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Elige la calidad original. Siempre.
En el sector automavilistico, las nuevas tecnologias de
fabricacion exigen productos de muy alta calidad.
. Los filtros UFI, instalados de serie por las principales marcas,
" estan en grado de satisfacer en todo momento los mas altos
~ estandares de calidad. También en el caso de los filtros de

aire, las sofisticadas técnicas de fabricacion y la eleccion de
los materiales han permitido a UFI crear productos originales

§ de avanzada tecnologia.
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Magneti Marelli ofrece a sus clientes una completa
gama de equipos y servicios para el taller;
Equipos de diagnosis, elevadores, analizadores de
gases, estaciones de carga de aire acondicionado,
desmontadoras y equilibradoras de neumaticos,
formacién, call center y documentacion técnica,

todo ello englobado en el programa ELECTRA.

checkstar
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Magneti Marelli Checkstar es la Red de Talleres

de quienes quieren crecer, de un equipo ganador.
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La justa mesura

Como los tiempos no son los més boyantes que hayamos visto, y pese a que las cifras de
junio (que se publican al inicio del mes de julio, que es cuando escribimos estas lineas) pa-
rece que son menos malas que las de meses anteriores (que no es para nada lo mismo que
decir que son buenas, cosa que ya nos gustaria), pues afrontaremos el lapso veraniego (y
generalmente vacacional) con cierta llamada a la reflexién.

Los doctores de la iglesia de la Economia (esos que escriben en la prensa salmén), los pro-
fes de los economistas de pro (a quienes los periodistas especializados de esa prensa pre-
guntan -estén en activo o en dorada jubilacién, como el mediatico Leopoldo Abadia-) y los
altos cargos vinculados a esa especialidad en entidades y gobiernos (Trichet y compafiia)
no se ponen de acuerdo en esto del final de la crisis.

Hay quien dice que ya ve los famosisimos “brotes verdes”. Otros, en cambio, huyen de los
que afirman tal cosa, como si de un demonio se tratara. Algunos, porque opinan que no hay
quien lo sepa con certeza. Otros, esgrimiendo cifras que afirman que las cosas mejoraréan
(y sélo eso, es decir, que nada volveré a ser como en 2006, por decir un afio) aproximada-
mente en el segundo trimestre de 2011.

0 sea, que como en realidad no se sabe, lo mejor es obrar con sensatez. O mejor dicho:
obrar con sensatez es siempre conveniente, pero ahora es imperativo...

Y la sensatez indica (a nuestro modesto entender, 0jo) que no es muy recomendable confiar
en que lo peor ha pasado y relajarse. Como no sabemos lo que nos va a deparar el segundo
semestre, lo mejor es seguir aplicando una politica de contencién de gastos (y hemos dicho
contencidn, y no otra cosa; nada de bloquear toda inversién por el panico paralizante), se-
guir discurriendo cémo ser mas eficientes en nuestras tareas, y buscar cémo diferenciarse
y “enamorar” a nuestro cliente.

Pero, insistimos, no nos pasemos de frenada: la virtud reside en la justa mesura...

Una cosa es estar razonablemente activos, y el sector lo esté: se siguen cerrando acuerdos,
se siguen ampliando instalaciones, se siguen celebrando jornadas proveedor-taller -a puer-
ta abierta, o a puerta cerrada, que de esas también las hay por una simpatica consigna de
“perfil bajo” que muchos acatan, sin compartir-, y otra cosa es volvernos paranoicos y de-
cir “no” a todo, o bien tirar la casa por la ventana como si a los bancos, de repente, les hu-
biera dado por perseguir a sus clientes con créditos “a go-go”. Bueno, este ultimo escena-
rio, ni se contempla...

Asi que, como otros afios les hemos dicho (que la sensatez intentamos llevarla como ban-
dera todos los arios, no sélo los de las “vacas flacas”), denle un respiro al negocio, busquen
un espacio de vacaciones para relajarse y, aunque sea un poco cada dia, piensen en lo que
hacen, cémo lo hacen y cémo podrian mejorarlo este invierno.

Ahora les dejamos con los temas recogidos en este nimero; y les emplazamos a nuestra
web para seguir la actualidad con mas rapidez.

Nos vemos en septiembre.

_ iNO SE PREOCUPE! "\
ESTE ACEITE NO PROVIENE
DE LOS AMORTIGUADORES

jFALTA GRAVE!
\ iFALTA GRAVISIMA!
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Actualidad

NOTICIAS
Lo mas relevante de lo ocurrido..y
mucho mas en nuestra web.

DISTRIBUCION

Lo que da de si la crisis...

¢Qué pasé en el XXII Congreso de ANCERA
en Santander? Se lo contamos en nuestras
paginas...

DISTRIBUIDORES

Dos décadas al servicio del sector
Recambios Gaudi, de GECORUSA,

activa la carroceria.

TALLERES

La V Convencidn internacional
Eurotaller se hizo oir

Estuvimos en Madrid, y se lo
explicamos al detalle.

FABRICANTES
Tres décadas creciendo
NGK celebra la efemérides en Alemania.

FABRICANTES

Ampliando la eficacia
Visitamos las nuevas instalaciones de
Meycar Automotive.

FABRICANTES

Apuesta por los neumaticos
Presentacion de los nuevos equipos de taller
de Robert Bosch Espafia.

FABRICANTES
Asegurandose el futuro
Lizarte presentd la nueva linea Mecatronics.

EVENTOS

Equip Auto ‘09:

360° de automocion

Entrevistamos a su director, Mario Fiems.

Temas del mes

MERCADO

Las ventas y la seguridad:
cuestion de todos
Amortiguadores en posventa.

TECNICA

¢Qué es y cudles son las
funciones del amortiguador?
Consideraciones técnicas de este
elemento de seguridad.

INFORME
In crescendo
Las correas de automocion.

SUPLEMENTO SPLEMENTO




www.varta-automotive.com

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 ultima 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

\POWERFRAME. BY JOHNSON CONTROLS

aRrRID TECHNOLOOGY

AHORA CON

' Thanks:go ,tp.l’.é'ug_éo't-’;';m. eé:gao.f.con"l i

TE PHEPEE TR R P T



i

—=

=

—

|*’l

_l‘,_l

LA LINEA DE TRABAJO TECNOLOGICO VA A DAR PRIORIDAD A ESTAS DOS CUESTIONES
Bosch, con el medio ambiente y la seguridad

vié a acoger un afio mas la

Conferencia Internacional de
Prensa de Robert Bosch. En esta edicion
2009 la multinacional alemana anuncié que

N La localidad alemana de Boxberg vol-

NUEVOS
CATALOGOS

Catalogos Ufi 2009-2010 para turismo
y vehiculo comercial ligero. La marca italiana
de filtracién presenta estas ediciones que
cuentan con 110 nuevas referencias para su-
mar un total que supera las 2.000. Con ellas,
la gama propuesta por

Ufi Filters Ibérica alcanza
el 96% de cobertura del
parque circulante europeo.
El15% de las aplicaciones
ya son para vehiculos de
origen asiatico. @
www.ufifilters.com

UFg
FILTERS

Sogefi Filtration ha lanzado el nuevo cata-
logo en CD-Rom de Purflux. Este nuevo
disco cuenta con aplicaciones de busqueda
muy completas: por fabricante de vehiculos,
por referencia cruzada y por dimensiones
de filtro. Toda la informacién del CD-Rom se
presenta en siete idiomas e incluye
breves peliculas informativas sobre
los distintos filtros y la singular
caracteristica de los filtros Purflux: el
pliegue chevron. Este CD se puede
instalar en el PC o leerse direc-
tamente en el disco, pudiéndose
descargar periédicamente actuali-
zaciones a través de Internet. @
www.sogefifiltration.com

abin er
Habitacle

sus lineas de trabajo e innovaciones tecnoldgi-
cas se van a centrar en la proteccion del medio
ambiente y en la prevencion de accidentes.
Robert Bosch esta trabajando en madurar la pro-
pulsién eléctrica para que pueda fabricarse en
grandes series a la vez que siguen mejorando los
motores de combustion, los cuales, entienden, se
seguirdn aun utilizando durante décadas.
Paralelamente a estas lineas de investigacion, se
trabajard en la seguridad vial tal como subraya
Bernd Bohr, miembro de la Alta Gerencia y res-
ponsable de la direccién del drea Técnica de
Automocion del Grupo Bosch: “La prevencién de
accidentes es un objetivo estratégico, igual que la
proteccion del medio ambiente. De ese objetivo
derivamos soluciones especificas que se acomo-
dan a cada cliente y a los distintos mercados a
nivel global”.

Para llevar a buen puerto estos ambiciosos
objetivos, Bosch destina anualmente unos
3.000 millones de euros al drea de [+D+i
de Técnica de Automocidn, drea en la que
trabajan mas de 25.000 colaboradores.
Fruto de esta inversion, Bosch prevé desa-
rrollar sistemas para los motores de com-
bustién que permitan consumir tan solo 3
litros cada cien kildmetros y emitir menos
de cien gramos de CO, por kilometro reco-
rrido. Asi mismo, en materia de seguridad,
este mismo afio iniciard la fabricacion en
serie de un sistema inteligente de frenada
automdtica de emergencia, aspira a gene-
ralizar la implantacion del ESP y a mejorar
la seguridad a partir de la interconexién de
sistemas. @

www.robertbosch.es

MIAC, COMO DISTRIBUIDOR EN EXCLUSIVA
PARA ESPANA, NO FALTO A LA CITA

Reunion Europea de
distribuidores Autocom

El pasado mes de junio la localidad sueca

de Lysekil acogid la reunién anual de
distribuidores europeos de Autocom.

A la reunién acudié una delegacion de Miac,

la firma de L'Hospitalet que distribuye en
exclusiva para el mercado espafiol la gama de
soluciones de diagnosis de la marca sueca.

La plana mayor de Autocom animé a los distri-
buidores a desarrollar nuevas estrategias co-
merciales para mantener los niveles de ventas
en un panorama de recesién econémica aun-
que también subrayaron que estan muy satis-
fechos con el nivel de ventas alcanzado: desde
la primera reunion europea de distribuidores
Autocom, las ventas de Autocom Diagnostic
Partner (nombre completo de la empresa) han
crecido notablemente, pasando el volumen de
ventas de 1.600.000 a 8.000.000 euros. En el
encuentro, los distribuidores también estre-
charon sus relaciones entre ellos y se acordd
la puesta en préctica de nuevas estrategias de
marketing y de venta orientadas a obtener la
maxima satisfaccion de los clientes asi como a
aumentar la presencia de la gama Autocom en

el mercado.

Por otra parte, se explicd el modelo de desa-
rrollo de software de Autocom, que consiste
en lanzar nuevos modelos durante 2009

para ampliar la gama de vehiculos del taller
multimarca y para que éste pueda atender los
vehiculos en garantia y se subrayaron algunas
virtudes de esta marca que conviene divulgar,
entre estas virtudes destaca la extensa base
de datos Autocom. @

www.miac.es / www.autocom.se
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EN COLABORACION
CON LA DGTY
FESVIAL REVISARA
GRATUITAMENTE
LOS NEUMATICOS

Michelin

Bajo el lema “Has revisado tus neumaticos” Michelin ha puesto
\ en marcha una campafia de revision gratuita de los

neumaticos. Colaboran en esta iniciativa la Direccion
General de Trafico (DGT) y Fesvial, la Fundacién Espafiola para la
Seguridad Vial. El proyecto es ambicioso, Michelin ha invertido dos mi-
llones de euros y se han adherido a esta campafia 2.000 talleres de
Espafia y Portugal, entre ellos los de las redes Servirueda, Vialider y
Euromaster asi como los centros de reparacion rapida Norauto e
Hipercor y los concesionarios de las marcas BMW, Citroén, Mercedes,
Opel, Peugeot, Renault y Volvo. EI conductor podré consultar a través
del portal www.revisatusneumaticos.com los talleres en los que puede
realizar la revision gratuita de sus gomas, que sera gratuita sea cual sea
la marca de los neumaticos montados en su vehiculo. Ademas, por el
hecho de realizar la revision, recibira de regalo el atlas europeo Michelin
2009y un BIBtest. EL BIBtest es una tarjeta en un lado de la cual se ha
impreso un profundimetro con una medida verde, una amarilla a 3 mm
del borde y una roja a 1,6 mm. Con ella, el conductor podra comprobar
facilmente la profundidad del dibujo en la banda de rodadura del neu-
matico, identificando claramente cuando éste se encuentre por debajo
del limite legal. En la otra cara del BIBtest, se recuerda la importancia
de controlar la presién de los neumaticos y se ubican dos campos en
los que se puede escribir la presion recomendada a la que deben estar
las ruedas del vehiculo para que sea fécil recordarlas.
Durante la presentacion realizada el pasado 17 de junio, el director de
comunicacion de Michelin en Espafia, Juanjo Pedralles, explicé que
los talleres que realicen las revisiones gratuitas durante esta camparia
deberan rellenar una hoja de examen descriptiva del estado de los neu-
maéticos del vehiculo. Con la recopilacion de los datos recabados duran-
te esta campafia se elaborara un informe que se espera poder entregar
a las administraciones publicas aproximadamente en el préximo mes
de octubre y con el que se pretende poner de manifiesto que atin queda
mucho camino por recorrer en la concienciacion del usuario al respecto
de la importancia de los componentes de seguridad del vehiculo, de los
cuales los neumaticos probablemente junto con los amortiguadores
sean la parte mas critica. @
www.revisatusneumaticos.com

NOMBRES PROPIOS

Jests J. Olivares ha dejado

. Sogefi Filtration. El, desde junio de
2008, responsable comercial del
mercado de recambio ibérico de la
firma de filtracion ha cesado sus ac-
tividades que han sido asumidas por
Ricard Albi, responsable comer-
cial, y Gabriel Recasens, respon-
sable de marketing. El comunicado
emitido por Sogefi Filtration apunta-
ba que en préximos dias se informa-
ra mas ampliamente sobre los cam-
bios organizativos que estd acome-
tiendo la compafifa.
www.sogefifiltration.com

Jesus J. Olivares
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*|mpuestos no incluidos en el
precio (16%) .
SOLICITATU CATALOGO:
Dometic Spain, S.L.
Avda.Sisf;'[a de Guadda{'racma. 16 (Miadirid) A. [ 5 o
28691 - Villanueva de la Canana (Madri
Telf.:902 111 042 / Fax.:900 100 245 Ir Dn ErVI[E

asc-mrt09@dometic-spain.com www.waeco.es



= noticias

BREVES

i En el contexto del plan de expansién a nivel nacional

f ﬁ i que estd llevando a cabo, G_rupo Serca Automocion

#20 cuenta con un nuevo socio desde el pasado mes de

mayo: la firma distribuidora Reymo, con cuartel general
en Logrofio. Especialista en motor, cuenta con talleres propios de repara-
cién y montaje de motores, culatas, etc. Reymo cuenta con un almacén
central de 900 metros cuadrados y con una plantilla de nueve personas.
Su oferta de recambios destinada al taller satisface practicamente todas
las necesidades de los profesionales de la reparacion. @

www.serca.es

TR

La red Tecno-Centro, impulsada por
Centro Holding Espafia, ha sido amplia-

AT 8

Talleres Yomacar, de Galapagar
(Madrid); Auto Electric Jorda, de Girona;
Ronda Motors, de Gandia (Valencia);
Automocion Can Palet, de Terrassa
(Barcelona); Talleres Pedro Barriguete, de Ciempozuelos (Madrid); Talleres
Paco Boya, de Badajoz y Talleres Juanco Marti, de Tarragona. @
www.tecno-centro.com

Aviso al colectivo de talleres de reparacion de automéviles. Un taller SPG,
Automocié Toni, de Castelldn, denuncid recientemente un intento de es-
tafa. El engafio consistié en que los estafadores se presentaron a sus instala-
ciones argumentando que estaban realizando una revisién rutinaria en los ta-
lleres de la zona. Hecha la revisién exigieron un pago de 600 euros, la mitad
si se pagaba en ese mismo momento en efectivo. El propietario del taller des-
confi6, echd a los estafadores y denuncié los hecho a ASTRAUTO, la asocia-

da recientemente con la incorporacion de Eﬂ - ! =
siete nuevos talleres. Son los siguientes: | ’ !"Iml“““u

Todas las noticias en
www.mundorecambioytaller.com

@ SPG Talleres, promocién de verano

@ Frank Seidel, nuevo Presidente de Bosch para Espafia y Portugal
@ Gates obtiene el Premio GAUI al Proveedor del Afio

@ Primer curso de Especialista/Experto en posventa de automocion
@ ZF Trading Ibérica lanza una nueva campafia promocional

@ Norauto lanza el programa (P)revision

@ Ufi Filters lanza filtro de gasdleo para el Audi A3

@ Campafia de verano Bosch Car Service

@ Corteco lanza nuevos conectores para Man

@ Camparia de verano Autofit

@ Bosch recomienda cambiar las bujias cada 40.000 kilémetros
@ Dipart: nuevo socio en Cartagena

@ AEDRA se postula como opcién en los recambios

® Remsa amplia su planta de pastillas para vehiculo industrial

@ Recambios del Olmo, nuevo distribuidor de Spies Hecker

@ AEGA, de asamblea general

@ Se debera anotar el kilometraje en las ITVs

@ Olivier Brysemael deja Group Auto Union Espafia

@ KYB, premiada por Group Auto Union Internacional

@ C.E.l Arsis, reconocida por su compromiso con la formacion

Grupo Cautex, empresa de Sant Feliu de Llobregat (Barcelona) especialista
en productos derivados del caucho y plasticos para el automévil y la indus-
tria, ha anunciado que, desde hace un par de meses, es el distribuidor

en exclusiva para Espaiia de Facet tras el acuerdo suscrito reciente-

mente por ambas firmas. Facet es un fabricante italiano de recambios eléc- { 1
tricos que proporciona al mercado posventa componentes como termosta-

-3
de masa de aire, etc.), interruptores y bobinas de encendido. @ N Sy
N J’

cion de talleres de Castellén que, inmediatamente, difundié una circular a to- tos, componentes de gestién del motor (termoresis’[enciasY sensores, sondas ( -
dos sus socios advirtiéndoles de dicha estafa. @
www.serca.es www.cautex.com / www.facet.it I

BERU Ultra X Titan

La innovacion de las bujias de encendido con la
fuerza del titanio.

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

La innovadora costruccion poly-V: 5 puntas de encendido
se activan con chispas alternativas y garantizan una gran
seguridad de encendido y, como consecuencia, una
combustion con ahorro de combustible en un rendimiento
de encendido constante de larga duracion.

15 tipos de bujias de encendido.
90% de cobertura de mercado.
100% adecuado para talleres.

grovis

WL 5.8



fabricantes

PRESENTO EL NUEVO X431 DIAGUN A LOS
DISTRIBUIDORES DE LA ZONA NORESTE

El pasado 3 de julio, Launch Ibérica y Grupo
Circuit presentaron a los distribuidores de la
marca china del noreste peninsular el nuevo
equipo de diagnosis Launch X431 Diagun, el
unico equipo de autodiagnosis capaz de
realizar el diagnostico dual, es decir,
comparando los datos del vehiculo con
problemas con otro que funciona
correctamente. Los asistentes recibieron ya
una unidad para iniciar la distribucion.

.

Ricardo Turégano, responsable
técnico de Circuit 96, en un
momento de la presentacion.

Launch Ibérica: mas diagnosis

| cuartel general de Launch Ibérica en
EPaIau-Solité i Plegamans (Barcelona) aco-

gi6 recientemente la presentacion del nuevo
equipo de diagnosis Launch Diagun, pertene-
ciente a la conocida familia X431. El acto se orga-
niz6 para los distribuidores de Launch de la
zona del noreste de la peninsula y alli se reunie-
ron representantes de las empresas Auto Logrofio,
AD Herma, AD Marina, Colormovil, F.E. Masmiquel,
Gurdi, Joan Andreu Llauradé, Matec Automocicn,
Olympia y Suministros Alfi. Huelga decir que la
plana mayor de Launch Ibérica y de Grupo Circuit
les agradecid su presencia.

Disefio y potencia

Adentrandonos en la presentacién, Ricardo
Turégano, responsable técnico de Circuit 96,
describi6 al nuevo X431 Diagun como “Bonito y
potente”. Y es que el disefio de la dltima novedad de
Launch rompera con la opinién que reinaba entre
los usuarios al respecto de la apariencia mas bien
tosca de los productos de diagnosis Launch exis-
tentes hasta la fecha. El nuevo Launch X431 Diagun
es un instrumento de autodiagnosis radicalmente
distinto a lo existente en el mercado. Para empezar,
su elaborado disefio lo convierte en un objeto mo-
derno que entronca con los gadgets tecnoldgicos
actuales mas avanzados, como el iPhone de Apple
.Esundisefio compacto, elegante y muy ligeroen el
que se ha tenido en cuenta también la practicidad,
alincorporar una bateria facilmente intercambiable
para asegurar la maxima autonomia al taller. De
hecho, incluso el packaging del Diagun es muy pa-
recido al de un smartphone, envuelto en una cuida-
da caja pequefia y perfectamente ordenada diame-
tralmente opuesta al tradicional concepto de “ma-
leta” que acaba escondida y sucia en algtin armario.
Enrealidad, Launch pretende que el taller considere
la compra del Diagun no sélo como una inversion
en equipamiento sino también en imagen. Por ello
tiene tanta importancia uno de los accesorios mas
llamativos del nuevo equipo, como es el cinturén-
bandolera que permite llevar cémodamente a
cuestas el Diagun en todo momento.

En cuanto a sus prestaciones, la gran virtud del
X431 Diagun es la posibilidad de diagnosticar dos
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vehiculos simultaneamente mediante la conexion
al terminal de un segundo interfaz opcional.
Mientras el interfaz llamémosle 1 esta conectado al
Diagun por medio de un cable, el interfaz 2 lo hace
por conexion inaldmbrica Bluetooth, de modo que
el flujo de datos dispone de dos canales simulté-
neos de recogida de informacién. Por tanto, Diagun
es el tnico equipo de autodiagnosis capaz de reali-
zar un diagndstico dual. En beneficio del taller, po-
der diagnosticar dos vehiculos al mismo tiempo
significa reducir tiempos de trabajo y aumentar la
fiabilidad de las mediciones, puesto que puede
comparar en tiempo real los datos de un vehiculo
con problemas con otro que funciona correctamen-
te. En palabras de Carlos Lépez, coordinador de
Grupo Circuit, “esta opcion va a permitir al taller
tener dos equipos de diagnosis por el precio de
uno”.

Actualizaciones y precios

La politica de actualizaciones y el precio del X431
Diagun rompen con lo hasta ahora conocido. El
equipo en su configuracion basica esta disponible
por un precio de venta recomendado de 2.900 €.
En este kit se incluye el terminal (un Pocket PC de
pantalla a color y manejo tactil basado en Windows
CE, y no en Linux como hasta ahora), un interfaz de
conexion OBD, cables de conexién USB, cable de
enlace entre el terminal y el interfaz OBD (aunque
como veremos puede funcionar perfectamente
s6lo en modo inaldmbrico), el grabador de tarjetas
y un adaptador-cargador a 220 V.

Antes, el propietario de un X431 compraba un equi-
po completamente equipado y cargado hasta la
bandera de bases de datos, incluso cuando tenia la
certeza de que una parte de esos accesorios nunca
llegaria a usarlos. Ahora, el Diagun permite que el
taller pueda hacerse un traje a medida partiendo
del kit bésico, porque el valor intrinseco del equipo
esta en el software y no en los “hierros”. Puede es-
coger entre uno de los dos paquetes basicos de
marcas de vehiculos incluidos en el precio: el pa-
quete A, mayoritariamente compuesto por marcas
europeas, 0 el B, especialmente orientado a asiati-
cas. A partir de aqui, puede escoger hasta 40 mar-
cas adicionales, cada una al atractivo precio de 46

Lo tltimo de Launch, el equipo de diagnosis X431
Diagun, destaca por su alta velocidad de trabajo y
por ser capaz de diagnosticar dos vehiculos a la vez.

€. Las actualizaciones de las bases de datos son
igualmente asequibles: 23 € por marca instalada,
con la ventaja que no son penalizantes, es decir, el
taller puede estar tantos afios como quiera sin ac-
tualizar su equipo, pudiéndolo realizar en cualquier
momento y sin estar obligado a comprar todas las
actualizaciones aparecidas en el periodo en que no
ha puesto al dia su equipo.

Los accesorios del Diagun son igualmente atracti-
vos en cuanto a coste de adquisicidn. Un segundo
conector-interfaz OBD esta disponible por unos
280 €, mientras que la maleta de cables y conec-
tores adicionales cuesta otros 280 € y el cinturén-
bandolera sélo 36 €. En desarrollo esta un software
para poder conectar el Diagun a un PC y poder
trabajar directamente desde el ordenador sobre el
terminal. @

www.launchiberica.com

Los distribuidores Launch de la zona noreste pudieron
probar las prestaciones del nuevo X431 Diagun.
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antander es zona de influencia del

Presidente de ANCERA, Miguel

Angel Cuerno, que nacié cerca de

la capital de Cantabria. Eso garantiza-
ba una buena organizacién global del evento,
llena de detalles que asi lo hacian notar. Y el
hecho es que la mayorfa de los participantes asi
lo percibieron, aunque hubiera algin que otro
matiz a reconsiderar, para mejorar un formato
desde luego novedoso, en lo que a la historia de
los congresos de la patronal de la distribucién
se refiere, pero quiza mejorable, desde el punto
de vista de su estructura.

El sector que suda unido...
sufre agujetas unido

Con una jornada previa de deporte, en la que se
organizd un Triangular de Futbol las selec-
ciones de “Fabricantes”, “Distribuidores” 'y
“Resto del Mundo” se enfrentaron entre ellas
(con alguna que otra “licencia poética” por
parte de la Distribucion, como asi lo reconoce-
ria su entrenador, Manuel La Hera) en un marco
realmente de excepcion: el campo del Sardinero,
feudo del equipo local, el Real Racing de
Santander. La resultante fue la victoria del equi-
po de Fabricantes, aunque todos los conten-
dientes (cansados, pero contentos) valoraron
positivamente haber podido participar en el
encuentro.

Tras el partido, reagrupamiento de los asisten-
tes (algunos obligados por la logistica otros,
con la logistica organizada para ello), que llega-
ban més tarde a la ciudad desde sus lugares de
origen; y a tapear en Los Pefiucas, el restauran-
te del barrio maritimo de la ciudad que regenta
el padre del jugador de fatbol lvén de la Pefia,
hecho éste que se refleja en la decoracion del
local: pésters, fotos, recortes y demas elemen-
tos informativos.

La velada finalizaba bastante tarde (o0 muy
pronto, seglin se mire) gracias a la invitacién al
Gran Casino del Sardinero, bonito edificio del
siglo pasado con casino de juego donde (otro
detalle del “presi”, bastante mas acertado que
la Golden Boite de Madrid) se nos invitaba a
una copa con la posibilidad de jugarnos los
euros. Los que esto suscribimos tuvimos fortu-
nay es que, inexpertos en estas lides (o casi,
que la Convencién Internacional EuroTaller nos
habia brindado una oportunidad de hacer prac-
ticas, Ver reportaje en este ejemplar), nos
orientd un buen asesor de las filas de los fabri-
cantes.

Optimismo informado

Traslabienvenidade Ana Gonzalez Pescador,
la Concejala de economia y hacienda del
Ayuntamiento de Santander (que estd trabajando
en la organizacion de la capitalidad cultural euro-

Pie de foto: Miguel Angel Revilla, presidente de la Comunidad
de Cantabria, en su optimista intervencién.

pea para 2016), el Presidente de la Comunidad de
Cantabria, Miguel Angel Revilla (otro toque
de qualité del presidente de ANCERA) ofreci6 una
leccion inaugural acerca del momento econémico
espafiol (leit motif del Congreso), con grandes
dosis de optimismo “El sistema financiero espafiol
estd mas o menos arreglado con lo que, atin con-
tando con la falta de ligereza en la concesién de
créditos y teniendo en cuenta el resultado positivo
de los Ultimos estudios de los asesores econémi-

El XXII Congreso de ANCERA cambié de formato para
fomentar mayor participacion de opiniones de congresistas.

mEL 10
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Con un nuevo formato, trasladando el peso del Congreso a la
prensa especializada que actué moderando las multitudinarias
mesas de debate, y con intervenciones adicionales a las recogidas
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en la hoja de ruta, el congreso se desarroll6 de forma bastante

armonica, aunque con algun que otro “acorde disonante”.

| la crisis...

cos de Obama, en 2011 se empezara a crear em-
pleo neto”, dijo. Y, como politico que es, no perdié
la oportunidad de comunicar los apoyos que su
gobierno esta otorgando al empresariado, entre
ellos, a las empresas de partes y componentes y
alos talleres, a quienes ofrecen ayuda con un 15%
de la inversion realizada por el reparador a fondo
perdido.

Las dificultades de la
gestion financiera

Nuria Alvarez, editora de Recambio Libre,
Autoprofesional y Autoprofesional.com, ejercia
de conductora de la primera sesién de la jorna-
da, explicando el nuevo formato (turnos de in-
tervencion de 90" tras ser concedida la pala-
bra), dando paso al ponente, Francisco
Marin, Socio-Director de Choice. Marin enfocd
la intervencion en la crisis centrada en la finan-
ciacion. “La banca no ha estado a la altura”
afirmaba a tenor del cerrojazo a las empresas
porque “las compafiias pueden resistir hasta 2
afios sin beneficios, pero sin liquidez no se lle-
ga a los 3 meses”; también afirmaba que las
compafiias tiene el reto de redimensionarse,
buscando quien dé margen, ademas de buscar
la liquidez en las lineas ICO, en las sociedades
de segundo aval ya que el 80% de las PYME sin
historial de morosidad esta teniendo proble-
mas para la financiacién.

Tras la ponencia introductoria, Yvonne Rubio,
directora de Mundo Recambio y Taller moderaba
el debate en el que participaban 16 profesionales
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Juan Menéndez, de Jumasa, en su turno de palabra, observado atentamente por Raul Duro, de Robert Bosch.

Francisco Marin, de Choice, en su exposicion, tras la presentacion realizada por Nuria Alvarez, de Recambio Libre y Autoprofesional.
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Yvonne Rubio, Directora de Mundo Recambio y Taller,
en plena tarea como moderadora.

(8 miembros de la distribucién y 8 fabricantes) y
que, entre otros temas, analizaron la situacion
real de la pérdida de empleo en las empresas en
el contexto econémico actual, las pérdidas de
rentabilidad, las reacciones de las compafiias al
defender los productos en el mercado, la inciden-
cia de las nuevas tecnologias y herramientas in-
forméticas vigentes en el sector en la bldsqueda
de la rentabilidad, la informacién técnica como
herramienta de valor afiadido y las politicas ac-
tuales de gestion de riesgo.

En general, la opinion de la mesa fue positiva: a
pesar de la crisis (que es general, puede pena-
lizar en la rentabilidad de los negocios, provo-
cando acciones poco recomendables y ejer-
ciendo un efecto mas o menos “higienizante”)
los fabricantes estan apostando por estar cerca
del distribuidor y éste esté gestionando su ne-
gocio para redimensionarlo y gestionarlo de
forma mas perfilada el negocio en la dificultad
de ventas. También se decia que los talleres
(las nuevas generaciones) estaban en disposi-
cién de trasladar los descuentos a sus clientes
por operaciones asociadas. La mesa entendid
que la posventa es una cuestion de tres (fabri-
cantes, distribuidores y taller) que deben unirse
para apoyarse los unos en los otros y explicar
bien sus particularidades frente a las adminis-
traciones (que se confunden con otros secto-
res, como el canal marquista), conseguir la fi-
nanciacion de las entidades trasladando al
cliente final un mensaje de confianza para cap-
tarle en el canal multimarca independiente.

met 2

T

Otro aspecto de la crisis:

la gestion comercial

Tras la pausa para café, Marin volvia a intervenir
para dar una visién de la crisis enfocada en el as-
pecto comercial. Entre otras cosas, decia que la
legislacion existente (ley de morosidad, LEC o pro-
cedimiento monitorio) no se aplica en la realidad y
que cambiar esas leyes es una labor que las aso-
ciaciones profesionales deben asumir.

Constructores en el foro

del recambio multimarca

Nuria Alvarez daba paso a una de las interven-
ciones no recogidas en el programa: Julia
Escribano, ex directora de Fiat Parts &
Services y actualmente consultora, daba una
visién de cémo las marcas estan afrontando la
crisis (de ventas de VN, pero también en la
posventa, ya que mencionaba que un 15% de
las redes de las marcas podria desaparecer),
puesto que proponia un reparto de quien esta
sufriendo mads la crisis mencionando con un
37% a los concesionarios, seguidos de los ta-
lleres multimarca mas pequefios, con un 23%,
seguidos de los talleres mds grandes, con un
20% y los recambistas, con otro 20%; en su
opinién, el constructor se sustenta ahora en
departamentos como la posventa, donde se
establecen politicas de marketing muy agresi-
vas para copar mayor cuota. Para defenderse
de la crisis, decia Escribano, las empresas de-
ben conocer bien a los competidores (y para
los constructores, la posventa multimarca lo
es), conocer a los clientes (mediante técnicas
de marketing predictivo y empleo de las nuevas
tecnologias para intensificar la comunicacién
con él) e incrementar la facturacién mediante

Julia Escribano, ex-directora de Fiat Parts&Services, expo-
niendo cémo ve el canal constructor al canal multimarca.

Only the very best is good enough
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Pedro Burgada, de Ordn, en su turno de palabra,

durante la mesa moderada por Miguel Angel Prieto,
_ de Autoposventa.

Las mesas y el auditorio demostraron especial
interés en escuchar las opiniones de Julia Escribano,
proveniente del canal constructor, al respecto de la
actualidad del canal posventa multimarca.

nuevas oportunidades de negocio; y lanz6 la
accion clave: los constructores se plantean que
los distribuidores de la posventa multimarca
puedan convertirse en clientes de un mix de
productos con marca del constructor, en los
que se plantearan obijetivos por rapeles.

Multimarquismo ‘power’

Tras la presentacion de Miguel Angel
Prieto, editor de Autoposventa, se procedia a
materializar una mesa de debate segn las re-
glas pactadas (16 intervinientes -8 distribuido-
resy 8 fabricantes- y 90" de tiempo maximo de
intervencion).

De lo mencionado por los intervinientes, desta-
car que se necesita un cambio en la posventa

319 - julio / agosto 2009
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En la mesa moderada por Mar Calderén, de InfoCap, Radl Duro empleando su turno de palabra.

Ala izquierda, Pablo Laguna, en plena ponencia, tras la presentacion realizada por Miguel Angel Jimeno, de Tecnipublicaciones.

Este afio, la prensa intervenia activamente en el congreso
presentando y moderando los debates, un papel inhabitual,
sobre el que se quiso colocar el acento del congreso.

para superar la crisis, de la mano de la imagina-
cién, ya que el negocio es el mismo a pesar de
las circunstancias desfavorables; también se dijo
que la falta de confianza de las compafiias rease-
guradoras provoca que el 80% de los distribui-
dores se vean afectados (aunque ahi se impone
la experiencia de los actores), que los plazos de
cobro se alargan provocando problemas de liqui-
dez, optandose por caminos faciles (pero peli-
grosos) como entrar en una guerra de precios,
que provocan una merma de rentabilidad en los
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negocios; a pesar de existir una polarizacién
parte alta/baja en precios, esta situacién de
mercado centrado en ese concepto, podria supo-
ner un desbarajuste que podria aprovechar el
constructor se ganar cuota (“si nos lo ponéis a
huevo...” dijo Escribano), porque el sector multi-
marca aun no sabe verle los puntos débiles a ese
canal; hay que trabajar conjuntamente, se dijo,
para que el canal multimarca independiente
fuera tan prescriptor y competitivo para el usua-
rio como lo es el constructor.

Citroén ‘revisited’

Tras el almuerzo de trabajo, la segunda par-
te de la jornada tenia como presentador a
Miguel Angel Jimeno, director ejecutivo
de las revistas del Grupo Tecnipublicaciones,
aunque se produjo la intervencion no rese-
flada por parte de José Emilio Criado,
Vicepresidente de ASCAUTO (asociacién
de talleres de Cantabria, con concesionarios
Citroén) quien reconocia “las perturbacio-
nes entre actores en 2003” (cuando desde

MAD
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ANCERA se realiz6 una fuerte campafia
contra Citroén por sus desavenencias en
materia de distribucién de recambios), em-
plazando a finales de este mes una nueva
decision de la marca en este tema.

Lo que no se deberia

hacer (pero se hace)

Jimeno present6 a Pablo Laguna, actual-
mente consultor (integrante del equipo
posventa de Valeo durante 19 afios), como
ponente en una primera parte que debia
centrar las (malas) précticas que ha llevado
a cabo la distribucién, entendida como ar-
quetipo. Ineficiencias en gestién de la teso-
reria, desconocimiento de las cifras clave
(las ventas), poco empleo de las nuevas
tecnologias, falta de estudios analiticos de
margenes brutos o stocks, etc. se pusieron
de manifiesto en la exposicidn.

Que no lo hacemos tan mal...
El coloquio posterior (90" 16 intervinientes
-8 fabricantes y 8 distribuidores) estuvo
moderado por Mar Calderén, directora
de publicaciones de InfoCap; en el debate
se asumieron algunos de los defectos pre-
sentados por el ponente (se hablé mucho
de stocks y también de precios), si bien se
quiso enfatizar sobre las medidas correcto-

ras que se han puesto en préctica para
controlar las practicas perjudiciales.

Las aseguradoras y sus
“estrategias de negocio”
Miguel Angel Cuerno resitué el debate
para sefialar que un 30% de las piezas de re-
cambio son cautivas y que hay que estar cerca
del canal oficial, manifestando que las asegu-
radoras han intentado llegar a acuerdos sobre
los recambios (algo que ha supuesto la inter-
vencion de ANCERA y otras entidades defen-
diendo al recambio multimarca), cediendo el
protagonismo a un asistente Ignacio Lépez
director de Soporte de Siniestros de Axa quien,
de forma muy ponderaba, manifestaba que las
aseguradoras quieren ser competitivas, vender
barato para que la reparacién sea barata y
descienda el coste de los siniestros, recono-
ciendo que se ha llegado a acuerdos con con-
cesionarios, distribuidores y fabricantes, es-
tando abiertos a nuevos pactos.

A potenciar

La segunda parte de la jornada se desarrollaba
tras la ponencia de Pablo Laguna sobre cémo
deberia trabajarse, sefialando como linea con-
ductora de todas las précticas de las empresas la
necesidad de conocer la percepcién del cliente y
cuidar bien aquello que éste necesita, poniendo el

Juan Carlos Rico, responsable de la red SPG Talleres de
Grupo Serca, recordé determinadas acciones realizadas en
la posventa.

acento no tanto en lo que se hace, que también
(aprovechar las ventajas fiscales de la distribu-
cion, potenciar la presencia en Internet y las TIC
en general, reinvencion de las tarifas, etc.), sino en
el equipo que lo lleva a la préctica.

La hora del desguace

Aqui se produjo la intervencion no prevista
en el contenido de Jaime Creus, el abo-
gado de ANCERA, quien subia al estrado
para explicar que los desguaces actdan en
el umbral que supone el vacio legal actual
existente sobre coémo deben reintroducirse
los recambios en el mercado (contestando
como con resorte Fernando Garcia

Si bien agradd, por novedoso, la acotacion de
los tiempos de intervencién encorsetd, en ocasiones
excesivamente, a los participantes.

Ignacio Lopez, de Axa, abierto a pactos con la posventa.

met

Jaime Creus: “Los desguaces acttian por un vacio legal”.

Fernando Garcia, presidente de la patronal de los
desguaces, defendiendo a sus socios.
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Antonio Creus, planteando las posibilidades del tablero de
juego para 2010 tras la aprobacién del nuevo reglamento.

patronal de los recambistas.
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iradas de complcidad entre los presidentes de la Comision de Recambios de SERNAUTO (izquierda
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)y dela

Eusebio Ochoa en su turno de palabra, durante la mesa de debate moderada por
Gabriel Esono, de Talleres en Comunicacion.

Arellano, el presidente de AEDRA, la
patronal del sector del desguace, presente
en la sala, que apelaba al Real Decreto de
Residuos en su punto 1.1).

En este momento, se produjo la intervencion
desde la sala de Jestis Hermosilla (presen-
te en el congreso en calidad de presidente de la
Federacion  Vizcaina de Empresas de
Automocién-FEVA) quien, al no poder expli-
carse por el formato temporal de esta edicion,
mostrd su desacuerdo con fondo y forma del
Congreso y decidié abandonar la sala.

...Y todos los demas temas
Laintervencion como moderador de una mesa
de debate con las misma reglas de juego que
las anteriores, estaba a cargo de Gabriel
Esono, Jefe de Redaccién de Talleres en
Comunicacién, quien oriento el debate hacia
las opiniones de los intervinientes sobre, va-
mos a decir los “Greatest Hits de la Posventa”:
la campafia de comunicacién, la formacion,
los almacenes virtuales, certificaciones de
calidad de los recambios, las informaciones
técnicas, las piezas cautivas, el concepto de
recambio original...
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Tanto es asi, que desde la sala Juan Carlos
Rico intervino para centrar lo opinable y lo que
no (los conceptos del Reglamento no lo son,
estan negro sobre blanco, vino a decir), y recor-
dar lo que ya esta haciendo en el sector: carte-
les en los talleres, nuevos soportes, aportacion
de imagen, de formacion, etc.

El Reglamento sigue
nublado en Europa

Tras una pausa para el café, ya en la recta
final del Congreso, el presidente de la pa-
tronal de la distribuciéon presentaba a
Antonio Creus, asesor de ANCERA en
Europa como experto en derecho de la
competencia, para que explicara cémo es-
tan las cosas en el Parlamento Europeo
acerca de la Reforma del RE 1400/2002.
Teniendo en cuenta las elecciones europeas
(que se iban a celebrar tres dias después)
auguraba cambios en la Comision tras los
resultados; explicé las opciones que se ma-
nejan, resultando la de apelar a un marco
genérico multisectorial, abandonando la
especificidad del sector de automocién, la
mas apoyada en Bruselas, aunque la menos

Jeslis Hermosilla, de FEVA, interviniendo desde la sala.

interesante para la posventa multimarca,
mencionando que fruto de la reunién de
Neele Kroes, la comisaria europea de la
competencia, con los actores del sector se
ha conseguido mantener libre la informa-
cion técnica; Creus también afirmaba que
se estd intentando presentar una alternativa
favorable al sector.

Para la posteridad

Antes de concluir atin hubo momento para
escenificar la sintonfa entre la Comisién de
Recambios de SERNAUTO y ANCERA (“ya
tenéis la foto”, reconocia Cuerno). Benito
Tesier, actual presidente de la comisidn,
intervenia para reconocer que el formato
del congreso es mejorable y que el sector
tiene grandes puntos fuertes, o hace afios
que hubiera desaparecido “lo mds relevante
es el espiritu de unién de la gran familia del
IAM”, dijo.

Cuerno acabé mencionando, que los asistentes al
congreso son los que cambian el sector para los
que no asisten, que habia sido un congreso simpa-
tico, profesional y participativo y que la posventa
era un sector envidiado por las marcas.

WALKER
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La hora de los reconocimientos

En la cena que siempre clausura el soprano que deleité a los comensa-
congreso, y que en esta ocasién les con bellas arias de épera, para
conté con la participacién de una  amenizar la cena de clausura.

Se rindié homenaje a Manuel Lahera, de AD Cantabria, con una Como estaba previsto, se entregé la merecida Insignia de

placa conmemorativa a su ejemplar comportamiento en la distri- Oro de ANCERA a un emocionado Carlos Echeverria, jubi-
bucién (en su alocucién explicd con mucha gracia alguna que otra lado de sus responsabilidades como director estratégico
artimafia en el campo de juego, la tarde anterior, a la que tuvo que de Brembo, por toda una vida de apoyo al sector; entra
echar mano -infructuosamente, que perdieron- como entrenador asi en el club de los selectos profesionales que pueden lu-
de “La Distribucién”...). cir la maxima distincion de la posventa.

El detalle simpatico fue que a las 12 de la noche compafieros y profesionales del canto entonaron el “cumpleafios feliz” a Carmelo Pinto, a
quien se le dibujo una gran sonrisa en el rostro...

XXIIl Congreso de ANCERA
10 de Junio de 2010 - Bilbao

24 2010
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NUEVOS ALMACENES EN
PARETS DEL VALLES

A lo largo de su trayectoria pro-
fesional, el gerente de la compa-
fifa se ha guiado por el servicio a
sus clientes, la prudencia y la
seriedad, lo que le ha llevado a
abrir nuevas lineas de negocio y
nuevos canales de venta; con la
segunda generacion en activo,
buenas perspectivas en el corto,
medio y largo plazo.
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Dos décadas delsenyiciofalisect

a trayectoria de Antonio Tejada, el
L actual gerente de Recambios y

Accesorios Gaudi se inicia en 1975
en un concesionario Seat, hace ya 35 afios.
Pero quiso independizarse y, junto con un socio
de Badalona, en 1989 abrid una tienda en
Mollet, de 140m2 en la Avenida Gaudi (de ahf
su nombre).

Vision de negocio

Con el negocio prosperando, a los cuatro afios,
la disparidad de criterios con su socio hace que
éste deje el negocio que, en adelante, pasard a
regentar solo Antonio.

Con este cambio, el negocio empieza a tomar
una forma més “ordenada”: se instala el mos-
trador, catélogos de producto, sistema informa-
tico para el control de stocks, etc; en ese mo-
mento, surgié la oportunidad de ampliar las
instalaciones con un local adyacente al inicial,
y se suman metros cuadrados al negocio en
Mollet.

Pero Antonio sigue dandole vueltas a la renta-
bilidad y decide que es mas conveniente adqui-
rir un local propio a pagar un alquiler que, con
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la ampliacion, se ha incrementado, asi que
compra su primer local, en la localidad de
Mollet, un paso importante, que decidié inmor-
talizar en un lienzo que hoy decora su oficina y
se integra a Cecauto, como tienda asociada.
Son cuatro afios de crecimiento para ambas
sociedades, que hacen que, en 2000, se decida
a alquilar una nave mucho mds grande en
Parets del Vallés, Barcelona.

Como el negocio sigue su evolucién, en 2004
se decide a dar el mismo paso que con las
tiendas, pasando a comprar la primera de las
dos naves, en la misma localidad, pero al otro
lado del rio, con 700 m? con dos plantas. Ya en
el segundo semestre de 2005, se decide a
cambiar de supraestructura, para integrarse en
Gecorusa, por los mayores valores afiadidos
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que podia aportarle el grupo, entre ellos el he-
cho de comprar de manera satisfactoria direc-
tamente al fabricante, compartir experiencia
con otros socios o la red Star, de la que se han
promovido 8 talleres.

Y asi, hasta 2007, en el que se decidieron a reali-
zar la funcién de mayorista, en el que los creci-
mientos experimentados hacen que se valore la
compra de una nueva nave, surgiendo de nuevo la
oportunidad de alquilar la adyacente también de
700 m? con dos plantas, sumando un total de
3000m? de superficie de almacenamiento, incor-
porandose a los productos ya existentes (mecéni-
ca, neumaticos, lubricantes, accesorios) el apar-
tado de la carroceria (plasticos y chapa), que estéa
teniendo un buen despegue, incluso a pesar de
haber empezado hace apenas un par de meses y
del pardn de ese sector por el efecto de las dispo-
siciones de trafico de la DGT o la coyuntura eco-
némica actual.

Son en total 40 profesionales de los que se
siente muy orgulloso (entre los que se encuen-
tra el propio Antonio y el mayor de sus tres hi-
jos, Toni a quién, pese a ser buen estudiante,
le picé el gusanillo de la posventa, incorporan-
dose al negocio a los 16 afios; a los dos afios
llevaba solo una tienda, y hoy con 24 afios es
una pieza clave en la estructura del negocio);
su flota es de 16 furgonetas en movimiento.

Las TIC, fundamentales en
su negocio

El servicio siempre ha sido una de las premisas de
Gaudr: el sistema informatico instalado en los ini-
cios de la compafiia ha sido una de las claves del
desarrollo de la empresa, llegando hoy a estable-
cer un agil comercio gracias a las nuevas tecnolo-
gias (su almacén esta conectado a TecDoc), las
tiendas conectadas pueden ver el stock en tiempo
real, agilizandose los pedidos al final del dia, a la
hora de que las tiendas valoren los aprovisiona-
mientos para la reposicion, lo que hace que mas
de un 30% de sus ventas se gestionen a través del
la red. Considera este campo uno de los funda-
mentales en el desarrollo del sector posventa y su

objetivo final es que el taller llegue a una informa-
tizacion similar a la de las tiendas, algo que, en su
opinién cuesta un poco transmitir a los reparado-
res, pese a los apoyos de las patronales.

Solvencia de la cartera de
clientes

Cuando se le pregunta por la situacién econé-
mica, lo primero que comenta es que el taller
es el primero que experimenta el efecto de falta
de liquidez el usuario, y que se traduce en que
los plazos de cobro se dilatan. Pese a ello, se
manifiesta muy satisfecho de su saneada y fiel
cartera de clientes (entre los que se cuentan
también los concesionarios), aunque reconoce
lo que cuesta abrir nuevas cuentas y mas en las
actuales circunstancias, en las que si se nota el
cierre del grifo de las entidades financieras y
de aseguramiento de riesgo, aunque la expe-
riencia de su trayectoria le sirve para tomar al-
gunas decisiones un tanto arriesgadas pero por
el momento satisfactorias.

Proyectos: formacion,
calidad, servicio

Quieren seguir en su linea de servicio, consoli-
dando tiendas y talleres a partir de las nuevas
tecnologias porque entienden que ese es el
camino que sigue el canal marquista y el que la
posventa independiente debe desarrollar.
También se plantean seguir con la formacién;
este afio se han planteado organizar tres cur-
sos a los talleres: common rail, multiplexado y
otro a finales de afio, ademas de los que los
fabricantes les ayudan a transmitir.

Como miembros de Gecorusa se plantean in-
crementar la red Star para llegar a unos 10-15
en su zona.

Este afio, el de su 20 aniversario, han organizado
de nuevo un viaje de incentivos a Brasil con des-
tino Salvador de Bahia, que se realizard del 1 al 8
de diciembre, en la que se llevaran a 80 personas
(talleres, tiendas, miembros de la compafiia),
premiando los objetivos de compra. @
www.recambiosgaudi.com
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a puesta en escena, en esta ocasion, la llevaron a cabo
Soledad Mallol y David Muro, los actores de Escenas de
Matrimonio, una serie muy popular emitida por una cadena
de television, que interpretaban a Maria y Alberto, un matri-
monio propietario de un EuroTaller, un centro de reparacién multimarca
con dos empleados, dispuesto como “set de rodaje” durante toda la con-
vencion.
Vestidos con los colores corporativos, fueron introduciendo a los diversos
ponentes que desplegaron sus informaciones.

Senalando los pilares basicos

Fernando Pardo, Presidente de Group Auto Union Espafia y anfitrién
de la Convencién fue el primero, en un papel que en otras ocasiones se
asignaba al coordinador de la red en Espafia, Olivier Brysmael, ac-
tualmente desvinculado de EuroTaller. Pardo fue desgranando la evolu-
cion de la red y los avances en las 3 bases que la estructuran: Los Cuatro

Muy animado, el taller aproveché la oportunidad...
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La V Convencion l'nternac::onal
-~Eur'otaller se hizo oir - «‘

La V'Convencmn- Interng_c_l_onal EuroTaller se celebro el dltimo fin de semana de mayo,
~~Cen una asistencia de mas de 1000 invitados de les distintos paises de Europa:
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La red que més ruido hace en Esparia.

estandares de calidad (formacion, informacion, marketing e imagen), la
venta de sélo primeras marcas (las del fabricante, lejos de estrategias de
marca propia) y el apoyo legal a los talleres (con el programa Punto
Empresa, que suma 859 consultas desde su puesta en marcha); aqui se
produjo uno de los “momentazos” de la convencién, ya que un animado
y animoso “espontaneo”, un taller de Mélaga, hizo oir su voz reclamando
defensa a las pymes; convenientemente apaciguado, la convencion si-
guid su curso.

Talleres certificados

Mariano Bistuer, subdirector de Centro Zaragoza desgrané con deta-
lle las multiples labores del centro (las ultimas, la nueva sede en
Motorland, Alcafiiz, para VI o el premio europeo Best Safety CZ Choice).
Incidia en la Certificacién de Talleres prevista para la red, que llevan a
cabo desde 2000 habiendo certificado a 150, y con la novedad de dispo-
ner de cursos abiertos (no hay que esperar a reunir la docena de cursillis-
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La V Convencién atrajo a mas de 1500 invitados.

UTTIN,
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. EUROTALLER |,

La escenificacion de los problemas del usuario con las reparaciones daba el pie a Juan Carlos Pérez Francesc Creus pilotara la Telediagnosis remota,
Castellanos que explicd el acuerdo de la red con Cofidis. los dos cursos y el CAT optimizado.
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Los talleres votaron las propuestas.

Guillermo Vallejo, explicando las virtudes de estar
en lared (en internet, claro...)

La firma de Talleres Barragén (en el centro).

tas) y cursos parta gerentes. La pregunta a la asistencia, acerca de si
querian ser talleres certificados arrojé un aplastante 62% que respondid
afirmativamente.

La formula de financiacion

Juan Carlos Pérez Castellanos, director general de GAUE, por su
parte, presentaba el acuerdo con Cofidis, para la financiacion de la repa-
racién que, convenientemente firmado, supone que el taller cobra de in-
mediato la reparacion. El acuerdo tiene dos férmulas: Cofidiez (que fi-
nancia de 150 a 18.000 euros en 10 cuotas, la primera a pagar en el mo-
mento de la firma y Férmula 6000, que financia de 150 a 6000 euros
hasta 60 cuotas. El hecho de que ya se hayan firmado 172 acuerdos hacia
presagiar el porcentaje del 83% de la audiencia, que respondid afirmati-
vamente a la pregunta de si estaban interesados en disponer de este
servicio.

Telediagnosis

Francesc Creus, gerente de Autotecnic 2000 destacaba la evolucién
profesional de los talleres, tras 11 afios de intensa formacién, y tenia tres
propuestas que hacer a los talleres: seguir como estaban, por 31 Euros
mas al mes tener tres curosos de formacion al afio (20H), un servicio de
telediagnosis y un CAT optimizado, o, por 10 euros més al mes, tener dos
cursos de 20h al afo, la telediagnosis remota y el CAT optimizado. Los
talleres votaron este ultimo servicio que se dard en exclusiva a la red.

Ventajas de la red, en la Red

Guillermo Vallejo, de ADESIS presentaba las ventajas de un site
corporativo unificado con opcién de personalizar cada taller para el reco-
nocimiento por parte del usuario, estrechando su vinculacion a la red,
teniendo en cuenta la plataforma de contacto con el usuario que, en sus
datos, cada vez recurre mas a las consultas en linea.

Para la red, segun se pudo ver en las votaciones, Internet es un canal a
tener en cuenta para crear negocio, es decir, conseguir clientes y fideli-
zarlos (un 27%), un canal para mejorar procesos entendido como reducir
costes en base a optimizar algunas ideas (un 24%), pero casi en su ma-
yoria para ambas cosas (un 49%).

Escenificando la adhesién

En este ambiente de actuaciones, se procedié, ademas, a la firma en di-
recto de Talleres Barragan como EuroTaller adscrito a Lausan; su
gerente, junto con lker Artiagoitia, director de marketing del socio de
GAUE, y Fernando Pardo, procedieron a estampar sus firmas en el con-
trato, en vivo y en directo.

Esta red hace ruido

Tras una divertida y ruidosa animacion, en la que el publico colaboré
musicalmente en la percusién con el grupo invitado, se cerraba la
convencion y se procedia a disfrutar de una cena de gala seguida de
la posibilidad de disfrutar de un casino particular y barra libre de
copas para los asistentes, que tuvieron mesas de juego para gastarse
las fichas que la organizacién proporcion6, canjeando por regalos las
ganancias obtenidas. @

www.eurotaller.com
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fabricantes

En 1979 se instalaba en Alemania una entonces desconocida NGK Spark
Plug Deutschland. Treinta afios mas tarde NGK Spark Plug Europe es
una de las referencias en el mercado de bujias del viejo continente, tanto

30

en primer equipo como en reposicién. Sus productos tecnoldgicamente

avanzados y una eficaz gestion empresarial han sido las claves de estas

tres décadas de éxitos.

LA JAPONESA NGK CUMPLE 30 ANOS DE PRESENCIA EN EUROPA

Tres décadas creciendo

NGK Spark Plug Europe celebro recientemente
sus treinta aflos de presencia en Europa. Si en
1979 era una total desconocida en el viejo con-
tinente, no asi en otros mercados como el japo-
nés o el norteamericano, en 2009 es uno de los
principales actores del colectivo de fabricantes
de componentes. A las cifras se remitié en su
conferencia (si, en la reunién de celebracién
del 30 aniversario también se trabajé siguiendo
la filosofia nipona) Norbert Neuhaus, ac-
tual Director Ejecutivo de Ventas y Marketing
de NGK Spark Plug Europe: “En 2008 se han
alcanzado 450 millones de € de facturacién en
Europa, 390 empleados de los 9.800 en todo el
mundo, dos almacenes en Alemania y uno en
Reino Unido, una planta de produccién en
Francia, 40 millones de bujias de stock medio
en sus almacenes y 12 millones € invertidos en
el Centro Técnico de Ratingen”.

Asi mismo, a lo largo de estas tres décadas
NGK y en especial su division NTK (Nippon
Tokusy-Tougyou Kaisya, compafiia japonesa de
ceramica técnica) se ha convertido en el espe-
cialista mundial en productos ceramicos que

u\\aus

Hisashi Nakanishi, director general de NGK
Spark Plug Europe, avisé de una caida de las
ventas en el mercado posventa pero recordd
NGK esta muy bien posicionada.

gD 2+

abarcan desde la automocién hasta la ortope-
dia protésica o la aerondutica. Sin embargo, la
espina dorsal de la compafiia sigue siendo la
bujia, no sélo para el automdvil sino para cual-
quier motor de ciclo Otto que necesite chispa:
un cortacésped, una desbrozadora, un genera-
dor eléctrico, un coche de radiocontrol...

NGK, el momento

actual y la posventa

Directivos de la division europea del fabricante
japonés reflexionaron sobre el contexto econd-
mico actual y sobre las perspectivas del mer-
cado de reposicion de componentes y el papel
que juega en él NGK.

Hisashi Nakanishi, Director General de
NGK Spark Plug Europe GmbH, comentd el
panorama econoémico actual: “No es un mo-
mento facil, el mercado estd estancado y se
calcula que el parque de vehiculos disponibles
para la posventa independiente caera en 4 mi-
llones en 2009 en toda Europa. Eso significa al
menos 16 millones de bujias menos vendidas”.
Aln asi, hay motivos para el optimismo en el
seno de NGK. La marca, una perfecta descono-
cida hace 30 afios, dispone hoy de una remar-
cable cuota de mercado en Europa. En paises
como Suecia, Finlandia o Reino Unido es supe-
rior al 50%, mientras que en la mayoria del
continente (Espafia incluida) se mueve entre el
20y el 50%.

El futuro de la posventa independiente, ade-
mas, se presenta interesante y movido, segun
las tendencias que el director de ventas de
NGK, Norbert Neuhaus, apunté. Los grandes
distribuidores seguiran haciéndose mas gran-
des, con crecimientos en los beneficios por
encima de la media. La importancia de los
grupos de compra sera mayor, a medida que se
vayan integrando en superestructuras. La diag-

nosis sera clave en la venta de recambios en el
futuro. A nadie escapa que productos tan apa-
rentemente sencillos pero especializados y
técnicos como las bujias, los precalentadores o
las sondas lambda son fundamentales y lo se-
ran ain mas para el taller.

Los constructores de automdviles no van a se-
guir dejando pasar oportunidades en la pos-
venta, apostando por ofrecer mas operaciones
de reparacion rapida y mantenimiento al con-
ductor y mejores descuentos y servicios a los
talleres independientes. La edad media del
parque de automoéviles ascenderd, al tiempo
que el conductor pospondra todo lo posible el
mantenimiento de su vehiculo, a veces incluso
hasta que se produzca una averia. Incluso en
€505 casos, va a pedir el menor importe posible
de su factura. A causa de éstas y otras iniciati-
vas erosionantes, la posventa independiente
perdera unos 4 millones de vehiculos en 2009.
Neuhaus también aprovechd el encuentro con
la prensa para hablar de las previsiones de
mercado en cada una de las tres lineas de pro-
ducto principales de NGK (bujias, calentadores
diésel y sondas lambda).

Por lo que respecta al mercado de bujias, se
trata de un producto con una ligera tendencia a
la baja, debido al auge del diésel, en Europa
Occidental, pero con respetables cifras de cre-
cimiento en la Europa del Este. Ademads, a
causa del uso de metales preciosos cada vez
m4s caros, su precio unitario tiende a aumen-
tar. Del mismo modo, los requerimientos de ki-
lometaje parece que por fin se estancan, con-
virtiéndose en el estandar el cambio entre los
60.000 y los 90.000 km.

En cuanto a los calentadores diésel, el mercado
parece estar creciendo constantemente en vo-
lumen, pero NGK prevé un estancamiento a
medio plazo del mercado de vehiculos diésel

Josep Maria Freixes, ge-
rente de la filial espafiola
de NGK Spark Plug
Europe, no falté al en-
cuentro de celebracion del
30 aniversario. La imagen
corresponde a la visita al
Centro Técnico de
Ratingen y en esta estan-
cia Freixes aguantaba es-
toicamente la temperatura
iveinte grados bajo cero!
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NGK Spark Plug Europe GmbH

seguido de un resurgimiento del motor de ga-

solina y de una consiguiente reduccién del
precio de mercado de los calentadores. Por
ello, nuevas tecnologias como el uso intensivo
de materiales ceramicos en el calentador, en el
que NGK es pionera y lider, o la incorporacién
del sensor de presion en el propio calentador
(la arquitectura GIPS, glow plug integrated
pression sensor) que otros fabricantes ya han
presentado, deberia significar un aumento en
el valor de los productos futuros.

Las sondas lambda parecen el tnico producto
con una clara tendencia al crecimiento actual y
futuro, con cifras que rondan el 15% anual. Sin
embargo, su popularizacién implica una reduc-

A lo largo de estos 30
afios NGK ha ido au-
mentando su presencia
en el mercado de repo-
sicion. Buen ejemplo
son las bujfas de en-
cendido V-Line de las
que se han vendido
200 millones de unida-
des desde 1991.

cién de su precio de mercado. Las mejoras
técnicas a las que se enfrentan las sondas en el
futuro pasan por la reduccién de su tamafio y el
aumento de su precisién de medida y de la ra-
pidez de puesta en temperatura de servicio tras
el arranque del motor.

Recordemos que NGK ofrece una amplia gama
de bujias de encendido, calentadores diésel y
sondas lambda. Por ejemplo, ha vendido 200
millones de bujias de encendido V-Line, la
gama de bujias de incandescencia D-Power
da cobertura al 95% del parque diésel y la son-
das lambda NTK son la gran referencia de
este mercado. @

www.ngk.es

El almacén

de Ratingen

El cuartel general de NGK Spark
Plug Europe en Ratingen, locali-
dad situada a unos diez kiléme-
tros al noroeste de Dusseldorf
también acoge un imponente al-
macén de recambios.
Inaugurado en 2001, dicho al-
macén suministra tanto al mer-
cado independiente como al de
primer equipo. De hecho, desde
aqui abastece a las 45 marcas
constructoras que son clientes
de NGK en Europa.
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La gama superior de Calentadores diesel

NGK es equipo original en: Alfa Romeo - AMG Mercedes - Aston Martin - Audi - Bentley - BMW - Citroén - Daewoo - Daihatsu
DaimlerChrysler - Ferrari - Fiat - Ford - General Motors - Honda - Hyundai - Isuzu - Jaguar - Kawasaki - Kia - Lancia - Lexus
Lotus - Maserati - Mazda - Mitsubishi - Nissan - Opel - Peugeot - Renault - Rolls-Royce - Rover - Saab - Seat - Skoda - Subaru
Suzuki - Toyota - VW - Volvo

www.ngk.es
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VISITAMOS LAS NUEVAS INSTALACIONES DE MEYCAR AUTO

A'mpliando laﬁeﬁc:acla I

|

La compafiia se ha trasladado a unas
nuevas instalaciones; su objetivo es mejorar
la eficacia en el cumplimiento de las

crecientes necesidades de los clientes para
los productos mejorados de la marca Meyle.

Meycar Automotive S.L., estd ubicada en su nuevo centro de distri-
bucién en la localidad madrilefia de Colmenar Viejo (Madrid). Quisimos
visitarles para conocer de primera mano las instalaciones y sus planes
en el mercado.

Progresion positiva

La compafiia, creada en mayo de 2005 como distribuidor en exclusiva
para Espafia de las piezas Meyle Products, la marca propia de Wulf
Gaertner Autoparts AG de Hamburgo y a cuyo frente se sittan sus dos
gerentes, Juan Miguel Soriano y Alberto Castro, ha materializa-
do su traslado (a mediados de mayo) desde su anterior nave a la nueva
estructura que cuenta con una superficie total de 1.800 metros cuadra-
dos, 800 niveles de estanterias de picking y una capacidad adicional
para 92 palets, trabajando con codigos de barras y con PDA para gestio-
nar los pedidos, albaranes, etc. Su equipo humano es de 14 personas, si
bien se espera ampliar a 18 (ventas, compras, administracion y logistica),
trabajando actualmente con cuatro delegados de ventas (esperan incor-
porar 3 mas: Este -Catalunya, Comunidad Valenciana y Murcia- y Norte
-Asturias y Pais Vasco-). Este organigrama se espera esté constituido a
finales de 2009. Su estrategia, como brazo del fabricante de componen-
te, es la venta a la distribucion (asociados o no a grupos).

Una cartera amplia, mejorada y agil

Las actuales instalaciones permiten incorporar todo el surtido de la mar-
ca alemana cuya gama de repuestos abarca 12.500 articulos (gran
parte producidos en fabricas propias) en los grupos de productos estruc-
tura basica y direccidn-suspensién (una de las lineas fuertes para la
empresa), amortiguadores, uniones de goma y metal, frenos, y refrigera-
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4 anos de
garantia —jsolo
en MEYLE!

iy

Nuevo centro de distribucion MEYCAR =
gama completa MEYLE Products

Solo las piezas HD de MEYLE rinden esto.

Los clientes de MEYLE recibirdn una garantia de cuatro anos por cada
repuesto Heavy Duty comprado a partir del 16/09/2008.

Con esto, los talleres y centros de reparacion obtienen

cién (en bombas de agua se dispone de un programa muy interesante un cuddruple beneficio:

con crecimientos), eléctrico (donde se es muy fuerte en vehiculo aleman,

pero donde se completan gamas para otros vehiculos). Alrededor de 500 Fortalecimiento de la imdgen gracias a la innovacion tecnoldgica
articulos forman parte de la linea Heavy Duty (HD). Se distinguen por ser Estimulo para los propietarios de vehiculos para realizar por fin
productos perfeccionados en comparacién con las piezas las reparaciones pendientes

originales: los ingenieros de la empresa han analizado piezas de fabri- Clientes conformes gracias a la alta sequridad de la calidad
cantes que fallan ya durante el periodo de garantia; gracias a la utilizacién Aumento de la cifra de ventas en el sector de piezas

de material robusto o modificaciones en la estructura, estas piezas son de desgaste gracias a un positivo vinculo con el cliente

mas estables y tienen mayor vida Util que las piezas originales. Por ello el

fabricante ofrece una garantia de cuatro afios a sus clientes, en Los productos HD MEYLE se caracterizan desde siempre por su
nuestro pais llegan ya a las 800 cuentas activas. rendimiento extraordinario. La promesa de cuatro afios de garantia,
Con el catalogo de producto (soporte papel y on-line) se cubre un 95% actualmente tinica en el mercado de piezas de automéviles, subraya
del parque (europeo y asiatico), habiendo mejorado su pagina web
para introducir ofertas, promociones, informacion técnica, donde se es-
tructurard una base de datos con cruces de referencias para que los
profesionales identifiquen la pieza, estando también en TecDoc, lo que
supone una ventaja adicional.

Los plazos de entrega son reducidos: Comunidad de Madrid, 12 ho-
ras; el resto de clientes, 24 horas con empresas de transporte. Con el
85-90% de entregas directas.

la premisa de calidad especial de nuestros productos Heavy Duty.
Usted, como cliente de MEYLE, se beneficia de estas ventajas.

[E]
e

Nuevos productos
Se van a incorporar nuevos productos (de hecho, las instalaciones
estan pensadas para darles cabida) como son las correas de servicio y

los tensores. Desde Alemania se esta analizando la posibilidad de incor- 0 IM E)VLE@’

porar un kit de distribucion. Siendo una especialidad de la marca el Products

caucho metal, se estd preparando el catélogo de esa linea, especialmen- Wulf Gaertner Autoparts AG

te soportes y silentblocks, que saldrd a finales de este afio (de fabricacién cantact@meyle.com

propia) y supondra una aportacion mas extensa al mercado (donde ya se WiheerE o Sencillamente dura mas.

suministran productos para vehiculos alemanes, de calidad igual o supe-
rior a origen) @
www.meycar.es

C/ Cobalto n® 21 - Poligono Industrial Sur
I )VC AR ‘ 28770 Colme ejo (Madrid) - ventas@meycar.es

Automotive Tel.: +34 918 467 256 — Fax.: +34 918 465 012
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ACTUALIDAD

Los talleres de reparacion tienen en
Bosch a uno de sus proveedores mas

importantes en materia de

equipamiento. Para que asi siga siendo,
la marca alemana ha lanzado nuevos
productos entre los que destacan las
flamantes lineas de desmontadoras de
neumaticos y equilibradoras de ruedas
gue conforman una nueva familia de
producto. También son importantes el
galardonado equipo de diagnosis KTS

340, las estaciones de aire

acondicionado ACS 600 y ACS 650 o el
alineador de direcciones FWA 4630.

Personal técnico, comercialy=¢
formacion de equipamiento para
taller Bosch posan con algunas
de las novedades presentadas.

.

BOSCH PRESENTO SUS ULTIMAS NOVEDADES EN
EQUIPAMIENTO PARA TALLER

Apuesta por los neumaticos

I pasado 25 de junio Robert Bosch

Espafia organiz6 una rueda de

prensa en la que presenté a la pren-

sa especializada sus ultimas nove-
dades en equipamiento para taller. Por lo que
se pudo ver, la ultima apuesta de la marca ale-
mana para el taller es la maquinaria para el
servicio de neumdticos de los talleres.

Nuevas desmontadoras y
equilibradoras

Luis Mato, jefe de producto de equipo de ta-
Iler, presentd los nuevos equipamientos para la
rueda, equipamientos que, en gran parte, son
consecuencia de la adquisicion por parte de
Bosch de fabricantes especializados como
Beissbarth o Sicam. Asi, la cartera de pro-
ductos Bosch incluye ahora desmontadoras de
neumaticos y equilibradoras de ruedas.

La gama de desmontadoras consta de va-
rios modelos. Los de gama alta son los TCE
4530y 4510 y estan pensados para turismos y
vehiculos comerciales con ruedas de hasta 30"
de didmetro. Cuentan con un sistema hidraulico
de montaje que permite cambiar los neumati-
cos de forma répida, ejercer fuerzas muy altas
y presiones precisas de control. Asi mismo,
desmontan las variantes Run Flat facilmente y
la TCE 4530 ofrece una comodidad adicional:
permite el cambio de neumaticos sin utilizar
palanca. Por debajo de estos dos modelos, las
desmontadoras TCE 4460 y 4465 son universa-
les y pueden trabajar con llantas de entre 12 y
33". Técnicamente, se dotan de una columna
abatible que permite cambiar con facilidad
ruedas de hasta 15" de ancho. Aun cuenta con
cuatro modelos mas, las automaticas para
ruedas de hasta 23" TCE 4420y 4425 y las se-
miautomaticas con brazo giratorio para ruedas
de hasta 23" TCE 4220 y 4225. Bosch también
cubre las necesidades de los vehiculos indus-
triales pesados con las desmontadoras TCE
5330, TCE 5320, TCE 5310 y TCE 5210. La pri-

TNEL 28

mera tiene un sistema de acoplamiento de seis
garras y las 5320y 5310, de cuatro para didme-
tros de entre 14 y 56" y la 5210 estd pensada
para ruedas de hasta 26". Todas ellas pueden
trabajar a dos velocidades, en sentido horario o
antihorario y cuentan con un dispositivo hidrdu-
lico para mover el brazo elevador y destalonar.

En cuanto a las equilibradoras, la de mayores
prestaciones es la WBE 4515 para turismos y
vehiculos comerciales ligeros que cuenta con un
monitor LCD y un acoplamiento neumético que
permite terminar el equilibrado rapidamente. Asi
mismo, incorpora un dispositivo laser que diag-
nostica el perfril de rodadura permitiendo aho-
rrar en pesos al compensar los desequilibrios de
lanta y neumatico. Un escalén por debajo se si-
tla la WBE 4510, similar a la anterior pero que
monta una tuerca de acoplamiento mecanico
rapido en lugar del neumdtico. Las WBE 4425y
WBE 4420 disponen de la misma pantalla y pro-
gramas de equilibrado pero la primera cuenta
con acoplamiento mecdnico y la segunda, con el
rapido. La gama se completa con los modelos
universales WBE 4225 y WBE 4220 (con display
LCD) y con las compactas WBE 4110 y WBE
4100. La WBE 5210 es especifica de vehiculo in-
dustrial pesado.

Otra novedad que se enmarca en la categoria
de equipamiento de rueda es el alineador
3D FWA 4630. Con él bastan siete minutos
para realizar la medicion completa y precisa de
la alineacién de un turismo por lo que se erige
como una herramienta ideal para aquellos ta-
lleres especialistas en neuméticos y para los
que tienen un elevado volumen de operaciones
de alineaciones.

El KTS 340 y mas

El pasado mes de febrero Bosch inicié la co-
mercializacion de un nuevo equipo de diag-
nosis, el KTS 340. Con este producto, Bosch
ha buscado la facilidad de uso, el resultado es
un comprobador de altas prestaciones, portatil

Durante la pre-
sentacion,
Bosch realizé
demostraciones
practicas. Enla
imagen, un téc-
nico explicando
cémo funciona
la desmontadora
automatica TCE
4530.

Eduardo Rodriguez,
jefe de producto de
KTS y ESl[tronic], ex-
plicando las caracte-

diagnosis compacto
KTS 340.

y universal. La acogida del KTS 340 no ha podi-
do ser mejor, la empresa alemana de certifica-
cion Dekra eligié a este equipo el mejor de una
amplia comparativa entre equipos compactos
de diagnosis. EI KTS 340 destacé en los aparta-
dos cobertura de vehiculos y unidades de con-
trol y en funciones adicionales de diagndstico.
Otras soluciones Bosch lanzadas recientemente
son las estaciones automaticas de carga
y mantenimiento del aire acondicionado
ACS 600 y ACS 650 o el frenémetro de rodi-
llos controlado por microprocesador
BSA 4341. Las estaciones prescinden de valvulas
manuales y se caracterizan por un uso sencillo e
intuitivo de los distintos menus de funcionamiento.
Con una velocidad de pruebas de 5,2 km/h, una
carga por eje de 2,5 toneladas y una fuerza maxi-
ma de frenado de 6 kN, el frenémetro esta espe-
cialmente pensado para los talleres. Se equipa de
serie con un sistema de deteccion automatica de
traccion a las cuatro ruedas con inversion de di-
reccion y con un freno electromagnético que evita
darios al vehiculo al salir de los rodillos. @
www.robertbosch.es
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CESVIMAP Lechler Equipos de Influencia de Puesta a Nexa recambio
soldadura los aceros en punto de Autocolor alternativo
la soldadura maquina de
soldadura
MIG/MAG
UN PRODUCTO PENSADO PARA MEJORAR EN RENDIMIENTO DE LAS LACAS —
LLEGA EL SPEEDFLASH S DE R-M | e
R-M ha lanzado el Speedflash S, un nuevo diluyente que  Por lo que respecta a su modo de aplicacion (rapida y sen-
sustituye al diluyente estandar utilizado hasta ahoray cuya  cilla segun el fabricante), este producto se utiliza en la SPEEDFLASH S

composicion quimica mejora la calidad de las lacas de la
marca de repintado de Basf Coatings.

Utilizado como complemento de la gama de lacas R-M confor-
mes con COV, la Starlux CP, la Chronolux CP, la DiamontClear
o la CrystalClear CP, con el Speedflash S se reducen los tiem-
pos y los costes energéticos por lo que se erigen en un buen

misma relacion de mezcla que aparece indicada en las
hojas técnicas de la laca correspondiente. La laca se aplica
con una mano media y otro completa sin que se deba rea-
lizar una evaporacion intermedia. Segun los técnicos de
R-M, las lacas rebajadas con Speedflash S aportan una alta
extensabilidad y estabilidad, dos propiedades muy impor-

r"”

tantes, sobre todo a la hora de reparar pequefios desper-
fectos o realizar difuminados. Asi mismo, garantizan que la

‘ apoyo para incrementar la rentabilidad del taller de carroceria
| y pintura. A los datos les remitimos: por ejemplo, los tiempos
de secado de Chronolux CP se reducen a 10 minutos con 60°C
de temperatura y a 20 trabajando a 45°C.

NIOUICIAS

fiabilidad de aplicacion y de secado no se ven alteradas. <
——

€ www.rmpaint.com

EL MODELO ROTORBITAL ELECTRICO CEROS 550CV/650CV
KWH MIRKA IBERICA LANZA LIJADORA

Los profesionales del taller de carroceria y pintura del automovil ya disponen de lo ul-
timo de KWH Mirka Ibérica, |a lijadora rotorbital CEROS 550 CV y 650 CV.

La versatilidad es el punto fuerte de esta herramienta eléctrica ya que disfruta de un ta-
mafio compacto y un disefio Unico pendiente de patente que hace muy comodo el proce-
so de lijado. Este disefio, en la practica, se traduce en que es facil de coger, es de perfil bajo
y pesa poco lo que redunda en un mayor control sobre el acabado final. Compatible con
cualquier plato Mirka de 125 o 150 mm, su fiable sistema hermético de escobillas de
motor garantiza una potencia suficiente para mantener una velocidad constante de tra-
bajo. El mantenimiento también es escaso ya que requiere de muy pocos componentes
consumibles.

En definitiva la nueva lijadora rotorbital eléctrica y compact CEROS de Mirka estd espe-
cialmente indicada para acabados en automocion pero también se puede utilizar en el
lijado de madera o gel-coat. Ambas variantes son practicamente idénticas, la Unica dife-
rencia es que la 550CV usa platos de 125 mmy la 650CV, de 150 mm.

€ www.mirkaiberica.com
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ASISTIERON A UN CURSO DE VALORACION DE
DANOS IMPARTIDO POR GT MOTIVE

FORMACION PARA LOS
TALLERES CERTIFIEDFIRST

Los miembros de la red de talleres de carroceria y pintura CertifiedFirst
han recibido, durante el mes de mayo, formacion sobre el uso de la herra-
mienta lider en valoracion de dafos, el Gt Estimate de Gt Motive. En total,
se han organizado cuatro cursos en sendas sesiones formativas en cuatro
puntos distintos de la geografia espafiola para facilitar la participacion de
todos los talleres CertifiedFirst que operan en nuestro pais.

Los responsables de esta red impulsada por Grupo PPG tienen mucho interés
en que sus talleres conozcan herramientas informaticas como el Gt Estimate.
Asi lo argumentan: "Un uso adecuado de estas herramientas puede incidir de

forma sustancial en la rentabilidad del taller. Por ello, ademds de acercar estas
herramientas a los talleres a través de condiciones especiales, también es im-
prescindible una buena formacion acerca de su uso"

GT Motive, como proveedora del Gt Estimate, fue la empresa que impartio
los cursos. El Gt Estimate es una popular herramienta usada por los talleres,
prueba de ello es que mas de 24.000 profesionales de la reparacion utilizan
a diario esta herramienta de valoracion que esta presente en 11.500 talle-
res, el 25% de los que operan en Espafa.

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

EL FABRICANTE DE PISTOLAS IMPARTIRA FORMACION SOBRE REPINTADO
ACUERDO AEROMETAL-GENERALITAT DE CATALUNYA

El pasado 3 de junio Joan Carles Martinez,
gerente de Aerometal (en la izquierda de la
imagen), y Josep Franci (derecha), director
general del Departament d'Ensenyament de
la Generalitat de Catalunya, firmaron un
convenio de colaboracion mediante el cual
la firma fabricante de pistolas de pintura se
compromete a potenciar la actividad docente
impartiendo créditos y médulos formativos
sobre pintura, facilitando material formativo
a los centros educativos e impartiendo for-
macion técnica al profesorado. EI acuerdo
Aerometal-Generalitat de Catalunya es de
dos afios y es extensivo a todos los IES de
Catalunya, incluidos los alumnos y el profe-
sorado.

Aerometal apoya la formacion desde hace
muchos anos, a nivel estatal y tanto a centros
publicos como privados o concertados.
Conocedora de las dificultades que tienen
estudiantes y profesores para disponer de
material de ultima generacion, como fabri-
cante quiere proporcionar el maximo apoyo
técnico posible que se traduzca en una for-
macion de la maxima calidad.

Sobre el acuerdo que acaban de suscribir, lo
tienen claro: "Cuando nace este proyecto y se
traslada a un acuerdo de mayor envergadura
y compromiso, para nosotros como fabrican-
tes de equipos de calidad, es importante que
el futuro comprador del sector tenga un nivel
de exigencia elevado para las herramientas

yo y el compromiso".

(&:«
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que utiliza, que conozca los diferente sistemas,
que tenga mayor capacidad de andlisis por los
conocimientos adquiridos de base. Todo esto,
para nosotros es muy positivo y es una rentabili-
dad futura. En realidad, no somos tantos fabri-
cantes mundiales en equipos de primera linea
dentro del sector y Aerometal quiere apostar por
algo mas que un producto y un precio, eso es lo
que nos diferenciard del resto: el servicio, el apo-

€) www.aerometal.es / www.gencat.cat

BREVE

Lo ultimo de 3M es el burlete de enmascarar 50421. Su avanzado dise-
fio tubular patentado le aporta un conjunto de ventajas: una elevada
compatibilidad con el amplio rango de aberturas de los coches actuales,
una mejor linea de pintura, encaja en los estrechos cierres de los paneles
de los coches de ultima generacion, se puede aplicar en las partes moviles
para adaptarse a cada vehiculo, aleja el adhesivo de la linea de pintura y
se deforma comprimiéndose o ensanchandose segun la abertura. Este
nuevo burlete se puede aplicar tanto al panel como a las partes moviles.
€ www.3m.com
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AULA CULTURAL CESVIMAP

Cursos virtuales dentro del espacio de formacion on line de CESVIMAP, una apuesta innovadora
para todos los profesionales del sector posventa de la automocion

13? edicion del Curso On Line de
Iniciacion a la Peritacion de Automoviles

El curso on line de Iniciacion a la Peritacion de Automéviles de CESVIMAP al-
canza ya su edicién n°® 13. La convocatoria tendrd lugar de octubre a enero de
2010, con 90 horas de duracién y una metodologia tutelada al 100% por profe-
sores técnicos en formacién on line de CESVIMAP.

Este curso tiene como objetivo ensefiar la practica pericial, conociendo qué
darios pueden sufrir por colisién diversos vehiculos, asi como saber las distin-
tas técnicas para su reparacion y realizacion de la valoracién de los dafios y el

coste de su reparacion.

CONTENIDOS:

Médulo 1. Carroceria
Conocimiento y despiece de una
carroceria

Reparacion y sustitucion de pie-
zas

Reparacion de plésticos

Lunas: reparacion y sustitucion
Bancadas: fundamentos y tipos
Tiempos (Cesvimap) de
Reparacion de Elementos de
Carroceria

Médulo 2. Pintura

Pintado en fabricacién

Pinturas de fondo

Pintura de acabado

Pintado en reparacion

Pintado de plésticos

Tiempos y Materiales de Pintura
Cesvimap

Médulo 3. Electromecénica
Sistema de suspension

Sistema y geometria de la direc-
cién

Sistema de frenos
Ruedas y neuméticos

Médulo 4. Otros Vehiculos
Vehiculos Industriales

Vehiculos de dos ruedas: motoci-

cletas y ciclomotores

Médulo 5. Seguro del Automévil
El contrato de seguro

El seguro obligatorio del automo-

vil

El seguro voluntario

Convenios

Organismos relacionados con el
seguro del automavil

Médulo 6. Técnica Pericial
Metodologfa de la confeccién de
la peritacién

Identificacién del vehiculo
Peritaciones manuales
Valoracion de vehiculos usados
Sistema GT ESTIMATE de EINSA
MULTIMEDIA

Sistema AUDATEX

1? edicion del Curso On Line de
Organizacion del Taller

Este curso, que celebrard su 12 edicidn de octubre a diciembre de
2009, pretende mejorar los recursos de un taller de carroceria y
pintura, para adecuar el desarrollo del negocio a la demanda del
mercado, con el consiguiente incremento de su rentabilidad.

Esta dirigido a propietarios de talleres, gerentes, directores de pos-
venta, jefes de taller y jefes de seccion.

Méddulo 1. Distribucion del taller y criterios de implantacién
Andlisis de métodos de trabajo

Distribucion de areas

Tréamites administrativos para la puesta en marcha de un taller

Mddulo 2. Areas operativas del taller
Area de recepcion.

Objetivos de las dreas técnicas
Procesos de trabajo

Herramientas y equipos

Medidas de seguridad e higiene
Instalaciones y ditribucion
Responsable del drea

Médulo 3. Movilizacién de equipos
El' mando

Adopcion de decisiones

L.a comunicacién

Gestion del tiempo

Madulo 4. Gestién
Indicadores de operatividad.
El coste hora

Gestion medioambiental
Prevencién de riesgos

© cesvmar Eiira 4 fine e Drganicacion dul talsr

@ cesvimapr

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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VISITAMOS LAS INSTALACIONES DE LECHLER EN COMO, ITALIA, Y CHARLAMOS CON
SU DIRECTOR DE NEGOCIO EUROPEO Y EL RESPONSABLE DE LA FILIAL ESPANOLA

LECHER: 150 ANOS DE INNOVACION,
SINERGIA, ENTUSIASMO,
RESPONSABILIDAD...

Durante nuestra visita, de la mano del director de la filial espafiola, Doménec Rubio, fuimos atendidos por
los directivos de la compafiia Vasken Manoukian, director de desarrollo de negocio a nivel internacional,
Luigi Clerici, director de marketing y Mannik Manoukian, especialista en comunicacion y marketing.

echler tiene 150 afios de trayectoria,

un largo recorrido desde una estructura

de nucleo familiar (fundada por Christian

Lechler en 1858 que, en el devenir de su
historia, pasa a manos de la familia Manoukian)
que ha mantenido el mismo espiritu de innova-
cién, responsabilidad y entusiasmo en cada uno
de sus pasos en el mercado, constituyendo el
origen de muchas otras compafiias vinculadas a
la quimica e incluso a la propia fabricacion de
pinturas (LESONAL, una marca bien conocida en
el sector, actualmente bajo paraguas Akzo Nobel,
son las siglas de LEchler SOhn NAchfolgeLacke).
Sus lineas de negocio son Turismo, Industria
-donde se engloba la linea para VI-, Decoracion
-con la marca Chréon, en el mercado italiano,

pintando hasta el papamovil- vy, desde 2008
Yatching, con la compra de la marca Stoppani a
la que pretenden posicionar como al resto de |i-
neas, llevandola al OE del sector naval bajo tec-
nologia HS.

Espaia, un mercado Premium

La compafiia inicid su expansion internacional en
1995. Dispone de presencia en diversos paises
europeos, con filiales en Francia, Gran Bretafa,
Alemania y nuestro pais. Su presencia en Espafia
como filial data de febrero de 1998, aunque antes
ya se suministraba en primer equipo a Derbi. En
nuestro pais el negocio esta dividido en Industria
(con un proyecto de desarrollo muy importante) y
Carroceria (mas consolidado).
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Sucediendo a Manuel Martinez, como director
comercial, Doménec Rubio asume esa respon-
sabilidad, e inicia una trayectoria que sigue
desarrollandose en la actualidad para configu-
rar la presencia de la marca en nuestro pais,
bajo unas premisas de responsabilidad y parte-
nariado; han nombrado 8 distribuidores en
los ultimos 14 mesesy en breve se llegara a la
cobertura total para las 50 provincias; el equipo
humano de la marca supera la docena de pro-
fesionales (prevén alguna incorporacion).

La red de distribucion de la marca responde a
una estrategia selectiva, siguiendo el /eit motif
de la sintonia y la confianza, bajo una pers-
pectiva situada en el largo plazo, en el respeto
y transmision de una imagen de seriedad, el

(&:<|



servicio y el equilibrio justo de calidad/precio
en los productos; eso ha sido clave a la hora de
que las circunstancias contextuales adversas
no hayan afectado de una manera profunda a
los resultados de la compafiia.

Valores sélidos

Su Centro de Excelencia aglutina las activida-
des de investigacion, formacion (casi 1000
profesionales al afio), marketing, comercial y
servicio —call center, desarrollo de formulacién,
nuevo espectrofotometro-, que incorporan
todo tipo de herramientas y apoyos para el
desarrollo del negocio de los profesionales. Su
espiritu no ha variado en toda su trayectoria:
con la distribucion, sus clientes directos, y para
los talleres, definiendo una serie de programas
de apoyo y utiles fundamentales en la busque-
da de la eficiencia. Con los dos actores preten-
den establecer sinergias de éxito, transmitien-
do los valores de la compafia: el entusiasmo,
la mejora continua, el esfuerzo, la responsabi-
lidad, etc., y no sélo la busqueda del beneficio
puro y duro (aunque exista). Unos valores muy
cercanos a las estructuras de la posventa espa-
fola (basicamente PYME), dado que el corazon
de Lechler (a pesar de la actual dimension) si-
gue siendo netamente familiar.

Innovando continuamente
Precisamente, uno de estos utiles es su Color
Box, unas fichas de color pintadas a pistola del
que han lanzado recientemente su quinta gene-
racion. Las fichas (disponible en su archivo por
marcas y en otofio, por colores) estan realizadas
en ciclo bicapa con productos de Ultima tecnolo-
gia base agua y UHS de bajo impacto ambiental
(low V. 0.C). Se ha aplicado a las pastillas de color
un acabado "antiarafiazos" de alta resistencia y
un flexibilizante, a fin de evitar que se curven y
agrieten con el paso del tiempo. Este instrumen-
to, vinculado a un ordenador personal sobre el
cual se ha cargado el software de gestion del
color Lechler Explorer®, permite la actualizacion
de las formulas (se llega a las 21.000).

Se ha presentado recientemente un Catalogo
de Refinish concebido como una herramienta
de venta en la que el profesional se puede ba-
sar a la hora de exponer los productos de la
compafifa. Muy facil de usar, permite realizar
consultas sobre el producto elaborando ofertas
de una forma muy &gil, casi intuitiva.

Valores anadidos adicionales
Como valores afadidos, Lechler propuso (mucho
antes de que entrara la normativa en vigor) el
concepto Ecoldentity dando a conocer los con-
ceptos de ecologia; también han afiadido a su
oferta contemporanea las formulas de color de
los vehiculos clasicos (unos colores traducidos a
los productos de la actualidad), un nicho de mer-
cado altamente especializado y para profesiona-
les situados en la élite del repintado.

Ademds se ha iniciado en lItalia la ruta del
HydroVan, un furgdn perfectamente equipado
que recorre la geografia italiana (por el mo-
mento) dando a conocer la tecnologia al agua
y realizando demos in situ. <«

€ www.lechler.eu

entrevista

yus

Domenec Rubio, director de Ia filial Vaskin Manoukian, director de desarrollo
espafiola de Lechler. de negocio internacional de Lechler.

@&
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EQUIPOS DE SOLDADURA PARA EL TALLER DE CARROCERIA

Uniones eternas

En todo taller de carroceria que se precie debe tener aquel o aquellos equipos que permitan al profesional
unir con solvencia cualquier superficie de las piezas de la carroceria de los vehiculos a reparar.

En el siguiente reportaje, una panoramica de los actores y sus productos presentes en el mercado espafol.

APASOL

La compafia presenta como oferta estrella el equipo de soldadura por
resistencia Tecna 3664 un modelo especifico homologado por VAS-
Volkswagen Audi, Honda, Ford y Daimler-Chrysler (Mercedes-Benz).
Entre sus caracteristicas: Modo de auto ajuste de maquina (SMART
PLUS) : permite que la maquina detecte automaticamente el espesor de
las piezas a soldar, el material del que estan hechas esas piezas (acero,
galvanizado o acero de alta resistencia/alta flexibilidad) y ajuste auto-
maticamente el tiempo, la corriente y la fuerza de apriete de pinza (Pinza
especifica PLUS 450 de 450daN - PLUS 700 de 700daN).14.000 amperios
de corriente de soldadura y hasta 450 [ 700 daN de presion en pinza,
seguin modelo de pinza. Posibilidad de grabar [ cargar en USB programas
de soldadura o informes de trabajo con las soldaduras realizadas. Control
de corriente, tiempo, pulsaciones, rampas de corriente y presion de
apriete de pinza desde el panel digital de mandos. Transformador colo-
cado en la pinza con reduccion de consumo de red y mejora en ligereza
de cable de pinza. Pinza tipo C sin pérdida de potencia de apriete. Amplio
catalogo de brazos acoplables. Posibilidad de generar programas nom-
brando cada pieza de cada modelo de cada marca, con fotografia de
identificacion, para asignar parametros especificos de soldadura.

Grupo Serca Automocion dispone de la oferta de Apasol en su comple-

to catalogo de maquinaria.
www.apasol.com
www.serca.es

CFE Ibérica

El distribuidor en Espafa del fabricante lider de equipos de
soldadura para el taller Telwin, presenta, para el trabajo de
chapa por puntos sobre aleaciones de alta resistencia, la nue-
va Spotter 13000, una soldadora de resistencia (por puntos)
electrénica con tecnologia inverter en corrinte continua a
media frecuencia (mfdc), con pinza neumatica refrigerada por
aire. La tecnologia power clamp, (circuidos de potencia inte-
grados en pinza), permite elevadas corrientes de punteado
con reducidas absorciones de red, (la soldadora funciona so-
bre lineas con fusibles de 16a), el empleo de cables mucho
mads largos vy ligeros por una mejor manejabilidad y un mas
amplio campo de accion, minimos campos magnéticos pre-
sentes alrededor de los cables. Asegura dptimos resultados
sobre aceros a alta resistencia y sobre chapas cincadas. El
panel digital multifuncién permite una sencilla regulacion
automatica de los parametros de punteado en funcion de la
herramienta elegida, del tipo de material y del espesor de la
chapa.

Asi mismo, presentan el nuevo Car Puller como maquina
ideal para el taller de chapa, para el trabajo de desabollar ex-
clusivamente.

www.cfeweb.com

www.telwin.com

(&:<|

Launch Ibérica

La compafiia introduce en Espafia, de la mano
de su red de distribucion, la amplia oferta en
maquinaria, figurando en el catalogo los equi-
pos de soldadura MIG (790, 230, 250y 280) 4
intensidades, 2 Monofasicas de 190 y 230
Amp., y 2 Trifésicas de 250 y 280 Amp. Las
soldaduras trifasicas se suministran con man-
guera para aluminio, sirviendo para las funcio-
nes de soldado de acero y aluminio, cambiando
el rollo de hilo y la botella de gas. Todas ellas
tienen un factor de marcha del 40%, con mo-
dulador de anchura de pulsos.

SPOTTER AL8: Maquina disefiada para soldar
metal, cobre, acero galvanizado y aluminio,
con un proceso de soldado muy rapido ( 3 mi-
lisequndos ).

4650D: Soldadura digital, puede memorizar
ajustes personalizados, ajustandose la poten-
cia de forma automatica segun los parametros
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VCR Codhe

Como novedad, presentan el GYSPOT 32D.X
un equipo de Soldadura por puntos, con capa-
cidad de soldar aceros de alta resistencia con
solo 7.500A y a un precio competitivo.
www.codhe.es

Spanesi Internacional

Con una amplia oferta, desde su central alba-
cetefia, disponen de punteadoras (inverter de
14000 a, 10000 a, 9000 a y 8000 a, convencio-
nales de 7000 a), spotter (minispotter analogi-
cas y digitales, spotter digital, spotter alumi-
nio), MIG/MAG (vela para trabajos fe, cusi3 y
al, vela duo con dos antorchas para trabajos fe, el Duofil Auto 210 Analogic y el Duofil Auto
cusi3y al, velapuls con arco pulsado, sinergica } 210 Synergic.

e inverter para todo tipo de trabajos), cortado- www.ballero.com

ra de plasma (Unico modelo con profundidad

de corte 10 mm. tecnologia inverter).

www.spanesi.es

Weldcut Punto PLasma

Los fabricantes con sede en Sant Quirze del
Vallés (Barcelona) presentan la oferta de la
marca Tecnomec, con los modelos Balspot
2500/3500/5000/8000/13000 inverter, equi-
pos multifuncion para carroceros, que se su-
ministran con respectivos accesorios; también

y el grosor de la pieza, con un factor de marcha
muy alto en los trabajos de aluminio, Tiene una
potencia de 4650 Amp.

X8: Soldadura Analogica con deteccion auto-
matica del tiempo de soldadura y pinza auto-
matica, viene equipada con ventosa neumatica
y caballete de tiro. Tiene una potencia de
8.000Amp.

INVERTER /6: Soldadura Inverter para los nue-
vos aceros Boron (AHSS), con procesador de
soldadura. Dispone de cilindro de doble pistdn,
display de 5 X 7" con ayudas para seguir paso
a paso el proceso de soldadura, 200 programas
segun el grosor del material utilizado y pinzas
elegidas.

Pinzas refrigeradas por agua y cables refrige-
rados por aire, el software se actualiza por
Internet. Potencia 12.000Amp.
www.launchiberica.com

LAUNCH
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LA SOLDADURA EN LAS CARROCERIAS MODERNAS
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La diversidad de materiales empleados para fabricar las piezas de la carroceria implica una adaptacion de los
métodos de reparacion. El uso cada vez mds frecuente de aceros de muy alta resistencia y de ultra-alta resis-
tencia, hace necesario la utilizacion de mdquinas de soldeo mds potentes y precisas a las habituales.

os fabricantes de automoviles luchan

para ocupar los primeros puestos de

venta. Para ello, deben ofrecer a los con-

umidores productos mas innovadores,

con disefios actuales cuya estética y prestacio-

nes sean objeto de deseo de los posibles com-

pradores. Caracteristicas como resistencia, se-

guridad, comodidad y un reducido consumo

son los principales factores a tener en cuenta
por los disefiadores de vehiculos.

Innovacion y carroceria

Para ofrecer estas caracteristicas los fabricantes
desarrollan formas mas complejas para las piezas
que componen las carrocerias, fabricandolas con
nuevas técnicas y materiales de mayores propie-
dades mecanicas. Hace pocos afios las carrocerias
llevaban pocos tipos de aceros diferentes, aceros
convencionales con limite elastico menor a 220 N/
mm?y algunos aceros de alto limite elastico (ALE,

BH, refosforados, isotropicos) con valores situados
entre 220-450 N/mm>.

Actualmente, la aparicion de los aceros de muy
alta resistencia (limite elastico entre 450 y 800
N/mm?) y ultra-alta resistencia (limite elastico
superior a 800 N/mm?) y su utilizacion en las
carrocerias ha permitido aligerar las estructu-
ras reduciendo el peso del conjunto, ademas
de aumentar el nivel de seguridad.

Las piezas fabricadas con estos aceros varian
en funcion del modelo de vehiculo, pero entre
ellas se encuentran las piezas interiores de
largueros, pilares y montantes, marco de techo,
piezas anti-intrusion de compartimento motor
y habitaculo, refuerzos y traviesas, todas ellas
piezas con responsabilidad estructural.

Aceros de ultra-alta resistencia
La utilizacion de los aceros ultra-alta resisten-
cia, entre ellos los aceros estampados en ca-
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liente o aceros al boro (Boron), los aceros
martensiticos (MS) y los de fase compleja (CP)
implica ciertas variaciones en las técnicas de
reparacion de las carrocerias.

Estos aceros se caracterizan por su alta rigidez,
la absorcion de grandes energias y una alta
capacidad para no deformarse, de forma que
esto también influye en su reparabilidad. El
reconformado de estos aceros es complicado
por los grandes esfuerzos que es necesario
realizar, de forma que se tiende a sustituir la
pieza. En muchos casos, estas piezas presentan
una resistencia tan alta a la deformacion que
en el caso de llegar a ella, los esfuerzos gene-
rados han provocado la rotura de la pieza.

Nuevos aceros, herramientas
adecuadas

La sustitucion de las piezas pasa por retirar las
piezas de la carroceria y montar unas nuevas

N




uniéndolas por soldadura. Cuando se presenta
esta situacion, los equipamientos del taller han
de adaptarse a las propiedades de estos aceros
para ofrecer unos resultados satisfactorios. Los
equipos de soldadura antiguos no disponen de
las Ultimas técnicas de soldadura (inverter, di-
gitalizacion, synergia) ni de la capacidad sufi-
ciente para unir los nuevos aceros y grosores
de paneles superiores a 3mm.

Con este tipo de aceros son necesarias brocas
especificas para poder taladrarlos o despun-
tearlos, son brocas especiales (BTR) fabricadas
con materiales de alta resistencia que les con-
fieren una mayor dureza pero también mas
fragilidad. Estas brocas tienen un coste elevado
y no deben usarse con chapas de aceros con-
vencionales debido a su fragilidad.

El tipo de soldadura a realizar viene indicada en
los Manuales de reparacion de los vehiculos
junto con las especificaciones pertinentes en
funcion del tipo de pieza y acero. Cuando no se
dispone de ésta informacion, el taller debe te-
ner los conocimientos necesarios y contar con
el equipamiento adecuado para analizar la re-
paracion y decidir que tipo de unién y soldadu-
ra sera el adecuado.

Caracteristicas como el material y el espesor de
las chapas a unir, la accesibilidad a la zona, las
longitudes de las uniones vy los esfuerzos a los
que estaran sometidas esas uniones, deberan
ser valoradas para conseguir un comporta-
miento 6ptimo de ellas.

Soldaduras

Las caracteristicas de la soldadura por puntos
por resistencia eléctrica hacen que sea la mas
utilizada tanto en fabricacion como en repara-
cion. No obstante, cuando ésta no se puede
llevar a cabo por problemas de accesibilidad, se
recurre a la soldadura por arco eléctrico bajo
gas protector (MIG/MAG) en forma de punto
tapon o en costura continua.

La soldadura por resistencia eléctrica por pun-
tos permite realizar uniones en las que el punto
de soldadura esta creado con el propio material
de la pieza base y unas determinadas propieda-
des mecdnicas. Sin embargo, en la soldadura
MIG/MAG se ha de tener en cuenta que el ma-
terial de aporte se trata de un acero con unas
determinadas caracteristicas mecanicas que
difieren en mayor o menor medida del material
base de la pieza. Si tratamos la soldadura de

piezas de acero de ultra-alta resistencia el ma-
terial de aporte generalmente es de un acero
convencional y sus correspondientes caracte-
risticas mecanicas bastante inferiores a las de
un acero de ultra-alta resistencia.

En este tipo de aceros no se realizan sustitucio-
nes parciales debido a la complejidad que pre-
senta realizar el escalonado de las superficies a
unir. La gran resistencia a la deformacion de
estos materiales impide esta operacion.

Soldadura por puntos de
resistencia eléctrica

Los fabricantes de equipos van adaptando sus
maquinas a los nuevos materiales, incluyendo
los aceros de ultra-alta resistencia. Estas ma-
quinas son cada vez mas potentes suministran-
do mayores amperajes y un mayor control de
los pardmetros. La tecnologia inverter permite
una calidad de los puntos mejorada gracias a
una corriente de soldadura alta y constante,
que permite tiempos de soldadura cortosy una
mayor vida util de los electrodos.

Con los aceros convencionales y los prime-
ros aceros de alta resistencia se requerian
maquinas de soldar con unas determinadas
caracteristicas:

Potencia de soldadura de 8.000 Amperios

Ciclos de soldadura cortos, 0'5 sequndos

Presion del electrodo de 300 daNewton
Frecuencia inversora, 1.000/2000 Herzios

Con estos parametros las maquinas de soldar
eran eficientes, pero la evolucion en la fabrica-
cion de carrocerias y el uso de los aceros de
ultra-alta resistencia, ha condicionado la apari-
cion de maquinas adecuadas a estos aceros y
sus particularidades.

Estos aceros son mas ligeros pero mas duros,
por lo que necesitan una mayor fuerza de pre-
sion de la pinza. Cuanta mds presién aplica la
pinza sobre la chapa, mas se reduce la resisten-
cia. En consecuencia hay que aumentar el am-
peraje. Un mayor amperaje a su vez necesita
una mayor presion en la pinza, para impedir
que no se separen las chapas y escape el mate-
rial fundido disminuyendo la calidad vy resis-
tencia del punto. Cuando antes era suficiente
con 350 daN, ahora se necesitan hasta
500daN.

Si a esto le sumamos que el tamafio de los
puntos de soldadura con estos aceros debe ser
mayor, y que en ocasiones se utilizan adhesivos,
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es imprescindible mayores electrodos y puntas
de electrodos (13-16mm de diametro), esto
implica un mayor amperaje, entre 10.000-
13.000 Amperios.

Para un mayor control de la corriente y sus
valores (voltaje y amperaje) durante el proceso
de soldeo son necesarios mas ciclos por segun-
do, 10.000 Herzios.

La utilizacion de diferentes aceros en la fabri-
cacion de piezas complica la soldadura. Una
solucion para evitar puntos de mala calidad en
la union de varias chapas con diferentes puntos
de fusion es realizar un pre-calentamiento que
acerque los puntos de fusion de ellas y un pos-
calentamiento de forja que forme el punto. Las
nuevas maquinas se adaptan de esta forma
para permitir la soldadura de aceros diferentes
entre si.

Estas maquinas de mayor potencia deben
disponer de sistemas de refrigeracion (aire y
agua) para evitar un calentamiento excesivo
del equipo y sus componentes, incluidos los
electrodos.

Un aspecto a tener en cuenta es el recubri-
miento protector en base a aluminio que llevan
las chapas. Este debe lijarse por completo en las
pestafias (interior y posterior) que se vayan a
soldar mediante un disco abrasivo de fibra. El
recubrimiento influye en el proceso a soldar ya
que esta capa adicional modifica la resistencia
eléctrica e influye en la conductividad térmica
de las chapas.

Soldadura por arco eléctrico

bajo gas protector

Respecto a la soldadura MIG/MAG se desarrolla

de forma similar a los aceros convencionales,

teniendo en cuenta varias consideraciones:

® |a soldadura mas recomendable sigue siendo
la resistencia eléctrica por puntos, pero se ne-
cesita disponer de accesibilidad.

® Para longitudes de costura largas es recomen-
dable la union por punto tapon.

e [l recubrimiento protector en base a aluminio
que llevan las chapas debe lijarse por completo
en las pestafias que se vayan a soldar. Para ello
se utiliza un disco abrasivo de fibra y se lijan
tanto la cara delantera como la posterior. Si no
se elimina esta capa pueden crearse impurezas
en el bafio de soldadura debido a los compo-
nentes del revestimiento, que fragilizarian el
cordon de soldadura. <«
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LA SOLDADURA EN LAS CARROCERIAS MODERNAS

PUESTA A PUNTO BE MAGQUINA
DE SOLDADURA MIG/MAG

Antes de realizar una operacion de soldadura con mdquina MIG/MAG es necesario que el
operario se asegure de que ciertos parametros estdn controlados. En este articulo se describe
como llevar a cabo una serie de comprobaciones que ayudardan al operario a mantener su
mdquina a punto para cualquier trabajo y obtener un resultado optimo.

Soplado del polvo en el interior del equipo. Revision de tobera de gas y eliminacion de proyecciones.

Ajuste de presidn de roldanas de traccion
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Comprobacion de los contactos y el manorreductor.

Verificar estado de la manguera y limpieza del tubo guia de alambre. Aplicar spray en toberas para evitar adherencia de proyecciones.

Z0-<prcamm amE0T |

£

Comprobacion del estado de enchufe, potenciometros e interruptor.

F-—

Realizacion de soldadura en probetas para comprobar parametros.

(8}'
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Nexa Autocolor desarrolla y
comercializa avanzadas
soluciones de repintado que
ayudan a los profesionales de los
talleres a lograr siempre un color
de primera calidad constante. Ha
desarrollado diferentes sistemas
colorimétricos para conseguir
con facilidad las formulas de
colory para controlar la pintura
con mds eficacia.

Icompromiso que tiene Nexa Autocolor
con la excepcional calidad del color
esta respaldado por su amplia gama de
herramientas colorimétricas compati-
bles entre si, disefiadas para proporcionar co-
lores exactos y faciles de utilizar, incluso en las
condiciones mas exigentes.
Dentro de la amplia gama de herramientas de
soporte para conseguir la mejor igualacion se
pueden destacar las siguientes y que son com-
plementarias entre si:
Carta Variantes de base al agua: esta forma-
da por unas pastillas de colores de primera
calidad, pintadas a pistola, que permiten iden-
tificar la amplia variedad de colores de los fa-
bricantes de coches. Varios estudios indepen-
dientes han demostrado que la carta de va-
riantes es la herramienta de color mas precisa
del mercado.
Otra herramienta revolucionaria en cuanto a
busqueda de colores y gestion integral de la
actividad de pintura, es la TouchMix®: repre-
senta todas funcionalidades que un pintor
necesita hoy en dia para trabajar con eficacia.
Combina las ventajas propias de un equipo de
tecnologia punta con la simplicidad de una
pantalla tactil. Esta herramienta incorpora un
software de gestion de la pintura y ofrece al
usuario funciones que simplifican el proceso
de trabajo. Permite corregir en caso de que la
pintura pesada fuera excesiva, permite crear
archivos con férmulas personales, y la gestion
de stocks de pintura y de anexos.
Para acabar de redondear las soluciones inno-
vadoras, ha incorporado en su abanico de he-
rramientas el Prophet® II: es un util de selec-
cién de variantes de color, disefiado para ofre-

cer facilidad, rapidez y una total precision. Esta
herramienta se situa al frente en la tecnologia
del analisis espectrofotométrico en los talleres
de repintado de vehiculos; con un simple pro-

@«

ceso de busqueda utilizando el software co-
rrespondiente se puede tener disponible la
mejor formula de color. «

€ www.nexaautocolor.com
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LOS TALLERES, LAS ASEGURADORAS, LOS RECAMBIOS:
UNA HISTORIA DE TENSIONES

RECAMBIO ALTERNATIVO:

OTRA VERDAD

De “orientar vehementemente” a los talleres, parece que algunas aseqguradoras han pasado a presentarles
a sus “recambistas recomendados” Algunos ven en ello un perjuicio para sus mdrgenes, ya deteriorados,
ademds de un intento de obtener a su costa una sequnda via de ingresos. Como siempre cuando salen a

escena este trio de actores, saltan chispas de friccion, aunque estén condenados a entenderse...

42

Javier Vivas Alonso es Consultor Senior Vivas
Ingenieros y Gerente de Grupo APTA, un co-
lectivo de 36 centros de reparacion especializa-
dos en mecanica, electricidad, electronica,
chapa, pintura del canal multimarca indepen-
diente y también concesionarios. En su devenir
profesional ha pasado de coordinador de peri-
tos en una aseguradora, a gerente de un macro
taller de carroceria y, posteriormente, a director
general de cuatro centros de autorecambios
multimarca. Es muy critico en la operativa ac-
tual del mercado y quiere mostrar unas reali-
dades que, en su opinidn, existen en el dia a dia
y no se les da voz; en el titulo del articulo que
nos ocupa, Vivas y alguno de los talleres de
APTA desvelan hechos y decisiones que, en su
opinién, no son tan aisladas como se cree.

A pesar de que no es la "linea oficial” de lo que
el sector de la posventa multimarca defiende,
hemos querido atender su peticion de palabra;
y hemos pedido opinién también a quienes no
ven las cosas de la misma forma. Estamos con-
vencidos que del debate, de todo debate, puede
y debe surgir acuerdo.

Imposicion velada
En los ultimos tiempos, los descuentos que las
aseguradoras estan pidiendo al taller tienen en
jaque al sector reparador de automaviles.
Javier Vivas lo ve asi: "las compafiias estdn
imponiendo al taller este tipo de descuentos;
por desgracia, nos encontramos ante la impo-
sicion velada de las aseguradoras por sus re-
comendaciones a los asegurados, y para nada
es un argumento ofrecido por servicio, sino
unicamente por interés: desde el momento en
que el descuento medio en material marquista
se centra entorno a un 20% para el tallery en
material alternativo en un 40%, parece I6gico
pensar que el taller que compra alternativo
puede ceder un ‘cinquillo’ a la aseguradora.
Pero profundicemos, sese material alternativo
se va montar? o, si no lo montas, no te pido
descuento.... No, la aseguradora lo quiere fijo
durante todo el afio, compres lo que compres.
Es lo mismo un descuento del recambio que un
descuento del total factura, que obviamente
implica incluido el recambio”, afirma.
Segun Vivas, a la asequradora no le preocupan
(sigue en la pdg. 44)
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Un argumento para el “recambio de calidad equivalente”:

la certificacion de recambio de carroceria CZ

Segun el diccionario de la Real Academia Espaiiola de la Lengua, certificar es justificar, por
medio de un documento emitido por un organismo fiable, que un producto cumple con los re-
quisitos definidos por una norma. Por otra parte, el Reglamento CE 1400/2002 de la
Comision Europea establece como “recambios de calidad equivalente" /os fabricados por
cualquier empresa que pueda certificar que los recambios en cuestion son de la misma calidad
que los utilizados en el montaje de los vehiculos.

Centro Zaragoza (CZ), como centro tecnologico con casi 20 afios de experiencia en el desarrollo
de labores de investigacion, andlisis y estudio de las caracteristicas y sistemas de reparacion del
automvil, y consciente de la importancia que representa para los usuarios del automovil, cono-
cer el nivel de calidad presentado por los recambios de carroceria utilizados en las reparaciones,
puso en marcha, hace ya mas de diez afios, un sistema para su certificacion. La certificacion CZ
de recambio de carroceria surge, pues, como respuesta a una necesidad planteada por la so-
ciedad en general, y por los propios fabricantes de los recambios en particular, como instru-
mento que les permita identificar y demostrar la calidad de sus productos. Este sistema de certi-
ficacion esta fundamentado en el desarrollo de un programa de ensayos realizados por el labo-
ratorio de ensayos de CZ, el cual estd acreditado por ENAC (Entidad Nacional de Acreditacion)
segun la norma EN 17025. Asi mismo, las normas, especificaciones, caracteristicas, procedimien-
tos de ensayo y registros protocolarios en los que se basa dicho sistema han sido también reco-
nocidos y aceptados por TUV Internacional, segtin procedimiento PEI-010.

El sistema de certificacion desarrollado y utilizado por CZ implica: verificacion del sistema de ca-
lidad implantado en la fabrica, evaluacién de la calidad del producto a través de un programa de
ensayos e inspecciones y aseguramiento en el tiempo de las condiciones alcanzadas. Asi pues, la
certificacion CZ garantiza que el proceso productivo utilizado para la fabricacion de un
recambio certificado es el adecuado, que cumple los requerimientos técnicos necesarios
para su funcionalidad, y que estas condiciones se mantienen en el tiempo. El resultado con-
creto y ultimo del proceso de certificacion es la concesion del derecho de uso de la marca de
conformidad CZ, la cual se materializa mediante una etiqueta cuya utilizacién en un producto
certificado reconoce, en los términos previamente establecidos, el derecho de su inspeccion por
parte de CZy el compromiso del fabricante a elaborarlo conforme a las normas preestablecidas.
El sistema de certificacion implica la realizacion de unos ensayos e inspecciones que permitan
comprobar si la pieza objeto de certificacion cumple las especificaciones y requerimientos defini-
dos por CZ. Los controles que realiza CZ son los siguientes: Control del material (espesor y la
masa de la pieza, o propiedades especificas del material utilizado para su fabricacion como el li-
mite eldstico o la carga de rotura, en el caso de aceros, o la estabilidad climatica o el envejeci-
miento, para el caso de los materiales plasticos. Asi mismo, también se analizan aspectos tales
como su composicion quimica o su aptitud frente a la deformacion plastica); Control de la pie-
za ( presentacion, geometria, acabado superficial, puntos de oxidacion, tiempo de montaje, pro-
cesos de trabajo, posicionado de la pieza, o funcionalidad); Control de recubrimientos (espesor,
adherencia, dureza, resistencia al cuarteamiento, resistencia a la corrosion en camara de niebla
salina, resistencia a la alta presion o resistencia frente a los disolventes), y Controles
adicionales(se analizan los sistemas de union utilizados, como la soldadura o los adhesivos, se
realizan ensayos de "Crash-Test" a paragolpes y a capds, para comprobar su comportamiento
mecdnico, o se verifica el nivel de proteccidn ofrecido a los peatones por el capd, en caso de
atropello).

En definitiva se puede afirmar que a través del sistema de certificacion de CZ, los fabrican-
tes de recambio alternativo de carroceria disponen de un herramienta inmejorable para
demostrar los niveles de calidad alcanzados por sus productos, tal y como exige el
Reglamento 1400/2002, Art.1(u) para los “recambios de calidad equivalente”, como ele-
mento que contribuye al establecimiento de mercados competitivos.

CENTRO ZARACOZA

INSTITUTO DE INVESTIGACION
SOBRE REPARACION DE VEHICULOS, 5.A.

actualidad

Marcos Alegre,
Gerente JJ Jumar, SL;
Grupo APTA; Castellon

JJ Jumar, SL,

Muy critico
"En este momento, las compaiiias es-
tdn aprovechando la coyuntura econd-
mica para presionar mds a los talleres
reparadores de automdviles. Nuestras
cuentas de explotacion estdn perdien-
do beneficios, principalmente por las
reducciones en los mdrgenes de las re-
paraciones consecuencia de los des-
cuentos que ahora piden las compa-
fifas de las que somos colaboradores (y
también en las que no somos colabora-
dores). Son descuentos sobre nuestros
propios clientes que ya iban a venir a
reparar a nuestro taller.

Yo siempre he comprado material ori-
ginal, pues somos unos convencidos de
la calidad en la reparacidn y del con-
trol del negocio en cuanto a fichadores
y andlisis de la productividad, pero en
las piezas cautivas de cada marca no
ganamos el margen, que se lleva la
aseguradora en el descuento que me
imponen, sin negociacion; o malmeten
al cliente que me venia desde hace
afios para ir a un taller que si le hace el
descuento a la compafiia.

Yo no me enfado con este taller que
acepta el descuento de las asegurado-
ras, pues comercialmente cada uno
hace lo que puede, pero la calidad va
refiida con el precio, y por eso la nece-
sidad de asociarnos para que nuestra
voz se oiga y nuestro margen lo poda-
mos recuperar.

En cuatro afios de la nueva refunda-
cion de Grupo APTA, la mejora es nota-
ble: nos tienen en cuenta y las asequ-
radoras se replantean el presionarnos,
pero de todas formas hay mucho cami-
no por recorrer.

Nosotros compramos original, pues el
material llamado equivalente no es tan
equivalente al original, las puntas de
las piezas no cuadran, las curvaturas
no son siempre como las de origen y, en
definitiva, pierdes mds tiempo, cosa
que el recambista de material alterna-
tivo no se entera y para €/ son todas
buenas. Habria que ver si los andlisis
de Centro Zaragoza para piezas equi-
valentes los refrendan los marquistas,
como dice la ley, o no.”
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Miguel Angel Cuerno
Presidente de ANCERA

Desde la patronal de los
recambistas, ANCERA
Sobre las declaraciones del Sr. Vivas Alonso,
aln estoy sorprendido aunque, por supues-
to, las respeto. Personalmente, creo que no
es acertado hablar mal de sectores que han
sido tu medio de vida, asequradoras cuando
era perito o recambios cuando se vivia de
ellos, es como si mafiana trabajara en una
marca de automoviles y se hablara mal del
Grupo APTA.

Al Grupo APTA le tengo un especial carifio,
pues les ayude en su creacién y ademas
tuve el honor de ser uno de los padrinos en
su presentacion pero, por aclarar un error
en las declaraciones tengo que decir:

1- "Las recomendaciones” de las
aseguradoras son hacia los concesionarios
porque el sector independiente lleva afios
diciendo no a acuerdos con las
aseguradoras. El mercado seria otro si el
sector independiente cambiara su

postura.

2- Los descuentos por taller concertado
vienen de hace tiempo y AECAR y
ANCERA llevan afios hablando de ello en
todos los CDA.

3- La Certificacion en Centro Zaragoza ha
sido y es voluntaria para demostrar que el
sector independiente tiene una excelente
calidad en sus productos, por lo tanto
sirve para el certificado y para el
certificador, y en ninglin caso ningun
fabricante de automdviles tiene nada que
homologar pues soélo el que fabrica la
pieza dice que calidad tiene su piezay la
carga de la prueba es para el que no este
de acuerdo.

4- Totalmente de acuerdo en la falta de
rentabilidad con los precios/hora que se
pagan, y es una buena labor para un
gerente de talleres como él saber que
cada vez que un fabricante de
automoviles hace descuento en piezas de
competencia sube automaticamente el
PVP de las piezas cautivas, que son las
mas caras, y bajan los descuentos hasta el
punto de que un taller concertado pone
dinero de su bolsillo cuando hace
descuento en las piezas de los
concesionarios.

En definitiva, el mercado es complejo y la
labor del Sr. Vivas encomiable, pero puede
vivir de los talleres alabando su calidad sin
criticar a nadie, es mas elegante y ademas
nunca se sabe.

(viene de la pdg. 42)

los problemas de idoneidad de este recambio
alternativo, por cuanto penaliza la productivi-
dad del taller en la pérdida de horas de monta-
je y acoplamiento. Sobre este punto, Vivas se-
fnala lo que ¢l llama "la verdad entre equiva-
lente y alternativo": "ninguna marca de mate-
rial original ha reconocido las certificaciones
de Centro Zaragoza, por lo que no cumple lo
que la ley dice como equivalente: ‘al material
que cumple con las especificaciones del cons-
tructor de primeros equipos'”

Y continua, "aun asi, hay talleres que, por
principios, no montan material paralelo, pero
las aseguradoras siguen exigiéndoles este tipo
de descuentos, lo que hace que los mdrgenes
del recambio se acorten peligrosamente, aun
mds cuando el material es importado o asidti-
co, con lo que los mdrgenes del recambio se los
lleva la aseguradora".

Esta realidad, el Gerente de Grupo APTA la ha
constatado en su papel como consultor de ta-
lleres; sequn explica, la rentabilidad del repara-
dor proviene de los descuentos en la compra de
recambios sin margen de la mano de obra, lo
que hace este asunto muy sensible a las nece-
sidades del taller.

En palabras de Vivas: "con el paso del tiempo
los talleres estdn dejando de comprar material
alternativo y prefieren el marquista, ya que
esta crisis ha hecho que suban mucho los des-
cuentos de material con marca del constructor
y, unido al buen acoplamiento de este tipo de
recambios, se gana productividad. No quita
que, para que un vehiculo no se tire al desqua-
ce, se monte algo que ajusta el presupuesto
final" pero, en su opinion, esta situacion ya no
s una norma.

Las aseguradoras, a por el
negocio del recambio

Vivas quiere llamar la atencion sobre el hecho
de que hay aseguradoras empiezan a reco-
mendar a determinados recambistas la com-
pra original o equivalente, con lo que el cir-
cuito de beneficio estd, tal como sefala Vivas
"en que la asequradora le pide descuento al
taller y también al recambista por volumen de
compra, haciendo de los recambios otra fuente
de ingresos, penalizando las posibilidades de
negociacion del taller con su recambista pues,
segun dicen, ‘la vaca ya no da mds leche"".
Esta tendencia podria llevar a la compra del
recambio por parte de las aseguradoras, dejan-

dolo en la puerta del taller.

Y no es una posibilidad hipotética; como
Javier Vivas revela, "alld por el 2005 tuve en
mi mesa la opcion de venta de recambio por
parte de una aseguradora, y me negué. E/
que yo cediera margen a un cliente taller y
también a una aseguradora podria darme
negocio en el corto plazo, pero lo que no hay
duda es que si el recambio lo pide el taller a
través de un portal Web de la aseguradora y
ésta conoce perfectamente materiales, pre-
cios y descuentos, sin cambiar el procedi-
miento sélo queda una decision de despacho
en la que la aseguradora diga al recambista
‘facturamelo a mi directamente’, y el taller
del que comemos todos pierda ese margen
del recambio, complicdndose la superviven-
cia de los reparadores actualmente en
Espania”.

Vueltas de tuerca

Esta afirmacién tan rotunda es, en opinién de
Javier Vivas, la que hace que el sistema no esté
en marcha al 100%, pues supondria una vuelta
de tuerca mas en el sector que sumaria un
problema afadido a los que ya tiene.

Vivas explica que el pago de las compafias esta
requlado por una legislacion vigente LCS
50/1980. En su opinidn "del mismo modo que
dice que la aseguradora pagard lo que consi-
dere oportuno como propuesta de indemniza-
cion, ésta tiene la base en un contrato-pdliza
de sequro por la cual se asequra un “Opel” y la
compafiia no puede indemnizar contradicien-
do lo que indique el fabricante del producto
asegurado, y con ello sus tarifas de recambio.
Dicho de otro modo, si cobras la prima en fun-
cion de los datos del sefior “Opel”, pagards al
asegurado segun los mismos criterios de con-
trato: los precios de recambio del sefior “Opel”,
y ese tema no se estd tratando en los foros del
sector, muy al margen de lo que el taller com-
pre y monte, pues su responsabilidad y garan-
tia es toda al emitir una factura y la obligacio-
nes de las aseguradoras estdn también clara;
hoy, la unica fuerza que tiene la aseguradora
es la desunion del sector

Para el Gerente del Grupo APTA, sigue en ma-
nos del taller la capacidad de que el sector se
convierta en franquiciado de las aseguradoras
0 se mantenga como un colectivo de empre-
sarios independientes que guie el rumbo de
sus negocios. 4

@4\
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FahiziCantes

LIZARTE PRESENTO LA LI'NE,A MECATRONICS
DE COMPONENTES ELECTRONICOS

Que la electronica es ya el presente y marcara el futuro de la
industria del automdvil es una certeza. Consciente de ello,
Lizarte ha lanzado una nueva linea de producto que va a mar-
car su trayectoria futura, la gama Mecatronics de componen-
tes electrénicos refabricados. Con ella, adapta su oferta a las

nuevas necesidades del taller en recambio refabricado.

os profesionales de la reparacion
que vieron por primera vez la gama
Mecatronics de componentes elec-
tronicos refabricados se mostraron
gratamente sorprendidos. Fue en la Jornada
de Puertas Abiertas organizada por Grupo
Vemare (socio de AD Parts) el primer fin de
semana de junio donde Lizarte presentd en
sociedad esta nueva linea de producto.

Gama de productos

Lizarte ya ha iniciado la comercializacién de la
gama Mecatronics que consta de una amplio
nimero de componentes electrénicos
refabricados (no reparados) que se agrupan
en cinco familias de producto: centralitas de
motor (entre ellas las Bosch, Magneti Marelli,
Siemens y Delphi Delco, las marcas més de-
mandadas), centralitas ABS, cajas de mariposa,
cuadros de instrumentos y una quinta linea
compuesta por elementos como displays, uni-
dades de control de climatizacién, componen-
tes de frenado o navegadores.

Conviene subrayar que la firma pamplonica no
refabrica inicialmente esta gama. La linea
Mecatronics se refabrica en Alemania y Lizarte
opera de comercializador en nuestro pais, de
hecho, dispone de la exclusividad de la marca
Mecatronics durante dos aflos. Los planes pre-

35 aniversario de Lizarte

Este mes de junio Lizarte cumple 35 arios. Alla por 1974, dos emprendedores
Eduardo Huarte y Jestis Lizarraga fundaron en Pamplona Lizarte, una
empresa dedicada a la refabricacion de piezas de automocion.

El crecimiento ha sido la ténica dominante en estos afios, tanto a nivel empre-
sarial como a nivel de oferta. Asf, en 1985 lanza las esferas de suspension; en
1991, las direcciones asistidas; en 1993, las bombas de asistencia; en 2002 lan-
za la nueva linea Lizarte Frio proporcionando a través de ella compresores de
aire acondicionado y el afio pasado se present6 la linea diésel.

En 1996 la fabrica de Ansoain ocupaba 6.000 metros cuadrados y empleaba a [
24 personas. Actualmente la planta de produccién pamplonica del Poligono
Industrial Agustinos supera los 12.000 m? de superficie y su plantilla asciende a
57 empleados.En 2005 la empresa se convierte en propiedad al 100% de la fa-
milia Huarte y pasa a dirigirla el actual gerente de Lizarte, Oscar Huarte.

En el acto de presentacion de la gama Mecatronics a la prensa especiali-
zada organizado el pasado 16 de junio, Lizarte fue obsequiada con un
pastel de aniversario (en la imagen). iFelicidades!
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vistos son que la refabricacion parte de Lizarte
se lleve a cabo en unos dos afios, periodo de
tiempo necesario para ir recopilando el stock
suficiente que permita poner en marcha el pro-
ceso de refabricacion.

Este lanzamiento es muy importante para
Lizarte pues se introduce en un marcado cuyo
potencial es impresionante ya que, como apun-
to Oscar Huarte, gerente de Lizarte, en la
presentacion: “La electrénica es el futuro y
quien no apueste por ella se quedara fuera del
mercado”.

Refabricado VS reparado

La gama de componentes electrénicos
Mecatronics se caracteriza por sus altos estan-
dares de calidad. Ademds de ser una gama
Made in Germany, con todo lo que ello repre-
senta (controles de calidad, prestigio de esta
industria, etc.), estamos ante piezas de recam-
bio refabricadas, que no reparadas. Conviene
hacer este matiz ya que al ser refabricadas,
varios de sus componentes son reconstruidos y
otros son sustituidos por componentes nuevos.
En definitiva, mientras un componente refabri-
cado esta sometido a un proceso industrializa-
do y en serie dando lugar a un producto total-
mente restaurado y como nuevo con una ga-
rantia equivalente al de uno nuevo; un compo-

Oscar Huarte, gerente de Lizarte, en un momento
de la presentacion de la nueva gama Mecatronics
a la prensa especializada.

En la imagen, un médulo ABS Bosch refabricado
por Mecatronics.

nente reparado es sometido a un trabajo meca-
nico y manual no industrial en el que solo se
repara el defecto y, por tanto, la garantia solo
cubre la parte reparada.

Al ser componente refabricado, el componente
Mecatronics disfruta de dos afios de garantia
gracias a los controles de calidad a los que son
sometidos: una vez finalizado el proceso de
refabricacion, se verifica cada producto me-
diante un test de comprobacién. @
www.lizarte.com

www.grupovemare.com
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CHARLAMOS CON MARIO FIEMS,

DIRECTOR DE EQUIPAUTO SOBRE LA EDICION DE ESTE ANO

EquipAuto 09

%3602 de Automocion

El director de la feria gala nos habla de como estan ultimandose los detalles
de esta nueva edicién, a celebrar en Paris del 13 al 18 del préximo octubre,
para conseguir que sea el mejor y mas completo foro de la posventa.

MRyT: Este es un afio en el que la crisis econé-
mica, que ha afectado especialmente al sector
de la automocion de todo el mundo, tifie las ma-
nifestaciones feriales internacionales; éCémo
esta afectando la crisis a una feria como
EquipAuto?

Mario Fiems: El cuadro econdmico general no es favora-
ble, indudablemente. Ello obliga los profesionales a tomar
decisiones dificiles en términos de gastos de comunicacion
y promocidn de ventas. Pero, si la crisis afecta directamente
y de manera fuerte la produccion automavil, por su parte el
sector de la reparacion deberia registrar una baja limitada,
estimada alrededor de unos 5%, segtin los expertos del
sector.

Esta, por otra parte, cambiando profundamente el com-
portamiento de los consumidores. Estos cambios afectan
también a nuestro sector y a el salon. Acelerado por las
consecuencias de la crisis, sin sacrificar la seguridad, los
propietarios de coches buscan alternativas mas econd-
micas o racionales respecto al mantenimiento de los ve-
hiculos. En Francia por ejemplo, el nimero de operaciones
de mantenimiento creci6 en valor mas que en volumen: el
gasto medio por afio se mantiene alrededor de 781 € por
coche, pero las entradas en los talleres mecénicos se re-
dujeron ligeramente.

Globalmente, a pesar de la crisis y aunque se modifica es-
tructuralmente, el parque automavil continta creciendo. Los
fundamentos del sector del recambio siguen sélidos y nutren
nuestro optimismo respecto al éxito de la préxima
EquipAuto.

Al mismo tiempo, las evoluciones técnicas de los vehiculos,
las normativas nuevas, come control sobre la iluminacion o
la climatizacién en Francia, imponen inversiones regulares
en material y componentes, soluciones informaticas o for-
macion, de parte de los reparadores. Por otra parte los fa-
bricantes contintian innovando y mejoran las herramientas a
disposicién de los profesionales. Esto constituye las bases
de nuestro optimismo.

¢Como va, a dia de hoy, la contratacién de espa-
cios para los expositores?

El espacio de exposicion de casi 100.000 m2, distribuido
entre 4 pabellones acogera 1600 expositores internaciona-
les. Al final de mayo hemos superado mas de 1100 exposi-
tores, incluyendo las participaciones internacionales de
paises como Espafia, ltalia, China, Turquia, India, Brasil,
Inglaterra... Trabajamos como siempre con el grupo profe-
sional SERNAUTO para la organizacién de un pabellén espa-

fiol. También podemos anunciar las participaciones indivi-
duales de empresas espafiolas como AS, Industrias Dolz,
3RG Industrial Auto, Istobal, Lizarte, Picoya y Cojali del
Grupo Jalair... Publicamos la lista de expositores en nuestro
sitio de Internet, asi como los testimonios positivos de los
participantes para demostrar el valor de la feria y la necesi-
dad de participar en periodo de crisis econémica. Si me
permite, también queria agradecer los visitantes espafioles
que siempre han estado presentes y fieles a la feria. Espafia
suele contar en nuestro TOP 10 de los paises mas represen-
tativos de la feria.

¢Han realizado ofertas especificas en lo que al
precio del suelo se refiere?

Habifamos ya adaptado nuestra politica de precios ofrecien-
do tarifas regresivas segln la superficie, y propusimos desde
el lanzamiento de la feria un descuento de 4% reservado a
los expositores fieles. En un contexto de crisis hemos sacri-
ficado unos puntos de margen para no perjudicar a la feria y
mantener el nivel de inversiones en la promocién y el desa-
rrollo de operaciones de comunicacién originales.
Ofreceremos a los visitantes y a los expositores un certamen
representativo del sector, y eficacia respecto su rentabilidad
para los clientes. No hemos transferido a los expositores la
inflacién de los precios de nuestras propias inversiones,
como el alquiler del parque o los gastos de comunicacién en
general.

¢Qué otras ofertas promueven tanto para expo-
sitores como para visitantes, con el fin de apo-
yarles y que acudan a su sal6n?

Por otra parte los visitantes que no hayan recibido una invi-
tacién gratuita de parte de los expositores o de grupos pro-
fesionales asociadas a la promocion de la feria, podran be-
neficiarse de tarifas muy atractivas (con unos descuentos de
casi unos 50%, si se registran a través del sitio Internet) para
su visita a la feria. Al mismo tiempo nos hemos adaptado a
la situacién y distribuimos mas cartas de invitaciones gratui-
tas a los expositores para ayudarles a invitar sus clientes
actuales y potenciales.

¢Qué sectorizacion contempla EquipAuto
2009?

Los principales sectores son: Equipamientos para talleres
mecanicos y carroceria, Herramientas, Pintura y lubrifican-
tes, Equipamientos de limpieza y de dreas de servicios,
Vehiculos de socorro, Componentes y Accesorios,
Neumaticos, Informatica y servicios para los profesionales.

De los diversos sectores profesionales ¢Cual es
el que muestra mejores signos vitales?
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Pondremos de relieve este afio dos sectores: el sector de la
reconstruccion de motores (o rectificacién) y el sector de
los accesorios de personalizacion de coche (tuning).

El desarrollo del sector de la personalizacién responde a
necesidades econdémicas y de diversificacion de actividades
de parte de los reparadores. El potencial de este mercado
en Europa es bastante importante si nos referimos al valor
del mercado aleman que supera los 5 mil millones de euros.
El mercado francés, espafiol e italiano estan muy lejos de
este valor. Nosotros y los organizadores del salén PTS orga-
nizamos un pabellén de 1000 metros cuadrados dedicado a
este mercado. Esta operacién corresponde también a la
creacién en Francia de la FICAT, una federacion, reconocida
por el ministerio de la industria, que representa los intereses
de los fabricantes e importadores de componentes y acce-
sorios de personalizacion.

En asociacion con la FEDA (Federacion francesa de distri-
buidores independientes), que representa el sector de la
rectificacion de motores en Francia, proponemos a empre-
sas europeas la posibilidad de promover sus actividades en
la feria. Este sector aporta soluciones interesantes tanto a
nivel econdmico come técnico en un periodo de crisis eco-
némica y de preocupacion sobre el desarrollo durable.
Afiado que durante la celebracién de la feria, la federacion
internacional de la rectificacién-FIR organizara una confe-
rencia para la prensa.

Ademas de estos dos sectores, queremos desarrollar y valo-
rizar la logistica a través de dos conceptos: embalaje y ma-
nutencién, presentes en la feria, pero de manera demasiado
marginal. Hemos ya difundido una oferta especial destinada
a las empresas de estos dos mercados.

Histéricamente ha habido expositores prove-
nientes de la posventa marquista éVa a ser asi
este afo? ¢Quienes acudiran? éVan a controlar
que sus mensajes no vayan en detrimento de la
posventa multimarca, como ocurrié en anterio-
res ediciones?

Seguimos discutiendo con los constructores (Renault con
Motrio, PSA con Eurorepar, FIAT con su propia red y FORD
con Motorcraft) a prop6sito de sus participaciones en la
edicién de este afio. De momento no puedo confirmar la
presencia ni la ausencia de estos grupos. La FIEV, la
Federacién Francesa de las Industrias de Equipamientos del
Automavil, lleva este tema en nombre de EquipAuto. Estd en
contacto con los dirigentes de estas estructuras y espera-
mos darles respuestas positivas dentro de poco.

Las nuevas tecnologias y su aplicacion en el
sector posventa: éComo se incluye este aparta-
do en la feria?

EquipAuto 2009 se interesara mucho en las tecnologias de
motorizacion hibrida y eléctrica. En asociacién con el
Ministerio de la Industria y el Ministerio de la Ecologia pre-
paramos una conferencia sobre el vehiculo hibrido o eléctri-
co. En paralelo a la conferencia propondremos a los visitan-
tes una guia especifica que les permitira identificar las dife-
rentes empresas que proponen soluciones adaptadas, in-
mediatamente disponibles o a corto plazo.

Los Grand Prix son un clasico que ha tenido sus
reflejos en otras ferias. ¢Qué podemos esperar
para la convocatoria de este afio?

Cada dos afios 80 periodistas internacionales analizan mas
de 100 propuestas de empresas por las que estos premios
son muy importantes. A pesar de la crisis, no me parece que
el nivel de inversiones en innovacién haya disminuido sensi-
blemente. La mayoria de nuestros expositores considera la
innovacion como un factor estratégico para su desarrollo y
superar la crisis que conocemos. @
www.equipauto.com
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Objetivo: la venta activa
Este mismo fabricante reflexiona sobre una cues-
tién fundamental, qué todas las partes implicadas
de este mercado deben poner de su parte para
dinamizar las ventas. No olvidemos que el amor-
tiguador es un componente clave de la
seguridad del vehiculo y uno de los mer-
cados posventa fundamentales por lo que
las ventas de amortiguadores son necesarias
para, por una parte, incrementar la seguridad de
la circulacién y, por otra, garantizar la buena salud
de la reposicion de nuestro pafs. Esta era la re-
flexion de dicho fabricante, que resume lo comen-
tado: “Uno de los principales problemas y retos a
la vez es el hecho de que el amortiguador es un
producto que requiere una venta activa; el taller
debe aconsejar a su cliente el cambio de sus
amortiguadores cuando lo necesite y argumentar
las razones para que esté convencido de la necesi-
dad de hacerlo. La venta de un amortiguador re-
quiere, por lo tanto, mayor esfuerzo y habilidad (en
técnicas de venta) situando este producto en una
posicion inferior con respecto a otros que son mas
faciles de vender. El mercado del amortiguador es
un mercado con mucho potencial de desarrollo.
Los resultados obtenidos de més de 40.000 verifi-
caciones realizadas a nivel europeo en los Ultimos
afios indican que entre un 40 y un 45% de los ve-
hiculos que circulan en Europa llevan, al menos,
un amortiguador en mal estado - a pesar de que

caido de forma dramdtica, ni mucho menos, si que la mayoria de proveedores consultados

apuntan que el pasado ejercicio 2008 mostré sintomas de estancamiento o, segtin los

mas optimistas, se mantuvo estable. Un distribuidor de referencia es de la primera opinién:
“Las ventas estan estancadas debido a un mal comportamiento en general del mercado de la suspen-
sién”. Un fabricante consultado considera que la estabilidad es la ténica dominante pero no precisamen-
te con tendencia al alza: “El mercado de reposicién de amortiguadores se mantuvo bastante estable
durante el pasado ejercicio 2008, aunque finalmente acabd registrando una ligera disminucidn de las
ventas en torno al 5%, manteniendo asf la tendencia de los afios anteriores. Asimismo estimamos que la
distribucion por canal se situaria aprox. de la siguiente manera: canal independiente: 950.000 unidades
y canal marquista: 550.000 unidades. Por otra parte, y dada la coyuntura actual del mercado en general,
no creemos que se vayan a producir cambios significativos a corto plazo”.
Otro fabricante de referencia apunta cémo esta funcionando el mercado en 2009, el por qué de dicho
comportamiento y qué perspectivas prevé a corto plazo: “En el primer trimestre del 2009 se ha notado
una importante cafda en la demanda de este producto. Entendemos que esta caida se debe a la coyun-
tura econdmica ya la gran incertidumbre que existe con respecto a cudndo podremos empezar a ver
alguna mejoria. El cambio de los amortiguadores es una operacion que puede ser aplazada y actual-
mente el consumidor esta realizando reparaciones o sustituciones estrictamente imprescindibles. No
obstante, también esperamos un repunte en las ventas de cara al verano en previsién de un aumento en
los desplazamientos por carretera durante el periodo estival”.

I as ventas de amortiguadores no pasan por su mejor momento. Si bien las ventas no han

Los amortiguadores, junto con los frenos y los neumaticos, conforman el triangulo de seguridad. Por tal
motivo, los talleres deben informar a los conductores que deben circular con unos amortiguadores en
buen estado. Esta labor de concienciacidn debe redundar en un incremento de las ventas.

es un componente clave en la seguridad del vehi-
culo. Para aprovechar este potencial hay que au-
mentar la concienciacion sobre este producto a
todos los niveles”.

Mercado concurrido

Aunque las marcas mads vendidas siguen siendo
las habituales, Monroe (existe unanimidad a la
hora de considerarla la marca mas vendida),
Sachs, Boge, KYB, Lip y Koni, el nimero de
proveedores de amortiguadores es elevado por lo
que la oferta es variada: amortiguadores de gama
alta y elevadas prestaciones, amortiguadores de
marca propia de equilibrada relacién calidad-pre-
cio, variantes deportivas, racing y tuning, etc.
Veamos qué proponen algunos de proveedores de
este mercado de reposicion:

AL-KO RECORD

Amortiguadores y muelles KW. Al-Ko Record es el
fabricante de esta marca de cardcter deportivo.

Abadiano (Vizcaya). Firma fabricante filial de la alema-
na Al-Ko que opera en el mercado de reposicién de
amortiguadores con las marcas Al-Ko y KW, esta
dltima de cardcter mas deportivo. El Ultimo catalogo
lanzado al mercado es de 2008 e incluye 1.765 referen-
cias que dan cobertura al 97% del parque circulante
nacional. EI parque de vehiculos industriales se benefi-
cia de la dltima novedad lanzada al mercado por parte
de esta firma, unos amortiguadores con freno hidrau-
lico autorregulable para autobds. La linea estrella, sin

embargo, son los kits regulables KW en su variante Ill:
son regulables en altura, extension y compresion para
que el conductor pueda elegir los niveles de confort o
deportividad del amortiguador.

AMORTIGUADORES SELEX

Barcelona. Este fabricante catalan dispone de una
amplia gama de amortiguadores que cubre cual-
quier necesidad pero satisface especialmente las
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Los amortiguadores son un componente fundamental del automovil y del mercado posventa.
Del automovil porque, junto con los frenos y los neumaticos, conforman el triangulo de
seguridad. De la posventa porque es uno de los mercados mas concurridos y que genera mayor
volumen de negocio. Para dinamizar las ventas, que mejoraran ambos factores, se debe contar
con la implicacién de todas las partes: distribuidores, talleres, ITVs y clientes finales.

Amortiguador monotubo Selex para
conduccidn deportiva o racing.

necesidades de aquellos de demandas variantes
mas deportivas. Cinco lineas conforman la gama
Selex de amortiguadores, la Sport, la Tuning, la
Competicién, la Gold y la Monotubo. La Sport tie-
ne un carécter deportivo pero sin sacrificar en
exceso el confort; la Tuning esta especialmente
desarrollada para montarse en combinacién con
kits de muelles deportivos de entre 40 y 60 mm
de rebaje; la Competicién, como su propio nom-
bre indica, esta pensada para aquellos conducto-
res que participan en pruebas deportivas; la Gold
es la propuesta de Selex para aquellos aficionados
al tuning radical, se fabrican segun pedido y de
forma personalizada incorporando, por ejemplo,
valvulas Racing, Sport o Tuning, segtin lo que haya
pedido el comprador. Finalmente, la gama
Monotubo son amortiguadores de altas prestacio-
nes que destacan por su robustez. Su Ultima no-
vedad lanzada al mercado son unos amortiguado-
res de competicion monotubo para 4x4.

BEYCOUNION

Barcelona. Almacén logistico central en Borox
(Toledo). Es el representante e importador en ex-
clusiva para Espafia de Koni, una de las marcas
de referencia de este mercado, sobre todo, en lo
que a calidad se refiere. EI pasado mes de enero
edité su ultimo catélogo con fecha de edicién
2009 el cual consta de 700 referencias que dan
cobertura al 90% del parque. Su oferta es amplia,
se dirige tanto a turismo como a vehiculo indus-
trial y son varias las lineas de producto a elegir, la
Sport, la Classic, la Special o los regulables FSD
que, sin necesidad de cables, sensores u otros
componentes electrénicos, permiten elegir dife-
rentes grados de dureza de la suspensién para
obtener el punto de confort o deportividad desea-
dos, siempre con la maxima estabilidad y seguri-
dad. Para camion y autobus, propone la linea
Heavy Duty o el nuevo amortiguador Tipo 91 para
plataformas. Todas las familias de producto Koni
destacan por un alto nivel de calidad y prestacio-
nes situandose entre la oferta de gama alta de
este mercado. La méaxima expresion de esta filo-
sofia son los amortiguadores Koni Sport, una
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Uno de los amortiguadores mas destacados de
Koni, el FSD adaptable al estilo de conduccion
sin componentes electrénicos. Beycounion es el
importador de Koni para Espafia.

gama regulable que proporciona una duracién
tres veces superior a la media. Lo Ultimo de la
marca de origen holandés, sin embargo, es la
gama STRT unos kits compuestos por amortigua-
dores de doble tubo con tarado sport y por unos
muelles deportivos. De calidad superior a la me-
dia del mercado, se comercializan a un precio
ajustado y estéan dirigidos al gran publico pues
estdn pensados para su montaje en modelos
como el Opel Corsa, Peugeot 207, etc.

BYC CORONA

Riba-Roja del Turia (Valencia). Ejemplo de firma
especialista en articulos tuning y accesorios cuya
cartera de productos incluye amortiguadores no
tan pensados como un recambio sino como un
articulo de personalizacién. La firma valenciana
importa y distribuye en exclusiva la marca de
amortiguadores Cobra. Aunque estamos ante
una oferta de marcado caracter deportivo, su
amplia oferta, més de un millar de referencias re-
copiladas en el catélogo 2008, le permite cubrir
las necesidades de mas del 95% del parque de
turismos. La gama Cobra propuesta incluye amor-
tiguadores de doble tubo de gas, con vélvula de
fondo regulable y variantes en largo original o re-
cortados. La deportividad que atesoran hace que
estos amortiguadores mejoren la estabilidad en
curvas, la aceleracion y la frenada. La calidad es
otro de los puntos fuertes de esta gama, todos los
amortiguadores Cobra son testados en las condi-
ciones mas extremas de competicion. Dentro de
esta gama, la dltima novedad es la linea Super
Sport Extreme, unos amortiguadores de doble
tubo de gas, vélvula de fondo regulada fabricados
en largo original o recortados. Tienen un compor-

tamiento mucho mds “racing” que los Sport, la
otra variante de la gama Super Sport.

GRUPO SERCA
AUTOMOCION

Esplugues de Llobregat (Barcelona). La extensa
cartera de productos de este grupo de distribu-
cién incluye la oferta en amortiguadores de su
marca propia Serca asi como la de las primeras
marcas Boge, KYB, Lip y Sachs. Mencién es-
pecial merece la gama Serca, compuesta por mas
de 2.500 referencias, que prestan cobertura al
96% del parque circulante de nuestro pais. Esta
gama destaca por su relacién calidad-precio y por
dar servicio a los vehiculos més populares del
parque. También conviene destacar la labor de
Grupo Serca Automocién por fomentar la seguri-
dad del automdvil a través de sus campafias pro-
mocionales. Precisamente, durante estos dias,
del 15 de mayo hasta el 31 de julio, tiene puesta en
marcha la promocidn iNo es un juego! mediante la
cual regala el cuarto amortiguador a aquellos
conductores que cambien los cuatro amortigua-
dores en un taller cliente de alguno de los distri-

A

Por cada compra

BOGE, Lip SA
le regalamos yn e

de 3 amor tiguadores
SERCA,
Cuarto amortiguador

200

i

OMOCION
AMoaTIGUAUORES

4x3

5 oo
SacHg LOfta

8 .43 e g,

';"“‘“"ﬂnnuu
¢
5

Cartel de la promocidn 4x3 que esta desa-
rrollando Grupo Serca hasta el 31 de julio.
Su objetivo es impulsar las ventas pero
también concienciar al cliente final sobre la
importancia del amortiguador como com-

ponente clave de seguridad.




MERCADOJAMORTIIGUADORES

buidores del Grupo Serca. Los amortiguadores
adquiridos deben ser de las marcas Boge, Lip,
Sachs o Serca. El objetivo de esta campafia, ade-
mas de incrementar ventas, es fomentar que los
vehiculos circulen con amortiguadores en buen
estado.

IMPORMOVIL

Tres Cantos (Madrid). La conocida empresa distri-
buidora ejerce de importadora y representante de
una de las marcas de mas calidad y pedigree de
este mercado, la alemana Bilstein. La deportivi-
dad y las prestaciones son las principales carac-
teristicas de esta gama que, si bien esta conside-
rada, de clase alta, la continua ampliacién de
producto, hace que cada vez estd mds al alcance
de un mayor ndmero de bolsillos. Prueba de ello
es que la gama Bilstein que propone Impormavil
en Espafia supera las 3.000 referencias cuyas
aplicaciones superan el 90% del parque circulan-
te. La linea B-4 Original es la mas popular, por su
relacién calidad precio, proporcionando un amor-
tiguador de recambio convencional. Un escalén
por encima encontramos los amortiguadores B-6
Sport que ya tienen un caracter mas deportivo asi
como los B-8 Sprint, de caracter més tuning y
especiales para suspensiones rebajadas. Familias
de producto como las B-14 PSS o B-16 PSS-9 re-
flejan la filosofia Bilstein, son amortiguadores de
alta calidad y prestaciones para vehiculos de
gama alta y graduables en altura.

En primer plano, amortiguador Bilstein.
Impormavil es el representante e importador en
exclusiva de esta prestigiosa marca alemana.

KYB EUROPE

Coslada (Madrid). La sucursal para Espafia de la
division europea de este fabricante japonés pone
a disposicion del mercado posventa espafiol
3.300 referencias en amortiguadores KYB para
turismo y vehiculo industrial ligero. Esta oferta
estd recopilada en el catdlogo 2008 y satisface las
demandas del 99% del parque. Varias son las fa-
milias de producto propuestas, la Premium,
Excel-G, Gas-A-Just, Ultra SR o AGX. La Premium
son amortiguadores de aceite, columnas y cartu-
chos que destacan por su alta calidad; los Excel-G
cuentan con unas valvulas patentadas que, junto
con el gas nitrégeno presurizado dan prioridad al
confort de conduccién; los Gas-A-Just son amorti-
guadores de gas monotubo a alta presion que

El catdlogo 2008 de KYB cubre las necesida-
des del 99% del parque. Incluye lineas como
la Premium, la Excel-G, la Gas-A-Just, la
Ultra-SR o la AGX.

aportan un 30% mas de amortiguacion que un
bitubo mientra que los también monotubo Ultra-
SR tienen un caracter mas deportivo. La linea es-
trella de la gama KYB son los AGX, unos amorti-
guadores ajustables de gas bitubo, columnas y
cartuchos que permiten ajustar la amortiguacién
a las condiciones especificas de conduccién gra-
cias a la introduccidn de unas vélvulas exclusivas.
Ademds de un confort o deportividad a la carta,
los AGX cuentan con un pistén de hierro sinteriza-
do que proporciona una mayor resistencia lo que
se traduce en una vida Util més larga del amorti-
guador. La Ultima incorporacidn a esta oferta esta
destinada a la competicion, se trata de los amor-
tiguadores regulables en dureza, altura y angulo
de caida Real Sport Damper especiales para ra-
llies de asfalto.

LIPMESA

Llodio (Alava). Firma fabricante perteneciente a la
multinacional de origen britanico Quinton Hazell.
Bajo marca Lip propone una versatil gama de
amortiguadores compuesta por 1.557 referencias,
cifra que le permite alcanzar el 93% de cobertura
del parque. Entre estas referencias, sobresalen los
amortiguadores de gas, los cuales igualan y mejo-
ran el rendimiento del equipo original. Tres gran-
des gamas conforman la oferta Lip, la GasTec, la
HydraMax y la 4x4. Todas ellas proporcionan unas
altas prestaciones al beneficiarse de tecnologias
como la M.E.P (control absoluto en compresidn y
extension) o el sistema Multi Disc que aporta mas
prestaciones y control. Sus dltimas referencias
introducidas en el catédlogo, de fecha de edicion
200672007 pero actualizado permanentemente,
son amortiguadores para el BMW Serie 3, los

Amortiguador GasTec de la marca

- Lip. La oferta de esta marca fabrica-
da por Lipmesa supera las 1.500 re-

ferencias que le permiten satisfacer
las demandas del 93% del parque.

g

Rover 200 y 400, el Honda Concerto, el Nissan
Almera, el Volvo S 40 |1, el Audi A3, el Golf Plus o
los Seat Altea y Toledo.

MAGNETI MARELLI
AFTERMARKET

Llinars del Valles (Barcelona). La divisién posven-
ta del gigante de origen italiano Magneti Marelli
incluye en su extensa cartera de producto a los
amortiguadores. Su oferta, marca Magneti
Marelli Motion, alcanza las 900 referencias
que satisfacen las necesidades del 85% del par-
que circulante y que estan recopiladas en un cata-
logo editado en octubre de 2008. Con calidad
equivalente a la de equipo original, esta gama
permite elegir entre amortiguadores de gas o hi-
draulicos y todos ellos son de doble efecto, es
decir, los amortiguadores Magneti Marelli Motion
tienen una accién frenante autorregulable, tanto
en fase de compresién como de extension. Esta
caracteristica técnica mejora el comportamiento
del amortiguador en términos de reduccién de
ruido, confort y estabilidad. En cuanto a noveda-
des, las Ultimas referencias incorporadas estan
destinadas a ampliar la cobertura del parque cir-
culante de origen asiatico.

Magneti Marelli Aftermarket propone la gama de
amortiguadores Magneti Marelli Motion com-
puesta por 900 referencias y cuya cobertura al-
canza el 85% del parque. Destacan por el silen-
cio de marcha que proporcionan.

PROME AUTOMOCION

Cardedeu (Barcelona). Firma distribuidora que
importa en exclusiva en nuestro pais la gama de
amortiguadores Record. La oferta de esta marca
francesa se estructura en tres principales lineas
de producto, la Super, la MaxiGaz y la RP. La pri-
mera de ellas, son amortiguadores hidraulicos
bitubo cuya robustez los hace ideales para los

Prome Automocién
también apuesta por
la revisién y el cambio
de amortiguadores. El
importador para
Esparia de la marca
Record, anualmente
realiza una campafia
que regala 30 euros
para realizar la ITV
por sustituir los cuatro

amortiguadores.
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Desde enero, las ITVs pueden considerar falta grave las fugas de
aceite en el amortiguador.

El trabajo de GESAFA
da sus frutos

Tras meses de insistencia, GESAFA ha conseguido que el Ministerio
de Industria haya aprobado que las ITVs puedan considerar falta
grave la presencia de aceite en el amortiguador.

Aunque el nuevo manual de inspecciones técnicas que entré en vigor
el pasado mes de enero contempla que la fuga del amortiguador sea
considerada falta leve, al menos a partir de ahora también se puede
calificar como grave con el aumento de control que ello comporta y
el mayor control que tendran los conductores sobre los amortigua-
dores.

Lograda la posibilidad de la consideracion de falta grave, GESAFA ya
ha manifestado su intencidn de conseguir que desaparezca la cate-
goria de falta leve por poco deteriorado que esté el amortiguador.
Los proveedores de amortiguadores de la posventa se han mostrado
satisfechos por esta decisién del Ministerio de Industria. Asi, un des-
tacado fabricante miembro de GESAFA ha comentado el acuerdo:
“Esta noticia debe llenar de satisfaccion a todo el sector. No en
vano, la consideracion de falta grave por parte de las ITV debido a la
presencia de aceite en el amortiguador, ha sido uno de los grandes
logros conseguidos por GESAFA (Gabinete de Estudios para la
Seguridad del Automdvil de los Fabricantes de Amortiguadores),
tras largas y duras reuniones con los responsables de Applus y tam-
bién del Ministerio de Industria. Este acuerdo tuvo lugar a finales de
2008. El objetivo de GESAFA es claro, evitar que un gran niimero de
vehiculos que actualmente circulan por nuestra red viaria con algtin
amortiguador defectuoso, dejen de ser un peligro potencial para el
resto de conductores. En cuanto a la aplicacién de esta nueva nor-
mativa, esperamos se empiece a aplicar una vez se haya publicado
oficialmente en el manual de las ITV".

También ha mostrado su satisfaccién un importante importador con-
sultado: “Todo lo que sea aumentar el grado de exigencia en las ITV's
no solo redunda en una mayor seguridad para los conductores sino
que ademds va a mejorar las oportunidades de negocio para la pos-
venta”. La cuestion de la seguridad es elemental para todas las fuen-
tes consultadas. Una de ellas asi se expresa: “Era necesaria esta
consideracion por parte de las ITVs. Ya que implica una garantia adi-
cional de seguridad para el usuario final. La fuga de aceite deteriora
de forma sensible el rendimiento del amortiguador”. En términos si-
milares se ha manifestado otro de los fabricantes con mas peso del
mercado: “Era algo absolutamente necesario ya que la pérdida de
aceite en el amortiguador disminuye considerablemente el correcto
funcionamiento del amortiguador y en consecuencia la seguridad
del vehiculo y de sus ocupantes. Del mismo modo, la pérdida de
aceite, puede ser indicativa del desgaste de los componentes interio-
res del amortigador que tiene su impacto sobre el funcionamiento
del conjunto”.

GESAFA son las siglas del Gabinete de Estudios para la
Seguridad del Automévil de los Fabricantes de
Automaviles, un grupo de trabajo dedicado a estudiar la impor-
tancia del amortiguador como elemento clave de la seguridad.
Nacido en 2003 este Gabinete lo componen los principales fabrican-
tes de amortiguadores del mercado: Al-Ko, KYB, Quinton Hazell
(Lipmesa), Tenneco, TRW y ZF Trading Aftermarket Iberia. Pueden
obtener més informacién sobre GESAFA en la web www.losamor-
tiguadoressalvanvidas.com.
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ABS y ESP: Mejor con amortiguadores

originales SACHS.

SACHS ofrece seguridad.

L W T A 1™

Los modernos sistemas antibloqueo
y los mejores programas de esta-
bilidad no garantizan una completa
seguridad si los amortiguadores
desgastados se sustituyen por
amortiguadores de inferior calidad.
Solo las piezas de recambio
originales garantizan una optima
combinacion entre la electrénica
y la suspensién del vehiculo. Los
amortiguadores SACHS estan
disenados especificamente para
satisfacer los requerimientos de
cada modelo de vehiculo.
Amortiguadores SACHS: mayor
estabilidad, menor distancia de
frenado y méaxima seguridad.

[ —

SACHS es una marca de ZF

www.zf-trading.es




MERCADOJAMORIGIGUADOR

° OPINION

L

Victor Baixeras

Responsable del
Departamento de

Marketing y Comunicacion de
Grupo Serca Automocién

Aunque el mercado de amortiguadores se estancd
durante el pasado afio, consecuencia del gran reju-
venecimiento del parque de turismos experimenta-
do durante los afios inmediatamente anteriores, la
enorme caida de las ventas de vehiculos nuevos y
los nuevos criterios para examinarlos en las [TV
pueden ayudar a incrementar las ventas de este
producto cuyo estado el taller tiene la responsabili-
dad de verificar a la hora de realizar la revisién de
mantenimiento de los vehiculos.

Los grandes esfuerzos realizados por GESAFA
(Gabinete de Estudios para la Seguridad del
Automovil de los Fabricantes de
Amortiguadores en el que se integran las prin-
cipales marcas presentes en Espafia: Sachs-
Boge, Quinton Hazell -Lip-, KYB, Tenneco
-Monroe-, TRW) por desarrollar el mercado
empiezan a dar sus primeros frutos. Y es que
el Ministerio de Industria ha incluido en el
Manual de Inspecciones Técnicas de Vehiculos
el criterio de que la pérdida de aceite en el
amortiguador pueda ser considerada falta gra-
ve, lo que significa que los vehiculos que pre-
senten esta anomalia van a ser rechazados y
deberan volver a pasar la ITV una vez se susti-
tuyan los amortiguadores. Una medida, en fin,
que, sin duda, puede animar la venta de estos
recambios. En este sentido, este colectivo tam-
bién prepara ahora, en colaboracién con AECA-
ITV (la Asociacién Espariola de Entidades
Colaboradoras de la Administracion en la
Inspeccion Técnica de Vehiculos), un proyecto
que permita impartir al personal de las esta-
ciones de ITV formacién especifica relativa a la
inspeccion de los amortiguadores.

Pero las acciones de GESAFA han ido més alla
como, por ejemplo, la promocion del sitio web lo-
samortiguadoressalvanvidas.com, una iniciativa
para concienciar a la sociedad sobre la importan-
cia de los amortiguadores en la seguridad vial que,
entre otros argumentos, alerta del peligro de mon-
tar amortiguadores usados que no retinen las ca-
racteristicas minimas para garantizar la seguridad
del vehiculo obtenidos en algunos desguaces. Este
mismo grupo encargd en 2007 un estudio a IADA
apoyado también por el Ministerio de Industria que
concluyd que unos amortiguadores en mal estado
aumentan la distancia de frenada y afectan a la es-
tabilidad del vehiculo. Por eso recomiendan el
cambio de amortiguadores entre los 65.000 y,
como mucho, los 90.000 kilémetros recorridos.
Segun GESAFA, la Unica via para incrementar el
mercado del amortiguador es concienciar a los
conductores de la importancia que tiene para la
seguridad conducir con los amortiguadores en
buen estado. Una responsabilidad que igualmente
compete a los talleres.”

*Articulo publicado en el niimero 49 del Periédico
del Taller editado por Grupo Serca Automocidn

TNEL 52/

conductores profesionales y para los vehiculos
que realizan un elevado kilometraje y en condicio-
nes duras. Las prestaciones son cosa de los
amortiguadores MaxiGaz, bitubos de gas o hi-
dréaulicos que sobresalen por su profesividad y
rapidez de reacciones. Finalmente, los RP son
amortiguadores reforzados con final de carrera en
poliuretano. Solo instalables en el tren posterior y
en vehiculos sometidos a grandes cargas (mono-
volimenes y familiares) controlan la direccion del
eje posterior equilibrando el punto de gravedad
para garantizar la estabilidad y evitar posibles
pérdidas de control. Desde Prome subrayan que
las prestaciones de la gama Record en refuerzo de
presiones son entre un 20 y un 30% superiores a
las de equipo original. Ademas, todos sus amorti-
guadores disponen de valvulas autorregulables.

SUSPENSIONES HRG

Sant Vicenc de Castellet (Barcelona). Muy especi-
fica es la oferta propuesta por esta distribuidora y
servicio técnico de Ohlins para Espafia. Esta es
una marca de amortiguadores de alto rendimiento
y competicién. Su tltimo catalogo 2009 incluye
amortiguadores para coches, motos, quads, bug-
gies o motos de nieve y éstos se caracterizan
porque son de alta calidad, de competicion y
100% reparables y regulables. Asi mismo, disfru-
tan de tecnologias propias de competicién como
la TTX de tecnologia de doble tubo.
Amortiguador Ohlins de competicién TTX y sus

accesorios. Esta marca la distribuye en Espafia
Suspensiones HRG.

TENNECO

Madrid. Plantas de produccién de amortiguadores
en Ermua (Vizcaya) y Gijén. Esta multinacional de
origen estadounidense fabrica la marca de amor-
tiguadores mds vendida en el mercado posventa
espafiol, Monroe. Actualmente, 2.500 referen-
cias entre amortiguadores convencionales, co-
lumnas y cartuchos y amortiguadores electréni-
cos CES conforman su oferta, oferta que satisface
practicamente a la totalidad del parque circulante
y que estd recopilada en el catdlogo 2008 lanzado
el pasado mes de octubre. Para el parque de turis-
mos, propone las lineas Monroe Reflex y Monroe
Original. Los amortiguadores Reflex disfrutan de
la tecnologia Twin-Disc (disco gemelo) que mejora
la estabilidad del vehiculo y su nivel de prestacio-
nes se sitlia por encima de la media de un amor-
tiguador convencional. Los Original, por su parte,
estan fabricados con tecnologia similar a la de
primer equipo y su disefio estd adaptado a cubrir

Amortiguador Monroe. La marca fabricada por
Tenneco ofrece una de las gamas mas amplias
del mercado y lineas stper ventas como las
Reflex u Original para turismos.

las amplias necesidades del mercado de reposi-
cién y compensa el desgaste de los componentes
de la suspensién que sufren los vehiculos que re-
corren miles de kilémetros. La linea Adventure es
la desarrollada para los todo terreno; la Van
Magnum es la de los vehiculos industriales ligeros
y las Level Light y Ride Leveller, las destinadas a
las caravanas y a los vehiculos de carga. No falta
una gama especifica para vehiculo industrial, es la
Monroe Méagnum e incluye amortiguadores para
camiones y remolques y para cabinas y asientos.
Esta gama cuenta con el aval de la experiencia de
Tenneco como proveedor de primer equipo.
Actualmente la compafiia estadounidense sumi-
nistra sistemas y componentes de amortiguacién
a marcas como Volvo Global Truck, Paccar/DAF,
Scania, TATA o DaimlerChrysler. Como comple-
mento a esta extensa oferta en amortiguadores,
Tenneco pone a disposicién del recambio una
versatil gama de esferas.

ZF TRADING .
AFTERMARKET IBERICA

Sant Quirze del Valles (Barcelona). Almacén y ofi-
cinas en Vitoria (Alava). Fabricante y distribuidor
de dos marcas de enorme peso en este mercado,
Sachs y Boge. La primera dispone de dos catdlo-
gos, el de turismos (julio 2008), compuesto por
3.500 referencias, y el de vehiculo industrial (sep-
tiembre 2008), que suma 1.200. Con semejante
oferta, la cobertura roza el pleno (98%). La linea
estrella es la Sachs Advantage, compuesta inte-
gramente por amortiguadores de gas en versiones
monotubo o bitubo que aportan un plus de amor-
tiguacion de un 20-25% en relacién a un amorti-
guador convencional. También destacan por la
calidad de fabricacién y por su equilibrio entre
deportividad y confort. Por lo que respecta a la
gama Boge, la oferta de turismo es similar a la de
Sachs, su catdlogo (septiembre 2008) reline
3.250 referencias para turismo, monovolimenes,
todoterrenos y derivados comerciales de hasta
3.500 kilos que cubren las necesidades del 98%
del parque circulante citado. La linea Boge Turbo
es la buque insignia de esta gama, son amortigua-
dores de gas de alta calidad en versiones monotu-
bo y bitubo y aporta un 20-25% extra de amorti-
guacion respecto a la media. Boge no dispone de
gama para vehiculo industrial. ZF Trading siempre
estd a la Ultima a nivel tecnolégico, buen ejemplo
de ello es el sistema de suspension electronica
CDC que ha sido recientemente mejorado.
Suministradko a  marcas como  BMW,
DaimlerChrysler, Ford, Renault u Opel, es un siste-
ma de suspension electrénico variable en el que
un conjunto de vélvulas con diferentes etapas de
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) AMORTIGUADDRES
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Mas de 50 anos fabricando Amortiguadores -tanto para primer equipo como para el
recambio libre multimarca- significan experiencia, fiabilidad y garantia a toda prueba.

TECNOLOGIA M.E.P (absoluto control en compresion y extension) y SISTEMA MULTI-

DISC (mas prestaciones y confort), junto a la mayor amplitud de gama del mercado,
al mas puntual servicio y a la maxima garantia (hasta 3 afos sin
limite de kilometraje) explican por qué profesionales de todo el mundo
prefieren nuestras 3 Gamas de Amortiguadores LIP Original by GQH:
GasTec, HydraMax y 4x4, al igual que nuestros Resortes.
Se halle donde se halle, usted también puede hacerlo: opte por
la calidad, el servicio y la seguridad. Opte por LIP.
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MERCADO

La gama Sachs suma mas de 4.700 referencias
para turismo y vehiculo industrial. En la imagen,
los embalajes de las lineas Advantage (que apor-
ta un 20-25% mas de amortiguacion) y Super
Touring.

amortiguacién y unos sensores analizan los movi-
mientos de la carroceria del vehiculo que se pro-
ducen durante la conduccién (verticales, horizon-
tales, de frenada, de aceleracion, etc.) para pro-
porcionar un control total del vehiculo en cualquier
tipo de carretera y ante cualquier tipo de conduc-
cién garantizando, asi mismo, el confort de todos
los ocupantes. @

AMORNG

UADGRES

DIRECTORIO WEB

www.adparts.com
www.adr98.com
www.agerauto.es
www.agreu.com
www.al-ko.com
www.autoimagen.es
www.ballestasbcn.com
www.bccorona.com
www.biguisur.com
www.bilstein.com
www.bpwtrapaco.com
www.cecauto.com
www.centroholding.com
www.dipart.es
www.europart.es
www.exclusivasbcn.com
www.gecorusa.com
www.groupautounion.com
WWW.grunosur.com
www.grupauto.es

www.grupobelloc.com
www.holyauto.com
www.hrgsuspensiones.com
www.impormovil.es
www.industriastrm.com
www.italrecambios.es
www.klarius.eu

www.koni.com
www.kyb-europe.com
www.losamortiguadoressalvanvidas.com
www.magnetimarelli-checkstar.es
www.mp-motorsport.com
www.pluspower.com
WWWw.prome.com
www.ghspain.com
www.selexweb.com

www.serca.es

www.tenneco.com
www.wabco-auto.com
www.zf-trading.com

EQUIP AUTO

2009
PARIS 13-18 de octubre

Parc d'expositions Paris-Nord France

La feria de todos los equipamientos para
todos los vehiculos

Para mayor informacién: PROMOSALONS ESPANA
Tel: 91 411 9580 - Fax: 91 411 6699 - promosalons@promosalons.es

Obtenga su pase en www.equipauto.com




MONROE" ES ORIGINAL

Desde hace afos, Monroe® cumple las demandas mds exigentes de
los fabricantes de vehiculos de todo el mundo, gracias a su incesante
enfoque en la calidad de la fabricacién y en la innovacién. Tal es el
caso de los nuevos amortiguadores electrénicos para Audi, Volvo,
Ford y muchos otros.

Los mismos ingenieros que desarrollan los amortiguadores para los
primeros equipos, y bajo los mismos criterios técnicos, han desarrollado
una amplia gama de amortiguadores para el mercado de recambio.
Monroe® es un lider indiscutible del mercado de recambio en fabricacién
propia, alcanzando una cobertura récord del 95% del parque de
vehiculos europeo.

TENNECO

www.monroe-eu.com



técnica

CONSIDERACIONES TECNICAS BASICAS SOBRE ESTE COMPONENTE

&Qué es y cuales son las
funciones del amortiguador?

El amortiguador, junto con los neumaticos y los frenos, conforman el triangulo de
seguridad. Sin embargo, aun muchos conductores desconocen que esta pieza es clave
a la hora de velar por su integridad. Es labor de los talleres informarle de forma
amena sobre esta condicién del amortiguador. El siguiente reportaje, extraido de un
manual técnico de Tenneco, puede servir de guia de asesoramiento.

1 ¢Qué es un amortiguador y
cémo funciona?

Un amortiguador es, basicamente, una bomba
de aceite. A un extremo del vastago se conecta
un pistén que funciona contra el fluido hidrauli-
co del tubo interior. A medida que la suspensién
se desplaza arriba y abajo, el fluido hidrdulico
es empujado a través de unos agujeros diminu-
tos -u orificios- hacia dentro del pistén. No
obstante, los orificios solo dejan pasar una pe-
quefia cantidad de fluido a través del piston.
Esto ralentiza el movimiento del piston que, a
su vez, ralentiza el muelle y el movimiento de la
suspension.

El volumen de resistencia que un amortiguador
desarrolla depende de la velocidad de la sus-
pension y del nimero y tamafio de los orificios
del pistdn junto con la cantidad y el espesor de
los discos de la valvula. Cuanto mas rapido se
mueva la suspensién, mas resistencia suminis-
tra el amortiguador. Como consecuencia de
ello, el amortiguador y el muelle reducen:

« El balanceo

« La oscilacién o el vaivén

« Los cabeceos al frenar

« El hundimiento por aceleracion

Siguiendo el principio fisico universal segln el
cual la energia ni se crea ni se destruye, solo se
transforma, el amortiguador transforma en ca-
lor la energia cinética almacenada por el muelle
durante el movimiento de compresion.

EXTENSION

. 3

COMPRESION

s §

Componentes de un
amortiguador hi-
drdulico. En la fase
de extension, la rue-
da desciende (al
afrontar un hoyo, por
ejemplo) mientras
que en la fase de
compresion, la rueda
asciende (subir un
bordillo).

COMPRESION
EXTENSION

2¢',Cua’les son las principales dife-
rencias entre las columnas y los
amortiguadores?

Una columna es un tipo de amortiguador que
también sirve de unién y soporte del muelle. Es
un componente clave de la estructura del vehi-
culo. A diferencia de los amortiguadores con-
vencionales, las columnas soportan el peso del
vehiculo manteniendo simultdneamente la co-
rrecta orientacion de las ruedas respecto del
cuerpo del vehiculo. Las columnas también han
sido disefiadas para transmitir la fuerza de
traccién de los neuméticos entre la carretera y
el vehiculo.

Amortiguador

Suspensién convencional con amortiguador.

Columna MacPherson

Columna MacPherson.
Amortiguador con

asiento de muelle

Sistema de suspensién equipado con amortiguador con
asiento de muelle.

3:‘.Cua’|es son las principales fun-

ciones de un amortiguador?

« Controlar el movimiento del muelle y de la
suspension

« Ofrecer una conduccién y frenada
consistentes

« Prevenir el desgaste prematuro de los
neumaticos

« Ayudar a mantener las ruedas en contacto
con la carretera

+ Mantener la alineacién dindmica de las
ruedas

« Controlar los rebotes, oscilaciones
(inclinacién y balanceo) y cabeceo (durante
la frenada y hundimientos por aceleracion)

« Reducir el desgaste de otros sistemas

« Hacer que el desgaste de los neumaticos y
los frenos esté equilibrado

« Reducir el cansancio del conductor

La funcién principal del amortiguador es mantener los
neumaticos en contacto con la carretera.

Informacion técnica
extraida del manual
“Todo sobre la suspensién”
editado por Tenneco
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CORREAS PARA AUTOMOCION

Erescendo

Aunqgue ContiTech, Dayco y Gates siguen siendo las marcas mas vendidas con una
amplia ventaja respecto al resto de la competencia, en este mercado de reposiciéon se han
introducido pesos pesados como Schaeffler o Robert Bosch que prometen dar que hablar.

Tampoco debemos olvidar las propuestas de firmas como Federal Mogul, Grovisa, Ital

Recambios, Optibelt, SKF Espafiola o Zoel Mir. Veamos la oferta de algunas de ellas.

na de las firmas distribuidoras
més importantes del panora-
ma del recambio espafiol es la
barcelonesa Beycounion. En
materia de correas propone
las marcas Gates, ContiTech y Grubber.
Con las dos primeras se asegura una cobertura
practicamente total del parque de turismos
(99%) amén de disponer de todas las varian-
tes posibles. Su dltima novedad es la gama
de correas de la marca Grubber, de la que es
importador en exclusiva. Esta gama disfruta de
calidad equivalente al equipo original, de un
precio muy competitivo y satisface las deman-
das del 90% del parque. La linea de correas
Poli V consideran que es la mas destacada de
todas y la oferta incluye el medidor de tensién
de Gates.
Continental Industrias del Caucho (Coslada,
Madrid, y delegacién en Cornella, Barcelona)
es la sucursal espafola de ContiTech, la di-
visién de la alemana Continental dedicada
a la fabricacién de componentes de caucho
y plasticos. En correas opera con las marcas

POWER
TRANSMI S SION

Correa de DiSiigicion
Correia Sincromzadora
Timing Belt

En laimagen, embalaje de un pack de correas
Grubber, marca importada en exclusiva en
Esparia por Beycounion.
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ContiTech SF, Conti-V multirib, Conti
Synchrobelt y Roulunds. El pasado mes
de abril lanzé el dltimo catdlogo en papel y
cuenta con la versién electronica que se ac-
tualiza cuatro veces al afio y esta disponible en
TecDoc. La oferta ronda los 2.000 productos
que dan cobertura a mas de 13.000 vehiculos
(mds del 97% del parque) y generan unas
60.000 aplicaciones. Las principales lineas de
producto son las correas Conti SF (trapeciales
estrechas para alta potencia), Conti-V Multirib
(unas robustas correas ranuradas longitudi-
nalmente) y Conti Synchrobelt (dentadas para
la distribucién) asi como la gama de kits: de
correas de distribucion, de correas elasticas,
de correas de distribucién con bomba de agua
y de amortiguacion de vibraciones de torsién
(correa acanalada mas polea del cigtiefial). No
falta tampoco un medidor de tensién, el BTT
Hz. Lo ultimo de este fabricante son los kits de
correas de distribucién con bomba de agua y
los kits de amortiguador de vibraciones de tor-
sién. Los primeros incluyen en un mismo pack
la correa de distribucién Conti Synchrobelt,

tensores y poleas de inversién y una bomba de
agua y, seglin ContiTech, aporta mas seguridad
al motor porque se sustituyen todas las piezas
del conjunto. También ofrece esta ventaja el kit
de correas acanaladas con amortiguador de
vibraciones de torsion, elemento este Ultimo ya
presente en muchos motores diésel modernos.
Las correas acanaladas siguen siendo el buque
insignia de la gama por su extensa oferta en
medidas adaptadas a las de primer equipo.

La gama fabricada por Dayco Europe
Aftermarket es otra de las referencias del
mercado. Bajo marcas Dayco, lIsoran,
Sectoflex, Gold Label Power Plus y
HD, la delegacion espafiola dispone de 2.503
referencias para turismo, 584 para vehiculo
industrial y 187 para motocicletas. Esta estan
recopiladas en los catdlogos de automocion
2008 y los de vehiculo industrial y scooter pre-
sentados en sociedad hace un par de meses en
Motortec. Obviamente, la oferta abarca todas
las variedades de correas (distribucion, trape-
ciales, acanaladas, de distribucién con bomba
de agua incluida, etc.) y cubre las demandas

Una de las tltimas novedades propuestas por Continental Industrias del Caucho, el kit de
correas acanaladas con amortiguador de vibraciones de torsién.




Dayco Aftermarket Europe presenté en Motortec
una innovadora correa en aceite capaz de durar
240.000 kilémetros o diez afios. Puede sustituir
la cadena que utilizan algunos motores.

A principios de afio, Gates lanzé el nuevo
catalogo de sistemas de transmisién que in-
corporaba 245 nuevas referencias, entre ellas,
las correas Micro-V Strech Fit.

El grupo de distribucion dispone en su
oferta de correas y tensores ,
pero a fin de dar mas servicio, han creado, con
embalaje de marca propia, los kits de distri-
bucién compuestos de correas Continental y
tensores Ruville. Esta idea la han desarrollado in-
troduciendo en una caja los productos
de ambos fabricantes (haciendo constar en su
embalaje “recambio original”); han establecido
en sus almacenes un programa informatico que,
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
también entraron en el almacén los kits de rueda
(alemanes).

“El grupo de distribucién Holy-Auto cuenta en su

oferta con las correas ContiTech y los tensores Ruville.

Embalan bajo marca propia kits de distribucién.”

del 97% del parque circulante europeo. El kit
de distribucién KTB se ha erigido como su pro-
ducto estrella. Se compone de las correas de
distribucion, los tensores y los rodamientos en
un mismo pack y la firma fabricante garantiza
que proporcionan componentes con calidad
de origen o equivalente al original tanto para
automdviles como vehiculos industriales y una
reparacién mas segura al sustituirse todos los
elementos de desgaste. Asi mismo, esta gama
de kits se actualiza constantemente para adap-
tarse a las evoluciones que van realizando las
marcas automovilisticas. Desde la presentacion
del catélogo de turismos en Automechanika
2008, el lanzamiento de nuevas aplicaciones
ha sido constante, en este ultimo afio ha incor-
porado correas para modelos como el Renault
Mégane 1.5 dCi, el Opel Zafira 2.2 de 2008 o
el Hyundai i30 1.6 CVVT, también de 2008.
Mencion especial también merece su pagina
web, www.dayco.com, renovada en septiem-
bre de 2008 y que ofrece basta informacién
técnica, comercial, imagenes, etc. asi como el
catélogo on-line.

La localidad barcelonesa de Balsareny acoge el
centro de produccion de , dele-
gacion espafiola de la gigante estadounidense
Gates Rubber Company. Bajo marcas Gates
y Gates PowerGrip pone a disposicion del
mercado de recambio una amplia variedad
de correas: trapeciales (MV), de distribucién
(PowerGrip) asi como kits de distribucion y
de correas acanaladas (MV). El numero de
referencias para turismos asciende a 2.523

PROBLEMA:

Poco después de instalar el kit de rodillo de inversion,
se para por desmontaje/sobrecalentamiento. (Figura 1)

CAUSA:
Blogueo del rodillo tensor.

(63.467 aplicaciones) y 720 se destinan a
vehiculo industrial (13.001 aplicaciones). Con
semejante oferta, la cobertura del parque de
turismos es del 100% y la de vehiculo industrial
alcanza el 72%. La correa estrella de la gama
es la Micro-V XF porque esta fabricada con un
compuesto EPDM, el mejor material desarro-
llado hasta ahora y que ofrece un rendimiento
superior en cualquier circunstancia. El dltimo
lanzamiento, sin embargo, es la correa Micro-V
Strech Fit la cual garantiza la suficiente tension
sin necesidad de usar un tensor. Desde Gates
apuntan que, normalmente, la tensién de las
correas acanaladas se ajusta mediante un
tensor pero, para ahorrar costes, cada vez son
mas los constructores de coches que fabrican
modelos en los que el sistema de transmision
por correa de accesorios no dispone de dispo-
sitivo tensor. Con la correa Micro-V Strech Fit
se soluciona esta situacién estando la correa
permanentemente tensada. También merecen
especial mencion la oferta de Gates en materia
de herramientas para realizar de forma segura
y fiable las operaciones del cambio de correas
asi como el medidor de tensién que propone,
el tensimetro sénico STT-1., ahora puesto al dia
para verificar la tension de las correas Micro-V.
Seguimos en Catalunya, en L'Hospitalet de
Llobregat (Barcelona) posee su cuartel
general. Esta firma, desde finales de 2008,
distribuye en exclusiva para Espafia la marca
Hutchinson, una referencia en materia de
correas pues es un destacado proveedor de
primer equipo, de hecho, es el suministrador

La correa se calienta en exceso y transmite el calor al
rodillo de inversion. A consecuencia de ello se derrite la
caja de plastico del cojinete provocando el fallo del ro-
dillo. El rodillo tensor se bloquea debido a un arranque
del rodillo en el caballete de montaje. (Figura 2)

SOLUCION:

Al tensar el rodillo tensor con una excéntrica se tiene
que tensar necesariamente en el sentido contrario a las
agujas del reloj. Tiene que estar garantizada la libertad
de movimientos del rodillo en el caballete de montaje.
Se debe mantener el par de apriete de 48 Nm en el
tornillo de fijacién.

Departamento Técnico de ContiTech
Antriebssysteme GmbH

Figura 1. Rodillo de inversién
desmontado

Figura 2. Rodillo tensor interior
mecanicamente blogueado.



HT. Para nueva generacion diesel
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EL ALTAVOZ

Tendencias de producto

Salvador Grima
Director Comercial para Espafia y Portugal de la
Division de Recambios de Automocion de Gates PT Spain

Durante el 2009, el negocio de correas no presentara grandes variaciones, serd mas bien
moderado por lo que entendemos sera un afio positivo. Gates tiene muchas esperanzas y
expectativas para consolidar su posicién en el mercado ya que nuestra presencia en primer
equipo origina un factor de calidad y demanda que cumple con los requisitos que exige el
sector del recambio.

Significativo y positivo es el crecimiento de las correas acanaladas (Micro V®).

Es una muestra légica del resultado de las ventas de automéviles de los primeros afios

del 2000. La mayoria de estos vehiculos estan equipados con este tipo de correa (las
transmisiones serpentinas se componen de una sola correa acanalada que propulsa varios
accesorios de motor: direccién asistida, aire acondicionado, etc.) y ha llegado el periodo de
su sustitucion ya que se recomienda un mantenimiento preventivo debido a los maltiples
sistemas que acciona.

Aprovechando esta ocasién, quisiera resaltar como novedad las correas autotensantes
Micro V® XF Stretch Fit: las transmisiones en serpentin sin dispositivo tensor se han de-
sarrollado para satisfacer la necesidad de los fabricantes de equipo original por conseguir
motores alin mas compactos. Los ahorros econdmicos han fomentado adn mas esta ten-
dencia ya que menos componentes significan menos costes. Las transmisiones por correa
de accesorios sin tensor requieren un tipo especial de correa. Esto supone un desafio para
los fabricantes de correas de equipo original como Gates ya que hemos tenido que disefiar
una correa que pudiera garantizar la suficiente tension sin el uso de un tensor. Ademas,

la correa también necesitaba elasticidad para poder instalarse alrededor de las poleas.

Por esta razén, los ingenieros de aplicaciones de Gates desarrollaron una correa elastica,
llamada Stretch Fit.

Existe el concepto equivocado de que este tipo de correas son elésticas y se pueden instalar
a mano. Sin embargo, la instalacion de las correas Stretch Fit, al igual que todas las correas
elasticas, debe realizarse utilizando una herramienta de montaje adecuada ya que, de lo
contrario, podria dafarse. En este momento Gates ofrece cuatro herramientas universales
abarcando el 95% de las aplicaciones actuales del mercado. Gates ha observado que la
mayoria de las herramientas de instalacion actuales para correas eldsticas son especificas
para motores, ademdas muchas de estas estan disefiadas como herramientas desechables.
El planteamiento de Gates es tnico debido a que las herramientas son universales y, lo que
es mejor, también reutilizables. Estas herramientas se venden independientemente de las
correas.

Por todo ello seguimos pensando que 2009 serd un buen afio para el negocio de las correas.

principal de Grupo PSA y esta presente tam-
bién en el equipo original de mas de 25 marcas
automovilisticas. Hutchinson es una firma fa-
bricante de componentes de caucho y pertene-
ce a la gigante Grupo Total. La oferta posventa
de Hutchinson abarca desde correas hasta so-
portes de motor pasando por kits de distribu-
cion, tensores de distribucién y de alternador
y tubos de combustible. Centrandonos en el
capitulo de correas para el recambio, dispone
de variantes trapezoidales AV, acanaladas PK
(Poly-V), (Hutchinson es el inventor de este tipo
de correa). Con ellas, cubre las necesidades de
la mayoria del parque circulante.

Robert Bosch Espafia (Madrid) se ha introdu-
cido en este mercado apostando por los kits
ya que, tal como comentan desde la compa-
fila de origen aleman: “cada vez mas, se opta
por la sustitucion completa de la distribucién
cambiando, no solo la correa sino los demds
elementos de sujecion. Esto representa una
oportunidad de negocio bastante importante”.
Partiendo de esta argumentacion, el producto
estrella, dentro de la gama de correas Bosch,
son los kits de distribucién. El catdlogo 2008
reine correas trapezoidales, trapezoidales
con dentado interior, correas dentadas y kits
para turismo y vehiculo industrial ligero. Con
ellas, cubre las necesidades del 98% de dicho
parque circulante. Las trapezoidales son de
flancos abiertos y dentadas para una aplica-
cién universal y destacan por su bajo nivel de
mantenimiento. Las trapezoidales con dentado
interior ofrecen una gran seguridad, una gran

Kit de distribucién Hutchinson. Desde finales de
2008 Grovisa distribuye en exclusiva esta marca

Robert Bosch opera en este mercado con un catélogo 2008 que abarca correas
trapezoidales, trapezoidales con detando interior, dentadas y kits de distribucién.

TIEL 60/

especialista en caucho miembro de Grupo Total.
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superficie de transmision de fuerza gracias a su
perfil dentado y una alta estabilidad de flexion
porque el dorso de la correa estd fabricado con
fibras. Las correas dentadas estan destinadas
al accionamiento de los érboles de levas y las
bombas de inyeccién y su dorso con base de
policloropreno (HSN) aporta una alta protec-
cion frente al desgaste. Bosch ofrece tres tipos
de kits: kits de correas dentadas y rodillos
tensores; kits de correas dentadas y bomba
de agua y kits de correas trapezoidales con
dentado interior y rodillos tensores. Los tres
proporcionan una reparacion mas rapida y
segura al taller.

Un nuevo actor de este mercado, y de que di-
mensiones, es la gigante alemana Schaeffler
cuya delegacion espafiola, Schaeffler Iberia
Automotive Aftermarkel, estd localizada
en San Sebastian de los Reyes (Madrid). Su
oferta en correas para automocién se comer-
cializa bajo marca INA y se recopila en dos
catélogos 2008-2009, el de componentes
de transmisién por correa para turismo y de
componentes de transmisién por correa para
vehiculo industrial. Para ser reciente, la gama

DIRECTORIO WEB

Kit de distribucion INA.
Con esta marca Schaeffler
Iberia Automotive
Aftermarket se ha intro-
ducido en el mercado de
correas.

es muy alta y cubre mas del 94% de las ne-
cesidades del parque de turismos. De hecho,
el numero de referencias para este parque
es muy elevado: 381 referencias en kits de
distribucion (9.600 aplicaciones); 623, en
tensores de correa de distribucién (9.916 apli-
caciones); 505, en tensores de correa Poli-V
(9.720 aplicaciones) y 133, en poleas libres
de alternador (2.445 aplicaciones). Los kits
de distribucién son los grandes protagonistas
de la gama INA. Estos, ademas, se acompa-
fian de una amplia gama de rodillos tensores
y rodillos fijos para correas de distribucién y
correa auxiliar.

Acabamos el repaso con Zoel Mir, firma de
Noain (Navarra) que importa y distribuye
una importante marca de correas, Flennor
Germany. El (ltimo catalogo en vigor de esta
marca alemana, edicion 2008-2009, incluye
900 referencias en correas de distribucién, de
alternador, trapezoidales, kits de distribucién,
kits de distribucion con bomba de agua y ten-
sores de distribucién para turismos y vehiculo
industrial. Con ellas, alcanza el 98% de cober-
tura del parque actual de vehiculos. @

www.adparts.com
www.adr98.com
www.cautex.com
www.cecauto.com
www.centroholding.com
www.contitech.es
www.davasa.es
www.dayco.com
www.dipart.es
www.europart.es
www.federal-mogul.com
www.gates.com
www.groupautounion.com
www.grovisa.com
www.grunosur.com
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www.grupauto.es
www.grupobelloc.com
www.holyauto.com
www.impormovil.es
www.italrecambios.es
www.japanparts.com
www.optibelt.com
www.ghspain.com
www.robertbosch.es
www.schaeffler.es
www.schaeffler-aftermarket.
com

www.skf.es
www.sunray.es
www.zoel.es

EL ALTAVOZ

Joan Montesé
Responsable de Marketing de
Dayco Europe Aftermarket, S.L.

Esta tltimamente demostrado, por los dife-
rentes avatares econémicos internacionales,
que las predicciones, sobre todo en términos
econdmicos, tienen un alto grado de error. Para
ejemplo de lo que estamos diciendo podrian
valer los ultimos accidentes de grandes enti-
dades financieras internacionales. A pesar de
lo dicho, aceptamos el reto de valorar nuestro
querido mercado independiente, primero de
una forma global y, posteriormente, concre-
tando en lo que a nuestra gama de productos
se refiere.

Como en todos los sectores, hay dos circuns-
tancias a analizar que, en un periodo como el
actual, afectan de manera importante a nuestra
distribucién, a nuestros talleres y también a

los fabricantes de componentes que se ven,

sin duda, afectados por todas las dificultades
financieras del momento aunque sea en dis-
tinta medida. Evidentemente esto produce de
inmediato una prudencia generalizada en todo
el flujo de las operaciones. La segunda parte,
que también afecta a todos los mercados como
el nuestro, es el aspecto emocional de la co-
yuntura econdmica que, en algunas ocasiones,
incide negativamente y con mas relevancia que
la propia situacién concreta en si.

Dentro de los dichos en nuestro sector se dice
que si se venden mas vehiculos nuevos, menos
actividad para el aftermarket y al contrario.
Pero nosotros no estamos en absoluto de
acuerdo, ni en la primera ni en la segunda
parte de esta frase. Si se venden mas vehiculos
nuevos, en muchas ocasiones esto quiere decir
crecimiento del parque y, por tanto, futuro para
el aftermarket. Tampoco estamos de acuerdo
en la segunda parte porque si no hay actividad
econémica y el usuario tiene miedo a comprar
un vehiculo nuevo, en algunas ocasiones
también quiere decir, y por el mismo motivo,
que se reducen las dotaciones familiares para
el mantenimiento y la reparacién de vehiculos.
En referencia exclusivamente a nuestro produc-
to, y al ser este de mantenimiento, debemos
concluir diciendo que nuestra valoracién en
este ltimo periodo es de una situacion mas
o menos estable de la actividad. Por tanto,
nuestra vision final en lo que se refiere a la ofer-
ta de nuestros productos no es absolutamente
optimista pero estamos convencidos que, de

la actual situacion de estabilidad, pasaremos
en poco tiempo a crecimientos de una
cierta importancia debido, ademés de a
una deseada recuperacién econémica de todos
los mercados, a la oferta cualitativa de la gama
de productos Dayco.
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NOTICIAS

HA ENTREGADO MATERIAL TECNICO A CUATRO CENTROS SALESIANOS

Fiat, con la formacion

El proyecto TechPro2 es lo tltimo de Fiat Group Automobiles Spain en
materia de formacion. A través de él, ha donado material técnico a cuatro centros
salesianos de Espania. En uno de ellos, el de los Salesians de Sarria de Barcelona,
es en el que se desarrollo la presentacion del proyecto.

Ignacio Porras, director de formacion del grupo Fiat en Esparia, explico en el
acto de presentacion que la formacion no finaliza en el taller, sino que abarca a los
comerciales y a los diversos implicados de una red asistencial que dispone de 140
puntos principales en nuestro pais y 389 subconcesionarios.

Los directivos de Fiat, entre los que se encontraba el director mundial de formacion,
Marcello Fantoni, subrayaron que se ha realizado un gran esfuerzo en la dotacion,
que abarca en cada aula dos de los vehiculos del grupo mds modernos (uno diésel y otro
gasolina, figurando entre los modelos el Lancia Ypsilon, el Fiat Grande Punto o el Alfa
Mito), motores y cambios de tiltima generacion, equipos de diagnosis Examiner idénti-
cos alos que manejan en las concesiones —fabricados por Actia-, instrumentos especifi-
cos genéricos, un ordenador portatil, manuales diddcticos y catorce cursos que se tradu-
cen en 52 horas de formacion. (¢

www.fiat.es / www.techpro2.com

UN PLAN FORMATIVO PARA SUS
TALLERES AUTORIZADOS EN ESPANA

Iveco Espaia pone en
marcha el proyecto DEEC

Con el objetivo de alcanzar la excelencia de su red, lveco Espaiia inicid
el pasado mes de mayo el proyecto DEEC Worksheps. DEEC son las
iniciales de Dealer Electronic Excellence Community Workshop (exce-
lencia electronica de la comunidad de talleres autorizados) y consiste en
un plan formativo a través del cual los talleres autorizados Iveco que ope-
ran en Espana adquirirdn conocimientos técnicos electronicos para conse-
guir el estdndar de excelencia con el que cuenta cualquiera de los conce-
sionarios de la red oficial Iveco.

Aunque es ahora cuando este proyecto se hace extensivo a toda la red
Iveco en Espana, compuesta por mas de 200 puntos de asistencia, el
DEEC fue creado hace cuatro anos de forma especifica para la red espa-
fola y configurado como un grupo de expertos en electrénica de los ve-
hiculos Iveco, tanto de transporte como de pasajeros. La primera iniciativa
del “nuevo” DEEC tuvo lugar los dias 5, 6 y 7 de mayo: 144 profesionales
de la red Iveco se reunieron en la sede central de la marca italiana en
Madrid y, por grupos y durante una jornada completa, recibieron y com-
partieron informacién y dudas sobre la prevencion y problemas técnicos
de la gama Iveco y conocieron nuevas técnicas de diagndstico asi como
nuevas tecnologfas y soluciones pensadas para ofrece un servicio rapido
y fiable a sus clientes.

Para este mes de junio esté prevista la celebracion de otra jornada de tra-
bajo DEEC para concesionarios Iveco a la que estan invitados 25 talleres
oficiales de la marca. [¢

www.iveco.es
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| Comercial Valencia

LA ENSAYA EN EL CONCESIONARIO
MERCEDES-BENZ-COMERCIAL VALENCIA
DE MASSANASSA

Solucion Mercedes para mejorar
la gestion de los concesionarios

Mercedes-Benz, en colaboracion con Telefénica, ha implantado una solu-
cion para mejorar la gestion integral de los concesionarios. Esta sirviendo de
prueba el concesionario Mercedes-Benz-Comercial Valencia de la locali-
dad valenciana de Massanassa.

Dicha concesion esta usando una herramienta que permite localizar de forma
inmediata todos los vehiculos que pasan al dia por sus instalaciones de
28.000 metros cuadrados distribuidos en cuatro talleres y siete zonas de apar-
camiento. A partir de esta localizacion, la plataforma tecnologica disenada y
desarrollada por Mercedes y Telefonica, es capaz de trazar el itinerario que
realiza el coche dentro del concesionario identificando en cada momento la
ubicacion exacta lo que va a permitir optimizar la ocupacion del parking por
dreas (mecanica, carroceria, etc.), el registro automético de entrada o salida y
la seguridad ya que la plataforma detecta si un coche intenta salir del recinto
sin autorizacion.

Una vez evaluada la implantacion de esta plataforma tecnoldgica, se ha con-
cluido que el concesionario ha mejorado el nivel de atencién y la calidad de la
informacion proporcionada a sus clientes. Ademas, se han reducido los tiem-
pos de respuesta en la actividad diaria y, lo mas importante de todo, se ahorra
en tiempo de espera cuando el cliente va a recoger el vehiculo. En la gestion
diaria del concesionario, las alertas personalizadas de esta herramienta evitan
que los vehiculos estén mds tiempo del necesario en espera de que se realice
el trabajo previsto en el taller lo que se traduce en una mayor efectividad a la
hora de realizar las operaciones sobre los vehiculos. (&
www.mercedes-benz.es

‘
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- 13° CONFERENCIA INTERNACIONAL RECAMBIOS Y SERVICIOS DE SEAT EN SITGES
.~~~ (BARCELONA), 19 Y 20 DE MAYO DE 2009.

¥

En momentos de caida de ventas de coches nuevos que esta atravesando el sector, el papel de la
posventa es fundamental. El sostenimiento econdmico de las redes depende més que nunca de los
ingresos posventa. La conferencia internacional posventa de SEAT que se desarroll6 en Sitges a
mediados de mayo queria insuflar optimismo y realismo para seguir en la brecha.

“Hay que ser creativos este afio para no
[> perder participacion de mercado en

ninguna parte de la cadena de valor
distribuidor-importador-constructor. Estamos
avanzando, pero quedan muchas cosas por ha-
cer. Hay que focalizarse en lo principal”. Jan-
Henrik Lafrentz, vicepresidente ejecutivo de
Comercial de SEAT, afirmé en su alocucion al
cierre de la 13 Conferencia Internacional de
Recambios y Servicios que “la botella estd medio
llena, no medio vacia” e insistio en que la pos-
venta tiene un papel “crucial en SEAT, en espe-
cial en momentos dificiles”. Lafrentz lanz6 un
mensaje a todos los asistentes para que, de cara
al futuro, prioricen los proyectos clave y los im-

Francisco Pérez-Salinas, Jan-Henrik Lafrentz y Guido
Blankenheim al cierre de la conferencia internacional de
posventa de SEAT en Sitges.

[@ 10: 07/08.09

plementen con éxito en los diversos mercados.
Bajo el eslogan “Go Beyond” (ir més alld), los
importadores de SEAT de todo el mundo se
reunieron en Sitges para conocer las principa-
les novedades de la marca en la posventa, en
un momento en el que ir mds alld en los
resultados es més que necesario. Francisco
Pérez Salinas, responsable mundial de posven-
ta de la marca automovilistica espafola, lo es-
cenifico en su conclusion remitiendo al ejem-
plo de los hermanos Wright, pioneros norte-
americanos de la aviacion. “Como ellos, debe-
mos trabajar como un auténtico equipo. La re-
cesion ya estd afectando a la posventa y va a

afectarla aun mas, por lo que necesitamos re-
accionar de forma més contundente aun que
hasta ahora”.

Quemar las naves con

las flotas

Uno de los ejes de toda la conferencia insistia en la
necesidad de potenciar el negocio destinado a flotas
de vehiculos y las extensiones de garantia como un
método para asegurar el negocio a futuros. Las ven-
tas de coches a empresas de flotas en el mercado
europeo esté creciendo a un ritmo mayor en los ulti-
mos afios, con respecto a las ventas a cliente priva-
do, llegando a superarlo en los principales mercados

[P ~ir i

La conferencia de Sitges sirvi6 para presentar en primicia la nueva gama de accesorios para el SEAT Exeo ST, bajo la atenta mi-
rada de todos los asistentes.
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Nueva imagen mas moderna y limpia para los asesores de servicio y técnicos de posventa de toda la red SEAT.

europeos, lo que da idea de la necesidad de ahon-
dar en la comercializacion de contratos de manteni-
miento y de garantia extendida que permitan mante-
ner el flujo de clientes hacia el taller oficial. El nuevo
SEAT Service Business Class, por ejemplo, es un ser-
vicio exclusivo pensado para dlientes que utiliza el
avion para sus viajes de negocio u ocio. Ademds con
ello, se incrementa la oferta de servicios con enfo-
que claro hacia los clientes de flotas.

Asegurar la calidad es otra forma de destacar en
un mercado altamente competitivo y dificil.
Thomas Wilken, del recién creado departamento
de Aseguramiento de la Calidad de Productos y
Mercado, significo el incremento de la calidad de
los modelos SEAT, que se traduce en la elevada
reduccion de fallos técnicos aparecidos en los ve-
hiculos. “En tiempos de crisis es imprescindible
asegurar los bésicos. La reparacion del taller debe
ser de la méxima calidad”. La eficiencia en la zona
de taller del servicio oficial debe diferenciar SEAT

del taller independiente, el cual es el directo com-
petidor y el rival a batir en tiempos en los que se
pone mds atencion en el factor precio.

Competitividad 11 y 111

En la segunda jornada de la conferencia, Guido
Blankenheim, director mundial de recambios de
SEAT, insistio en la estrategia de la marca hasta
2018 en cuanto a posventa. Desde el punto de vis-
ta del negocio de Recambios y Accesorios es fun-
damental el servicio logistico mas esmerado de
forma que el cliente disponga del material necesa-
rio para la reparacion de la forma mds rapida posi-
ble, asimismo se remarco la necesidad de conse-
guir la mejor explotacion posible del negocio a tra-
vés de un aumento significativo de la venta de los
recambios a los clientes de los segmentos 2 y 3
del mercado, es decir, coches con més de 4 y has-
ta 10 afos de antigliedad.

Hay un 63% de clientes SEAT en esos segmentos

Todos en el
PartsPartner

Alessandro Costantino, respon-
sable del programa PartsPartner
para Volkswagen Group ltaly
(VGI), el importador de SEAT en
Italia, expuso el funcionamiento
de esta plataforma de venta de
recambios para los clientes
NORA, esto es, reparadores in-
dependientes. La plataforma,
creada hace unos tres afos, funciona de
momento sdlo en algunas regiones italia-
nas, pero su evolucion resulta tremenda-
mente interesante.

PartsPartner nacié como un portal en el
que los talleres independientes pudieran
adquirir los recambios del canal constructor
a través de un unico punto de acceso. En
él, venden sus recambios los distribuidores
de diferentes constructores del mercado
italiano: El portal, de acceso restringido solo
para profesionales, cuenta actualmente con
mas de 5.100 clientes, de los 40.000 talleres
independientes que hay en talia.

Es totalmente gratuito para el taller y para el
distribuidor y sélo en 2008 ha representado
el 11% del total de venta de recambios de
VGl. En el proximo ario, los objetivos pasan
por llegar a nuevas dreas adn no cubiertas
(de momento, dentro de ltalia) e implicar a
otros constructores en el programa.

Nuevo responsable de posventa en Espana

Tras la marcha de Hans-Peter Nack para hacere cargo del
departamento de posventa de SEAT en el mercado ruso,
Juan Marfa Cabellos le sustituye en el cargo de director de
posventa de SEAT Espafia desde julio de 2008. En este car-
go sus responsabilidades, ademés de las propias del pues-
to, se centran en la comercializacion de recambios y acce-
sorios en Espaiia y la atencion al cliente.

Juan Marfa Cabellos Argiiello, nacido en Segovia en febrero
de 1966, es licenciado en Ciencias Econdmicas y
Empresariales, en la especialidad de Direccion y
Organizacién de Empresas por la Universidad Auténoma
de Madrid. Desde octubre de 1991, siempre ha trabajado
en SEAT Espana, filial en la que ha desempenado diversos
cargos de responsabilidad en las dreas de marketing y ven-
tas. Su anterior cargo, en el que estuvo un afo, fue como
responsable Comercial y Postventa de la Region Sur,
Centro y Galicia.

(Cabellos comparte plano con Francisco Pérez Salinas, di-
rector mundial de posventa de SEAT.

Juan Maria Cabellos, director
de posventa de SEAT Espana

ﬂ
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de edad. Para llegar a ellos, hay que considerar di-
3 ferentes estrategias, por supuesto la recuperacion
de la fidelidad de estos clientes para la Red Oficial
SEAT combinando una estrategia de comunicacion
de las ventajas diferenciales de los talleres de
nuestra Marca en Calidad de la Reparacion y
Servicio al Cliente, asi como una estrategia de pre-
cios/producto que tenga en cuenta la antigliedad
del coche y las necesidades de los clientes. La
gama de recambios de canje, por ejemplo, es una
buena alternativa para piezas como los conjuntos

de motor, cajas de cambio, los alternadores, los En una ‘showroom’ pudimos ver los més nuevos
accesorios para toda la gama SEAT.

motores de arranque o las pinzas de freno, ya que
compatibilizan el nivel de calidad del Recambio

CROS es I'apidel Original con un precio ajustado. (&

El Centro de Recambios Originales de SEAT
(CROS) ubicado en Martorell es el corazon
del sistema de distribucion de recambios de
la marca hacia todo el mundo. Abastece tan-
to a los concesionarios a los concesionarios
de SEAT, Volkswagen, Audi y Skoda en
Espaa, a los de SEAT en Portugal, y tam-
bién a los importadores de SEAT en todo el
mundo.

Con una superficie de 75.000 m? y mds de
200 empleados operativos en el almacén, el
CROS sirve al afio mas de 8 millones de li-
neas de pedido a 723 concesionarios en
Espafa y Portugal y a los 58 importadores
internacionales de SEAT. Mueve alrededor
de 150.000 referencias en stock y consigue
gracias al sistema telemético de pedidos que
las piezas que se ordenan antes de las 13:30
horas estén en su destino antes de las 8 de
la manana del dia siguiente en cualquier
punto de Espafa.

El CROS consigue actualmente una calidad
de servicio del 96%, sea cual sea la version
del componente ordenado. Esto significa
que de cada 100 piezas que piden los clien-
tes, 96 se pueden servir inmediatamente. El
49 restante se solicita a los proveedores
para facilitarlas también a la mayor brevedad
posible.

En los stands informativos no dejo de haber
siempre gran animacion. Los responsables
de posventa de los importadores de SEAT
de todo el mundo aprovecharon el encuen-
tro para intercambiar impresiones y recabar
informacion técnica.

[@] 10: 07/08.09
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EMBRAGUES TRANSMISIONES BOMBAS DE DIRECCIONES ESTRIBOS TURBO PORTAINYECTORES IABLEROS
INYECCION DE FRENO COMPRESORES DE A BORDO

CON RENAULT CAMBIO ESTANDAR SER ECOLOGICO LE COSTARA MENODS.
Renault Ahora puede ofrecer a sus clientes una solucion adaptada a sus necesidades y colaborar con el medio
Cambio ambiente. Porque con las piezas de origen renovadas de Renault Cambio Estandar, ademas de ahorrar
Estandar  hastaun 30% respecto a la pieza nueva, se consume menos energia y se generan menos residuos. En
definitiva, un ejemplo de rentabilidad responsable y del compromiso de Renault con la ecologia.

GARANTIA 100% RENAULT
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