compuesto por 658 referencias y que alcanza el
99 por ciento de cobertura del parque. Pueden conocer a fondo esta oferta en
las paginas 41y 42.
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BujiasiIridium!
Power.deDenso”
Una exitosa
linea por su
relacion cober-
tura-precio-
prestaciones.

FEDERAL-MOGUL

La multinacional de origen estadounidense ha marcado la actualidad de este
mercado al anunciar la compra de la divisién de bujias de encendido de Beru
el pasado mes de julioy la distribucion en exclusiva en Espafia de los productos
de encendido Beru el pasado mes de noviembre. Desde febrero esta distribu-
cion es ya una realidad. Toda la gestién comercial y la solicitud de pedidos para
los productos Beru se realiza de la misma manera que el resto de marcas y
gamas que Federal-Mogul distribuye en la actualidad. Los productos Beru dis-
tribuidos por Federal-Mogul son los pertenecientes a la divisién de encendido
abarcando bujfas de encendido y de precalentamiento, médulos de control de
calentamiento, conectores, cables, sensores y bobinas, sondas lambda, venti-
ladores y acoplamientos viscosos. La gama de buijias Beru incluye lineas como
las Ultra, que alcanza, una elevada cobertura con pocas referencias; las Ultra X,
de elevadas prestaciones o las Heavy Duty para vehiculo industrial. La gama de
bujias de incandescencia propone lineas como las GE y GN con tecnologia de
dos espirales que aportan duracién y fiabilidad. La GE es muy avanzada técni-
camente. Pensada para su aplicacién en motores de Ultima generacion, cuenta
con un microcontrolador programable en la unidad de control del tiempo de
incandescencia que proporciona un rapido calentamiento de la bujia asi como
un 6ptimo funcionamiento. Una cuestion importante, Federal-Mogul sigue co-
mercializando la gama de bujias Champion por lo que pondra a disposicién del
mercado posventa dos marcas de referencia.

Desde febrero Federal-Mogul distribuye los productos
de encendido Beru, entre ellos sus bujias de encendido e
incandescencia.

GROVISA

La firma distribuidora con cuartel general en L'Hospitalet de Llobregat
(Barcelona), almacenes en Bilbao, Madrid, Malaga y Valencia y delegacion
en Murcia ha sido noticia por haber reestructurado totalmente su oferta en
encendido que se presentd en sociedad el pasado mes de marzo en Motortec
Automechanika Ibérica. Con la citada reestructuracion, Grovisa pone a dispo-
sicién del mercado posventa la oferta en encendido de cuatro marcas: Hidria,
Brisk, Bremi y Denso. Todas ellas estan presentes en equipo original por lo que
su calidad esta mas que avalada, disponen de amplias gamas y de un stock
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Grovisa ha
potenciado

su oferta en
componentes
de encendido.
Ahora distribu-
ye los calenta-
dores Hidria,
las bujias de
encendido
Brisk y la gama
Denso de bujias
de encendido e
incandescencia.

completo para cubrir las necesidades de los clientes posventa y estan incluidas
en Tec-Doc. Tres de ellas proporcionan buijias de encendido y/ calentadores
diésel. Hidria es una marca eslovena de calentadores diésel cuya oferta suma
175 referencias para turismo y vehiculo industrial ligero con las que alcanza
el 89 por ciento de cobertura del parque de gasdleo. Entre ellas encontramos
calentadores con sensor de presion que proporciona informacién a la unidad
de control para optimizar la combustién y reducir emisiones. Este calentador
o fabrica Hidria en una lineas de produccién totalmente automatizadas y esta
disponible en material metdlico y ceramico. Por su parte, Brisk es una mar-
ca checa que proporciona bujias de encendido, concretamente mas de 200
referencias que cubren las demandas de mas del 80 por ciento del parque de
turismos y vehiculos industriales ligeros. Su bujia “estrella” es la DOX15-LE1,
presente en el equipamiento original de Volkswagen cuyo disefio innovador y el
empleo del itrio mejora el arranque y el rendimiento del motor. Con la distribu-
cién de la japonesa Denso Grovisa ofrece un amplio programa cercano a las
700 referencias entre bujias de encendido y calentadores diésel (133 referen-
cias), entre ellas los bujias con electrodo de masa de platino Iridium Tough o la
linea de calentadores ceramicos (ver paginas 41y 42).

variantes ceramicas, con punta de 4
milimetros y superrapida?f de tension
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variable.
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www.adparts.com
www.adr98.com
www.agerauto.es
www.bermi.com
www.bosch-automotive.es

www.dipart.es

www.fae.es

www.denso-am.eu/catalogue.asp
www.exclusivasben.com

www.federalmogul.com

La divisién posventa del proveedor de origen italiano ha puesto al dia su gama
de bujias de precalentamiento diésel con el lanzamiento del nuevo catélogo
Magneti Marelli de calentadores 2013-14. Esta nueva edicién recopila
variantes de un filamento, doble filamento, bujias de precalentamiento de
rapidas, ultrarrapidas y de largo posarranque y nuevas referencias de bujias
de Ultima generacion con punta de 4 milimetros, ceramicas y superrapidas
de tension variable. Las cerdmicas marcan la pauta en prestaciones: alcanzan
los 850°C en un méximo de 3-4 segundos, alcanzan temperaturas de mas de
1.200°C, permanecen encendidas hasta 10 minutos después de la puesta en
marcha (las metalicas duran encendidas, como mucho, 3 minutos) y absorben
menos potencia, 40W en la poscalefaccion frente a los 70-80W de las me-
talicas. Fabricada con calidad equivalente a la de primer equipo la gama de
calentadores Magneti Marelli alcanza el 95 por ciento de cobertura del parque.

NGK SPARK PLUG EUROPE

La marca japonesa NGK es un referente de este mercado, tanto en bujias
de encendido (mas de 6.200 aplicaciones) con lineas como las V-Line, las
LPG LaserLine o las Iridium IX para motores de altas prestaciones como en
calentadores diésel (mas de 2.200 aplicaciones) con la gama de alta rotacion
D-Power y con un programa permanentemente actualizado. Prueba de esta
actualizacién constante de su gama de bujfas de encendido y de incandescen-
cia es el lanzamiento reciente de dos nuevos calentadores diésel con sistema
de encendido répido Advanced Quick Glow System. Uno de ellos, desarrollado
inicialmente para los vehiculos con motor diésel SDE 1.3 Multijet Euro 5 de Fiat,
ahora también esté disponible en el mercado de reposicion siendo la referencia
Y9001AS de aplicacion en los modelos Fiat 500 (1.3 70 kW), Grande Punto (1.3
63 kW) y Dobld (1.3 66 kW), Lancia Musa (1.3 51, 66 y 70 kW), Alfa Romeo MiTo
(1.3 62 kW), Citroén Nemo (1.3 55 kW), Ford Ka (1.3 55 kW) y Peugeot Bipper
(1.3 55 kW). El segundo calentador recientemente introducido en la posventa
es el Y8008AS o D-Power 74'y presta servicio a mas de cuarenta modelos de
la gama Volvo como, por ejemplo, los Volvo C30 (2.4 120 y 132 kW), C70 (2.0
110,130 y 132 kW), S60 (2.4 93,120 y 136 kW), V70 (2.4 158 kW) y XC90 (2.4
147 kW). Ambos calentadores son técnicamente innovadores, cuentan con un
tubo de calentamiento con un didmetro mucho menor que el de los calenta-
dores estandar mientras que el sistema de encendido répido Advanced Quick
Slow System les permite alcanzar los 1.000°C en menos de dos segundos y
calentar la camara de combustion réapidamente para garantizar un arranque
en frio fiable, eficiente y con el maximo respeto mediombiental, incluso en las
temperaturas ambientales mas bajas. La capacidad tecnolégica de NGK es
muy elevada, prueba de ello es que desde 1996 es el proveedor oficial de bujias
de la Escuderia Ferrari de Férmula 1. @

Nuevo calentador NGK para
el motor diésel 1.3 que mon-
tan modelos como los Fiat
500, Grande Punto y Doblo,
Lancia Musa, Alfa Romeo
MiTo, Citroén Nemo, Ford
Ka, o Peugeot Bipper.

www.grupauto.es
WWW.Erupocga.com
www.holyauto.com
www.impormovil.es
www.magnetimarelli-checkstar.es

WWW.cecauto.com
www.davasa.es
www.delphi.com
www.denso-am.eu
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WWw.gecorusa.com
www.ghibaudiespanasa.es
www.groupautounion.com
WWW.Erovisa.com

www.ngk.de
www.radsa.es
www.replautotrading.com
WWW.SUNray.es
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Fabricantes

NGK Aftermarket Ibérica, la labor deW
un equipo motlvado puertas adentro,

No se trata de que todos los dias sean
faciles en las oficinas de la filial ibérica de
fabricante, sino de que el equipo consigue
hacerlos faciles, allanando con su trabajo,
cohesion y empatia, todos los obstaculos
del dia a dia.

Quien conozca a Josep Maria Freixes, el director general de NGK
Afermarket Ibérica sabe de su talante particular: un humor muy sutil
y algo socarrén, una profunda humanidad, un conocimiento inmediato y
acertado del caracter de las personas, y una pasién sin fisuras por las
motos, a la que se le une una dilatadisima experiencia en el sector (“a los
17 afios ya le vendia a Josep Bosch, que se dice pronto”). Andaba organi-
zando mentalmente temas a tratar con su equipo, cuando visualizé lo
importante que éste es (empezando por Carmen Alcoy, su alter ego en
las oficinas y su brazo derecho, y terminando por el Ultimo integrante)
para la consecucion con éxito de lo que él, como frontman de la empresa
en Espafia, organiza, y la tranquilidad que para él supone estar fuera sa-
biendo que back office las cosas funcionaran.

El equipo que comanda Freixes estd compuesto por Carmen Alcoy, secretaria
de direccién y responsable de logistica, administracién y relacién con el clien-
te, que tiene a Sonia Carles, como apoyo a su labor; Ménica Gonzalez,
coordinadora de logistica del almacén, Jordi Pons, director comercial y
responsable de ventas de Levante, Baleares y Canarias a quienes reportan
lago Vazquez, delegado de ventas zona Noroeste, lvan Gonzélez, delegado
de ventas de la zona Norte, José Ignacio Martin, delegado de ventas de
la zona Centro y José Manuel Jurado, delegado de ventas de la zona Sur.
Nos fuimos a sus oficinas, y les sentamos alrededor de la mesa donde se re-
Unen para que nos dieran sus impresiones sobre lo que es para ellos su labor
y cdmo la viven, qué es lo mas importante, lo mas complejo, lo mas estimu-
lante...porque este equipo destila armonia, y cuando se trabaja asi en interno,
lo mds fécil es que las cosas funcionen externamente como es el caso. Y em-
pieza la charla con muchas anécdotas y risas...

Este es el reportaje que explica quiénes son el equipo humano de NGK, que
fue modelado pieza a pieza por Freixes, cémo trabajan y cémo viven esa labor.
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sasfcaras:del

El “jefe” del cotarro. Josep
Maria Freixes se ha sabido
rodear de un equipo capaz,
entusiasta, motivado,
cohesionado, resolutivo, y
que no solo “trabaja” sino
que aporta.

Jordi Pons es polivalente;
a las funciones de director
comercial se le anaden la,
responsabilidad directa
de las ventas de Levante,
Baleares y Canarias. En su
opinién NGK es “Tenaz”.

Carmen Alcoy: “NGK es Cordial”

Carmen es la pieza fundamental del equipo “en la sombra” de NGK; la que
lleva 17 afios en la empresa; la mano derecha de Freixes, que la fich6 porque
ya desde el momento de la seleccién le parecié de un gran dinamismo, y con
una personalidad muy afin, pero con mucho criterio.

Para Carmen, NGK queda definida con la palabra “Cordial” y tal como nos
dice, lo mejor de las reuniones para que todo funcione “es que partimos de
una base en la que nos conocemos bastante bien los unos a los otros; sabe-
mos cuando hay que dejar cuerda y cuando dar un tirén, cudndo plantear las
cuestiones y cuando no, para encontrar un mejor momento. Es una cuestién
de convivencia, y nos facilita la labor operativa.”
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Las reuniones de
equipo (aunque
en esta ocasion
faltaban los
cuatro delegados
de zona) suelen
ser un momento

Carmen Alcoy mira sonriente a su
“jefe”, del que es, tal como recono-
ce el director de NGK, “su mano
derecha”. Es la pieza fundamental
en la labor back office de NGK
Aftermarket Ibérica. Para Carmen
NGK se definiria como “Cordial”.

Para ella, entenderse con Freixes es realmente fécil porque tienen un talante
muy parecido, transparente, accesible, modelados ambos por su origen de
una ciudad pequefia; va a trabajar con ilusién, y lo que mas le gusta es que el
trabajo no es monétono, que se le plantean diversas cosas que abordar; esos
son sentimientos que todos comparten.

Nos cuenta que la rigidez y frialdad de los japoneses es un tépico: “cuan-
do entré a trabajar en NGK, unos afios en los que Josep Maria y Jordi
estaban casi siempre fuera trabajando, y me quedaba muchas horas sola,
mis compafieros japoneses o alemanes consiguieron que me sintiera
acompafiada, asistida; encontré en los japoneses una gran calidez y pre-
ocupacion por las personas.”
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Monica Gonzalez, un
lustro ya en NGK, y
un apoyo perfecto en
la estructura interna.
Define la empresa como
“Dinamica”

de mucha
energia...

Sonia Carles es la
incorporacion méas
reciente y una nueva
pieza importante del
engranaje de NGK.
Y define NGK con la
palabra “Agil”.

Para Carmen, el momento mas duro fue cuando, con la apertura del almacén
en 2008 y la necesidad de integrar a los Grupos de Compra en la dindmica
comercial, no pudo hacerse cargo ella sola de toda la gestién interna: “modi-
ficamos nuestra operativa comercial y se pasé a ampliar la cartera de clien-
tes, hasta llegar a los 300 con que contamos en la actualidad; iba incorporan-
do cada vez mds gestion, con la consigna de avisar cuando la envergadura
fuese inabarcable; pero, de repente, tras el periodo vacacional, me encontré
con una situacién absolutamente distinta, porque se habia puesto en marcha
el almacén: material que recibir, pedidos que gestionar, clientes que atender,
etc. Por suerte encontré un apoyo inmenso en mis compafieros alemanes,
porque me sinceré y les dije que iba al limite y lo entendieron perfectamente.
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Josep Maria es de Valls, donde la tra-
dicion catalana de los castellers tiene
su corazon con la “colla” “Els Xiquets
de Vallg”. Imposible levantar una, torre
humeana sin la “pina”: la fuerza de
todas las manos trabgjando & la vez y
con un mismo
objetivo. Y eso
se traslada a la
operativa de la
empresa.

Shodo, el arte de la caligrafia
Jjaponesa y el concepto “armonia”
(‘wa)) presente en las oficinas.
Josep Maria no la mando colocar
por casualidad.

Una vez méds, un equipo”. La incorporacién de Sonia, en febrero de 2009 palié
la situacién, aunque la empresa seguia (y sigue) su ritmo de crecimiento, con
lo que “el ritmo de trabajo sigue siendo alto”, comenta Freixes.

Y nos explica que esta encantada porque su trabajo le permite explorar la creati-
vidad: “lo que me estimula mas es ver que hay una nueva necesidad y crear una
herramienta que le dé respuesta. La herramienta de gestion la he creado yo”.
Carmen vive como momento de mayor ilusién en el trabajo aquel en el que se
consigue un nuevo cliente, aunque su satisfaccién también radica en contar
con clientes con una larga trayectoria en la compafiia, y pensando en ello, nos
habla de Jordi: “su labor es increible; es cierto que tenemos un buen produc-
to, y que esta reconocido, pero es que los clientes le aprecian de verdad”. Y
también cuando percibe un entendimiento tal con los clientes que, aunque su
labor sea relacionada con la tesorerfa, recibe sus llamadas para “hacerme
notar que no les he llamado para recordarles que paguen: ‘Carmen que no me
has llamado para que pague, ‘iyo tengo que pagar!’ les hago un poco de se-
cretaria, soy su extracto.”

El equipo de NGK: armonia con los clientes,
histéricamente

Respecto al aprecio que los clientes sienten por el equipo humano de NGK en
Esparia, Freixes puntualiza: “es cierto que, incluso con las personas que lle-
van menos tiempo en la compafiia, el trato que tiene los clientes es como si
se conocieran de toda la vida, realmente muy cordial, porque éstos me lo
manifiestan; sin olvidar el equipo de ventas, que también es magnifico: Lo
cierto es que todos tienen una facilidad de comunicacidn estupenda con los
clientes; si funciona la comunicacion, funciona todo; uno de los grandes pro-
blemas de estos tiempos es la falta de comunicacion.”

Mbobnica es muy polifacética:
dibuja de cine, se le da.de
perlas la decoracion de in-
teriores y todo lo que tenga
que ver con las manualida-
des mas diversas y las artes
visuales

7%

Jordi es todo corazon,
donde caben los produc-
tos de la empresa. Y un
marino avezado con barco
propio, que se conoce cada
recodo de las costas del
Mediterraneo.

o THE

Carmen nos explica la
evolucion y la forma de
trabajar del equipo y su
vivencia en el mismo:
“voy contenta al trabajo
cada dia”.

Y entonces le preguntamos si es asf en todas las NGK's de Europa y del
Mundo y nos contesta: “Es cierto que en Espafia hay una manera particular
de hacer las cosas que responde a mi propio talante, porque si estuviera
otra personas las cosas tendrian un tono distinto, pero NGK se ha distingui-
do histéricamente por su buena relacién con los clientes; la armonia y el
trabajo en equipo es una de las constantes en todo el mundo. De hecho, la
caligrafia kanji que tenemos enmarcada para decorar la oficina, ‘wa’, quiere
decir ‘armonia’; no nos lo trajeron los japoneses: lo puse yo.”

Su equipo nos comenta sobre él que es cercano, coherente, esponténeo,
transparente.

El equipo comercial

Los delegados comerciales se han ido integrando en los ultimos diez afios;
la seleccién de personal, a cargo del director general de NGK Espafia trata-
ba de localizar profesionales que encajaran en el perfecto engranaje de la
empresa de forma paulatina, tras consolidar las nuevas incorporaciones.
Asi, los cuatro delegados, que reportan al director comercial (al frente tam-
bién de las ventas de determinadas zonas) estéan integrados perfectamente
en el personal de las oficinas. @

www.ngk.es

Carmen es una artista,
pero también en la,
interpretacion: actua-
ciones teatrales en
Catalunya con compa-
nias estables y recono-
cidas asi lo atestigua.

Sonia tiene una voz pre-
ciosa y llena de matices.
Canta regularmente
diversos estilos. Y nos
regald una actuacion en
directo!
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Aftermarketiberiatlanzaleljprogramatde)
BujiasldelEncendidoDensolentEspanalygPortugal

F
tampbienye’s
cosa

Coincidiendo con la pasada edicién de la
feria de Motortec Automechanika, Ibérica y
bajo el lema, “Ahora 100% Posventa”, Denso
Aftermarket Iberia presento las nuevas
lineas de producto que la multinacional
japonesa, ofrece para el sector de la
Posventa Independiente y que desde el
pasado 1 de enero su comercializacion en
Espana y Portugal queda bajo su
responsabilidad.

Después de dos afios de su implantacién en el
mercado ibérico, coincidiendo con la edicién
de Motortec Automechanika Ibérica de
2011, en los que se han desarrollado las lineas de
TérmicoMotory Climatizacién, durante la siguien-
te edicion de la feria, este pasado marzo, se pro-
dujo el lanzamiento del resto de programas que
Denso dispone para la Posventa Independiente:
Motores de Arranque y Alternadores, Escobillas
Limpiaparabrisas, Sondas Lambda, Gestién de
Motor (Caudalimetros, Bobinas de Encendido,
Bombas de Combustible y Valvulas EGR) y
Bujias de Incandescencia; aunque, sin duda,
uno de los productos que mas interés despertd
entre los asistentes fue el programa de Bujias de
Encendido Denso.




Fabricantes

Bujias de Encendido Denso
El programa de Bujias de Encendido que
Denso pone a disposicién de la Posventa
Independiente consta de 658 referencias
y ofrece una cobertura del 99% del parque
automovilistico incorporando numerosas in-
novaciones mundiales exclusivas de Denso.
Las bujias de encendido Denso ofrecen al
automovilista una optimizacion del encendi-
do, una mejor respuesta del motor y mayores
prestaciones, reduciendo ademas el consu-
mo de combustible (hasta un 5% depen-
diendo de la tecnologia), las emisiones del
vehiculo y una duracién excepcional (hasta
100.000 km en alguna de sus gamas).

Las gamas/tecnologias que el programa
Denso de bujias de encendido incluye son:

® Gama Standard: Una bujia de tecnolo-
gia de Niquel de altas prestaciones gracias
a la tecnologia U-groove patentada por
Denso (ver fotografia que se adjunta dentro
de standard - product).

® Gama Platinum: Bujia con electrodo
central de Platino que reduce significativa-
mente el didmetro del electrodo central con
el correspondiente aumento de prestaciones.

® Gama Iridium: Bujia con electrodo
central de Iridio, tecnologia patentada por
Denso en 1997 y que se ha convertido en el
estandar mundial de las bujias de encendido
de altas prestaciones siendo Denso el tinico
fabricante capaz de conseguir un electrodo
central de tan solo 0,4 mm. Dentro de esta
gama se incluyen:

- Denso Iridium Power: Bujia de
Iridio que incorpora también la tecnolo-
gia U-groove y que es sin duda la bujia
mas conocida y valorada dentro del
programa Denso.

- Denso Iridium Tough: Bujia que
afiade a las prestaciones de la Bujia Iridium
Power una mayor duracién que puede llegar
hasta los 100.000 km y especificamente
indicada para los vehiculos GLP.

- Denso Iridium Racing: Bujia
destinada tnicamente a los coches de
competicion que incorpora un electrodo
de masa de platino.

B RO AOWER
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Denso Iridium Power es un bujia
de Iridio que incorpora la tecnolo-
gia U-groove.

- Gama SIP (Super
Plug): Tecnologia de Denso que ofre-
ce una reduccion del consumo del 5%.
Gama exclusiva de Denso montada en
primer equipo en aplicaciones Toyota,
Volvo, Nissan, Honda, Lexus y Subaru.

Ignition

- Gama TT (Twin Tip): Denso ha
desarrollado un programa de bujias
de niquel de altas prestaciones con un
electrodo central de tan solo 1,5 mm,
manteniendo la competitividad de las
bujias de niquel. Gama de 13 referen-
cias con una cobertura superior al 90%
del parque, lo que la convierte en la
alternativa ideal para expositores de
mostrador de los distribuidores.

Todo este programa se recoge en el catalogo
conjunto de Bujias de Encendido y Bujias
de Incandescencia que la marca ha lanzado
hace solo unos meses. El catalogo permite
una rapida identificacion de las distintas
bujias (de cada una de las gamas que he-
mos comentado) disponible para cada apli-
cacion. Esto facilita enormemente el trabajo
del distribuidor ademas de permitirle ofre-
cer a sus clientes las distintas alternativas
que Denso ofrece con una sola busqueda.

Denso dispone ademds de un catélogo

Denso ha desarrollado un programa de bujias de niquel de altas
prestaciones con un electrodo central de tan solo 1,5 mm.

42 T

especifico para motocicletas, néutica y
pequefios motores, productos en los que
Denso tiene una importante presencia y en
la que en muchos casos el fabricante exige
que la sustitucion de las bujias se realice
con bujias de la marca Denso.

Existe ademas un catalogo online totalmen-
te actualizado donde se puede consultar
todo el programa de Bujias de Encendido
(www.denso-am.eu/catalogue.asp)
también disponible en espafiol.

Este programa ha despertado un gran inte-
rés en la distribucion, habiendo alcanzado
en tan solo tres meses importantes acuer-
dos con alguno de los principales actores
de la posventa espafiola, que han sabido
identificar en este programa la oportunidad
de diferenciarse de sus competidores con
una marca como Denso a la vanguardia tec-
nolégica mundial en este producto.

Denso continuara en los préximos meses
consolidando su red de distribuidores para
lo que estd manteniendo reuniones de pre-
sentacion de este y del resto del programa
Denso para la Posventa independiente
con el fin de llegar a nuevos acuerdos de
distribucién con aquellos clientes que se
identifiquen con la marca y la filosofia de
la compafiia. @

www.denso-ts.com
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Resumen Motortec sector carroce-

CARROCERiA Y PINTURA del automévil

Suplemento especializado de
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Eventos:
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ria y pintura.

Actualidad:
Concurso Best Painter R-M

°4
Actualidad:
Audatex presenta su Ire para es-
tandarizar procesos

m EL PRIMER TALLER DE ORENSE Y EL SEGUNDO EN GALICIA

LASO ASISTENCIA CHAPA Y PINTURA EN LA
RED FIVE STAR DE DUPONT REFINISH
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Laso Asistencia, ubicado en Ourense, se ha in-
corporado a la red Five Star de DuPont Refinish
con su nueva division de Chapa y Pintura.
Esta aventura profesional supone para Laso
Asistencia “la diversificacion de nuestro negocio
para dar a nuestros clientes un servicio comple-
to y de calidad que suponga un valor afiadido”,
explica Luis Laso, uno de los tres socios de Laso
Asistencia Chapa y Pintura.

"Decidimos llevar a cabo esta iniciativa asocidn-
donos a la red Five Star de DuPont Refinish porque
creemos en su filosofia y porque uno de los socios,
Hugo Calvo, ha trabajado con los productos de
DuPont Refinish durante 10 afios, por lo que nos
parecié conveniente apostar por la calidad de
producto que conociamos”, continua Laso.

Laso Asistencia se unid a la red Five Star de
DuPont Refinish hace 8 meses, convirtiéndose
en el primer taller Five Star de Ourense y el se-
gundo de Galicia, ya que la red cuenta con un
asociado en Vigo.

Las nuevas instalaciones se inauguraron a finales
de Febrero y al evento acudieron clientes, repre-
sentantes de diversas ramas del sector del auto-
mévil como fabricantes y aseguradoras.

“Laso Asistencia tuvo un magnifico poder de
convocatoria para la inauguracion de sus instala-
ciones de Chapa y Pintura, desde DuPont Refinish
les felicitamos por el éxito del evento”, sefala
Emilio Santomé Castro, key account manager de
DuPont. Estrella Ibarra, responsable de Marketing
de DuPont Refinish, sefala ‘“este excepcional
evento de inauguracion refleja la importancia que
Laso Asistencia da al marketing y comunicacion
para estrechar la relacion con sus clientes”.

Por su parte, Julio Hernandez, coordinador
de la red Five Star de DuPont Refinish, ex-
plica “nos orgullece contar con profesionales
como Laso Asistencia para expandir la red Five
Star a zonas que todavia no estdn cubiertas
por nuestra red”. Francesc Altés, director de
DuPont Refinish Espafia, destaca “Five Star es
la red de talleres de referencia en Espafia, ya
que nuestros 154 socios ofrecen un servicio de
reparacion de extremada calidad.”

Laso Asistencia ofrece sus servicios de 9 de la
mafiana a 19 horas, sin cerrar al medio dia para
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dar una mayor flexibilidad horaria a sus clientes.
Entre otros servicios, Laso Asistencia Chapa y
Pintura también ofrece recogida y entrega del
vehiculo a reparar, presupuesto sin compromi-
so, coche de sustitucion y reparacion exprés.
Ademas, Laso Asistencia sera suministrado por el
distribuidor de DuPont Refinish Comercial Duran.
Laso Asistencia Chapa y Pintura esta ilusionado
con esta nueva andadura y estan trabajando en
estrechar su relacion con diferentes asegurado-
ras y concesionarios de compra - venta de vehi-
culos para continuar ampliando los servicios que
pueden ofrecer a sus clientes. €
€ www.lasoasistencia.com
www.dupontrefinish.es

BAJO EL LEMA “ENTRE EN LA PROFIT
ZONE!", EL CAMION DEL FABRICANTE
ALEMAN HARA PARADA EN PEDROLA,
ALCANIZ Y ALICANTE DURANTE
LA TERCERA SEMANA DE ABRIL

PROFIT ZONE: LA GIRA
PROMOCIONAL DE
FESTOOL AUTOMOTIVE
SYSTEMS VUELVE

A ESPANA

Una vez mas, se ofrece a los talleres invitados
demostraciones y explicaciones de los procesos y
sistemas Festool, para la optimizaciéon de la pre-
paracién de superficies. Se celebraran dos eventos
en Centro Zaragoza de Pedrola (15 y 16 de abril) y
un evento en las instalaciones del Centro Zaragoza
en Motorland, Alcafiz (17 de abril). Finalmente, el
viernes 19 de abril se organiza un evento en Alicante
(en las instalaciones de FEMPA), en colaboracion
con Comercial Beyser. Un total de 12 distribuidores
Festool colaboran en la organizacion de la gira y se
prevé la asistencia de aproximadamente 250 talle-
res de chapa y pintura en los cuatro eventos.

Con esta exposicion itinerante, Festool automotive
systems desea cuidar el contacto personal entre el
fabricante, el distribuidor y el usuario final. El men-
saje principal que se quiere transmitir es que los
procesos optimizados de la marca ayudan el taller a
ser mas rentable: entrando en la PROFIT ZONE.
Entre las novedades de producto mas destacadas, esta
la Generacion LEX 3, la nueva gama de Festool para el
lijado neumatico, disponibles en varios tamafos y ofre-
cen considerables mejoras con respecto a las maquinas
neumaticas tradicionales. Lo mas llamativo es su redu-
cido consumo de aire (hasta un 30% menos que otras
lijadoras en el mercado), su dptima ergonomia y el he-
cho que no necesita lubricacion para su mantenimiento.
Los asistentes al evento también recibiran informa-
cion sobre las ultimas tendencias en reparaciones
rapidas (Spot Repair) y nuevas maneras de generar
mas negocio a través de la promocion activa de
estos servicios. <«

€ www.festool.es




COMO PARTE DE

LA CAMPANA DE
PRESENTACION DEL BICAPA
BASE AGUA PROPONE EL
JUEGO “PLAY&SPRAY” EN SU
WEB INVITANDO PRIMERO A
PINTARY LUEGO A PILOTAR
UN COCHE DE GRAND PRIX
EN UN ENTORNO VIRTUAL

SIKKENS LANZA AUTOWAVE 2.0

AkzoNobel Automotive and Aerospace Coatings (A&AC) lanza Sikkens
Autowave 2.0 un nuevo estandar en los bicapa base agua por sus grandes
avances tecnoldgicos en las resinas y pigmentos. Gracias a su facilidad de uso y
su fiabilidad a la hora de lograr resultados perfectos a la primera, asi como a la
reduccion del tiempo de proceso, Sikkens “pone el turbo" a su sistema de repa-
racion, compuesto por Autowave 2.0, Autosurfacer UV y Autoclear LV Superior.
El nuevo Autowave mejorado se ira lanzando de forma progresiva en la
region EMEA y su introduccion en los mercados de América y del Pacifico
Asiatico tendra lugar en 2014.

Autowave 2.0 es el ultimo producto presentado como parte de la campa-
fa The Painters Campaign, |a cual se engloba dentro de la campafia pro-
mocional Creating Together. Esta campafia se lanz6 el afio pasado con el
fin de destacar el valor afiadido que los productos Sikkens pueden aportar
a los profesionales de la reparacion. En la pagina web de Sikkens y en el
material promocional, los técnicos de pintura del Centro Tecnolégico de
Mclaren muestran su satisfaccion con Autowave 2.0.

Como parte de la campafia de lanzamiento, A&AC también desafia a los
visitantes de su pagina web a jugar a "Play&Spray”, invitandoles primero
a pintar y luego a pilotar un coche de Grand Prix en un entorno virtual,
con uno de los juegos mas populares de internet: Mobil 1 Racing
Academy. El ganador de la competicion tendra la oportunidad de viajar al
Centro Tecnoldgico de McLaren en Woking, Inglaterra, y unirse al equipo
de pintores de McLaren encargado de preparar un MclLaren MP4-28 para
una carrera de F1. «

www.akzonobel.com/aac

SE ANALIZO LA EVOLUCION DEL GRUPO, QUE
ESTA INCORPORANDO NUEVOS ASOCIADOS
PRO&CAR CELEBRA SU VI
CONVENCION PRESENTANDO

NUEVA IMAGEN CORPORATIVA

Los primeros dias de este mes de abril, PRO&CAR
celebrd, bajo el slogan “Juntos Somos Mas" su
VI Convencién en el Hotel Las Arenas Balneario
Resort **** GL, de Valencia.

La Convencion reunio a practicamente la tota-
lidad de los distribuidores asociados a la marca,
que una vez mas se dieron cita en este evento
anual, organizado con la intencién de exponer
las ultimas novedades e informaciones de mayor
interés sobre el grupo y el mercado del repinta-
do del automovil en general.

La primera jornada se inicio con la bienvenida
inicial, presentacion de los nuevos asociados
(como SAVALPA o Frenos Alcasan), exposicion
de cifras y explicacion de la situacion actual del
grupo, analizando la evolucion del 2011 al 2012
a cargo del director general, Sergio Salinas.
Posteriormente, el responsable comercial y
de marketing, José Gomar, present6 la nueva
imagen corporativa de PRO&CAR, mostrando a
todos los asistentes el nuevo logotipo y dife-
rentes elementos con la nueva imagen, como la
tarifa o el nuevo packaging de los productos de
marca propia. Para finalizar la presentacion se
proyectd un video que muestra la transicion de
la actual a la nueva imagen del grupo.

La jornada finalizo con una ponencia del
Presidente de A.R.P.A., Miguel Angel Cuerno.
Tras la cena de gala, hubo entrega de reconoci-
mientos y todos los asistentes pudieron disfrutar
de la actuacion del humorista Jordi LP.

El segundo dia se trataron temas de orden in-
terno, generando debate entre los asociados. El
evento se clausurd con una comida en la que
todos los presentes pudieron degustar algunos de
los platos mas tipicos de la zona. <€

€ www.proandcar.com

Breves

Con cada pistola SATAjet 4000B, o
SATAjet 4000 B RP en version estan-
dar o digital, SATA regala un cinturdn
de cuero en marron natural (40mm
largo y 127 cm largo, acortable fa-
cilmente) con un aire muy country,
en el que las pistolas grabadas en
relieve en una hebilla (80x50 mm)
color plata antigua (sin plomo ni
niquel) no disparan, sino que rocian.
La campafia dura hasta el 30 de
abril; Reauxi pone a disposicién de
profesional estas herramientas. <«
€ www.sata.com
www.reauxi.com

Talleres Macario, con mas de 50
afos de experiencia en la repa-
racion de la carroceria y pintura
de los vehiculos, y afincado
en Murcia, ha lanzado una
propuesta a sus clientes, con el

objetivo de que éstos ahorren a la hora de plantearse la

intervencion en su vehiculo.

Los usuarios que acudan a su taller, hasta el 30 de junio de este afio

obtendran:

- Un 10% de descuento directo sobre la franquicia del seguro.

- Un 10% de descuento directo si se esta en desempleo.

- Un 10% directo si trae a otro cliente al taller.

Para ello, el usuario debera ser propietario o tomador del sequro del vehiculo
y, caso de los clientes en desempleo, presentar la tarjeta SEF-INEM. <

€ www.talleresmacario.com

abril 2013
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LA CARROCERIA Y LA PINTURA, EN MOTORTEC A.l.

Te-rre-n@

La oferta para los profesionales de la carroceria,
se encontraba en los pasillos de Madrid.
Aunque no de manera avasalladora, algunas
novedades interesantes. Les presentamos un
extracto de lo alli visto.

Apasol hicieron llegar a los profesionales de pintura su oferta en
equipos de soldadura para el taller.

Car Repair presentaban una nueva linea de equipos de taller, ademas
de novedades en el campo de los consumibles (junto con dos nuevos
burletes), una pintura de acabado “Chrome effect”, el barniz Starlack
Express (finalista en la galeria de la innovacion y la nueva pistola GTi
ProLite Digital de DeVilbiss.

Dentro del
desembarco de
las distintas
lineas de negocio
de Hella en la
feria, se pudo ver
la division de
quimicos, con los
productos de
Octoral, y los de
marca propia
Sonne,
presentando su
acuerdo con Akzo
Nobel Coatings
para la
distribucion de la
pintura de la
marca Lesonal.

Anest Iwata presentaban la WS-400 Evo, una pistola para
aplicaciones base agua y disolvente. También presentaban
materiales para enmascarar, el Like 90, un film para proteger las
paredes de las cabinas.

Los fabricantes Astra se presentaban en la feria con su equipo Mini
Lift, recibiendo una buena acogida por parte del profesional.

GT Motive mostraba su solucion de valoracion GT Estimate en version
online, GT Global, que aglutina el proceso de intervencién y autorizacién
de operaciones entre compadias de renting y talleres. Ademas, el stand
conto con la tecnologia de “realidad aumentada”, y los visitantes pudieron
ver a través de sus smartphones o tabletas el video corporativo de la
marca. Se realiz6 un sorteo de diferentes premios entre los asistentes.

ICR Iberia acudian a la muestra con sus fabricados, |ncorporando el
barniz H69 ademas de los acabados con.efécto camaledn, o mate.
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Mirka present¢ |a lijadora eléctrica
La filial espafiola de los abrasivos de origen portugués rotorbital DEROS 650 CV, la primera
Indasa se presentaban también en la feria. lijadora eléctrica con motor sin

escobillas y sin transformador y con tan
solo 1 kg de peso, que proporciona un
extraordinario rendimiento con una
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caar Refinish presentaba en la feria los productos caarQ, una opcion
para el profesional del taller que, con calidad reconocida, supone
acceder a productos con un precio mas aquilatado.

La compaiiia Seicar, situada en Guipuzcoa, introduce diferentes
productos para los profesionales de la carroceria como masilla y
selladores en diferentes tipologias y formatos, ademas de su linea
SeicarPro que son equipos y herramientas para estos talleres
(limpiadora de pistolas, pulidoras, elevadores, secador a infrarrojos
para placas de prueba o discos abrasivos.

Sia Abrasives tenian un espacio de
referencia para la gama Blue Line.

PFaneles Endatermicas

Spanesi promovian, entre otros
elementos, su Electro Puller, un
sistema de estirado de chapa por
bateria, su MiniBench, un
elevador que puede convertirse en
banco de tiro, y los paneles
endotérmicos de Martech, que se
instalan en los laterales o zona
trasera de la cabina irradiando

calor directamente a la chapa del
vehiculo.
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SOBRE REPARACION DE VEHICULOS, S.A.
www.centro-zaragoza.com

CON LA IMPARTICION DE 2 CURSOS

CENTRO ZARAGOZA participa
en el Plan de Formacion
para el Empleo de Aragon

CENTRO ZARAGOZA, tal y como viene siendo habitual, desde el afio 2000,
ha comenzado a impartir a lo largo del primer semestre de 2013 dos
acciones formativas, enmarcadas dentro del Plan de Formacidn para el
Empleo de Aragon.

En concreto son:

- "Operaciones Auxiliares de mantenimiento en electromecanica de automovi-

les”, con una duracion de 280 horas y que comenzo el 14 de enero y finalizara el 9

de abril de 2013.

- "Mantenimiento de elementos no estructurales de carroceria de vehiculos”,

con una duracion de 370 horas y que comenzara el 6 de febrero y finalizara el 29 de mayo de 2013 .

El objetivo es que el alumno adquiera los conocimientos, habilidades y destrezas basicas de la accion formativa para favorecer
la insercion laboral y el desarrollo profesional de los estos alumnos.

CENTRO ZARAGOZA ha sido elegido como centro de formacion en las mencionadas areas porque cumple los requisitos huma-
nos y materiales necesarios para poder ejecutar con garantia éstos programas de formacion vinculados tan estrechamente a
las medidas de fomento de empleo. «

PARA DAR A CONOCER ALGUNOS DE LOS SERVICIOS QUE CZ OFRECE
AL TALLER DE REPARACION DE VEHICULOS

Seminario de presentacion
de productos de CENTRO
ZARAGOZA para FESTOOL

Recientemente ha tenido lugar en las instalaciones de CENTRO ZARAGOZA (CZ) en Pedrola, un
seminario técnico formativo dirigido a los delegados comerciales de FESTOOL de Espafia y Portugal.

El objetivo de éste ha sido dar a conocer algunos de los servicios que CZ ofrece al taller de reparacion de vehiculos, como son,
el sistema de facturacion electronica CZplus, el sistema de Certificacion de Talleres CZ y el software CZgestion.

FESTOOL ha confiado en los servicios de CZ y los esta dando a conocer a su red de talleres QSP a través de sus delegados co-
merciales, con el objetivo de que los talleres mejoren la productividad y rentabilidad.

Este seminario ha sido un primer acercamiento de colaboracion entre ambas empresas que va a tener continuidad con dife-
rentes acciones que se van a llevar a cabo a lo largo del afio.

En abril FESTOOL va a organizar unas jornadas técnicas en las dos instalaciones de CZ (Pedrola y Alcafiz). Se trata de la gira
promocional PROFIT ZONE. El camion de FESTOOL mostrara a los profesionales de la chapa y pintura como convertir sus talle-
res en PROFIT ZONE: procesos de trabajo eficientes para los mejores resultados -rapidos, faciles y sequros. «

% AENITDN ZADARN7A  CENTRO ZARAGOZA
Wil VINW LMWL (Carretera Nacional 232, Km. 273 - 50690 PEDROLA (Zaragoza)

B INSTITUTO DE INVESTIGACION Tel. 976 549 690 Fax. 976 615 679
SOBRE REPARACION DE VEHICULOS, S.A.  o-mail: cursos@centro-zaragoza.com - www.centro-zaragoza.com
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El ganador nacional espafiol competird con el resto de seleccionados
de 20 paises mds de Europa, Asia y Africa los proximos 8 y 10 de
octubre en el centro de Clermont, Francia.

José Fernando Martin de Talleres Marta Mo-

vil, cuyo distribuidor es Autopinturas Ferbel, en
Salamanca, ha resultado, con 23 afios, el gana-
dor la final nacional del Best Painter Contest
2012-2013 R-M celebrada el pasado viernes,
en su undécima edicion, en las instalaciones del
Centro de Demostracion que la marca posee
en Guadalajara, en la que competia con Alvaro
Blazquez de Automdviles Damar, Toledo, cuyo
distribuidor es Bemcor, Madrid, Isaac Espeleta de
Carrocerias Lahuerta, Tudela, cuyo distribuidor es
Larra, Navarra y David Moreno de Hispanomo-
cion Zarauto, Zaragoza, cuyo distribuidor es SRC
de Zaragoza.

El ganador de Portugal, es Joel Gongalves; el pais
luso, dado el volumen de negocio de la marca,
celebré por primera vez su propia final nacional
la pasada semana en las instalaciones espafiolas.
Los ganadores nacionales espafiol y portugués,
competiran con el resto de seleccionados de 19
paises mas de Europa, Asia y Africa el 8 y 10 de
octubre en el centro que la marca posee en Cler-
mont, Francia.

Durante la celebracion de las pruebas
practicas de los finalistas, la prensa pudo
visitar la fabrica de BASF.

Un concurso que reafirma el fu-
turo que hay en la profesion

Tal como explicaba Juan Carlos Lozano, direc-
tor de la marca en nuestro pais, este concurso, el
evento mas importante para R-M y cuyo lema es
“supera la competicidn con todo tu talento”, su-
pone seguir la tradicion de apoyar a los pintores
jovenes (todos deben tener menos de 30 afios).
José Ortega, Jefe de Soporte de Ventas Comercial
y Maria Barbero, técnico de marketing del mis-
mo departamento, comentaban en la jornada (a
la que asistieron —ademas de los cuatro finalistas
espafioles- los responsables de las firmas patroci-
nadoras y la prensa especializada) aspectos de la

o .
Juan Carlos Lozano, dando a conocer distintas  Juan Ortega y Maria Barbero, explicando las
informaciones sobre la factoria. caracteristicas de la final nacional espafiola.
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Pruebas tedricas.

Rocio Maldonado, mostrando la herramienta integrada en
el Colormaster para facilitar la localizacion exacta del
grado de mate de una pintura.

Los técnicos de R-M realizando la
valoracion de las pruebas practicas.

compafiia, como son el patrocinio del Dakar, por
segundo afio, con el IVECO pintado con los pro-
ductos de la marca. Barbero sefialaba que todos
los participantes en el concurso se han benefi-
ciado, en su posterior trayectoria profesional, de
haber estado involucrados en el mismo, siguiendo
todos trabajando con los productos de la marca.
aunque la seleccion y pruebas son rigurosas. el
procedimiento, que arrancaba con el envio de
cuestionarios a los distribuidores y clientes de
R-M, de los que se seleccionaron 75; por su parte,
Ortega resaltaba el mérito compartido con los
talleres, ya que son quienes permiten a sus opera-
rios disponer de tiempo para el concurso.

Arduo final

Los participantes debian mostrar a lo largo de
4 horas su habilidad en dos aspectos: tedrico y
practico; los aspectos practicos del acabado, in-
cluidas la seleccion de los productos relacionados

con la pintura y sus proporciones correctas a la
hora de mezclarlos, la aplicacion correcta y los
tiempos de secado adecuados, el uso de la tec-
nologia mas avanzada HVLP y compatible con
pistolas de pulverizacion, los sistemas abrasivos
avanzados fueron los parametros que los cuatro
concursantes tuvieron que manejar, pero contan-
do con la finalizacion on time; las pruebas tedricas
(que estaban relacionadas con la gestion del taller
o la identificacion de problemas en la aplicacion
de pinturas), mostradas en imagenes fotograficas,
debian resaltar sus habilidades en el entorno del
lugar de trabajo. Fueron evaluados por Sebastian
Maroto, Responsable nacional de Formacién de
R-M junto con dos técnicos mas.

Patrocinios

El Concurso al mejor pintor de 2013 cuenta con
el apoyo de importantes compafiias como 3M,
DeVilbiss, EMM, RUPES, SATA, ademas de con

Los patrocinadores presentes y los finalistas, posan
junto con Sebastian Maroto.

Momento de
nervios antes de
conocer el nombre
del ganador...

otros socios habituales como Festool, Henkel
Teroson, Horn & Bauer, Celette Celiber, Sagola,
Mettler-Toledo, Norton/StGobain y SIA Abrasives,
todos ellos lideres reconocidos en sus respectivos
sectores.

Nuevos productos

Mientras los concursantes iban cumplimentando
sus pruebas, los asistentes a la final pudimos
conocer, gracias a las explicaciones de Rocio
Maldonado, responsable técnica de la marca, dos
nuevos productos que la compafiia pone a dispo-
sicion de todos los profesionales.

El primero de ellos es la nueva herramienta de lo-
calizacion para acabado mate, un elemento cada
vez mas usado para diferenciarse en las carroce-
rias de los automoviles; este producto, que en ori-
gen ya supone un incremento de precio, implica
para los pintores un grado especial de dominio,
dado que hasta ahora las resinas disponibles para
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S —
El equipo anfitrion de R-M al completo.

enmatecer requerian una homogeneidad en apli-
cacion muy precisa para poder reparar.

R-M tenia dos lacas Silica top (extra mate), y
Satin top. Combinando la experiencia de ambos
productos se ha obtenido una herramienta para
acabados mate que se incluye en el ColorMaster
y que facilita a los pintores la localizacién exacta
de mate, con placas con los diversos grados (de
un 10 a un 60% de brillo) y con placas en blanco y
negro matizadas, para facilitar mas la labor.

El segundo es el Direct Filler una imprimacion
anticorrosion-aparejo que se va a lanzar este
verano (tras probarlo el préximo mes los distri-
buidores de referencia, puesto que ya esta testado
en Clermont, por si hay alguna modificacion que
realizar) y que tiene la versatilidad de poder ser

abril 2013

Los patrocinadores y la propia marca entregaron una avalancha

de regalos.

usado como velo anticorrosivo, como imprima-
cién aparejo de 60 micras, o de alto espesor.

Viendo la fabrica y realizando
pruebas de color

Tras las explicaciones de Lozano acerca del Grupo
BASF, daba a conocer la realidad de la planta de
Guadalajara-Marchamalo, una de las 12 que el
grupo posee en todo el mundo, con 30 afios en
activo (aunque la presencia de BASF en Esparia
viene de 1969 cuando el Grupo adquiria Urruzola,
en San Sebastian).

La factoria, ocupa tan solo la mitad de la superficie
disponible (31 Ha) y tiene tres divisiones tradicio-
nales: Resinas, Pintura1 (més versatil) y Pinturas2
(para grandes lotes) en marcas R-M vy Glasurit

Mientras el equipo técnico realizaba la
valoracion de las pruebas, la prensa
especializada pudo realizar algunas de las
pruebas de color que los finalistas habian
tenido que superar.

para automocion y Salcomix para industria; es la
primera y Unica planta en Espafia productora de
pinturas base agua para OE y exporta a 34 paises
un 55% de su produccion. Una nueva division se
creo el afio pasado dedicada a morteros, pinturas,
masillas, aditivos, etc. para la construccion. La
compafia destind 35 MIO de Euros de inversion
en procesos de ingenieria, y nuevos proyectos de
renovacion.

Tras las explicaciones, Pablo de la Cruz, respon-
sable de Calidad, nos guiaba por las instalaciones.
La jornada contd también con pruebas de color
para los periodistas que supusieron una forma
interesante de conocer el funcionamiento del ojo
humano y la complejidad del mundo del color. <

www.rmpaint.com
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MEJORA LA GESTION Y REDUCE LOS TIEMPOS DE
NEGOCIACION PROVOCADOS POR LA DIFERENCIA DE
PARECERES ENTRE EL PEIl'QITO ASEGURADORA Y EL TALLER

Se trata de un sistema inteligente
de estimacion de dafios para las
reparaciones de carroceria del
vehiculo; su objetivo es terminar
con la subjetividad en calcular
los tiempos que se necesitan para
realizarlas.

Audatex lanza es al mercado de la posventa el IRE
(Intelligent Repair Estimator), siendo Esparia el
primer pais europeo en acceder a ¢él. El pasado vier-
nes, un nutrido grupo de periodistas lo conocié por
primera vez convocados por la plana mayor de la
filial espafiola de la compafiia del Grupo Solera.
Javier Velasco, director general, Manuel Aylldn,
director de cuentas clave, José Luis Gata, director
de posventa de Audatex y Rafael Lorza, director
de Inpart se mostraban satisfechos con la nueva
herramienta.

¢,Porqué IRE?

La razén del producto deriva de la realidad percibi-
da tras sus trabajos en RCAR (Research Council for
Automotive Repairs) en colaboracion con 25 cen-
tros de investigacion de aseguradoras: un grupo de
expertos debia valorar un siniestro y se obtuvieron
distintos resultados.

"Esta es la realidad del dia a dia en el taller”, decia Ayllon
"hay partes del presupuesto que no se cuestionan y que
se refieren a la sustitucion de piezas o el pintado, (dado
que existen baremos) pero el problema llega a la hora de
asignar los tiempos a la reparacion de una pieza”.

{_

Para ello, STC (Solera Technological Center), una
compafia del grupo con sede en Munich, ha de-
sarrollado un programa que se basa en estanda-
res de reparacion 100% demostrables y objetivos,
capaz de asignar de forma automatica los tiem-
pos y materiales necesarios para cada una de las
fases de reparacion del vehiculo que se puede
reproducir en cualquier lugar de trabajo, propor-
cionando en puestos de "recepcidon activa” presu-
puestos fiables en segundos.

¢,Como funciona?
Si el pasado afio se presentaba el sistema 3D, IRE
supone un paso mas alla ya que su interfaz hace po-
sible, a través de un software muy intuitivo, dibujar
el dafo o dafos sufridos por el automovil, "viendo"
los elementos "debajo” de la pieza dafiada, incluso
evaluando el nivel de dafio en bajo medioy alto, cal-
culando al instante el tiempo y coste de reparacion.
Este producto lleva ya un afio de
pruebas en talleres y aseguradoras
y se ha constituido como un impor-

ispanidad/delchiterios

Javier Velasco,
Director General de
Audatex,
presentando IRE, la
nueva herramienta.

tante elemento de didlogo, eliminando conflictos
En el sistema estan introducidos mas de 600 mode-
los entre turismos, todo terreno e industriales ligeros
aunque la capacidad de la actualizacién de Audatex
(el doble de actualizaciones al afio que sus compe-
tidores, segun decian en la presentacion) supone el
aumento paulatino de los mismos hasta el cuadruple,
incorporando todos los modelos el numero VIN.

1
Javier Velasco y Manuel Aylldn,
sobre el IRE

=

SESTANDARIZAR ==

Después de haber presentado la herramienta, tuvimos ocasién de
charlar con ellos y quisimos que nos dieran algunos detalles méas
respecto a esta aplicacién; esto fue lo que nos contaron.

Antes de realizar la presentacion, se realizaron una serie de pruebas piloto,
¢Como han recibido los talleres el producto? ya que suelen ser muy susceptibles
respecto a elementos de relacion con las aseguradoras debido a los desencuen-
tros que existen...

JAVIER VELASCO: Cuando ofreces una solucion tienes que ser neutral; no puedes
hacerla solo para una de las partes; ninguno de los actores considera que Audatex se
decanta por uno de ellos. Es ofrecer transparencia, estandarizacion, evitar friccion, que
significa conflicto y por tanto ineficiencia.

MANUEL AYLLON: Lo han recibido bien: los talleres ven que los tiempos no son
inalcanzables sino perfectamente razonables, en los que pueden realizar la reparacion
con un buen nivel de calidad, y lo perciben como un sistema que les evita conflictos y
la disparidad de opiniones: estandariza (en base a unas documentaciones y métodos
contrastados, solventes vy repetibles, aceptados por todas las partes) determinados
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aspectos, que podrian plantear discusiones durante la valoracion por ser subjetivas (ya
que los otros estan definidos), asi que es una ayuda, porque simplifica el trabajo
afadimos transparencia a todos los procesos y podemos delegar funciones en perso-
nas ajenas a nuestra red porque somos conscientes de que tenemos herramientas
fiables para hacerlo y podemos tener una herramienta de comparacion igual para
medir los resultados de personas y lugares distintas porque podremos reproducir lo
que hacen y como de una manera exacta.

¢Podria implicar una revision de procesos para llegar a un incremento de la
profesionalidad de los talleres?

M.A.: Sin duda, a algunos si, porque les supondra modificar habitos de trabajo, cosa
que ya sucedio con la llegada de los baremos de pintura (donde antes habNo preten-
demos que de la noche a la mafiana todas las reparaciones se evaluen utilizando IRE,
sabemos que no va a ser asi, pero si tenemos mucha confianza en que, al ser un
proceso objetivo y que produce beneficios para todas las partes (para la que tiene que
reparar y para la que tiene que valorar, validar e indemnizar el siniestro), se ird impo-
niendo en un plazo no muy grande.

Consideramos que para determinada tipologia de siniestros, sobre todo para aspectos
relacionados con la peritacion no presencial, la implantacion va a ser rapida, es un
campo abonado para ello ya que transmite una confianza y una relacion entre actores
que les permite optimizar el flujo de trabajo.

En cuanto al resto, quiza la penetracion sea mas lenta, pero el calculo es que el 20-
259 de las piezas que pueden ser valoradas por IRE lo serdn en un plazo de un afo.
Habra compafiias mas receptivas al sistema y otras un poco menos, pero la ventaja es
que la tendencia del sector va hacia la valoracion no presencial, la teleperitacion ha
aumentado y o seguira haciendo (especialmente en estos tiempos de crisis), y este es
un nicho perfecto para el uso de IRE.

Del grueso de los actores de la reparacion de Espana jestan todos preparados
para emplear esta herramienta?

J.V.: La cifra del abanico de talleres espafiol que todos usamos, pese a que no hay una
cifra oficial, ronda los 40.000; pero aglutina diversas especialidades: electromecanicos,



Manuel Aylldn, responsable del area de
asesoria al cliente, dando a conocer las
interioridades de la nueva aplicacion.

El sistema alerta de la idoneidad entre reparacion
o sustitucion, para que el reparador pueda tomar
una decision al respecto (si bien en algunos casos
-histdricos, o tuning- ésta deberd ser aceptada
pese a los costes).

En cuanto a los precios, la compafia comentaba
que se van a basar en los acuerdos establecidos y
en que sera adecuado para los clientes.

Beneficioso para todos los inter-
vinientes en el proceso

Gracias a los baremos objetivos que incluye el
IRE (se puede seleccionar el baremos de pintura
que el taller utilice), los peritos se ahorran una
media de siete minutos en cada peritacion y
pueden tomar decisiones mas rapidas que tam-
bién ahorran tiempo al taller en su negociacion
con la aseguradora, ya que el proceso elimina la
subjetividad y proporciona transparencia, lo que

redunda en eliminar disparidad de criterios entre
taller y aseguradoras, una relacion no exenta de
desencuentros.

El menor tiempo dedicado a las reparaciones re-
dunda, ademas, en beneficio de las aseguradoras,
ya que la estandarizacion hace mas precisas las
valoraciones -del mismo modo que hace Auda-
Plus con la sustitucion de piezas-, lo que en de-
finitiva supone una reduccion de costes. Ademas,
facilita la peritacion delegada al taller de aquellas
valoraciones mas sencillas ya que ayuda a la cap-
tura objetiva de dafios permitiendo al perito cen-
trarse en tareas de mayor valor afadido.

Inversion constante

Patentado por Audatex, el IRE nace del impor-
tante esfuerzo innovador que realiza la compa-
fila cada afio, con mas de 72 millones de euros
destinados a 1+D+i "mds que la facturacion total
anual de algunos competidores”, remarcaba el
director general de Audatex Espafia, Javier
Velasco, quien mencionaba el importante cen-
tro de investigacion que existe en Espafa (uno
de los 8 que Audatex tiene a nivel mundial, con
un total de inversion para ello de 300 millones
de euros) y donde trabajan 85 investigadores; la
dotacion econdmica para herramientas aplicadas
a rentabilizar la reparacién en la posventa y la de
las aseguradoras crecio en 2011 un 20% vy este
ejercicio se incrementara nuevamente.

Ademas de ese desarrollo interno, Audatex ha in-
vertido 610 millones de Euros en los ultimos cuatro
afos en una veintena de operaciénnes de compra
para reforzar los productos y expandir su actividad
para presetar mejores servicios a los clientes

“Con IRE la figura del taller y el perito encuentra
un punto de equilibrio. Este sistema supone la
estandarizacion completa de una reparacion, sin
criterios subjetivos por ninguna de las dos partes
que puedan condicionar la valoracién final, lo que
revierte, sin duda, en una mejor gestion, mayores
ahorros y mayor eficiencia”, concluia Velasco. <€
€ wwwaudatexes

La herramienta avisa del diferencial
econodmico entre sustituir y reparar.

Integrando el sistema 3D presentado el
pasado aiio, permite acotar los dafios y
sefalar la intensidad de los mismos,
estandarizando los tiempos del proceso de
reparacion teniendo en cuenta los elementos
y materiales implicados en ese proceso.

mantenimientos, especializados en flotas renting v leasing...esta herramienta esta
mas enfocada a los talleres especializados en reparacion de accidentes de carroceria
donde la relacion con la aseguradora es alta.

De esos 40.000 talleres, con unos 10.000 especialistas carroceros, hay una parte con
camino por recorrer en cuanto a tecnificacion, pero es un segmento que esta en re-
troceso, ya que la realidad de hoy dia requiere estarlo para continuar en el mercado.
La parte que si o esta (y estamos hablando de las redes de constructor o talleres
multimarca de buen nivel, que los hay, son muchos y buenos), no hay problema: son
profesionales que invierten en nuevas tecnologias, en formacion, etc. y ese es nuestro
puiblico objetivo.

La herramienta va a estar disponible para todos nuestros clientes, luego veremos el
éxito del uso; no condicionamos el mercado, pero éste se adapto bien al VIN, al 3D, y
esperamos que adopten de la misma forma la reparacion inteligente.

La herramienta es muy intuitiva pero, ¢se va a proporcionar formacion sobre el uso de
la misma?

M.A.: El sistema es intuitivo, es cierto, esa es la gran ventaja: que hemos sido capaces
de que toda la complejidad de los calculos se haya convertido en un interfaz muy
simple aglutinando una gran variable de valores.

Pero para que no haya duda, en la aplicacion hemos incorporado un tutorial, esta a
punto de salir un video ilustrativo de como funciona y del proceso a seguir para valo-
rar los dafios utilizando la herramienta, y en los cursos de formacion que tenemos
cada dos semanas en nuestras instalaciones de Madrid y Barcelona o las de distintos
lugares (y asociaciones de talleres o a peticion de compariias de seguros) es una ma-
teria mas a impartir a nuestros usuarios.

Han mencionado una fuerte inversion desde la compafia para el desarrollo de
nuevas herramientas, jel sector reparador va al mismo ritmo?

J.V.:jPues sil. Si el pasado afio presentabamos el 3D, que era un reto y ahora estamos
en un 95% de uso. Eso nos satisface.

Cuando se decide invertir en innovacion se corren riesgos, pero NUestros procesos son
metodicos, basados en necesidades de mercado y nuestra tasa de éxito en implanta-

cion es altisima, asi que esperamos que de aqui un aflo podamos decir que hemos
batido el récord del 3D.

IRE se ha presentado por primera vez en nuestro pais respecto al resto de
Europa, ;Qué nivel de uso de las herramientas de innovacion comparando con
otros paises tenemos en Espafa?

J.V.: Fuimos pioneros en la implantacion de 3D y ahora los somos en IRE. Todos los
paises estan al mismo nivel, ya que los actores (talleres y aseguradoras) que quieren
incrementar su rentabilidad invierten cada vez mas en herramientas electronicas. En
Espafia su uso es alto y se va incrementando.

¢Existen ajustes en la herramienta, una vez puesta en el mercado?

J.V.: Por supuesto. Lanzamos un producto y cuando el mercado empieza a usarlo a lo
mejor hay que adaptarlo, hacer un segundo release y hay que estar preparado para
hacerlo muy rapido. En 3D hicimos cambios sobre la visibilidad de unas piezas, y el
mercado disfruto de ellas sin percibir ese proceso. Esa es la ventaja de un gran Grupo
como el nuestro y del hecho de tener un servicio de |+D-+i con 85 profesionales <«
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El Grupo Sogefi ha trasladado los resulta-
dos de sus cuotas de mercado en distintos
paises, entre los que se encuentra el nuestro,
teniendo en cuenta los de otros competido-
res, asi como algunos datos sobre ventas, a
partir de informaciones con el origen en
TecDoc. El resultado no puede mas que ser
satisfactorio.

Cobertura como ventaja competitiva
Los estudios sobre cobertura de parque en
Espafia de seis fabricantes muestran que en
filtros de aceite, Sogefi tiene un 97% de
capacidad frente a un empate a 96%, un
95% y un 91% del resto de competidores.

En filtros de aire, el porcentaje en manos
de Sogefi es esta vez el 96% entrando en
empate con otros dos competidores con
96%, un empate a 94%, y un 88% de los
otros fabricantes.

Para filtros de gasolina, el resultado es
un 87% para Sogefi, mientras entre el resto
de competidores hay un empate a 80%, un
78%, un 75% y un 71%.

Lo mismo ocurre en filtros para diésel, en
el que Sogefi disfruta de una cobertura del
97% cuando los otros fabricantes muestran
un 97%, un 93%, un 96%, un 92% y un 87%.
En cuanto a filtros de habitaculo, para el
parque global Sogefi muestra un 81% cuando
el resto de competidores tiene el 83%, 82%,
81%, 80%, 75%, pero es que en parque pos-
terior a 2009, los resultados son un 90%
para Sogefi, con un 94%, 91%, empate a
89% y 62% del resto de competidores.

Habitaculo, evolucionando

Es precisamente en ventas de filtro de habi-
taculo donde se estan obteniendo uso bueni-
simos resultados ya que la evolucién de
ventas de 2010 respecto a lo que se espera
este 2013 es de un incremento del 40%, dis-
frutando desde 2010 de crecimientos cons-
tantes cada aflo. En la compafiia confian en
que este es un segmento de mercado en ex-
pansion; tal como explica Andrea
Taschini, director general de la division
posventa de Sogefi, “es la division de pro-

ductos de filtracién con un mayor crecimien-
to anual, superior al 10 por ciento y donde
contamos con una completa gama con mds
de 250 referencias.”

Satisfacciéon con Purflux

Por los resultados obtenidos en marcas y li-
neas de producto, el director de ventas en
Espafia de Sogefi Filtration, Ricardo Albi
se muestra satisfecho y comenta: “Estamos
muy contentos con la trayectoria de Purflux
en Espafia y queremos seguir asi. A pesar de
la crisis que nos afecta, la marca no ha para-
do de crecer, especialmente en los Ultimos
afios, permitiéndonos alcanzar un lugar pri-
vilegiado detras de nuestro maximo compe-
tidor, al que intentamos seguir recortando
distancia.”

Su objetivo sigue con la mirada en alcanzar
el 25% de cuota de mercado con Purflux “y
cada vez estamos maés cerca”, afirma. Para
ello, desarrollan constantemente nuevas re-
ferencias, teniendo un gran control de la tasa
de servicio y de sus almacenes, ademas
mantener unificada su red de venta. “estd
mas fuerte que nunca, e intentamos cuidar a
nuestros clientes con el trato mas humano y
profesional posible.” Explica Albi.

Fabricantes

Filtros tecnoldgicos contra la crisis
Para el director de ventas de Sogefi Filtration,
“el afio pasado no fue un afio facil.” Ello es asf
debido, entre otros factores a que el consumo
de gasolina y diésel registré en 2012 su mayor
caida desde el inicio de la crisis y, l6gicamen-
te el consumo de filtros también se resintid,
experimentando en Espafia un sensible des-
censo, en lo que a unidades totales se refiere.
Ante esta tesitura la compariia apuesta por la
incorporacion de nuevos productos, cada vez
mas tecnoldgicos y de mayor valor afiadido,
como pueden ser los filtros completos de diésel:
“nos esta permitiendo obtener un resultado final
positivo para continuar creciendo®, comenta.

Buenas perspectivas

Para Albi, “2013 ha empezado con buen pie”;
en esta andadura inicial, han hecho un nu-
mero importante de nuevos clientes lo que
suponen buenas oportunidades a corto pla-
zo: “ello nos puede permitir terminar el ejer-
cicio con excelentes resultados. Hay que se-
guir trabajando en esta linea”, termina. @

www.sogefigroup.com
www.coopersfiaam.com
www.sogefipro.com
www.fram-europe.com
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25 Aniversario

La edicién 2013 de Autopromotec es muy es-
pecial ya que coincide con su 25 Aniversario.
Este certamen, que se celebrard en el recinto fe-
rial de Bolonia (ltalia) del 22 al 25 de mayo, llega
a su-cuarto de siglo en plena forma y sus objetivos
son mas ambiciosos que nunca, este 2013 aspira
a superar las cifras de 2011 que ya fueron de lo
mas brillantes: 103.000 visitantes, cincuenta pai-
ses representados y casi 1.500 expositores.
Veamos qué propondra para atraer a tan elevada
cifras de visitantes y expositores.

Apuesta por los BRIC
Autopromotec 2013 quiere impulsar las oportuni-
dades de negocio en los paises estratégicos
BRIC (Brasil, Rusia, India y China). Para ello, el
comité organizador ha trabajado durante estos
dos arios en poner en contacto a empresas y pro-
fesionales de la posventa de estos paises. Para
Europa en general y para Espafia en particular, por
su apuesta por la exportacién ante el
estancamiento de su economia, los paises BRIC
ofrecen oportunidades de negocio para el pos-
venta del automévil porque se han convertido en
grandes productores de automdviles y en ellos
se estd creando un mercado posventa cuyo po-
tencial es evidente.

En este sentido, en los préximos afios deberan dar
respuestas a las necesidades del sector, creando
servicios, redes de distribucién de recambios, ac-
cesorios, maquinaria, etc., adquiriendo equipos,
recambios, etc.

Iniciativas 2013

Ademas de una extensa superficie de exposicion
de mas de 150.000 metros cuadrados (quince
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Este afio se celebra la segunda edicion de AutopromotecEDU

pabellones) en la que estaréan representados to-
dos los sectores de la posventa del automovil:
recambios, accesorios, equipamiento y utillaje,
neumaticos, equipos de lavado y servicios diver-
sos para la reparacién y la posventa, la feria in-
ternacional seré el escenario de numerosas e
interesantes iniciativas.

Una de ellas serd AutopromotecEDU que, en
su segunda edicion, supondra un espacio dedica-
do a debatir y analizar sobre la actualidad del
equipamiento y la posventa del automdvil.

La cuarta edicién del International Automotive
Aftermarket Meeting-IAAM, reunird a las
principales asociaciones del sector de la posventa
que evaluaran a la industria de la automocién e
identificaran sus tendencias de desarrollo y creci-
miento. Este Congreso tiene programadas unas
reuniones B2B con compradores internacionales
clave. Se prevé una asistencia de 300 personas
entre representantes de fabricantes de vehiculos
y de componentes, de distribuidores indepen-
dientes y de la red posventa.

El vehiculo industrial volvera a tener un papel
protagonista. Crecera el nimero de expositores de
componentes, equipamiento y servicios para este
parque especifico y contard con un punto de en-
cuentro especifico donde se fomentaran las rela-
ciones e intercambios entre operadores, produc-
tores y proveedores de camiones.

Por dltimo, las compafiias que operan en el sector
de las estaciones de servicio llevaran a cabo
una iniciativa a través de la cual informaréan sobre
cémo optimizar los costes de gestion de los vehi-
culos.

Ademds de todas estas iniciativas, el comité orga-
nizador de Autopromotec ha anunciado noveda-
des de gran interés para los talleres. La mas im-
portante es que dedicard una zona especifica
para el sector de la diagnosis, pero también
merece especial mencién la nueva drea de servi-
cios de mantenimiento para camiones o
la dedicada a las innovaciones y a los pro-
ductos de cuidado del automévil.

Presencia espafiola

En la Ultima edicién de Autopromotec, la de 2011,
Espafia fue el sexto pafs de fuera de ltalia con ma-
yor presencia en el certamen. Ya han confirmado su
participacion este afio firmas como Berton,
Blackhawk, Boss Auto Import, Cojali,

Ibasan, Icer Brakes, lkotec, Industrias
Dolz, Istobal, JBM Campllong, Mega-

Melchor  Gabilondo, Ryme-Técnicas  Los promotores (la propia industria de equipa-
Reunidas de Automocion o Sefac. ® miento de taller) prevé mejorar las cifras de la edi-
www.autopromotec.it cion 2011

Istobal, de nuevo en la zona exterior para dar a conocer sus soluciones de innovacion.
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60 Noticias: Volkswagen, Garatge EN RECONOCIMIENTO POR
Sala, Saab Automobile Spain, Grupo
e SU LABOR Y EFICIENCIA EN EL
SERVICIO DE POSVENTA.

62 Posventa: Visitamos Cars GARATG E SAI.A

Gallery, la posventa de Ferrari,

Maserati, Bentley, Lotus, Aston PRE M IADO Po R FIA'I'

Martin

El pasado 6 de febrero en Barcelona, Alberto de

Aza, Director de Posventa de Fiat Group en Esparia,
hizo entrega de la placa conmemorativa que elogia el traba-
jo realizado durante 2012 a Daniel Sala Peix, gerente del
concesionario Garatge Sala.
Los baremos establecidos, para valorar quién es el mejor
concesionario en cuanto a asistencia personal y técnica, se
aplican a la opinidn de los clientes, que evaltan el trato per-
sonal, la calidad del servicio técnico, calidad de las repara-
ciones y conocimientos y formacion de los empleados de la
concesion. La fidelidad y la satisfaccion del cliente es el pri-
mer y fundamental punto que el Grupo Fiat cuida con espe-
cial esmero. [
www.fiat.es

www.concdecoche.com

PRESENTA UN
AMPLIO ABANICO
DE PRODUCTOS

Y SERVICIOS ASi
COMO PRECIOS
CERRADOS PARA
LAS OPERACIONES

DE MANTENIMIEN- O e
TO Y DESGASTE e e Sala
MAS HABITUALES. Carge Sloy

Alberto de Azq,

“EL LIBRO DE VOLKSWAGEN Dl de
SERVICE"”, YA EN LA RED FCAS
POSVENTA DEL
CONSTRUCTOR

El libro de Volkswagen Service resume todos los productos y servicios que la marca
eofrece a través de sus Servicios Oficiales, y que estaran vigentes hasta el 31 de di-
ciembre de este afio.

En él se presentan las principales ventajas de conducir un Volkswagen, se explica el Plan de
Mantenimiento Oficial y las operaciones més habituales como son la revision y cam-
bio de frenos, amortiguadores, neuméticos, bateria o escobillas, la revision pre-ITV gratuita y el
servicio Volkswagen Asistencia 24h.

Ademgs, se incluyen recomendaciones orientativas sobre cuando debe realizarse cada opera-
cioén y contenidos adicionales sobre la importancia de un correcto mantenimiento del vehiculo.
La amplia gama de Accesorios Originales Volkswagen y el catélogo de productos
Volkswagen Lifestyle también tienen su espacio en El Libro de Volkswagen Service.

De esta forma, Volkswagen atina en una tnica publicacion toda la informacion que el diente
necesita saber una vez ha adquirido un vehiculo de la marca, con el mensaje “que siga siendo
todo un Volkswagen”.
Ademds, como no-
vedad, el libro de
Volkswagen Service
presenta los 10 com-
promisos de
Volkswagen Service;

10 compromisos total-
mente tangibles con
un unico objetivo: que
los clientes de
Volkswagen sean clien-
tes sumamente satisfe-
chos. [&

Saab Automobile Spain ha incrementado su
red de servicios oficiales con la apertura de
Saabmadrid. Con més de 1.000 metros cuadra-
dos de extension, es el unico Reparador Oficial de la
capital dedicado de forma exclusiva a la marca. El
equipo de taller est4 liderado por @scar Garcia,
quien retine muchos afos de experiencia con la
marca.
Con esta apertura, la Red de Reparadores Oficiales
Saab en Espafia pasa a estar formada por 38 conce-
sionarios, con 48 talleres repartidos por toda la
geografia espafiola. (4
www.saabspain.es

www.volkswagen-es
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PARA VEHICULOS DE MAS DE 5 ANOS, DESCUENTOS ESPECIALES EN CUALQUIER OPERACION
MECANICA Y UNA CAMPANA CON UN SLOGAN MUY AGRESIVO EN SUS PUBLICIDADES

GRUPO FIAT: COMBATIVO EN SU CAMPANA DE

PRIMAVERA

La red asistencial Fiat, Alfa Romeo, Lancia, Fiat Professional, Jeep,
Chrysler y Dodge ofrece a sus clientes, hasta el 30 de abril, la
campania de revision de Primavera, consolidando asf las ofertas estacio-
nales que vienen realizandose en los Ultimos afios y que garantiza un
vehiculo seguro, respetuoso con el medio ambiente y fiable.

La campana de revisidn de Primavera ofrece 30 euros de descuento, a los dlientes
con un vehiculo de més de 5 afios, en cualquier operacion de servicio.

Su mensaje es agresivo: en el anuncio, Se muestra un motor en el que
se ha incluido un elemento chapucero con la denominacion de “re-
cambio original”; su argumento: quien realmente conoce cada detalle

y componente de los automoviles es capaz de cuidar de ellos.
Defienden que los recambios originales Fiat, Alfa Romeo, Lancia, Fiat
Professional, Jeep® y Abarth distribuidos por Mopar® han sido conce-
bidos y disefiados para preservar las caracteristicas de fiabilidad, confort
y prestaciones que el vehiculo brinda recién salido de fabrica.

Mopar® es la marca de referencia para todos los recambios originales
y accesorios de las marcas Fiat S.p.A. y Chrysler Group LLC; tal como
insiste el Grupo se trata de productos Unicos, al haber sido disefiados
en colaboracidn con los mismos equipos que también establecen las
especificaciones técnicas de los vehiculos de los dos Grupos.

Todos los detalles, concesionarios adheridos y cupdn, referentes

a esta promocion, pueden consultarse en la web. (¢
www.serviciosfiat.com

Iveco cuenta con un nuevo taller autorizado en la Comunidad Valenciana que re-
fuerza los servicios de postventa y mantenimiento a los vehiculos de la marca en la
zona de Levante, pero también a los que circulan por el corredor mediterraneo,
uno de los de mayor trafico de camiones pesados de la Peninsula.

Auto Truck Levante, dependiente de Mediterrénea de Camiones, concesio-
nario oficial de Iveco en Valencia, estd ubicado en la localidad de Benirredra y ofre-
ce asistencia a toda la gama de vehiculos de Iveco, ademds de apoyo a la venta,
con 1.300m2 destinados al taller y ocho técnicos especializados.

Con ésta nueva apertura, lveco cuenta ya con 169 talleres autorizados en todo el
territorio nacional. (&

www.iveco.com

El debut ante la sociedad catalana del nuevo
Maserati Quattroporte tuvo lugaren la
Capilla del MACBA. El exclusivo acto conté con
la presencia del equipo directivo de Maserati
representado por Jorge Hernandez,
Director Comercial de la marca en Espana y
Portugal.

Este evento sigue al realizado en Madrid en el
IN Zalacain, situado en la lujosa urbanizacion
de La Finca, con la asistencia de Enrique
Lorenzana, Director de Desarrollo de red
de Maserati en Europa Centro-Norte y
Hernandez. (¢

www. maserati.es

N~
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ASTUALIDAD J

CARS GALLERY, LA POSVENTA DE FERRA SMASERATI, BENTLEY, LOTUS,
ASTONIMARTIN... -

Reparando suenos

Entrar en el taller de Cars Gallery es lo menos parecido a entrar a un taller. Es como entrar
en un laboratorio de investigacion. Un terreno privilegiado, donde los propietarios van a
buscar solucién a las ‘indisposiciones’ de sus vehiculos, en casi todos los casos, los suefios
mas deseados de cada uno de ellos, convertidos en realidad.

Albert Riva, el gerente de la compania, nos comentaba de la gran exigencia de los estandares Los modelos que se encuentran en las instalaciones posventa suponen una labor “de
bajo la atenta mirada de Anna Fernandez, responsable de marketing y Jordi Orti, jefe de taller. investigacion” para los profesionales de reparacion.

Cars Gallery, es el concesionario y taller de Bentley, Lotus y Aston
Martin, cuyos responsables, ademads, tienen en Ferrari Maserati
Barcelona el concesionario y taller de las citadas marcas, uno de los pocos que
hay en nuestro pais, al frente del cual ests Albert Rivas.
En él se pueden comprar los ultimos modelos, disponiendo de una zona de
personalizacion para adaptarlo a los gustos de los clientes (color, piel, color de
los cinturones y demds detalles). También se pueden comprar VO, certificados
por el equipo de posventa.
Para conocer més a fondo las instalaciones y la operativa, contactamos con
Anna Fernandez, responsable del departamento de marketing, para que
nos recibieran y nos explicaran cémo es eso de vender y reparar los suefios
més deseados y exclusivos de los amantes de las cuatro ruedas, porque eso
son: mas que coches, suefios, como decia Luca Cordero di
Montezemolo, presidente de Ferrari.
Y es que no estamos hablando, por muy alta gama que sean las series de
otras marcas constructoras, de vehiculos con producciones que se midan ni si-
quiera en millares, sino en cientos (eso en el mds numeroso de los casos), lo Jordi Orti nos guia por las instalaciones, que recorrimos acompariados por la responsable de
que implica una posventa completamente distinta de la que conocemos. marketing de la empresa.

[
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‘ Es el tercero del mundo que funciona con los nuevos colores corporativos.

Oscar Guijarro sujeta un logotipo, una pieza cargada de simbolismo. ..y con su precio.

El almacén de recambios que, con trato directo con Maranello, gestiona y suministra
los elementos para el taller, CRO (los almacenes de recambios de Grupo Quadis), o
venta externa.

Ya en la concesion, dejamos nuestro vehiculo (algo encogidos al ver lo que
nos rodea) en el box del trazado del GP de Manaco de F1, y nos acercamos a
la zona de espera, encontrdndonos detalles de buen gusto por doquier.
Somos recibidos por Anna, quien nos presenta a Victor Tamayo, el direc-
tor posventa y a Jordi Orti, jefe de taller, quien se encarga, junto con Anna,
de gacernos el recorrido guiado por las instalaciones.

Dondequiera que se dirige la vista, vehiculos espectaculares.

La seguridad es una norma fundamental. Un
modelo en el elevador tiene dos columnas
para proteger al operario.

Una reparacion altamente profesional, con el
mimo que le daria un artesano.

En total son 9.900 divididos en diferentes zonas,i por niveles (cldsicos, mecé-
nica, VN, carroceria, VO); se inaugurd en noviembre de 2011, siendo el tercero
del mundo que incorpora los estandares de la marca (en cuanto a colores y
requisitos); su aspecto es mas de laboratorio que de taller, por la pulcritud y el
espacio disponible y en €l trabajan 4 profesionales, mds los responsables de
clasicos.

A~
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ACTUALIDAD

El apartado de VO, garantizado por la compania.

—

Los vehiculos reciben las mejores atenciones que se puede imaginar.

Los clasicos, mimados en las instalaciones. Victor Tamayo, Jordi Orti'y Oscar Guijarro, los tres “hombres fuertes” de la posventa de la compafiia.

La venta de vehiculos nuevos, con la sala de personalizacién que supone construir un vehiculo a medida del usuario.

En el momento de realizar el reportaje, dos de los operarios se hallaban en
Maranello, realizando formaciones, porque al ser producciones tan reducidas,
los propios ingenieros responsables de los motores son los que explican sus
entresijos a los mecanicos, que deberdn realizar verdadera investigacion cuan-
do reciban un modelo a reparar, ya que no existe (debido al pequefio niimero
de unidades) una base de datos al uso. La media de vehiculos al mes que re-
ciben son unos 25 o 30 unidades y el porcentaje de reparacion de cldsicos y
nuevos es de un 30/60. Como particularidad disponen de la autorizacion por
las centrales de las marcas de homologar oficialmente a un vehiculo como
“clésico” (solo hay 3 puntos que puedan hacerlo en Esparia).

Los clientes vienen a verles como quien va a ver a un especialista médico; se
establece una relacion muy personal con cada uno de ellos e incluso han ha-
bilitado un espacio para “custodiar” modelos cldsicos, porque sus propietarios
estan més tranquilos de que su joya esté en las mejores manos.

En el equipo y utillaje que la marca sefiala, y que se renueva con mucha fre-
cuencia (teniendo unos costes altisimos), se incluyen elementos para controlar
al limite la seguridad del operario.

Una de las zonas es la de recambios, al frente de la cual estd Oscar
Guijarro que, como particularidad, gestiona con fébrica las necesidades del
taller, ademds de las externas como pueden ser las de CRO (porque pertene-
cen a Quadis) o las de particulares.

En lo que se refiere a los clasicos, si la pieza ya no se halla en stock, la fabrica
puede realizarla de nuevo, ya que conservan todos los planos de la misma. El
coste de estos recambios no es, evidentemente, convencional, pero {quién se
preocupa del precio cuando se est4 hablando de un suefio?. (&
www.carsgallery.es
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FORD PARTICIPA EN EL MOBILE WORLD CONGRESS Y PRESENTA LA GAMA ST

Intensa la actividad de la marca del valo en los Gltimos
meses. En febrero expuso en el Mobile World Congress de
Barcelona el SUV compacto EcoSport con

avanzadas tecnologias de conectividad

como el in-car activado por voz Ford

SYNC y hace pocos dias presentd
en el Circuit de Catalunya la
gama deportiva ST.

Ford ha desarrollado soluciones de conectividad como Ford SYNC
AppLink que permite a los usuarios controlar mediante instrucciones
de voz aplicaciones de Smartphone.

Ford presento en el Mobile World

Congress de Barcelona, salon de las
nuevas tecnologfas de la comunicacién de referencia
mundial, la versidn europea del nuevo SUV compacto
EcoSport. El hecho de presentarlo en esta feria no
era casual, expuso un EcoSport equipado con el siste-
ma de conectividad in-car activado por
el sistema de voz Ford SYNC y con el Help
SOS. Ademds, este SUV serd uno de los primeros vehi-
culos Ford en Europa en incorporar el Ford SYNC
AppLink; una aplicacion que permite a los usuarios
controlar mediante instrucciones de voz aplicaciones de
smartphone. Por lo que respecta al Ford SYNC con Help
SOS, conecta directamente a los ocupantes del vehiculo
con el operador local del servicio de emergencias tras un
accidente en el idioma correspondiente a la region en la
que se encuentran utilizando informacion del GPS del
vehiculo y la red movil para sefialar la localizacion del ac-
cidente y elegir el idioma apropiado en el que enviar el
mensaje de alerta.
En el Mobile World Congress Ford también anuncio
un acuerdo de colaboracion con Spotify que permiti-
rd a los conductores disfrutar de streaming mu-

sical sobre ruedas. Spotify es el mayor y el
més popular sistema de streaming de su categoria,
estd disponible en 17 paises europeos y cuenta con
mas de 20 millones de usuarios activos y cinco millo-
nes de suscriptores de pago en todo el mundo. El
Ford SYNC AppLink permitird a los conductores acce-
der a canciones y listas de reproduccion de Spotify
utilizando comandos de voz que incluyen “aleatorio”,

“repetir”, “pista favorita/no favorita”, “elegir pista de
canciones re-

" ou " ou

reproduccion”, “reproducir musica”,
producidas recientemente” y “ahora suena”.

Fiesta y Focus ST

El Circuit de Catalunya de Montmelé (Barcelona) aco-
gio hace pocos dias la presentacion de la gama de-
portiva ST. El Fiesta ST monta el motor EcoBoost
turbo de doble drbol de levas y distribucion variable de
1.6 litros y 182 CV de potencia. Para asimilar esta cifra
de potencia incorpora el nuevo chasis global del seg-
mento B, nueva direccion, suspension y frenos y una
configuracion general y acabados especificos. Asi mis-
mo, monta una version mejorada del sistema Ford
Vectoring Control (eFVC) y del ESP (ahora de tres nive-

les) y una transmision manual de seis velocidades. Ya
se conoce el precio del Fiesta ST, 21.750 euros.

El Focus ST, por su parte, esta disponible en las varian-
tes berlina 5 puertas y Sportbreak. Ambas montan un
nuevo  ligero motor de aluminio 2.0 EcoBoost de 250 CV
con inyeccion directa y turbocompresor. Su contenido
consumo de 7,2 1/100 km en ciclo combinado le permiten
ser un coche de uso diario eso si, disfrutando de unas al-
tas prestaciones, un compromiso equilibrado entre confort
y dinamismo y del cardcter deportivo que proporcionan el
asiento del conductor Recaro o el sonido espectacular del
motor, derivado de una caja de resonancia activa.

Los asistentes a esta presentacion tuvieron el privile-
gio de contemplar uno de los coches mds miticos de
Ford, el GT40. En Montmelo reunio diez unidades
de este Gran Turismo nacido en 1963 con el objetivo
de dar réplica al dominio de Ferrari en las 24 Horas
de Le Mans. Logro este objetivo tres afios més tarde,
en 1966, cuando Bruce McLaren y Chris Amon se im-
pusieron en la carrera més importante de resistencia
con un Ford GT40 MK I1. Este deportivo llegd a mon-
tar motores de hasta siete litros de cilindrada. (&
www. ford.es
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CONTACTO

UNA PROPUESTA MUY EQUILIBRADA,
EL KIA RIO 1.4 CRDI 90 CV 5 PUERTAS

desde todos los dngulos. Tras girar la

Tan eficiente
COmo
discreto

llave arrancamos un 1.4 CRDi de 90

CV que es un motor que no destaca

ni por consumos ni por prestaciones

pero no es el peor en ninguno de estos apar-

tados. Un gasto de 4,1 1/100 km en ciclo combinado es una buena cifra pero no la
MEJOr y, Sin Ser perezoso, sus recuperaciones nos parecieron algo lentas. En cuanto al
tacto de conduccion, la prioridad clara es el confort lo que se traduce en un tacto

blando de las suspensiones.

Esta version cuesta entre 12.800 y 14.900 en funcion de los niveles de acabado, un
precio de lo més competitivo. La version tope de gama, la Emotion, disfruta de serie
de elementos de equipamiento poco habituales como los retrovisores exteriores cale-
factados, sensores de aparcamiento trasero, climatizador o el parpadeo de luces de
freno en caso de frenada de emergendia (ESS). ©

www.kia.com/es

eAI Kia Rio le hace falta venderse, hacerse popular porque es un utilita-
rio cuyo nivel de ventas no se corresponde con sus virtudes, que son mu-
chas: espacio, precio competitivo, calidad, buenos motores, correcto nivel de equi-
pamiento. Este nuevo Rio en nada se parece al de generaciones precedentes y es
un exponente mas del salto de calidad que ha dado Kia con la nueva generacion

de modelos.

Estéticamente, la marca coreana lo ha hecho mds atrevido dejando atrés el disefio
anodino de su predecesor. Excesivamente parecido a su hermano mayor Cee'd
(cuesta distinguirlos), estamos ante un utilitario de 4,04 metros de largo, uno de los
més grandes del segmento, muy bien aprovechados: la habitabilidad es de las mejo-
res de su categoria, sobre todo en espacio para las piermas detrds. En cuanto al male-
tero, sus 288 litros se sittian en la media. Una vez sentados, apreciamos que los ma-
teriales empleados no son refinados pero parecen robustos y los mandos estén bien
ubicados pero son demasiado blandos al tacto lo que denota cierta sensacién de fra-
gilidad. La postura de conduccién se consigue con facilidad y la visibilidad es buena

SEAT ha cambiado la pasion por la razén

con el nuevo Ledn y la maxima expresion
de racionalidad de este modelo es la version que
pasd por nuestras manos, la TDi de 105 CV.
Como coche de todo uso para utilizarlo en la ciudad,
salir el fin de semana, ir a trabajar, etc. es ideal por su
equilibrio general pues ofrece una optima relacion cali-
dad-precio-equipamiento, espacio y versatilidad sufi-
ciente para cuatro y un motor parco en consumos y su-
ficiente para circular por todo tipo de vias. Mas en deta-
Ile, estamos ante un coche de disefio més convencional

1
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que su predecesor lo que se traduce en mayor practici-
dad. El nuevo Ledn ofrece una buena habitabilidad y
un maletero més capaz de 380 litros. Los materiales
empleados transmiten austeridad y sencillez al igual
que la disposicion de los mandos, pocos en un ejerci-
cio de simplicidad y facilidad de manejo. Parece que
SEAT se esta reorientando hacia un cliente con pocas
pretensiones y que entiende el coche como una herra-
mienta funcional. El Toledo también se enmarca en
esta linea de coche préctico y funcional. Ello no quiere
decir que estemos ante un low cost, ni mucho menos,

el nivel de calidad es 6p-
timo asi como el equi-
pamiento que, por
ejemplo, incluye los
elementos de seguri-
dad imprescindibles.
De hecho, no es ni el
compacto mds barato
del mercado, la ver-
sion basica Reference
con el motor TDi de
105 CV supera los
20.000 euros de tari-
fa (sin descuentos) y
el dimatizador bizo-
na es opcional y las
luces y los limpia-
parabrisas automd-
ticos no estén ni disponibles. Al me-

nos, equipa de serie el sistema de parada y arranque
Stop/Start que le permite presumir de unos de los con-
sumos y emisiones de CO2 mds bajos del mercado,
3,81/100 km en ciclo mixto y 99 gr/km. [&
www.seat.es




FORD B-MAX, DISENO CON TODAS LAS CONSECUENCIAS

El coche sin pilar central

9 El B-Max es el hermano pequefio de la saga
Ford de monovoliimenes y es el mds atrevido

de todos al presentarse con una particularidad tnica en
el mercado, prescinde del pilar central lo que, unido a las
puertas traseras correderas deja un espacio impresionan-
te para colocar a los nifios en sus sillitas o a los mayores
o personas de movilidad reducida en los asientos. Esta
original configuracién es una gran idea en términos de
accesibilidad y, lo que es mejor, la ausencia del pilar cen-
tral (0 B) no ha influido en nada en la capacidad del bas-
tidor para soportar las inercias. De hecho, el comporta-
miento del B-Max es una de sus grandes virtudes, gracias
a las bondades del chasis y de un tarado de suspension
més firme que el de sus competidores.

Profundizando en el disefio de este monovolumen del
segmento B, el esfuerzo que han hecho los creadores

de este B-Max por crear su original sistema de apertura
de las puertas deberia haber continuado en el drea de
la modularidad. La banqueta trasera no es deslizable
por lo que el maletero se queda en unos escasos 318 li-
tros, cifra muy inferior a la de sus competidores que si
disfrutan de la opcion de jugar con el espacio del male-
tero o de los ocupantes. Por ejemplo, el Citroén C3
Picasso puede alcanzar los 500 litros de maletero, el Kia
Venga, los 440 o el Opel Meriva, los 400 litros.
Volviendo a las puertas deslizantes, éstas requieren de
una mayor anchura penalizando el espacio de las pla-
zas traseras, también més estrecho que su competencia
limitdndose a dos pasajeros porque tres irdn muy estre-
chos. En definitiva, en habitabilidad se queda por detrés
de sus competidores. Cosas del disefio.

En cualquier caso, es un coche muy apropiado para

cuatro personas que no necesiten cargar en exceso el
maletero o para una familia de tres miembros. Los ma-
teriales empleados son de calidad y estén perfecta-
mente ensamblados, el tacto de los mandos, de la di-
reccion, frenos y cambio, muy satisfactorio. El motor de
la unidad probada era el TDCi de 95 CV que ofrece un
buen rendimiento pero que puede resultar algo justo

en caso de que vayamos cargados lo que nos lleva a
recomendarles que descarten la de 75 CV, a todas lu-
ces anémica. Por Ultimo, el precio del B-Max es supe-
rior al de la mayoria de sus competidores. También
serd cuestion del disefio. .. (¢

www.ford.es

Y DE LUJO, EL VOLKSWAGEN CALIFORNIA

Casa rodante

Podriamos explicarles que el Volkswagen California

tiene unos acabados de elevada calidad, que monta un eficien-
te motor TDI de 140 CV el cual, combinado con el preciso cambio DSG,
proporciona un fantdstico placer de conduccién con un bajo consumo,
que es muy confortable, que estd muy bien acabado o que su compor-
tamiento es notable pese a que estamos ante una autocaravana.
Sin embargo, lo que més llama la atencidn de este modelo es que es-
tamos ante toda una casa rodante y ante, quizds, la autocaravana mds
completa del mercado. Y es que el California se presenta con una co-
cina (magnifica, por cierto) con sus correspondientes sillas y mesa de
picnic, dos camas dobles, sala de estar y una toma de corriente para
poder disponer de electricidad en los campings. El mobiliario rezuma
calidad y tiene aspecto de ser duradero y Volkswagen ha cuidado los
detalles, uno de ellos las diversas luces LED que crean un ambiente
acogedor en su interior (Istima que no cuente con un interruptor ge-
neral que los apague todos a la vez). Por poner alguna pega a este ex-
celente interior, resulta un poco complicado girar los asientos delante-
ros para convertir el habitaculo en el salon de casa y la capacidad de
carga se resiente ya que, obviamente, el maletero se sustituye por una
cama Y la cocina resta espacio a la fila de asientos de detrds pero, cla-
ro, no se puede tener todo. (&
www.volkswagen.es
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MOOG

NO SOLO VENDEMOS PIEZAS.

Con MOOG, le aportamos tranquilidad en cada caja.

En cada paso en la produccion, en los tests y en el montaje, nos aseguramos de que sus piezas de
suspension y direccion alcancen, e incluso superen, la calidad de los fabricantes de equipo original.
MOOG le garantiza reparaciones rapidas, completas y seguras tanto para turismos como para
vehiculos industriales. Es facil confiar en MOOG.
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MOOG® a5 una marca de Federa|-Mogll Corporation,

O www.fmecat.eu




