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Kits de frenos de tambor Bosch.
Una marca lider a su medida

El Kit Supsr Pro de Bosch es la evoluckin gue ol mercado estaba A
demandando. Un conjunte premontado, can cabidad de primer edqguipsa, “,—HJ B H
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www. bosch-automotive.es

CAMBIOS EN VISITAMOS ENTREVISTA A CRONICA DE
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VARTA, SINONIMO DE POTENCIA
ADECUADA EN CUALQUIER SITUACION.

Cuatro aros, una estrella, un ledn...independientemente de la marca de tu vehiculo,
seguramente habra una bateria VARTA debajo de tu capo. La rigurosa calidad y

la completa gama de productos han conseguido que VARTA sea el fabricante de
equipo original de practicamente todas las primeras marcas. Para que siga siendo
asi, nos hemos fijado un objetivo: la mejora continua. Nuestra tltima innovacion ha
sido la incorporacién de la nueva tecnologia PowerFrame en nuestras baterias para

incrementar su potencia. VARTA es el socio que te garantiza:

EL PODER QUE NO VES. Y MUCHO MAS.

A\ VARTA

BY JOHNSON CONTROLS

www.varta-automotive.com
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reunirse

Si el mes pasados les hablabamos del sinfin de reuniones que en estas fechas nos deparan las
compafiias de la posventa, en esta ocasién nos vamos a centrar en una de ellas: el XXII
Congreso de ANCERA.

El Congreso anual se ha establecido como una de las citas im-pres-cin-dibles de nuestra posventa,
desde que su actual presidente, Miguel Angel Cuerno (que se ha rodeado de la flor y nata de
la distribucién) asumiera el mando (dejando a un lado las diferencias de percepcién sobre algunas
ubicaciones a lo largo de ese tiempo, que las ha habido, y notorias).

Y lo es por la unién, en un mismo lugar y por unas cuantas horas, de lo mas selecto del panorama
de la posventa multimarca independiente de nuestro pais (bueno, aunque en el caso de los fabri-
cantes, sélo se admite la presencia de los que cooperan a lo largo del afio -Iéase “crujen”- con la
patronal). La reunién pretende este afio dar voz al sector de la distribucién, pero con un formato
que pretende ser 4gil y que aporte (sucintamente) ideas sobre las cuestiones que preocupan, a pie
de tienda, al sector que representa.

Su lema lo dice claro: “Adelantémonos al Futuro”. Es decir, hay que empezar a identificar de forma
precisa qué es lo que pasa en la calle, para que se reflexione al respecto y se puedan extraer ideas
o féormulas que llevar adelante.

En estas paginas encontraran una entrevista con Cuerno, en la que se nos dicen algunas cosas dig-
nas de resaltarse: primero, que en la posventa no estamos tan mal; segundo, que hay que aprove-
char este momento, en el que los conductores estan derivando al taller independiente, para afian-
zar laimagen de calidad del sector y hacerle llegar los mensajes que nos interesan (léase derechos
recogidos en el Reglamento, pese a que el Reglamento peligre, que ese es otro cantar) reforzando
lo que ya sabe: que el canal es rapido, agil, flexible, cercano, etc. etc.

Otra cosa que nos dice es que ANCERA no esta dormida; y es que como mantiene un perfil mas
bien bajo y dltimamente (con la euforia que cundid en el sector por la nueva directiva, ya de bajén)
se escucha mas a las patronales de la venta que a la de la posventa, parecia que su trabajo se di-
lufa. Pero no. Cuerno dice que no, que lo que pasa es que andan negociando y que la alta politica
institucional tiene que ser mas bien opaca para que funcione, y que s6lo asi se consiguen acuer-
dos, que si se desvelan las tripas antes de tiempo, se malogran muchos acuerdos. Y nos habla de
sus relaciones con SERNAUTO (hasta ahora un jardin del eden, pero que actualmente debe conso-
lidarse bien tras los cambios en la presidencia de la Comisién de Recambios).

Esperamos que el congreso sea un éxito, porque si lo es ganamos todos: en ideas, en cohesion, en
fortaleza frente al usuario.

Que hoy los constructores andan algo tocados, y para nada hundidos: sabemos de buena tinta que
ellos también aprovechan este parén en las ventas que podria terminar en breve, gracias a las ayu-
das que al final, a base de protestar se han conseguido, para prepararse mucho mejor el objetivo
de liderar la posventa.

Asi que ya saben. A Santander. O a leer lo que de alli saldrd. Que eso lo haremos en nuestro proxi-
mo numero...y en nuestra web.

Ah!'Y en las paginas siguientes hay mucho mas material de trabajo. No se lo pierdan.
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Mas termostatos Gates

nuevas referencias, la oferta de Gates

en materia de termostatos alcanza
ya las 402. Las aplicaciones de las Ultimas re-
ferencias en llegar son modelos como el Ford
Mondeo, el Renault Megane, el Volvo V50 o el
Opel Signum. Con esta ampliacién, los termos-
tatos Gates cubren las demandas del 96% del
parque automovilistico actual.
Desde un punto de vista técnico, los termosta-
tos Gates cuentan con un motor térmico sensi-
ble a la temperatura que proporciona una res-
puesta constante de la valvula para regular con
precision la temperatura del motor. Asi mismo,

\ Con la introduccidn reciente de 34

se suministran con soportes y juntas. Mediante

la inclusién de distintas juntas y diferentes so-
portes en el mismo paquete, el mismo termos-
tato puede utilizarse en varios modelos de co-

che. De esta forma, el 96% del parque automo-

vilistico esté cubierto con las pocas unidades
en stock. Por ejemplo, el termostato Gates re-
ferencia THOO188G1 se utiliza en 437 aplica-
ciones, entre otros estan los modelos Peugeot
106, Skoda Octavia, Citroén Saxo, Volkswagen
Golf, Audi A3, Renault Laguna, etc.

La funcién del termostato es evitar el sobrecalenta-

miento del motor. Gates ofrece otros componentes
de refrigeracién como mangueras de refrigeracion,

S ) G

HA LANZADO 34 NUEVAS REFERENCIAS PARA SUMAR UN TOTAL DE 402

conectores de manguera para calentadores, tapo-
nes de radiador y para depdsitos de expansiony la
gama Unicoil, la solucién para doblar mangueras
presentada recientemente. @
www.gates.com

LAS ESCOBILLAS AEROTWIN
RETROFIT DE ROBERT BOSCH

Ahora, en envase unitario

Apuesta por la versatilidad, esto es lo que ha hecho Bosch
Automotive Aftermarket, la division de posventa de
Robert Bosch, al lanzar las escobillas Aerotwin
Retrofit en envases unitarios. Las redes comerciales de
Espafia y Portugal ya disponen de este nuevo formato. Las
escobillas limpiaparabrisas Aerotwin Retrofit son de perfil
de caucho, prescinden de articulaciones metalicas y disfru-
tan de calidad homologada a la de equipo original. La linea
Retrofit para vehiculos antiguos se compone de nueve refe-
rencias que satisfacen las necesidades de 850 modelos de
de cincuenta fabricantes de automdviles. El secreto de esta
alta cobertura es el amplio rango de longitudes disponi-
bles, entre 400 y 650 milimetros, medidas utilizadas por el
90% del parque circulante.

Con los envases unitarios la versatilidad se ve aumentada
ya que el distribuidor puede optimizar mejor el espacio de
almacén ya que con las Aerotwin Retrofit, pocas referen-

cias aportan una alta cobertura, y se beneficia de una ges- [
tién de pedidos y logistica mas sencilla. @
www.robert-bosch.espana.es

SPJ, empresa del Grupo
Ficosa Internacional, ha anun-
ciado la incorporacion de nue-
vos modelos de sus elevalu-
nas. Se trata de dos referen-
cias, la Spj139-17 y la Spj
139-18, que, con equivalen-
cias OES en su catalogo, son
las destinadas a los modelos

' Toledo y Ledn de Seat.

o @ www.ficosa.com

CON LA INAUGURACION DE UNAS
NUEVAS INSTALACIONES

Meycar Automotive aumenta
su capacidad de servicio

El distribuidor para
\ Espafia de los productos
Meyle, Meycar

Automotive, ha inaugurado su
nuevo centro de distribu-
cion con el que amplia notable-
mente su capacidad de servicio.
Las nuevas instalaciones de
Meycar Automotive estan ubicadas
en Colmenar Viejo (Madrid) y ocu-
pan una superficie total de 1.800
metros cuadrados. Asi mismo, la
infraestructura logistica es muy
importante disponiendo de 800 ni-
veles de estanterias de picking y
una capacidad adicional para 92
palets que permite almacenar la
amplia gama de componentes de
recambio de Meyle products, la
marca propia del fabricante ale-
man Wulf Gaertner Autoparts AG
de Hamburgo. La puesta en mar-
cha de las nuevas instalaciones de

Meycar Automotive ha sido comen-

tada por Lars Peters, Jefe Regional
de Venas de Wulf Gaertner
Autoparts: “Nos alegramos mucho
por el gran desarrollo y el creci-
miento de nuestro socio Meycar lo
cual, en tiempos de crisis econo-
mica mundial, es ain mas impre-
sionante”.

Meycar Automotive pone a dispo-
sicién del mercado posventa es-

pafiol la gama de componentes
Meyle, que es muy amplia abar-
cando las familias de producto de
direccidn, uniones de goma y me-
tal, frenos, amortiguadores y re-
frigeracion. El nimero de articu-
los disponibles es de 12.500 para
turismos y 500 para vehiculo in-
dustrial. @
www.meycar.es
www.meyle.com
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HA LANZADO UNA CAMPANA PARA PROMOVER
EL CAMBIO DE AMORTIGUADORES

Grupo Serca, con la seguridad

Su seguridad, la de los suyos y la de los demas, iINO ES UN JUEGO!, asi se titula
la campafia promocional que ha puesto en marcha Grupo Serca Automocion a través de la cual
quiere impulsar la seguridad vial para motivar a los conductores a circular con los amortiguado-
res en buen estado.

Para ello, entre el 15 de mayo y el 31 de julio, por la compra de tres amortiguadores de las marcas
Boge, Lip, Sachs o Serca, el grupo de distribucion regala el cuarto amortiguador. Los benefi-

T -

ciarios de esta promocion son los clientes finales.

| S 5
esta pre - | L 43 y
Para més informacidn, los talleres pueden ponerse en contacto con su distribuidor Serca habitual. @ § = .&m

www.serca.es

NOMBRES PROPIOS

El hasta ahora director estratégico de Brembo, Carlos
Echeverria (en la imagen), se ha jubilado. Echeverria
deja atras una larga y brillante trayectoria profesional en
el mundo de la posventa y, mas concretamente, en el
sector de los frenos ya que durante muchos afios fue el
director comercial de Frencosa, empresa que adquirid el
Grupo Brembo en 2007. En homenaije a tan fructifera ca-
rrera, en el préximo Congreso de ANCERA sera nom-

| brado Caballero del Recambio. Se da la circuns-

| tancia que la marcha de Brembo de Carlos Echeverria
coincide con la de su hijo Victor quien pasa a incorpo-
rarse ADL Espaiia, la firma distribuidora de los recam-
bios Blue Print para vehiculo asidtico.
www.brembo.com

BREVE

Launch Ibérica/Grupo Circuit ha suscrito un contrato
marco con las redes de talleres Servirueda y Vialider
en el cual se sientan las bases para una colaboracion
mutua en relacién al suministro de equipamiento y ser-
vicio posventa de productos de diagnosis Launch.
Este contrato de una importancia especial a la activi-
dad de posventa. Asi, establece que los talleres
Servirueda y Vialider que adquieran los equipos de
diagnosis propuestos por Launch Ibérica/Grupo
Circuit, dispondréan de formacidn especifica e intensa
sobre el manejo y la aplicacion de los mismos.

@ www.grupocircuit.com /
www.launchiberica.com /
www.servirueda.com / www.vialider.es

PETRONAS
LUBRICANTS

En sintesis,

o NITIum

nuestro
lubricante
sintético

PITRONAS
FARLAYSIAM
GRAND PRIX
MPANG
Ayl &
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EL SALON PARISINO DE LA POSVENTA SE
CELEBRARA DEL 13 AL 18 DE OCTUBRE

Equip Auto 2009 promete

Cada vez esta més cerca
N una de las citas mas impor-
tantes de la posventa a ni-
vel europeo, Equipo Auto 2009.
Accion al 100%, este es el objetivo
de la préxima edicion de la Feria
Internacional de Equipamiento, que
se celebra bianualmente en Paris y
que en el presente afio tendra lugar
del 13 al 18 de octubre enel
Parque de Exposiciones
Paris Nord-Villepinte.
Si hemos comentado que el objetivo
se resume en la frase Accién al
100%, dicha accién se va a desgra-
nar en un conjunto de principios fun-
damentales en los que se va basar
Equip Auto 2009: diversificacion, cre-
cimiento de los negocios, multiplica-
cién de intercambios internacionales

perar a la exitosa 2007 la cual acogi6
2.022 expositores y 106.407 visitan-
tes profesionales, un 32% de ellos de
fuera de Francia. Para ello va a apos-
tar por estar al servicio del sector, tal
como explica Mario Fiems, Director
de Equip Auto: “Equip Auto se involu-
cra aun mas eficazmente en el calen-
dario de acciones comerciales de sus
expositores impulsando una nueva
dindmica en la promocidn de sus ani-
maciones y ofertas “especiales de la
feria” favoreciendo asf los negocios
entre expositores y visitantes”.
Como novedades, el proximo mes
de octubre se dedicara un espacio a
los recambios y equipamiento de ta-
ller para las motocicletas y se am-
pliard la representacién de otros seg-
mentos como el agricola o el indus-
trial y se ha puesto en marcha una
campafia para los profesionales inte-
resados en dichos segmentos.
También, en colaboracion con la feria
PTS (Personalizacién Tecnologias y
Deportes Mecanicos) Equip Auto
2009 ofrecera un pabellén destinado
a accesorios. Los premios Grand
Prix Internationaux de I'lnnovatiol
Automobile volveran a ser uno de

y desarrollo de las redes de compe-
tencias. Pasando de la teoria a la
préctica, la edicion 2009 aspira a su-

las acciones estrella propuestas por
Equip Auto. @
www.equipauto.com

Todas las noticias en
www.mundorecambioytaller.com

@ XIX Jornadas AECA-ITV

@ El Salén del Automévil de Barcelona cerré su edicidn con éxito de publico y
ventas

@ El sector del automdvil agradece a Industria la puesta en marcha del Plan
2000E a partir de la préxima semana

@ La prensa realiza su seleccion de candidatos EuroPremium

@ Sevilla acoge el Salén del Factory del Automoévil

@ Parén Internacional del Automévil de Barcelona

@ Dimsport dispone de nuevo banco de potencia

@ Las administraciones auguran un gran futuro para las aplicaciones de 108
productos NFU

@ |IMA Asistencia presenta el Buendiag

@ Zapatero ha anunciado 2.000 euros de ayudas directas para la compra
vehiculos

@ Da-web comercializa nuevo detector de fugas
@ El Foro de Talleres pasa a la accién

@ Miguel Sebastian podria anunciar ayudas directas coordinadas con las
nomias para la compra de automéviles

@ El himno de Eurotaller

@ Las entidades financieras han elaborado “listas negras” de empresas
@ Ya esté disponible el Programa del XXII Congreso de ANCERA

@ SPJ lanza novedades en su oferta de espejos

@ Nueva lista de equivalencias ContiTech para turismos y furgonetas

@ Quejas por el estado del Instituto Politécnico de Castellén

@ Se buscan piezas del Seat 124 FL
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*Impuestos no incluidos en el
precio [16%) )
SOLICITA TU CATALOGO:
Dometic Spain, S.L.
Avda. Sierra de Guadarrama, 16
28691 - Villanweva de la Cafana (Madrid)
Telf.:802 111 042 / Fax,:900 100 245
asc-mril9@dometic-spain.com
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WAECD

AirCon Service

www.waeCo.es
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NOS ENTREVISTAMOS CON

ANDREA ANFOSSI, NUEVO B

DIRECTOR DE MAGNETI MARELLI &%
AFTERMARKET IBERICA Y CON 2%
ALEXANDRO FABBRONI,

SU ANTECESOR EN EL CARGO

pertenencia al Grupo Fiat.

&mmxaﬂﬂ?

¢Co6mo valoraria el estado del mercado
de la posventa?

Andrea Anfossi: Existe la conviccion de que el
mercado del recambio es anti-ciclico, pero esto es
asi solo hasta cierto punto: en el actual ciclo econé-
mico, ante la decision de llevar el vehiculo a realizar
una reparacién de mantenimiento en un vehiculo
(pongamos un amortiguador), el usuario se retiene,
porque el vehiculo sigue funcionando; si lo que tie-
ne que cambiar es un alternador o un faro (debido
a un fallo mecdnico o a un accidente, es decir, algo
que necesite para que el vehiculo siga funcionan-
do), existe la posibilidad de que el usuario se de-
cante hacia un componente de menor calidad,
porque cuesta menos; a ello le tenemos que afiadir
la falta de liquidez del usuario (que hace que los
vehiculos reparados estén en el taller, por falta de
dinero para pagar), tenemos un mapa con la actual
coyuntura de dificultad que viven las empresas de
posventa en toda Europa, y Magneti Marelli, con
una marca de calidad, no escapa a esta realidad.
Alexandro Fabbroni: Debemos destacar
que, afortunadamente, no hemos detectado un
problema de crédito entre nuestros clientes.
También es cierto que estamos llevando a cabo
muchas acciones para controlar el apartado fi-
nanciero entre los clientes existentes y nuevos;
hasta hoy mas o menos esta funcionando bien.
Y esperaba una situacion peor, asi que la conclu-
sién es que, al final, entre nuestros clientes
existe solvencia y una cobertura financiera para
aguantar el tirén al menos algtn tiempo.

A la espera de lo que ocurra en la segunda mitad
del afio, la primera, en este sentido ha ido bastante
bien. Quiza el problema son las ventas...

A. A.: Debo decir que sobre las ventas mi pers-
pectiva es optimista, porque (aunque parezca una
tonteria), a pesar de la coyuntura adversa, el par-
que circulante crece auque sea poco; entonces (y

Este mes se produce el traspaso de
poderes entre nuestros dos
entrevistados; Anfossi liderara la
compania fabricante de componentes
en una etapa en la que se intentaran
mantener, si no incrementar, los
resultados en ventas, abriendo
nuevas sinergias, fruto de su

aun salvando la realidad deque el reparto de kilo-
metraje fuera menor), este parque siempre tendra
que ser abastecido en posventa por los fabricantes,
distribuidores, talleres. Su tendencia no es la des-
aparicion. Si es cierto que se debera transformar,
puesto que cambian las tecnologias y el modo de
repararlas (fuimos, en tiempos, el lider absoluto en
carburador, un componente hoy desaparecido)
pero, manteniendo una capacidad de renovarse, la
pervivencia no puede cuestionarse.

¢Se han planteado, a la luz de estos
cambios, alguna nueva férmula de
aproximarse a los clientes, o alguna ac-
cion especifica en el mercado?

A. A.: Creo que lo méds importante es comprender
conjuntamente que este es un mercado con diver-
s0s operadores pero con un mismo objetivo: llegar
al cliente final (para Magneti Marelli ese cliente final
es el reparador) también como partner (nuestra
politica es de servicio, de formacion).

AUTOMG TR
LIGNTI

mbos mundos

\

Asi que es fundamental actuar conjuntamente con
el distribuidor para llegar al taller transmitiendo
solidez; somos una compaiiia que entiende que
hay tres niveles: fabricante-recambista-taller, y que
estos niveles no cambiaran pese a los temores, re-
currentes en el sector, de que se pueda llegar a un
salto de canal.

Hoy por hoy, cada una de las formas de distribucién
tienen una razdn de ser, si bien también compren-
demos que uno de los aspectos de la crisis econé-
mica es que los mas débiles caigan un hecho que,
aunque produzca tristeza, hay que reconocer que
es “higiénico” para el sector.

A.F.: Y esta situacion de “limpieza” es a todos
los niveles: fabricantes, distribuidores o taller,
porque entre los fabricantes hay quien lo esta
pasando mal.

Nosotros tenemos dos factores que nos favorecen:
el primero es que tenemos dos figuras dentro del
Holding Magneti Marelli; una, que se dirige al cons-
tructor, y otra, que se dirige al distribuidor. El segun-
do factor, es que pertenecemos al Grupo Fiat, un

318 - Junio 2009



constructor, lo que nos da una vision algo més alla
de lo que serfa una mera distribucion de piezas.
Este tltimo factor nos da la oportunidad de desarro-
llar estrategias para trabajar con los concesionarios,
pero sin tener que inventar toda una marca.

De hecho, con la red Checkstar se pue-
de hacer ese camino de forma rapida...
A.F.: Exacto. Justamente ese serd, con toda pro-
babilidad, el nuevo proyecto por el que apostare-
mos este afo.

Nuestra red ha crecido: tenemos 180 Checkstar y
24 Checkstar Top (con las cuatro nuevas incorpora-
ciones), y ahora tenemos una posicién mas fuerte,
con cobertura nacional. Nuestra idea serd introdu-
cir el concepto Checkstar en

algin concesionario (empe-
zaremos en Portugal, en el
concesionario de [talian
Motor Village de Lisboa),
puesto que también he-
mos detectado que el
propio - concesionario
necesita un apoyo
para  desarrollarse.
Pero yendo mucho
més allé que el con-
cepto de “segunda
marca” de algin
constructor, que se-
ria una propuesta
meramente comer-
cial.

A.A.: Sin olvidar,
ademas, que el mun-
do independiente es
un mundo con su orgu-
llo: quiere permanecer
independiente, aunque
esta comprendiendo que
alin permaneciendo  asi,
debe actuar junto a una com-

pafiia profesional y en continua

renovacion tecnoldgica, para que le indique qué
novedades incorpora el automavil.

O sea, que seria llevar el multimarquis-
mo al universo del concesionario...

A.F.: Si, aunque protegiendo el entorno Fiat.
Evitar la canibalizacion, pero ofreciendo una opor-
tunidad de desarrollo de negocio al concesionario.
Es muy delicado, pero esperamos tener éxito.
Serd integrar dos mundos: el concesionario, ex-
perto en una marca, y el concepto Checkstar, el
multimarquismo, junto a una marca fuerte e inno-
vadora como Magneti Marelli. Y eso sin distorsio-
nar ninglin canal, al contrario, creandose siner-
gias: el constructor no domina los entresijos de la
distribucion de piezas, un distribuidor puede te-
ner, adicionalmente, un buen taller al que aprovi-
sionar. Sera sélo en determinadas zonas, porque
estudiaremos caso por caso, eligiendo sélo los
talleres que puedan cumplir ese perfil.

Este nuevo proyecto nos daria visibilidad mundial.
¢Cuando se lanza el proyecto?

A.F.: EI 15 de junio serd la presentacion del proyec-
to; aunque hay que contar con los plazos de forma-
cién del personal, etc, 0 sea que se alargara, supon-
go, hasta finales de mes.

¢{Porqué se ha elegido ese concesio-
nario?

A.F.: Primero, que es un concesionario de propie-
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dad Fiat. Segundo, que es uno de los mds activos:
esta integrando al concepto de show room otros
elementos como restaurante, talleres y galeria para
artistas emergentes, etc. Va mas alla del concepto
tradicional, integrando otros valores afiadidos.
Buscar nuevos medios para ampliar el
flujo de visitas y atraer nuevos consumi-
dores, no directamente relacionados con
el taller...

A.A.: Efectivamente; se estéa produciendo cambios
entre los consumidores: todos lo somos, asi que
debemos analizar qué esperamos como consumi-
dores (nosotros mismos, o el propietario del taller:
“ite gustaria un taller como el tuy?” les plantea-

mos) e intentar comprender qué espera el consu-
midor, abriendo el abanico de su tipologia (mujeres,
etc.), puliendo aspectos como la recepcién, estan-
cia, etc: mejorar la percepcion del nivel de servicio.
El proyecto que se inicia en Portugal,
écuando y dénde se trasladara a
Espafa?

A.F.: Después de Lisboa, los inmediatos serian
Barcelona y Sevilla; el caso es que en estas ciuda-
des, la propiedad es de Fiat y estan gestionados por
la misma persona, asi que si Portugal sale bien
(como creemos todos), enseguida el proyecto lo
llevaremos a Espafia; pero como aqui tenemos una
estructura Checkstar, lo haremos sin herir sensibili-
dades. Barcelona, curiosamente, es un drea en la
que no tenemos tanta visibilidad Checkstar, asi que
es viable, igual que en Sevilla. En Madrid es mas
delicado y complejo. Lo haremos sin menoscabar
la influencia geogréfica de la actual red Checkstar
en zonas urbanas medias-grandes donde tenemos
una cobertura baja. De ahi la seleccion; otra cosa
seria canibalizar el mercado sin dar valor afiadido.
¢Como se gestionaran los precios?

A.F.: En el coste de materiales, las estrategias de
producto, escalas de compra, las ofertas, etc. hara
que se manejen unos margenes u otros; ahi hay que
luchar, sabiendo que pueden existir estrategias co-
merciales divergentes; otra cuestion, considero que

fundamental, es el coste de la mano de obra, que
no debe desprestigiarse; en nuestro proyecto he-
mos hablado de mantener el que exista en Fiat
(aunque haya un "paquete” fast Fit). La mentalidad
del taller independiente debe evolucionar para sa-
ber venderse, presentar su valor afiadido que es el
servicio. Un servicio en elementos cada vez més
tecnolégicos. En Espafia tenemos el proyecto
Connect, que es la reparacion de los navegadores
Magneti Marelli.
A.A.: No es adecuado que un taller independiente
tenga precios inferiores a los de un taller marquista:
el taller oficial ofrece piezas originales de Magneti
Marelli u otros fabricantes, pero el taller multimarca
también ofrece piezas originales
0 de calidad equivalente. La
‘ mano de obra del conce-
sionario es alta pero no
siempre la calidad de
servicio estéd al mismo
nivel. El taller multi-
marca, como mul-
tiespecialista, desde
luego no es menos
capaz y experto que
el concesionario, y
quiza deberia valo-
rar al alza esa cuali-
dad profesional de
multiespecialista,
unido al de la trans-
parencia y al de la
proximidad, ain a
pesar de que el
usuario, su cliente,
piense en el ahorro.
No digo que se convier-
ta en mas caro, sino que
se dé a conocer entoda su
extension ese valor afladido
del taller independiente entre
el usuario (un valor afiadido su-
perior al del concesionario, incluso, porque debe
ser altisima en mas de una marca y teniendo en
cuentala capacidad de evolucionar en la reparacion
de productos cada vez mas tecnoldgicos), para que
éste Ultimo la aprecie en lo que vale, de forma, al
menos, pareja a la del concesionario oficial.
A las puertas de cruzar el ecuador del
ejercicio, en el que la primera parte no
ha ido mal, é&cémo creen que van a ser
los resultados de Magneti Marelli a fina-
les de afio?
A.F.: Este primer semestre hemos hecho una revi-
sién del budget muy conservadora: hay que mante-
ner la estructura, reducir costes etc. La segunda
mitad del afio serd mas positiva.
A.A.: Enlo que respecta a la facturacion para la
segunda parte del ejercicio, soy optimista: hay
signos de recuperacion, asi que espero que (como
en Espafia la crisis se inicié antes, se espera que
acabe antes) los resultados a finales de afio crece-
ran, aunque sea de forma timida. Como integran-
tes del Grupo Fiat, ademds, vemos de forma posi-
tiva los incentivos que se han iniciado para la
venta de vehiculos, asi que esperamos que el
movimiento que genere propicie un crecimiento
en los resultados. Invertir una tendencia descen-
dente ya es, en si, positivo. @
www.magnetimarelli-checkstar.es




PUDIMOS
. DISTIRIBUIDORES CONOCER SU

SEDE CENTRAL
EN VERONA,
ITALIA

Japanparts

servicio desde las TIC

La compafiia especialista en recambio asiatico quiso que conociéramos mas de
cerca su extructura, su extenso catalogo y sus herramientas altamente profesionales
para apoyar la labor tanto de sus partners de distribuciéon como del taller.

| pasado 14 de mayo tuvo lugar la
presentacion de la oferta de produc-
tos y servicios de la compafila de
distribucion italiana Japanparts, 5 WVIDEr Bz,

especialistas en recambios asiaticos, una com- |

pafifa de nicleo familiar creada en 1988 porsu |8 i ; | -

presidente, Luca Finetto, que se plantea el : g :

desembarco en Espafia, para lo que se hallan

actualmente en negociaciones con la distribu-

cién de nuestro pais, definiendo su partner na-

cional; una situacién que se plantearon tras su

presencia en la feria de la posventa Motortec.

e

Japanparts,

asiaticos de calidad

La empresa nace hace 21 afios, con la mirada
puesta en los recambios para el mercado pos-
venta de los turismos producidos por los cons-
tructores de origen asiatico (Japon, Corea,
India, en la actualidad un 6% del parque euro-
peo, con perspectivas de crecimiento en virtud
de la introduccién de las marcas Chinas, hoy
inexistentes en el mercado, pero que llegan a
las 50).

La oferta de su programa completo (60 fami-
lias de producto) cristaliza a partir de dos
marcas Japanparts y Ashika, con calida-

(sigue en la pég. 12)

¥
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WORLDWIDE QUALITY REPLACEMENT PARTS FOR JAPANESE AND KOREAN CARS

J#anparts"

FAST DELIVERY
GOOD QUALITY
GOOD PRICE

\ 2
|

www.japanparts.eu

Via della Meccanica, 1/A - 37139 VERONA ( ltaly )

Tel. +39 045 85 17742 - Fax. +39 045 8510714 - info@japanparts.it



DISTRIBUIDORES

(viene de la pag. 10)
des contrastadas gracias a los acuerdos de
aprovisionamiento con proveedores de las ca-
denas de montaje de los constructores para
marcas como Mazda, Toyota, Nissan, Hyundai,
Kia, Tata, etc., y siempre bajo la filosofia DQP:
Delivery, Quality, Price (entrega, calidad, pre-
cio); lo que implica una entrega répida, la cali-
dad idéntica a la de las cadenas de montaje y
el precio del producto igual o inferior que el re-
cambio con marca del constructor, disponiendo
de todo tipo de certificados de calidad (incluso
las de TecDoc).

De un pequeiio almacén a

la nueva central logistica

Se inicié con un pequefio almacén, pero la
multitud de fabricantes y marcas de los paises
asiaticos supuso una oportunidad de crear una
estructura para la posventa multimarca a nivel
internacional, teniendo, hoy dia, presencia co-
mercial en 60 pafses y facturando (con un
equipo de 40 personas) 30 MIO de Euros.

Asi, la actual central (en la que se ubican desde
septiembre de 2007) importa 1000 contenedo-
res anuales de producto, disponiendo de 50/60
lineas distintas y 17000 productos por linea
que se almacenan en unas impresionantes
instalaciones de 14.000 m2 ( 3.500m? de ofici-
nas; 28.000 en total, ya que se cuenta con una
planta subterranea de las mismas dimensiones
para los productos mas voluminosos) en 5 ni-
veles de almacenamiento (15m de altura) y seis
Kardex (maquinas logisticas de almacenamien-
to inteligente), realizdndose el control de mer-
cancias de forma unitaria. Los productos tienen
un periodo de entrega (entre que se realiza el
pedido, se expide y llega a destino) de sélo
cinco dias.

El apoyo de las nuevas
tecnologias en la gestién
del producto

“Automatizar lo automatizable, organizar lo
organizable”. Esta es la filosofia base de Finetto,
para seguir la sintonia de los constructores y
fabricantes asiaticos que trabajan bajo pedido.
Con tal magnitud de oferta, se hace imprescin-
dible una gestién muy optimizada de todo el
proceso para el aprovisionamiento de la pos-
venta.

Para ello, han creado una pégina web muy po-
tente en varios idiomas en la que, completa-
mente en abierto para el usuario de la misma
(sin claves o passwords), se vuelcan tanto in-
formaciones de la empresa, videos y el catélo-
go on-line (17000 fotos).

Este catélogo permite multitud de funciones,
entre las que figuran la localizacién de cual-
quier producto de JapanParts por su cddigo o
por el cédigo OEM, se pueden buscar todos los
productos disponibles en la marca por modelo
de vehiculo, se pueden realizar comprobacio-
nes del estado del stock (si no esté en existen-
cia se anula on-line), seccién de novedades que
se introducen disponibles on-line, posibilidad
de pedidos electrénicos y creacién de presu-
puestos de reparacion para el taller, cuya selec-
cién de productos genera automaticamente un
pedido al distribuidor.

Para agilizar ain mas si cabe el comercio elec-
trénico, se ha creado una USB que incluye
exactamente lo mismo que el catdlogo on-line
(y es actualizable de forma inmediata); supone
trabajar sin conexion y por tanto de forma mu-
cho més réapida con todas las funciones. ®

www.japanparts.eu
www.ashika.eu
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Marchamalo (Guadalajara) acoge las
nuevas instalaciones del proveedor de
equipos de diagnosis y maquinaria
para taller Tecnotest Ibérica. Desde
alli, va a coordinar y gestionar todos
los servicios que proporciona a sus
clientes y distribuidores: formacion,
atencion al cliente, organizacién de la
red de distribucién, gama de
productos, etc. Visto el nivel de
equipamiento e infraestructura de las
nuevas instalaciones, no dudamos en
que los va a mejorar.

El nuevo cuartel general de Tecnotest Ibérica disfruta de 546 me-
tros cuadrados y esté situado en Marchamalo (Guadalajara).

ACTUALIDAD

TECNOTEST IBERICA ESTRENA CUARTEL GENERAL EN MARCHAMALO (GUADALAJARA)

Tecnotest Ibérica, empresa perteneciente a la multinacio-
nal SPX Corporation dedicada a la distribucién y comer-
cializacién en el mercado posventa de equipamiento para
taller y herramientas de diagnosis inauguré recientemen-
te su nuevo cuartel general que esta situado en la locali-
dad alcarrefia de Marchamalo. Las nuevas instalaciones

fueron inauguradas el pasado mes de marzo, ya operan a
velocidad de crucero y, tal como explica Angel Ortega,
Business Team Leader, de SPX Ibérica: “Desde las insta-
laciones de Marchamalo, Guadalajara, damos cobertura a
todo el mercado de la Peninsula Ibérica en relacién con
los usuarios finales o distribuidores. Desde aqui se atien-
den y gestionan las necesidades de la red de distribucion
y usuarios, cursos técnicos o comerciales, exposicion con
todo el material fabricado por la empresa, etc., ademds
de la cobertura puntual que los delegados técnicos co-
merciales dan en sus respectivas dreas geograficas”.

Continuidad a un

ambicioso proyecto

El nuevo cuartel general de Tecnotest Ibérica ocupa 546
metros cuadrados divididos en dos plantas, 270 m? se

La imagen muestra la zona de exposicion de las

En las nuevas instalaciones se imparten cursos

dedican a formacidn y presentacion de productos a distri-
buidores y a clientes y 276 m?, a oficinas, sala de reunio-
nes servicios informaticos, etc. El equipamiento a nivel
informatico y de comunicaciones es elevado lo que permi-
te realizar el amplio elenco de actividades comentadas:
cursos de formacién, presentaciones, exposicion de pro-
ductos, demostraciones, etc. Por si todo ello no fuera su-
ficiente, la sede de Marchamalo cuenta con el apoyo de la
central de Tecnotest en Italia. Por ejemplo, toda la activi-
dad de logistica y almacenaje se realiza en el centro de
produccion de ltalia.

Angel Ortega también nos ha recordado los objetivos que se
ha planteado esta nueva sede central en Espafia y que no son
otros que dar continuidad al proyecto puesto en marcha por
Tecnotest Ibérica dotandole de los suficientes medios mate-
riales para su consecucion y de una dptima estructura para
sus clientes que les aporte calidad de servicio. Del cumpli-
miento de estos objetivos se encargan las diez personas que
trabajan en Marchamalo, cinco de ellas se dedican al apoyo
directo al distribuidor y al cliente y las cinco restantes forman
parte de la estructura comun con SPX Ibérica. @
www.tecnotest.com / www.spxeurope.com

La oferta de
Tecnotest

Con més de 25 afios a sus
espaldas, la italiana
Tecnotest se dedica al
disefio, fabricacién y co-
mercializacién de maqui-
naria y equipamiento para
taller asf como sistemas
de diagnosis portdtiles,
equipos para el manteni-
miento, sistemas de ins-
peccién y medicion, anali-
zadores de gases, medido-
res de humos, lineas de
inspeccién técnica, esta-
ciones de diagnostico mul-
tifuncionales, estaciones
de servicio para el sistema
de aire acondicionado y
sus correspondientes ac-
cesorios, comprobadores y
cargadores de baterias,
equipos de reglaje de fa-
ros, alineadores de ruedas,
simuladores de carga del
motor, etc. Gracias a esta
amplia oferta, es un pro-
veedor de referencia en el
mercado posventa.

Espacio destinado a oficinas. En el centro de

Tecnotest Ibérica en Marchamalo trabajan un total

instalaciones. técnicos y comerciales a distribuidores y a clientes

en aulas como ésta. de diez empleados.
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9 autopromotec 0s

Homo faber fortunae suae www.autopromotec.it

AUTOPROMOTEC, CELEBRADA EN BOLONIA DEL 20 AL 24 DE MAYO, SIGUE SIENDO
LA REFERENCIA EN MAQUINARIA, EQUIPAMIENTO DE TALLER Y NEUMATICOS

Bolenia tiene wa plan

Todas las previsiones para la edicién 2009 de Autopromotec apuntaban alto y a pesar de la
coyuntura la feria cumplié. Cierto es que se notaba algo mas de austeridad que en ediciones
anteriores, e incluso en algun pabellén hubo que recurrir a las dichosas areas de descanso.
Pero aun asi, nadie puede negar que se registrd una gran afluencia de publico profesional,
que hubo un gran ambiente de negocio y que en cuanto a expositores resultd ser un éxito de
convocatoria. Autopromotec pasa su vigésimo tercer examen con nota.

falta aun de cifras oficiales de visitan-
tes no disponibles al cierre de esta
edicion, Autopromotec siguié atrayen-
do poderosamente la atencidn del pro-
fesional italiano y extranjero, tal como podia com-
probarse al pasear por los pasillos del complejo
ferial bolofiés. La oferta era realmente atrayente:
1.421 empresas procedentes de 47 paises exponian
en una superficie de 150.000 m? (tiles. La cifra es
algo menor que las previsiones mostradas por la
organizacion hace apenas unos meses, durante la
presentacion realizada simultaneamente a Motortec
(ver MRyT 316), pero aun asi no puede hablarse de

retroceso respecto a la edicién 2007, ya de por si

muy satisfactoria. Los expositores extranjeros re-
presentan un tercio justo (33%) del conjunto.

Si bien algunos sectores como el de recambios han
flojeado en presencia en la edicién recién terminada,
otros sectores como el de la diagnosis ha necesitado
una ampliacién del espacio de exposicion para dar
cabida a mas empresas, Berton entre ellas. Una de las
grandes comodidades a la hora de visitar
Autopromotec sigue siendo la precisa sectorizacion
de los pabellones, permitiendo a los profesionales
concentrarse en sus areas de interés y no perder es-
fuerzos separando grano de paja. Probablemente el
punto flaco de esta edicién haya sido la falta de asis-
tencia de publico internacional sin duda provocada
por las limitaciones econdmicas actuales.
www.autopromotec.it

www.asso-aica.it

www.asso-airp.it
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BRAIN BEE.

EVERYTHING UNDER CONTROL

|
ULTRA-MATIC:
ion de recuperuci@%{:g"' 1
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1B solut m.;lic:-noml'n ansu
esta cupimci’rcdﬂ para

Nuevadiseno vy alta tecnologia para la este
de sisteras de clima., la mas complata del

CLIMA-9000, proyvectada para garantizar
operatividad: el potente software de contr

gestionar automdaticamente todas los funci@nes de mantenimiento, limpieza |,

2 !
y control sobre el equipo refrigerante, sin ngcesidod del operador y con
notable ahomo sobre tiempos v costes.

. Disefio easy-service.

. Display touch Screen unico y exclusivo.

Solo un teclado para la activaciéon de tode el ciclo de elaboracion.
. Base de datos grdafica integrado en la memoria de la maquina.

, Funcién OIL CARE para preservar la pureza del aceite.

-

Brain Bee Ibérica S.A.

Corrér cla Saturmn, 33 - D228 Ternossa (BCN) -Tel. +34.93.7313802 - Fox +-34.93 TBA247H

agdminstocion Denco@bminbes.com - www brainbes,.com




Equipamiento y diagnosis

Bosch, una presencia que no pasa inadvertida,
mostraba ya totalmente integrada la marca
Beissbarth de equipamiento para taller.

Launch no pierde oportunidad de mostrar su
completa gama de productos para el taller, ya
sea en diagnosis 0 en equipos.

Top Automotive, una nueva marca en diagnosis
que ya tuvimos ocasién de conocer en
Motortec jugaba esta vez en casa.

Las cabinas de pintura de Celette Ibérica tienen
un peso importante en Autopromotec. Su
stand es sinénimo de luz.

P
¥ Ty

El stand de Texa fue muy concurrido. El Pagani
Zonda tuvo mucho que ver, aunque también el
‘label’ Texa Workshop para talleres.

La nueva Hella-Gutmann estuvo en

Autopromotec mostrando el nuevo Mega Macs

42, el primer fruto de la nueva compafifa.

La marca coreana Hanatech no quiso perderse
Autopromotec y trajo su Multiscan y Ultrascan,

ademas del Ultrascope.

PuntoPro, la red de talleres italiana de Group
Auto Union Italia homdloga a Eurotaller, no se
pierde nunca Autopromotec.

Waeco sigue apostando fuerte por la linea de
climatizacién con las ASC. En Bolonia vimos
las dedicadas a varios constructores.

En BrainBege, ademas de la atractiva linea
Black, presentaban el ST5000 Body pensado
para el taller de carroceria.

Berton entr por vez primera en Bolonia con tro-
nio. Present6 cuatro nuevos productos que se
lanzarén en breve: el nuevo TDU_PC, los nuevos
TDU_PAD 3.5y 5.0 el nuevo TDU_PC rugged,
ademés de un nuevo mueble para el TDU_PC.

La valenciana Istobal, fiel a su vocacion expor-
tadora, no se pierde Autopromotec. Su desplie-
gue incluye el nuevo tren mévil M14+.

SATA, la marca alemana de pistolas de pintura,
siempre apuesta fuerte por Autopromotec. En
esta edicion, destacaban los filtros.

DimSport pone el acento en sus bancos de
medicion de potencia, ademéds de sus produc-
tos para la potenciacién del motor.

Marcella Saracco, responsable de comunica-
cién de SPX Tecnotest, nos muestra la nueva
Autoboss de origen chino que se suma a la
oferta de la marca italiana en diagnosis.

El Leonardo de Giovanni Accini sigue desper-
tando interés entre los profesionales de la repa-
racién por su potencia grafica.

Rl A

Astra, conocida por sus cabinas de pintura y
soldadoras, da un salto hacia el taller mecéni-
€0 con su nuevo elevador neumatico.

Tecnomotor renueva conceptos con su sistema
Pokayoke, una herramienta de diagnosis orien-
tada a cada necesidad del taller

Los Bosch Car Service Italianos aprovecharon
el encuentro de Bolonia para realizar su con-
vencion justo al lado de la feria.
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AN SPX BRAND

TECNOTEST, LA SOLUCION
A SUS NECESIDADES COTIDIANAS

e ubicacion del conector EOBD mediante fotografia

e seleccion del vehiculo mediante codigo VIN (numero de bastidor)

e preparado para incorporar osciloscopio de 4 canales y analizador
de gases de escape

e grabacion de parametros en marcha (Flight data recorder)

e actualizacion multimarca trimestral

e codificacion de llaves, realizacion de ajustes, regulaciones,
activaciones...

SPX IBERICA S.A. » C/ Livorno 60 - Pol Ind del Henares » 19180 MARCHAMALD - GUADALAJARA - SPAIN
Tino. 949 208 329 » Fax 949 208 327 * email: export@tecnotest.com * tecnotest.iberica@servicesolutions. spx.com
Para mas informacion visite la web www.tecnotest.com




Este afio, el espacio méas novedoso de
Autopromotec fue el Futurmotive, una
exposicion en la que se presentaban las
mas incipientes tecnologfas aplicadas al
automavil y a su posventa que deberan
protagonizar la evolucion futura de los
medios de locomocién por carretera.

Recambios

Dayco llevé a Bolonia su nuevo sistema de ten- UFI Filters estuvo en Autopromotec con fuerzas Las bombas de agua de Dolz tienen fuerte pre- La compafifa de distribucién Sasson se encar-
sado para la cadena de distribucién que ayuda renovadas. Su marca Sofima es toda una insti- sencia en Italia, de la mano del acuerdo que ga de llevar a ltalia los productos de friccién de
areducir el ruido y el mantenimiento que ya vi- tucion en ltalia. mantienen con GGT Nova. la espariola Icer Brakes.

mos en Motortec.

~_ Precision
__Innovacion
Diseino
Internacionalizacion

70 anos innovando en el desarrollo e
investigacion de bombas de agua avalan
a Industrias Dolz como lider indiscutible
en la vanguardia internacional del
mercado. Es el fruto de un constante
esfuerzo y una apuesta por la calidad
adaptada a todas las exigencias de la
industria de la automocion. Y siempre
con el mismo objetivo: satisfacer las
necesidades de nuestros clientes.
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Bombas de agua | Water pumps

astellon (Spain)
T +34 964 34 00 38 | F +34 964 24 13 01
e-mail: dole@idolz.com | www.idolz.com




EAAS 2009,
un encuentro para todos

Bajo el complejo lema “Ecologia, tecnologias, reparacion,
nuevos reglamentos europeos: posibles efectos futuros en
la industria de la posventa del automévil” se realiz6 du-
o ! ] e rante Autopromotec 2009 la segunda edicién del

El distribuidor de piezas para vehiculos asiati- . . .

cos JapanParts estuvo en Autopromotec con European Automotive Aftermarlet Symposium. En él, par-

sunueva marca Ashika. ticiparon ponentes de la Comisién Europea, CLEPA,
FIGIEFA, EGEA y el Grupo Fiat.
El objetivo del EAAS consiste en identificar las tendencias
tecnolégicas principales para anticiparse a las oportuni-
dades de negocio venideras para los talleres, los concesio-
narios y las redes de distribucién y reparacién. Tras las
ponencias, se desarrollé una nutritiva mesa redonda en la
que todas las partes exhibieron sus tesis para el debate.

Beru buscaron destacarse del resto y trajeron a
un aerografista que personalizaba camisetas.
Un trabajo realmente fino.

It's the

that makes the journey

Inside bth

Los productos de Remsa (marca de exporta-
cién de Road House) destacaban en las vitrinas
de Exo, su distribuidor en ltalia.

FrigAir también participd en esta nueva edicién
de Autopromotec, destacando su linea de ra-
diadores de vehiculo industrial.

En Fiat y Magneti Marelli habia expectacion por
saber algo mds de sus nuevas aventuras ame-

ricanas: con Chrysler en el plano tecnolégico y

con Opel en el plano financiero.

Lip, la marca de amortiguadores de Quinton
Hazell, llega a Italia de la mano del distribuidor
Weiss.

G/ Atenas 5 - 28813 Torres De la Alameda - Madrid (Spain) - ph 91 88631
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En su dia supuso un esfuerzo adicional para ponerlo en marcha, pero en la actualidad, ain con un
equipo relativamente reducido para gestionarlo, se ha demostrado su eficacia. Tanto es asi que, con
mas productos en su stock, Manuel Alcalde se plantea seriamente una nueva ubicacion mas amplia.

Manuel Alcalde, gerente de Holy-Auto, no para. Anda es-
tirando el tiempo para llevar adelante el dia a dia en la
oficina (contabilidades, cruces de referencias, estudios),
algo ya de por si complejo cuando los teléfonos no paran
de sonar, ademas de realizar las visitas necesarias y aten-
der las que llegan, sean las de los proveedores...o las
nuestras.

Y es que la gestion del almacén, para que sea fiel a la idea
primigenia de generar valores afiadidos a los socios, no
es cualquier cosa; mas cuando sélo son cuatro.

Se iniciaron las actividades en febrero de 2007, bajo la
premisa base de crear mayor rentabilidad para los socios
trabajando directamente con los proveedores, a partir de
productos de calidad (las marcas del almacén estan en el
TecDoc); se empez6 con cinco productos: Continental
(correas), Ruville (tensores), Fremax (discos de freno),
Mintex (pastillas), On Air (filtros de habitaculo.

Posteriormente, incorporaron NGK (bujias y precalenta-
dores, que ahora tienen una nueva disposicién) y los kits
de freno Holy-Auto, premontados y montados.

Rodando el proyecto, la validez del mismo ha quedado
demostrada, hasta tal punto que se han planteado dar un
paso mas: han introducido nuevos productos. El primero
de ellos son los kits de distribucién compuestos de co-
rreas Continental y tensores Ruville; una idea que han
desarrollado introduciendo en una caja propia las cajas
de los productos de ambos fabricantes (haciendo constar
en su embalaje “recambio original”); han establecido un
programa que generando una referencia de kit, engloba
dos, las de la correa y el tensor, con el fin de facilitarle la
labor al socio. A principios de mayo entraron en el alma-
cén los kits de rueda Flenor (alemanes) y los filtros de
aceite, aire y combustible Tecneco (italianos).

Manuel Alcalde nos habla de ello y de cdmo ve el
mercado.

¢C6mo va el grupo?

Manuel Alcalde: Bien: nuestro grupo esta vivo, seguimos
adelante con ilusion. Los objetivos marcados con los pro-
veedores se estan cumpliendo, y estamos superando en
unidades el 50% respecto al afio anterior (en el que se
incrementd un 100% respecto a 2007). Y estos resulta-
dos son sin incluir estos nuevos productos.

Ademas del almacén, el grupo muchos valores afiadidos
como el TecDoc desde nuestra intranet, tarifas orientati-
vas (creemos en precios bajos con descuentos bajos) en
funcién de los estudios comparativos, negociacién de
productos desde los propios componentes hasta bolsas,
precinto, cajas de cartén, etc.

La idea de crear el almacén ha tenido un buen desarrollo
y se ha visto que ha sido positiva para los socios: tienen,
como principales valores afiadidos, un almacén multipro-
ducto que, con 350 Euros de pedido (y, con las familias
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de producto, que son de rotacién, pueden hacer uno cada
dia) tienen los portes pagados, y les supone rotar el alma-
cén un ndmero mayor de veces sin tener que estocar
nada en su casa; estoy muy satisfecho personal y profe-
sionalmente de lo conseguido, aunque considero que atn
se puede desarrollar mas; de hecho, en este tiempo nos
han llegado mas oportunidades.

¢Como esperan acabar, pues, este ejercicio en Holy-
Auto?

Esperamos que aumenten nuestros resultados.

El aspecto del almacén es de un aprovechamiento total
del espacio, ¢se plantean cambiar de instalaciones?

Por supuesto que si. Pero esto sera cuando los socios lo
estimen necesario: el Consejo de Administracién y la
Junta General es la que decide; es verdad que, a la vista
de lo que hay, se nos esta quedando pequefio.

&Mas capacidad para nuevos productos?

No sé si quedan muchos productos de alta rotacion; si
hay un planteamiento mas definido acerca de los lubri-
cantes, la verdad es que lo estamos estudiando.

Creo que el mercado es cada vez mas global: mas fabri-
cantes se introducen en nuestro pais o con filiales o bus-
cando distribuidores (como seria nuestro caso) para ope-
rar en el mercado sin necesidad de tener que instalar un
almacén. Creo que los grupos tenemos una oferta muy
amplia como para escoger proveedores en los que cen-
trarnos (en una semi-exclusividad) y diferenciarnos, cosa
que hace unos afos era mas dificil: todos ibamos a nego-
ciar con la misma marca de un determinado producto. El
mercado esta cansado de estar masificado y de tener una
misma marca y estar en la calle peleando por precio.
Considero que con nuestra oferta, de calidad, consegui-
mos la diferenciacion.

&Como ve el mercado?

Creo que por los motivos que mencionabamos antes de
globalizacién (en la que ha tenido un papel fundamental
las nuevas tecnologias, los avances en logistica y en
transportes) va a haber una seleccién natural.

Cada empresa debe velar por su cuenta de explotacidn
y nosotros hemos buscado (y seguimos buscando) tra-
bajar con quienes nos aporten valores afiadidos que
consigan incrementar la rentabilidad de los socios.
Nadie se tiene que sentir perjudicado ni agredido: ini-
ciamos la trayectoria poco a poco, paso a paso y ahora
tenemos una experiencia que nos hace capaces de va-
lorar a los proveedores en funcion de nuestras necesi-
dades. Establecemos alianzas de beneficio mutuo, no
matrimonios para toda la vida.
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¢Cree que la dificultad econémica actual ha afectado a
la posventa?

La actividad ha bajado, y el usuario, ahora mas que nun-
ca, se informa mucho, compara precios, y esta mejor
dispuesto el taller que mejor oferta dé: el que valore mas
sumano de obra y pueda dar precio en la pieza tiene mas
futuro, y en Holy-Auto le proporcionamos esa pieza. Es
verdad que la morosidad puede ser un problema pero se
esta haciendo un seguimiento muy intenso; no creo que
haya sido tan grave en nuestro sector.

Y es mds, como uno de los sectores mas afectados por la
crisis ha sido el de las ventas del automévil, ha arrastrado
a los proveedores que si estan teniendo dificultades.
Algunos, graves dificultades. Y nosotros, en la posventa,
nos vemos afectados sin tener; en la actualidad algunos
proveedores deben bonus a la distribucion. Y eso cuando
la distribucion ha cumplido con la cifra y con el pago. Lo
que es doblemente injusto: la posventa multimarca estéa
sufriendo por una situacién que se ha creado en el canal
constructor que son quienes, cuando las cosas van bien,
los que tienen unas condiciones a las que no tenemos
acceso (en el producto de marca de constructor y en el de
las segundas marcas, con unas ofertas inalcanzables).
Nosotros hemos hecho nuestros deberes en la unificacion
de pedidos, etc. esperamos que los proveedores, precisa-
mente en estos momentos, aprecien que la posventa mul-
timarca esta a su lado apoyandolos. @
www.holyauto.com
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ANTE EINPROXIMO XXIl CONGRESO DE ANCERA QUISIMOS\
CHARLAR;_ON SU PRESIDENTE MIGUEL ANGEL CUERNO EN UN
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Para el presidente de la patronal de la distribucidn, el sector posventa es un privilegiado,
porgue la situacion que vive no es tan grave como en otros sectores; pero tiene la
necesidad de una revision de todos los apartados del negocio (especialmente distribucion,
y taller), estrechando lazos entre actores, vigilando la legislacién, y encontrando la
optimizacion de recursos y el control financiero necesarios para estar en pole.

| nuevo XXII Congreso de ANCERA

tiene como gran tema la consabida

Crisis. Pero la aproximacién que se

pretende es desde un punto de vista

positivo: hasta qué punto existe en el
sector, y qué acciones se llevan a cabo o se acon-
seja iniciar; y es que la vision del representante de
los distribuidores independientes espafioles no es
negativa: somos unos privilegiados, pero, €so si,
debemos aprovechar estos momentos para orga-
nizamos mejor en los negocios, hacer pifia entre
actores y vigilar la legislacion, para poder estar en
la mejor posicion posible cuando la economia dé
el giro positivo.
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Nos hablé de todas estas cosas y de algunas mas.

¢Como esta el sector de la posventa indepen-
diente?

De resultas de la grave crisis de ventas de vehiculos,
lo que afecta al sector tiene su efecto en los fabri-
cantes de componentes; estos estan pasando por
dificultades graves, puesto que estan con EREs que,
de continuar mucho tiempo provocan los cierres de
plantas: una grave destruccion del sector, ya que no
se crea otra de forma inmediata, sino que su espa-
cio la ocupara otra fabrica desde otro pais. Pero
esta no es la misma situacion que en la posventa,
que creo que esta bien porque, aunque cuando no
hay dinero no lo hay para nadie, estamos mante-

niendo unos 500.000 a 700.000 vehiculos que se
estan reparando y estan vivos; a la vez, si se va de-
gradando el poder adquisitivo de la gente, hay
usuarios que no pueden ir al concesionario, y con-
templa opciones més econdmicas: se piden mas
presupuestos, se buscan alternativas, etc. asi que
las grandes cifras de la posventa independiente han
crecido: SERNAUTO ha declarado que la parte pos-
venta independiente de sus socios ha crecido un
2%, y nosotros también. No se puede decir todos
los dias que estamos en crisis porque personas que
no estén bien informadas podrian tomar decisiones
erroneas: dar més descuento, reduciendo su mar-
gen porque piensa que necesita vender, perjudican-
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do su liquidez. También puede pensar que sile vaa
costar vender, tiene que proveerse de piezas mas
baratas, llenando el mercado de piezas de precio
bajo, que en muchos de los casos significan de
mala calidad perjudicando una imagen que nos ha
costado muchos afios elevar o llevandola al traste
en cuatro dias: en la carroceria, donde tenemos
unos productos estupendos aun nos dura el sam-
benito de tener piezas “que no encajan”.

Pero lo mas grave es que si tenemos un mercado de
100 de facturacién con 5,000 empresas y 70.000
trabajadores y se vende a precio bajo, ya se vendera
a 70, porque todo el mundo vendera a piezas de
baja calidad. En ese mercado ya no cabran 5.000
empresas y 70.000 trabajadores, el sector se hara
mas pequefio, empobreciéndose y no se podra ni
tener una gran flota de distribucidn ni repartir gratis
porque no habra margen.

Asi que estas cosas, que parecen una tonteria, van
ocurriendo si uno no deja de hablar de crisis.
Revisemos los mitos de la Crisis: ¢si no se venden
vehiculos es mejor para la posventa, porque se
repara mas?

No estoy en absoluto de acuerdo: uno puede ale-
grarse porque no se vendan coches porque su ne-
gocio se ird al traste en pocos afios. Hace falta que
se vendan vehiculos para que haya mucho parque.
Cuando esto es asi, el mercado aumenta para to-
dos: tenemos mas clientes. Si crece el sector con-

MEL 24

cesionario, parece que nosotros decrecemos y esto
no es asi. Ademas, cuando los vehiculos envejecen
muchisimo, tampoco los reparamos nosotros sino
que acuden al desguace, porque el poder adquisiti-
vo es tan pequefio que los repara él mismo...

Si es cierto que un paro momentaneo no nos viene
mal; pero sélo durante un cierto tiempo. Ahora creo
que estamos en ese momento: podemos no crecer
en 2009, o decrecer 3 puntos maximo, y no pasaria
nada.

Parece que los signos indican alguna luz...

Si en este tiempo, la situacién econdmica se estabi-
liza, se venderan vehiculos. Al menos, ya se ha acti-
vado el plan de ayuda directa del Gobierno Espafiol
-que ya era hora; entre otras cosas, en toda Europa
se le tachaba de insolidario, porque se estaban ven-
diendo el 80% de los componentes fuera de Espaia
para producir vehiculos en factorias de paises que
han activado las ventas gracias a planes de ayu-
da-.

El sector de la venta de vehiculos se ha movido
mucho y ha hecho una importante presion para
conseguir sus propoésitos; si se venden vehiculos,
tal como afirmas, el sector posventa mejorara
pero ése habra sabido aprovechar esta situacion
en la posventa?, porque ya hemos vivido grandes
oportunidades desaprovechadas...

Si, es verdad. A ver: nosotros tenemos la cuota de
mercado mas importante en la reparacion de auto-

maviles; tenemos una cuota de venta de recambios
mecanicos de mas del 80% por lo tanto, no se
puede decir que vamos a perder el mercado, por-
que lo lideramos. Lo que ocurre es que tenemos esa
cuota por varias razones: porque cuesta menos di-
nero ir a un taller independiente, porque somos
mas flexibles, porque damos plazos para pagar, etc.
por muchas razones menos por que tengamos una
buena imagen. Ha sido un mercado trabajado pero
no publicitado.

Ahora lo que hay que hacer es que, para el cliente
que venga a reparar su vehiculo al canal indepen-
diente por que no puede pagar un concesionario (es
decir, por obligacién, no por devocién), debemos
hacer un esfuerzo adicional por cuidarle, demos-
trarle lo bien que hacemos las cosas (lo cuidado
que tenemos el taller, lo buenos que son los recam-
bios, lo rapidos que le atendemos, etc.), sin perder
las ventajas que ya teniamos.

De nuevo el usuario en el punto de mi-
ra...Y la famosa campaiia para llegar a él
y que no llega a cristalizar, éno ayuda-
ria?

No, no estoy de acuerdo que no se hayan hecho
campafias. Las campafias que se han hecho desde
ANCERA en los Ultimos seis afios son las Unicas
que se han hecho en este pais y que nadie mas ha
hecho (ni los fabricantes de componentes, ni los
constructores, ni el Gobierno, ni los talleres). Los
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pdsters de ANCERA estan en todos los talleres, y
es0s son l0s que se le ensefia al cliente.

Pero para que cale entre el usuario de
forma generalizada, ¢no falta todavia
que el Gobierno apoye una campaiia
masiva, creada por la posventa, en los
grandes medios de comunicacién gene-
ralista?

Si, pero es muy dificil. Te cuento hasta dénde he-
mos llegado: Después de muchas visitas y explica-
ciones, que llevan su tiempo, hemos llegado a
convencer a la Directora del Instituto Nacional de
Consumo, Maria Angeles de las Heras, que apoye
una campafia hecha por nosotros con su logotipo,
porque es obligacién de la Administracion Central,
ya que es un tema de interés general. Pero para
hacer esa campafia hace falta mucho dinero; que,
aunque se tenga, considero que no iba a ser sufi-
cientemente efectiva.

Lo que esta pasando (y eso me lo ha contado el
presidente de CETRAA con casos concretos), es
que los usuarios que ven los carteles alusivos a que
en el taller multimarca se puede hacer el manteni-

La bujia N° 1 en el mundo*

MGK &5 equipo original en: Alfa Romeo « AMG Mercedes « Aston Martin = Audi « Bentley « BMW « Citrogn « Daewoo
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UN PASEO POR EL ANTIC CAR CLUB DE CATALUNYA

miento del vehiculo sin perder la garantia del cons-
tructor; preguntan si es verdad, piden presupuesto
y deciden reparar en nuestro canal.

Pero el discurso de la falta de dinero
para hacer campaiias es verdad si pen-
samos en publicidad convencional, pero
quiza hay otras formulas para hacer
llegar al usuario el mensaje de la pos-
venta...

Si, se pueden hacer campafias con las organiza-
ciones de consumidores, creando noticias con
un enfoque que despierte su interés, etc.; pero
es que calar en el gran publico es complejo.
Poco a poco vamos consiguiendo cosas: una
tribuna de opinién aqui, una tertulia alla; preci-
samente  hemos contratado a Delia

Fernandez, de Fa Comunicacion, para que nos
ayude a llegar a la prensa generalista y ya he
hecho este afio unas diez entrevistas en radios,
en horario prime; pero es que nadie tiene idea de
nosotros (i los tertulianos, ni los que te escu-
chan) y tienes que explicar muchas cosas en

poco tiempo; para que se entienda bien el men-
saje, tienes que insistir mucho; y es cierto es que
las normas del Reglamento sorprenden fuera de
la profesion, y que a priori les parece muy intere-
sante, pero luego también tienen que lidiar con
sus departamentos de publicidad, cuyos anun-
ciantes en muchos casos son las marcas cons-
tructoras, y ahi se frena la repeticion.

He hecho muchos esfuerzos por llegar al usuario
final, y tengo asumido que el sector en pleno no va
a poner dinero para hacerlo; primero porque se
mira mucho al ombligo, segundo porque hay mu-
chas rencillas bajo cuerda, y tercero porque todos
dicen que lo haga el otro.

Es verdad que los fabricantes y la distribucion
han puesto mucho dinero, pero mucho no es
suficiente para llegar al usuario, asi que ahora
nos centramos en hacer llegar el mensaje al
taller, que es nuestro publico objetivo y nuestro
cliente: les repetimos miles de veces a 40.000
talleres nuestros mensajes para que se los ha-
gan llegar al usuario final.

Hay talleres que se quejan de que el
estado actual de la profesion ha evolu-
cionado mucho pero que, hasta hace
poco, tampoco ha habido una sistemati-
ca de comunicaciones como la que tiene
el canal constructor para la venta de
recambios, y que el que el taller no es-
tuviera preparado informaticamente ha
sido un mito inexacto que se ha esgrimi-
do en su contra...

Eso se lo he oido yo sélo a dos personas. Los re-
cambistas a los talleres les ayudan en todo lo que
pueden y mas, porque son sus clientes. El taller es
un cliente muy mimado, porque la distribucién es
consciente de que es su gran fuerza.

Los que no saben nada del sector dicen que los
constructores traen la pieza a casa y dan descuen-
to, y algunas cosas mas, pero es que la logistica de
la distribucién independiente es bastante mas agil,
intensa y flexible en el cobro (que no pedimos un
ndmero de cuenta previa entrega, sino que damos
un recibo para su cobro posterior) que la del cons-
tructor.

A quien dice estas cosas le explicaria, por sialin no
se ha enterado, que los mismos que le venden las
piezas, al conductor le dicen todos los dias que
ellos si que saben reparar el vehiculo, si que tienen
gente formada, si que estan preparados y no como
“esos talleres”. Y que les ponen verdes.

Le diria que cémo va a llenar su casa de cajas con
marcas de constructor, cuando él es Talleres Juan
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Espafiol, de toda la vida; que para qué les va a hacer
publicidad.
Le demostraria que hay que tener poca cabeza
para hablar de que en un faro le hacen un 30%
(cuando nosotros lo hacemos toda la vida) y no
darse cuenta de que en la pieza cautiva, que es
la que mas dinero cuesta, le hacian un 20% y
ahora le hacen un 5%. Los talleres multimarca
suelen ser concertados con las aseguradoras, y
le tienen que pagar a las aseguradoras el 7 o
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10% de la factura de un golpe, asi que si se ha
comprado a una marca el recambio cautivo con
el 5% y se tiene que pagar el 10%, el taller lo
tiene que poner de su bolsillo. O sea que le
empobrecen. Y esto pasa todo los dias. Todavia
no se dan cuenta de que hay que protegerse,
que debemos proteger a los talleres multimar-
ca, porque los grandes se protegen ellos solos.
Yo creo que el taller independiente, ademas, tiene
que comprar en el canal multimarca por muchas
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otras razones: servicio, precio, cercania, flexibili-
dad, crédito, trato personalizado, etc.

¢Cuales son los problemas reales de la
Distribucién, qué deberian hacer para
afrontar estos momentos y qué ayudas
reciben desde ANCERA para ello?

Especialistas

en filtracion y termico
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El Antic Car Club de Catalunya

En el corazén de Barcelona, en el nimero 182 de la Via Augusta, esta emplazado el Antic Car
Club de Catalunya, un museo de coches clasicos impresionante, pero discreto, especialmente
dirigido a sibaritas del automévil.

Fundado en 1974, es la obra de un grupo de entusiastas del automavil. En sus 1.200 metros cua-
drados de superficie se pueden contemplar auténticas joyas de automaviles clasicos. En total,
estdn expuestos mas de cincuenta coches de marcas como La Cuadra, De Dion, Bouton, David,
Hispano Suiza, Bugatti, Ford, Citroén, Fiat, Packard, Mercedes-Benz, Rolls Royce, Pegaso,
Bentley, Cadillac, Alfa Romeo, Jaguar, Ferrari o Maserati. Este impresionante parque, ademas,
se renueva periédicamente porque el Antic Car Club de Catalunya realiza numerosas activida-
des, entre ellas, la participacién en rallies de época a nivel internacional en la que los vehiculos
expuestos ven la luz y salen a competir para deleite de los que los pueden contemplar.

Si visitar el salén es toda una experiencia para cualquier visitante (damos fe de ello), para los
socios es mucho mas, no sélo pueden admirar las obras de arte en forma de cuatro ruedas que
se exponen, sino que el Antic Car Club les ofrece un servicio de bar y de restaurante en el que
semanalmente disfrutan de un ambiente distendido. Decimos semanalmente porque en este
Museo los socios celebran reuniones cada semana para organizar eventos, salidas o, simple-
mente, conversar entre amigos. Por otra parte, tienen el aliciente de la biblioteca de consulta,
donde se ha recopilado abundante y literatura técnica de esas bellezas clasicas (a veces muy
dificil de encontrar) que se ha habilitado en el Museo, asi como la revista Antic Car Club, que se
edita desde 1978.

Como ya hemos apuntado, las actividades que organiza el Antic Car Club son variadas. Ademds
de las reuniones semanales, los rallies de clasicos y las salidas (muy habituales) o concursos de
elegancia, organiza las denominadas “Grandes Pruebas” para coches anteriores a 1942 y que
realizan rutas impresionante como la de Barcelona a Moscl, la de Barcelona a Baviera, la ruta
transpirenaica o la del Montseny. Prueba del dinamismo del Antic Car Club de Catalunya es el
hecho de que es la entidad que aporta mas vehiculos al Rallie de Clasicos de Sitges, el mas
prestigioso que se celebra en Espafia.

La junta directiva de este Museo tiene claro que para exponer estas piezas de coleccionistas
debe mantener intensas relaciones con las marcas y sus clubes. Y asf, lo hace, el Antic Car Club
mantiene estrechas relaciones con el Club Hispano Suiza, el Club Mercedes-Benz de Espafia, el
Club Alfa-Romeo de Catalunya, el Club Mini Cooper o el Club Roadsters.

Por los vehiculos expuestos y por las actividades desarrolladas, el Antic Car Club es mucho mas
que un Museo, es un interesante lugar para visitar.

El Presidente del Antic Car Club de Catalunya es Pablo Gimeno. A ély a su predecesor en el
cargo, José Bascones, queremos agradecerles desde estas lineas todas las facilidades que
nos han dado para acceder a sus instalaciones a la hora de realizar este reportaje y la amable
atencidn que nos han dispensado.
www.anticcar.com

Pablo Gimeno es el actual Presidente
del Antic Car Club de Catalunya, un mu-
seo con pedigri.
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La Distribucién, fundamentalmente, se tiene que
preocupar de que todos los marcos legislativos le
sean favorables. Como se esta legislando constan-
temente, hay que procurar estar sobre los temas y
evitar que se vea atrapada en obligaciones legales
que le impidan trabajar mejor o le produzcan mas
costes: los SIG del aceite, neumatico, baterfas, VFU,
importaciones de piezas que no cumplan homolo-
gaciones, etc.; por supuesto, que se cumpla el ac-
tual Reglamento, y velar por que los cambios no
vayan en contra de nuestros intereses.

No parece que las perspectivas sean
muy favorables...

Si, esta la cosa dificil. La Comisién Europea, en
privado dice que preferiia que no hubiera
Reglamento, porque tiene otras normas que lo
protegen todo. Nosotros insistimos en lo contrario.
Ante la tesitura de tener que elegir entre ausencia
de Reglamento o que el usuario esté protegido,
creo que la CE prefiere esto ltimo, y si no nos de-
muestra que mediante el Tratado de Roma estéan
protegidos, tendra que renovarlo.

Ademas, todo los sectores del automévil en
Europa, hasta CECRA (los reparadores lo que
para mi ha sido una sorpresa), piden que se
renueve (menos ACEA, los constructores), asf
que Somos mayoria.

Pero no estan claras las cosas...

No, no; hace dos afios que dije (y a nadie le gusto)
que parecia que las cosas iban por senderos peli-
grosos; aun asi, hay movimientos valiosisimos
como la Euro 5 la informacién técnica tiene que
estar disponible antes de que el vehiculo salga a la
venta; eso seria un gran avance.

Yo creo que la Comisién Europea lo que tiene que
hacer es renovar el Reglamento, porque se lo pide
todo el mundo; habria que incluir un par de cosas:
una, la informacién obligada a los consumidores
(que no se han enterado de sus derechos), y solu-
cionar el tema de la prohibicién de la venta a inter-
mediarios (el origen del problema con Citroén), y
que ademas no estaba en el espiritu del
Reglamento (aunque se va diciendo por
escrito), y eso hace que las marcas lo puedan
incluir en los contratos.

¢En qué ayuda ANCERA hoy a la
Distribucion?

La Distribucién se tiene que dejar ayudar mas, pero
ahora estamos en un buen momento: nos conocen
bien, saben que somos su patronal y que pueden
utilizarnos. Otra cosa es que se impliquen en su fi-
nanciacion de forma masiva, porque las cuotas las
pagan los grupos.

¢las tiendas también la conocen?, por-
que los grupos esta claro, pero...
éveremos mas tiendas en el Congreso?
Las tiendas conocen ANCERA, y nos llaman cada
dia. El sistema funciona magnificamente: la tienda
llama a su Grupo con un problema, el gerente le da
el teléfono de ANCERA y le dice que nos llame, que
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le ayudaremos. Y nos llama. Y le ayudamos. Y el
hombre estd encantado. Y llama al gerente y le dice
lo contento que esta. Y el gerente nos llama a noso-
tros y nos lo cuenta.

Pero no sé si la tienda va a venir al Congreso.
¢Has tirado la toalla?

iNo, no, que va, que va!, ipero si el formato de
este aflo es para que tengan mas protagonismo

tes de los grupos que les pregunten a las tiendas
qué les preocupa; no porque no lo sepamos,
porque en la directiva hay buenos recambistas,
sino para que den un primer paso en la implica-
cién. También hemos animado a los Grupos a
que vengan con toda su Junta Directiva. Serca,
por ejemplo, lo hara. Si vinieran todas las Juntas
habria mucho recambista.

En el Congreso de Barcelona hicimos una prueba:
habia unas 30 tiendas de recambio de Barcelona,
pero estaban muy incémodas, todas juntas en una
esquina. Si una tienda de ese grupo va solo a
Santander, se puede sentir mal; y no porque no sea
importante, que lo es y mucho (y asf lo relatara el
proveedor que le vende), pero en ese ambiente, al
no tener el habito, porque a estas cosas van los
Gerentes del grupo, estan incomodisimos; y mas
en las charlas del café.

Este afio no habrd mas de 270 personas, por-
que la sala no lo permite. Sera un congreso con
buena asistencia (muchos profesionales son
300y poca 150).

¢Qué otras particularidades tiene el
Congreso de este afo?

Hemos detectado que la posventa lo que quiere
es un punto de encuentro y alguna ponencia.
Asi que hemos generado un gran punto de en-
cuentro, en el que va a haber muchos momen-
tos de compartir buenos y divertidos momen-
tos, y un gran debate con 32 profesionales, en
dos grupos de 16 (8 fabricantes y 8 recambis-
tas), que intercambiaran opiniones sobre un

par de ponencias troncales. Y estaran modera-
dos por vosotros. Creo que serd interesante; un
formato tipo 59", con 90" totales, de manera
que quien mas hable lo hard algo mas de un
minuto. Por lo que ganaremos en claridad y
concision.

Estoy convencido de que gustara la intervencion del
Presidente de Cantabria porque es un comunicador
nato y un experto en economia. Ademds, igual
Antonio Creus al final nos dice lo que ha decidi-
do la Comisién Europea sobre el Reglamento (por-
que hasta junio era el plazo).

La medalla se la damos a Carlos Echeverria,
merecidisima y como igual trae a personas que no
son socios de ANCERA, hemos pactado unas con-
diciones econdmicas que lo favorezcan.

La sala es muy envolvente, asi que habra cierto

problema para moverse, no habrd pasillos.

Y para el dia anterior como jugamos el partido de
futbol, habrd momentos muy distendidos que luego
culminaremos al cenar en el barrio pescador, en
Los Pefiucas (que es del padre del jugador Ivan de
la Peria).

Asi que habra mucho tiempo para divertirse, con lo
que pediré que respeten los tiempos de la ponen-
cia.

Para terminar: ¢ANCERA esta activa?,
éo lo esta menos que antes?

ANCERA estd muy activa. Trabajamos muchisimo,
en cuestiones de mucho calado, en las que hay
muchas voluntades, a veces encontradas, que hay
que consensuar; precisamente por ello, y porque
tienen un discurrir con negociaciones complicadas,
no se pueden comunicar en el dia a dia. ®
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Programa XXIl Congreso ANCERA

Viernes 3 de junio

18:00 - 20:00 Triangular Internacional de Fitbol
de la Posventa

Campos de sport del Sardinero

22:00 Cena-Tapeo en Los Pefiucas

23:30 Casino de Santander- Se ofrece la
posibilidad de entrada y una copa gratis.

Jueves 4 de junio

09:30 - 09:45 Bienvenida al Congreso-
Alcalde de Santander limo. Sr. D. Ifiigo de la
Serna Hernaiz.

09:45 - 10:15 Leccion inaugural- Presidente
de la Comunidad Auténoma de Cantabria,
Excmo. Sr. D. Miguel Angel Revilla

10:15 - 11:30 12 Ponencia/Debate - 90” -
“¢CRISIS?”

Presentador: periodista

Ponente: Francisco Marin, CHOICE

12 PARTE: Visién desde el punto de vista
financiero (Ej. Financiacion)

Intervienen: 8 fabricantes - 8 distribuidores
Moderador: Prensa

11:30 - 12:00 Pausa café
12:00 - 13:30 12 Ponencia/Debate - 90”

22 PARTE: visién desde el punto de vista
comercial (Ej. Impagados)

Intervienen: 8 fabricantes - 8 distribuidores
Moderador: Prensa

14:00 - 16:00 Comida en PALACIO EXPOSICIONES

16:00 - 17:30 22 Ponencia/Debate - 90” -
“PRODUCTIVIDAD EN NUESTROS
NEGOCIOS”

Presentador: periodista

Ponente: Pablo Laguna, Economista y MBA

13 PARTE: ¢Cémo hemos trabajado?

Intervienen: 8 fabricantes - 8 distribuidores
Moderador: Prensa

17:30 - 18:00 Pausa café

18:00 - 20:00 22 Ponencia/Debate - 90"

22 PARTE: {Cémo vamos a seguir trabajando?
Intervienen: 8 fabricantes - 8 distribuidores
Moderador: Prensa

20:00 Conclusiones del congreso a cargo del
Presidente de ANCERA, Miguel Angel Cuerno

21:30 Cena de clausura en HOTEL BAHIA
Entrega insignia de oro ANCERA y
homenaje a Carlos Echeverria

el dato que le
faltaba al lector
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STANDOX AMPLIA EL STANDOX CONSULTING

cabinas de pintura

Standox ha incorporado nuevas herramientas de ayuda
al taller que se enmarcan en el servicio de consultoria
Standox Consulting y ha presentado el concepto Standox
Efficient. Con ambas iniciativas este fabricante de pro-
ductos de repintado proporciona al taller soluciones téc-
nicas, financierasy de gestion para mejorar la rentabilidad
y competitividad de su negocio. Dentro del contexto eco-
némico actual, estas herramientas se tornan mas impor-
tantes que nunca ya que ayudan a incrementar la renta-
bilidad del taller de carroceria y pintura.

El servicio Standox Consulting se estructura en seis mé-

dulos: Productosy Procesos; Tecnologia de la Informacién;
Organizacion y Gestion; Marketing y Ventas; Seguridad,
Salud y Medioambiente y Distribucion. Estos se pueden
aplicar de forma combinada o por separado y cada uno de
ellos aporta herramientas para mejorar en las areas de
cada modulo. En la practica, el Standox Consulting ayuda
al taller en cuestiones tan fundamentales como identifi-
car la productividad y demas ratios clave de rendimiento
para asi establecer una estrategia que garantice la viabili-
dad del negocio.

€ www.standox.es

PRIORIDAD AL AHORRO DE TIEMPO Y DE MATERIALES CON SUS SISTEMAS DE PINTURA
SPIES HECKER APUESTA POR LA RENTABILIDAD

Spies Hecker, fabricante aleman de pinturas
para automocion, ofrece al profesional del ta-
ller de carroceria y pintura una amplia gama de
productos de repintado, todos desarrollados
para mejorar la rentabilidad del taller, es decir,
que el pintor ahorre tiempo y materiales con
los productos Spies Hecker.

Samuel Martinez, Responsable de Formacion de
Spies Hecker en Espafia, explica esta estrategia:
"El compromiso de Spies Hecker es ofrecer solu-
ciones a través de sistemas integrados” Y afade:
"Cualquiera que sea el trabajo -repintado de

automocion, industrial, pintura para vehiculos
comerciales, reparacion rdpida o trabajos sobre
piezas de pldstico-, todos los productos que ofre-
ce Spies Hecker se combinan a la perfeccion, ya
que forman parte de sistemas modulares disefia-
dos para satisfacer las necesidades de los talleres
de chapay pinturd’

La gama de repintado Spies Hecker abarca to-
dos los productos posibles, desde imprimacio-
nes hasta barnices y son perfectamente com-
patibles entre ellos.

€ www.spieshecker.es
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TTS TOOLTECHNIC LANZA
PULIDORA Y ASPIRADORES

Desde Barcelona llega lo ultimo de TTS
Tooltechnic Systems, los sistemas mdviles
de aspiracion Cleantex CT 26 y Cleantex CT 36
y la pulidora Shinex Rap 150. Los tres son
productos Festool.

Las Cleantex se caracterizan por incorporar la
bolsa filtrante selfclean, de reciente desarro-
llo y cuyo efecto autolimpiante se adapta a la
geometria del deposito. Asi mismo, gracias a
su material flexible de velldn, se desinfla en el
momento de la desconexion. El polvo se sa-
cude con un procedimiento Unico vy, de este
modo, se impide la formaciéon de masas de
polvo. La ventaja de este método es que con
una elevada potencia de aspiracion constante
se aspira hasta cuatro veces mas de polvo
fino que con los filtros de papel convencio-
nales. Por otra parte, una turbina de gran
potencia proporciona un rendimiento de as-
piracion muy elevado, a pesar de su reducido
peso y tamafio, mientras que un freno inmo-

LA CINTA DE ENMASCARADO 4381 EASY
FOAM Y EL CATALOGO DE DISPENSADORES

vilizador integrado aporta una estabilidad a
prueba de vuelcos sobre cualquier base. Las
Cleantex también se equipan con rodillos de
direccion giratorios y con ruedas traseras de
un material que no causa abrasion. La varian-
te CT 26 alcanza un volumen maximo del
deposito/saco filtrante de 26 litros y la CT 36,
de 36 litros.

Por lo que respecta a las caracteristicas técni-
cas de la pulidora Shinex Rap 150, ésta puede
girar tanto en la gama de revoluciones baja y
exigente de las 400 revoluciones como en la
gama alta de hasta 2.100 revoluciones. Con
una empufiadura ergondémica, un bajo peso y
un material softgrip de alta calidad, puede
controlarse de forma comoda y segura. Para
transmitir la potencia a la superficie de forma
optima, Festool ha disefiado la maquina con
una posicion practicamente tendida; ademas,
permite acceder a puntos de dificil acceso y
presenta un centro de gravedad mas bajo y

equilibrado. El manejo diario resulta muy prac-
tico gracias al bloqueo del husillo y al poliure-
tano, robusto v sin friccion. Gracias a un inte-
rruptor acelerador, puede ajustarse individual-
mente el numero de revoluciones deseado. El
engranaje de dos etapas le otorga robustez y
capacidad de carga. Un disipador de calor en-
fria el aire y evita que la maquina se caliente en
exceso si debe permanecer en funcionamiento
durante un tiempo prolongado.

€ www.festool.es

LA PLATAFORMA DE E-LEARNING
DE CENTRO ZARAGOZA

NOVEDADES TESA

tesa acaba de presentar un pro-
ducto ideal para los talleres de
chapa y pintura. Se trata del
burlete 4381 Easy Foam, una
cinta de enmascarado que evita
que el polvo y la pintura ensu-
cien los marcos de las puertas,
los maleteros o cap6s garanti-
zando asi un acabado limpio y
de calidad. En aras de facilitar el
trabajo del profesional esta cinta
es muy flexible para adherirse
perfectamente sobre cualquier
superficie, aunque sea curvada.
El modo de uso no presenta difi-
cultades: se coloca en el interior
del marco para asegurar que el
angulo entre el perfil de sellado
y las paredes del vehiculo es el
deseado. De esta forma, la pin-
tura se aplica solo donde debe ir,
quedando solo una leve capa de
pintura a lo largo del burlete. La
firma fabricante
también asegura
que es facil de rom-
per con las manos
sin que ello supon-
ga perder la forma
o la posibilidad de
unir los extremos
sin problemas. Su
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y se puede utilizar en aplicacio-
nes con temperaturas de secado
de hasta 80°C. El burlete de en-
mascarar 4381 Easy Foam de
Tesa esta disponible en diame-
tros de 13 y 19 milimetros y en
un perfil tnico redondo (0) para
evitar aristas de pintura visibles.
Por otra parte, tesa ya dispone
de nuevo catalogo de dispensa-
dores el cual reune 21 variantes
distintas. Asi, el catalogo se divi-
de en cuatro categorias de uso:
manuales, de sobremesa, auto-
maticos y especiales. A su vez,
estas categorias se subdividen
por sus mecanismos: dispensa-
dores singulares, clasicos, ma-
nuales, con cierre de bolsas, se-
miautomaticos, 100% automati-
cos y especiales para cintas de
doble cara, asas manuales o cin-
tas de sefalizacion. El catalogo
también detalla las cintas adhe-
sivas de tesa para cada dispen-
sador.

€ www.tesatape.es

adhesionesbuena

NACE EL CAMPUS CZ

El Instituto de Investigacion de Vehiculos
Centro Zaragoza ha puesto en marcha el
Campus CZ, una plataforma de E-learning
a través de la cual impartira formacion
permanente a todos los sectores profe-
sionales dedicados a la reparacion,
gestion y control de los dafios materia-
les de los vehiculos siniestrados. Los
talleres de carroceria y pintura tam-
bién pueden formarse a través de
esta nueva ventana virtual.

Los cursos ofertados en el Campus
CZ se desarrollan exclusivamente
on-line (100% a través de internet).
Se accede al campus a través de la
web de Centro Zaragoza (www.
centro-zaragoza.com) y el aprendi-
zaje, segun el centro de investigacion, es sencillo e

intuitivo, realizandose a través de textos interactivos, animacio-
nes, graficos, videos, audios, foros, chats, videoconferencias, etc.
Todos estos materiales y actividades estan tutelados por los pro-
fesores e investigadores de Centro Zaragoza.

Con la creacion del Campus CZ el objetivo es que el alumno op-
timice su tiempo y se ahorre desplazamientos, todo para compa-
tibilizar mejor la actividad laboral y formativa. La metodologia
permite gestionar el aprendizaje segun el ritmo que desee y
siempre apoyado por un docente virtual con experiencia profe-
sional avalada.

Centro Zaragoza, con motivo del lanzamiento del Campus CZ,
ofrece promociones muy ventajosas para que los profesionales
de la reparacién y evaluacién de siniestros de automoviles se
apunten a realizar cursos on-line.

€) www.centro-zaragoza.com
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TIEMPOS Y MATERIALES DE PINTURA 2009

Una nueva actualizacién del tradicional y exitoso baremo de pintura
CESVIMAP: Tiempos y Materiales de Pintura 2009 se vuelve a poner en el
mercado.
En esta ocasidn, cuenta como novedad la incorporacion del barniz antirra-
yado que algunas marcas ofrecen en sus vehiculos, y que conlleva un au-
mento en el tiempo de pintado y en el coste de los materiales. De este
rl":l"'JJF’UEi \ modo, el gsuario puede _seleccionar esta opcidn, e incorporarlo a su presu-
; r‘ puesto u érden de trabajo.
£ ] ﬁ}", ALES Tiempos y Materiales de Pintura incorpora en su actualizacion los modelos con
' mayor aceptacién en el mercado, asf, para el afio 2009 serédn 43 las marcas re-
presentadas, con 635 modelos de vehiculos, y 1261 versiones de carrocerias.
Como siempre, se pueden seleccionar elementos metalicos o plasticos de los
turismos, monovoltimenes, todoterrenos, furgonetas y furgones.
El baremo de pintura de CESVIMAP estara disponible durante el mes de ju-
nio de 2009.

CURSOS CESVIMAP 2° TRIMESTRE

Algunos de los cursos que impartird CESVIMAP durante el segundo trimestre de 2009 son:

Carroceria - Sustitucién y reparacién de lunas: 15 y 16 de junio
- Practico de pintura; 24 al 26 de junio

Pintura - Colorimetria y difuminados: 17 al 19 junio

- Peritacion vehiculos industriales: 22 al 25 junio
Peritacion - Peritacién de automoviles: 29 junio al 3 julio

- Iniciacidn para peritos tasadores de automoviles: 13 al 24 julio

CESVIMAP impartird en el se-
gundo trimestre de 2009 una
amplia variedad de cursos. Los
tradicionales cursos de carroce-
riay pintura cuentan con un
gran contenido practico para
aprender las ultimas técnicas de

reparacion, como Sustitucion y

reparacion de lunas del auto- I]]D C| aC|0 a [E]
mdvil, Curso prdctico de pintura m

y Colorimetria y difuminados, e"t'a('HQn
éste Ultimo con las técnicas AthméVileS

para el dominio del ajuste del
color y las especificas de aplica-
cion.

Peritacion de vehiculos indus-
triales se dirige a peritos de au-
tomdviles que quieren diversifi-
car conocimientos hacia la valo-
racion de otro tipo de vehiculos.
Iniciacion a la peritacion de au-
tomoviles y Peritacion de auto-
maviles son cursos con un alto
porcentaje de pruebas sobre ve-
hiculos reales, que posibilitan
un ejercicio profesional con alta
demanda.

La convocatoria tendra lugar de octubre
a enero de 2010, con una duracién de
90 horas y una metodologia tutelada al
100% por profesores técnicos en for-
macién on line de CESVIMAP.

Este curso tiene como objetivo ensefiar
la practica pericial, conociendo qué da-
fios puede sufrir por colisién diversos
vehiculos, asi como manejar las distin-
tas técnicas para la valoracion de su
coste y su reparacion.

CESVIMAP: Ctra. de Valladolid, km 1 05004 Avila. Tel: 920 206 300. Fax: 920 206 316

cesvimap@cesvimap.com  www.cesvimap.com
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La compariia engloba una serie de
productos a través de cuatro unidades de
negocio que pueden complementarse o
emplearse de forma independiente;
suponen dar mayor servicio al mejor precio
a aseguradoras, compafiias de renting,
talleres y usuarios, entre otros actores.

.

VFESIONAL ¢/ ECOfecqmb.lg

2000

PROFESIONAL CAR SE PRESENTA COMO PLATAFORMA ON-LINE PARA LA
INTEGRACION DE SERVICIOS EN LA GESTION INTEGRAL DE SINIESTROS

LLEGAN LOS “FACILITADORES”

| pasado 20 de mayo se celebrd en el Palacio de Congresos de
Codrdoba la I Convencidn de la plataforma Profesional Car, una
compaiiia que, creada en 2001 y con razdn social en Cordoba
(aunque una de las unidades de negocio se radica en Toledo),
han creado una potente plataforma que opera (en Espafia y desde hace
poco, también a nivel internacional) basandose en Internet (tecnologia
Ajax, Cliente-Servidor QSL Server) y a partir de cuatro plataformas de
negocio: Autoresiduos, PericialCar, AlkiCar y Ecorecambios, que
funcionan de forma independiente, aunque entre ellas se crean
conexiones que amplifican sus potencialidades.
Esta liderada por Juan Alba, Javier Blasco y Gaizka Rodriguez que, a lo largo
de la jornada, se presentaron como intermediadores entre los diversos
profesionales que trabajan en el universo de la gestion de siniestros o averias
mecanicas, que son: entidades aseguradoras, compaiiias de renting, de rent-
a-car, asistencia, claims management, talleres de carroceria y pintura o
mecanica, fabricantesy concesionarios de vehiculos, péritos y coordinadortes
periciales, centros de descontaminacion, proveedores de recambios; de
hecho, esta también abierto a los usuarios aunque, a tenor de lo visto, deban
ser usuarios algo “avanzados” en el metalenguaje sectorial. En este tiempo
han conseguido 105.000 operaciones realizadas y mas de 2000 clientes,
proporcionandoles la mejor solucion al mejor precio, de forma transparente
y con operaciones perfectamente registradas y presupuestadas dado que, en
las diversas funcionalidades, se despliegan menus con opciones (en las que
figuran documentacion diversa, fotografias, precios, presupuestos,
validaciones, modelos, piezas, referencias, motorizaciones, recambios en
opcion de los modelos, alertas de subasta, etc) que definen al detalle
cualquiera de las actividades.
De hecho, la palabra mas utilizada a lo largo de la presentacion de las
unidades de negocio fue "integracion”; y es que, la mayor gracia de la
plataforma es haber creado una herramienta muy potente que integra
soluciones de peritaje de varias compafiias (sea con las herramientas
de Audatex, Eurotax o GT Estimate), valorizacion y subasta de vehiculos
accidentados (enlazando la labor realizada por Centro Zaragoza con su
aplicacion informatica), alquiler de vehiculos low cost, comercializacion
de recambios (con las disponibilidades de los recambios OE, OES IAM o
Reciclaje, estos ultimos de CAT y denominados “ecolégicos” y con un
plazo de entrega que estiman en 24 horas y facilitando la logistica -
en breve van a crear TransporCar para definir mejor este aspecto-).
Durante la presentacion se pudieron ver las demos de cada una de las
cuatro aplicaciones de software, grabadas en videos explicativos, ademas
de escuchar las intervenciones de compaiiias relacionadas con Profesional
Car. Las ponencias estuvieron a cargo de Joan Escamilla, country manager
Spain de Innovation Group (que integra a Nobilas -antes del Grupo Akzo
Nobel- y, desde hace unas semanas, CEl - antes del Grupo PPG- ambas en
el entorno de las compafiias de claims solutions), Mariano Bistuer,
subdirector general de Centro Zaragoza (quien realizd una rapida pero
precisa radiografia de las actividades del centro, con nuevas instalaciones
en Motorland, Alcafiiz, Teruel, dentro de la Ciudad del Motor, ademas de
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dar a conocer el recientemente creado Campus CZ, la plataforma
e-learning), Javier Velasco, director general de Audatex (quien menciond
el liderato de la compafia, parte del Grupo Solera, en los datos de siniestros
y su trabajo con los datos de vehiculos de los constructores chinos Geely y
Zhonghua), y Edwin Acosta, director general de Eurotaxglass's (que
coopera con profesional car con diversas herramientas como IDD, Green
Data, Repair Estimate o Link 7).

Durante la Convencion, se concitaron casi 200 profesionales de las compafiias
aseguradoras (estaban convocados Axa, Allianz, Mutua Madrilefia, MAPFRE,
Catalana Occidente, Generali, UNESPA, etc.), renting (Car Lease, Lease Plan),
rent-a-car (Europcar), asistencia (se habia convocado a RACE y RACC), o
representantes de redes multimarca como Eurotaller (asistieron Fernando
Pardo y Antonio Pefia), ademas de miembros de la prensa, todos invitados a
la presentacion oficial (en formato de Convencion) de lo que hace y pretende
hacer esta compafiia. «

o www.profesionalcar.com

www.ecorecambios.con
www.autoresiduos.com

pariclnlcﬁ_iﬁqj
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Pintura

Mantenimiento de
las cabinas de pintado

La cabina es uno de los equipos que mayor
mantenimiento requiere, por su complejidad,
frecuencia de utilizacion y por la importancia
de las aplicaciones que se realizan en su
interior. Por estos motivos, es necesario
realizar un correcto mantenimiento de esta
instalacion, asequrando un ambiente sano y
seguro para el pintor.

Las principales partes que compo-  La utilizacién de la cabina es dis-
nen una cabina son las paredes, las  tinta en cada taller, por lo que la
| mparas, las puertas, las rejillas de  frecuencia con la que se realice su
piso, la turbina de extraccion, el  mantenimiento debera adaptarse a
quemador y los filtros. cada caso concreto.

Paredes

En las paredes se acumula la suciedad y se depositan las

pulverizaciones procedentes del pintado. Adem s del aspecto

estatico, este hecho origina los siguientes inconvenientes:

- Reflexién irreqular de la luz.

La luz reflejada por las paredes influye en la apariencia del color del vehi-
culo, pudiendo provocar errores en la igualacion de color.

Lamparas

Cuando la pulverizacion se deposita en los cristales que protegen las [am-
paras, disminuye considerablemente la intensidad de la luz.

Por ello, se debe realizar una limpieza cada 30 dias, con aire a presion o
con estropajo fino de aluminio, si la pulverizacién ha sido directa.

También se pueden utilizar otros productos para limpiar, como rascavidrios .r”f-_f-—r""—d‘ WAPW
e . . . . . . . . - r . - E

0 pl.ast|l'|nas I|mp|aY|drlos. El fn_a’ntenlm_lento de las lamparas también se =7 .. pinturaenla cabina

realizara con la cabina en posicién de pintado. pp—

La iluminacion de las lamparas fluorescentes disminuye su eficacia con el

tiempo. Para evitar problemas de igualacion de color han de sustituirse
los tubos periddicamente, sin esperar a que se fundan.

- Aumento de defectos de pintura. Las part culas acumuladas en las pa-
redes se pueden desprender debido a las corrientes de aire y depositarse
sobre el vehiculo, originando defectos.

Para que esto no ocurra, las paredes deben limpiarse aproximadamente
cada 15 dias y pintarse cada 3 meses, siempre que se utilice la cabina de
forma regular.

Para pintar la cabina, primero se deberan lijar las paredes y después aplicar
color blanco con pistola aerografica.

Una alternativa mas sencilla es aplicar una laca pelable sobre la pared, con
el color en buen estado. Su aplicacion se realiza con pistola aerografica y
es facil de sustituir cuando se cubre de pulverizaciones.

Durante todo el proceso de mantenimiento de las paredes se debe tener la
cabina encendida, en la funcién de pintado, para que se haga un barrido
correcto de las particulas que se desprenden.
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Lamparas

Cuando la pulverizacion se deposi-
ta en los cristales que protegen las
lamparas, disminuye considerable-
mente la intensidad de la luz.

Por ello, se debe realizar una
limpieza cada 30 dias, con aire a
presién o con estropajo

fino de aluminio, si la pulverizaci
en ha sido directa.

También se pueden utilizar otros
productos para limpiar, como ras-

Puertas

Mantener en buen estado las gomas y juntas de
las puertas es muy importante para evitar pérdi-
das de presion, un gasto innecesario de com-
bustible, la salida de vapores de la cabina y que
se creen turbulencias en la cabina.

Es necesario comprobar, como minimo cada
medio afio, el estado de las gomas, reponiendo
las que se encuentren deterioradas. Un método
muy eficaz para saber si hay pérdidas

en la cabina es, con la luz del area de pintura
apagada y encendida la de la cabina, comprobar
si hay luz entre los marcos y las puertas.

Regilla de piso

El piso de la cabina se compone de rejillas metalicas, cuya mision es dejar
pasar las particulas sobrantes de la pulverizacion, que son arrastradas por

la corriente de aire.

Esos restos puede quedarse en las propias rejillas, por lo que deben ser
limpiadas periédicamente con agua a presion o con algun producto

especifico, pero nunca dentro de la cabina.

cavidrios o plastilinas
limpiavidrios. El mantenimiento

de las lamparas también se reali-
zara con la cabina en posicion de
pintado.

La iluminacion de las lamparas
fluorescentes disminuye su eficacia
con el tiempo. Para evitar proble-
mas de igualacion de color han de
sustituirse los tubos periddicamen-
te, sin esperar a que se fundan.

Limpieza de las | mparas
con rascavidrios

Comprobacion del estado de las gomas de las puertas

técnica

Salida al exterior de producto pulverizado

e

Limpieza de las rejillas del piso con agua a presion
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Turbinas

A pesar de los prefiltros, en las turbinas se acumula polvo.
Debe aspirarse 1 6 2 veces al afio para evitar recalentamientos que puedan

acortar su vida.

En cuanto a las correas, hay que comprobar que su flexién no supere los 2
cm y que no estan defectuosas, en cuyo caso habra que cambiarlas.

Conjunto del quemador

Elmantenimiento de losquemadores debe ser
realizado por profesionales especializados.

Los conductos de combustible no deben
tener aire, pues el funcionamiento de la
cabina seria irreqular. De presentar aire, se

Filtros

Existen tres tipos de filtros: los
prefiltros, los filtros de techo o
de plénum y los filtros de suelo
0 paint-stop.

Cuando el prefiltro se encuen-
tra muy sucio impide la entrada
de aire del exterior; en el caso
de las cabinas que tienen turbi-
nas de extraccién, saldra mas
aire del que entra, producién-
dose una depresion. Para evitar
esto, se deben sustituir una vez
al mes.

El mantenimiento de los quema-
dores debe ser realizado por pro-
fesionales especializados. Los
conductos de combustible no
deben tener aire, pues el funcio-
namiento de la cabina seria irre-
gular. De presentar aire, se pur-
garia todo el circuito.

Es conveniente retirar el hollin
de la chimenea, regular el que-
madory controlar la generacion
de humo por lo menos una vez
al afio.

Los prefiltros o antefiltros pre-
filtros son los que se encargan
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de limpiar el flujo de aire del
exterior

antes de que entre en la turbi-
na. Posteriormente, este aire
sera filtrado otra vez por el fil-
tro de plénum.

El plénum es el que se encarga
de repartir uniformemente el
aire desde la parte superior a
toda la cabina. En el caso de
que su filtro se encuentre sucio,
el flujo y la distribucion de aire
no seran adecuados.

Nunca se realiza su limpieza,
sino que se proceder siempre a
su sustitucion cada 1.200 ho-
ras, una vez cada afio o cuando
se detecte un funcionamiento
andmalo.

Los filtros de suelo se encargan
de recoger las particulas de
pintura pulverizada. En el caso
de que estan sucios, se crea una
sobrepresion que produce tur-
bulencias en la niebla de pulve-
rizacion. Su sustitucién se rea-
lizard cada 2 semanas, si se
utiliza la cabina reqularmente.

& cesvimapP

Comprobacion de la flexion de las correas

purgaria todo el circuito.

Es conveniente retirar el hollin de la

chimenea, regular el quemador y controlar
la generacién de humo por lo menos una
vez al afio.

Sustitucion de los filtros del suelo
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CENITDNY ZADANRNTA
RIVINW LA

INSTITUTO DE INVESTIGACION
SOBRE REPARACION DE VEHICULOS, S.A.

www.centro-zaragoza.com

DENTRO DEL SISTEMA DE CERTIFICACION DE

TALLERES DE CENTRO ZARAGOZA

RrieocedimieEnte’s
csenclales e gest

iONEEN

&l taller de reparadicon

El Sistema de Certificacion de Talleres es un compromiso del taller con su sistema de gestion y con los
servicios prestados a los clientes, estructurado, como ya es conocido, sobre su propio Reglamento de
Certificacion, y sus Criterios de Certificacion clasificados esencialmente en las Areas de Gestion y Técnica.

urante el analisis del proceso completo
une constituye la actividad de la repa-

racion van surgiendo los distintos pro-
cedimientos y requisitos que son los que en
definitiva el taller debe implantar de cara a
cumplir con las exigencias de la Certificacidn.
Durante el proceso de recepcion del vehiculo
debe definirse la actuacion dependiendo de
que el cliente solicite 0 no presupuesto previo.
El taller, obligatoriamente debe dejar constan-
cia de que tiene en su poder el vehiculo del
cliente y realizara la inspeccion del vehiculo
previamente a aceptarlo en depdsito, regis-
trando todas aquellas anomalias y desperfectos
que se aprecien. En esta fase deben quedar
definidos al menos los formatos y registros
para presupuestos, resguardos de deposito e
inspeccion.

Otras cuestiones de interés tienen que ver con
que el taller se exija salvaguardar la confiden-
cialidad de los datos del cliente, frente al propio
personal del taller y al exterior. Por otro lado
deberad establecer el procedimiento a seguir
para la manipulacion de los bienes del cliente.
Una vez aceptada la reparacion, el taller esta en
disposicion de abrir una orden de reparacion y
de lanzar el trabajo a produccién después de
asegurar que puede llevarse a cabo con éxito.
Esto exige el control de la recepcion de los su-
ministros que intervienen en la reparacién y de
las disponibilidades de la mano de obra.

En esta nueva fase aparecen conceptos como
la necesidad o no de subcontratar parte de los
trabajos, la resolucién de incidencias que apa-
rezcan en el trabajo en curso y la posibilidad de
determinar acciones preventivas que eliminen

@
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incidencias previsibles.

Se exige que la reparacion sea correcta para
obtener clientes satisfechos y su fidelizacion,
eliminando en la medida de lo posible la repe-
ticion y rectificacion de trabajos durante el
proceso y por tanto eliminar también reclama-
ciones del cliente por reparaciones de mala
calidad.

Resumiendo, durante esta fase se aborda el
aseguramiento de la calidad, la forma de pro-
ceder ante trabajos no conformes, ante recla-
maciones del cliente y surge el interés por el
taller para conocer el grado de satisfaccion de
sus clientes.

La orden de reparacién debe constituir un re-
gistro en el que se recogen todas las acciones
de la intervencién, de acuerdo al presupuesto
aceptado por el cliente, y en su defecto, cuando
éste no se ha exigido debe estar de acuerdo con
el presupuesto interno o documento donde se
precisa igualmente toda la intervencion. En ella
debe registrar también todos los gastos deriva-
dos de la reparacion, materiales, repuestos,
mano de obra y subcontrataciones.

El lanzamiento del trabajo genera un registro
que deriva de la orden de reparacion, conte-
niendo exclusivamente los trabajos que el téc-
nico debe acometer.

La solicitud de suministros constituye una
parte critica del proceso de reparacion.
Deben controlarse y por tanto tener infor-
macioén actualizada de las existencias dispo-
nibles en el taller.

Con la gestion implantada, el taller debe ser
capaz de elegir el proveedor mas adecuado a
los intereses economicos y bajo criterios de la
calidad de los materiales solicitados y del servi-
cio prestado.

El procedimiento de compras incluird la forma
en que se realizara el pedido, las herramientas

disponibles para la identificacion lo mas exacta
posible de los repuestos y materiales, evitando
en la medida de lo posible errores en las recep-
ciones. Errores que repercuten en pérdidas de
tiempo de mano de obra directa.

Es interesante el registro de incidencias, con el
animo de tomar acciones correctoras que impi-
dan su repeticion y mejore la gestion.

Se crea el registro de relacién de proveedores y
la evaluacion del servicio prestado, los registros
de pedidos, albaranes y constancia de la acep-
tacion o rechazo de los suministros recibidos u
otras incidencias propias del sequimiento de la
gestion de compras.

La entrega del vehiculo es el ultimo eslabon
de la reparacion. Se ponen en marcha gestio-
nes significativas como el aviso al cliente
que podra suprimirse si el taller ha hecho
una buena prevision de la fecha de entrega.
Se preparan todos los bienes del cliente, ve-
hiculo, elementos que hayan sido sustituidos,
lavado del vehiculo y retirada de las protec-
ciones preferiblemente en presencia del
cliente, preparacion de la factura, etc.

Es el momento de revisar la reparacion con el
cliente y de volver a "venderla" junto al resto de
servicios que el taller sea capaz de ofrecerle,
también es el momento en el que el cliente
puede detectar algun trabajo no conforme, en
cuyo caso se iniciaria el proceso de analisis y
solucion de las incidencias.

En el taller o posteriormente enviando la en-
cuesta a su domicilio, puede hacerse un segui-
miento para comprobar la satisfaccion del
cliente.

Todo lo relacionado anteriormente ayudaria
al taller a desarrollar una parte importante
de su gestion, sin embargo no es suficiente
para asegurar unos buenos resultados de la
actividad, ademas debe tener un nivel opti-

mo en aspectos de equipamiento, de instala-
ciones y de procedimientos técnicos basados
en principios esenciales para la obtencion de
reparaciones de calidad, puestos al servicio
del personal técnico.

Deben describirse las funciones de los puestos
técnicos de chapa, pintura, mecanica, y otras
especialidades, las correspondientes al perso-
nal de mano de obra indirecta, asignando res-
ponsabilidades a cada persona y velando por la
adecuada cualificacion de todo el personal.

El taller ademas, adquiere unos compromisos
en materia medioambiental y de salud laboral,
que por si mismos son subsistemas organizati-
vos de una parte de sus actividades con una
probada eficacia. Independientemente del ca-
racter obligatorio y de cumplir una serie de
requisitos minimos contemplados en la ley y
los reglamentos que la desarrollan, son dos
parcelas en las que una buena gestién de la
direccion, también va a contribuir a mejorar el
entorno de trabajo y a transmitir a sus clientes
una imagen diferenciada de los competidores
que en ocasiones consideran estos asuntos en
un plano sin demasiado interés.

Por ultimo el conjunto del sistema de gestion
que se ha ido configurando también necesita
de procedimientos que ayuden a su control y
mantenimiento, procedimientos puestos a
disposicion de los que la propia actividad ge-
nera, control de la documentacion, control de
los registros, revision del sistema de gestion
por la direccion, auditorias internas y como
origen de todo, la definicion de la estructura
organizativa de la empresa, y la existencia de la
politica y compromisos que la rigen, y que de-
berdn ser conocidos y aceptados por todo el
personal.

La vision sesgada de la actividad pone en peli-
gro una buena gestion del taller. Definidos los
procesos mas administrativos, de gestion vy
organizacion del taller, observamos la estrecha
ligadura con otros aspectos de competencia
técnica y tecnoldgica, hasta el punto de que
los primeros con su desarrollo pueden condi-
cionar el éxito de los segundos, a través de su
gestion de compras y recepcion de repuestos,
de una buena prevision del trabajo a través de
la recepcion y los presupuestos, entre otros.
Los requisitos técnicos se acaban mezclando
con la gestion a través sobre todo del control
de calidad, el control del trabajo, la deteccion
de variaciones sobre las intervenciones previs-
tas que deben realimentar al proceso adminis-
trativo, la generacion de informes, etc.

Este conjunto de procedimientos y requisi-
tos, su grado de implantacion, y las posibili-
dades de adaptacion del taller sirven de re-
ferencia a CENTRO ZARAGOZA para evaluar
el grado de cumplimiento con los requisitos
de su certificacion. <
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CABINAS DE PINTURA

NMucha clterta,

MEeNeS cemanca

Las cabinas de pintura estdn sufriendo un estancamiento en las ventas como consecuencia de su propia
naturaleza: es un equipamiento de baja rotacion y que requiere una gran inversion lo que, en el contexto actual,
es un problema debido a las trabas de financiacion que ponen las entidades financieras. Por tal motivo, la
mayoria del elevado nimero de proveedores afirma que en el ultimo ejercicio 2008 han caido las ventas.

| mercado de cabinas de pintura no
pasa por su mejor momento ya que las
ventas han sufrido un retroceso vy el
numero de proveedores se antoja algo
elevado si tenemos en cuenta que es un equi-
pamiento caro y de escasa rotacion. Sobre los
motivos del descenso de ventas, varios provee-
dores han apuntado a las dificultades de acceso
a la financiacion. Asi lo comenta un fabricante
de referencia: "Durante el afio 2008 el volumen
de ventas se ha mantenido estable notando
una bajada en el ultimo trimestre. Es un mer-
cado que nota la falta de credito y por la tanto
la posibilidad de invertir en nuevos equipa-
mientos". En términos similares se expresa otro
fabricante: "En estos momentos todas las ven-
tas de cualquier producto estdn estancados o
cuesta mucho. El principal problema es la si-
tuacion actual, no hay liquidez, hay miedo y
cuesta mucho comprar'. Aun concreta mas
otro proveedor: "Los fabricantes ante la bajada
de la demanda y los mismos gastos se encuen-
tran en umbrales criticos de liquidez, se han
bajado el nimero de clientes de compra por
renovacion y se han parado las compras de
nuevas instalaciones ante la negativa de los
bancos a todos los leasing con “denominacion”
automocion".
No obstante, también identifican ventajas a
este mercado. Destacan, sobre todo, que el

Cabina de pintura Cometi-Mecnan. Bench Ibérica importa y
distribuye esta marca cuyos ocho modelos satisfacen la mayoria de

necesidades de los talleres de carroceria y pintura.

sector siempre ha sido dinamico y abierto a las
nuevas tecnologias.

Muestra del catalogo

La mayoria de fuentes consultadas consideran
que las marcas mas vendidas son las habitua-
les, Hildebrand, Celette, Astra, Usi, Lagos,
Blowthern o Spanesi. A continuacién les co-
mentamos la oferta de algunos proveedores
para que puedan orientarse sobre lo que se
ofrece en este mercado:

Desde Valencia, Bench Ibérica importa y distri-
buye las cabinas de pintura de la marca
Cometi-Mecnan cuya gama abraza ocho mo-
delos: Tenax, Tenax MS, Boxer MS, Amber, Coral,
Diamant, Expander y Expander MS, éstas dos
ultimas para vehiculos industriales. Las mas
novedosas son las Amber, Coral y Diamant las
cuales permiten elegir entre sistemas de flujo
vertical o semi vertical. Con ellas se puede ac-
ceder a un rango de prestaciones de entre
18.000 mc/h y 36.000 mc/h asi como a distin-
tas versiones y dimensiones. La cabina estrella
es, sin embargo, la Tenax MS en cualquiera de
sus medidas. Se instala normalmente con siste-
ma de flujo semi vertical lo que permite un
gran ahorro de consumo y mantenimiento y no
tener que realizar obras para su base o tener
que instalar basamento metdlico ya que se
monta directamente sobre el pavimento del

@.
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taller. A nivel de rendimiento, la Tenax MS pro-
porciona velocidades de paso de aire que par-
ten de 0,30 mt/s a cabina vacia lo que permite
una optima aplicacion de los nuevos productos
de repintado. Se puede equipar con varios
equipos de secado, gasoleo, gas, vena de aire,
etc. y el uso de menores caudales de aire per-
mite contar con unas canalizaciones mas redu-
cidas con la consiguiente reduccion de costes.
La filial de EMM International en nuestro pafs,
EMM Espafia, aunque es mas conocida como
proveedora de consumibles para el taller de
carroceria y pintura, también opera en el mer-
cado de las cabinas tras adquirir el afio pasado
la firma CWN. Fruto de esta operacidn, pone a
disposicion del mercado cabinas CWN vy
Hamach de varios tamafios y modalidades:
cabina-horno, de pintado, horno de secado, de
carga lateral, de flujo diagonal, sencillas y do-
bles. El modelo estrella es la cabina All in One,
muy avanzada técnicamente ya que permite
realizar en la misma ubicacion el lijado, la apli-
cacion de imprimaciones, el pintado y el secado.
El secreto es un sistema de flujo de aire Unico
que permite al profesional pintar el coche in-
mediatamente después de lijar. Ademas, el se-
cado se puede realizar de tres formas; con flujo
de aire de hasta 80°C, por infrarrojos (instalado
en la cabina) y ultravioleta (para sistemas mo-
dernos). La All in One también proporciona un

Hildebrand presentd en Motortec 2009 el Fast Save Mode para la
ultima generacion de sus cabinas de pintura. Este sistema flexibiliza
el funcionamiento de la cabina permitiendo ahorrar energia.




Soluciones para el desarrollo del taller:
MVP- Un equipo especializado y
servicios para la gestion eficiente

En la actividad diaria de un taller moderno conviven tantos aspectos que , a veces, s
dificil saber por dénde empezar. Es por esta razon gue el programa MVP se ha
disefiado entorno a una simple filosofia a seguir: Medir, Dirigir y Controlar.

El primer paso a la hora de decidir , es saber donde se encuentra su rendimiggto

y compararlo con otras empresas de éxito.Sabiendo esto,

podemos fijar objetivos para mejorar.

Experimente el éxito. En MVP y su equipo de

especialistas encontrara las soluciones para el desarrollo

de su taller. Hagalo posible con PPG. - 't b~1
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Modelo Serie 4 Aquadry de la marca Astra. Ibercab Astra
es la firma fabricante de esta versatil cabina.

consumo muy reducido, optimiza el espacio en
el taller y cumple con los mas exigentes requi-
sitos medioambientales.

Equipos Lagos es un destacado fabricante de
cabinas de pintura. La firma corufesa de
Bergondo propone, bajo marca Lagos, una
versatil oferta compuesta por cabinas mixtas,
combinadas, dobles y para vehiculos industria-
les. Sus cabinas, construidas en chapa galvani-
zada, lacadas y plastificadas, pueden dotarse
de interesantes soluciones técnicas como el
generador elevado, la iluminacion extraible
sellada de por vida, la homogeneidad de flujos
de aire y, segun la firma fabricante, sobresalen
por sus acabados de alta calidad. Equipos
Lagos también subraya que, durante el proceso
de fabricacion, se controlan de forma estricta
el rendimiento técnico energético, la homoge-
neidad del flujo de aire y el reparto y la distri-
bucién de la temperatura.

Uno de los pesos pesados de este mercado es
Hildrebrand. La firma fabricante de Manlleu
(Barcelona) cuenta con una amplia gama en
cabinas de pintura con las que cubre cualquier
tipo de necesidad del taller de carroceria y pin-
tura. En la pasada edicion de Motortec 2009
presentd una interesante novedad, el sistema
Fast Save Mode para su ultima generacion de
cabinas Hildebrand. Dicho sistema detecta y
reqgula el flujo de caudal en funcion de necesi-
dad del reparador. Por ejemplo, si el profesional
esta realizando una preparaciéon y no esta se-
cando, no es necesario que la cabina proporcio-
ne todo su potencial ahorrando asi energia.
Algunas de sus lineas de cabinas de pintura con
mayor aceptacion en el mercado son las
Neotech, Xenon o Kryptos para turismo o la li-
nea para vehiculo industrial. La Serie Neotech es
la buque insignia de la gama, ofrecen altas pres-
taciones como un caudal de hasta 26.000 m3/h,
iluminacion de hasta 1.856 W, dobles motores
de turbina de entre 4y 10 CV u opciones y acce-
sorios como avisadores de saturacion de filtros,
sensor automatico de pistola, variadores de
frecuencia, automatico de seguridad o grupo de
filtracion de aire comprimido.

La marca de cabinas de automocion e indus-

informe

triales Astra esta fabricada por Ibercab Astra
cuyo cuartel general esta en Sant Quirze del
Valles (Barcelona). Para el taller de carroceria y
pintura del automovil, dispone de las series 4y
Eclipse. Con la primera ofrece configuraciones
desde 24.000 hasta 30.000 m3/h con sistema
de recirculacion de aire en fase de secado para
acelerar el secado de las pinturas base agua,
regulacion automatica de la presion interior,
presostatos y dispositivos de seguridad. La ca-
bina de la serie Eclipse destaca por su generoso
tamafio. Apuntar que la serie 4 de puede equi-
par con el Kit Tecno Control para el control de
los costes energéticos y de mantenimiento,
con rampa interior neumatica y con quemado-
res de gas tradicional o en vena de aire. Asi,
mismo, la serie Eclipse puede enriquecerse con
el Kit Tecno Control con variadores de frecuen-
cia y quemador en vena de aire, con una ilumi-
nacion superior a 2.000 lux y con un cuadro de
mandos digital o una pantalla tactil con auto-
matas.

Referente en el mercado de la diagnosis,
Launch Ibérica también ofrece equipamiento
para taller en el que las cabinas de pintura es-
tan incluidas. Asi, la firma con cuartel general
en Palau-Solita i Plegamans (Barcelona) pro-
pone la gama de cabinas Launch compuesta
por los modelos para turismos CCH-101, CCH-
201, CCH-301 y CCH-401; las cabinas para
furgones CCH-202 y CCH-302 y la variante
para autobuses y autocares CCH-4000. Entre
todas ellas, el modelo mas destacado, por su
versatilidad, es la cabina CCH-201, dotada con
una turbina de 10 CV de impulsion y 7,5 de
extraccion, luces laterales verticales y una ilu-
minacion total de 1.200 luxes. El ultimo lanza-
miento es la CCH-401A1, una instalacion pre-
parada para trabajar 24 horas diarias y para un
veloz pasaje de aire (0,4 m/s) que proporciona
un caudal de 36.000 m*/h y 34 CV de potencia
y que se equipa con difusores Ventury en la
parte superior para acelerar el proceso de se-
cado de pintura al agua y con una depuradora
de carbon activo.

Mercury Dos, con sede en Beniparrell (Valencia)
es el fabricante de las cabinas de pintura

&
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Mercury Dos ofrece varios modelos de cabinas de pintura como el de
la imagen. Su ultima novedad es el modelo CAM, una cabina
presurizada y atemperada con flujo de aire vertical.

Mercury cuya oferta abarca modelos para tu-
rismos, autobuses, trenes, piezas de aeronauti-
ca y mixtas. Su ultima novedad lanzada al
mercado y que se ha erigido en su cabina es-
trella es el modelo CAM. Se trata de una cabina
presurizada y atemperada con flujo de aire
vertical. Alcanza una velocidad a cabina vacia
de 0,3 m¥/sy una velocidad de aire en los filtros
retenedores de pintura de 1,47 m*[s. Todas las
cabinas de pintura Mercury en sus distintas
variantes (por cortinas de agua, de pintura en
polvo, presurizadas, por filtros secos y para
grandes piezas) cumplen con la Norma UNE-
EN 13335y todas estan preparadas para traba-
jar con pinturas al agua.




AquaMax _

EXTRA

lec nologi'a

Hacemos tu trabajo facil
Especialistas desde 1895

AguaMax™ Extra

AnuaMax Extra combina la tecnologia de pinturas bicapa base agua mas avanzada

y de Ultima generacion, con una herramienta de color que permite la identificacidn

y seleccion de los colores de forma mas facil y fiable..




talleres

Un premio para lograr destacar a los
mejores talleres de la red EuroTaller,
promovida por los socios de Group

Auto Union Espafia

miembros de la prensa profesional, entre los que nos contamos,
para realizar, como viene siendo habitual, la votacion de sus 10
candidatos a EuroPremium 2009, los mejores de la Red EuroTaller.

L a directiva de Group Auto Union Espafia convocé a los

Cruzando resultados

'\, L.a mecanica del concurso plantea un cruce de las candidaturas propuestas
r DRt S/ b e 20090 por la prensa especializada y las de los proveedores patrocinadores del

’i evento, a escoger entre los mismos 30 finalistas elegidos por la directiva,

entre los aspirantes propuestos por cada Delegado de Zona de la Red.

d& E:x,-:tps La votacion se prolongd algo mas de lo habitual, y es que el nivel de los

talleres candidatos era notoriamente mas elevado que otros afios.

Una vez elegidos los candidatos de la prensa, se debera esperar a que los

proveedores realicen su votacién. Del cruce de ambas se obtendran los

10 Europremium 2009, cuyos trofeos seran entregados el préximo 26 de

junio en Madrid.

Est Y eHAMDS UHA
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La prensa, tras las votaciones.

la IV Convencion Internacional, un éxito de la GAUE.
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Acelerén a los 4 Estandares de la Red
Internacional Multimarca

Esta circunstancia era comentada con satisfaccién tanto por Juan
Carlos Pérez Castellanos, director adjunto del Grupo distribuidor,
como por Olivier Brysemael, el responsable nacional de EuroTaller.
Ambos sefialaban que el mayor nivel en esta séptima edicion de los pre-
mios era una circunstancia buscada por la Red, que ya en Junio del afio
pasado creo la figura de Coordinador Zonal que, desde Enero de este afio,
ha ido visitando a los 261 talleres voluntarios que, durante la pasada
edicién 2007 de la Convencién, se comprometian a llevar a la préctica en
su totalidad los 4 Estandares de la red (Formacion, Informacién, Imagen
-han realizado un relooking del logotipo que se implantara paulatinamen-
te en Europa- y Marketing).

El seguimiento de los Estandares,

en cinco fases

Los cuatro Delegados Zonales (Centro-Euskadi-Castilla, Catalunya-
Aragén-Levante, Andalucia Oriental, Andalucia Occidental) realizan la
supervisién de la red, con una media de visitas de 8 a 10 talleres a la se-
mana, de lunes a jueves, dejando los viernes para editar los informes,
organizado en varias fases: la primera, contempla una reunién de presen-
tacién de media hora; la segunda, una entrevista para la revision, entre
los voluntarios, de los estandares de unas 2-3 horas por entrevista, me-
diante un cuestionario de 20 paginas con pardmetros de estudio y la
toma de 12 fotografias estandarizadas.

La tercera fase contempla la visita del resto de talleres (los no-voluntarios),
para la realizacién de una entrevista algo menos extensa, de solo 1 hora.

La cuarta fase contempla un planteamiento, por parte de los Delegados
de Zona, apoyados por los Delegados Regionales a los Voluntarios, de 2-3
propuestas de mejora en el cumplimiento de los estandares.

La Fase 5 contempla una nueva visita de supervisién para valorar los re-
sultados, en la que se toman las 12 imagenes estandarizadas, con las que
se podra realizar la comparativa: antes y después.

La Red se va de Convencioén
EuroTaller va a celebrar su V Convencidn Internacional (en cuya materia-
lizacidn se esta trabajando para que sea sorpresiva, fresca y dinamica) el
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fin de semana de 30 y 31 de mayo en el Hotel Auditorium, en el que, con
una notoria presencia internacional (se cuenta con mas de 1000 invita-
dos), bajo el lema “Estrenamos una nueva etapa de éxitos”.

Para comunicarla entre la Red (recibir la invitacién para dos personas,
supone que el taller debe haber incrementado sus compras un 15% sobre
08 de enero a mayo), se ha planteado un plan de animacién con varios
envios que se iniciaba el 26 de febrero y termina el préximo lunes, em-
pleando el correo convencional y las nuevas tecnologias (e-mail o SMS).
Alo largo de la jornada del sabado se van a tratar los temas de la actua-
lidad como oportunidad, el desarrollo internacional, la generacién de
negocio a través de la tecnologia, mantenimiento y reparacion mediante
la financiacion, las ventajas de una red y el trabajo en equipo.

Tras la cena de Gala, con espectaculo, musica en directo y animaciones,
el domingo se destina para que los congresistas regresen a su lugar de
origen. @

www.10g.net
www.eurotaller.com
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Una amplia of

El mercado posventa de componentes de frenado es muy amplio y competitivo.
En 2008 las ventas se han mantenido estables segun la mayoria de proveedores

consultados por lo que sigue siendo menos vo

atil que otras piezas del automdévil de

naturaleza semejante y quizas este sea su mayor atractivo. En el siguiente reportaje les
ofrecemos un repaso a las propuestas de algunos de los mas importantes proveedores.

En el Especial Frenado 2009, Mundo Recambio y Taller
les propone el siguiente portafolios de producto:

BEYCOUNION: Barcelona. Delegacion en Borox (Toledo). Esta

firma importadora y distribuidora, en materia de frenado propone la mar-
ca Allied Nippon de la cual es importador en exclusiva para Espafia. El
catalogo 2009 de dicha marca incluye componentes de friccién, concre-
tamente 2.800 referencias entre pastillas y discos. La cobertura del par-
que alcanzada es muy alta, superior al 97%. De entre toda la oferta, so-
bresalen las pastillas de freno con homologacion R90 mientras que la
Gltima novedad es la gama de pastillas de freno Racing fabricadas en
kevlar y adaptadas a la conduccién urbana.

BSF AUTOMOCION: Galdacano (Vizcaya). Fabricante y distri-
buidor de la marca BSF. Opera en el mercado posventa con el catalogo de
frenos de tambor y frenos hidraulicos 2007/08, el de frenos de disco 2006/07
y el de latiguillos de freno 2007/08. A través de ellos ofrece friccion e hidrau-
lica para turismos y vehiculo comercial: pastillas, discos, el kit de discos y
pastillas Super-Pad, cilindros de freno y de embrague, vélvulas reguladoras,
bombas de freno y embrague, el Super-Kit, el Top Kit, mordazas, etc. En total,
el nimero de referencias supera las 4.000 con las que satisface las deman-
das del 98% del parque. El producto estrella de BSF es el Top-Kit, un kit de
freno premontado compuesto por un juego de mordazas premontadas y
prerregladas y por un juego de cilindros y muelles. Las ventajas de este pro-
ducto son un ahorro de tiempo en el proceso de montaje y una frenada mas
segura porque se sustituyen todos los componentes dindmicos.

Conjunto de tambor BSF.
La oferta de esta marca
vizcaina supera las
4.000 referencias.

Mgt 4

La gama de friccién de Ate
destaca por sus prestacio-
nes. Ejemplo de ello son

los discos PowerDisc y las
pastillas PowerPad.

CONTINENTAL AUTOMOTIVE SPAIN: Alcobendas

(Madrid). La gigante de origen aleman es el fabricante de la marca de frenado
Ate cuya oferta es una referencia en el mercado de reposicién al superar las
8.000 referencias, las 32.500 aplicaciones y el 95% de cobertura. Toda ella se
reparte en varios catdlogos, los de friccién e hidrdulica K-16 2008 (se prevén
nuevas ediciones para el cuarto trimestre de 2009), el de herramientas WK3
2008, el de vehiculos y aplicaciones especiales HB7 2007, el catalogo electré-
nico ETK de edicion trimestral y el catélogo on-line al cual se accede a través de
la web www.ate.de. Todos los productos Ate cumplen con las exigencias de pri-
mer equipo y el elenco a elegir es amplio: pastillas, las pastillas reforzadas
PowerPad, discos, los discos reforzados PowerDisc, tambores, zapatas, juegos
de zapatas sueltos y premontados, pinzas, latiguillos, cables, cilindros de freno
y embrague, sensores de velocidad de rueda para ABS, indicadores de desgas-
te, servofrenos, reguladores de frenada, liquido de frenos, utillaje especifico,
etc. Por sus elevadas prestaciones, las pastillas y discos PowerPad y PowerDisc
son los componentes estrella Ate.

CORPORAC|ON UPWARDS 98: La Muela (Zaragoza).

Las conocidas Brembo, Urpa y Villar son las marcas de esta firma fabri-
cante y peso pesado del mercado de reposicién. Bajo marca Brembo, marca
con destacada presencia en primer equipo y en el mundo de la competicion,
ofrece los catdlogos de discos 20072008, de pastillas 2007 (ampliacién en
2009), de kits de reparacién de zapatas y cilindros 2008, de discos y pastillas
Kit Disc 2009 y el catalogo de gama sport 2008. La marca Villar propone dos
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erta a elegir

En el disco Brembo Dual-Cast, la cara de frenado es de hierro fundido
y la campana, de aluminio. El resultado de esta combinacién es mayor
ligereza y prestaciones.

catdlogos, el de hidréulica y friccidn (zapatas) y kits de reparacion de zapatas y
cilindros, de fecha 2006 pero del que ya esta lista una edicién 2009 que apare-
cerd en cuestion de dias y el catdlogo de discos y pastillas 2007/2008.
Finalmente, con Urpa ofrece a la posventa el catélogo de discos 2007, La oferta
para vehiculo turismo y vehiculo industrial ligero es amplisima: 954 referencias
en pastillas, 987 en discos, 1.398 en hidraulica, 498 en latiguillos, 330 en zapa-
tas, 337 kits estandar y 185 premontados de zapatas y cilindros, 251 en kits de
discos y pastillas, etc. Con semejante oferta, la cobertura del parque, es practi-
camente total, del 99%. Algunos productos son técnicamente avanzados por lo
que ofrecen elevadas prestaciones, ejemplo de ello son los discos de freno Max
y Dual-Cast, estos dltimos fabricados en dos materiales, fundicidn gris y alumi-
nio, que aportan mayor ligereza y capacidad de frenado.

ESMAFRI: Arganda del Rey (Madrid). La cartera de productos de fre-
nado de esta empresa importadora y distribuidora retine las gamas de las
marcas Indubal, Brembo, Cecauto, Road House, Galfer y la propia
Esmafri. Aunque es especialista en componentes de friccién para turismo,
camion y maquinaria industrial también pone a disposicion del mercado de
recambio componentes de hidrdulica. De hecho, sus mas de 30.000 referen-
cias en stock abarcan discos y pastillas de freno, mordazas, kits de freno,

Kit premontado
Esmafri. La firma
de Arganda del Rey
(Madrid) propone
tanto hidrdulica
como friccién.

premontados de zapatas, tambores, etc. Para turismos, las referencias estre-
Ila son los kits de reparacién de zapatas y los kits premontados. Para vehicu-
lo industrial, tienen especial aceptacion el remachado de zapatas, los forros
y el torneado de tambores ya que Esmafri también es especialista en repara-

ciones de friccion.

EUROFREN SYSTEMS: Pozuelo de Alarcon (Madrid). Es el fabri-

cantey distribuidor de sistemas de freno para turismos y vehiculo industrial y Road
House, Remsay Woking son sus marcas. Suamplia oferta cubre cualquier tipo
de necesidad, en componentes de friccion dispone de mas de 3.300 referencias de
turismo que le permiten alcanzar el 99% de cobertura del parque europeo. La ofer-
ta para industrial también es amplia, mas de 500 referencias que satisfacen las
demandas del 95% de este parque. El elenco de recambios propuestos abarca
pastillas, discos, zapatas, tambores, mordazas premontadas y el Dual Kit, kit com-
puesto por pastillas y discos. Para vehiculo industrial, propone discos, pastillas y
forros. Toda la oferta esta recopilada en la versién 3.0 de su catdlogo general de
friccion Road House y Remsa editado en junio de 2008 y en la version 5.0 del cata-
logo para vehiculo industrial lanzado recientemente. Su tltima novedad lanzada al
mercado es el nuevo programa de discos de freno, nacido como consecuencia de
mas de cinco afios de colaboracién tecnoldgica con el mayor fabricante asiatico de
componentes de frenado para reposicién. Este nuevo programa hace compatible
fabricar mds de veinte millones de discos al afio con altos estandares de calidad
(KBA, TOV, etc.) y garantizando una cobertura del parque précticamente total
(99%). El producto estrella, sin embargo, es el Dual Kit, la gama Dual Kit de Road
House incluye en un mismo pack pastillas y discos lo que permite un montaje con-
junto de ambos componentes lo que redunda en una reparacién mas segura y rapi-
da a la vez que, a posteriori, se evitaran problemas de desgastes y ruidos. Ademas,
el cambio de pastillas y discos a la vez supone un precio mas econémico de ambos
componentes y una mayor facilidad de stock para los talleres y distribuidores.

Gama de productos Road House. La marca de Eurofren Systems es una
referencia del mercado por su amplia oferta. Dentro de ella destacan el
programa de discos o el Dual Kit.

FEDERAL MOGUL IBERICA:

Barcelona. Fabricante de las conocidas marcas
Ferodo y Necto su oferta de friccion cu-
bre buena parte de las necesidades
del parque. Mencidn especial
merece, por sus caracte-
risticas técnicas, su gama

de pastillas de freno. Las

de turismo estdn fabrica- |
das con un material especial

de friccién que proporciona

Pack de pastillas Ferodo, una de
las marcas de frenado de Federal
Mogul Ibérica junto con Necto.




Rubén Llander
Director Comercial de Icer Brakes

No se puede negar que estamos ante un momento econémico
particularmente dificil. A nivel general, aumenta el ndmero de
desempleados, se retrae el consumo y no hay alegria. Todo esto
es cierto y aplicable también a nuestro sector pero debemos re-
conocer que es también un momento de cambios y de
oportunidades y me gustaria centrarme en esto Ultimo.

En este momento y en nuestro sector, los distribuidores bus-
can reducir sus stocks, convertir en dinero “las entanterfas”,
controlar los cobros y optimizar el personal. Para lograrlo, ade-
mas de implantar una éptima gestion la distribucién debera
contar también con sus proveedores fabricantes. Dependiendo
de la flexibilidad y rapidez con la que los fabricantes nos adap-
temos a esta coyuntura y comencemos a suministrar pedidos
maés pequefios con mayor frecuencia, a garantizar un 6ptimo
servicio de todas las urgencias y de los pedidos de reposicién
y a pensar en el cliente, ayudando a nuestro distribuidor a ro-
tar el material y a rentabilizar su negocio.

Cuando repasamos la trayectoria de empresas de distintos
sectores, muchas de ellas tienen un punto en comun, fue en
una situacion de crisis cuando lograron consolidarse, aumen-
tar su cuota, innovar y convertirse en lideres de sus mercados,
siempre a costa de otras, menos dindmicas y menos prepara-
das. No lo olvidemos, vamos a prepararnos, a pensar, a inno-
var para lograr que estos cambios, sean beneficiosos para
nuestras empresas.

mayor resistencia térmica y a la corrosion y unas altas prestaciones a la vez
que reducen el nivel de ruido. Las de vehiculo industrial se han desarrollado
para dar prioridad a la larga duracién. Buen ejemplo de las caracteristicas de
las pastillas para turismo son las variantes Termo Quiet mientras que las One
Source de vehiculo industrial proporcionan una larga vida Util a la vez que una

elevada cobertura, mas del 80% del segmento medio de vehiculo industrial.

GALFER AUTO: Granollers (Barcelona). Fabricante de materiales

de friccién que, bajo marca Galfer, pone al servicio de la posventa pastillas
y discos de freno estandar, sport y racing, kits de freno compuestos por dis-
cos y pastillas, mordazas premontadas, latiguillos metalicos, kits de sobre
medida Evo R Series y Evolution y kits completos de freno con pinzas. Esta
gama de friccion ronda las 1.800 referencias con las que satisface las deman-
das del 98% del parque circulante. Aunque su especialidad son los compo-
nentes deportivos, acaba de ampliar la gama de pastillas estdndar en més de
cien referencias y la de discos en mds de ochenta. El destino de algunas de
estas referencias son el Audi A4, los BMW X5 y X6, el Peugeot 308, el

Galfer es un fabricante que propone una versatil gama de friccién
que garantiza una alta demanda del parque. Su especialidad son los
componentes de corte deportivo.
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Volkswagen Scirocco o los vehiculos comerciales Citroén Jumpy y Jumper,
Fiat Ducato y Scudo y Peugeot Boxer y Partner. Las lineas de pastillas y discos
de freno Sport también se han ampliado en cien y cuarenta referencias res-
pectivamente mientras que 68 nuevas referencias en mordazas premontadas
hacen mds versatil ahora estd gama al cubrir aplicaciones de modelos como
el Citroén Jumpy, el Fiat Sedici, el Ford Focus o el Suzuki Splash. Recientemente
también ha desarrollado una pinza de freno de seis pistones monoblock que
aporta una muy alta potencia de frenado. Para el préximo mes de junio ha
anunciado el lanzamiento del catélogo estdndar 2009-2010. Y una ultima
hora, ha lanzado nuevos kits de latiguillos metalicos FK para motocicleta.

GROVISA: 'Hospitalet de Llobregat (Barcelona). Delegaciones en
Coslada (Madrid), Bilbao y Murcia. Distribuidor en exclusiva de las marcas de
frenado Pagid (fabricada por TMD Friction) y Samko. Con la primera ofrece
pastillas, indicadores de desgaste y discos de freno y con la segunda, hidrdu-
lica, latiguillos, kits y kits premontados. Ambos catalogos son de 2009, se
dispone de version on-line y para el 15 de junio esta previsto el lanzamiento
de la nueva tarifa de precios de Pagid. La gama Pagid suma 989 referencias
en pastillas, 970 en discos y 77 en indicadores de desgaste. En cuanto a
Samko, ofrece 450 en kits, 134 en kits premontados, 590 en zapatas y 3.124
en hidrdulica. Estas cifras se traducen en una cobertura nacional de mas del
97% con Pagid y de mas del 94% con Samko. Como novedad, acaba de incor-
porar nuevas pastillas y discos para modelos nuevos del mercado como el
Honda Civic, los Volkswagen Touareg y Multivan (V), el Audi A5 o el Citroén C4
Grand Picasso.

F7PAGID

Componentes de frenado Pagid. Grovisa distribuye la gama de frenado de
esta marca fabricada por TMD Friction.

GRUPO SERCA AUTOMOCION: Esplugues de

Llobregat (Barcelona). Este importante grupo de distribucién, al igual que
ha hecho con otras lineas de producto, ha apostado por la marca propia

Grupo Serca Automocion pone a disposicion de sus clientes 251
referencias Serca en kits de discos y pastillas como el de la imagen.
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Una mala
fijacion puede
resultar fatal

El 100% de las pastillas de freno ICER cumplen
|las estrictas exigencias del reglamento R-90 y
son las tnicas del mercado que incorporan el
*- - sistema patentado NRS, asegurando la

' adherencia entre el material de friccion y el
soporte metalico a lo largo de la vida del
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Ventajas del sistema “NRS™:

- Evita el desplazamiento de la zapata.
- No se despega.

- Desaparecen los ruidos.
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Jests Hortal
Director de Marketing de Road House

Nuestro jefe de almacén esté que echa chispas agobiado por
el trabajo. La atencién telefénica y las llamadas se duplican.
Hay que controlar muchos maés pedidos. La frenética actividad
genera nuevas necesidades. Nuestra red de ventas se mueve
maés que nunca. Cada vez surgen mas preguntas técnicas. La
administracién y facturacién también esté a tope. Hay que re-
solver sobre la marcha todo esto que nos esta viniendo. Paro
un momento y me hago la gran pregunta: éEstaremos ven-
diendo mucho mas?

No, qué va, marchamos muy dignamente y en algunas lineas de
producto crecemos, pero es que cuando hablo con los colegas
del sector la respuesta es igual: “La crisis da mucho trabajo y
rinde poco*. Parece que nuestros problemas son extrapolables
a algunas cuantas compafiias, aunque no todas lo afronten de
la misma manera. En estos momentos todo lo que parecia irre-
levante en afios anteriores se cuestiona ahora. Jamds se han
atomizado tanto los pedidos, los envios urgentes, los presu-
puestos (especialmente en vehiculo industrial se mira hasta el
céntimo), las consultas técnicas de catélogo para no enviar tres
referencias diferentes “que alguna valdra...”. Los distribuidores
giran la vista hacia nosotros porque realmente algunos necesi-
tan nuestra ayuda. Es nuestro deber estar a la altura. No pode-
mos transformar la realidad de nuestro sector exigiéndole se-
glin nuestras necesidades particulares. Compensa mucho mas
el adaptarse a la realidad de la demanda de nuestro sector, a
sus necesidades y a su verdadero tamafio: “efecto koi” como
dirfa mi amigo Frangois Passaga, o lldmesele como se quiera,
basicamente consiste en evitar vaporosos negocios que inflan y
camuflan la realidad: “salvar el mes”, “salvar el afio”, “ahora no,
el mes que viene...". Lo burbujeante de estas estrategias, junto
con otros efectos colaterales de la crisis, nos ha llevado a una
reduccidn sustancial de los stocks de nuestros distribuidores.
Habia que ponerse al dia por el bien de todos, pero ahora ya
hay que trabajar a buen ritmo, si no, empezaré a creer en el mi-
lagro de los panes y los peces.

En el mercado del freno, para soportar y adaptarse a este ti-
rén, habia que estar ya preparado. Un mercado que mueve
mas de 3.000 referencias en el que la tienda media es sélo ca-
paz de estocar la quinta parte requiere de una flexibilidad lo-
gistica y de unos niveles de servicio al méximo de cobertura.
Todo eso, si se acompafia de un marco de relaciones comer-
ciales competitivas, estables y duraderas, y de una estrategia
a largo plazo con tus distribuidores, creo que te daréa la clave
de una palabreja muy en boga: “Sostenibilidad”, que no es ni
mas ni menos que la capacidad de vivir y adaptarse a las exi-
gencias de tu mercado. De otra manera, sélo me viene a la ca-
beza la imagen de los hermanos Marx quitandole tablones al
tren y a Groucho gritando aquello de: “Mas Madera...”

Serca en materia de frenado. Su oferta al respecto es abundante, entre
los catédlogos de hidrdulica y friccién y kits de reparacién de zapatas y
cilindros, el de pastillas y el de discos, suma 1.398 referencias en hidrau-
lica (mds de 13.000 aplicaciones), 954 en pastillas, 987 en discos (cober-
tura a 1.897 modelos), 330 en zapatas o 251 en kits de discos y pastillas.
Con ellas, cubre las necesidades del 98% del parque de turismos y vehi-
culo comercial ligero. Ademas, la actualizacion de la gama es constante,
Grupo Serca Automocién ya ha adelantado que estd lista la nueva edicién
2009 del catalogo de hidrdulica y friccion (zapatas) y kits de reparacién
de zapatas y cilindros asi como la del catdlogo de discos y que en sep-
tiembre editaré la nueva version del de pastillas.
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Discos de freno ABE de la marca Jurid fabricada por Honeywell. La
calidad es la carta de presentacién de esta linea de discos.

HONEYWELL AFTERMARKET EUROPE: Barcelona.

Multinacional fabricante de las populares marcas de este mercado Bendix, Jurid
y Stop. Con ellas pone a disposicién de la posventa unas 5.500 referencias que
prestan servicio al 95% del parque y que se reparten entre los catélogos de hidrau-
lica, freno de tambor, frenos de disco, cables y vehiculo industrial. Los productos de
friccién son los mas sobresalientes de toda la gama de esta firma fabricante. La
calidad es su principal sefia de identidad y prueba de ello son productos como los
frenos de disco ABE o las pastillas de freno “hibridas”, ambas propuesas presenta-
das en la pasada edicion 2008 de Automechanika Frankfurt. Los discos ABE, espe-
cialmente disefiados para los talleres de la posventa, han superado los estrictos
tests de calidad y rendimiento de la entidad certificadora alemana TOV. Por su parte,
las pastillas hibridas, deben este nombre, al concepto de fabricacidn, éstas se fabri-
can en funcién de su destino. Es decir, en Europa, donde se valoran mas las presta-
ciones y la calidad, se fabrican con materiales que dan prioridad a la capacidad de
frenado. En paises como Estados Unidos o Japdn, que valoran més el confort, dan
prioridad, por ejemplo a la reduccién de ruido o a la duracién.

ICER BRAKES: Pamplona (Navarra). Fabricante de pastillas de
freno para turismo y furgoneta, forros de freno de tambor y guarniciones y
zapatas de freno de aplicaciones ferroviarias. Para la posventa del automovil,
bajo marca Icer, propone el catalogo general de friccion 2009, el de friccion
de aplicaciones asiaticas 2008-2009 y el de friccién de vehiculo industrial
2008-2009. Estos, incluyen pastillas y forros de freno asi como indicadores
de desgaste y recopilan 1.500 referencias para turismo con las que alcanza el
99% de cobertura del parque, 500 referencias en forros de camién (una de
las gamas mas completas del mercado nacional) y 190 referencias puras de
vehiculo industrial con las que satisface las demandas del 99% de este par-
que. Las pastillas multicapa con tecnologia NRS se erigen como el buque in-
signia de la gama Icer. Estas pastillas disfrutan de un sistema de unién entre
el material de friccion y el soporte metalico llamado NRS. Este sistema de
retencién mecanica, cada vez mas generalizado en primer equipo, asegura un
anclaje perfecto del material de friccion al soporte metdlico a la vez que
aporta un efecto amortiguador que elimina las vibraciones del sistema de
freno y, por tanto, de cualquier tipo de ruido.

Las pastillas de freno con tecnologfa
multicapa y NRS son las estrellas de la gama

de frenado Icer Brakes. Dicha tecnologia reduce las
vibraciones del sistema de frenado.
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TMD

FRICTION

Atencidn al cliente: Tel. 96 134 05 36 - Fax. 96 134 01 18
Email: atcliente@tmdfriction.es

Ventas y Marketing: Tel. 902 364 530 - Fax. 902 364 534
Email: marketing@tmdfriction.es

www.textar.com

Saldra bien parado

Gracias a TEXTAR, que le ofrece el programa de frenado
mas completo del mercado. Para ello, desarrollamos
nuestros productos a traves de la mas avanzada tecnologia,
una cuidadosa seleccion de las materias primas, una
produccion siempre adaptada a las necesidades de cada
vehiculo y un estandar de calidad obtenido en el banco
de pruebas mas exigente del sector.

Por eso, los principales fabricantes de automadviles eligen
nuestros productos.

TEXTAR

PASTILLAS

DISCOS

IAPATAS
ACCESORIOS
LIQUIDO DE FRENOS
CERATEC

KIT DE FRENOS
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Actuador
Anchorlok de
Haldex

Proveedores de vehiculo industrial

Algunas firmas especialistas en vehiculo industrial participan en el mercado posventa de frenado.
Buen ejemplo de ello es (Parets del Valles, Barcelona) que se dedica a la fabricacion
de componentes de frenos para vehiculos comerciales y dispone al respecto de valvulas, ABS, EBS,
palancas automaticas, pinzas de freno, secadores, forros, pastillas, calderones de aire-acero y alu-
minio, racoreria push-in, etc. El nimero de referencias Haldex supera las 4.000 y las mas “popula-
res” son las palancas automaticas de freno, los ABS y EBS y las valvulas de freno neumaético.

Mas especifica alin es la oferta de (Arre, Navarra), que fabrica ralentizadotes elec-
tromagnéticos (frenos eléctricos) para vehiculos industriales y para aplicaciones industriales (dina-
moémetros, bancos de ensayos, etc.). Klam es su marca y ofrece recambios para sus ralentizado-
tes. Su producto estrella es su ECS (Electronic Retarder Control System) para el control de los ralen-
tizadores electromagnéticos.

Wabco es un referente en la fabricacién de sistemas de control y de seguridad para vehiculo indus-
trial. La delegacion espafiola, (San Fernando de Henares, Madrid) ofrece componen-
tes de frenado para vehiculo industrial, de hecho, todos los componentes relacionados con el siste-
ma de frenos, desde compresores hasta pastillas de freno o unidades electrénicas de control. Su ex-
tensa oferta se traduce en mas de 12.000 referencias actuales recopiladas en un catalogo general
de productos. EI componente estrella de la gama Wabco es el sistema electrénico de freno EBS
con posibilidad de incorporar la suspensién electrénica integrada ECAS para remolques y el
SmartBoard para controlar el funcionamiento del vehiculo remolcado.

Otras firmas especializadas en vehiculo industrial que también cuentan con programa de frenado
son 0

EBS (sistema de freno electro-
nico) Wabco para remolque

ITAL RECAMBIOS: Madrid.

Centros de distribucién en Barcelona,
Valencia, Murcia, Mélaga y Sevilla. Esta
firma importadora y distribuidora opera
en el mercado posventa de frenado con
las marcas Raicam, Metelli, Budweg
y Nipparts. Con la primera ofrece pasti-
llas, zapatas, kits de zapatas y kits pre-
montados; con Metelli, discos, hidraulica,
tambores y kits premontados; con
Budweg, pinzas de freno y con Nipparts,
componentes de frenado especificos
para el parque asiatico. Sumando todo
este elenco de productos, cubre las nece-
sidades del 95% del parque circulante.

BEps e bie

mectelli

Pastillas de freno Metelli. La madrilefia
[tal Recambios distribuye los productos
de esta marca italiana.

MAGNETI MARELLI AFTERMARKET: Liinars del

Valles (Barcelona). La division posventa del fabricante italiano pone a disposi-
cién del mercado la gama de frenado Magneti Marelli que incluye discos,
pastillas y kits de freno premontado. El pasado mes de mayo presenté el
nuevo catalogo de discos 2008/09 que incluye 520 referencias, aplicaciones
por marca y vehiculo y por codigo asi como tabla de equivalencias. Esta fami-
lia de producto también incluye mas de 300 referencias en cojinetes de rueda.
Por lo que respecta a la oferta de pastillas, suma
més de 900 referencias las cua-

les destacan por el silencio de 0 08/09

marcha que  proporcionan m :'..?.'.,':,'
mientras que la linea de kits de Digmsa oo e,
freno premontado es la pro- ,;.":_‘::;";“

puesta de la marca italiana
para dar servicio al freno de
tambor. Todos los componen-
tes de frenado Magneti Marelli
gozan de calidad equivalente
a la de equipo original.

Portada del Catalogo de

discos 2008/09 de Magneti
Marelli.
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ROBERT BOSCH ESPANAZ Madrid. La multinacional

alemana, bajo marca Bosch, dispone de un programa de frenado que es un
referente de la reposicién. En su oferta no falta de nada en cuanto a compo-
nentes y soluciones de mantenimiento. El elenco de componentes abarca
discos, pastillas, accesorios de pastillas, testigos de desgaste, pinzas, juegos
de reparacion de pinzas, tambores, zapatas, cilindros de rueda, accesorios de
zapatas, los kits Pro y Super Pro, cilindros principales, amplificadores de la
fuerza de frenado, grupos hidraulicos con unidades de mando integrada,
unidades de mando, sensores de giro de rueda, sensores de giro del volante,
sensores de aceleracién, sensores de relacién de giro, latiguillos, cables de
freno y liquido de frenos. Con semejante oferta, huelga decir que cubre cual-
quier necesidad del mercado. Asf, por ejemplo, la gama de discos supera las
900 referencias con las que cubre las demandas del 96% del parque rodante
europeo mientras que la gama de pastillas alcanza el 95% de cobertura.
Aparte de este amplio elenco de componentes, Bosch ofrece soluciones a
este mercado como promociones (hasta el 30 de junio hay una vigor) o el
programa de intercambio de pinzas de freno Bosch Exchange a través del
cual ofrece a los talleres una completa gama de pinzas de freno con las que
puede realizar operaciones de sustitucién mas econémicas. Por dltimo,
apuntar que Robert Bosch acaba de potenciar la fabricacién de elementos de
friccién tras adquirir la empresa estadounidense Morse Automotive
Corporation dedicada a la fabricacion de zapatas y pastillas de freno.

Componentes de hidraulica
Bosch. La marca alemana
ofrece de todo en materia
de frenado destacando su
amplio elenco de compo-
nentes electrénicos.
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La empresa lider en el mercade europeo de
materiales de friccion, tras una fructifera etapa
de colaboracion y desarrollo comun en tecnologia

y homologaciones entre nuestros equipos y los
del mayor fabricante asidtico de discos, consigue
la distribucion exclusiva en el mercado espafiol

y portugués del programa de discos con lo calidad,
la gama y el servicio que han conducido o Road
House al liderazgo mundial de la friccion
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Disco de freno Pro de Textar. Representan las mas altas prestacio-
nes de la marca de TMD Friction en cuanto a respuesta de frenada,
resistencia y reduccion de vibraciones.

TMD FRICTION ESPANAZ Paterna (Valencia). Delegacion

comercial en Sant Joan Despi (Barcelona). Este importante fabricante de
componentes de friccion propone para turismo las marcas Textar, Mintex
y Pagid. Con ellas, pone a disposicién del mercado posventa pastillas, dis-
cos, zapatas, tambores, kits de freno trasero, indicadores de desgaste asf
como accesorios diversos. Con la marca Mintex, ademas, ofrece kits de freno
delantero. Con ellas, la cobertura del parque circulante se sitdan en torno al
97%. Los Ultimos catéalogos son muy recientes, el de Textar y el de Pagid se
presentaron el pasado mes de marzo y son edicién 2009. Préximamente,
lanzard el catalogo Mintex. Como marcas de referencia que son, la actualiza-
cién de la oferta es constante. Asi, Textar y Mintex presentaron durante 2008
la gama de kits de freno trasero montados y premontados. Con ellos, ambas
marcas proporcionan al taller un pack que le aportar rentabilidad pues redu-
ce el tiempo de montaje en la sustitucién del freno trasero. Asi mismo, la
gama de kits Textar y Mintex garantizan una frenada més eficaz ya que se
sustituyen al mismo tiempo todos los componentes del freno trasero someti-
dos a desgaste. La ampliacién de referencias también merece especial aten-
cién, a lo largo de 2008 y en lo que llevamos de 2009 la gama de pastillas de
freno para turismo de Textar, Mintex y Pagid ha crecido en 140 referencias; la
gama de discos Textar, en 300; la de discos Mintex, en cien. También se han
introducido un centenar de nuevas referencias entre zapatas, tambores, indi-
cadores y accesorios. Sus productos mas innovadores son los discos Pro de
Textar, que destacan por su resistencia, respuesta de frenada, una conducti-
vidad técnica mejorada que distribuye de forma mas uniforme el calor y su
facilidad de montaje, y las pastillas Ceramic Fusion también de Textar que
ofrecen ventajas como el hecho de no generar polvo durante la frenada.

VALEO SERVICE ESPA N A Getafe (Madrid). Comercializa

el material de friccién fabricado por la francesa Valeo. Su ultimo catalogo es
de 2008 y retine un total de 1.850 referencias entre pastillas, discos, morda-
zas, kits de discos y pastillas y kits de mordazas premontados. La gama
Valeo se dirige a los parques de turismo y furgoneta y la cobertura alcanza-
da de su gama de friccion alcanza el 98%. Las ultimas referencias puestas a
disposicién del mercado de reposicién estan mayoritariamente destinadas a
aplicarse en vehiculos asiaticos. También ha aumentado la oferta Valeo en
pastillas con tecnologia NRS de fijacion del material de friccion al cuerpo de
la pastilla cuyos resultados se traducen en una mayor resistencia y una re-
duccién del ruido.

Pastillas Valeo con tecnologia NRS de fijacion del material de friccion al cuerpo
de la pastilla. Recientemente ha aumentado la oferta de este tipo de pastillas.
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www.adparts.com
www.adr98.com
www.agreu.com
www.ate.de
www.bccorona.com
www.beycounion.com
www.blueprint-adl.com
www.bpwtrapaco.com
www.brembo.com
www.bsf.es
www.cecauto.com
www.centroholding.com
www.cojali.com
www.davasa.es
www.dieseltechnic.com
www.dimsport.es
www.dipart.es
www.distribuidoracaballero.com
www.dryasa.com
www.ebcfrenos.com
www.esmafri.com
www.europart.es
www.exclusivasbcn.com
www.export.navarra.net
www.febi.com
www.federalmogul.com
www.frenosvillar.com
www.frenzar.com
www.galfer.es
www.gecorusa.com
www.gerstenmaier.es
www.groupautounion.com
www.grovisa.com
www.grunosur.com
www.grupauto.com
www.haldex.com
www.holyauto.com
www.honeywell.com
www.icerbrakes.com
www.impormovil.es
www.irunabrakes.com
www.italrecambios.es
www.jbs.com.es
www.magnetimarelli-checkstar.es
WWW.prome.com
www.ghspain.com
www.radsa.es
www.remsa.com
www.roadhouse.es
www.robert-bosch-espana.es
www.rsturia.com
www.serca.es
www.textar.com
www.tmdfriction.com
www.valeoservice.com
www.wabco-auto.com
www.worldtradeauto.com
www.zelusl.com
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All you need...

Calidad de equipo original.

Una completa gama para su eleccién de pastillas

de freno, discos y tambores, asi como liquido de freno
y productos hidraulicos. Para turismos y V.1.; grandes
o pequenos vehiculos. Con homologaciones

en marcas y modelos de reconocimiento mundial.
Rapido y seguro montaje gracias al alto indice

de adaptacion de los productos comercializados.

Alto rendimiento constante, durante toda la vida Gtil del producto.

Alta rentabilidad: ratio coste - rendimiento. Garantia de proveedor de E.O.

B i

by Honeywell by Honeywell

i 2007 Honeywell Inlernational Inc
All rights reserved
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EL AUTOMOVIL AFIRMA EL CAMBIO DE PARADIGMA

El devenir es verde

La industria del automovil (y su entorno) se esta preparando desde hace ya bastante
tiempo al ritmo marcado por las nuevas normativas (Euro 4-5-6...). Esto hace necesario
el uso cada vez mayor de componentes “verdes” para cumplir con las continuas
exigencias medioambientales (propulsores, catalizadores, filtros, etc.). Ademas, los
constructores se suman al despliegue de los hibridos y eléctricos como alternativa para
la lucha por la existencia de las marcas (perddn, competencia).

Brotes verdes

Que lo verde esté en boca de todos, es una evidencia. El cambio de para-
digma (cultural, cientifico, técnico) asi lo apunta y aparece con el uso de un
lenguaje cada vez mas presente de nuevos conceptos, metaforas y analo-
gias que giran alrededor de todo aquello que, de una forma genérica, lla-
mamos verde: ecoldgico, sostenible, medioambiental, recicla-
ble, de bajo consumo, respetuoso con el entorno, etc..
Tomemos de entrada, y como ejemplo, el uso de un término que se utiliza
(cada vez mas) para definir una situacién en la que se aprecien nuevos
indicios positivos en las cifras econémicas. Por ejemplo, nos dice la mi-
nistra europea de economia: “en una semana se podran ver los brotes
verdes de la economia”; otras expresiones parecidas toman las siguien-
tes caracteristicas““el FMI también ve “brotes verdes”, pero pide cautela”
0 “los Unicos brotes verdes son los billetes, y estan en pocas manos”.

El sector energético

Si nos situamos en el sector energético, el camino emprendido es hacia
el concepto renovable, y aqui lo verde es sindnimo de huerta (solar),

de parque (edlico), del interior de la tierra (geotérmico).
Unos datos interesantes y que nos sitlian ante la realidad actual son
bastante reveladores: somos la primera potencia mundial en energia

termosolar, la segunda en fotovoltaica y la tercera en energia edlica. Un
sector que aporta la quinta parte de toda la produccion eléctrica en

Espafia (20,5%) y da empleo a unas 200.000 personas.

Pero, épor qué hablamos del sector energético? pues porque estara (mas
bien esta) intimamente relacionado con el uso y aplicacion de este nuevo
cambio de paradigma econdmico, que es el de pasar de la economia y
dependencia del carbono (petréleo) al de las energias renovables. Una
energia necesaria para recargar las baterias de los vehiculos que van e
iran apareciendo. Por tanto y siguiendo con los colores, podemos afirmar
que el devenir va del negro-petréleo al verde-renovable.

Los automoviles que vienen y su impacto

Tal'y como se prepara el mercado, el automévil esta condenado a tirar de
la economia verde y cumplir con un mandato normativo acorde a los
nuevos tiempos. Es por ello que todos sus componentes seguiran la
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Impacto medioambiental
El impacto ambiental va asociado a la presencia en el medio de sustancias, materiales u objetos
que impliquen riesgo, dafio o molestia grave para las personas y bienes de cualquier naturaleza.
Cuando estas sustancias ponen o es probable que pongan en peligro la salud del hombre, su
bienestar o recursos, directa o indirectamente, se denominan contaminantes. A continuacion
proponemos definir algunos de los conceptos asociados:

- Contaminacién atmosférica: Alteracion de la composicién normal del aire por la
presencia de particulas sélidas o liquidas, vapores y gases que no formen parte de su
composicién normal o que superen sus concentraciones normales.

- Emision: Lanzamiento de materiales al aire, ya sea por un foco localizado o como
resultado de reacciones iniciadas por un proceso fotoquimico.

- Factor de emision: Cantidad de contaminantes de la atmésfera que son vertidos por un
foco por unidad de produccién.

- Nivel de emisién: Cantidad de un contaminante emitido a la atmésfera por un foco fijo o
mévil, medido en una unidad de tiempo.

- Instalacién de depuracion: Equipo, dispositivo o grupo de ellos que permite reducir la
emision a la atmdsfera de algin contaminante.

- Contaminacion por vertidos: Sustancias de deshecho que las instalaciones evacuan al
exterior y que por sus caracteristicas y volumen pueden ocasionar un perjuicio en el medio.

- Contaminacion aclistica: Presencia en el ambiente de ruidos o vibraciones, cualquiera
que sea el emisor acustico que los origine.

+ Ruido: todo sonido no deseado, incluyendo tanto las caracteristicas fisicas de la sefial

Honda Insight, los constructores se esfuerzan en como las psicofisiolégicas del receptor.

lanzar vehiculos mas “verdes”. . . . . . . . o
» Emisién sonora: nivel de ruido producido por una fuente sonora de titularidad publica o

privada, medido en su entorno conforme a un protocolo establecido.

- Contaminacién del suelo: Alteracion negativa de las caracteristicas fisicas, quimicas o
bioldgicas del suelo por la presencia de componentes de carécter peligroso de origen
humano, en concentracion tal que comporte un riesgo para la salud humana o el medio
ambiente, de acuerdo con los criterios y estandares que se determinen por el Gobierno.

CERTIFICACION ISO 14001

Certificacién concedida al Sistema de Gestion Medioambiental de una organizacion segtn la
norma UNE-EN ISO 14001. Esta norma fue creada en 1996 por la International Organization for
Standardization (ISO), con el propésito de guiar a las empresas a la hora de llevar a cabo politi-
cas y sistemas de gestion medioambiental en sus centros productivos, y permite evaluar de
forma sistematica, objetiva y periddica el funcionamiento del sistema, garantizando asi su com-
portamiento medioambiental a los stakeholders externos.

CERTIFICACION EMAS

EMAS (Environmental Management Systems) es elacrénimodelaexpresioninglesaEcoManagement
and Audit Scheme que se ha traducido al espafiol como Sistema Comunitario de Gestion y
Auditoria Medioambiental. Nace como un instrumento de carécter voluntario dirigido a las organi-
zaciones para que éstas adquieran un alto nivel de proteccion del medio ambiente.

A diferencia de la norma 1SO 14001 (aplicable a empresas de todos los sectores y tamafios) sélo es
aplicable a los sectores industriales y, ademas de los requisitos de un sistema de gestién medioambien-
tal, otorga especial importancia a los aspectos del respeto a |a legislacion, la mejora del comportamien-
to medioambiental, la comunicacién externa y la implicacion de los trabajadores.

Smart Micro Hybrid Drive: Hasta los vehiculos de di-
mensiones mds reducidas tienen su versién “ecoldgica”.

La marca nipona Toyota, pionera en el desarrollo de motores
hibridos; su Prius va ya por la tercera generacion.
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técnica

maxima de contribuir a un menor impacto medioambiental visto desde
un todo ciclico-vital. En estas etapas, las de mayor impacto son, por este
orden: el uso del mismo, su obtencion, el tratamiento de
materias primas, y el retiro.

Para solucionar los problemas ambientales que producen los automaévi-
les es posible hacer dos planteamientos. Por un lado seguir investigando
en el desarrollo de tecnologias mas eficientes y de menor impacto (fun-
damentalmente para la fase de uso), y por otro lado abordar el problema
desde el punto de vista del disefio, reduciendo el consumo de recursos y
favoreciendo su reciclado (fundamentalmente para las fases de fabrica-
cién y retiro).

Desde el punto de vista de las soluciones adoptadas podemos citar algu-
nas: nuevos propulsores ecolégicos, hibridos o eléctricos,
filtros de particulas, catalizadores, nuevos materiales,
nuevos combustibles...

Normativa
A peticién del Parlamento Europeo, en la legislacion de la Unién Europea
sobre vehiculos se ha introducido un nuevo planteamiento regulador que
establece las disposiciones fundamentales sobre las emisiones de los
vehiculos.
En marzo de 2001 la Comisidn lanzé el programa «Aire puro para Europay
(CAFE, Clean Air for Europe). Como resultado de este programa se ha
adoptado una estrategia tematica sobre la contaminacién atmosférica
que determina la necesidad de seguir reduciendo las emisiones del sec-
tor del transporte (transporte aéreo, maritimo y terrestre), de los hogares
y de los sectores energético, agricola e industrial para poder alcanzar los
objetivos de la UE en materia de calidad del aire. En este contexto la re-
duccidn de las emisiones de los vehiculos se entiende como parte de una
estrategia global. Las normas Euro 5 y Euro 6 son una de las me-
didas encaminadas a reducir las emisiones de particulas y los
precursores de ozono como los 6xidos de nitrégeno y los
hidrocarburos.
La norma Euro 5 es un programa de medidas reglamentarias de la
Comision Europea y aprobadas por el Parlamento Europeo el 22 de mayo
de 2007 por el que se establecen los requisitos técnicos para la homolo-
gacion de los vehiculos de motor en lo que se refiere a las emisiones,
para evitar que difieran de un Estado miembro de la Unién Europea a
otro.
El programa Euro 5 sustituye al Euro 4 que estaba en vigor desde enero
de 2005 y supone comparativamente una disminucién de la cantidad de
6xido nitroso autorizado emitido por los vehiculos a motor hasta los 60
miligramos por kilémetro (mg/km) en motores de gasolina y 180 mg/km
en los motores diésel.
Asimismo, el programa contempla una reduccién del 80% de la
materia particulada, que pasara de los 25 mg/km a los 5 mg/km.,
esto obligaré a equipar los nuevos modelos diesel con filtros de par-
ticulas, una medida que a partir de enero de 2011 se extendera a las
versiones diesel de modelos ya existentes, que deberdn contar con un
filtro de particulas a su salida de fabrica.
Aunque la norma Euro 5 entrard en vigor a partir del 1 de octubre de 2009
para los vehiculos de categoria B, estipula un periodo de adaptacién
hasta 2012 para aquellos fabricantes de automéviles de mas de 2.000 kg
tales como las ambulancias, los vehiculos de rescate o los automéviles
familiares.
La norma Euro 6 entrard en vigor en 2014 e impondra limites alin mas
severos a las emisiones contaminantes. De hecho, Bruselas espera con-
seguir una reduccion del 68% en las emisiones de éxidos nitrosos res-
pecto a los niveles actuales.

Hermodgenes Gil

Lexus: el lujo no es incompatible con el respeto medioambiental.

Tenneco, con su marca Walker presentd en Automechanika Franmkfurt el filtro de
particulas para motores diésel, los primeros para la posventa.

Los catalizadores, una de las pirmeras
medidas en componentistica para favo-
recer las emisiones “limpias”.

Como se vio en el reciente salén del Automévil de Barcelona, Renault gira al verde.
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MERCADO

APESY{CATZ

Monotoma perpetua

Cada ejercicio es practicamente igual al anterior, las ventas de escapes y catalizadores
llevan varios afios comportandose de la misma manera, los catalizadores con una
tendencia al alza y los escapes, a la baja. El balance final es una estabilidad con ciertos
visos de estancamiento. Estamos ante dos componentes con poco margen para la
sorpresa pero que en el ultimo afio se han invertido levemente las tendencias de ambos.

Breve muestra representativa de la oferta
A continuacidn les describimos qué proponen algunos de los proveedores mas importantes de este mercado posventa:

AS

Uno de los mas importantes en materia de ca-
talizadores es el fabricante navarro de Beriain
As. Bajo marca As-CarSound ofrece 1.121
referencias, recopiladas en su flamante catélo-
go 2009, que se traducen en 3.200 aplicacio-

Catalizador As. La ofer-
ta de este fabricante
navarro supera el millar
de referencias en con-
vertidores cataliticos.

nes para turismo y vehiculo industrial lo que
equivale a una cobertura del parque del 90%.
120 de estas referencias son de reciente apari-
cion y la mayoria de ellas estdan homologadas
bajo normativa de emisiones Euro Ill, es decir,
de aplicacion en modelos fabricados a partir
del afio 2000. Esta ampliacién de gama ha su-
puesto un aumento de la oferta del 10%.

BOSAL ESPANA

Es otro de los pesos pesados de este mercado
posventa. La firma de origen belga con cuartel
general espafiol en Leganés (Madrid) estrend
con la llegada de 2009 nuevo catalogo que re-
copila 5.000 referencias en escapes y 900, en
catalizadores. Con las primeras, alcanza el
97% de cobertura gracias a las 13.000 aplica-
ciones disponibles para turismo, vehiculo in-
dustrial ligero y agricola y con la oferta de cata-
lizadores, la cobertura es del 95% gracias a
que las aplicaciones ascienden a mas de 7.000.
Su ultima novedad, de hecho, es el nuevo cata-
logo ya que incluye las nuevas referencias que
ha ido lanzando. En este sentido, la actualiza-
cién es constante ya que Bosal lanza una
media de cincuenta nuevas referencias al mes.
Adentrandonos en su oferta, sus productos
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mas destacados son los escapes de acero alu-
minizado con sistemas de reduccion de peso y
los equipados con sistema de evacuacién de
condensados para evitar la oxidacién prematu-
ra. En materia de catalizadores, marcan la
pauta los de monolito metélico, que reducen el
consumo del vehiculo y evitan el desprendi-
miento del monolito.

Los catalizadores
metalicos Bosal re-
ducen el consumo
de combustible.

ESCAPES DURAMAS

Desde Jérez de la Frontera (Cadiz) llega la ofer-

ta de este fabricante que, bajo marca
Duramas, propone tubos de escape y silen-
ciosos de acero inoxidable o aluminizados. Su
oferta supera las 3.000 referencias lo que le
permite alcanzar el 95% de cobertura del par-
que de turismos. También comercializa catali-
zadores cuya oferta llega al 805 de cobertura.

5“
:Wﬁ? . ar
X APES = ACERD INOXIDABLE

GRUPO SERCA

AUTOMOCION

En su clara apuesta por la marca propia, este
grupo de distribucién ofrece a sus clientes y al
mercado sendas gamas de escapes y catali-
zadores Serca. La primera suma 4.800 refe-
rencias que generan 12.000 aplicaciones. Con
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ellas, satisface las demandas del 95% del
parque de turismos y vehiculo industrial lige-
ro. Con las 800 referencias disponibles en
catalizadores, la cobertura del parque alcanza
el 92% gracias a las 7.000 aplicaciones para
turismos y vehiculo industrial ligero. Las uni-
dades estrella de esta gama son los escapes
en acero aluminizado con sistemas de reduc-
cién de peso y los catalizadores para vehicu-
los Euro IV.

KLARIUS

Los escapes Tesh y los catalizadores
Metal’Cat y EuroCat son marcas de Klarius,
multinacional britanica que en Espafia estd
afincada en la localidad madrilefia de Coslada.
Su oferta cubre practicamente todas las nece-
sidades del mercado de reposicién. Los esca-
pes Tesh superan las 5.500 referencias que le
permite cubrir las demandas del 97% del par-
que. En materia de catalizadores ambas mar-
cas son un referente del mercado, sobre todo,
Metal'Cat gracias a sus més de 500 referencias
propuestas (unas 150 con EuroCat). Ademas
de la elevado cobertura del parque, estos cata-
lizadores destacan por sus prestaciones al es-
tar fabricados con sustratos metalicos (mas
eficaces que el monolito metélico) y por cum-
plir los tltimos estdndares europeos en materia
de control de emisiones.

Escape Serca. La gama de la marca propia de Grupo Serca
Automocion cubre las necesidades del 95% del parque.

TENNEGO AUTOMOTIVE
IBERICA

Los escapes Fonosy los catalizadores Walker
son los més vendidos en el mercado de reposi-
ciény Tenneco es la firma fabricante. La sucur-
sal espafiola, Tenneco Automotive Ibérica
pone a disposicion de la posventa espafiola
una gama compuesta por 11.500 referencias
que incluye los siguientes componentes: silen-
ciadores tipo concha y semi-activos (SAM),
catalizadores de dos y tres vias, filtros antipar-

Ademds de fabricar
escapes, Escapes
Duramas tiene im-
plantada una red de
talleres de montaje.
En la imagen, el ta-
ller de Sevilla.

Xy

AS CATALIZADORES, S.L.

Catalizadores para ([ AY | todos los coches

www.as-sl.com
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ticulas diésel (FAP), abrazaderas y piezas de
instalacion, tubos acodados y de reduccion,
colectores con forma de media concha ensam-
blados con tubo, tubos de conexidn, sistemas
de canalizacién selectiva SRC (Elimnox), catali-
zadores trampas de dxidos de nitrégeno (Nox
Trap), kits de instalacion, etc. Dentro de esta
oferta, destacan los escapes Fonos Aluminox
Pro los cuales proporcionan un 25% extra de
proteccion frente a la corrosion al estar fabrica-
dos con una doble capa de acero aluminizado
disponiendo asi de cuatro capas de aluminio
que acttian como protectores ante la corrosion
frente a las dos que ofrecen las variantes con-
vencionales. Prueba de su resistencia es que
disfrutan de treinta meses de garantia.

MERCAD

Escape Aluminox Pro de la
marca Fonos. Su doble
capa de acero aluminizado
aporta un 25% extra de
proteccion frente a la co-
rrosion.

Heloisa Monzani
Directora Comercial Aftermarket de Bosal Espaiia

La definicién de crisis es periodo o situacién de dificultades o cambios bruscos. Pero no necesariamente todos los
cambios son malos.
Me permito utilizar un texto corto de Albert Eisntein sobre la crisis:

“No pretendamos que las cosas cambien, si siempre hacemos lo mismo. La crisis es la mejor bendicion que puede
sucederle a personas y paises, porque la crisis trae progresos. La creatividad nace de la angustia, como el dia nace
de la noche oscura. Es en la crisis que nace la inventiva, los descubrimientos y grandes estrategias, Quien supera la
crisis, se supera a sf mismo sin quedar “superado”.

Quien atribuye a la crisis sus fracasos y penurias, violenta su propio talento y respeta mds a los problemas que a las
soluciones .La verdadera crisis, es la crisis de la incompetencia. El inconveniente de las personas y de los paises es
la pereza de encontrar salidas y soluciones. Sin crisis no hay desafios, sin desafios la vida es una rutina, una lenta
agonia. Sin crisis no hay méritos. Es en la crisis donde aflora lo mejor de cada uno, porque sin crisis todo viento es
caricia. Hablar de crisis es promoverla, y callar la crisis es exaltar el conformismo. En vez de esto, trabajemos duro.
Acabemos de una vez con la (nica crisis amenazadora, que es la tragedia de no querer luchar por superarla”.

¢Qué es mas dificil y angustiante que intentar vender escapes y catalizadores en este momento? Cuando todos (o
casi todos) teniamos asumido que los escapes caen y no se cambian (el parque diesel solo aumentaba), que los ca-
talizadores no se venden lo que pensabamos... Si tuviéramos miedo a los problemas y a la crisis, Bosal ya habria
cambiado de producto o cerrado sus puertas.

Pero no, trabajamos (duro) todos los dias con ilusién, con la seguridad de que por mas que baje la tasa de cambios
del escape, seguiran siendo necesarios. El panorama actual vuelve a propiciar la venta de coches a gasolina y ha-
ciendo menos kildmetros y trayectos cortos, aumentara la necesidad de cambio de escapes. También sabemos que
los que tienen stock, son los que venden escapes (ya no se espera, es mas facil ir al recambista de al lado...). Y os
aconsejamos a seguir creyendo en este producto, que tanto dinero ha traido al mercado en un pasado no muy lejano.
¢0portunidad? Es 16gico que si no se compran coches nuevos, se mantendran mejor los coches que tenemos. Y ahi
entra la venta de la mayoria de los productos de recambio, incluidos los escapes y catalizadores. Por supuesto, los
cambios no son indoloros ni inmediatos, llevara un tiempo hasta que los conductores (re)aprendan que es mejor
mantener su coche. iEsta es nuestra oportunidad!

Hablando, de cambios, de la “creatividad” y de catalizadores, aprovecho la ocasién para informar que hay algunas
empresas que se dedican a utilizar su “inventividad” para llamar de reconstruccion o regeneracion a lo que es pura
manipulacién. Cogen las carcasas de catalizadores usados fabricados y homologados por sus fabricantes, las abren,
vacfan, rellenan con un monolito universal, sueldan, pintan y venden como refabricado, sin su marca u homologa-
cion. Y esto es ilegal, lesa al consumidor, lesa al recambista y al fabricante. Me explico: cada catalizador es desarro-
llado y homologado para un determinado tipo de vehiculo, con su monolito interior calculado para el volumen de ga-
ses, niveles de presion y funcionamiento del vehiculo. Los catalizadores universales no pueden, por ley, ser comercia-
lizados en Espafia. Al poner un monolito universal, estas propiedades no se tienen en cuenta, por eso lesa al consu-
midor, que compra un producto pensando que es el apropiado (y no entro en los otros dafios que este tipo de mani-
pulacién puede causar). Perjudican a los recambistas porque estos dejan de vender catalizadores y a los fabricantes
porque es competencia desleal y se esta utilizando nuestra homologacién y marca. Un producto refabricado, debe
llevar los datos y especificaciones de quien lo “remanufacturd” y se hace responsable por esta accion.

Hay que trabajar duro y ser inventivo, en muchos casos bajar costes y comprar mejor, pero en ninglin caso, se debe
abrir mano de la calidad, garantia y de la legalidad.

Mas que nada, hay que ser positivos, trabajar mas y mejor y ver las oportunidades que se nos presentan (o buscar-
las) en estos tiempos “diferentes”.

directorio web

www.adparts.com
www.as-sl.com
www.bccorona.com
www.bosal.com
www.catalogue.bosal.com
www.cecauto.com
www.centroholding.com
www.delfincard.es
www.dieseltechnic.es
www.dimsport.es
www.direaso.net
www.discapesl.com
www.donsilencioso.com
www.duramas.com
www.eberspaecher.com
www.europart.es
www.eurosil.es
www.findal.com
www.gecorusa.com
www.gerstenmaier.es
www.groupautounion.com
www.grunosur.com
www.grupauto.es
www.impormovil.es
www.irmscher.es
www.klarius.eu
www.kundo.es
www.mp-motorsport.com
www.pluspower.com
www.radsa.es
www.serca.es
www.tenneco.com
www.thundercompetition.com
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Innovacion, servicio al cliente, logistica “inteligente”, por todo esto, Bosal es:

Los profesionales eligen productos ofiginales Bosal, Alta calidad, kits de cableado
especi| icos para cada vehiculo y un amplio catalogo en web;

las elemantos da valor anadido de los produdtos Bosal

garantizan unos clientes satisfechos. [Sus clientes!. Y esto es lo que cuanta

Para mas informacitn consulte el catalogo electronico: www.catalogue.bosal.com

Dasmontable
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ACTUALIDAD

VISITAMOS CIRCUIT CENTRO EN PARACUELLOS DEL JARAMA (MADRID)

Punto de encuentro

EDA, Equipamiento y Diagndstico del Automovil, es la delegacion para el centro de la Peninsula
de Grupo Circuit. Mas conocida, por tanto, como Circuit Centro, esta empresa suministra
maquinaria y equipamiento para taller, imparte formacion, dispone de show room, etc.

En definitiva, es un punto de encuentro entre los distribuidores de Circuit y sus talleres clientes.

Las instalaciones de Circuit Centro ocupan 400 metros cuadrados. Su drea
de influencia es Madrid, Castilla y Ledn (excepto Ledn), Guadalajara y Toledo.

Diego Diezma,
un experimentado directivo

El maximo responsable de

Circuit Centro es Diego
Diezma cuya experiencia
profesional en la posventa del
automavil es larga y brillante.

Asi, Diezma trabajé durante una
decena de afios en Grupo Belloc,
concretamente en las oficinas que
posee para prestar servicio en la
zona centro. De Grupo Belloc pasé
a otra importante distribuidora,
Reynasa. En esta firma socio de
Grupo Serca Automocién ejercié
de director comercial, cargo que
dejé para incorporarse a EDA, més
conocida como Circuit Centro.

MEL 6

Grupo Circuit ha ido aumentando su
infraestructura hasta convertirse en
conjunto de empresas que proporcio-
nan al colectivo de talleres una amplia
gama de equipos de diagnosis y ma-
quinaria para taller como equipos de
alineacion, equilibradoras, elevadores,
desmontadoras, estaciones de carga
y mantenimiento del sistema de aire
acondicionado, equipos de soldadura,
cargadores de bateria, etc.
Recientemente nos  desplazamos
hasta la localidad madrilefia de
Paracuellos del Jarama para conocer
la actividad de Circuit Centro cuya
razén social es EDA, Equipamiento
y Diagnéstico del Automovil.

Mucho mas que
distribucién

Circuit Centro opera desde julio de
2008 a través de unas instalaciones
de mas de 400 metros cuadrados en
la que una plantilla de tres empleados
y dos comerciales de calle dan servicio
a unos sesenta clientes de su zona de
influencia que abarca la Comunidad
Auténoma de Madrid, toda Castilla y
Ledn (excepto Ledn) y las provincias
manchegas de Guadalajara y Toledo.
Tuvimos ocasién de conversar con
el gerente de Circuit Centro, Diego
Diezma, quien profundizé sobre las
actividades que realiza esta empresa.
Aparte de la distribucién de los pro-
ductos de Grupo Circuit, la formacién
ocupa un papel primordial, lo que es
un servicio afiadido muy valorado por
sus clientes. Diezma confirma que
EDA realiza formacion habitualmente,
una formacién de caracter préactico
que se suele impartir en la nave. De
momento, la formacién tedrica se rea-
liza en las oficinas ubicadas en la zona
de arriba y las practicas, abajo pero el
objetivo es crear un espacio especifi-
co para la formacién. El proyecto ya

esta definido, solo queda ponerlo en
marcha, concretamente consiste en
habilitar en la zona inferior una sala
especifica para impartir la teoria para
que toda la formacion esté centraliza-
da en una sola planta.

Diezma apunta que la actividad for-
mativa se enmarca dentro de la filoso-
fia de la empresa de ofrecer el mejor
servicio a sus distribuidores y, por
ende, a sus talleres. Para que asi, sea
no solo imparte formacion sino que
les presta apoyo comercial asi como
un trato atento y personalizado. En
definitiva, tal como subraya Diezma,
el objetivo es que los distribuidores
utilicen el cuartel general de EDA, o
Circuit Centro, como punto de en-
cuentro entre los distribuidores y los
talleres. Para ello: “Intentamos crear
un vinculo entre el distribuidor y EDA.
Aparte de formarles queremos que
dispongan de nuestras instalaciones
para hacer demostraciones, impartir
formacion, ofrecemos informacién
sobre la maquinaria disponible, los ta-
lleres pueden venir a verla, manejarla,
etc.” explica Diezma.

Sobre lo dltimo comentado, Circuit
Centro también cuenta con un espa-
cio habilitado para show room. En él
se puede contemplar la amplia gama
de equipamiento para taller que pro-
pone a su drea de influencia. Cuando
visitamos las instalaciones este show
room estaba a medio gas pero mo-
tivado por una muy buena noticia,
la participacién de Grupo Circuit en
Motortec fue todo un éxito al vender
mucha maquinaria y darla a conocer
a muchos profesionales de la repara-
cién. Diezma se mostraba euférico por
este éxito e incluso nos comentd que
se ha producido un punto de inflexion
entre la edicién de 2007 y la Ultima
celebrada el pasado mes de marzo de
2009. @

Posan con una
maquina Launch,
Diego Diezma (iz-
quierda), gerente
de Circuit Centro,
y Carlos Lépez,
director comercial
de Launch Ibérica.
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Continental Teves Aftermarket Espana
C/ Sepulveda, 11
28108 Alcobendas (Madrid)

Teléfono: +34 91 126 6934
Fax: +34 91 657 2149

www.ate.de
e-mail: info.spain@contiautomotive.com
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Solo tenemos un
pecado: Original.

Si se habla de original, ATE es protagonista. Todos los
sistemas de freno ATE se desarrollan y fabrican segun las
mas avanzadas tecnologias, con el fin de obtener niveles de
calidad elevadisimos, reconocidos por los principales
fabricantes de automaviles que eligen ATE para suministrar
a sus series. Una calidad, la de los primeros equipos, que
caracteriza todos los productos fabricados por ATE.

Sé original. Sistemas de freno ATE.
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En el Salon Internacional del
Automovil de Barcelona
intercambiamos unas palabras
con Sergio Solero, Director de
Posventa de BMW Ibérica.
Solero nos confirmo que la
posventa, y mas en los tiempos
actuales, es una actividad mas
importante y que la marca
alemana va a potenciarla con
nuevas iniciativas, todas ellas
orientadas a lo mas importante,
la satisfaccion del cliente.

Sergio Solero, Director de Posventa de BMW Ibérica,
(derecha), conversd con Ernest Vifals (izquierda),
coordinador de edicion de Mundo Recambio y Taller, en el
Salén Internacional del Automovil de Barcelona.

El servicio posventa es cada vez mds importante
para las firmas automovilisticas. Hemos llegado a
esta conclusion tras varias entrevistas con los
méximos responsables de esta actividad de varias
marcas que asi nos lo han confirmado. También lo
ha hecho recientemente Sergio solero,
Director de Posventa de BMW Ibérica con
quién conversamos durante la pasada edicién del
Salén Internacional del Automévil de Barcelona
celebrada el pasado mes de mayo.

“La fidelidad del cliente

es fundamental”

Solero nos explico el porqué es cada vez més
importante el servicio aftermarket: “La posventa,
en el contexto actual del mercado, tiene una
importancia estratégica mayor que anos antes.
entorno estd cambiando, el cliente estd
cambiando -es cada vez mds exigente-, por
tanto, la satisfaccion del cliente cobra la mdxima
importancia porque la fidelidad del cliente al
taller de la marca asegura el negocio futuro de
nuestra red".

Para impulsar la fidelidad del cliente, BMW Ibérica
estd implantando algunas novedades en su
actividad de posventa, tal como apuntd Solero:
“"Hace algunos meses presentamos un pack de
mantenimiento que destaca por la flexibilidad
que ofrece al cliente ya que éste realiza ahora las
operaciones de mantenimiento en funcién del
kilometraje que recorre o de los anos que tiene
previsto tener su BMW. Este producto, ademds, es
muy fdcil de vender por parte de los
concesionarios ya que lo pueden proponer en la
misma fase de venta del vehiculo, es decir, el
cliente elige su pack de mantenimiento del mismo
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modo que elige el color del vehiculo”.

El Director de Posventa de BMW Ibérica también
subrayd que desde la red se quiere dotar a los
profesionales de los concesionarios de un perfil
mas comercial y no tan exclusivamente técnico:
“Hasta ahora el personal de la posventa ha
tenido un perfil eminentemente técnico. En BMIW
queremos que también tengan un perfil
comercial, que sean técnicos-comerciales, este
perfil mds comercial debe servir para ofrecer el
mejor trato a los clientes los cuales, como he
apuntado, cada vez demandan mds informacion
y llegan al concesionario con mds informacién
sobre el vehiculo que les interesa. Sobre la
atencion al cliente también tenemos en mente
desarrollar nuevas estrategias en nuestra red
para que sea aun mejor”.

Toda esta estrategia de impulso de la actividad
posventa se puso en marcha hace un afo y medio
aproximadamente. Solero nos desveld su nombre
y sus objetivos: “Es la estrategia Number One y
consiste en situar al cliente en el centro de todo,
que todo gire en torno a él. En la fase de ventas,
solo se ve al cliente una vez, cuando compra el
coche. Lo que importa es que vuelva, que tenga
muchos mds contactos con la red oficial BMW. La
red de concesionarios BMIW da el mejor servicio a
sus clientes después de la venta y, dentro de
nuestra estrategia, la actividad después de la
venta es cada vez mds importante y prioritaria”.

Reparacion rapida &
hospitalidad BMW

Sobre si BMW Ibérica tiene puesto en marcha
alglin programa de reparacion rapida, Solero nos
confirmo que si, de hecho estan implementando

uno que ya lo desarrollan una veintena de
concesionarios. Explicd sus caracteristicas: “Se
denomina Fast Lane BMW y Mini y es un
concepto distinto al Quick Service tradicional.
Desde BMW Ibérica, aprovechamos nuestro
programa de reparacion rdpida para ofrecer la
mejor atencidn al cliente, es decir, queremos que
la hora y hora y media que nuestro cliente esta
en el concesionario BMW esté lo mds a gusto
posible, para ello, comerciales de la marca le
pueden informar si estd interesado en algun
modelo, puede tomarse un caféy, si lo desea,
puede trabajar alli mismo. Queremos que,
mientras su coche estd sometido al programa de
reparacion rdpida, el cliente tenga tiempo para si
mismo”.

Huelga decir que, tras escuchar las
manifestaciones de Sergio Solero, la actividad de
posventa de BMW Ibérica, estd recibiendo un
fuerte impulso.

www.bmw.es

DEPARTAMENTO POSVENTA DE BMW IBERICA:

DATOSMVACIERASICLAVE

Razon social: BMW Ibérica, SA.

Avenida de Burgos, 118. 28050 Madrid
Teléfono: 913 350 505/597

Pagina web: wwwbmw.es, www.mini.es
Responsable del Departamento de
Posventa: Sergio Solero

Numero de concesionarios y
filiales: 84

Numero de talleres autorizados: 3
Marcas de recambios: BV\W y Mini
Nuamero total de referencias: 71,533
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NOTICIAS

SUS MEJORES CONCESIONARIOS
Nicolas y Donnay Motor,
Chairman’s Awards

Ford Motor Company ha premiado a los conce-
sionarios oficiales Ford Nicolas, S.A. (Vilafranca del
Penedgs, Barcelona) y Donnay Moetor (Barcelona)
con el Chairman’s Award 2008. Este galardon, de
ambito europeo, es el més importante que pueden
recibir los miembros de la red de la marca del évalo y
reconoce el trabajo y el compromiso de los concesio-
narios Ford por ofrecer un servicio de calidad que
proporcione mayor satisfaccion y fidelizacion del
cliente.

José Manuel Machado, Presidente de Ford Espaiia,
se encargo de entregar los Chairman’s Award y sobre
el premio explico: “El equipo que formamos marca
y concesionarios hemos entendido que la capaci-
dad de mejora en el dia a dia y el buen servicio
que se ofrece al cliente, se traduce en una inver-
sion de futuro”,

Nicolds, ya obtuvo este galardon en 2006. Este conce-
sionario de Vilafranca del Penedes, pertenece a
Grupo Nicolas, empresa que posee las concesio-
nes Tarraco Center, Garatge Central, Auto
Venda Vilanova y otros cinco puntos de venta. En

2008, Grupo Nicolds ha vendido 2.120 unidades.
Jaume Nicolds, gerente de Nicolds, coment6 que signi-
fica el premio: “Un reconocimiento al excelente trato
que desde Nicolds hemos dispensado a nuestros
clientes en estos primeros 30 arios de existencia.
Nuestra meta es conseguir la satisfaccion del clien-
te al cien por cien y sélo con voluntad de mejora
podemos lograrlo. Crecer en estos tiempos de crisis
con el apoyo y el voto de confianza que ellos nos
otorgan es la mejor noticia que podiamos esperar”.
La barcelonesa Donnay Motor también repite premio
pues ha sido premiada tres veces con el premio
Chairman’s Award. No obstante, es la primera vez que
lo recibe la nueva direccién, encabezada por su geren-
te, José Luis Huguet. Huguet valora “el prestigio” que
supone recibir este premio y considera que Donnay
Motor o ha conseguido por “disponer de un excelente
equipo y mucha motivacion”. Donnay Motor en la ac-
tualidad forma parte del Grupo Montalt, que tam-
bién posee la concesion Automocié 2000 desde fi-
nales de 2008.[¢

www.ford.es
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EN ELLAS HA EXPLICADO SU ESTRATEGIA PARA LA
RED DE CONCESIONARIOS Y TALLERES OFICIALES

Kia celebra reuniones
regionales de posventa

Recientemente ha culminado la ron-
da de reuniones regionales de
posventa con las que Kia Motors
Iberia ha explicado su estrategia de
posventa 2009 a su red de concesio-
narios  talleres oficiales.

Estas reuniones se han celebrado por
segundo afo consecutivo y Kia
Motors Iberia les da mucha importan-
cia porque le permite estar en contac-
to con los 150 Servicios Técnicos ofi-
ciales de la marca coreana a los que
les ofrece informacién detallada sobre
las distintas dreas que conforman la
actividad posventa. Prueba de la im-
portancia que tienen estas reuniones
es que han participado en ellas direc-
tivos como Alberto de Aza, Director
de Posventa; Ramon Toba, Gerente
de Servicio; Claudio Tamargo, Gerente
de Marketing de Posventa; Jaime
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Dominguez, Responsable de
Garantias; Juan Manuel Garcia,
Responsable de Formacion y
Asistencia Técnica o Angel Pérez,
Gerente de Ventas y Operaciones de
Mobis Parts Europe, empresa que,
desde marzo, gestiona los recambios
de la marca y que en las reuniones
explicd la nueva gestion al respecto a
los asistentes.

Desde el otro lado también valoran
positivamente estas reuniones. Los
concesionarios y talleres oficiales las
aprovechan para intercambiar opi-
niones o dudas entre ellos o transi-
mitirlas a la marca.

Madrid, Ledn, Barcelona o Cordoba
han sido algunos de los escenarios
donde se han celebrado estas reunio-
nes regionales de posventa Kia. (&
www.kia.es

LO RECIBIERON CASACUBERTA AUTOMOBILS,
NEUMATICOS NAVALIEGOS Y JAPOAUTO

Toyota Espaina entrego
los premios Ichiban

El pasado 8 de mayo, en el marco del Salon Internacional del Automdvil de
Barcelona, Toyeta Espaiia entrego los Premios Ichiban correspon-
dientes a 2008. Los concesionarios agraciados fueron Casacuberta
Automaebils, de Barcelona; Neumaticos Navaliegos, de Leon y
Japoauto, de La Rioja.

A través del Premio Ichiban, el Toyota Espafia reconoce a los mejores con-
cesionarios de la marca nipona que operan en nuestro pais en lo que res-
pecta a satisfaccion del cliente, para el constructor japonés, pilar clave de su
estrategia de crecimiento.

Asi, los tres concesionarios premiados han sido seleccionados por su traba-
jo'y mejora en varios aspectos clave de las ventas y el servicio posventa.
Toyota Esparia ha evaluado no solo la atencion general al cliente sino deta-
lles como la bienvenida en el concesionario, el proceso de entrega del vehi-
culo o la gestion de las citas en el taller.

La palabra Ichiban proviene del eslogan de satisfaccion del cliente de
Toyota, “Okyakusama Ichiban”, que significa “el cliente es lo primero” en ja-
ponés. Por tanto, “Ichiban” significa “primero” o “ntmero uno”. [
www.toyota.es
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NERVIOSA, ENERGICA, DEPORTIVA, ROJA, ITALIANA: ASi ES LA DUCATI MONSTER 1100S
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El monstruo

Era 1993 cuando salian a la calle las primeras
Monster, firmadas por el atrevido lapiz de Miguel
Angel Galluzzi, el disefiador argentino responsable
de su inconfundible y legendario disefio. Desde
aquel entonces, el modelo no habia cambiado sus-
tancialmente hasta que en abril de 2008 se lanzaba
la segunda generacion completamente nueva de la
Monster, la 696. Desde septiembre esta en la calle
la versién mas potente, la que hoy probamos.

La primera generacion de la

Monster de Ducati estuvo

en catdlogo més de 15 afios
préacticamente sin cambios profundos.
Tal fue el impacto de su disefio que
no necesito cirugia para ser afo tras
afo la moto de Borgo Panigale mds
popular y vendida. Pero nada es eter-
no, asi que desde hace poco tenemos
una nueva Monster y la versién que
aqui probamos esté sin duda alguna
en el lado opuesto de la 696.
Mientras la Monster bésica es més ur-
bana, de menor altura, mds compacta,
menos brusca en la respuesta del mo-
tor, la 1100S es la compafiera ideal de
quien busque el paso por curva més
efectivo, la frenada més salvaje y las
mejores prestaciones.
Entre la 696 y la 1100S las diferencias
se perciben a simple vista. La mds
notable es el basculante trasero, que
en las 1100 es monobrazo, dejando
la preciosa llanta Marchesini total-
mente a la vista por el lado derecho
de la moto. La 1100S lleva suspensio-
nes més deportivas totalmente regu-
lables firmadas por Ohlins y piezas
en fibra de carbono que le permiten
perder 1 kg de peso respecto a la

Ducati Monster 1100S

Motor

Potencia
Cambio ¢ Transmision

Suspension del. ¢ tras.

Frenos del. « tras.
Depéosito * Peso

versién 1100 estandar. El ahorro de
peso no es tan significativo como el
aumento del rendimiento de la
moto, que se convierte en su version
S en una auténtica maquina de ade-
lantar, gracias al mayor rendimiento
de la parte ciclo.

Su motor, que no tiene una cifra de
potencia demasiado alta (95 CV), es
el tradicional bicilindrico en L de
Ducati refrigerado por aire y aceite
con distribucion desmodrémica. Es
una gozada en aceleracion y disponi-
bilidad de la potencia y responde
como un disparo a cualquier insinua-
cion del puio derecho, de manera
que serd facil levantar la rueda a la
salida de una curva o al encenderse
el verde del semdforo.

El precio de la Ducati Monster 1100S
esta por encima de los 14.000 €,
mientras el de la 1100 se queda en
casi 12.000 y el de la 696 esta ligera-
mente por encima de los 8.000 €.
Sélo quien sepa apreciar las mejoras
técnicas de la version S pagaréd gusto-
s0 los mds de 2.000 € de sobrepre-
cio por adelgazar un solo kilo.... (8
www.ducati.it
www.monster.ducati.com

14.087 €

1.078 cm?, 2 cil. en L a 90°, inyeccion electronica,
refrigeracion por aire y aceite, catalizador (Euro 3)

95 CV

Instrumentacion minimalista inspirada en
MotoGP. Se echa de menos el nivel de
carburante.

La dptica delantera utiliza dos parabolas
multiconvex. En el centro, la luz de posi-
cion imprime cardcter visual a la Monster.

6 velocidades « por cadena

Horquilla invertida Ohlins 43 mm @ «
Monoamortiguador Ohlins regulable con bieletas

Dos discos, 320 mm @, pinzas radiales * Disco simple, 245 mm &
151.+ 168 kg

Trio de ases para el eje delantero. Llanta
Marchesini, frenos Brembo y suspension
Ohlins. Algo més?

La ubicacion del cierre del asiento no po-
dria ser peor. Es casi imposible no que-
marse con el escape al meter la llave.

Puntos fuertes

Deportividad sin paliativos
Motor enérgico y lleno de vida
Estética tnica e inconfundible

Puntos menos
fuertes

Practicidad para el uso diario cercanaa 0
Ubicacion llave asiento junto al escape
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CITROEN BERLINGO COMBI SX MULTISPACE 1.6 HDI 110 CV FAP

Mas moderna, menos industrial, misma versatilidad

Citroén renovd en 2008 su vehiculo in-
[> dustrial ligero Berlingo y la variante

Combi que hemos probado de “industrial”
le queda poco, quizas solo las formas cuadradas
traseras. Por lo demds, es practicamente un turis-
mo monovolumen al que, encima, supera en algu-
nos aspectos como, por ejemplo, la anchura trase-
ra o la capacidad de maletero. Eso si, seamos jus-
tos, el confort de la Berlingo es inferior a cualquie-
ra de los monovoltimenes compactos existentes en
el mercado.
Lo primero que llama la atencidn es la estética,
muy moderna y 100% Citroén, de hecho el frontal
es muy parecido al C4 Picasso. Detrés, como ya
hemos apuntado, cede en este aspecto pero, claro,
por mucho que se “turismice” no deja de ser un
vehiculo comercial ligero. Este aumento de disefio,
como suele ser habitual en muchos casos, se tra-

duce en una merma de espacio. A la cinta métrica
nos remitimos, el nuevo Berlingo es notablemente
més grande que su predecesor, 4.380 mm frente a
4137,y en cambio el maletero es mds pequefio,
505 litros frente a 624. Lo logico serfa pensar que
se ha producido un movimiento de traslacion hacia
la habitabilidad trasera, en el nuevo Berlingo, ésta
muy buena pero no mucho mejor que en la ante-
rior generacion. Si que mejoran claramente la cali-
dad de acabados y el confort aunque en este Ulti-
mo apartado se queda por detrds, atin, de un turis-
mo convencional. La seguridad también ha au-
mentado con la inclusidn de serie del ABS y del
ESP como equipamiento opcional.

Otro de sus puntos fuertes es la versatilidad,
estamos ante un vehiculo robusto en el que
quizds al comprador no tendra tantos reparos
en utilizarlo como coche para todo, el maletero

es grandioso y con un amplio porton, las pla-
zas traseras son amplias en anchura y espacio
para las piernas por lo que no echaremos de
menos que se desplace la banqueta, abundan
los huecos para dejar objetos y, segtn el nivel
de equipamiento, ofrece mesas de escritorio.
Siguiendo en materia de equipamiento, éste es
mas que suficiente tratandose de la naturaleza
de este vehiculo, la version probada, la SX
Multispace, cuenta de serie con airbags fronta-
les, mandos en el volante, faros antiniebla,
control de velocidad, aire acondicionado, ra-
dioCD con MP3, etc. En cuanto al precio, se ha
incrementado respecto el anterior Berlingo
pero sigue siendo competitivo, la version pro-
bada, la Combi SX Multispace con motor HDi
FAB de 110 CV cuesta unos 19.000 euros. [&
www.citroen.es

GILERA NEXUS 300IE, LA INTERPRETACION LATINA DEL ESCUTER DEPORTIVO

Rapidez Interurbana

La nueva Gilera Nexus con motor de 300 cm? reporta grandes sen-

saciones a su piloto. Su precursora en disefio es la Runner, que en

version ciclomotor ha gozado y goza atn de mucha aceptacion entre
el publico mds joven que busca deportividad. De hecho, es un vehiculo mds
cercano a una pequeiia moto que a un maxiesctter, especialmente por su
configuracidn del chasis, con un puente central muy marcado que, al margen
de la incomodidad que representa, ofrece una resistencia superior al chasis y
un comportamiento en curva espléndido.
L.a Nexus 300 se mueve con extraordinaria soltura. Su motor empuja fuerte y sube
rapido de vueltas, asi que pronto nos encontraremos moviéndonos entre el trafico

urbano e interurbano con celeridad. Léstima que una rueda trasera demasiado pe-
queria (es de 14") para la potencia y peso de la moto nos pueda amargar el trayec-
to cuando hay curvas o viento lateral. El cofre bajo el asiento incorpora luz y toma
de corriente y cuenta con mucho espacio, aunque dificlmente cerraré con la mayo-
ria de cascos integrales por su falta de altura. Su precio de 4.500 € resulta més que
interesante para la calidad, equipamiento y tamario que ofrece. La Gilera Nexus
estd disponible también en 125y 500 cm?’.

www.es.gilera.com
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ey LA MARCA ESPANOLA SE ESTRENA EN EL SEGMENTO ’PREMIUM' CON EL SEAT EXEO

Calidad, equipamiento, deportividad, precio. El nuevo Exeo representa toda una revolucién para SEAT que
entra de pleno en el segmento ‘premium’ del mercado de las berlinas ejecutivas dispuesto a encarnar la
solucion més competitiva de entre los constructores europeos. La marca de Martorell se apoya nada
menos que en la plataforma de la anterior generacion del Audi A4 para llevar a buen puerto la tarea.

El referente més inmediato del nuevo SEAT Exeo dentro de la mar-

ca se remonta a la anterior generacidn del Toledo, aquella cuya carro-

ceria era de tres vollimenes y cuyo éxito fue sonado en nuestro pais
por ser una alternativa seria a las berlinas ejecutivas europeas con gran calidad
PEro a un precio muy atractivo. La nueva berlina de SEAT, de la cual se ha pre-
sentado ya en el Salon de Barcelona la carroceria familiar ST, vuelve a los tres
cuerpos pero renuncia al nombre de la capital castellana para abrir una nueva
etapa en la nomenclatura de los modelos esparioles, tendencia que seguird el
futuro SUV de SEAT basado en la plataforma del Audi Q3, el Tribu.
El Exeo destaca por la calidad general del vehiculo, tanto en cuestion de acaba-
dos y equipamiento como en comodidad, comportamiento, disefio y prestacio-
nes. No en vano, la plataforma del antiguo Audi A4 (B7) es un altisimo punto de  excelente, ademds de presentar la limitada boca de entrada tipica de los mo-

partida. La unidad que probamos monta por primera vez en SEAT el motor dié- delos cuatro puertas.
sel Common Rail 2.0 de Volkswagen con 170 CV'y montado en posicion longitu-  Podemos adquirir un Exeo desde 19.990 (1.6 gasolina 102 (V) y hasta la legada de
dinal, lo cual también indica marca un hito tecnologia y prestaciones. versiones més potentes (que a buen seguro las habra), el TDI de 170 CV en acabado

El nuevo Exeo es extremadamente comodo en las plazas delanteras, pero he- Style con filtro de particulas DPF que probamos nosotros es el techo de gama. Su
reda la misma falta de espacio que ya demostrd el A4 en las traseras. En el ta-  precio de 26450 pone en verdaderos apuros a la competencia més directa, forma-
blero de instrumentos, heredado del A4 Cabrio, todo esté a mano y ordenado,  da por berlinas francesas y alemanas, especialmente. (&

aunque su disefio queda gris comparado con otros modelos de la marca, més ~ www.seat.es

atrevidos y modernos. La capacidad del maletero es buena (460 litros) sin ser Pu ntos fuel‘tes
Relacién precio-calidad-equipamiento
Plataforma bien conocida a toda prueba
SEAT Exeo 2.0 TDI Motor prestacional y de bajo consumo
26.450 €

170 CV DPF Style

Motor 1.968 cm?, 4 dil. linea, turbodiésel Common Rail, filtro DPF
Potencia * Par 170 CV a 4.200 rpm * 350 Nm a 1.750+2.500 rpm
Transmision ¢ Traccion Manual, 6 relaciones « delantera fuertes

Velocidad méxima + 0a 100 km/h | 229 km/h + 8.4 5. Plazas traseras manifiestamente incomodas
Consumo medio * Emisiones CO, | 5,8 /100 km « 153 g/km Navegador sin pantalla tactil

Puntos menos

I {

- i 1 -
El nuevo Exeo hereda el tablero del A4 La nueva berlina de SEAT estrena el motor Opcionalmente, la guantera puede conver- Maletero generoso de 460 litros, aunque
Cabrio. Resulta ordenado y claro, pero mds 2.0 TDI con Common Rail y DPF con hasta tirse en una nevera para mantener frescas como es normal en los tres voliimenes
's0s0" que el de sus hermanos de familia. 170 CV. Va montado en longitudinal. las bebidas. Cuenta con conexion iPod. cuenta con una puerta de acceso estrecha.
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Precio de la suscripcion anual
Espaiia 90€ / Europa 139€ / Resto del mundo 206€

Orden de suscripcion

NOMDIE .ot NLE/Z DN,
EMPreSa.. .o Especialidad......cccccoevviiviiiiiiiiiice i,
(Do 1 o3 | [T RSO P PP PPSTR PP
CP o Poblacion.....cccccovii ProvinCia......ccccoevvvveeeiiiiiiiinneen,
Télefono....ccccvvvevviiiiiinnn, FaXi €-MAI i

Forma de pago (90€ + 8€ gastos de envio)
D Contrareembolso DTaIén Adjunto Firma. i,
DDatosbancarios\ \ \ \ H \ \ \ H \ H \ \ \ \ \ \ \ \ \ \ Fecha......./..../ ...

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

Rellena y envia los datos a

-
Uj ® Paris 150, 4° 3 - E-08036 Barcelona / Tel: (34) 93 439 55 64 - Fax: (34) 93 430 68 53 / mryt@ceiarsis.com - www.ceiarsis.com
g INKYD



Tecnologia de arranque en frio para Diesel Electréonica Sensores
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' BERU Ultra X Titan.
La innovacion de las bujias
‘de encendido con la fuerza de titanio.

Para mas potencia de chispa, incluso
bajo una presion mas alta en la camara
de combustion y por ello una
combustion mas eficaz.

Jdddedd

Cuanto mas alta sea la presion de la camara
de combustion, mayor tiene que ser la potencia
de la chispa.

Aqui la innovacion de las bujias de encendido
BERU Ultra X Titan fija nuevas bases: con una
aleacion de niquel-titanio altamente resistente

na gran seguridad de
encia, una com-

nbustible en un

onstante de larga

o
rovisa.com S.d.

-

Perfeccion integrada

ARCELDNA~_ NAD SILBAQ
Botanica 141 - 143 | A v and Villanueva, 8 Asua-Erandio, Seclor Q, Nave 10 C

Pol. Ind. Gran Via Sur™ Coslada Pol. Ind. Atxa - Erandio

08908 - L'Hospitalet de : Coslada 48850 - Asua-Erandio
Tel.: 93 264 20 2 al.: 91 669 45 75 /902 425 450 Tel.: 94 453 80 78
Fax: 93 264 15 16 ax: 91 669 74 43 Fax: 94 453 90 77

-
E-mail: ventasbcn@rp “E-mail: ventasmad@agrovisa.com E-mail: bilbao@grovisa.com
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Nueva direccion y teléfonos

Poligono Can Negoci - Amics d'Argentona, 28 - 08310 ARGENTONA - BARCELONA - ESPANA
Tel. 902 906 999 - Fax 93 380 66 20 - web: www.berton.es - e-mail: berton@berton.es




