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y los discos de freno al mismo tiempo, Bosch le l unos productos que,

CONGRESO DE ANCERA combinados, funcionan a la perfeccion en todos los turismos, ¥ u ga a
completa de componentes que le garantizan una instalaci rapida y sencilla, InnOVaCidn Dara tu Vida
con un encaje perfecto. De esta forma, sus clientes se beneficiardn d nos

resultados excelentes desde el primer momento. Ingrando una frenada sin :uidus ni
vibraciones, y una estabilidad excepcional incluso en las situaciones mas exigentes.
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“"Habemus”
reglamento

Bueno, pues la criatura la presentaba Joaquin Almunia en loor de multitudes (que hasta

cae la lagrima al oir hablar de posventa en la “tele”; mas o menos bien, porque tampoco es
que lo tengan muy pero que muy sabido). Se llama Reglamento (CE) n°461/2010, también
conocido como Nuevo Reglamento, o el BER 2010, y sustituye a nuestro nombradisimo
R1400/2002.

Almunia (hay que ser justos con las madres siempre) lo hereda de Neelie Kroes, que es la
Comisaria que le precedia en el cargo y la “inspiradora” de velar por la libertad de eleccién
del usuario.

Pero en fin, es en el mandato de este espafiol (Vicepresidente de la Comisién Europea, ade-
mas de Comisario de la competencia) cuando se publica un marco legal en el que se intenta
proteger la competencia real en los mercados de la posventa de la automocion.

No complace a todos (vean si no las declaraciones de las patronales de la posventa en el
interior de estas paginas), pero si gusta a muchos, por muchas cosas: por dejar claro que
existen abusos en algunos canales respecto a otros, porque con la denominacion del re-
cambio con doble marcaje reconoce el origen del mismo y no queda como propiedad de la
marca del constructor de vehiculos, porque abre adn mas la informacion técnica (informa-
cion siempre serd poder)...por todas esas cosas que les explicamos y que se matizaran mas
durante el XXIIl Congreso de ANCERA el 10 de este mes en Bilbao, porque Antonio Creus
estard alli para aportar matices interpretativos, ya que este texto serd el nicleo de uno de
los foros mas relevantes de nuestro pais.

Y esta novedad viene el afio de nuestro 30 aniversario. Se dice pronto.

Por eso les hemos preparado un contenido especial en el que, como nosotros, empresas de
la posventa con dos generaciones en activo (y en algin caso, van por la tercera) represen-
tando a fabricantes de componentes, distribuidores y talleres explican cémo veian las cosas
y cémo las ven, acompafiados de una visién mas ligera de nuestra labor y del futuro del
sector que es la de nuestro Christian Machio.

Y bueno, estos son los primeros treinta.

La vifieta que les traemos hoy a este espacio habla del futuro. Pero, en realidad, lo estamos
haciendo ya. El congreso de SPG tenia comentarios online en Facebook, y no va a quedarse
asi...tenemos unas cuantas cosas en la cartera...que hay quien pide a gritos su iPad.
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DESDE EL 25 DE MAYO, FECHA DE

APLICACION DE LA NUEVA LEY DE
SEGURIDAD VIAL

Los vehiculos
abandonados,
desguazados enunmes

La entrada en vigor a partir del 25 de mayo de la nueva Ley de Seguridad Vial supuso que los

vehiculos abandonados en los talleres de reparacion deben ser desguazados en el plazo de un mes

si el propietario nos lo va a recoger. Es decir, los vehiculos abandonados en los talleres se estan
enviando al desguace si antes el propietario no lo haido a recoger abonando la factura en el plazo de un mes
desde que se produce la notificacion de la Jefatura Provincial de Tréfico. Este aspecto de la Ley es positivo
para el taller, que vera como sus instalaciones se vacian de vehiculos que habian sido abandonados por sus
propietarios y que no tienen que realizar ellos la gestion al respecto. Ademas, en caso de que el duefio no
abone la reparacion, el taller tiene derecho a desmontar o recuperar todas las piezas o repuestos que haya
instalado durante el proceso de reparacién lo que ayudara a paliar o reducir los costes originados.
Segtin GANVAM, la Asociacién Nacional de Vendedores de Vehiculos a Motor, Reparacién y Recambios, los
talleres pierden mas de 100 millones de euros debido al abandono de vehiculos en sus instalaciones. El afio
pasado, casi 60.000 vehiculos fueron “olvidados” por sus propietarios tras entregar el vehiculo al taller para
una reparacion o un mantenimiento.
www.ganvam.es
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EQUIPO DE DIAGNOSIS DE BRAIN BEE

El ST-6000, disponible en renting

Brain Bee Ibérica ha puesto en marcha una promocion a través de la cual los profesio-
\ nales del taller pueden adquirir el equipo de diagnosis ST-6000 bajo la férmula de un

renting. El importe mensual es de 84 euros mas IVA y el taller no tiene que presentar
ninguna garantia financiera ya que serd la marca fabricante la que da la solucién y garantiza las
actualizaciones de la base de datos, incluyendo la pdliza de seguros para el equipo. El contrato
de renting es por cinco afios. La campafia entra en vigor este mes de junio y se desarrollara
hasta el mes de septiembre. Sus ventajas son evidentes,
se evita tener que solicitar financiacién y se accede a
un equipo de altas prestaciones y permanentemente
actualizado.
Las condiciones se fijan contractualmente con los dis-
tribuidores de la firma fabricante de equipos de taller
de origen italiano. La filial en nuestro pais, Brain Bee
Ibérica, estd afincada en Terrassa (Barcelona).
www.brainbee.com

BREVES

Imprefil Distribuciones ha ampliado su
gama de térmico con la incorporacién
de 400 nuevas referencias. El programa
térmico de Imprefil destaca por su relacién
calidad-precio. En otro orden de cosas, la
distribuidora de Tres Cantos (Madrid) ya
dispone de los redisefiados filtros Serie
Il Fuel Manager de la marca Baldwin. El
cuerpo metalico ha sido sustituido por
uno de polimero resistente para reducir
asf la electricidad estética y obtener una
mayor resistencia a los ciclos de presién.
[® www.imprefil.com

Desde el 1 de junio
hasta mediados de julio,
Tenneco desarrollara la
campafia  “Compre
4 y pague 3” para
los amortiguadores
Monroe. Los automo-
vilistas que realicen el
cambio de amortigua-
dores y apuesten por
la marca Monroe en un
taller asociado a dicha
marca pagara solo tres
amortiguadores, el cuarto le sale gratis. Tras
el éxito del afio anterior, Tenneco ha mejo-
rado la campania con la creacién de la web
www.4x3amortiguadoresMonroe.
es en la que se pueden consultar los
talleres que realizan esta campafia o des-
cargarse un cupdn que le permitira realizar
una comprobacién gratuita de sus amorti-
guadores. Tenneco estima que los que se
beneficien de ella se ahorraran de media
unos 100 euros en la factura final. Otro de
los objetivos de la camparia es concienciar
a los conductores sobre la importancia de
circular con los amortiguadores en buen
estado en términos de seguridad y confort.
[@ www.tenneco.com
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DENTRO DEL PROGRAMA DE VISITAS QUE REALIZA A SUS
PROVEEDORES

Grupo Serca visita learte
\ El Consejo de Administracién de Grupo

BREVES

Bajo el lema “Su seguridad, la de
los suyosy la de los demas, iNo es
cuestion de suerte! Grupo Serca
Automocion estd regalando una
toalla de playa por la compra de
dos amortiguadores de las
marcas KYB, QH, Sachs, Boge y
Serca. La promocién se inicié el 1
de junio y finalizard el 31 de julio.
Su objetivo es concienciar al
usuario final sobre la importan-
cia de circular con unos amortiguadores
en buen estado ya que este componente es
clave en la seguridad del vehiculo.
www.serca.es

Serca Automocidn visitd recientemente

las instalaciones de Lizarte, empresa
de Pamplona dedicada a la refabricacién de
recambios de automocion. Oscar Huarte y
Moénica Fuentes, Director General y Directora
Comercial de Lizarte respectivamente se reunie-
ron con la delegacién de Grupo Serca para expli-
carles cuestiones como la atencién al cliente,
los resultados econémicos, la ampliacién de las
Iineas de productos en los dltimos afios o los pro-
yectos de futuro. Tras la reunién, la delegacion del

LIZARTE

Para que los aficionados al
futbol puedan seguir el Mundial
de Futbol de Sudafrica 2010 y
a nuestra seleccion nacional,
A.R.E. Automocién ha editado
una guia. Los 15.000 ejemplares
editados se han enviado a los
socios del grupo los cuales las
repartiran entre sus clientes. La
guia es muy completa, incluye
los grupos, las sedes, fichas de
las estrellas de cada seleccién, los hora-
rios, las sedes, los cruces de la segunda
fase, etc.

[@ www.agreu.com

de refabricacion de esferas.

www.serca.es / www.lizarte.com

TIENDA ON-LINE DE VENTA DE RECAMBIOS DEL
AUTOMOVIL CREADA POR DELTICOM

Nace recamb:os-express es

Delticom, distri-

Térreras y
buidor on-line de
neumaticos, ha

puesto en marcha www.

recambios-express.
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alternativa a los automovi-

listas usuarios de Internet

que prefieren disfrutar de las ventajas que ofrece esta plataforma de venta y que son
comprar sin colas ni horarios, precios mas reducidos o una amplia gama ya que el portal
ofrece unas 110.000 piezas para 1.500 modelos de automdviles.

Navegar por esta web es sencillo e intuitivo. Con un par de clicks en el ratén el cliente
puede seleccionar rapidamente la marca, modelo y cilindrada de su vehiculo para, acto
seguido, elegir el recambio que se necesita. El siguiente paso consiste en seleccionar
exactamente el producto deseado. Todos ellos traen adjunta una amplia descripcién del
mismo incluyendo datos como fabricante, dimensiones, etc. Si lo prefiere, el usuario
también puede ordenar los resultados de la bisqueda por precio o hacer una restriccién
por fabricante de piezas. El sistema de pedido es tan sencillo y seguro como el de las
otras tiendas. Una vez que se han afiadido todos los productos seleccionados a la cesta
de la compra no hay méas que seguir las indicaciones de la pagina que nos ira guiando
en cada uno de los pasos. En cuanto a la forma de pago, son las habituales de este tipo
de paginas web.

www.delti.com

grupo de distribucion visit6 las distintas secciones de la planta: el almacén de cascos, la zona de
prensado, desmonte, direcciones, bombas, productos diésel, Mecatronics, Lizarte frio, el almacén
de pedidos y las oficinas. A los miembros de Serca les resulté particularmente interesante la zona

Carmelo Pinto, Gerente de Grupo Serca Automocién, hizo balance de la visita: “El Consejo y yo
nos hemos quedado gratamente sorprendidos por el proceso de refabricacion de Lizarte. No hay
duda de que siguiendo esta linea es una empresa con futuro. Fue una de esas visitas de las que
te quedas satisfecho con el producto que trabaja el Grupo”. Oscar Huarte, Director General de
Lizarte, también la valoré de forma muy positiva: “Ha sido muy grato para nosotros poder recibir en
nuestras instalaciones a un grupo tan importante como Serca. Pensamos que esta reunion ha sido
muy provechosa para ambas partes ya que nos ha permitido conocer mas a fondo las necesidades
del Grupo Serca Automocion y de sus miembros, por lo que esperamos poder ofrecerles en un
futuro a corto plazo un servicio mas a su medida”.

También hemos
publicado en
www.mryt.es...

® Barcelona acogera la 12 Feria Low Cost Motor

® Sogefi, en el equipo original de los coches mas
vendidos en Europa

® Los talleres no deben tener dificultades técnicas
con los vehiculos ecolégicos

© Manuel Orovio, ponente en el Congreso de ANCERA

® Garmin, con la seguridad

® SKF amplia la gama de correas en V y Multi-v

® Generico, lo dltimo de Junior Gas Spring

® Hella: nueva estacion de aire acondicionado para
el taller multimarca

® TNU, casi 50.000 toneladas de neumaticos reci-
clados en 2009

® Campafia de DAVASA en navegacion y sonido

® Filtros Ufi en el Alfa Romeo Giulietta

® Gt Motive dona Manuales de Reparacion

® Nuevo rodamiento de goma maciza Meyle

® Mas kits de correas y de bombas de agua ContiTech

® E| taller mévil Tecno-Centro, de nuevo en Palma de
Mallorca

® |nsignia de Oro de ANCERA para Jestis Hermosilla

® Hella edita su Catdlogo de Personalizacién
201072011

® Recambios Frain estrena web 2.0

® Nueva gama de bombas de agua Airtex

® CETRAA, yaen AIRC

® iRecorrer 4.896 kildmetros con un litro de gasolina!

® Nuevo éxito del Concurso Jévenes Técnicos en
Automocién

328 - junio 2010



LANZA LA GAMA DE FILTROS DE PARTICULAS DIESEL (DPF) WALKER ORIGINAL

Tecnologia Tenneco para la posventa

Tenneco presentd en sociedad la gama de Filtros de Particulas Diésel (DPF) Walker
Original para el mercado del recambio. De momento, las referencias disponibles son de
aplicacién en modelos Citroén y Peugeot principalmente pero la firma de origen estado-
unidense ya ha confirmado que la oferta se ira ampliando paulatinamente.
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Oscar Oskarsson, Director Técnico y de Formacién de Aftermarket de Tenneco en Espafia, durante su intervencion.

n una muestra de la importancia que

da Tenneco a su Ultimo lanzamiento,

el pasado 12 de mayo organizd una

rueda de prensa para presentar su
gama de filtros de particulas diésel
(DPF) Walker Original para el mercado de
reposicion. EI Director Técnico y de Formacién
de Aftermarket de Tenneco en Espafia, Oscar
Oskarsson, explico las caracteristicas de esta
linea cuyos filtros ofrecen un 95% mas de efi-
ciencia de filtrado, eficiencia comparable a la de
un producto de primer equipo. De momento, la
gigante de origen estadounidense comercializa
el DPF para modelos Citroén y Peugeot que
incorporaron los primeros filtros de particulas
diésel asi como para algunos modelos Fiat y
Lancia. Préximamente, ampliara esta oferta a
mas marcas automovilisticas.

Referencia en recambio...

La nueva gama de filtros DPF (Diesel Particulate
Filters) lanzada por Walker Original permite el
profesional del taller cambiar el filtro original por
otro de calidad y tecnologia equivalente. Recor-
demos que el filtro DPF forma parte del sistema
de gestion del motor y se deberfa sustituir cada
80.000 o 120.000 kilémetros segun el sistema
DPF y modo de conduccién.

Con este lanzamiento, el programa de re-
cambios Walker supera las 11.500 refe-
rencias. La gama de esta marca de Tenneco
abarca desde escapes y catalizadores hasta
silenciadores y componentes flexibles pasando
por mini-kits, accesorios y kits de herramientas.

328 - junio 2010

... Y €n primer equipo

Con un volumen anual de negocio de 4.600
millones de délares, Tenneco es unos de los
principales disefiadores, fabricantes y vende-
dores de productos y sistemas de control de
la conduccién y de control de emisiones para
automocion.

Proveedor de primer equipo de referencia
en escapes, catalizadores, amortiguadores o
elastémeros, también lo es desde el afio 2000
en filtros de particulas diésel. Actualmente
suministra este componentes a Audi, BMW,
Citroén, Daimler Chrysler-Mercedes,
Fiat, Ford, Jaguar, Peugeot, Smart, Vo-
Ikswagen y Volvo. Alex Gelbcke, Vicepre-
sidente y Director General de la Division de

En la imagen, catalizador
DPF. A partir de ahora
también estd disponible
en el mercado posventa.

Posventa de Tenneco para Europa, comenta
cémo la oferta posventa se beneficia de su
presencia en equipo original: “Los filtros
DPF Walker Original son un buen ejemplo de
cémo aprovechar nuestra experiencia en el
mercado de primer equipo para comercializar
en el mercado de la posventa un producto
altamente efectivo, comparable a uno de
equipamiento original. A medida que la nor-
mativa medioambiental se hace m4s estricta
en todo el mundo, seguimos evolucionando
nuestros productos de control de emisiones
para el mercado de recambios con el objetivo
de ayudar a clientes y conductores a cumplir
con las leyes vigentes sobre emisiones”. @
www.tenneco.com

Fabricantes
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CARMELO PINTO, DIRECTOR GENERAL DE GRUPO SERCA AUTOMOCION:

“A ANCERA le hace falta un cambio”

Quisimos charlar con el
director general de uno de
los grupos mas activos en
la defensa institucional de
la posventa, un directivo
gue no se anda con pafos
calientes, y de quien que-
riamos conocer la opinion
sobre la actual situacién del
sector de la distribucién.

ecién llegado de Valencia, del V
Congreso de la red Talleres SPG,
la que defienden los socios de su
grupo, y ya preparando un Consejo
Consultivo y otro de Administracién para
este mes, Carmelo Pinto nos recibié en sus
oficinas para charlar un poco de cémo ve a
la distribucion.
A pesar de los recientes movimientos en
determinados grupos de distribucién, y el
trasvase de socios en otros, Serca se ha
mantenido estable ¢ha supuesto una modi-
ficacion de su posicion en el mercado?
évan a realizar alglin movimiento en esa
linea?
Lo primero que tengo que decir es que lo que
hay que hacer es un trabajo bien hecho. Lo
segundo, que fusiones ha habido y habra.
¢Qué ocurre? Que ahora existen unas cir-
cunstancias del mercado que obligan a
tomar unos caminos que aseguren seguir
en él (que alguna multinacional lider de los
fabricantes, con una red muy potente, ven-
de a muchos mas distribuidores de los que

tenia; esto hace que se incremente la compe-
tencia, y socios con perfiles mas marcados
(eléctricos, por ejemplo) que no tienen tanta
penetracién en determinados recambios
mecanicos, no quieren perder comba y a su
vez quizé a los otros les interesa lo contrario
(ojo, que es mi opinién) es cuando puede
surgir un grupo como C.G.A.. Espero y mds
por mi buen amigo Alejandro que todo les
vaya muy bien.

De la unién (o la intencion de unirse) de
GECORUSA y Agerauto, no tengo tan claro
el resultado; aunque creo que la influencia
en el mismo de GECORUSA, por su consumo,
deberia ser preponderante.

El cambio de formacién de los socios tam-
bién ha existido siempre, lo que no sé es si
los movimientos actuales y las resultantes
de los que han perdido integrantes, hace
que todos los socios estén contentos donde
estan.

Nuestra posicién (independientemente de
lo que se ha dicho por ahi) no ha cambiado:
el Consejo ha hecho un buen trabajo, com-

pramos bien, tenemos buenos resultados y
algunos socios estan creciendo muchisimo;
estamos de los primeros en cuotas de mer-
cado en algunos productos, no en todos,
pero en mecdnica entre los tres primeros y,
por supuesto, vamos a hacer que nos respe-
ten esa posicion; En el mercado cada empre-
sario aprovecha las circunstancias mejor, y
despega, o peor no siendo activo y cierra. En
nuestro grupo y en los otros. El Grupo es un
paraguas, pero da igual el que sea (AD o Gru-
po Union, que son los més grandes) que si no
eres buen empresario, no te va a funcionar
el negocio.

¢Movimientos? Si se me plantea en nuestro
grupo, o desde fuera, una posibilidad de con-
centracion con otra formacion se estudiaria,
claro, pero no hemos hablado nada. La idea
es crecer. Que crezcan los 72 socios que
tenemos; y todavia hay tiendas que pueden
entrar en Serca (tengo 30 tiendas pendien-
tes, y hasta cuatro de una misma provincia,
de otros grupos e independientes). Mi pre-
tension, que debe pasar el filtro del Consejo
y la Asamblea de este mes, es que, donde
Serca no funcione, se tome una alternativa:
hay zonas donde no estamos suficientemen-
te bien representados por que no se ha sido
proactivo.

¢Se va a obligar a cumplir una serie de con-
diciones para seguir en la formacién?
Aquino se va a echar a nadie, pero sise le va
a exigir crecimiento y si no se producen los
consumos adecuados, tomar determinacio-
nes. No podemos quedarnos con los brazos
cruzados, no lo hemos hecho nunca.

El Grupo Serca es muy activo en la defensa
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sectorial, y en el congreso SPG Talleres el
presidente de ANCERA le solicitaba ayuda
para preparar nuevas campaiias...

Estamos cansados. Tenemos campafias ya
preparadas (las que se refieren a comprar al
canal multimarca en lugar de a los concesio-
narios, por una serie de ventajas) pero que he
frenado; al Consejo le he dicho que algunos
socios también tienen a los concesionarios
como clientes, y ya tenemos bastantes ene-
migos como para provocar que ese cliente se
moleste y se pierda (aunque hay que tener
cuidado, que algunas negociaciones sélo las
inician para saber cémo vendemos) y, por
otra parte, algunos fabricantes también tie-
nen intereses en ese canal, a veces mas que
en el nuestro, asi que hay que estudiarlo muy
bien. Se iba a proponer en el Congreso de
ANCERA para que lo apoye la distribucion,
pero ya estd bien de poner la cara siempre.
Se han hecho otras cosas en el mercado,
pero campafias con 10.000 posters, y mas
de 500.000 folletos, etc. como nosotros, no.
Vamos a ayudar en el momento en que haya
una serie de empresas en conjunto, pero la
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iniciativa la tiene que liderar ANCERA'y sobre
los grupos lideres, que es quien debe demos-
trar que se va en el buen camino. No es fécil.
¢Esperan que se propongan campaiias in-
teresantes en el Congreso de Bilbao?, ¢ise
apoyaran?, (o seran campaiias imprecisas y
controvertidas?

No se va a hacer. Directamente. Porque no es
viable; no todos se pondréan de acuerdo para
apoyar. Es triste pero es asi.

&Qué espera del proximo Congreso de AN-
CERA?

La verdad: no mucho.

Pienso que esta ANCERA es la mejor que he-
mos tenido en la historia con diferencia, pero
por primera vez digo que le hace falta un
cambio importante; en fin, hay una serie de
detalles que me indican que es momento de
dar un giro. Creo que somos muchos los que
lo vemos pero no decimos nada. Algo pasa.
¢El presidente debe ser alguien del sector,
alguien pagado para el cometido...?

Tiene que ser alguien que lo haga bien. Me
da igual quien sea, pero tiene que llevar una
direccion clara, ser de consenso, tienen que

estar los grandes grupos involucrados en la
toma de decisiones, tiene que haber un con-
trol mediante una auditoria etc.

Como Grupo siempre hemos apoyado incon-
dicionalmente al sector multimarca, y hemos
apoyado a ANCERA, pero nos gustan las co-
sas bien hechas y veo que hay que hacer un
cambio de orientacidn.

Dentro de la directiva de ANCERA hay perso-
nas extraordinarias (empezando por Antonio
Lépez de Reynasa, que es muy inteligente y
un lider de la distribucién que esta haciendo
las cosas muy bien, siguiendo por Rafael
Gabriel, Alejandro Vicario, Jesiis Lucas etc.)
son gente muy preparada, pero en esta legis-
latura hemos apoyado solo algunos grupos
y no se han involucrado los grandes; igual
no se ha podido hacer més, pero habria que
haberse preguntado porqué no lo han hecho,
ya que eso indica que falla algo.

Desguaces en el Congreso, ési 0 no?

Yo creo que no, de momento; aunque si en
un futuro, cuando marquen sus piezas (con
fecha de desmontaje, con los km que lleva
el vehiculo, etc.) y actlen correctamente.
Ademads los vehiculos se deben reciclar, y las
piezas reutilizables deben estar regladas y la
actividad también. Como lo esté la nuestra.
¢Qué va a hacer Serca para transmitir el
contenido del Reglamento?

Pues haremos todo lo que esté en nuestra
mano, como siempre o ¢hay quien dé mas?
De entrada hacerles llegar el video que ense-
fiamos el Congreso SPG. Quizd reunirnos con
los talleres para que pierdan el miedo y vean
que tienen un futuro importante si lo saben
aprovechar, que sigan las consignas de la
red a rajatabla y un autentico protocolo de
procedimientos ya que nuestro competidor
(que es el concesionario) no se va a quedar
de brazos cruzados. Va a ir a captar mercado
porque no vende vehiculos, pero nuestros
clientes deben saber que también tienen que
hacer ofertas aunque repercutan algo en su
mano de obra, que se puede hacer porque
son buenos profesionales pero no se lo creen.
Se quejo de la fidelidad del taller a la tienda
Serca en el Congreso SPG éa pesar de los 10
aiios de relacion eso falla?

Se ha sido permisivo (como en otros grupos)
y el recambista ha ido aguantando. Pero con
todos los apoyos que se le dan, y que supone
incrementar las horas de facturacién del ta-
ller, éste debe ser capaz de comprometerse
al limite de sus compras. Al grupo y al socio
le cuesta mucho dinero le da mucho y el ta-
ller debe comprometerse. Hay que ayudar a
empujar y hay que ser fiel. Pero creo que es
asi en todas las redes de los grupos.

¢Como esta el grupo a mitades de afio?

El recambio multimarca independiente es un
sector privilegiado dentro de lo malo.

Ya estamos en un 9,94 por encima del afio
anterior, que también fue de crecimiento
(aunque poco, un 3,27), y nuestro objetivo es
crecer mas de un 10. Nunca hemos dejado de
crecer, aunque ya en 2008 avisamos de que
podria haber problemas con los cobros.@

www.serca.es
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22 FERIA PROFESIONAL DEL RECAMBIO Y
MAQUINARIA DEL TALLER ORGANIZADA POR

GRUPO GARMO

Doble éxito

De participacion, tanto por parte de los proveedores como
de los clientes. La segunda edicién de este evento organi-
zado por la albacetefia Grupo Garmo alcanzé la treintena
de stands y superé los 400 asistentes. Y lo que es mas im-
portante, sirvié para consolidar la imagen de Grupo Garmo
como una empresa fuerte, seria y emprendedora.

Con la organizacioén de esta feria, Grupo Garmo estrecha lazos y relaciones con sus clientes y con sus proveedores.

| cuartel general de Grupo Garmo
en Albacete acogi6 los dias 21y 22 de
mayo la 22 Feria Profesional del
Recambio y Maquinaria del Ta-
ller organizada por este miembro de Group
Auto Union Espaiia.
El balance no puede ser mas satisfactorio. Los
proveedores de Grupo Garmo participaron
activamente montando un total de treinta
stands. En ellos, comerciales de zona e inclu-
so nacionales explicaron a los visitantes las ul-
timas novedades aportadas por sus empresas
al mercado posventa de automocién. Juan
Antonio Garcia, Gerente de Grupo Garmo,
ha confirmado a MRyT que, tras la celebracién
de la feria, la mayoria de proveedores que
montaron stand le han mostrado su satisfac-
cion por haber participado y han valorado el
evento como muy positivo, en gran parte por
el elevado niimero de visitantes y por los con-
tactos establecidos entre las propias empresas
expositoras.
Si la participacion de los proveedores fue un
éxito, lo mismo se puede decir de la asistencia.
El nimero de visitantes a la feria supe-
ré los 400, en su inmensa mayoria talleres
clientes de Grupo Garmo pero también se pa-
saron por sus instalaciones talleres no clientes
y futuros clientes, profesionales que se estan
planteando poner en marcha un taller. Para fa-

K. 10

cilitar la visita de la Feria, el grupo de distribu-
cién albacetefio fleté autobuses que salieron
el sébado por la mafiana desde las sedes de
Grupo Garmo de Ciudad Real, Villarrobledo
e |bi. Reconocimiento especial merecen los
clientes de Cuenca y Jaén que realizaron el
trayecto en coche.

Grupo Garmo

Mas de cuarenta afios de trayectoria, nacié en
1969, avalan a Grupo Garmo. Miembro en la
actualidad de Group Auto Union Espafia, dos
empresas conforman el grupo, la albacetefia
Recambios Garmo Automocion y la ciu-
dadrealense Recambios Ciudad Real. La

Los proveedores de la firma albacetefia respondieron posi-
tivamente a su iniciativa. Se alcanzaron los treinta stands.

s
g

La Feria logré una asistencia de mas de 400 visitantes,
la mayoria, talleres clientes de Grupo Garmo.

primera tiene su sede central en el Poligono
Industrial Campollano de Albacete (donde se
desarrollé la feria) y cuenta con tiendas en
Albacete capital, Villarrobledo y en la localidad
alicantina de Ibi, tienda que fue inaugurada a
principios de afio. Recambios Ciudad Real, por
su parte, esta afincada en Ciudad Real y posee
una tienda en la Puertollano, localidad de la
misma provincia.

La cartera de productos y maquinaria Grupo
Garmo es muy amplia abarcando los sectores
de la mecanica, la electricidad, la carro-
ceria y pinturay el equipamiento para
taller y su érea de influencia son la zona este
de Castilla La Mancha, el interior de Alicante
y Valencia y incluso zonas de Andalucia como
Jaén. Al ofrecer una oferta tan amplia, el nime-
ro de proveedores con los que trabaja también
es muy elevado.

El Presidente y cofundador de Grupo Garmo
es Guillermo Garcia y el Gerente es Juan
Antonio Garcia. ®

WWW.grupogarmo.es

Buena gastronomia y humor en Albacete

El primer dia de feria culminé con una cena de gala en el Hotel Santa Isabel de Albacete.
Los invitados, representantes de Grupo Garmo y de sus empresas proveedoras, tras degustar
un delicioso cordero al horno, escucharon el agradecimiento de Guillermo Garcia, Presidente
de Grupo Garmo, por su colaboracién y se rieron de lo lindo con la actuacion del humorista

gaditano Vicente Ruidos.

T:I U . _-l
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Los asistentes a la feria pudieron conocer las nuevas

lineas de producto lanzadas por GKN-Spidam, rétulas
y brazos de suspension (en la imagen) y kits de roda-
mientos de rueda.

Ademas de su amplia gama de correas, Gates divulgd
Diavia expuso su gama de estaciones de climatizacion las bondades de su kit de distribucién compuesto por :
entre las que se encontraba la nueva AC788Pro auto- correa, rodamiento y tensores, su tensiémetro STT-1 0 Bancada especial para trabajar debajo del salpicadero,
matica y con display a color. sus poleas de cigtiefial y de alternador. una de las primicias de lkotec.

Industrias Mecdnicas Guillén mostrd lo ltimo de Vulvo, el elevador portatil MEP-O y la El stand de Launch Ibérica atrajo la atencién de numerosos visitantes. No era para
minibancada Compact 3 para tiro répido. menos, expuso Una nueva estacion de aire acondicionado, el premiado X-431 Diagun o
el Ultimo miembro de la familia X-431, la variante Master.

Robert Bosch se presentd con su amplia gama de maquinaria, equipamiento y solucio- ~ No falt6 en la feria organizada por Grupo Garmo la gama de iluminacion para automo-
nes para el taller. Destacaron sus desmontadoras y equilibradoras de neumaticos. vil de Philips.

328 - junio 2010 11 mﬂ.ea




Los sistemas de ayuda al aparcamiento y el sistema de alerta de cambio de carril
Guideo fueron las estrellas del stand de Valeo. También dio a conocer el resto de su
oferta compuesta por embragues, filtros, alternadores, etc.

Tudor, marca del Grupo Exide, acudié a la cita manchega con su amplio elenco de
baterias.

Bitlus B Fogygy

En la imagen, uno de los sistemas de filtro diésel com-

pleto Purflux. La firma fabricante, Sogefi Filtration, dio

a conocer nuevas referencias en esta linea de producto
asi como toda su amplia gama de filtracion.

El nuevo autorradio y manos libres RKi8400 fue uno de
los protagonistas del stand de Parrot.

Ntes 12

En el stand de Sachs se pudo contemplar su oferta en amortiguadores, embragues o
componentes de suspension y direccién Lemforder. También estaban expuestos un

amortiguador CDC para el Opel Astra y embragues bimasa.

Muchos nuevos productos en el stand de SKF: gama de correas auxiliares, bujes com-

pletos, juntas homocinéticas, kits de distribucion, tensores y bombas de agua.

Sagola desembarcé en Albacete con nuevas pistolas:
para acabados de gama media, HS y agua.

—

A todo aquel que entraba en la feria, Suministros
Quimicos Industriales Sabadell les demostraba la
eficacia del Vulcanet, un producto de limpieza en seco
para el automavil.
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VISITAMOS EL CUARTEL GENERAL DE ADL EN MARDEN (REINO UNIDO)

Objetivos ambiciosos

Automotive Distributors (ADL), a través de su marca Blue Print, tiene planes muy ambi-
ciosos a corto y medio plazo, entre ellos, convertirse en la firma lider en la distribucion

especializada independiente. Nos explicaron sus acciones y estrategias para conseguirlo.

| pasado 20 de mayo viajamos hasta
Marden, en el inglés condado de Kent,
para que Automotive Distributors
(ADL) nos explicara sus dltimas nove-
dades, tanto a nivel de oferta de la gama Blue
Print como empresariales. La visita fue fruc-
tifera ya que la firma britdnica tiene muchos y
variados planes a desarrollar proximamente.

Grandes expectativas

para Blue Print

Daren Ambrose, Director General de
ADL-Blue Print, explicé en rueda de prensa
que el futuro se presenta brillante para la
marca Blue Print. Una de las razones es que
estd especializada en el recambio asiatico y
estadounidense y en Europa el 20 por ciento
de las matriculaciones ya corresponden a
vehiculo japonés o coreano. Ademads, se
prevé que dicho porcentaje aumente paula-
tinamente por lo que las ventas de compo-
nentes Blue Print crecerdn, sobre todo si se
tiene en cuenta la extensa oferta propuesta
y su cardcter especialista. Esta tendencia,
la amplitud de la gama Blue Print asi como
su profundo compromiso con el mercado
posventa ha comportado que, tal como
confirmé Ambrose, ADL se haya marcado
como objetivo a medio plazo convertirse en
el distribuidor especializado e independente
lider en Europa.

Apuesta por el mercado espaiiol
Ambrose también confirmé la apuesta de
ADL por el mercado espafiol asi como el au-
mento de la inversion en nuestro pais. Luis
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La gama Blue Print se actualiza constantemente y
supera las cien familias de producto.

Impresionantes los almacenes centrales de ADL. Los
necesita si aspira a ser el lider europeo en distribucion
especializada independiente.

Castellanos, Director General de ADL
Espaiia, explicé por qué la empresa tiene
gran potencial en nuestro pais: muchos pro-
veedores generalistas tienen problemas para
cubrir el parque de vehiculos japoneses,
coreanos y americanos por lo que la distribu-

Daren Ambrose, Director General de ADL-Blue Print
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Luis Castellanos, Director General de ADL Espafia,
explicd la estructura y los objetivos de Blue Print en
nuestro pais.

Zona de kits dentro del almacén. Operarios buscan las piezas por separado y las empaquetan en una caja propia.
Suelen ser kits de freno o de embrague.

cién tiene que recurrir a varios proveedores
para tener una gama amplia y disponibilidad
de este tipo de piezas. Ante esta situacion,
ADL Espafia, a través de la marca Blue
Print, dispone de la méas amplia gama de
recambios para vehiculo japonés, coreano y
estadounidense asf como una disponibilidad
inmediata. Castellanos también confirmé
que en nuestro pais el parque circulante de
vehiculo asiatico y americano roza el 20% y
explicé los objetivos de ADL Espafia: mejo-
rar la presencia y fortaleza de Blue Print en
todos los componentes del canal de distribu-

marketing en linea para potenciar las ventas;
una herramienta web especifica para talleres
(www.blueprint-repairers.com) cuya
puesta en marcha esté prevista para finales
de 2010 o principios de 2011 o0 una renovacion
en profundidad de la web www.blueprint-
adl.com para hacerla mas accesible, tanto
a distribuidores como a talleres e incluso al
usuario final.@

www.blueprint-adl.com

AMS: Aftermarket Solutions

El Director de Marketing de ADL, Will Jeffries.

cién; obtener la mejor cobertura geogréfica;
a través de la distribucién, ofrecer la méxima
disponibilidad de productos para todos los
actores del mercado; otorgar al mercado
posventa una alternativa fiable, eficiente,
rentable, eficaz y con disponibilidad méxima
al concesionario y facilitar una oferta com-
pleta para atender globalmente al segmento
de mercado en el que opera.

Para crecer en el mercado, un aspecto fun-

ADL-Blueprint aprovechd la visita a sus instalaciones para presentar el nuevo servicio AMS
(AfterMarket Solutions). Este, se basa en ofrecer recambio para vehiculos europeos fruto de
sacar partido de las plataformas compartidas de las distintas marcas fabricantes. Por ejemplo,
si Toyota y PSA fabrican conjuntamente los modelos Citroén C1, Peugeot 107 y Toyota Aygo, ADL-
Blue Print, dispone, como especialista en recambio asiético, de recambios para el Toyota Aygo
pero también, al ser el mismo vehiculo, de recambios para el C1y el 107. Otro ejemplo parecido
podria darse en el Dogde Caliber, que monta motores TDI del Grupo Volkswagen.

Will Jeffries explic6 este servicio que permite suministrar a marcas europeas ademas de las
asiaticas y estadounidenses pero dejé claro que el “corazén” del negocio de Blue Print seguira
siendo el parque asidtico y americano.

damental es disponer de una amplia gama
de productos. En este sentido, la gama Blue
Print esté siempre al dia. Solo en 2009, se in-
corporaron al catalogo general 1.400 nuevas
referencias en vehiculo asiatico y mas de 500
para vehiculo americano. Este incremento es
muy importante si tenemos en cuenta el ca-
racter especializado de Blue Print.

Castellanos también se refirié a soluciones
que ofrece para sus clientes como el Blue
Print Live, una herramienta informatica
que puede usar el distribuidor, la tienda de
recambios o el taller y que proporciona ser-
vicios como el de buscador de referencias y
nimero de bastidor, el tratamiento on-line de
garantias o la gestion de pedidos.

Proyectos de futuro

El Director de Marketing de la compafiia
britanica, Will Jeffries, enumeré algunas
de las iniciativas que tienen previsto lanzar
a corto y medio plazo. Entre ellas destacan
el lanzamiento de nuevas herramientas de

328 - junio 2010

ADL y ADL Espaiia
Tras iniciar su actividad en 1983
asociada a Mazda Cars, en 1988
es adquirida por su administracién
y nace Automotive Distributors
(ADL). En 1994 crea la marca
Blue Print con el objetivo de uni-
formizar la imagen de los productos
distribuidos por ADL y con los afios
esta marca se ha convertido una
referencia en materia de recam-
bios y componentes para vehiculo
asiatico y estadounidense con una
gama que supera las cien familias
de producto.

De izquierda a derecha, Luis Castellanos, Director General de ADL
Espafia; Will Jeffries y Daren Ambrose, Director de Marketing y
Director General de ADL respectivamente; Joaquim Candeias,
responsable de ADL en Portugal y Angélica Ferndndez, soporte de
ventas de ADL Espafia.

El crecimiento de ADL comportd la puesta en marcha hace seis de una plataforma de distribu-
cién para el mercado ibérico y en junio de 2008 abri6 la primera oficina comercial en Espafia,
Autoespecialistas, Distribucion y Logistica Espaiia, ADL Espaiia. Ubicada en Madrid, la
empresa es totalmente espafiola con capital 100% aportado por Automotive Distributors y su
Director General es Luis Castellanos.

15 Ttee
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NUEVO ALMACEN LOGISTICO DE REYNASA EN

CHILOECHES, GUADALAJARA

Eficiencia es la consigna

El conocido distribuidor madrilefio esta ultimando su pro-
yecto mas inmediato: un almacén logistico que supondra
reorganizar su operativa de distribuciéon para conseguir
incrementar la eficiencia de este apartado en su compafiia
e intensificar el servicio a sus clientes.

eynasa, miembro de Grupo Ser-
ca Automocion, ya tiene casi a
punto su nuevo almacén logistico en
Chiloeches, Guadalajara, un proyec-
to que supondra dar una respuesta mas rapida
a los clientes, con una mas eficaz gestién de
los stocks de producto de sus puntos de venta.

Mejorando la logistica

El proyecto se empezd a gestar hard unos tres
afios (poco después de activar su punto de
venta en Alcorcén).

Una vez operativos los distintos puntos de ven-
ta (en la actualidad, ademas de la sede central
de Alcald de Henares y la mencionada Alcor-
con, funcionan los de Coslada, Guadalajara y
Puerta del Vado), y a pesar de contar con una
aplicacién muy competente para el control de
stocks, la compafifa detectd que se podia incre-
mentar la eficiencia de las labores logisticas y
optimizar el tiempo de su equipo humano (son
ya 150 profesionales) si, en lugar de considerar
Alcald como sede central operativa, se creaba
un almacén logistico que actuara sélo como
regulador de los productos de alta rotacién y
paletizados, para todos los puntos de venta.

Buscando casa

El mercado del suelo en esos afios provocé que
hubiera que buscar una alternativa suficiente-
mente cercana a su zona de influencia y, final-
mente, se opt6 por Chiloeches; la nueva nave
estd ubicada en un terreno de 4.000 m2, de los
que se han edificado 1.500, y queda espacio
para aumentar la superficie en funcién de las

Mtee 16

necesidades. Ha supuesto una inversion de 1,5
millones de euros y en la actualidad ya se estan
produciendo los aprovisionamientos para que
esté operativa este verano.

Eficiencia y optimizacion

El material que se almacene en la nueva sede
logistica ya estarad previamente asignada a las
diversas sucursales y en un 80% de los casos
se expedira directamente cuando llegue a Chi-
loeches. Esto supondrd que en las sucursales

se optimice mejor el espacio y se disponga del
material necesario en cada una todos los dias
(puesto que se regulariza seglin un programa
de maximos y minimos), se realicen pedidos a
los proveedores mas grandes, menos veces por
semana y con un solo punto de entrega, y se
puedan reducir los stocks en las tiendas (gra-
cias a su mejor gestién) hasta 400.000 euros,
aumentando la respuesta en servicio al cliente
y la rotacién de almacenes.@
www.reynasa.com
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LOS LUBRICANTES DE CEPSA PARA AUTOMOCION, LA OPCION DEL PROFESIONAL

SIEMPRE EN

PRIMERA LINEA

je

& CEP.
PROFES '_q‘ \ PRO f:f:"_sif(.'l‘

ROTRA
cunora

iésel pesado
La gama hace frente a las nuevas exigencias de los modernos
disefios de motores diésel equipados con sistemas de reduccion
de emisiones de los vehiculos industriales: camiones, autobuses,
maquinaria de obras publicas, etc.

Da respuesta a la reduccién importante del contenido de azufre
de los nuevos gasoleos (desde enero de 2009 este contenido
bajé de 50ppm a 10ppm), combatiendo la nueva problematica
surgida con la excesiva produccién de hollin (soot) en el carter de
los motores EURO III/IV equipados con sistemas de recirculacion
de gases (EGR), cuando utilizan los gasoleos actuales (0,001% de
azufre).

Cumple, dependiente de cada producto, con las nuevas especi-
ficaciones “globales” de aceites lubricantes para motores diésel
pesados que estan exigiendo los constructores y satisface los
requerimientos concretos de cada cliente, en funcién del tipo de
flota que presente, atendiendo a los maximos criterios de renta-
bilidad y simplificacion.

Con la marca CEPSA, y Ertoil, se ofrece la aplicacién en motores
de 4 tiempos de vehiculos diesel pesado, es decir, los de aplica-
cién “profesional” (maquinaria de obras publicas, transporte de
viajeros, transporte de mercancia, etc.).

Gamade
Se ha logrado responder a las
necesidades de los clientes co
atencion especial a la evo
ciéon del mundo de las mo
y sus desarrollos tecnoldg
Dispone de nuevas gama
lubricantes Cepsa (2T, 4Ty
tenimiento) y Ertoil (2T Sint
un lubricante sintético uni
de nueva formulacién, co
tible con todo tipo de gasoli
con o sin plomo, de aplicacio
en scooters, motocicletas, etc.).

Se trata de la maxima evolucion de la gama
de lubricantes para turismos y vehiculos
comerciales ligeros; una nueva gama de
lubricantes de ultima tecnologia, de alto
rendimiento y bajo consumo, concebida es-
pecialmente para turismos de altas presta-
ciones con motores de ultima generacion.

Publirreporta

pPr |
Gasolind ¥y Digsé .

Gama CEPSA Xtar

La nueva gama CEPSA Xtar dispone ahora de seis lubricantes espe-
cificos de alto rendimiento en las condiciones mas severas, que
responden a los Ultimos y cada vez més exigentes requerimien-
tos de los fabricantes de automdviles.

Xtar Mega Synt 0OW30 100% sintético de alto rendimiento.
Xtar Mega Synt 5W30 100% sintético de alto rendimiento, es-
pecialmente indicado para motorizaciones Opel y BMW.

Xtar Mega Tech 5W30 DPF Sintético de ultima tecnologia
compatible con filtros de particulas diésel y convertidores ca-
taliticos.

Xtar TDi 5W30 504 507 Sintético para todos los vehiculos ga-
solina y diésel del Grupo VW (VW, Audi, SEAT, Skoda).

Xtar TDi 5W40 505 01 Sintético para lubricar sin desgaste las
motorizaciones de inyeccion diésel directa, turbocompresor y
control electréonico de la gestion del motor.

Xtar Eco Tech 5W30 DPF Especialmente disefiado para opti-
mizar la eficacia de motores con sistemas post-tratamiento de
gases y proporcionar ahorro de combustibles.

Mas informacion en: http://www.cepsa.com/lubricantes/autocat.html
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CHARLAMOS CON RAUL CALLEJA, DIRECTOR DE MOTORTEC

AUTOMECHANIKA IBERICA

Efecto multiplicador

Tras el anuncio del acuerdo, por el que IFEMA y Messe
Frankfurt unen sus fuerzas para celebrar su feria de la pos-
venta en Madrid el préximo afio, quisimos que su nuevo lider
nos contara qué tiene en mente para reilusionar al sector.

a experiencia de Raiil Calleja en ferias
de usuario (alimentacién, turismo, etc.)
supone llevar algo de aire fresco a una
feria que, languideciendo en las tres dlti-
mas ediciones, necesita un buen revulsivo para
recuperar la confianza y seducir a un sector pos-
venta que tiene, ademas, otras “pretendientes
feriales”.
Quisimos que nos comentara cuéles son esos
revulsivos.
La posventa es un sector distinto a los que Vd.
conocia éestd poniéndose al dia?
En IFEMA organizamos ferias, tenemos la
capacidad de desarrollar un producto ferial a
medida del expositor; llevo siete afios en IFEMA,
cinco afios dirigiendo Fitur, ademés de diversos
departamentos de la entidad (gestién, de-
sarrollo de nuevos negocios), y el nombramiento
al frente de Motortec Automechanika Ibérica
lo compaginaré con mi responsabilidad en
Fruit Attraction. Independientemente de que es
importante conocer al sector, hacer ferias a me-
dida de lo que el expositor necesita es nuestra
especialidad.
Hereda una feria que en sus tiltimas ediciones
fue gradualmente perdiendo fuerza, équé hard
para dinamizarla?
Parto de la base de que Motortec Automechan-

Ntes 18

Desarrollaremos un nuevo
concepto: feria a medida
queremos montar un
evento para cada empresa
expositora; una feria
personalizada para cada
participante dentro del
marco del evento genérico.

ika Ibérica es un producto totalmente nuevo
que se asienta sobre bases estratégicas, cuyo
(inico objetivo es que las empresas rentabilicen
al maximo su participacion: la primera base es el
acuerdo con Messe Frankfurt; eso nos incluye en
un calendario de promocién internacional de una
marca de primer nivel en el sector posventa, lo
que implica un respaldo y una ventaja estratégi-
ca: la posventa, tiene una fuerza descomunal en
Espafia, Portugal, paises vecinos y ambito Iberoa-
mericano, que es nuestro nlcleo de visitantes; el
tener el “apellido” Automechanika nos sittia mejor
para captar al gran comprador internacional:
Messe tiene una red de sucursales en mds de 63
paises, y forma parte del acuerdo marco trabajar
los objetivos marcados por mercados a captar

las empresas interesadas en desarrollarse en el
sur de Europa estando presentes en todas las
Automechanikas del mundo.

También desarrollaremos un nuevo concepto:
feria a medida; habitualmente, las ferias pre-
guntan al expositor durante los Ultimos dias de
feria si sus objetivos estan cumpliéndose; ahora
le vamos a dar la vuelta para que el expositor
que decida acudir nos haya identificado previa-
mente cudles son sus objetivos comerciales, de
imagen, notoriedad, contactos con talleres, con
compradores internacionales, etc. Y con toda
esta informacién, con un servicio de asesoria
muy cercana al cliente, queremos montar un
evento para cada empresa expositora; una feria
personalizada para cada participante dentro
del marco del evento genérico; “la” feria del
expositor, que no es la misma que la del exposi-
tor de al lado. O sea que no estamos hablando
de superficie expositiva sino de contenido. Para
ello hemos simplificado al maximo la document-
acion, ya que sélo nos hace falta que nos remita
un unico formulario; con esa informacion, y en
base a ello, le montamos el evento a su medida:
si necesitan captar potenciales compradores
en Asia, si estan interesados en determinados
distribuidores del Norte de Africa, Japén, Middle
East...etc.

IFEMA va a desarrollar un programa de invitados
internacionales muy potente de forma que estare-
mos en disposicion de invitar con desplazamiento
y alojamiento a profesionales, potenciales clientes
de nuestros expositores. Queremos que Motortec
Automechanika Ibérica sea una gran plaza de
negocios. Que oferta y demanda no sélo se estén
viendo, sino haciendo negocio, y por ello tenemos
que trabajar mucho antes todos los apartados
de “cultura ferial”: centrar el objetivo, anunciar la
presencia apoyandose en el equipo comercial de
las empresas, etc.

Queremos convertir la feria en el auténtico acon-
tecimiento del sector posventa, interesando al au-
tomovilista, porque a pesar de los millones de ve-
hiculos del parque con propietarios que los llevan
al taller, la repercusion social es leve. Queremos
hacer un guifio al sector, pero que se hagan cosas
durante la semana de la feria, no sélo en los cuat-
ro o cinco pabellones que reservemos, sino fuera,
en la calle (Motorshows, espectéaculos, Campe-
onato de MiniMotos, donde el propio expositor
puede participar o instalar boxes de reparacion,
etc.) que, por su notoriedad medidtica, tiren del
interés del automovilista, en la linea del Right to
Repair y del Nuevo Reglamento Europeo de este
junio, comunicando al usuario la necesidad de no
esperar a los mantenimientos marcados para II-
evar el coche al taller, sino hacerlo por seguridad,
fiabilidad, etc.. Para ello estamos en contacto con
asociaciones y entidades.

Esa visibilizacion deberia llegar también a las
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Administraciones y autoridades pertinentes,
que cuando se les habla de posventa no saben
de qué se les estd hablando, y sélo perciben a
los constructores que, aiin siendo importantes,
no generan (por hablar de una cifra) tantos em-
pleos como la posventa...

Si, claro, son 290.000 personas que trabajan en
la posventa en Espafia; por empleo, por produc-
cién, por estrategia, es un sector clave; debemos
ser capaces de hacerle un guifio al sector para
transmitirle que queremos apoyarles en todos los
frentes.

Y el sector también es el visitante, que tiene
que venir no sélo a ver empresas sino a seguir
implementando su alta profesionalizacién, que
“aproveche” la feria en mds aspectos; para ello
queremos convertir las Jornadas Paralelas en
una herramienta de formacién para talleres y
de promocién para las empresas: nuevos pro-
ductos, servicios, féormulas, equipos, herrami-
entas...Incluso estamos pensando en organizar
un Seminario que dé créditos universitarios o
un titulo. Es responsabilidad de todos dar valor
afiadido: la feria, poniéndole al sector los medios
para llevar adelante los proyectos mencionados,
siendo multiplicadora de las opciones comer-
ciales del sector, creando promocién directa de
la presencia de las empresas en el salén antes,
durante y después, y el sector, aprovechandolo,
intensificando su “cultura ferial”: no ir sélo a la
feria con “X” m2 y ver quién pasa por delante de
mi stand, sino hacer cosas antes para que esto
se produzca.

£Con qué equipo se cuenta para desarrollar todo
esto?

La dltima base estratégica es la voluntad de
servicio y acercamiento al cliente: hemos creado
un nuevo equipo (encabezado por Alberto Leal,
como director comercial, y Ester Morales, como
jefa de prensa) para estar cerca del cliente y
transformar sus necesidades comerciales en
herramientas de la feria para que nos vea como
un aliado.

También es importante saber que restringimos un
dfa: el primer martes (en la pasada edicién sélo
el 5% de los visitantes utilizaron ese dia); durara
de miércoles a sabado. Buscamos rentabilizar el
tiempo, no estirarlo.

¢Como han empezado a “convencer” a aquellas
empresas que debian estar y no estuvieron para
que vayan en 2011?

Este es un sector muy grande, hay empresas
lideres y promotoras que han estado histérica-
mente en la feria; a las empresas, debemos ser
capaces, junto con las asociaciones, de trans-
mitirles no solo la ilusién de participar en un
proyecto nuevo, sino la rentabilidad de este nuevo
formato ferial que ya se ha probado en Fruit At-
traction y que ha supuesto que el 100% de los ex-
positores de esta edicion haya tenido la maxima
rentabilidad y el 100% repite en la siguiente, con
lo que se ha conseguido el incremento del 48%
de crecimiento respecto a la pasada edicion.

Las sensaciones que hemos percibido cuando
hemos hablado con las empresas son muy
buenas; el sector tiene necesidad de feria y este
nuevo concepto esté gustando. Estamos en con-
versaciones con el grueso de participantes de la
dltima edicion y un volumen importante de las
empresas que se dieron de baja en anteriores
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El tener el “apellido”

Automechanika nos situa
mejor para captar al gran
comprador internacional.

ediciones (no sélo la dltima); y no sélo es enviar
la informacion y que contesten (que lo hemos
hecho, y en varios idiomas del Estado), sino es-
tar cerca del cliente como empresa de servicios
para darle a conocer la rentabilidad comercial
de nuestra oferta y que nos exija el cumplim-
iento de ese servicio. Les iremos a visitar, pero
también hay marcadas presentaciones en
puntos estratégicos (Madrid, Barcelona, Sevilla,
Zaragoza) donde podamos ver muchas empre-
sas a la vez para que nos digan lo que necesitan
y asi nosotros transformar esas necesidades en
herramientas feriales.

Una de las quejas de los expositores era el
precio del metro cuadrado (hay ferias mucho
mds caras), pero no en términos absolutos, sino
respecto a su rentabilidad...

Las empresas deben utilizar los metros cuadra-
dos que necesiten, y aprovecharlos al maximo;
vender metros cuadrados no es el objetivo de la
feria, sino hablar de participaciones feriales; el
precio es importante (y mas en este momento)
pero, primero que el suelo es sélo el 20% de
todos los costes del expositor, y después que si
la percepcion de los nuevos valores afiadidos se
transmiten, la importancia del precio es menor.
No obstante, mantenemos las tarifas de la dltima
edicién con importantes descuentos (10% por
pronto pago, 5% canjeable en bonos consumo
de la feria para las empresas que participaron
en la dltima edicién) y hemos creado dos stands
modulares para facilitar que el gasto de disefio
se reduzca. Las nuevas tecnologias nos permiten
realizar un sinfin de acciones antes, durante y
después de la feria (banners en Internet con la
ficha de la feria, agendas cerradas de visitas,
etc.), y tenemos una base de datos muy potente,
a quien hacérselo llegar. Buscamos la rentabi-
lidad para las empresas participantes, no para
IFEMA o Messe Frankfurt; pretendemos revitalizar
el sector, dinamizarlo, visibilizarlo frente a las
Administraciones para que se creen mas ayudas.

El nuevo equipo que
dirigira los designios
de Motortec: Alberto
Leal, director
comercial de la feria;
Radl Calleja, director;
y Esther Morales,
directora de prensa y
publicidad.

Constructores...ési 0 no?

Hay un Comité Organizador que es quien debe
marcar el recorrido de la feria. No ha sido una
asistencia masiva, pero es algo que hemos
de analizar antes del verano con el Comité y
las asociaciones que lo integran. Es un tema
importante y en Frankfurt estan, porque en-
tienden que la feria debe reflejar la esencia del
mercado, pero aqui alin debemos trazar la hoja
de ruta.

Con los desguaces pasara algo similar...

La sectorizacion se asemeja a la que tienen el
resto de Automechanikas del mundo, para crear
sinergias, pero poco a poco se ird viendo; seré el
mercado el que va a marcar la necesidad.

El afio que viene no sélo se presenta Motortec
Automechanika Ibérica...¢han establecido con-
tacto con la competencia ferial?

No me gusta hablar de la competencia; el mer-
cado es libre y sabio. En 2011 habra la opcién
de Madrid y la de Zaragoza; Madrid tiene mu-
chas ventajas en infraestructuras, el nimero de
talleres de la zona es mayor, las oportunidades,
pensando en Portugal y el resto del mundo,
también respecto a Zaragoza. Las empresas
deberédn acudir donde les sea més rentable la
asistencia; y rentabilidad no es que sea mas
barato participar, sino que genere mas ingresos
por la participacién. Zaragoza se ha posicionado
mas en la zona low cost, o sea en la oferta, y
nosotros nos posicionamos en la oferta y la
demanda, la calidad del visitante y los valores
afiadidos a medida del expositor.

éCudl es el objetivo y cual la progresion mas
adecuada?

No queremos marcarnos objetivos cuantita-
tivos, sino cualitativos: una vez que pase la
feria, queremos que los expositores contrasten
que la edicion les ha sido rentable, que si ha
sido distinto, que han estado presentes en el
mercado de forma continuada, en distintos
soportes y eventos; y a partir de ahi marcare-
mos la hoja de ruta de las siguientes ediciones
de cada dos afios. Queremos que se haya dem-
ostrado lo que ahora decimos. Y tenemos mu-
cho trabajo: pero es mas divertido el camino
que el destino. @
[@)www.ifema.es/web/ferias/motortec/defautt html
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PHILIPPE KARAASLAN-MARTINEZ, GERENTE DE SOLAUFIL IBERICA, NOS
ENSENO SUS NUEVAS INSTALACIONES EN SESENA, TOLEDO

Mucho mas para Mecafilter

Se o adelantabamos en nuestra web mientras se estaba esde principios de abril Solaufil
produciendo la presentacion, y ahora nos abren las puertas Ibérica tiene nuevas instalaciones.

. El nuevo almacén de Mecafilter, su
para que las conozcamos de primera mano y poder dar a marca de filtracién para la posventa,
conocer sus planes en el mercado ibérico ya esta operativo en Espafia siendo una filial

independiente en el Grupo y suministrando
directamente, sin depender de Francia o Ttnez.
Esta situado en el Poligono Nuevo en Sesefia,
Toledo, y suponen un plus a la hora de mate-
rializar la conquista del mercado ibérico de la
posventa del automévil. Philippe Karaas-
lan-Martinez, su gerente, nos las ensefio y
nos explicé cémo se plantean ese desafio.

Las instalaciones

El almacén dispone de 1.500 m2, 3 veces més
espacio que la anterior nave, cuenta con 10
metros de altura y alberga el catélogo completo
de la marca, 1.800 referencias, con capacidad

para 700 palets y una zona de picking para rea-
lizar de forma agil los pedidos; en la actualidad,
el almacén sélo esta utilizado en un 40%, asi
que esperan incrementar el stock para aumen-
tar el servicio; a lo largo de este afio, incorpo-
raran el cédigo de barras y la informatizacién
completa de pedidos para agilizar el proceso;
el objetivo es el suministro de un minimo del
95% de producto a los clientes en un plazo
maximo de una semana, materializando asi el
objetivo de mejorar el suministro, anunciado
anteriormente. Para ello albergan en stock
incluso 2 y 3 unidades de piezas de bajisima
rotacién, para que no se produzcan roturas.

Este nuevo almacén es a su vez abastecido con
trailers, cada 3 semanas, desde Tinez (donde
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se dispone de una modernisima factoria que
suministra a primer equipo ) y Francia.

El equipo humano con el que cuenta la filial
ibérica es de 2 personas en administracién y 2
en pedidos (las cuatro son mujeres) aunque se
espera incrementarlo a medida en que lo haga
el volumen que se genere.

La Distribucion

Su desembarco en el mercado Espafiol pasa
por clientes de diversos perfiles: grandes dis-
tribuidores o pequefias tiendas pero aspiran,
apoyandose en sus nueve representantes y a
partir del partenariado con los grupos de distri-
bucién, superar la indecisién de éstos Gltimos
a cambiar de proveedor debido al contexto
econdmico o a los procesos de fusién que se
estan viviendo en Espafia, postulandose en el
mercado como opcidn diferenciadora y de ca-
lidad para los distribuidores. Por el momento,
su mayor presencia estd en la Comunidad de
Madrid o Catalunya, donde estan afianzando
el mercado, pero este afio esperan extenderse
mas en diversas zonas del Estado pasando de
los 70 a los 110 clientes, teniendo presencia
nacional mediante grandes distribuidores,
manteniendo una cierta “proteccién” de su
area de influencia.
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Producto

Su producto es de primer equipo. De calidad;
asi que no compiten en el segmento de “precio”,
fruto de la experiencia de Misfat abasteciendo
las cadenas de montaje de los constructores;
sus competidores directos son Mann, Mahle,
Purflux, como ya asentadas, aunque reconocen
la incidencia de UFI o Filtron, de reciente incor-
poracién en el mercado.

La gama de Mecafilter es muy amplia (aire,
agua, aceite, habitaculo, combustible, etc.),
dispone de referencias con aplicaciones para
todas las marcas de vehiculos en Turismo y
Vehiculo pesado (camién, autobuses,
maquinaria agricola) e incluso trenes.
Como fabricantes, lanzan anualmente 200
nuevas referencias al mercado, y pretenden
disponer de todo lo que el mercado ibérico
necesita para su parque, un objetivo anuncia-

do en la inauguracién de las instalaciones por
Riadh Abdelkafi, el director de ventas inter-
nacional del Grupo. El nuevo Catalogo 2010
vera la luz en breve, en CD y papel, en las que
se habrén introducido los tltimos modelos del
mercado.

Formacion

Estos valores los quieren dar a conocer a los
clientes mediante reuniones comerciales per-
sonalizadas, ayudandoles en la presentacion
del producto a los talleres, ademads de las
tradicionales promociones, y se han planteado
realizar formacién técnica (al igual que hacen
en Francia) explicando las caracteristicas del
[+D del producto, una vez se cuente con el
personal especialista que pueda comunicarse
directamente con el taller.@
www.mecafilter.com

SOLAUFIL Y MECAFILTER

olaufil es una empresa de origen francés con mas de
50 afios de experiencia en la fabricacion de filtros que
se presenta al mercado con marca Mecafilter. Pasé a ser
filial de la monegasca Mecaplast Group (especialistas en
plasticos) en 1997 y, a principios de 2009, la divisién de
filtracion fue adquirida por Misfat, fabricante tunecino de

filtros para OE.

El objetivo del Grupo Solaufil es el de seguir aumentando su penetracién en el mercado en primer
equipo y posventa. Cuenta actualmente con 700 empleados repartidos entre los 3 paises clave
para su negocio: Espafia, Francia y Tunez.

Ya el pasado afio el actual gerente de Solaufil Ibérica y responsable de Mecafilter en Espafia, junto
con Didier Theron, director de la actividad de filtracién de Mecaplast Group y Javier Mas, director
comercial de Mecaplast Ibérica, daban a conocer en Motortec la estrategia que llevaba al Grupo
a crear estructuras independientes para Mecaplast y Mecafilter, y ahora se ha materializado esa
independencia.

La filial ibérica se cre6 en febrero de 2009, teniendo como sede las instalaciones de Mecaplast
Ibérica, como primer paso para separar fisicamente las actividades del mercado, cosa que se ha
materializado este mes de abril con las nuevas instalaciones y ofrecen todo tipo de filtros para
turismo y vehiculo pesado, un servicio personalizado de atencion al cliente y disponen de una
excelente red de agentes comerciales.

Esté gestionada por Philippe Karaaslan-Martinez, un joven parisino de 27 afios, de padre turco
y madre espafiola, experto en comercio internacional y e-business que habla francés, espafiol e
inglés; hace dos afios inicid las actividades en automocion en el equipo de Mecaplast, y su actual
responsabilidad es la evolucién de Mecafilter en el mercado ibérico.

Mecafilter ofrece la garantia de una calidad de primer equipo contrastada, ya que disponen de
la experiencia de Misfat como suministradora de diversas marcas constructoras a nivel mundial.
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LAS REDES DE TALLERES DE CECAUTO, EN VELOCIDAD DE CRUCERO

ara el taller

Por vy

Los conocidos distribuido-
res disponen, desde hace
mas de diez afos, de una
red de talleres especiali-
zados en turismo y, desde
2007, de la homdloga para
vehiculo industrial. En la
actualidad ambas disfrutan
de una posicién muy sélida.

i
L

ared Talleres Cecauto estd promo-

vida por las tiendas asociadas al Grupo

Cecauto y coordinada por el equipo

humano que dirige Antonio Men-
do, quien es, ademas, director comercial de
Cecauto Centro, uno de los centros logisticos
del grupo distribuidor; actualmente sus espe-
cialidades comprenden tanto la reparacién
del parque de turismos (en ese apartado su
presencia data de 1997) como el de vehiculos
industriales, division que se cred hace dos
afios, cuando el Grupo distribuidor apreté el
acelerador en ese mercado, con la creacion de
un proyecto logistico especifico para ese tipo
de vehiculos.

En toda Espafa

La red de talleres dispone de una presencia en
Espafia muy sélida, ya que son 640 talleres
de Turismo (aunque en estos hay algunos
que también realizan intervenciones de vehicu-
los industrial) y 6 en Vehiculo Industrial,
se proponen a través de las tiendas asociadas
y se coordinan a partir de promotores de los
diversos centros.

Todos los centros son muy activos: Cecauto
Barcelona (con talleres en Catalunya, Aragon,
Navarra y Baleares) Cecauto Centro (Madrid,
Castilla-La Mancha, Castilla-Leén, Cantabria,
Pais Vasco, La Rioja y Navarra), Levante (Va-
lencia, Castilla-La Mancha y Murcia) y Sur

IK.ee 22
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(Andalucia, Extremadura, Ceuta y Melilla)
seguidos por la zona Norte (Galicia Castilla-
Ledn, Asturias). En Cecauto Canarias se esta
trabajando muy intensamente en el proyecto y
este mismo afio va a haber incorporaciones a la
red, en principio Turismo.

Su perfil debe cumplir como requisito el
disponer de un minimo de equipamiento
para poder realizar todo tipo de servicios a
los usuarios conforme a los avances y a las
necesidades del mercado multimarca, sien-
do la estructura més frecuente disponer de

AT

S

un equipo humado de 2-3 profesionales (en
el aspecto mecénico) y de 4 a 8 cuando se
especializan en carroceria.

Servicios

El Grupo ofrece a la red, ademés del respaldo
que supone estar adscrito a un grupo solvente
como Cecauto, con casi 24 afios de presencia
en el mercado espafiol llevando adelante pro-
yectos novedosos como el comercio B2B (su
tienda virtual fue de las pioneras en el sector),
una serie de tangibles (producto, logistica, pro-
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mociones, consultoria técnica, carteleria, ropa
de trabajo), junto con apoyos en la informatiza-
cion (gestion, por ejemplo, para lo que solicitan
apoyos institucionales con el fin de aquilatar
costes al taller), estando muy a la escucha de
cuantos servicios sean necesarios para el taller
multimarca en su dia a dia, extendiendo las in-
formaciones sectoriales (Right to Repair, etc.),
gracias a la presencia y activa participacion en
los foros y en las instituciones de los directivos
del grupo.

Justamente por ello, y en la conviccion de
que el intercambio de informacién mediante

reuniones es mas que importante, organizan
convenciones regionales con la red (estan va-
lorando la realizacién de un Congreso a nivel
nacional). El dltimo encuentro fue el Cara a
Cara, la Convencién de Asociados, Talleres y
Proveedores, que se celebrd el pasado octubre
en las instalaciones de Cecauto Centro en
Coslada, Madrid y a la que acudieron a visitar
los stands de los 30 proveedores que se pre-
sentaban unos 1000 profesionales, en la que
hubo premios (los “Camilo”) para las tiendas
asociadas y para los talleres.@
www.cecauto.com

CECAUTO, HOY

Inicio de actividades: 1986
Puntos de venta en Espafa: 510
Facturacion(2008): 97 millones de euros
Presidente: Antonio Pujadd
Centros Logisticos:
Cecauto Barcelona- David Velilla, gerente
Cecauto Centro- JesUs Lucas, gerente

Cecauto Levante (Valencia y Albacete)- Bernardino Sanchez, gerente
Cecauto Norte (Vigo y Oviedo)- José Luis Gonzélez, gerente
Cecauto Sur (Sevilla, Mélaga y Granada)- Santiago Castellanos, gerente

FORMACION

Centro de Formacién .

® Cecauto

| grupo considera absolutamente fun-

damental la formacién para su red, y
consideran que estan en un nivel mas que
notable tanto en formacién como de Con-
sultoria.
Trabajan con 3 empresas externalizadas
pero con un criterio unificado; el nimero
de cursos anual es de unos 80, formandose
a mas de 1200 alumnos con mas de 1300
horas lectivas. Las tematicas son variadas y
cubren tanto los aspectos mas importantes
de las tecnologias de productos y propulso-
res como las Ultimas incorporaciones, ya
que uno de los Gltimos versa sobre vehicu-
los hibridos.
En cuanto a la formacién de V.., afirman
que es bastante mas complejo dar forma-
cién aunque en la actualidad estan ofrecien-
do a los reparadores de su red cursos de la
mano de los proveedores colaboradores; en
ese sentido, tienen un mensaje especial:
“todos nos aportan mucho pero en concre-
to queremos felicitar a Luk, por el nivel de
formaciones técnicas que estdn haciendo
y a WABCO por su plan formativo, que es
muy bueno o Texa, que estdn haciendo una
formacién muy interesante en el aspecto de
diagnosis ".
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Cecauto Canarias- Francisco Company, gerente
Divisiones de negocio: Vehiculo Industrial y Cecauto Distribucion- Miguel Menéndez,
responsable nacional.
Marca Propia: Cecauto (Accesorios, aceite, alfombras, alternadores y motores de arranque,
amortiguadores, anticongelante, productos quimicos, baterias, bombas de agua, cadenas de
nieve, Cecauto-Brill, conjuntos y distribucion, discos y tambores de freno, embragues, es-
cobillas, filtros, hidraulica y latiguillos, juntas homocinéticas, kits de rodamientos de rueda,
ldmparas, limpiador multiusos, liquido de frenos, mordazas Kit Plus y premontados, pastillas
de freno, rétulas, silenciosos, tapacubos y transmisiones).
Red de Talleres: Cecauto Turismos y V.I. (646 puntos de intervencién, 6 Ginicamente desti-
nados a reparacion de V.I.)
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INICIADAS LAS VOTACIONES ENTRE LOS TALLERES FINALISTAS AL

EUROPREMIUM 2010

Buscando a los mosqueteros
mas habilidosos

-~ .

Edro73/ler

uroTaller, la red de talleres de turismo que pro-
mueven los socios de Group Auto Union Espafia,
celebra anualmente, desde hace ya ocho edicio-
nes, un concurso en el que pretende elegir a los
mejores reparadores.

Votaciones

Este afio, y con el lema del los mosqueteros de Ale-
jandro Dumas, “todos para uno y uno para todos”, los
30 finalistas de los 80 candidatos elegidos por los
coordinadores de entre los 700 talleres que consti-
tuyen la red ya estan siendo valorados por las seis
editoriales de la prensa especializada y los doce
proveedores adscritos a este programa.

Ayer se llevaron a cabo en Madrid las votaciones de

la prensa, en base a los dossieres de los finalistas
(elegidos por GAUE de los ochenta candidatos) preparados por los
coordinadores de cada zona.

Asi mismo, Carlos Calleja, coordinador nacional de la red, junto con
Fernando Pardo, presidente y Juan Carlos Pérez Castellanos,
director general de GAUE anunciaron que los talleres ya estan siendo vi-
sitados por los proveedores para emitir sus valoraciones; del cruce de las
mismas (las coincidencias de criterio suelen estar entre el 80 y el 90%)
salen los diez EuroTaller que recibiran el EuroPremium 2010.

La ceremonia de entrega se va a realizar en una cena de gala a celebrar
el préximo viernes 2 de julio en el Gran Casino de Torrelodones, contando
con un programa de ocio para el sabado, que incluye una excursion al Real
Sitio de la Granja, donde se visitara el palacio real y un desplazamiento a la
bella localidad medieval de Pedraza donde se disfrutara de un almuerzo en
una hosterfa de esa localidad, situada en una de las calles més antiguas.

Mucho mejor, muchos mas

Este afio los talleres finalistas han mostrado, en lineas generales, un perfil
mucho mds intenso en lo que al cumplimiento de los cuatro estandares de
calidad se refiere.

Muchos de los talleres valorados por la prensa llevan poco tiempo como
socios de la red, pero un interés muy alto en materializar la imagen, la

Mtes 24

La octava edicién de los pre-
mios a los diez mejores talleres
de la red ya ha empezado la
seleccion que realizan las seis
editoriales especializadas en
posventa convocadas y los
doce proveedores de GAUE
involucrados en el proyecto.

inclusién de los acuerdos o los proyectos de la red en su

operativa diaria, lo que, segtn comentaban los directi-

vos de GAUE y EuroTaller, supone un acicate para otros
talleres algo menos intensos en ese sentido.

Bastantes de los finalistas son EuroTaller Plus, es

decir que forman parte de esos 200 talleres voluntarios
en intensificar su vinculacién a la red pasando

una auditoria (realizada por ATISAE, el
pasado afio, con un equipo de cuatro profe-
sionales) y posterior consultoria (una tarea en
la que les acompafiaran cuatro nuevos profe-
sionales con un perfil més de asesor) a realizar
este afio, algo que, tal como insistia Pardo,
“hace que se puedan equiparar a cualquier red
de constructor de automdviles”.

Precisamente, Carlos Calleja comentaba que los
nuevos socios de GAUE ya han activado talleres
(con lo que la cifra real de EuroTalleres se incre-
mentara alta a finales de afio), pero han aplazado

su candidatura a EuroPremium hasta la edicién

2011, y que la voluntad es estar presente en todas

las provincias (Barcelona ha incrementado en 40

puntos la extension de la red, Valencia, etc.).

Novedades en velocidad

de crucero

Las novedades presentadas para los talleres de la
red, que se votaron en el Congreso nacional de EuroTaller en 2009, ya se
han aplicado con buenos resultados.

En lo que a Formacion se refiere (la red cuenta ya con 12 afios de cursos
técnicos a los reparadores) ha supuesto que se disponga de una flota de
cinco vehiculos Mercedes, BMW, Toyota, Citroén (casi todos en version
SW) que Autotecnic 2000 ha preparado durante todo el verano pasado,
duplicandose las centralitas y el cableado para poder acceder rapidamente
colocando su clon en el maletero, medir sefiales en tiempo real o detectar
averias, provocadas mediante la activacion de botones en un panel.

Los cursos ahora son, pues, eminentemente practicos (se realizan zonal-
mente en las instalaciones de los socios, con el vehiculo y un grupo de no
mas de 20 talleres durante cinco horas a lo largo de cuatro dias).

Ya se estd pensando en la adquisicién de vehiculos con nuevas propulsio-
nes “ecoldgicas”, para continuar con la formacién en las tltimas novedades
técnicas del mercado.

Otro aspecto que se aprobd fue la inclusién de la Telediagnosis que esta
funcionando con una buenisima marcha. Esa oferta de guiar la diagnosis
en remoto desde el Call Center, independientemente de la marca de he-
rramienta de diagnosis de que el taller disponga (aunque, tras su puesta
en marcha, se ha percibido un interés en la red por actualizar los equipos)
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supuso que se incluyeran tres nue-
vos profesionales en la empresa
de formacién en la que la red ha
confiado, inicidndose operativa-
mente en enero, con 80 talleres,
para pasar a 150 en abril.

Supone (ademas de la ayuda
puntual en un proceso de repa-
racién) una suerte de “clases
particulares” ya que el taller debe
estar presente en todo el proceso
(lo que evita que el taller “deje
la diagnosis en las manos del
técnico” para ocuparse de otra
reparacion), pudiendo recibir la
grabacién en video de todo el proceso para posteriores consultas.

Este servicio se ha activado también en InterTaller, otra de las redes de
los socios que tiene la misma filosofia “pero distinta velocidad”, como
sefialaba Pardo.

Novedad también es la nueva web de la red, activa desde abril, en la que se
ha abierto mucho mas si cabe al conductor, incluyendo un motor de bisque-
da de talleres (con tres distintos criterios de seleccion, segun tags) basado
en Google Maps.

Una vez el automovilista ha seleccionado el taller que le interesa, entra en la
pagina especifica del taller (“mini-web” segun los directivos de la red), donde
se le informa de los servicios, acuerdos firmados (la red propone y el taller
es libre de adscribirse o no), las promociones (tres niveles, las generales, que
tienen un 100% de adhesién de la red -en estos momentos estd activa la que
promueve el kit de iluminacién diurna de Philips-, la local, que cada socio
lo activa en su zona, o particular siendo el taller el que la lanza y asume).
En estas mini webs (que son administradas por los 26 coordinadores de la
red) se visionan fotografias, procesos de reparacion on line, disponiéndose
de servicio de cita previa.

Durante el primer mes, se han recibido ya 10.000 visitantes Unicos, que se
van a incrementar tras la promocién en diversos soportes (se ha retomado
la colaboracién con Autociyty.com) y se pretende trasladarlo a las redes
sociales.

Cuotas
Estas novedades estan incluidas en las cuotas del taller, que si son més altas,
pero para las que existe la posibilidad de financiacién mediante las compras
al socio. Unas compras que estan yendo bien, puesto que el grupo esta en el
Gltimo mes, un 25% por encima del pasado afio.@
www.eurotaller.com

www.groupautounion.es
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Del 14 al 19-9-2010, Frankfurt am Main

B messe frankfurt

Aqui se reune
el mundo.

Sumérjase en la metropoli
de la movilidad y descubra
las novedades en los secto-
res de equipamiento de
talleres, comercio de piezas,
accesorios del automovil e
instalaciones de gasolineras
y lavado de automoviles.

En 2010, Frankfurt continta
siendo el motor para
innovaciones y desarrollos
del futuro.

Via online, su viaje puede
empezar hoy mismo nave-
gando por los mundos de los
productos de Automechanika.
Solicite sus entradas por
internet en
www.automechanika.com

Messe Frankfurt

Delegacion Oficial para Espafia y
Andorra

Tel. 9153376 45
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SPG CELEBRA SU DECIMO ANIVERSARIO Y SU QUINTO
CONGRESO EN VALENCIA

“"Somos la mejor red de Espaiia”

En el Congreso SPG Talleres, el primer foro de reunién tras
la publicacién del R461/2010, se hablé mucho de las ase-
guradoras, y los talleres se animaron con el micro...

El respeto del sector

Agustin Garcia, presidente de Serca, en su
intervencion hacia referencia a los vertiginosos
cambios que esta experimentando el sector, se-
fialando que las empresas que se adapten mas
rapido a las necesidades del cliente son las que
tienen futuro. Animo a los asistentes (casi toda
la red, los fabricantes y sus marcas -Brembo-
Villar, Sogefi-Purflux, Dayco, Krafft Professional,
QH, RH, Lemforder-Sachs, Luk-Ina-Fag, Tudos,
Valeo Mahle, Varta-y la prensa especializada,
ademds de los ponentes y excusar la presen-
cia de CETRAA) a no ser conservadores en
gestion: “al cambio violento se le teme, pero
no llevarlo a cabo supone quedarse a afios luz
de la competencia; no se pueden conseguir
los resultados de antes haciendo las mismas
cosas”, decia. Mencion al concesionario como
el principal competidor de los talleres, un canal
que esta muy activo en el mercado con el fin
de lograr més cuota, y resaltaba los esfuerzos
de los distribuidores del Grupo por apoyar a la
red, animando a los talleres a ser fieles en sus
compras: “comprar a un distribuidor Serca su-
pone potenciar el sector multimarca, el mismo
que el del taller; tengo plena confianza en los
SPG porque desde el Grupo se hacen muchos
esfuerzos en dotarles de todas las herramientas
necesarias; yendo juntos, llegaremos lejos” y
cerraba diciendo “el mejor amigo de un taller
SPG es una tienda Serca”.

Echando la vista atras
Joan Carles Rico, coordinador de la red SPG
y responsable de herramientas de Serca inter-

Iites 26

Joan Carles Rico, insistié en el apoyo a la gestion
del negocio.

venia para realizar una retrospeccion de estos
diez afios de SPG (y del propio Rico en Serca):
revisaba el revulsivo de la “nueva distribucién”
en Espafia y sus técnicas de gestiéon y mar-
keting, decantandose luego por la publicidad
para captar a un cliente entre el que no habia
conseguido la misma notoriedad que en otros
paises. Situé en ese momento el nacimiento
del fenémeno de las redes (fabricantes y dis-
tribucién), criticando la falta de criterio para
elegir a sus integrantes en algunas de ellas.

A partir de ahi habld de SPG y sus integrantes,
explicando el logotipo de la red, las razones
de las siglas (Servicio, Profesionalidad y Ga-
rantia). Disponen de 163 puntos (con algunas
bajas a lo largo de la primera década), con
profesionales solventes, trayectoria constante
en la mejora y con futuro: “de los 20 que nos

Victor Baixeras: el marketing como generador de
valor, pero s6lo si es activado por los talleres

Miguel Angel Cuerno, en su intervencion “a lo CDA'.

acompafian desde el principio, 16 estan en la
sala”, especificando que el acento se ha puesto
en los cursos de gestion que se vienen realizan-
do desde hace afios de forma itinerante.

Marketing forever

Victor Baixeras, responsable de marketing de
Serca, volvid a incidir en que el marketing aporta
valor, desarrollando tres puntos clave a la hora
de disefiar las acciones de su departamento:

El marketing y suimportancia en las empresas-
El marketing es una inversién, nunca un gasto;
el grupo atiende las necesidades relatadas por
el taller y las necesidades del cliente de este
para lograr acciones con las que captar su
atencién y diferenciarse de la competencia .
Imagen, comunicacién y su importancia- Ima-
gen no es solo la pintura o un taller con un
interior correcto, sino la percepcion global del
cliente, la que hace que éste vuelva, el recono-
cimiento, por lo que se debe saber llegar mejor
al cliente explicando todo lo que se hace y
ofrece (calidad, prestigio, imagen, profesionali-
dad), trabajando en acciones “de guerrilla”, ca-
pilarizadas, para hacer frente al concesionario.
La fuerza de Serca es la fuerza de SPG- Serca

Pere Pons, durante su intervencion sobre las
pdlizas de Responsabilidad Civil en el taller.
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En el congreso se produce un buen ndmero de intervenciones: fabrlc tes, dlstrlbwdores y, sobretodo, taIIeres a quienes no les tiembla el pulso a la hora de coger el micro.

apoya a la red con sus servicios, pero la respon-
sabilidad individual en una operativa correcta del
taller es fundamental para reforzarla, y para ello el
reparador debe participar en todos los proyectos
que Serca pone a disposicién de la red, para ha-
cerla mas fuerte. Un buen taller SPG refuerza al
resto; un mal taller, perjudica a toda la red.

El marketing puede ayudar a llegar al cliente, pero
es el taller el que debe ponerlo en practica: “que

un nuevo cliente vaya a la red depende de la fuerza
de la red, pero que vuelva, depende del taller y lo
que haya recibido y percibido”, terminaba.

Informatica, el apoyo

que evoluciona

Pere Colomé, responsable de informatica de
Serca iniciaba su intervencién diciendo que la
informatica ni es aburrida, ni genera problemas,

sino al contrario, ayudando a gestionar el ne-
gocio, y evolucionando como lo hace la técnica
en los elementos de los automdviles, siendo
el mismo paso del tiempo el que refrenda su
importancia clave en el dia a dia del taller. Ex-
plicé la evolucién del programa de Serca, que
empez6 como una aplicacién para un apartado
minimo, pasando a incorporar gestion de stocks,
albaranes, facturas, histéricos de vehiculos (con

___Precision
__Innovacion
~Diseno
__Internacionalizacion

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

70 ANOS DE HISTORIA LIDERANDO EL SIGLO XX

Lz

Bombas de agua | Water pumps

C/Vall de Uxo, 1 | 12004 Castellon (Spain)
T +34 964 34 00 38 | F +34 964 24 13 01
e-mail: dolz@idolz.com | www.idolz.com
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la creacion de una OR, de la que ya se dispone
una nueva version que genera pedidos si no se
dispone de la pieza), apuntes contables, libros
de IVA...Es un servicio a la red (que, a tenor de
los resultados de la encuesta -un 82,53% con-
sidera que se da un buen servicio-, es positivo)
que pretende apoyar la gestion del taller con una
herramienta que: “es empleada por buena parte
de la red; el resto, no sabe lo que se pierde”.

Del Reglamento

a los seguros

La intervencién de Miguel Angel Cuerno, pre-
sidente de ANCERA, debia girar en torno al Re-
glamento; pero se mencionaban antecedentes
y los temas fundamentales del texto (entonces
provisional, ya que alin no se habia publicado
en el Boletin Oficial Europeo) a grandes rasgos,
y las dos horas (i!) de intervencion, al final de-
rivaron en un CDA a medida.

Empez6 explicando que en el R(CE)461/2010 la
venta pierde la exencién, pudiendo darse nue-
vos cierres de concesionarios (en 8 afios han
cerrado 2000), lo que concentrariaalaredyla
harfa mas consistente en venta de recambios y
en campafias posventa (como se estd viendo).
En posventa se contempla negro sobre blanco
el derecho a mantener el vehiculo en periodo
de garantia (antes no aparecia como directriz),
principal argumento de la Comisién sabedores
de que es el mas incumplido. Mencionaba
también que la nota de prensa y declaraciones

Foto de familia de los asistentes al V
Congreso SPG.

de Almunia han supuesto explicitar que los
constructores practican abusos contra la libre
competencia y ahora el sector debe denunciar
estos abusos porque serdn mds escuchados.
Mejor definicion del concepto de recambio,
fijando el término “calidad equivalente”. Obli-
gatoriedad del doble marcaje de las piezas
(marca del fabricante y del constructor), lo que
quedaba recogido en la publicidad de ANCERA
“no pagues mas por lo mismo”, cuyo spot se
visiond y animé a emplear, atin suponiendo un
desembolso.

Explicaba las alegaciones de ANCERA: el
consumidor no conoce la ley a pesar de es-
tar realizada pensando en é, por lo que seria
necesaria una campafia -cosa que ha sido
denegada- solicitando apoyo econdmico para
que ANCERA la realice. Que desaparezca la
prohibicién de vender a intermediarios, que

Los talleres afiliados a la red desde el
principio recibieron un reconocimiento.

no figura explicitado en el texto; por ello, decia,
“habrd que lograr (mediante preguntas a la
Comisién) el que quede recogido el concepto
de compra por intermediacién, es decir, que
sea obligatorio vender recambios a quien tenga
mandato de hacerlo”.

A partir de ahi, abrid el tema de las asegurado-
ras y los desencuentros con el sector posventa
(“es una lucha constante que ANCERA lleva
sola y que puede sacar a todo el sector fuera
del mercado posventa multimarca” se quejaba)
por sus practicas de “aconsejar” al taller dénde
comprar recambios para una reparacion y, al
conductor, dénde reparar. Explicé que CETRAA
y CONEPA van a tomar medidas contra ello y
llamaba a determinados miembros de la sala a
que explicaran casos concretos de estas préc-
ticas, produciéndose muchas intervenciones
que giraban entorno a estas practicas.

La bujia N° 1 en el mundo*
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UNA VELADA MAGICA

Ya es tradicional que el enclave de la cena
sea de “qualité”. Un restaurante en plena
Albufera proporciond un entorno excepcional,
para la cena de clausura del Congreso.
Ademas de entregar un detalle a los proveedo-
res y a los ponentes, a los talleres con 10 afios
de presencia en la red se les reconocia su fidelidad con un diploma acreditativo:

Talleres Antonio Guillén, Talleres W, Talleres J.P. Pérez, Talleres Bonache, Talleres Thika, Talleres
Roma, Talleres B.J. Motor, Talleres Roan, Grias y Talleres La Ruta, Talleres Morauto, Talleres Ricavi,
Talleres Bernardo, Talleres Guiller Motor, Talleres Jaime Garcia, Talleres Faco, Talleres Auto. Punt.
Como colofén, la actuacion del Mag Lari, que puso la dosis justa de humor y magia para cerrar

\

el evento.

A partir de ahi, el tono se intensific contra
una aseguradora en concreto (AXA, con quien
SPG tiene un acuerdo -firmado con Wintertur,
adquirida por AXA- y de quien el siguiente
ponente es agente); al ser advertido por la
directiva de Serca y SPG, de que la audien-
cia no era mayoritariamente carrocera, del
acuerdo vigente de la aseguradora con la red
(parte de ella), de que se estaba de acuerdo
en defenderse de las précticas abusivas, pero
de que habfa que centrarse en el Reglamento,
Cuerno espetaba “es que a mi me pagan por
meterme con AXA”, aunque cambi6 de objeti-
vo, al hablar de Reale o Zurich. A las preguntas
de los talleres, Cuerno desgranaba la labor de
ANCERA defendiendo al sector, lanzando la
idea de que SPG-Serca realizara una campafia
“piloto” para ser presentada en el Congreso,
basandose en el Nuevo Reglamento.

Mas seguros

Tras el almuerzo, se producia la intervencion de
Pere Pons, de Pons & Ripoll, agente exlusivo
de AXA 'y experto en el sector asegurador a lo
largo de 35 afios. La intervencién debia versar
sobre la responsabilidad civil en las empresas
de automocion, un tema que se vio como ne-
cesario tras los cursos realizados para la red
(en Tudela, concretamente). Pons explicaba la
necesidad de dotarse de un buen seguro que
cubra todas las necesidades de un taller (apo-
yandose para ello en los consejos del asesor-
mediador), aunque suponga un desembolso
alto, puesto que no es un mero tramite, sino
el respaldo cuando un problema se presenta,
ya que la actividad de reparacién comporta
riesgos (por ello se recordaba la necesidad
de la firma de la OR, para lo que el grupo
realizé una campafa recordando la necesidad
mediante un poster). Menciond tres riesgos
fundamentales (circulacién con el vehiculo del
cliente, custodia del vehiculo, responsabilidad
del vehiculo) y desgrand detalles que deben
incluirse para estar debidamente cubiertos. Se
habld también de las cadenas de responsabili-
dad (fabricante de piezas, distribucion y taller),
derivando las consultas al ya conocido tema de
las garantias comerciales explicandose casos
concretos de problemas con las piezas. En ese
momento, Ignacio Naranjo (por “alusiones” ya
que se habld de un problema de un embrague),
realizé una llamada la asuncién de que no se
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esinfalible, a la necesidad de entendimiento de
las partes “si sélo se asumiera la responsabili-
dad por defectos de fabricacién de las piezas,
se estaria todo el dia a pufietazos”, dijo.

Jesus, el hermano
reparador de
Carmelo Pinto

La tradicional inter-
vencién de Carmelo
Pinto, gerente de
Serca esta vez tuvo
lugar como “perfor-
mance”:  ataviado
con la camisa negra
y la gorra corpora-
N tiva de los talleres
® SPG, Carmelo daba
vida a su “hermano”
Jests, de “Talleres
Burgos”. Como
taller, afirmaba que
se debe apostar por
el marketing, que el programa Serca Gestién
es muy completo, que el nuevo reglamento
se debe aprovechar (que no se ha hecho con
el anterior), que hay que emplear todo lo que
los distribuidores de Serca ofrecen (cursos,
catélogo electrénico, portal de resolucion
de averfas, consultoria técnica, programa
informatico, marketing personalizado, Inter-
net), pero decia que los gastos del taller son
muchos y que no se puede cobrar la MO mas
cara. Pedia que Carmelo contestara...y asf
lo hizo. Carmelo Pinto salié a defender las
inversiones realizadas en la red (presenté
un estado de cuentas en el que cada taller
cuesta 2.943 Euros al afio a Serca, ademds
de una comparativa de importes en concep-
to de cuotas y la afirmacién de que siempre
se ha cumplido todo lo prometido), ani-
méndoles a asistir a los cursos, a emplear
el catalogo electrénico, a estar presente en
Internet, etc.
Pinto decia que los recambistas independien-
tes tienen el mejor servicio del mundo y que
tienen los mismos objetivos que los talleres,
situando al concesionario como competidor
(“la crisis les hace tremendamente peligro-
s0s”, decfa) y animaba los talleres a ser fieles
a los recambistas. @

www.serca.es

Jesus Pinto, de Talleres
Burgos, el “hermano”
reparador de Carmelo.

NUEVAS BATERIAS
TAB SEALED MAGIC:
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Son mas de 20 anos de experiencia
suministrando recambios de calidad
para vehiculos asiaticos. El conocimiento
adquirido con el tiempo, unido a
métodos de trabajo pro activos
consolidan la calidad y precisién que nos
caracteriza.

Tenga la seguridad de que en el
momento exacto recibira lo que necesita
con la calidad que su negocio exige y sin
preocupaciones.

Valores como Integridad, Perseverancia
y Rigor estan en todo lo que hacemos.

Proporcionamos la tranquilidad vy
seguridad a su negocio.

Confie en los Especialistas en
vehiculos Asiaticos

www.blueprint-adl.com
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acido en el S.XII como un mercado
ambulante para la comercializacion
de viveres y situado en la Rambla de
Barcelona, el Mercat de la Bo-
queria estd atado a la histéria de la ciudad. Es
el mayor mercado de Espafia y los vendedores
actuales son, en su mayorfa, de la tercera y
cuarta generacion en el negocio familiar. Son la
unién del pasado con el presente. Innovadores,
llenos de proyectos y de ideas, de renovacion;
con una oferta atractiva, abundante y de cali-
dad. Como la posventa.
Y alli que nos fuimos con Miguel Angel
Cuerno, presidente de ANCERA mien-
tras charldbamos de mercados, de con-
gresos, del futuro de la patronal y de
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Si va a ser en Bilbao, hay que lucirse con el guiso, que es tierra de buen
fogdn. Asi que le propusimos al presidente de la patronal de la distribucion
espafiola que nos contara lo que iba a preparar, en un entorno muy colorista...

ingredientes, disfrutando a la vez de la visita,
convenientemente avituallados.

Lleva guisados unos cuantos congre-
sos, ¢qué sabrosos ingredientes ha
buscado para esta ediciéon?

Miguel Angel Cuerno En esta edicién, el
tema importante es el texto del nuevo Regla-
mento. Serén diez dias de vigencia y se des-
granaré en el Congreso. Tradicionalmente, los
textos legales nos cuestan un afio interpretar-
los y extraer los conceptos mas importantes;
la idea es que podamos quedarnos con unos
cuantos conceptos, los mas importantes, para
aclararlos, e interpretarlos durante la mafiana.
Por la tarde, la idea es debatir en una mesa de
composicién mixta qué se va a hacer con estos
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NOS FUIMOS CON MIGUEL ANGEL CUERNO AL
MERCADO DE LA BOQUERIA, EN BARCELONA, EN
BUSCA DE LOS MEJORES INGREDIENTES PARA EL XXIlII
CONGRESO DE ANCERA

GaUL USRI N SAIITL

conceptos nuevos, si se activa una campafa
alli mismo o se va a esperar ocho o diez afios
para ponerla en marcha.

¢Y se concretara alli, porque una vez
se sale del Congreso se pierde la eu-
foria que haya podido crearse alli?
Se propondrd alli, si. Vamos a proponer dife-
rentes acciones para que alguna sea la que se
lleve a cabo. O nos ponemos de acuerdo para
hacerlo entre todos (me gustaria obtener la
confirmacién de Sernauto, para hacerla con-
juntamente) o vamos a proponer algo desde
ANCERA, como hicimos en Cérdoba, para
llevarlo a cabo sin tener que esperar tres afios.
Pero no sélo una campafia, sino otras acciones.
¢Estaran todas las patronales? como
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para que sea el Sector en pleno el
que asuma lo que alli se acuerde...

Si, se ha convocado a las patronales; CONEPA;
la patronal Vasca, se ha invitado a CETRAA,
SERNAUTO, pero al final es ANCERA la que
tiene que dar la cara, porque es la Unica inde-
pendiente.

En estos afios de Congreso, ha invita-
do al banquete a muchos profesiona-
les, pero éva a venir la tropa en pleno,
como siempre esperamos, o seguira
siendo una asignatura pendiente?
Bueno, en una reunién con recambistas
comentabamos que los distribuidores estan
pendientes de su empresa y la patronal debe
interpretar sus necesidades al margen de que
haya quien te anima y no va o promete que va
a colaborar y no colabora, pero luego utiliza
el servicio. Tampoco se van a dejar de hacer
cosas porque no empuje la gente.

Ensalada, para desengrasar, que algunos platos son densos...

¢El cocinero estd quemado o esta
quemado el guiso?

El guiso estéa estupendo. Y al cocinero, lo que
le pasa es que no tiene idea de ser presidente
mucho tiempo...al principio si, porque me
empujaron muchisimo después del Congreso
de FIGIEFA en Madrid, y me gusta mucho el
trabajo, y el sector, pero si te perpettas pierdes
ideas, empiezan las criticas (justas o no) y te
quemas; también cansa la agenda tan intensa,
y los continuos viajes de forma sostenida, ser
la persona de referencia para declaraciones,
articulos.... Para favorecer la entrada de ideas
se intenta renovar el Comité Ejecutivo, pero
para aprovechar al maximo el tiempo hay que
ir con una agenda exprimida al Iimite.

Pero esos son los inconvenientes del
cargo...

Si, claro; y ademés cobro por ello, 0 sea que no  Vtaminas saludables durante ¢f paseo.

puedo negarme...
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ZY buscar un pinche?

La salida de Santiago lo ha complicado un
poco, porque o hay un nuevo presidente, y soy
director general un tiempo para favorecer la
transicion, o (y esta es la opcién que personal-
mente me parece mejor, pero no le gusta a todo
el mundo) busco a un joven con una determina-
da preparacion y se le va formando en el sector
de manera que en dos o tres afios sea secreta-
rio general y apoye al presidente. Lo busqué,
pero la persona que encontré (un licenciado en
derecho y periodismo, de 29 afios, a quien di
leyes, revistas, le expliqué lo apasionante que
era este sector) no cuajo.

Presidente de la Distribucién no puede ser
cualquiera, porque no es ninguna tonterfa, si
la distribucién quiere ser independiente y estar
protegida, porque como haya un presidente
“florero” de representacion, nos van a meter
goles por todas partes, todos los dias. Desafor-
tunadamente, hay mucha politica, pero es que
forma parte de la sociedad, no se puede evitar.
Lo que si digo es que cuando me vaya dejaré
a alguien que sea del consenso de todo el
mundo.

Hay mucha gente del sector que le gus-
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Buen aceite, fundamental.
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Los percebes estan muy buenos, pero valen

una pasta.

tarfa acceder a ANCERA, muchos directivos
que ya no estan trabajando o que estéan, pero
que se postulan. Es una patronal muy relevante
ahora mismo en si misma y para aprovecharla
como plataforma para dar un salto adelante. Yo
no lo he hecho, y es que, ademas, tengo otros
negocios que atender.

¢{Esta en muchas otras salsas?, ¢o ha
sido este cargo un salvavidas?

Claro que tengo otros negocios. A mi no me
cuesta nada dejar ANCERA.

¢Cuéndo son las elecciones?

Deberian ser en marzo del afio que viene, pero
estoy en conversaciones con el Comité para
adelantarlo a diciembre; ya hicimos eso hace
unos afios, preparamos una asamblea general
porque el Comité no lo querfia dejar (ningl
miembro lo quiere dejar; trabajan mucho pero
tienen mucha informacién). La idea serfa llegar
al almuerzo de Navidad habiendo celebrado las
elecciones para poder presentar al equipo que
va a trabajar en 2011.

¢Y para el guiso del Congreso se
percibe interés o esta la gente des-
ganada?

maetortec
automechanika
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Las chicas miraban con interés los chocola-
tes para la hora del café.
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www.varta-automotive.com
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VARTA, SINONIMO DE POTENCIA
ADECUADA EN CUALQUIER SITUACION.

Cuatro aros, una estrella, un ledn...independientemente de la marca de tu vehiculo,

seguramente habra una bateria VARTA debajo de tu capé. La rigurosa calidad y

la completa gama de productos han conseguido que VARTA sea el fabricante de

eguipo 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 incorporacion 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.

AHORA CON u VARTA

i
!
! ﬂWE”FFHME BY JOHNSON CONTROLS

Thanks g to Peugeot, Wiy e
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Hay muchas inscripciones. Un buen ambiente.
Se ha creado una comisién de Congreso de la
zona, algo nuevo (12 personas) con el dnimo de
que se sientan participes y ellos mismos, ade-
mas de aportar ideas, animen a la distribucion.
Y en la misma reunién aportaron nombres (23
distribuidores, socios, talleres -algtin recam-
bista, para que lo conozcan- etc.).

éVan a estar presentes los desguaza-
dores?

Han recibido una invitacion formal. Y han dicho
que si; pero en la distribucién no quieren que
estén, aunque algunos sean proveedores. Le
he explicado que mas vale tenerles delante y
negociar con ellos abiertamente, pero me gus-
tarfa desbloquearlo.

&Y los constructores?

Pues igual hay una sorpresa en el Congreso. Yo
he invitado al presidente de FACONAUTO varios
afios y nos vemos en un montén de sitios, pero

2 e
Aurotaonfc 2000
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Innovacmn para tu vida

Y para aumentar la energia, bayas de Goji, la dltima
moda nepali. Gloria dice que hay que comer al menos
20 al dia, pero el presi sélo probo una...
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-PROGRAMA _ _ __________,

Miércoles 9 de junio

I 17:00-21:00

| Jueves 10 de junio

I 9:00-10:00
I 10:00-10:15

metortec
automechanika

no vienen; y eso que la distribucién indepen- | 10:15-10:45
diente vende a concesionarios cada vez més,
porque en estos momentos dificiles buscan la I 10:45-11:00
rentabilidad y una opcion buena es comprara |
un buen recambista independiente. 11:00-11:30
Ojald vaya todo el mundo y haya diferentes I 11:30-13:15
puntos de vista. Porque el canal posventa |
del constructor tiene mucho que decir (a las |
marcas, principalmente), o si no el nuevo texto 13:15-13:30
puede hacer cerrar 800 0 1000 concesionarios 1
mds, como poco. De 2002 a 2010 han cerrado ||
1000. Y en la red secundaria habra otra criba,
pero bueno, mejor para nosotros, porque su- I 14:00-16:00
pone mas cliente potencial y se han metidoen ||
redes. I 16:00-17:30
No son malas perspectivas, pues...
Para nada, si en este contexto de crisis tan agu- |
da, el que vende lo mismo o algo més es todo | 17:30-18:00
un éxito y los recambistas me transmiten que 18:00-19:30
estan obteniendo buenas cifras. Y los fabrican- I
tes iban peor, pero como ahora se empiezana ||
vender coches, vuelven a cifras parecidas a I
las que tenian.
Tenemos por delante un futuro |
interesante. @ ===l
GROUP AUTO UNION
ESPARA IBERICA
con la MA
participacion de: FILTE

Torneo internacional Frontenis ANCERA 2010.

Entrega de acreditaciones.

Inauguracion del congreso a cargo de la Excma. Sra. D2. Pilar Zorrilla Calvo, Vice
consejera de Comercio y Turismo del Gobierno Vasco.

Primera ponencia: “Oportunidades de la Distribucién” a cargo de Frangois |
Passaga, director general de GIPA.

Presentacion: Motortec Automechanika Ibérica 2011 a cargo de Raiil Calleja, 1
su director. |
Pausa café.

Segunda Ponencia: “10 de junio. Nueva directriz para la posventa europea”. I
Se trata de conocer, entender e interpretar esta nueva norma de la mano de |
Antonio Creus, Abogado experto en Derecho de la Competencia.

Tercera Ponencia: Nueva actividad de la asociacion orientada a promover la
formacidn para el sector. Descripcion del programa 2010/2011. A cargo de An-
tonio Mozas, Area de formacion de la Asociacién Espafiola de Profesionales de |
Automocién (ASEPA).

Almuerzo en Gran Hotel Domine Bilbao, patrocinado por Motortec Automecha- I
nika Ibérica 2011. |
Cuarta ponencia: “Evolucion de los sistemas de propulsién de los automévi-
les. éSeremos capaces de repararlos?” a cargo de Manuel Orovio, director de
Autastec,SL.

Pausa café.

Debate: ”"Nuevas normas. Nueva estrategia” Esta nueva oportunidad de
negocio necesita acciones inmediatas de posicionamiento en todo el sector I
independiente. El debate, en forma de preguntas que ordenen los temas con ||
el fin de poder extraer conclusiones e implicacion, estara moderado por Miguel I
Angel Cuerno y contard con la participacién de miembros de los fabricantes de
componentes, distribucién y talleres.

GRUPO

. _/f:'{.‘-f.‘?
 etew TUDOR

Only the very best is good enaugh | 0 T i = T g B

Valeo
N



Perfectos
en todas las situacione

la calidad original. Siemp

En el sector automovilistico, 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.
u F I®

FILTERS

UFI FILTERS IBERICA sl - Av. Corts Catalanes 9-11/5D - Edificio Trade Center - 08173 Sant Cugat del Vallés (BCN) Espana
Tel. +34 39 553 08 78 - Fax +34 93 553 08 79 - info@ufifilters.es
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LA COMISION EUROPEA APROBO EL TEXTO DEL NUEVO
REGLAMENTO, EL R(UE)461/2010

, ._ 'Mas multimarca,
Pinés competencia

Se publicé el pasado 27 de mayo en el Boletin Oficial de la UE, fue presentado en socie-
dad por Joaquin Almunia, en una rueda de prensa y nota muy contundente, y sera el “cor-
pus” central del XXIIl Congreso de ANCERA; “habemus” Reglamento.

as nuevas normas reforzaran la compe-
tencia en el mercado de la reparacion y
el mantenimiento, al mejorar el acceso
a la informacion técnica necesaria para
las reparaciones y facilitando la utilizacién de
piezas de repuesto alternativas.
El Nuevo Reglamento de exencién por ca-
tegorias y nuevas Directrices relativas a la
aplicacién de las normas de competencia en el
sector del automdvil, ha sido aprobado hoy por
la Comision Europea y supone materializar
los esfuerzos de la Comisién de Competencia,
que encabeza el espafiol Joaquin Almunia,
en la lucha contra las practicas abusivas de los
fabricantes en materia de garantias (exigir que
las reparaciones se efectlien Unicamente en
los talleres por ellos autorizados). Las nuevas
normas también pretenden reducir los costes
de distribucion de los vehiculos nuevos, al eli-
minar las normas demasiado restrictivas.

Ntcleo central del
Congreso de ANCERA

Este texto, que apoya las tesis esgrimidas por

idiomas de la Unién Europea, ya estd publicado
en el Boletin Oficial:
Las nuevas normas introducen un limite

o FIGIEFA en la campafia Right to Repair maximo de cuota de mercado del 30%,
I y que son las que han defendido en el lobby por encima del cual los acuerdos entre fabri-
2 europeo ECAR (con reflejo en nuestro pais cantes de automoviles y talleres de reparacién
3. gracias a los esfuerzos de la patronal de la autorizados ya no disfrutaran de la exencién
0 distribucién, ANCERA, junto a los reparadores, por categoria, adaptando asi las normas al
» CONEPA, CETRAA, o los consumidores, entre marco general (Reglamento n°330/2010, de
otras entidades), es el principal tema de debate 20 de abril de 2010, relativo a la exencién por
el préximo 10 de junio en el XXIlII Congreso  Seguidamente, reproducimos el contenido  categorias aplicable a los acuerdos verticales).
de ANCERA que se celebrara en el Auditorio  de la nota de prensa y de las preguntas mas  Esto facilitard la lucha de la Comisién contra
del Museo Guggenheim de Bilbao; heredero de  frecuentes como “hoja de ruta” sectorial de los  los posibles abusos en detrimento de los
las directrices trazadas por Neelie Kroes, la  préximos meses (y afios). consumidores, como la negativa a permitir el
Rts]  anterior comisaria de la competencia, dispone acceso a la informacion técnica a los talleres

\espectll

de una guia con las preguntas mas frecuentes,
y sera el principal tema de debate el préximo
10 de junio en el XXIIl Congreso de ANCERA
que se celebrara en el Auditorio del Museo
Guggenheim de Bilbao.

GROUP AUTO UNION

Desde Competencia

La nota de prensa, emitida por la Comisién de
Competencia el dia de la presentacion, el pasa-
do 27 de mayo, da detalles sobre los diferentes
aspectos del texto que, traducido a los distintos

metortec

de reparacién independientes, y reforzard la
competencia entre reparadores autorizados y
reparadores independientes.

Las nuevas normas mejoraran el acceso de los
talleres de reparacion a los repuestos de otras
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marcas, que pueden representar una parte
importante de los costes de reparacion.

Los fabricantes de automoéviles ya no
podran supeditar la aplicacion de la
garantia a que el cambio de aceite
o cualquier otro servicio se hayan
efectuado tinicamente en los talleres
autorizados. Naturalmente, los fabricantes
podran exigir que las reparaciones cubiertas
por la garantia -que pagan ellos- se lleven a
cabo en su red autorizada.

Todo eso es importante para los consumidores,
pues se calcula que las facturas de las repa-
raciones representan un 40 % de los gastos
totales que implica la posesion de un vehiculo,
gastos que han aumentado en los ultimos afios.
Por lo que se refiere a la distribucion de los
automoviles, la evaluacién de la Comisién
ha puesto de manifiesto que los mercados de
la venta de automdviles son altamente compe-
titivos. Los margenes de los fabricantes y los
concesionarios son pequefios y, durante varios
afios, la excesiva capacidad de produccién y
el progreso tecnolégico han aportado ventajas
a los consumidores como una bajada de los
precios reales de los vehiculos y un aumento
de la gama donde elegir. La crisis financiera ha
incrementado esa presion a la baja sobre los
precios.

La Comisioén propone simplificar las nor-
mas, demasiado complicadas y restrictivas
que, entienden, han tenido como efecto indi-
recto el aumento de los costes de distribucion,
que representan, por término medio, un 30%
del precio de un vehiculo nuevo, para tratar la
distribucion de vehiculos como cualquier otro
mercado. El actual modelo de distribucién
seguird estando exento en la mayoria de los
casos, pero algunas disposiciones sectoriales
que han demostrado ser ineficaces o contra-
producentes no se mantendran.

El nuevo régimen daré a los fabricantes una
mayor flexibilidad para organizar distintas
redes en las que coexistan concesionarios mul-
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timarca y concesionarios que se comprometan
a promover en exclusiva las marcas de un solo
fabricante.

Vigencia

Las nuevas normas entran en vigor el 1 de
junio de 2010 para los mercados de la re-
paracion y el mantenimiento y el 1 de junio
de 2013 para los mercados de la venta de
vehiculos, y expiraran el 31 de mayo de
2023. La Comisién supervisara la evolucion
del sector y, tal como ha hecho hasta ahora,
adoptard medidas correctivas adecuadas si
detecta alguna conducta problematica o alglin
cambio en las condiciones de competencia.

Antecedentes

Los Reglamentos de exencién por categorias
eximen a determinadas categorias de acuer-
dos que se ajustan a sus disposiciones de la
prohibicién comunitaria relativa a las précticas
restrictivas (articulo 101, apartado 1, del Trata-
do de Funcionamiento de la Unién Europea).
Las antiguas normas aplicables al sector del
automévil (Reglamento (CE) n°® 1400/2002)
fueron aprobadas en 2002 y expiran el 31 de
mayo. Antes de aprobar las nuevas normas, la
Comisidn llevo a cabo un amplio y largo proce-
so de consulta.

GRUPO
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En los dltimos afios, la Comision ha incoado
cuatro procedimientos contra DaimlerChrysler,
Fiat, Toyota y GM para garantizar que conce-
den a los talleres independientes un acceso
adecuado a la informacién necesaria para la
reparacién de los vehiculos. No obstante, el
acceso a las piezas de recambio y la negativa a
aplicar la garantia si los consumidores han he-
cho realizar esos trabajos fuera de las redes de
reparacion autorizadas pueden plantear otros
problemas. Las Directrices y el Reglamento
de exencién por categorias adoptados ahora
aclaran con detalle a las partes interesadas el
modo en que la Comisién tiene intencién de
aplicar las normas en este dmbito. @
http:/lec.europa.eu/competitionl
sectors/motor_vehicles/legislation/
legislation.html
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¢Qué se ha dicho
del 461/20107

Al respecto de estos primeros textos, Miguel Angel Cuerno,
presidente de ANCERA, ha afirmado que: “Este Reglamento
es una gran victoria. Afortunadamente ha salido tal como
esperdbamos, porque ha habido muchisimas presiones, o
sea que no podemos mas que calificarlo de positivo.”
“Acaba de publicarse, asi que tras una rdpida lectura, lo
primero que debemos destacar es la nota de prensa de Joa-
quin Almunia, que es demoledora para los constructores, ya
que pone negro sobre blanco, como nunca antes se habia
hecho, que los constructores cometen practicas abusivas”,
afiade Cuerno.

El presidente de la patronal de la distribuciéon y de ECAR
Espana, el lobby que defiende los intereses de la posventa
multimarca independiente, continda: “Este texto va a servir
para estabilizar y homogeneizar costumbres, y en el Congre-
so lo interpretaremos y le pondremos nombres ‘modernos’
a los conceptos que recoge; también iremos estudidndolo

£ & Creo firmemente que el nuevo mar-

co reportard ventajas perceptibles

para los consumidores, al reducir
los gastos de reparacién y manteni-
miento, que representan una parte
excesiva del coste total de un vehiculo
a lo largo de su vida. También reducird
los costes de distribucién gracias a la
eliminacién de las normas demasiado
restrictivas”, ha afirmado el Vicepre-
sidente de la Comisién y Comisario

de Competencia, Joaquin Almunia ]| Y e en profundidad, para activar ‘Planes B’ si percibimos alg(in
respecto al nuevo escenario legislativo, COMERCANTES DF EQUIPOS, aspecto que no sea favorable a nuestros intereses”.
en su nota de prensa ACCESORIOS  PARA  AUVTOMOCION
A
&
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; Together, for more than 15 years, we control motor vehicle temperatures
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Por su parte, CETRAA ha manifestado que “va-
lorard la reglamentacién en profundidad tras el
andlisis que de él se hard en las reuniones de
trabajo programadas para ello, pero las prime-
ras impresiones son positivas, aunque por otra
parte, parece que no lo es tanto la regulacion
de los distribuidores, por una cierta falta de
equilibrio en sus relaciones con los construc-
tores: parece eliminarse el multimarquismo y
se aumenta la dependencia del taller oficial a
aquél. La primera impresién es que se recogen
bastante aproximadamente los puntos mas
importantes que CETRAA ha reiterado a la
Comisién: la libertad de operaciones de man-
tenimiento y reparacion, con especial atencién
a las normas técnicas de los constructores de
vehiculos y aplicando un recambio de calidad
contrastado. Es interesante también la idea de
que los talleres deben poder tratar de integrar-
se en las redes oficiales, si desean, porque se
insiste en que no es correcta la limitacién del numero de talleres de red en
ningun territorio. También es importante que se confirma el principio del
acceso a la informacion técnica, lo que exige al taller un esfuerzo en su
estructura informética para acceder a ella.”

A SEUAR
0 .

SAON ESPgy;
v“-““ %
$
Y1 -‘*‘smnmw“*l

=

Para FACONAUTO, |a CE ha hecho caso omiso
a la resolucion del pleno del Parlamento Euro-
peo del pasado 6 de mayo en la que se instaba
a la Comisién a adoptar un marco regulador
que garantizara la independencia de las pymes
de las redes de distribucion en relacion a los
fabricantes y evitara abusos de posicién. “La
L nueva norma de la CE es un duro golpe para
| las redes de concesionarios. Perdemos toda la
proteccién que teniamos frente a las marcas y
nos deja en una situacion que es equiparable
a la de hace una década. Los empresarios no
podemos estar expuestos a cambios tan radi-
cales; necesitamos un minimo de estabilidad
en el marco juridico y operativo”, decia An-
tonio Romero-Haupold, su presidente. Segln
la patronal, el nuevo reglamento prescinde
de las disposiciones que evitaban la indefensién de los concesionarios,
como las cldusulas relativas a los distribuidores multimarca, el preaviso
de resolucion de contrato, la duracién de éste, los litigios o el traspaso de
empresas dentro de las redes de concesionarios. La norma tampoco sim-
plifica las condiciones para el traspaso de empresas. En este sentido, la
patronal de los concesionarios considera que la Comisién deberia hacer
un seguimiento de las condiciones de la competencia en la distribucién
de automdviles durante el periodo transitorio de tres afios recogidos por
el nuevo reglamento, para evitar que se produzcan situaciones abusivas.
Respecto a la posventa, FACONAUTO considera que, efectivamente, se
aumentard la competencia, pero que seguira siendo el cliente el que tenga
la Gltima palabra; éste tendra que elegir entre “un servicio de calidad, tec-
nolégicamente al dia, profesional, capaz de garantizar la seguridad, la cali-
dad, la adecuacién medioambiental y la solvencia, o un modelo “low cost”
y que perjudica ademds claramente el valor residual de los vehiculos”.
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[ “Entendemos que recoge todos los ele-
8 mentos liberalizadores del R1400/2002
sobre los que tanto llevamos hablando
desde su aprobacion; por lo tanto,
podremos seguir construyendo sobre
ellos a favor de la libre competencia en
el sector. Nos parece muy interesante
que Competencia se haya hecho eco
de esos argumentos y que el propio
Almunia haya hablado con fluidez sobre
el mercado de la posventa. Aunque,
al final, el reglamento recoge también
temas relacionados con la venta, des-
de luego el mayor protagonismo lo tiene el mantenimiento y la
reparacion. Interesante también su plazo de validez, puesto que
eso da estabilidad al sector, evitando lo que ha pasado con el
140072002, que nos pasamos los tres primeros afios hablando
de sus primeros afios y luego pasamos los otros tres haciendo
lo mismo sobre qué pasaria después. Interesante la respuesta a
la pregunta frecuente de cémo se garantizard el acceso de los
talleres independientes a la informacién técnica. Bien también el
tema de los recambios (aunque no se vuelve a hablar de las cate-
gorias de las piezas, como se hacia en la Guia Explicativa anterior,
por lo menos de momento), que tienen un protagonismo especial
en este reglamento y la referencia al doble marcaje (estupenda
para los fabricantes de componentes). Buenas noticias, pues,
para el sector.”

conepa

Federacidn Espafiolo

El presidente de la GANVAM, Juan An-
tonio Sénchez Torres, lamenta “que el
nuevo Reglamento para el sector automo-
cién aprobado por la Comisién Europea
no incluya informacion especifica sobre
el impacto que este nuevo marco legal
puede tener sobre los consumidores y
las pymes. Aplaudimos la decisién de la
Comision Europea de prolongar por tres
afios mas las reglas actuales de distribu-
cién para la venta de vehiculos pero nos
preocupan las consecuencias que para
el sector tendréd dentro de tres afios el
hecho de entrar en el dmbito de aplica-
cién del Reglamento General. Asimismo,
lamentamos que la Comisién Europea no haya prorrogrado por
tres afios mds el Reglamento de Distribucién 1400/2002 también
para el drea de postventa, tal y como venia solicitando Ganvam,
por entender que en momentos de incertidumbre econdémica
como los actuales no es conveniente un cambio radical en las
reglas del juego. No obstante, la nueva normativa no invalida en
ningun caso los contratos actualmente en vigor entre fabricantes
y distribuidores. No deberia haberse establecido un marco regu-
latorio diferente para los sectores de venta y postventa, ya que

ambos estdn indefectiblemente unidos en la actividad de las
empresas de automocién”.
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COMPONENTES DE FRENADO PARA EL MERCADO

DE REPOSICION

La oferta posventa de frenado es muy extensa. El nimero
de fabricantes, importadores y distribuidores también es
muy amplio. Por tal motivo, resulta apropiado describir
qué proponen algunos de los proveedores de referencia de

este mercado. Pasen y vean...

Disco de freno con cubo de aluminio Formula Z de la
marca Zimmermann, importada en Espafia por Arcabat.

ADL ESPANA: Madrid. Firma importadora
y distribuidora de la marca especializada
en vehiculo asidtico y estadounidense Blue
Print. El pasado mes de enero editd catalogo
de frenado que retine 2.100 referencias entre
discos, pastillas, zapatas, sensores de ABS,
vélvulas compensadoras de freno, indicadores
de desgaste de pastillas, servofrenos, cables de
freno, pinzas, latiguillos de freno, bombines de
freno y tambores. El nimero de aplicaciones
asciende a 21.800 por lo que esta oferta es
un referente para los parques asiatico y esta-
dounidense a los que cubre la mayoria de sus
necesidades de frenado. La oferta de Blue Print
también abarca modelos europeos, prueba de
ello es su Ultimo lanzamiento, unos discos de
freno para los BMW X6 y Jaguar XF. Construi-
dos con una aleacién con un alto contenido en
carbono, sobresalen por su elevada resistencia
al desgaste y a la deformacién y por su bajo
nivel de ruido y vibraciones.

IRtes 44

ARCABAT: Badalona (Barcelona). Importa-
dor para Espafia de las marcas de frenado Zi-
mmermann y Raybestos. Con la primera,
opera en el mercado posventa con el Catdlogo
2011 editado el pasado mes de septiembre
que incluye catélogos especificos de discos
y tambores para turismos, pastillas y zapatas
para turismos y de discos y de pastillas para
vehiculo industrial. En cuanto a Raybestos,
su catdlogo 2010 recopila discos, tambores,
friccién e hidrdulica para vehiculo america-
no, la especialidad de esta marca. Ambos
catdlogos se actualizan constantemente, el
primero también via TecDoc. En total, la oferta
suma 1.107 referencias en discos y tambores
y 1.547 en pastillas y zapatas. Los discos de
freno Zimmermann se erigen como el pro-
ducto estrella de toda la oferta. Fabricados en
Alemania con las mismas caracteristicas que
los componentes de primer equipo, disfrutan
de un avanzado tratamiento anticorrosion.
También destacan por sus altas prestaciones,
los discos flotantes con cubo de aluminio For-
mula Z o las pastillas deportivas Formula Z,
fabricadas con componentes cerdmicos.

BSF AUTOMOCION: Galdacano (Vizca-
ya). Fabricante y distribuidor de la marca
BSF, sus 4.000 referencias propuestas
se reparten entre los catalogos de freno de

La gama de frenado BSF incluye componentes como el
conjunto de tambor de la imagen.

Escoja proveedor

tambor y de frenos hidréaulicos 2010/11, de
frenos de disco 2006/07 y de latiguillos de
freno 2007/08. A través de ellos, pone a dis-
posicién de la posventa pastillas y discos de
freno, hidréulica (cilindros de freno y embra-
gue, valvulas reguladoras, bombas de freno y
de embrague), mordazas, los kits Super-Pad,
compuesto por discos y pastillas, y los Top-
Kit, producto estrella de la gama que, en un
solo embalaje, incluye un juego de mordazas
premontadas y prerregladas y un juego de
cilindros y muelles. El programa de frenado
BSF cubre las demandas del 98% del parque
circulante espafiol y europeo.

CONTINENTAL AUTOMOTIVE
SPAIN: Alcobendas (Madrid). La gigan-
te de origen aleman fabrica la marca de
frenado Ate cuya oferta para el mercado
independiente se recopila en los catélogos
K-17 F (friccion) y K-17 H (hidrdulica). Las
mds de 8.000 referencias disponibles se

Discos de freno Ate. La oferta en friccié de la marca
alemana supera el 95% de cobertura del parque.

estructuran en 18 familias de producto: fric-
cién (discos, pastillas, zapatas y tambores),
hidraulica, kits de freno trasero (sueltos y
premontados), cables, latiguillos, cilindros,
componentes de ABS, sensores de velocidad
de rueda, componentes electroénicos, indica-
dores de desgaste, servofrenos, accesorios y
kits para montaje y reparacién de los nuevos
elementos y herramientas especificas para
la diagnosis y reparacién. Con semejante
oferta, la cobertura del parque es practica-
mente total; por ejemplo, en friccién supera
el 95% del parque movil espafiol. Mencidn
especial merecen discos Power Disc y las
pastillas Power Pad. Los primeros tienen una
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Porque sélo la confianza que te do Road House te permite llegar mds lejos, en las condiciones mas duras, con la
seguridad que ofrecen nuestros productos, mas fiables y con mejor rendimiento.

La seguridad contrastada.

Road House es lider de ventas de componentes de freno en Espana, donde cada afio, se instalan nuestras
pastillas en un millén de vehiculos. Esto es posible, gracias a la confianza de miles de profesionales como usted,
en nuestros productos. Porque nuestra seguridad es la suya y la de todos, no se arriesgue.

Elija frenos Road House.

Porque podemos detener todo, pero..,
La imaginacion...
es lo Unico que no podemos frenar

Oficinas: T




ranura sin fin que evacua los gases, el agua y
el polvo mientras que las pastillas destacan
por su bajo nivel de ruidos. Recientemente,
ha incorporado a su gama cuarenta referen-
cias en muelles de sujecion de la carcasa de
las pinzas tipo pufio que completan la gama
de pinzas de freno.

BREMBO ESPANA: La Muela (Zaragoza).
A principios de afio acapard la actualidad de
este mercado junto con TMD Friction al
anunciar ambas firmas el acuerdo por el cual
Brembo Espafia (Corporacion Upwards
98) asumia la distribucién en Espafia de las
marcas Textar, Mintex y Don, las tres fabricadas
por la alemana TMD Friction. Este acuerdo no
es solo comercial, es estratégico ya que permi-

Kit de freno trasero Textar. Desde principios de afio
Brembo Espafia (Corporacién Upwards 98) distribuye
en Espafa las marcas Textar, Mintex y Don fabricadas
por TMD Friction.

te a Brembo disponer de pastillas fabricadas
por TMD Friction en el mercado posventa
pero también en primer equipo. Fruto de este
acuerdo, Corporacion Upwards 98 opera en
el mercado de reposicién de frenado con las
marcas Brembo, Urpa, Villar, Textar,
Mintex y Don. Tal elenco de marcas se tra-
duce en una extensa oferta que alcanza el 98%
de cobertura y que estd compuesta por 1.398
referencias en hidrdulica, 498 en latiguillos,
330 en zapatas, 954 en pastillas, 337 en kits
Standard y 185 en kits premontados, 987 en
discos, 251 en kits de discos y pastillas y 110 en
indicadores de desgaste. La oferta destinada a
vehiculo industrial también es amplia, muchas
de las comentadas también son de aplicacién
en vehiculos comerciales ligeros a las que se
deben afiadir las 170 referencias en forros de
freno de tambor, 90 pastillas de freno y 40 en
indicadores de desgaste, todas ellas exclusivas

Mtes 46

Gama de frenado Road House. Dentro de ella destacan los Dual Kit de discos y pastillas. Sus 275 referencias cubren
el 95% de las demandas del parque europeo de turismos.

para vehiculo industrial. Por marcas, Brembo
dispone de discos, pastillas, kits de reparacién
de zapatas y cilindros, kits (Kit Disc) y un
catdlogo de componentes deportivos; Villar,
hidraulica y friccién (zapatas), discos, pastillas
y kits de reparacion de zapatas y cilindros;
Urpa, discos; Textar, pastillas, discos, zapatas,
tambores, indicadores, forros de tambor, kits
de freno de tambor y accesorios; Mintex, pas-
tillas, discos, zapatas, tambores, kits de freno
de tambor, indicadores y accesoris y Don, pas-
tillas, forros de tambor, discos, indicadores y
accesorios exclusivos para vehiculo industrial.

EUROFREN SYSTEMS: Mutilva Baja (Na-
varra). Firma fabricante y distribuidora de las
marcas Road House, Remsa y Woking. La
oferta propuesta supera las 3.300 referencias
para turismo y las 500 para vehiculo industrial
por lo que satisface las demandas del 99% y del
95% de estos parques respectivamente. Road
House es una referencia en turismos y Remsa
en vehiculo industrial. La oferta abarca pastillas,
discos, tambores, zapatas y los kits Dual Kit y
SuperPrecision Kit. Los procesos de fabrica-
cién garantizan una alta calidad de toda la gama.
Por ejemplo, las pastillas se benefician de la
tecnologia HPT, High Pressure Treatment,
(1 tonelada de presién a 700°C) que asegura

Recientemente,
Galfer Auto ha
renovado el
material de friccién
y ha optimizado
el disefio de los
discos.

que la superficie del material de friccion estd to-
talmente “curada” tras pasar varias horas en los
hornos. Este tratamiento permite adaptar mejor
la superficie de la pastilla a la del disco, evita la
cristalizacién de la superficie durante la vida (il
de la pastilla y reduce la emision de gases y polvo
de friccion. Destacan por su gran aceptacién en
el mercado posventa los kits Dual Kit y los Su-
perPrecision Kit de Road House. El primero
es un kit de discos mas pastillas y las 275 referen-
cias disponibles cubren las necesidades del 95%
del parque mdvil europeo. La firma fabricante
asegura que este producto es mas econémico
al favorecer la rotacion del cambio de pastillas y
discos. En cuanto al SuperPrecision Kit, es
un kit de freno para el eje trasero y Eurofren Sys-
tems garantiza que con él se rentabiliza el tiempo
empleado en el montaje en un 48%. EI 100% de
las referencias de este producto estan homolo-
gadas segun el reglamento 90. A mediados de
2009 amplié su oferta en discos de freno Road
House, linea de producto que supera ya las 1.200
referencias, y hace un par de meses se actualizé
la gama de tambores de freno.

FEDERAL MOGUL IBERICA: Barcelona.
Las dos marcas que fabrica esta multinacional
de origen estadounidense, Ferodo y Necto,
son de las mas importantes del mercado de
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i Una mala
- fijacion puede
resultar fatal

El 100% de las pastillas de freno ICER cumplen
las estrictas exigencias del reglamento R-90 y
son las (nicas del mercado que incorporan el
sistema patentado NRS, asegurando la
adherencia entre el material de friccion y el
soporte metalico a lo largo de la vida del
producto.

4

Ventajas del sistema “NRS”:

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

- Desaparecen los ruidos.

ICER

1

{ 1A
ICER BRAKES S.A. fabricanda fricelén
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friccion, tanto para turismo como para vehiculo
industrial, parque este Ultimo del que satisface
el 80% de las aplicaciones. Las pastillas Termo
Quiet para turismo o las One Source para vehi-
culo industrial son algunas de sus familias de
producto més destacadas.

GALFER AUTO: Granollers (Barcelona).
Fabricante de materiales de friccién, bajo marca
Galfer propone una gama de frenado para
turismo de cardcter deportivo. Los catalogos
Standard 2009-2010 y Sport 2009-2010, también
disponible on-line, retinen una amplia variedad
de componentes: pastillas, discos, kits de freno,
latiguillos metdlicos, kits de sobremedida de fre-
nado, liquido de frenos, pinzas y mordazas pre-
montadas traseras. Tres grandes lineas confor-
man su oferta, la gama Standard, compuesta por
2.200 referencias; la Sport (1.800 referencias) y
la Racing y Competicidn (700 referencias). Con
ellas, alcanza el 98% de cobertura del parque
europeo. Como novedad, a principios de 2010
lanzé una nueva pinza de seis pistones “mono-
block”. Fabricada en un solo cuerpo y sin tornillos,
proporciona unas altas prestaciones, sobre todo,
en adaptabilidad de frenado y se presenta en dos
tipos de acabado, rojo Ferrari y negro satinado.
También ha ampliado recientemente la gama Top
(Evo R series y Evolution), ha renovado el material
de friccién y ha modificado el disefio de los dis-
cos, ahora con muescas en forma de media luna
que mejoran la refrigeracion.

GROVISA: [Hospitalet de Llobregat (Bar-
celona). Delegaciones en Coslada (Madrid),
Bilbao, Mélaga y Murcia. EI portafolios de
productos de esta empresa distribuidora in-
cluye componentes de frenado como pastillas

Grovisa es el distribuidor para Espafia de
Pagid, marca fabricada por TMD Friction. En la
imagen, un pack de disco de freno.
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y discos, zapatas, kits de freno, hidraulica y
Quick Kits. Las marcas con las que opera en
el mercado posventa son Pagid, marca fa-
bricada por TMD Friction, con la que propone
pastillas, discos e indicadores de desgaste, y
Samko, cuya gama abarca zapatas, kits de
freno compuestos por juego de mordazas, ci-
lindros de rueda y juego de muelles, hidraulica
(bombas de freno, cilindros de rueda, corrector
de frenado, bomba de embrague, cilindros de
embrague y latiguillos) y el Quick Kit, un kit
premontado que incluye zapatas de freno, cilin-
dros de rueda, ajustadores, muelles y grasa. La
gama de frenado, por tanto, es amplia, prueba
de ello es que, tanto la oferta de Pagid como
la de Samko, supera el 90% de cobertura del
parque circulante europeo. Mencién especial
merecen las pastillas de freno Pagid y los Quick
Kit Samko. Las primeras suman mas de 800
referencias fabricadas en mds de sesenta ma-
teriales distintos de friccion para ofrecer una
versatil gama de diferentes calidades y precios.
En cuanto a los Quick Kit, resultan particular-
mente interesantes para el profesional del ta-
ller ya que dispone, en un solo embalaje, de los
componentes necesarios para la reparacion del
freno de tambor con el consiguiente ahorro de
tiempo ya que la unidad premontada se monta
directamente al eje. Asi mismo, la operacién es
mas segura y fiable.

GRUPO SERCA AUTOMOCION: Esplu-
gues de Llobregat (Barcelona). Bajo marca
propia Serca ofrece una gama de frenado
organizada en tres catdlogos, el de productos
de freno de tambor (hidrdulica y friccion), el de
discos y el de pastillas y kit delantero. A través
de ellos, pone a disposicién de sus clientes
discos (987 referencias), pastillas (954 referen-
cias), zapatas (300 referencias), kits de disco
y de pastillas (251 referencias) y componentes
de hidrdulica (1.398 referencias) como bom-
bas de freno y embrague, cilindros de freno y
embrague, valvulas reguladoras y latiguillos
de freno y embrague y kits de reparacién de
zapatas y cilindros (337 kits Standard y 185 kits
premontados). En total, la oferta, para turismo
y vehiculo industrial ligero, supera el 98% de
cobertura del paraue espafiol. La gama Serca

Kits de freno Serca. Solo en kits de marca propia

Grupo Serca Automocion dispone de casi 800
referencias.

se desarrolla en estrecha colaboracion con fa-
bricantes de primer nivel en aras de garantizar
la méxima calidad y fiabilidad.

HONEYWELL AFTERMARKET EURO-
PE: Barcelona. Las marcas de referencia
Bendix y Jurid son fabricadas por esta gi-
gante compafifa. Su gama de frenado cubre las
demandas de mas del 95% del parque europeo
de turismos y vehiculo industrial gracias a las
mas de 5.500 referencias disponibles en dis-
cos, pastillas, freno de tambor, hidréulica, etc.
Merecen especial mencién los discos de freno
ABE especialmente disefiados y desarrollados
para el mercado de reposicién o las pastillas
de freno “hibridas”, que dan prioridad a las
prestaciones o al confort seglin el mercado al
que se dirigen.

Pastillas hibridas fabricadas por Honeywell.
Varian su composicién para dar prioridad al
confort o a la capacidad de frenado.

ICER BRAKES: Pamplona (Navarra). De-
legacién en Tudela (Navarra), Sigma Brakes.
Fabricante de pastillas, forros, zapatas, guar-
niciones de freno e indicadores de desgaste,
opera en el mercado posventa con la marca
Icer. Para turismo, su novedoso catdlogo
de marzo 2010 retne 1.600 referencias en
pastillas de freno e indicadores de desgaste
con las que cubre las necesidades de mas del
99% del parque circulante. Las pastillas de
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Pastillas de freno Icer con tecnologia
multicapa. Ofrecen un rendimiento y
prestaciones equivalentes a la de primer
equipo.

freno con tecnologia multicapa son las “alma
mater” de la gama por sus prestaciones. Sus
distintas ldminas le permiten ofrecer una
calidad de primer equipo, una alta capacidad
de frenado, resistencia al calentamiento y a
la corrosion y un elevado confort de marcha.
Mencién especial merece el sistema NRS de
retencién mecdnico de esta pastillas, que a
través de unos “pinchos” proporciona una
fijaciéon perfecta entre el soporte metélico
y el material de friccion. Como novedad,
ademds del propio catalogo, ha lanzado un
poster mural que recopila las 99 referencias
mas vendidas en el mercado nacional. Estas
aparecen por familias: vehiculos aleman,
francés, asidtico, italiano y Ford. En cuanto a
la oferta Icer para vehiculo industrial, propone
250 referencias en pastillas y 600 en forros.
La cobertura alcanzada para este parque es
practicamente total, ofrece también pastillas
con tecnologia NRS asi como un péster mural
con toda la gama disponible.

INDUSTRIAS ZELU: Arre (Navarra). Me-
rece comentario aparte esta empresa espafio-
la que se dedica a la fabricacién de un compo-
nente de frenado para vehiculo industrial, los
ralentizadores electromecénicos. Bajo marca
Klam, pone a disposicién de la posventa del
vehiculo industrial 356 referencias recopila-
das en un catélogo editado en 2006.

IRUNA RECAMBIOS DE FRENOS:
Barbatian-Galar (Navarra). Empresa fabri-
cante de los componentes de frenado Stop
Ibérica. La gama Stop contempla hidraulica,

Componentes

de frenado Stop
Ibérica, marca

del fabricante
navarro lrufia
Recambios de
Frenos.

s
| (=]
Stib

STOP  BERICA (SIS
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latiguillos, zapatas, kits, servofrenos, depre-
sores y depdsitos. En la actualidad opera
en el mercado de recambio con el catdlogo
2007 pero para el préximo mes de junio esta
previsto el lanzamiento de una nueva edicion.
La oferta supera las 3.000 referencias y las
Ultimas incorporaciones son nuevas bombas
de tubo asi como la ampliacién de la linea de
servofrenos.

ITAL RECAMBIOS: Madrid. Centros de
distribucion en Barcelona, Mélaga, Murcia,
Sevilla y Valencia. Respecto al afio pasado, el

programa de frenado de esta importadora y
distribuidora ha variado. Asi, ha incorporado
a su cartera de productos la marca de frenado
italiana DRI de pinzas de freno y ha ampliado
la gama Metelli con la incorporacién de una
linea de pastillas y nuevos productos compen-
sando asi la baja de Raicam, marca con la que
han dejado de trabajar. La oferta de frenado
se completa con las gamas de las marcas
Nipparts y Budweg que no han variado
sus propuestas.

MAGNETI MARELLI AFTERMAR-
KET: Llinars del Valles (Barcelona). Su
propuesta a este mercado son los discos,
pastillas y kits de freno Magneti Mare-
Ili. La familia de discos suma mas de 500
referencias destinadas a satisfacer las ne-
cesidades del parque europeo y la calidad
esté certificada por la marca Bradi. Alin més
amplia es la gama de pastillas, que supera
las 900 referencias, y de las que el fabrican-
te italiano destaca el elevado confort que
proporcionan. En cuanto a los kits, son kits
de freno premontado que proporcionan una
operacion sobre el freno de tambor mas répi-
day fiable al incluir en un solo pack todos los
componentes necesarios para la sustitucion
y montaje.

[tal Recambios ha ampliado la oferta que proporciona a través de Metelli, una de sus marcas

distribuidas.

noes
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MEYCAR AUTOMOTIVE: Colmenar Viejo
(Madrid). Firma distribuidora para Espafia de
los productos de la marca Meyle fabricados
por la alemana Wulf Gaertner Autoparts. En
materia de frenado dispone de 2.450 referen-
cias entre discos, juegos de pastillas, tambo-
res, mangueras y zapatas, cilindros y senso-

Disco de freno Platinum Disc de la alemana Meyle. Meycar Automotive es el
distribuidor en exclusiva de esta marca en Espafia.

res. Su catalogo impreso es de 2008/2009
aunque la versién web se actualiza dia a dia.
La gama Meyle de frenado ronda el 85% de
cobertura del parque europeo en discos y
pastillas de freno y en avisadores de freno,
la cobertura es total, del 100%. El producto
estrella es la linea de discos de freno Platinum
Disc los cuales estan recubiertos con una pro-
teccién anticorrosiva de desarrollo especial
que previene contra el 6xido permitiendo que
estos discos tengan un aspecto flamante du-
rante afios. Por otra parte, la lijadura en cruz
aplicada garantiza el accionamiento rapido de
los frenos y una mayor capacidad de frenado.
La gama Platinum Disc alcanza el 65% de
cobertura del parque de turismos y se sumi-
nistra lista para el montaje, sin necesidad de
un engrase previo.

ROBERT BOSCH ESPANA: Madrid.
No podia faltar en este repaso al mercado
posventa de frenos la gama Bosch, una
de las mds completas. Las mds de 9.000
referencias disponibles abarcan todos los
componentes posibles de frenado: forros
de freno de disco y de tambor, discos, pas-
tillas, zapatas de freno de tambor y juegos
de piezas, tambores, cilindros de freno y
embrague, pinzas portapastillas y juegos de
reparacion, cambio de pinzas portapastillas,

La calidad manda

Jesiis Hortal
Director de Marketing de Road House

fos de tinta han corrido sobre la
amenaza de multiples productos de
freno de todo tipo de procedencia.
Como siempre, el hablar de este tema
provoca recelo porque se tiene cierto temor a
servir de caja de resonancia para articulos que
se cuelan en toda Europa sin control, a través
de importaciones de las referencias mas
vendidas, que como Unica ventaja comercial
tienen el reclamo de un precio tedricamente
demoledor. Siguen existiendo y existiran. A
ello nos tenemos que acostumbrar, pero no
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nos debemos engafar. El mercado espafiol es
mucho mds profesional de lo que imaginamos.
Tanto distribuidores como talleres
siguen depositando su confianza
mayoritariamente en productos de
calidad contrastada y avalada por el li-
derazgo conseguido dia a dia. Tampoco sirve
de nada el esgrimir puntos geograficos del
planeta para maldecirlos como si nacieran con
un pecado original o como si pertenecieran a
una denominacién de origen maldita. En Asia
o en Sudamérica se puede fabricar bien, mal
o regular. Mdltiples ejemplos y productos te-
nemos en el mercado de bienes de consumo.
Lo que verdaderamente marca la diferencia
son los equipos de ingenierfa e 1+D que ava-
lan y certifican la calidad del producto. Si
ademads se cuenta con una regulacion de tipo
europeo (ECE R-90) en materiales de friccion,
la cuestion se clarifica. Lo mismo se espera
para los discos de freno, pero la elaboracion
de un reglamento sobre la seguridad de los
mismos se retrasa mas de lo que seria de-
seable. Mientras tanto, la homologacién del
KBA, es una garantia afiadida que sélo tienen
algunos fabricantes y parece que seré la base
de la futura norma. También conviene recordar

que estos reglamentos marcan unos minimos
de seguridad. La calidad es un concepto
mucho mas amplio que engloba un denso
programa de tests tanto en carretera como en
laboratorio, que sélo estan al alcance de los
fabricantes de nivel contrastado en el merca-
do, y es el mercado espafiol un claro ejemplo
de ello. En un mercado estable o a la baja,
en el que la bajada de la tasa de rotacién se
ha comido todos los incrementos de parque
sobrevenidos en los dltimos afios, se puede
decir que la incursién de subproductos en el
mismo ha sido mas anecdética que otra cosa.
Si ha habido cambios o avances en algunos
productos, como es el mercado de discos, en
plena ebullicién, ha sido por parte de marcas
que ofrecian ya una calidad contrastada en
otros productos de freno, y en especial en un
producto tan sinérgico como el de las pasti-
llas. A veces pecamos de cainitas y tendemos
a hablar mal de nosotros mismos, pero resulta
muy interesante ver cémo en la posventa
independiente, y en época de crisis, en la
que hay una propensién mayor a escuchar
todo tipo de cantos de sirena, los avances
de los productos de escasa calidad
son irrelevantes. @
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La industria del automovil internacional
confia en BERU

Bujias de encendido BERU:

Encendido seguro y fiable en cualquier
situacion de funcionamiento

Calentadores BERU:

Para un arranque en frio rapido y
seguro en motores diesel,

Bobinas de encendido BERU:

Desarolladas especificamente para
cada vehiculo y permitir un encendido
Gptimo.

=
Calidad, servicio e innovacion a disposicion de
nuestros clientes

www.grovisa.com 9.d.
(Gama completa de recambios con calidad original

Principales marcas
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La ultima incorporacién al programa posventa
de frenado Bosch son 140 referencias en
discos de freno con revestimiento como los de
la imagen.

reguladores y amplificadores de fuerza de
frenado, cables de freno de mano, mangue-
ras, componentes de ABS, liquido de frenos
y los kits de freno de tambor Pro y Super Pro,
el primero compuesto por las zapatas, los ci-
lindros y el juego de accesorios y el segundo
con los mismos componentes pero, ademas,
premontados. Con semejante oferta, alcanza

El mercado

www.adparts.com
www.adr98.com
www.agreu.com
www.arcabat.com
www.aurilis.fr
www.bccorona.com
www.beycounion.com
www.blueprint-adl.com
www.bpw.es
www.brembo.com
www.bsf.es
www.cecauto.com
www.cojali.com
www.davasa.es
www.dieseltechnic.com
www.dipart.es
www.direaso.es
www.distribuidoracaballero.com
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el 95% de cobertura del parque /
circulante de turismos y de g
vehiculo industrial. La gama
se estructura en tres cata-
logos, el de pastillas 2010,
el de frenos de tambor 2009
y el de componentes
hidraulicos 'y
electréni-
cos 2009.

Como

novedad,

acaba de

lanzar 140

referencias
en discos de
freno con reves-
timiento de polvo de

zinc o de aluminio. Estos, des-

tacan por su alta capacidad de
frenado y por su resistencia a la
corrosion. Los revestimientos
estan desarrollados con mate-
riales ecolégicos y la gran ventaja
que aportan es que no requieren nin-

gln tratamiento previo al montaje. Tampoco
necesitan limpiarse y el drea cubierta por el
revestimiento sigue protegiendo contra Ia
corrosion una vez instalados.

VALEO SERVICE ESPANA: Getafe (Ma-
drid). Fabricante y distribuidor, comercializa
en nuestro pais la gama de friccion Valeo.
La oferta de la marca francesa consta de
1.850 referencias para turismo y furgoneta en
pastillas, discos, mordazas, kits de discos y
pastillas, kits de mordazas y kits de mordazas
premontados. La actualizacién de la gama es
constante, en los Ultimos meses ha crecido
notablemente el nimero de referencias para
vehiculo asiatico y esté previsto que este mes
de junio edite nuevo catdlogo que incluira
més de 200 nuevas referencias. Con estas

en la red

www.dryasa.com
www.ebcfrenos.com
www.esmafri.es
www.europart.es
www.exclusivasbcn.com
www.febi.com
www.federalmogul.com
www.frenos-ate.es
www.frenoscarpe.es
www.frenzar.com
www.galfer.es
WWw.gecorusa.com
www.groupautounion.com
WWW.grovisa.com
WWW.Zrunosur.com
www.grupauto.es
www.haldex.com
www.holyauto.com

12.12.00

Discos y pastillas de freno Valeo. La marca
francesa va a lanzar en breve el nuevo
catalogo de friccién con 200 nuevas
referencias.

novedades la cobertura del parque circulante
superara el 95%. También ha desarrollado
una gama de discos perforados de altas pres-
taciones que reducen la distancia de frenado,
sobre todo en lluvia. Técnicamente, también
destacan las pastillas de freno dotadas con
el sistema de fijacién NRS (Nucap Retention
System) que optimiza la fijacién entre la
pastilla y la placa posterior en aras de una
mejor resistencia y reduccién del ruido. Toda
la gama de friccién Valeo se identifica con el
sello Valorigin, simbolo de calidad, innovacion
y respeto medioambiental. @

www.honeywell.com
www.icerbrakes.com
www.impormovil.es
www.italrecambios.es
www.jbs.com.es
www.knorr-bremse.es
www.magnetimarelli-checkstar.es
www.meycar.es
www.ghspain.com
www.radsa.es
www.recambiosraf.com
WWWw.remsa.com
www.roadhouse.es
www.robertbosch.es
www.rsturia.com
WWW.Serca.es
www.stopiberica.es
www.valeoservice.com
www.wabco-auto.com
www.zelusl.com
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e Castellén al

Jests Dolz, padre e hijo. Representan la segunda y tercera generacion de Industrias Dolz. Detras, de ello, el
prestigioso premio Q1 que Ford entregé al fabricante de bombas castellonense en 1992.

ndustrias Dolz es un fabricante de bombas

de agua para la posventa de Castellon pero

con presencia en los cinco continentes tras su

decidida apuesta por la exportacion. ¢Por qué
en una region dénde las fabricas son de azulejos,
a alguien se le ocurrié montar una fabrica de
bombas de agua?

Reparacidn, fundicion

y fabricacién

Nos lo explica Jesus Dolz Tirado, Gerente de
Industrias Dolz: “mi padre, en su juventud, alld por
los afios 30, empezd a reparar bombas de agua
que en aquella época eran todas americanas. Mds
adelante empez6 también a reformarlas, estas
bombas funcionaban bien y el boca a boca hizo
que empezara a aumentar el niimero de clientes.
Ello comportd que empezara a reformar de cinco
en cinco los modelos mas demandados para no
hacer esperar a los clientes. Llegé un punto en
que ha producia bombas y el siguiente paso fue
iniciar la fabricacién. En aquella época era muy
dificil fundir por lo que a mi padre se le ocurrié ha-
cerse su propia fundicién solo para fabricar bom-
bas. Con fundidor amigo suyo, empezé a fundir

bombas, a mecanizarlas y a montarlas y asi hasta
ahora, actividad que ya han desarrollado tres ge-
neraciones”. También nos explica su entrada en
la empresa, que suponia dar paso a la segunda
generacion: “Tras acabar la carrera de ingeniero
en 1964, en el 66 me incorporé a la empresa en el
departamento comercial porque era la parte mas
débil de la empresa. Mi padre siguid en la fabrica
y posteriormente se fueron incorporando mis
hermanos a la parte técnica y de taller”.

TRES GENERACIONES HAN HECHO CRECER A
INDUSTRIAS DOLZ

mundo

Aunque esta presente en los
mercados de toda Europa y
posee unidades de negocio
en Argentina y en China,
Industrias Dolz es una em-
presa familiar. Desde 1934
tres generaciones se han
dedicado a fabricar bombas
de agua para el aftermarket.
Y lo hacen muy bien si nos
atenemos a su proyeccion
internacional.

Por si hubiera dudas del cardcter familiar de
Industrias Dolz, su hijo y Director Comercial,
Jesus Dolz Boscar, nos desvela cuantos
miembros de la familia trabajan en la empresa:
“seis primos y tres de los cuatro hermanos pero
éstos desde una cierta distancia”.

Un antes y un después:

la exportacion

Una decisién clave en la historia de Industrias
Dolz es su apuesta por la exportacion a partir de
mediados de los 90. Lo explica su artifice, Jests
Dolz (hijo): “En el 93 la empresa facturaba menos
de seis millones de euros y nos dimos cuenta
que teniamos que dar un cambio a la empresa
si querfamos sobrevivir en un mercado en el que
se nos estaba echando encima la competencia
exterior. A partir de mediados de la década nos
abrimos, en primer lugar, a mercados ‘afables”
por proximidad, facilidad y competitividad como
los del norte de Africa, Sudamérica y Centro-
américa. A medida que Espafia va perdiendo su
competitividad, entre 2000 y 2003 entramos en
una segunda fase en la que reorientamos nuestra
estrategia y nos centramos en los mercados eu-
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ropeos, en abastecer a los grandes distribuidores
que venden a través de los grupos internaciona-
les. El resultado es que actualmente més del 85%
de nuestras ventas tienen como destino Europa
(toda ella, incluida la del este y las reptiblicas
exsoviéticas) y nuestro principal mercado ya no
es Espafia sino Francia. Ademds, creamos Dolz
Argentina, una unidad de negocio independiente
de Dolz Espafia que funciona muy bien y Dolz
China, con la que aspiramos a estar presente en
el mercado del Asia emergente”.

Su padre nos concreta los objetivos de Indus-
trias Dolz a corto y medio plazo: “El objetivo es
continuar posicionando nuestra empresa a nivel
internacional, buscar aquellas dreas estratégicas
que son mds importantes. Estamos luchando
por mantenernos como una empresa lider en el
aftermarket. Fabricamos millones de bombas de
agua y ofrecemos més de mil referencias. A partir
de este nivel de fabricacién y altos estandares
de calidad, nuestro concepto de negocio y la es-
tructura de la empresa estan enfocados a ofrecer
servicio. Somos, en definitiva, una empresa de
aftermarket”.

Problemas, cambios,
satisfacciones

El paso de los afios va mostrando como han ido
cambiando los problemas y las necesidades de la
empresa. Jests Dolz Tirado recuerda que en los
afios de su padre en las décadas de los afios 30
y 40 la fabricacién era el problema més impor-
tante: “la dificultad mds grande era la fundicién
del hierro. Mi padre tuvo que aprender y hacerse
fundidor, que no lo era”. Su hijo, en cambio, tiene
unas ideas diferentes sobre los retos mas impor-
tantes: “Ahora, la mayor dificultad, y a la vez, el

A JESUS DOLZ TIRADO

Nombre familiar: Jesus

¢Amigos en el

sector? muchos

¢Y en Facebook? No

¢El coche de sus

suefios? Ninguno

Lo primero que hace al

salir de la oficina es...

ir a ver a algin amigo.
En casa soy un as.... descansando

La vida es... un suefio
Tienes una varita magica, pide tres

deseos: salud, la felicidad de mi
familia y el tercer deseo me sobra
&Tii cancion favorita? Cualquier
concierto de mdsica clésica.
¢Llo que mds te gusta de la pos-
venta? Ver como progresa.
No puedo vivir sin... ver la familia feliz.
Una mania en el trabajo
es... la puntualidad.
Me gustaria ser recordado... por ser una
persona amiga de todos mis clientes.
En cinco segundos y en una palabra,
¢qué le sugieren estos términos?

Posventa: negocio

Distribucion: general

Negociacion: inteligente

Descuentos: normal

SERNAUTO: (il

Competencia: fatal

Precios y PVP: desorbitada

Dolz: la mejor

mayor logro es hacer que nuestra marca siga
siendo reconocida y valorada en los mercados
europeos”.

Sobre los problemas a nivel sectorial, de la pos-
venta, curiosamente ambos coinciden en que,
desde los afios 60 el problema endémico es la
lucha de precios y la caida de los margenes.
Aunque surgen problemas, mayores son las satis-
facciones. Para Jests Bosch Tirado, la mas gran-
de: “ver la incorporacién de mi hijo a la empresa
y realizar su idea de dar el salto a la exportacién
que nos ha permitido multiplicar la produccién.
Hemos pasado de fabricar unas 2.000 bombas

A JESUS DOLZ BOSCAR

Nombre familiar: Jesus
¢Amigos en el
sector? Los necesarios,
pero buenos.
&Y en Facebook? Un
» | & monton (no del sector).
| - = = ¢El coche de sus
- ﬁ‘ suefios? El que sea
pero con chéfer. No me gustan los coches.
Lo primero que hace al salir de la oficina
es... ir a la hipica a montar a caballo.
En casa soy un as.... en nada.
La vida es... corta
Tienes una varita magica, pide
tres deseos: felicidad, salud y
ver el futuro de mis hijos
&Tu cancion favorita? Cualquie-
ra de Bruce Springsteen
¢lo que mds te gusta de la
posventa? Su dinamismo.
No puedo vivir sin... mis hijos,
mi mujer y montar a caballo.
Una mania en el trabajo es... que
me molesta la falta de seriedad.
Me gustaria ser recordado... como
alguien que ha intentado hacer las
cosas bien y por dejar la empresa
mejor que como la encontré.
En cinco segundos y en una palabra,
¢qué le sugieren estos términos?
Posventa: dinamismo
Distribucion: cambio
Negociacion: duro
Descuentos: mal necesario
SERNAUTO: organismo burocratico
Competencia: apasionante
Precios y PVP: cansino
Heredero: carga

al mes, a mas de 10.000 al dia y a exportar el
90% de la produccion”. Su hijo afiade: “cuando
Ford nos otorgd el premio QI en 1992. Fue muy
importante por la relevancia del reconocimiento
y porque estdbamos a las puertas de iniciar la
internacionalizacion. El premio nos sirvié de
excelente carta de presentacion”. @
www.idolz.com
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LOS EUSEBIO OCHOA, DE RECAMBIOS
OCHOA, NOS EXPLICAN EL SECRETO DE SU

CONTINUIDAD

GRUFO

erca

A= DMOCION

Padre e hijo posan antes las oficinas y almacén central de Recambios Ochoa en Vilaboa (Pontevedra). Esta
firma distribuidora es miembro de Grupo Serca Automocion.

ecambios Ochoa cumplié en 2008

treinta afios y las tres décadas han

estado marcadas por un continuo cre-

cimiento. La empresa es familiar y la
segunda generacién, compuesta por dos chicas
y un chico, ya comparten las riendas del negocio
con su fundador y padre de las criaturas, Euse-
bio Ochoa.

Trayectoria

Eusebio Ochoa padre nos explico los origenes
y los hitos de Recambios Ochoa a lo largo de
sus treinta afios de andadura: “yo trabajaba de
mecanico de automoviles en un taller y, tras
volver de la “mili” monté mi propio taller en
1974 con un socio. Por aquella época yo tenia
un problema con los recambios y es que tenia
que ir a buscarlos personalmente a Vigo. Ante
esta situacion empecé a comprar recambios
para tener un stock en el taller. Empecé dedi-
cdndole 20 metros cuadrados del taller pero
al aumentar el stock, otros talleres de la zona
empezaron a venir a buscar recambios a mi ta-
ller. Ante la creciente demanda de recambios,
en 1978 abri la tienda de recambios. Durante 4

0 5 afios compaginé el taller y la tienda de re-
cambios hasta que al final dejé el taller, que se
lo traspasé al encargado del mismo. Empeza-
mos a crecer como tienda y aumenté nuestro
volumen de trabajo lo que nos llevé en 1987 a
adquirir un nuevo local y constituirnos en so-
ciedad limitada bajo el nombre de Recambios
Ochoa (hasta ahora eramos Repuestos Ochoa).
En 1988, en pleno auge de la creacién de gru-
pos de compras, empezamos a buscar uno y
nos sumamos a Grupo Serca Automocidn. A
partir de aqui iniciamos un proceso de creci-
miento que nos llevé a abrir nuevas tiendas.
En 1997 cambiamos la central, ubicada en la
misma localidad de origen, Redondela, y en
2007 inauguramos la nueva central logistica en
Vilaboa (Pontevedra)”.

Enla actualidad, Recambios Ochoa posee nueve
puntos de venta, ocho en la provincia de Ponte-
vedra, en Vilaboa (oficinas y almacén central),
en Lalin (Recambios Deza), Bueu, Vigo, Redon-
dela (2), Pontevedra (Recambios Pontevedra)
y La Guardia (Recambios La Guardia) y otro en
Orense, en la localidad de Ribadavia (Recam-
bios Ribadavia).

Paso al frente de los hijos

Esto es lo que h|C|eron

los tres vastagos de

Eusebio Ochoa, Gerente de
Recambios Ochoa, firma
distribuidora pontevedresa
y miembro de Grupo Serca
Automocion. En 2003 el
padre se planted ampliar las
dimensiones de la empresa
y para ello necesitaba que
sus tres hijos se comprome-
tieran en el proyecto. Asi lo
hicieron y aqui estan, con
nueve puntos de venta y con
el objetivo de convertirse

en una referencia de la dis-
tribuciéon de recambios en
Galicia.

No se lleven a engafio, la armonia reina entre las dos
generaciones.

Alld por 2003 es cuando Eusebio Ochoa y sus hi-
jos, Angeles, Eva y Eusebio, deciden afrontar
un nuevo proceso de expansion de la empresa
que culminard en 2007 con la puesta en marcha

ECAMBIO
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de las instalaciones de Vilaboa. Asi recuerda
Eusebio Ochoa padre aquellos momentos: “hacia
2003-2004 yo veia que el local se me quedaba
pequefio y decidi que hacia falta otra nave. En-
tonces hablé con ellos para ver qué querian hacer.

Les comenté si querian comprometerse para asi

invertir y ampliar el negocio, incluso al pequefio,
Eusebio, que atin estudiaba. Los tres dijeron que
si'y entonces tomamos la decision de venirnos a
las instalaciones de Vilaboa, seguir creciendo y
tirar hacia delante”.

Dos generaciones,

dos visiones

Resulta curioso comprobar cémo cambian los
tiempos y las concepciones de la empresa y del
sector en pocos afios. Eusebio Ochoa padre
recuerda con nostalgia como acudia a las ferias
para contactar con los fabricantes (cuestion dificil
en los 80) e incluso firmar contratos: “en aque-
llos afios fue muy importante para mi acudir a
ferias como Expomdvil. Allf realicé contratos con
muchos fabricantes e incluso se hacian compras
en la feria. Yo iba a la feria y en esos dos o tres
dias cerraba operaciones”. Asi mismo, explica
como en los afios 80 el gran problema del sector
de la distribucion era el recambio pirata: “en los
afios 80 hubo mucho recambio pirata de verdad,
de parche. Yo trabajé con algunos productos de
fuera y eran piratas por lo que los tenidmos que
retirar”. Eso si, subraya que eso es historia pasa-
da: “llevamos varios afios en los que el recambio
independiente es de calidad equivalente o incluso
mejor que el que se monta de origen”. Y sobre
la crisis actual y los problemas de morosidad,
Ochoa se remonta a los afios 90 “cuando la
morosidad fue mucho peor que ahora e incluso
estuvimos apurados por esta cuestion”.
Eusebio Ochoa hijo recuerda los 80 y 90
de un modo muy distinto: “siempre he vivido
la empresa, yo tengo 28 afios y la empresa 30.
De nifio, al salir del colegio me pasaba por ella
y me estaba dos o tres horas. Cuando me hice
mas mayor trabajaba los veranos y en Semana
Santa, ¢como? ordenando el almacén, recogien-
do piezas de la estanteria, colocando pedidos.
Y eso lo hemos hecho los tres hermanos”. Para
el representante de la segunda generacion, en
la actualidad los problemas son otros, la inme-
diatez o la dificultad de encontrar empleados
adecuados. Sobre lo primero, comenta: “es un
mercado competitivo en el que todo tiene que
ser ya y quizas en otros sectores no sea asi. No-

A EUSEBIO OCHOA

Nombre familiar: Sebio.
¢Amigos en el
sector? Si

~ &Y en Facebook? No
¢El coche de sus
suefios? El que tengo.
_ Lo primero que
- % hace al salir de la
> 1 oficina es... una
caminata para ir a casa.
En casa soy un as en... la barbacoa.
La vida es... bonita
Tienes una varita magica, pide tres
deseos: salud, trabajo y amor.
&Ti cancion favorita? Cual-
quiera de Julio Iglesias.
¢Lo que mas te gusta de la pos-
venta? Los amigos que haces.
No puedo vivir sin... los recambios.
Una mania en el trabajo
es... la puntualidad.
Me gustaria... ser recordado por haber
sido serio, honesto y honrado.
En cinco segundos y en una palabra,
¢qué le sugieren estos términos?
Posventa: ventas
Recambistas: profesionales
Negociacion: las buenas
Descuentos: los justos
ANCERA: Si
Competencia: si también
Precios: los justos
Ochoa: el mejor

sotros necesitamos un plazo de entrega de 30
minutos y a partir de aqui debemos organizar
toda la logistica para cumplir con el plazo de
entrega: comprobar que esté en el almacén, dis-
poner del repartidor que la entregue, etc.”. So-
bre lo segundo, apunta: “No hay una formacion
especifica que combine conocimientos sobre
mecdnica, recambios, comercial, etc. Un em-
pleado para una empresa como la nuestra debe
saber de recambios pero también de cuestiones
comerciales. Se debe estar al dia sobre la indus-
tria del automdvil y sobre aspectos comerciales

A EUSEBIO OCHOA
(HJO)

Nombre familiar: Sebi
¢Amigos en el
: * sector? Si

&Y en Facebook? Si
1 ¢El coches de sus
4 suefios? El primero que
N tuve, un Seat Panda.
n Lo primero
que hace al sa-
lir de la oficina... cenar.
En casa soy un as en... pasear el perro.
La vida es... corta.
Tienes una varita magica, pide tres
deseos: tiempo, trabajo y salud.
¢Tu cancion favorita? Cual-
quiera de Plateroy Tu.
¢Lo que mds te gusta de la pos-
venta? La variedad en el trabajo.
Todos los dias son diferentes.
No puedo vivir sin... amor.
Una mania en el trabajo es... ser
eficiente, demasiado meticuloso.
Me gustaria... llegar a viejo.
En cinco segundos y en una palabra,
¢qué le sugieren estos términos?
Posventa: servicio
Recambistas: empresarios
Negociacion: tiempo
Descuentos: pequerios
ANCERA: ayuda
Competencia: necesaria
Precios: no es lo mas importante
Heredero: con dignidad

y, en general, la gente estd poco especializada”.
Como no podia ser de otra manera, es Eusebio
Ochoa hijo quien nos habla del futuro y lo hace
mostrando ambicién: “Me gustaria que Recam-
bios Ochoa fuera un referente en el sector. No
a nivel de Espafia pero si de zona. Me gustaria
ampliar zona y abrir nuevas tiendas para ser
un referente en toda Galicia o del oeste de la
Peninsula. Y una cuestion muy importante, que
nuestros clientes se sientan orgullosos de traba-
jar con Recambios Ochoa”. Que asi sea. @
www.recambiosochoa.com

Nues’rro mejor
argumento:
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TRES GENERACIONES YA EN UN NEGOCIO
SITUADO EN L'HOSPITALET DE LLOBREGAT,

BARCELONA

n pleno centro de L'Hospitalet de Llo-

bregat (Barcelona) el Presidente de

CETRAA, Francesc Faura Cano,

regenta su taller que, como no, se de-
nomina Tallers Faura. Pero no es para menos
ya que este apellido esta ligado a la reparacion
desde 1955 cuando su padre abrid las puertas
de estas instalaciones. Precisamente 55 afios
maés tarde, Tallers Faura sigue funcionando
a pleno rendimiento y ya va por la tercera
generacion tras la incorporacion en 1987 de
Francesc Faura Casas.

Una larga historia

Mas de medio siglo de vida dan para muchos
cambios y vicisitudes, Francesc Faura padre
echa la vista atrds y explica: “en agosto de 1955
mi padre, hasta entonces encargado de man-
tenimiento de una gran empresa constructora,
abrié el taller. El ya habia hecho de aprendiz
para el representante de Dodge de la época y
desde el principio tuvo clientela porque al ta-
ller acudian los propietarios de coches de los
que trabajaban en la constructora. Ante esta

s o Fomirs bt M

demanda, mi padre me dijo que dejara de es-
tudiar porque me necesitaba. Yo tenia 14 afios
y le pude convencer de que me dejara acudir
a la Escuela Industrial a partir de las seis de
la tarde. Cuando aparecen los Seat y Renault
pasamos por un momento dificil por la falta de
conocimientos técnicos de estos modelos y yo
decido irme a trabajar a un concesionario Seat
en la poblacién vecina de Cornella. Estoy alli un
afio, aprendo mucho y cuando vuelvo todo es
mas facil. En los afios 60 y 70 tenemos mucho
trabajo y la segunda gran evolucion es en los
afios 80 con la llegada de la eletrénica y los
sistemas de inyeccién. En esta época, mi padre
se jubila con 74 afios, ya eramos agencia oficial
Citroén y compramos dos locales cerca del
taller. Con la llegada del nuevo reglamento de
distribucién 1400/2002 se rompe la relacién
con Citroén y desde hace unos seis afios so-
mos un Bosch Car Service”.

Sobre la incorporacién de su hijo Francesc,
comenta: “al principio llevaba las ventas,
después pasé al despacho y durante diez afios
se responsabilizé de una concesién Suzuki de

Un ejemplo de cdmo un
negocio familiar que funcio-
na no se para en la tercera
generacion, como dicen las
malas lenguas, sino que
sigue su andadura con pers-
pectivas positivas de futuro.

Los Francesc Faura, padre e hijo, flanquean al cufiado
del primero y tio del segundo, Delfin Roda.

motocicletas que llevamos entre 1986 y 1996.
Tras convertirnos en un Bosch Car Service y
entrar de lleno la informdtica y la diagnosis
-es un apasionado de la informatica y la elec-
trénica- en el taller es cuando él se involucra
plenamente en el negocio y en la reparacion”.
Confirma estas palabras Francesc Faura hijo,
quien nos explica su trayectoria: “yo ya venia de
pequefio por el taller, me gustaba ponerme la
bata e intentar ayudar y en verano hacia facturas
con la méquina de escribir, pasaba la escoba,
etc. Cuando entro a trabajar plenamente en el
negocio es a partir de 1987 cuando introdujimos
la informatica en el despacho. A partir de esa
fecha, he pasado por todas las labores y depar-
tamentos de la empresa, desde hacer facturas
y labores administrativas, reparar, etc. Y hasta
ahora, en que estoy prdcticamente al frente
del negocio al haber asumido las funciones de
gerencia. Estoy siempre en el taller y me gusta,
sobre todo la relacién directa con el cliente”.
Francesc Faura padre no se quiere olvidar de
una persona que ha sido clave en la trayectoria
y crecimiento del negocio, su cufiado Delfin
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Roda al que define como “una persona poco
habladora pero muy trabajadora cuya labor en
el taller es fundamental”.

Tampoco de los dos momentos que considera
mds emotivos: “uno cuando mi padre me dijo
en el despacho que se jubilaba y yo me tenia
que poner al frente. Ya lo estaba pero me hacia
responsable de forma “oficial”. El segundo gran
momento es cuando mi hijo decide ponerse al
frente del drea de diagnosis. A partir de ese
momento respiré profundamente y pensé: aho-
ra sé que el negocio tiene una continuidad y mi
hijo, un futuro”.

Presente y futuro

Francesc Faura Casas confirma que una de las
grandes apuestas de presente y que garantiza
la viabilidad del taller son las flotas de renting,
linea de negocio en la que tiene mucho que ver
lared Bosch Car Service. Y valora el presente
de Tallers Faura: “nos ha cambiado el perfil del
cliente, antes era mucho mds cliente particular
y ahora estamos mds enfocados en las flotas,
en gran parte por nuestra vinculacion a la red
Bosch Car Service. Los acuerdos de renting nos
han beneficiado porque muchos usuarios de
estos vehiculos de renting también nos traen
sus vehiculos particulares”.

Tiene claro que la formacién es el aspecto
fundamental de su profesion “tienes que estar
al dia a nivel de conocimientos, tienes que for-
marte continuamente en diagnosis, en electro-
nica, etc.”, le gusta ver a la gente contenta con
el servicio que ofrecen “con mds de cincuenta
afios a las espaldas y mantenernos, sefial de
que damos un buen servicio, ¢no?" y, sobre los
planes de futuro, explica: “tenemos una gran
ventaja, nuestras instalaciones, que ademads,
son de propiedad, estan en pleno centro de la
ciudad, estamos préximos al cliente. El incon-
veniente es que no podemos crecer. Entonces
surge la duda, lo ideal es crecer pero esto supo-
ne desplazarnos a unas instalaciones mejores
y mas grandes pero en un poligono por lo que
perderiamos la proximidad que nos caracteri-
za. A mi me gustaria crecer, pero tenemos que

A FRANCESC
FAURA CANO

Nombre familiar: Siscu
¢Amigos en el sector?
No muchos.
&Y en Facebook? No
¢El coche de sus
suefios? Un Ferrari.
ta Lo primero que
£ hace al salir de la
oficina es... co-
ger el coche e ir a casa.
En casa soy un as.... En ha-
cer lo que dice Merce.
La vida es... una alegria constante.
Tienes una varita magica, pide tres deseos:
que mi hija y mi hijo ampliaran el negocio,
alcanzar los 75 afios y que el Barca gane
las seis copas durante tres temporadas.
&Tii cancion favorita? El cant de la senyera.
¢Lo que mas le gusta de la posventa?
Las ideas innovadoras de sus repre-
sentantes y las redes de compras.
No puedo vivir sin... la medicacion.
Una mania en el trabajo es... disponer
de las herramientas adecuadas para
trabajar con rapidez y eficacia.
Me gustaria ser recordado... por la
huella que haya dejado en las presiden-
cias de las asociaciones y por haber
transmitido la experiencia acumulada.
En cinco segundos y en una palabra,
¢queé le sugieren estos términos?
Posventa: ha de existir siempre
Distribucion: cerca del taller
Concesionario: cuentas de explotacion
Taller multimarca: formacion
e informacion técnica
Descuentos: |os justos
FACONAUTO: ha de existir
Competencia: no hay
Aseguradoras: el demonio
CONEPA: |astima que no se
integre en la Confederacion

evaluar qué ganamos y qué perdemos, y en ello
estamos”.

Al hilo de esta cuestion, mientras sometemos
a su padre al tercer grado, nos comenta que

A FRANCESC
FAURA CASAS

J Nombre familiar:
t E Francesc
6 éAmigos en el
' sector? No muchos.
b &Y en Facebook? Si
¢El coche de sus

L% sueiios? Me gustan
— ! los alemanes.
Lo primero que

hace al salir de la oficina es... al

mediodia, hacer la comida. Por la

tarde, voy a casa directamente.

En casa soy un as.... Cocinan-

do y arreglando cosas.

La vida es... bonita pero complicada.

Tienes una varita magica, pide

tres deseos: me conformo con que

la gente tenga una buena vida.

¢&Tu cancion favorita? Cualquiera de

Bruce Springsteen, Police o Supertramp.

¢Lo que mas le gusta de la pos-

venta? El trato con los clientes.

No puedo vivir sin... mi familia,

la informatica y la musica.

Una mania en el trabajo es...

quedar bien con el cliente.

Me gustaria ser recordado... por

mantener el negocio sin altibajos

y por haber ido progresando.

En cinco segundos y en una palabra,

¢qué le sugieren estos términos?
Posventa: problema y solucién
Distribucion: rapidez
Concesionario: poco agil
Descuentos: argumento de venta
Taller: trabajo
FACONAUTO: ni idea
Competencia: buena
Aseguradoras: exigentes
CONEPA: no sé
CETRAA: contentos

le gustaria que entre su hijo Francesc y su
hermana ampliaran el negocio y emprendieran
un proyecto innovador. Vamos, todo un aviso a
navegantes. @
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LOS VINALS, EL NUCLEO DURO DE MRYT.

para rato...

a revista nacid en junio de 1980 y presentd
su nimero cero en un salén internacional,
el del Automdvil de Barcelona.

Con todos los cambios en estos treinta
afios, MRyT no se puede mencionar sin pensar
en un apellido, Vifals, y en una familia, nume-
rosa y participe del proyecto en el inicio, que
ha sabido materializar un modo de entender la
profesion.

Como empezo todo

Inicios dificiles. Jordi Vifials, el verdadero artifice
del entonces proyecto debia superar una situa-
cioén laboral adversa provocada por el cierre de
Bultaco, donde entonces trabajaba al frente del
departamento de relaciones externas. Emprende-
dor nato, se dio cuenta de que lo que ahora de-
nominamos posventa del automaévil, tenia apenas
conciencia de si misma, y carecia de medio de
comunicacién donde cohesionarse, expresarse y

reivindicarse a nivel nacional y europeo, como sf

tenfa la constructora.

Se decidié a dotarle de visibilidad y lanzar una
cabecera, Mundo Recambio, un proyecto que tuvo
sus primeras dificultades a la hora de explicar en
qué consistia la prensa profesional a los propios
actores del sector al que se dirigfa. Pero Jordi y su
equipo inicial, la familia y algunos colaboradores,
pusieron todo su empefio y ya en 1983 recibieron
en le Expomovil de Fira de Barcelona el trofeo Enri-
que Lacalle. Ese fue un momento muy importante,
que indicaba que se estaba en el buen camino.
Pilar nos cuenta lo importantes que fueron los via-
jes en la primera década. Cuesta hacerse a la idea

en este mundo tan comunicado, pero entonces
viajar, salir de Espafia no era tan habitual. Y empe-
zaron a organizar viajes a las ferias de la posventa
europeas (Automechanika, EquipAuto) para los
profesionales reparadores de nuestro pais.
Recuerda, ademas, las diversas actividades para
dotar de visibilidad al sector, como los sorteos
(regalaban motocicletas), el Premio Pintor, un
concurso de aerografia que celebré tres edicio-
nes, con el gran apoyo de la asociacion alavesa.
En esa época, la familia Vifials (Jordi, Pilar, Neus,
Maite, Merce y una jovencisima Gloria) estaba
ya integrada en el negocio (a excepcion de Er-
nest que, eso si, iba a redaccion a la salida del
“cole”, hacia los deberes, y se ponia a “estudiar”
los dossieres técnicos de los nuevos modelos de
la época).

Poco a poco, la sociedad cambiaba, se abrfa; y
con ella el sector, y la revista: “recuerdo de esa
época que el sector iba adquiriendo conciencia
de si mismo, se hacia mas fuerte con las asocia-
ciones, se cohesionaba con el nacimiento de los
primeros grupos de distribucion y, fundamental-
mente, se abria a Europa”, cuenta Pilar.

En diciembre de 1986 se incorpora a la editorial
Yvonne Rubio, que echaba una mano a la hora de
corregir galeradas como enlace entre el depar-
tamento de maquetacion y el de redaccion en el
que, al final, se quedd asignada. 1989, se iniciaba
un nuevo proyecto: Mundo Camidn, una revis-
ta de quiosco, dedicada a los profesionales del
transporte. “Jordi inici6 otra aventura: un medio
muy distinto, con otro tipo de contenidos, cuyo
lanzamiento, gestidn e iniciativas de promocién

Aptntese al futuro,
X431

Espirituganador

Treinta afios, que han pasado como un
suspiro. Datos, fechas, anécdotas, mucho
trabajo, varias cabeceras, un monton

de revistas y ahora la vertiente digital.
Representan un modo de estar y de hacer
en el mundo de la informacioén profesional
de la posventa del automovil, y con cuerda

entre los lectores supuso un tremendo esfuerzo
para la empresa”.

Los noventa llegan con crisis
Los primeros afios de la siguiente década em-
piezan con una crisis econdémica. De ello se
resentia el sector de la automocion y las revistas
como parte de ella, que ya tenia competidores en
otras editoriales. La empresa debe afrontar ese
contexto y decide vender Mundo Camién a otra
editorial y el equipo familiar inicial debe separar
sus caminos para realizar distintas tareas. Por si
eso fuera poco, la compafiia afronta el més duro
revés: pierde a Jordi, en enero de 1993, durante
uno de sus frecuentes viajes a Madrid. Sélo un
afio después de la incorporacion de Ernest a la
editorial: “Cuando pienso en las fechas, me doy
cuenta de que Jordi sélo estuvo los 12 primeros
afios, o sea que nosotros llevamos al frente de su
proyecto més tiempo que él".

Pero le ganan el pulso a las dificultades y, en esta
década, se produce la consolidacion de la empre-
sa. Se actualizan las cabeceras, se sigue la labor,
se crece.

En mayo de 1999 nace una nueva cabecera:
ElectroCar, Ernest, el “nativo digital” de la casa,
la dirigird: “Si Mundo Recambio y Taller nacia
como una revista técnica, técnica y actualidad
eran caminos distintos; con ElectroCar se ‘alige-
raba’ el contenido técnico de Mundo Recambio
y Taller (sin abandonarlo del todo) dejando mas
espacio para la actualidad, porque el mundo y las
empresas ya estan acostumbradas a comunicar
y se necesita mds espacio para cubrir esas infor-

328 - junio 2010



.
llllllﬂ'.l:.l'l").ll.l _

7777 1L LA

-, o, v

o T
N R =

LY
HECANEIOS

< GRUPO

N erca s/

AUTOMOCION

' éesea a
QQCaMblos OC.Ln.Oa
Munéo QeCaMbIO \7 T;”er‘

Un fe'iz. aniver-sar-io

Redondela | Pontevedra | Vigo | Vilaboa | Bueu
La Guardia | Lalin | Ribadavia | Cambados

info@recambiosochoa.com www.recambiosochoa.com




N A PILAR GRAU

¥ Nombre familiar Mama
& ¢Amigos en el sector? A
lo largo de los afios he en-
contrado muchos amigos
&Y en Facebook? No
El coche de tus suefios
Un coche que funcione.
Lo 1° que hago al salir de la ofi es... Salir
corriendo a seguir activa en otros quehaceres.
En casa soy un as para...(sus hijos
responden a coro iiicocinar!!l'Y van
desgranando sus platos favoritos)
Termina la frase: “la vida es”...
un regalo de la naturaleza.
Me dan 1 varita magica con tres deseos
y pido...Salud y concordia y el otro me
lo guardo para cuando haga falta.
Lo que sobra en el sector PV es...demagogia
Mi cancion...que tengan melodia...

A ERNEST VINALS

Nombre familiar Grimone
¢Amigos en el sector?
Amigos...uno o ninguno...
cordialmente conoci-
dos, imuchisimos!
&Y en Facebook?
557, 1Y Mundo Recambio
y Taller tiene casi
1.200!'y cada dos

por tres estd entrando una solicitud.

El coche de tus suefios Lamborghini

Murciélago o un Reventon Spyder...

Lo 1° que hago al salir de la ofi es...

Estoy cosiendo el traje de padre

En casa soy un as para...trastear el Mac

Termina la frase: “la vida es....(y decla-

ma en teatral actitud) un frenesf, una

ilusién, un suefio, una desesperacion..

Me dan 1 varita magica con tres

deseos y pido...ser feliz, ser querido...

y iun Lamborghini Murciélago!

Lo que sobra en el sector PV es...hipocresia

las corales, las 6peras y que mi hijo

me cante ‘Veles e Vents' de Raimon

Un libro a recomendar iUy! Hay tantos...
Lo que mas me gusta de la

PV es...la diversidad

No puedo vivir sin...mi familia

Una mania en el trabajo Que siempre
figuren las fechas en los papeles.

Me gustaria ser recordada por...ipues es
que no me lo habia planteado nunca!

En 1 segundo dinos lo primero que te sugiera:

Posventa: estupendo

Distribucion: muchos distribuidores
Concesionario: coches

Fabricantes: ofertas

0JD: un dolor de cabeza

La competencia necesaria

Internet: novedad

Redes Sociales: algo desconocido
MRyT: una ilusién llevada a la préctica

Mi cancion...Mas que una cancion,

daria para una banda sonora...

Un libro a recomendar El Principito, de Saint-
Exupéry...hay que volver a las cosas sencillas.
Lo que mas me gusta de la PV es...|as
oportunidades de todo tipo que ofrece.

No puedo vivir sin...mi Mac

Una mania en el trabajo De la caja

del ordenador hacia adentro soy tan
ordenado, como desordenado fuera.

Me gustaria ser recordado por...

er ese tio simpético que dice cosas
interesantes de vez en cuando

En 1 segundo dinos lo primero que te sugiera:

Posventa caja

Distribucion reparto
Concesionario aire acondicionado
Fabricantes imprescindibles

0JD una pamema

La competencia variopinta
Internet media vida

Redes Sociales verde

MRyT ibuf!

A GLORIA VINALS

Nombre familiar
Gleria
¢Amigos en el sector?
Por nuestra posicion,
es dificil hacerlos.
&Y en Facebook? 100
El coche de tus suefios
UnBMW...un 330 D
Lo 1° que hago al
salir de la ofi es...vestirme de madre.
En casa soy un as para...mirar la tele en el sofa
Termina la frase: “la vida es.... una escuela
Me dan 1 varita magica con tres
deseos y pido...salud, que nos dejen
trabajar y no perder la ilusion.
Lo que sobra en el sector PV...individualismos
Mi cancion...mas que una cancion,
un concierto en directo.
Un libro a recomendar Cualquiera
que me haya regalado Yvonne
Lo que mas me gustade laPV es...la
diversidad de oportunidades que ofrece
No puedo vivir sin...mi iPhone
Una mania en el trabajo
Limpiar el teclado del ordenador.
Me gustaria ser recordada
por... Ser buena persona
En 1 segundo dinos lo primero que te sugiera:
Posventa nuestro sector
Distribucion pieza del engranaje
Concesionario oportunidad
Fabricantes principio de la cadena
0JD control
La competencia buena competencia
Internet, el futuro
Redes Sociales mucho tiempo para
dedicarle
MRyT nuestro estandarte en la empresa

maciones, a la vez que dar contenidos técnicos
de futuro; ElectroCar es la vertiente méds ‘técnica’
(con toques de actualidad) donde se proporciona
informacion al reparador, basicamente, sobre las
nuevas tecnologias del automavil: la electrénica,
la diagnosis, etc.”, nos cuenta Ernest.

Nuevo milenio,

tercera década

El mundo ha cambiado. Las tecnologias de edi-
cién han evolucionado. La revista se renueva. Los
proveedores se han reducido. Los clientes (aunque
aun los hay desde el principio), se han diversifica-
do, aportandoles de forma personalizada el trabajo
y el apoyo como medio para responder a sus ne-
cesidades: “la palabra que define nuestra relacion
con ellos es ‘partner’; pero es que lo hemos hecho
asi cuando atin no se habia puesto de moda”, dice
Gloria. Los lectores han crecido, han adquirido la
“cultura de leer prensa profesional”, y se lanzan a
soportes digitales, ademés de los de papel, para
adquirir informacion. Asi que se crea la web como
apuesta de futuro y se entra en las redes sociales
(ya son 1.200 ‘amigos’ en facebook!).

El presente combina ambas, pero la revista se-
guird la evolucién que el sector reclame; como
siempre ha hecho. Y cumplir 30 afios més. @

www.mryt.es
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Green Revolution en el Recambhio?

Luis Unceta
Unceta Consulting

ace ya unos afios estamos escuchan-
do hablar de la Revolucion Verde: las
nuevas fuentes de energfa renovable,
las pilas de hidrégeno, el coche eléc-
trico, la eficiencia energética en los edificios.
Hoy en dia, la mayoria de nosotros cree que
algunas de estas cosas son ya una realidad en
nuestras vidas, nuestras economias, y otras
estan por llegar, cuando la tecnologia, las
infraestructuras y la legislacion lo permitan.
Pero, écomo afectard a nuestro negocio? ¢Qué
oportunidades podemos encontrar en esta
Revolucion Verde?
Académicos y escritores reconocidos como
Jeremy Rifkin y el columnista del New York
Times Paul Krugman, entre otros, llevan tiempo
anunciando que la nueva Revolucién Industrial
va a originarse desde el sector llamado “verde”
(green tech); que es éste el que puede sacar-
nos de la crisis y sobre todo, que sera capaz de
disminuir la dependencia del petréleo en EEUU
y Europa, la cual es la causa de conflictos inter-

nacionales, inestabilidad politica y en algunos
€asos guerra.

Llevo tiempo preguntdndome cémo afectara
este cambio hacia lo verde en nuestras vidas,
y en concreto en nuestro sector del recambio.
Aqui expongo algunas reflexiones que me gus-
tarfa compartir con ustedes con el humilde ob-
jetivo de una futura puesta en comin en algin
foro en el que nos encontremos:

1- Cambio de mentalidad y valores: el
cliente estd comenzando a estar mas sen-
sibilizado con las emisiones de CO2, el
reciclaje, el gasto de energia. Esto lleva a
replantearse muchas cosas, ya que puede
ser que lo verde venda y que, en la utopia
de tener un taller, por ejemplo, cero emi-
siones puede ser un valor diferencial de
futuro y estable.

Aumento de costes: el petrdleo es un bien
escaso, y como tal, tiende a desaparecer, si
sumamos a este hecho el déficit tarifario
que tenemos en Espafia (diferencia entre
precio de mercado spot y lo que pagamos
en la factura eléctrica cada consumidor)
entendemos que la mayoria de analistas
piensen que el coste de la energia, medido
como cts€/kwh afio, vaya a subir significa-
tivamente en un futuro muy cercano, como
lo hemos visto estos ultimos afios. ¢Qué po-
demos hacer para compensar esto? ¢{Cémo

N
1

nos podemos preparar para cuando esto
ocurra? Las energfas renovables e inversio-
nes en eficiencia energética pueden ser una
opcién sostenible econémicamente para
compensar esta tendencia, y aprovecharlo
ahora, cuando existen subvenciones, parece
una buena decision.

Nuevos negocios: el coche eléctrico parece
que va a ser un vehiculo mds en nuestras ca-
rreteras dentro de unos pocos afios. ¢Cémo
afectaré su introduccién al sector? ¢Cémo
me puedo preparar para estar alli cuando
esto ocurra? ¢qué posibilidades de negocio
nuevas surgiran? Se me ocurren muchas
areas donde nuestro sector puede aportar
valor en la introduccién de este nuevo actor:
desde la distribucién de sus piezas, la red
para el posible reemplazo de baterias y su
recarga en las redes de talleres.

Mi intencién es que nos emplacemos a
pensar y analizar conjuntamente, desde
un punto de vista estratégico, a medio
plazo, las consecuencias de una previsible
Revolucion Verde; hacia donde deberiamos
orientar nuestros negocios y el sector, para
que no seamos un mero observador de qué
estd pasando, si no un actor con emprendi-
miento y activo en su desarrollo. @
www.uncetaconsulting.com
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Equipos de secado Lijado libre de polvo
Reduzca sus costes en PREPARACION en un 40%

AN Lijadora Eléctrica CEROS

_ Facil manejo sin vibraciones
Tecnologia sin escobillas

Kit POLARSHINE

Un solo producto para pullr y abrillantar
Todo tipo de pinturas y barnices
No necesita proteccion
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EL COLOR INDEX SPECIALS Y EL KIT DE MASILLA ESPECIAL RADERAL 2011
NOVEDADES SPIES HECKER

Spies Hecker ha lanzado una herra-
mienta para localizar la férmula de color
acertada para el repintado de piezas como
la carcasa del retrovisor, el parachoques
o la parrilla delantera. Se trata del Color
Index Specials, que consta de 1.500 pas-
tillas de color que facilitaran al profesional
del taller de carroceria y pintura la locali-
zacion del color requerido asi como infor-
macion sobre las férmulas adecuadas para
el repintado de las piezas comentadas. Las
pastillas incluyen tanto las posibles textu-
ras como los efectos y también pueden ser
utilizadas para localizar los colores para el pintado de piezas del interior del habitaculo. Dietmar
Wegener, experto en color de Spies Hecker, explica sobre el Color Index Specials: "Las pastillas
estdn en orden alfabético por marca de vehiculos. En el reverso de cada tarjeta figuran los datos
completos del constructor, cédigo y nombre del color asi como un prdctico cddigo de barras que
permite leer y cargar la informacion directamente en el software CRPlus, simplificando y acor-
tando todo el proceso”. Esta herramienta esta dividida en dos partes, una reune la documentacion
sobre colores auxiliares y otra, los acabados del interior del habitaculo. Los 600 tonos auxiliares
estan organizados por constructor y codigo de color y las 900 pastillas de interiores, cromatica-
mente. El Color Index Specials se presenta en un pequefio armario metélico que se puede colgar
en la pared.

No es esta la Unica novedad reciente presentada por Spies Hecker. La marca alemana de repintado
también ha lanzado el Kit de Masilla Especial Raderal 2011, una masilla de poliéster de alta
calidad para metales que esta especialmente indicada para cubrir desde soldaduras hasta agujeros
pasando por remaches en substratos de acero gracias a su elevada capacidad de relleno y a su
adherencia. El kit incluye un componente en polvo (Raderal Special Putty Powder 2011) y un en-
durecedor (Raderal Special Putty Hardener 2012) que se mezclan con una proporcion de 2:1 por
volumen. El proceso de mezcla dura entre cuatro y seis minutos. Para obtener los mejores resulta-
dos de secado, el fabricante aleman recomienda 15-20 minutos de secado por aire combinado con
un secado por infrarrojos de 15-20 minutos a una temperatura maxima de 80 grados centigrados.
€) www.spieshecker.es

Messe Frankfurt, organizadora de Automechanika
Frankfurt, trasladara el sector de la carroceria y pintura
al pabellon 11. Esta decision representa una apuesta
clara por ella ya que el pabellon 11 es nuevo, mucho mas
amplioy diafano, lo que facilitara el montaje de los gran-
des y complejos stands de carroceria y pintura, muchos
de los cuales deben montar pesados equipos. Empresas
de carroceria ya han mostrado su satisfaccion por el
cambio, es el caso de Celette Ibérica que, en palabras
de Fernando Cajal, opina: "Se ha cumplido algo que esperdbamos; nuestro producto es dificil
de mostrar en la superficie cldsica del pabellon 9.2, asi que ahora mejorard nuestra partici-
pacion”. En términos similares se ha expresado Jan Sala, de Roberlo: "Este nuevo pabellon al
ser mds didfano supone una mayor visibilidad para los expositores, y el hecho de que sea una
novedad genera expectativas entre los visitantes, con lo que podrian aumentar las visitas que
recibamos".

€ www.messefrankfurt.com

Y UN MONOGRAFICO DE

LA SERIE STANDHOTEK
SOBRE ESTA VERTIENTE
EMPRESARIAL
STANDOX LANZA
SEMINARIO DE

MARKETING

Consciente de las necesidades del taller

de carroceria al respecto, Standox ha
puesto en marcha un seminario de mar-
keting que cuenta con un complemento
de excepcion, el nuevo monografico (en
laimagen) de la serie Standothek titulado
“Salga ganando gracias al marketing/El
marketing le dara mas oportunidades
de negocio”. El seminario de marketing se
dirige a los profesionales de la posventa
que quieren profundizar en cuestiones
como cual es el entorno en el que opera
su empresa, quién es su cliente o cdmo
acercarse a él de un modo mas efectivo. El
objetivo es conocer las técnicas para rea-
lizar un completo diagndstico del entorno
de la empresa, de sus clientes y de sus
competidores para fijar una estrategia que
permita mantener y aumentar el nimero
de clientes que aportan mayor rentabili-
dad. El primer seminario se celebrara el
proximo 8 de junio ya la convocatoria se
ha lanzado a través de la red espafiola de
distribuidores Standox.

En cuanto al nuevo monografico de la
serie Standothek, en él se explica de
forma muy didactica y agil en qué con-
siste el marketing, qué métodos pueden
aplicarse para mantener las ventas vy
aumentarlas y como una buena combi-
nacion de acciones redunda en mayores
beneficios. A lo largo del manual abun-
dan los ejemplos, los consejos utiles e,
incluso, incluye cuestionarios listos para
usar que permiten a los talleres realizar
su propio plan de marketing. Para recibir
un ejemplar, el taller debe ponerse en
contacto con su distribuidor Standox
habitual. También puede descargarse el
documento en formato PDF desde las
paginas web www.standox.es/stando-
thek o www.standox.es/marketing.

€ www.standox.es
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Koch Equipos laser de Alineacion
El alineador mas vendido en Alemania

Estamos buscando Distribuidores en Espana

El sistema HD-10 EasyTouch, es una
herramienta profesional que se ajusta a
las necesidades de cada taller y es usa-
do incluso por fabricantes de automoviles
conocidos. Muy usado tambien en de-
portes de motor.

Mas de 3500 sistemas HD-10 EasyTouch
con clientes satisfechos.

Y

Medicion simple
Rapida y precisa de: convergencia total, angulo de
caida, divergencia en viraje, angulo de avance, an-
gulo de salida del pivote, angulo direccional del eje
trasero

Ajuste preciso de centrado del volante

Las mediciones se realizan en posicion de marcha
Mediciones con llantas de cualquier diseno y tamano
hasta 22" — opcional hasta 32"

Un desnivel en el suelo o en el elevador, no impide
una medicion exacta

Un precio razonable le garantiza una rapida amorti-
zacion

i i - NS

Opcional: Empleando un elevador de 2 columnas

Nuestro servicio: Presentacion y asesormaniento en su propio taller sin compromiso alguno!

g C/Provisional Hierro Uno, 2-B, 5°C 28045 Madrid
] el 280 517625660

cm@elinecaciondesar.es www.alineacion-laser.es




EI IES Botanic Cavanilles de
la localidad castellonense de la
Vall d'Uix6 organizd el pasado
29 de marzo unas Jornadas
Técnicas de Automocion y en
ellas participo R-M. La marca
de pinturas de la gigante Basf
Coatings, present6 a 300
personas, entre estudiantes vy
profesionales del taller de chapa y pintura, la gama de pintura de efec-
tos especiales Carizzima. Técnicos de R-M describieron tedricamente
la linea Carizzima y realizaron una demostracion practica sobre dos
carrocerias para mostrar los multiples efectos y colores que es capaz
de proporcionar esta pintura que cumple con la ultima normativa
medioambiental VOC.

€ www.rmpaint.com

PPG organiz6 una mesa re-
donda para formar a varios
de sus clientes en la rama del
marketing. En ella, miembros de
la escuela de negocios EADA
impartieron el curso forma-
tivo Marketing y Desarrollo
Comercial para el Taller de
Carroceria. Los asistentes al
curso aprendieron a desarrollar una estrategia de marketing acertada
y pensada para atraer el mayor numero de clientes e incrementar asi
el volumen de negocio de la empresa. También se expuso la tendencia
del mercado del repintado y se analizaron los indicadores clave de
crecimiento de los negocios de los asistentes. Asi mismo, los gerentes
de los talleres pudieron pedir consejos y aclarar dudas. Esta mesa re-
donda forma parte del programa de formacion Mdster en Business
Solutions de PPG.

€ www.ppgrefinish.com

El Presidente de AECAR (Asociacion Espafiola de la Carroceria),
Miguel Angel Cuerno, se reunio el pasado 15 de abril con unos cua-
renta talleres de carroceria en la sede de AESCO, la Asociacion de
Empresarios de Salamanca. El objetivo de este encuentro fue analizar
la situacion que sufren los empresarios de posventa y crear un lobby
de accién contra la actual operativa que estan llevando a cabo las
aseguradoras, especialmente Reale y Direct Seguros. Los talleres
se sienten muy indefensos ante las practicas de las empresas asegu-
radoras, y la distribucion se resiente de ello, con lo que han decidido
organizarse para poder presentar un frente comun con el que defen-
der sus intereses.

€ www.aecar.es
Argacolor, distribuidor
de Spies Hecker de

Arganda del Rey (Madrid),
ha estrenado pagina web.
Entrando en www.spies-
hecker.es/argacolor,  se
accede a amplia informa-
cion sobre la trayectoria de
Argacolor y sobre su oferta f
de productos y servicios
que proporciona con el
apoyo de Spies Hecker. La
puesta en marcha de esta web se enmarca en la estrategia de Spies
Hecker de apoyo a sus socios distribuidores, apoyo que, en este caso,
fomenta el marketing y la comunicacién en Internet con la creacion de
paginas web que Argacolor ha tenido el honor de estrenar.

€ www.spieshecker.es/argacolor
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INAUGURADO TALLERES FERROCARRIL
(CADIZ) Y CURSOS EN REPARAUTO (IBIZA)

INTENSA ACTIVIDAD DE LA
RED FIVE STAR DE DUPONT

La red Five Star de = )
talleres de carroceriay =
pintura impulsada por
DuPont  Refinish
se estda mostrando
muy activa en las §
ultimas fechas. Asi,
el pasado mes de
marzo, uno de sus f
miembros, Talleres
Ferrocarril, de Cadiz,
inauguro unas nuevas instalaciones (en la imagen, fachada de las
mismas). Con 2.500 metros cuadrados de superficie repartidos en
cuatro plantasy un equipamiento a la Ultima, tanto a nivel de maqui-
naria como de gestion, atencion al cliente o herramientas de imagen
corporativa, Talleres Ferrocarril aspira a incrementar su capacidad de
trabajo y, como consecuencia, su volumen de negocio. Fundado en
1971, Talleres Ferrocarril pertenece a la red Five Star desde hace seis
afos. Su propietario, Francisco Ramirez, con mas de cuarenta afios
de experiencia en la profesion, explica el por qué de esta inversion:
“era totalmente necesaria para afrontar las nuevas demandas del
publico y del sector”. Con una plantilla de diez empleados, la actividad
principal de este taller es la chapa y pintura pero también realiza
operaciones de mecanica y electricidad.

Por otra parte, otro taller Five Star, Reparauto, de Ibiza, acogié los dias
25y 26 de marzo dos cursos de formacion sobre Nuevas Tecnologias
a los que asistieron cuarenta cursillistas, que mejoraron sus técnicas
y conocimientos sobre productos y procedimientos DuPont Refinish.
Los cursos giraron principalmente en torno a la linea de pintura base
agua Cromax. En la parte tedrica se describieron los aparejos, el color
0 barnices y en la practica, los cursillistas (profesionales del taller)
practicaron lo aprendido (en la imagen) realizando igualaciones de
color sobre piezas de automdviles. Productos de DuPont como las
imprimaciones no lijables NS2502 y NS2506 o el barniz 2K CC6400
tuvieron un gran protagonismo. Los cursos han sido valorados muy
positivamente. Daniel Aznar, delegado de ventas, y Serafin Pérez,
responsable técnico, los han calificado de “muy positivos" mientras
que Vicente Riera, socio de Riera H., S.L., distribuidor de DuPont
Refinish en Baleares, ha subrayado "los buenos resultados de las jor-
nadas" y “la facilidad de utilizar los productos de DuPont Refinish'"
Por su parte, Lazaro Jiménez, copropietario de Reparauto junto con
Antonio Pérez, espera que su taller pueda acoger mas jornadas de
formacion en el futuro.

€ www.dupontrefinish.es
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Mucho mas que pintura ...
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DuPont Refinish marca la diferencia con sistemas que incrementaran el rendimiento global de su taller, proporcionandole productos
y procesos de pintura que reducen el nimero de manos necesarias y que aceleran el secado. Ademas, ponemos a su alcance
herramientas que optimizan la igualacion del color mejorando los procesos empresariales, permitiéndole ser mas productivo y

Para saber como podemos ayudar a su negocio hoy, entre en

www.dupontrefinish.es y visite nuestro Taller Virtual.
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noticias

Centro Zaragoza presenta su nueva web

Centro Zaragoza (CZ), consciente de la importancia de las nuevas tecno-
logias en la sociedad, estrena su nueva pagina web www.centro-zaragoza.
com con una total renovacion de contenido y disefio, que se adapta a su
nueva imagen corporativa.

CZ en su afan por brindar mejores soluciones a los usuarios ofrece un
disefio mas visual, atractivo, moderno e interactivo, permitiendo una nave-
gacion comoda e intuitiva. _ N
Los contenidos aparecen de manera claray ordenada, convirtiendo esta.pagl—
na en una herramienta de consulta para el usuario. Las secciones principales
de la web son “Descubra CZ", “Sala de Prensa”, "‘Formacién"; "Certificacion”,
"Servicios", "Seguridad Vial", "Publicaciones” y "Area restringida”

Una novedad de la web es que la informacion de los contenidos esta dispo-
nible en inglés y portugués, ademas de en espafiol. .
Asimismo, se ha creado un apartado dentro de "Sala de Prensa”, denomina-
do "Material para los medios”, que va dirigido a los medios de comunicaciérj,
con el objetivo que tengan a su disposicion toda la informacion que necesi-
ten en cada momento, de manera inmediata.

En este mismo apartado se encuentra la "Revista CZ" en formato digital,
soporte que se editara de forma simultanea a la edicion impresa y que

CZ con las nuevas
tecnologias en el curso
superior de perito de
seguros de automoviles
A partir de las préximas promo-
ciones del Curso Superior de Perito
de Seguros de Automoviles "PS"
XXXVl y XXXIX- que comenzaran
enel 6y el 13 de septiembre respectivamente, CZ ha renovado su metodolo-
gia formativa, adaptandose a la demanda del mercado y al uso de las nuevas
tecnologias como parte de su nuevo método de aprendizaje.

El contenido v las horas lectivas (443h) seran las mismas que las anteriores
promociones del curso, sin embargo, el sistema de formacion serd "semipre-
sencial”, dividiendo por tanto el curso en dos partes desde el punto de vista
de imparticion:

® |3 parte a "distancia”, se realizara a través de nuestra plataforma de forma-
cion -CAMPUS CZ-, que esta provista de los recursos educativos que facilitan
la comprensién del contenido y posibilitan que el alumno organice y distribu-
ya su tiempo de estudio en funcién de sus necesidades.

® |3 parte "presencial” se impartiran en las instalaciones de CZ en Pedrola,
contando con aulas equipadas con material informéatico de ultima genera-
cion, asi como en los talleres, cuya superficie es de 4.000m2, constituidos
por las secciones de carroceria, pintura, mecanica, electricidad, motocicletas
y vehiculos industriales, y disponen de los diferentes equipos existentes para
efectuar todo tipo de reparacion en cualquier clase de vehiculo.

El equipo humano que forma a los alumnos esta compuesto por personal
investigador de CZ, experto en la valoracién y reparacion de vehiculos, que
cuenta con gran experiencia en la docencia y consolidacion del aprendizaje,
contando con la colaboracion de CEAPS (Centro de Estudios de APCAS), cuyos
peritos en activo, con amplia experiencia profesional, imparten los temas
relativos a actuacion pericial.

CZ es el Centro de Investigacion de las principales Entidades Asequradoras de
Espafa y Portugal. Este factor es determinante para ser los primeros en cono-
cer las necesidades que demanda el sector pericial y responder a las mismas
con programas formativos adaptados a sus necesidades, ofreciendo siempre
calidad, servicio e innovacion en todas nuestras actividades, y por lo tanto en
nuestros programas formativos. <«

B ACNITDA ZADANRNTA
‘h' YI1ING A£fANMANING Ll

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

www.centro-zaragoza.com

presenta las ven-
tajas de cualquier
medio de estas
caracteristicas,
tanto para los lec-
tores como para
los anunciantes,
ya que permite
comunicarse con
su publico de una manera altamente

efectiva.

La nueva web de CZ se ha planteado
como un medio de comunicacion )
constante. De ahi la utilizacion de herramientas 2.0 ("Blog CZ", Facebook.;
"You Tube", "Flickr") que facilitan compartir la informacion y la interoperabi-
lidad entre los usuarios. o o
En definitiva, La nueva site de CZ es una web mas interactiva dirigida
principalmente a potenciar la refacion con el cliente creando un vinculo de
comunicacion permanente. €

Entrega de las instalaciones de

CZen Technopark-Motorland
(Alcaiiiz-Teruel)

En pasados dias de mayo,
el Instituto Aragonés de
Fomento (IAF) entregs a
CENTRO ZARAGOZA (C7)
las nuevas instalaciones,
situadas en el Parque
Tecnoldgico del  Motor
de Aragdn “Technopark"
- Motorland  (Alcafiiz-
Teruel).

Dicho acto comenzo a [as 12:00h
sidente del Gobierno de Ara

+Y estuvo presidido por el vicepre-

r gon, José Angel Biel, quie :
presidente de Motorland Aragon. e, ademas es

A5|m|smo, intervinieron Arturo Aliaga, consejero de Industria
Comerlcp y Turismo del Gobierno de Aragon y presidente del Parque’
Tecnoldgico del Motor; Amor Pascual, alcaldesa de Alcafiz: José
J!\/lar’uxellbCalgc.aﬁo, Director General de CZ; y Rafael Bilbao y'Juan
ose Alba, Director y Res i Vi

et B\/A. ponsable de la linea de automoviles, res-
Posteriormente, se realizg una visita a las instalaciones de C7 (
.taller’es, laboratorios y 4reas de investigacion), la cual suscito gran
mtere; entre los asistentes y, finalmente, como cierre del program

de la jornada, se sirvio un “vino aragonés” e
CZ en Alcaniz dispone de una su
igual a la de Pedrola.

aulas,

perficie construida aproximada
: : : Pedrola: 16.000m2 y Alcafiz: 13.300 m2 ).

n .e’stas mstalac:.ones se incrementard notablemente |a colabo-
raoon. cor.)'la Universidad de Zaragoza a través del Instituto de
anestlgazmon en Ingenieria de Aragon (13A), con Ccuyos investiga-

ores, LZ compartird alguno de los equipos e i i
nst

e 2 O quip alaciones de sus
Las mstala.cione.s de CZ en Alcafiz, junto con las de Pedrola, y su
nuevo equipamiento haran viable una investigacion y formacion en
profundidad de la gama total de vehiculos automaviles

. : ) turi
vehiculo industrial y motocicletas). (turismo,

LENITDNY ZADANRNTA

) VI VI N MmN e
‘,5 INSTITUTO DE INVESTIGACION

SOBRE REPARACION DE VEHICULOS, S.A.

CENTRO ZARAGOZA

Carretera Nacional 232, Km. 273 - 50690 PEDROLA (Zaragoza)

Tel. 976 549 690 Fax. 976 615 679

e-mail: publicaciones@centro-zaragoza.com - www.centro-zaragoza.com
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Barniz BESA GLASS/UHS.

Secado ultra-rapido.

NUEVO CATALIZADOR E-247. SECADO EN 15 MINUTOS.

Secado ultra-rdpido también a temperatura ambiente.
Permite pulir a los 60 Minutos.

Secado en 15 minutos a 60°

Muy fécil de aplicar.

Compatible con las bases bicapa agua del mercado.
Excegte brillo, dureza y extensibilidad.

Alio contenido en sélidos, VOC < 420 g/|.

Gran resistencia a los rayos UV.

Bernardo Ecenarro

Pol. Ind. San Lorenzo s/n - 20870 ELGOIBAR, Gipuzkoa - Tel.: +34 943 742 800 www.bernardoecenarro.com
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CENTRO DE RECURSOS ON

& cesvimapr

LINE PARA PROFESORES s ke
CESVIMAP, como valor afiadido a los libros encuadrados ”jﬁ .
en la familia profesional Transporte y Mantenimiento de - '%K

Vehiculos, quiere ofrecer a los profesores los mejores conteni-

dos en materia de reparacion de automdviles. Te ayudamos FP

brinda al profesorado de Formacidn Profesional la oportunidad de disfrutar de
materiales exclusivos con los que completar la informacion tedrico-prdctica de los

libros de texto.

Te ayudamos FP es un Cen tro de Recursos al que podran acceder
los profesores que hayan confiado en CESVIMAP para la formacién de
sus alumnos, proponiendo los textos de CESVIMAP como libros de
las asignaturas correspondientes a la familia profesional Transporte
y Mantenimiento de Vehiculos. CESVIMAP asi quiere apoyar la labor
docente, facilitando contenidos para una nueva experiencia educati-
va. Ademas, los especialistas del centro de investigacion resolveran
las dudas de los profesores en cualquier campo de la posventa:
reparacion de chapa, pintado de automdviles, estirajes en bancada,
prevencion de riesgos, etc.

Zona de acceso libre

En esta zona, CESVIMAP muestra, de forma gratuita, cémo Te ayuda-
mos FP puede convertirse en un gran apoyo para la imparticion de las
clases. Esta zona de acceso libre es un ejemplo de algunos de los ma-
teriales que CESVIMAP aloja: videos de reparaciones, fichas técnicas
de equipos y herramientas y otros documentos técnicos interesantes,
como analisis de vehiculos, procesos de montaje y desmontaje, pro-
puesta de actividades para el taller...

Zona del profesor

Una vez registrados, desde la Zona del Profesor se podrd acceder a
contenidos especificos para el profesorado de la Familia Profesional
Transporte y Mantenimiento de Vehiculos: Articulos técnicos, mo-
nogréficos, imagenes para las presentaciones en el aula, productos
multimedia, actividades y propuestas para trabajar en el taller, etc.
Las dltimas técnicas de reparacion y las tecnologias mas actuales
del taller estaran a la disposicion del profesorado para impartir con
mayor calidad sus clases.

Visita a las instalaciones

Desde Te Ayudamos FP se puede solicitar una visita al centro: zona
de crash test, aulas taller de carroceria, pintura y peritacion, area de
publicaciones y de producciones multimedia, aulario de imparticién
de cursos, Cesvi Recambios... Todo un mundo por descubrir.
CESVIMAP acompafia al profesor a lo largo del curso para ayudarle
en su labor formativa.

Elementos Amovibles

Elementos Metalicos y Sintéticos
Elementos Fijos

Preparacion de Superficies
Embellecimiento de Superficies
Elementos Estructurales

Elementos Amovibles y
Fijos no estructurales

Tratamiento y recubri-
miento de superficies

Estructuras del vehiculo

Gestion y logistica del man-
tenimiento de vehiculos

Grado Medio (Carroceria)

Grado Superior (Automocién)

@ CESVIMAP Ctra. de Valladolid, km 1 05004 Avila. Tel: 920 206 300. Fax: 920 206 316
cesvimap@cesvimap.com  www.cesvimap.com
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EQUIPOS Y HERRAMIENTAS DE SECADO PARA EL
TALLER DE CARROCERIA Y PINTURA

Catalogo 2010

La oferta en soluciones de secado para el taller de chapa y pintura es bastante amplia. A continuacion, les
describimos las principales propuestas de una muestra representativa del elenco de proveedores de este mer-
cado. Es nuestro particular catdlogo 2010 de equipos de secado.

CAR REPAIR SYSTEM

Atarfe (Granada). Firma fabricante, importa-
dora y distribuidora de la marca Car Repair
System, en materia de secado para el taller
de carroceria y pintura ofrece equipos mo-
viles infrarrojos de onda corta de una y tres
pantallas, las pistolas de soplado venturi y el
soporte para pistolas venturi asi como el Air
Dry System, un sistema de columnas venturi
con turbina eléctrica para el interior de las
cabinas de pintura. De entre toda esta gama,
el producto mas destacado es el equipo mavil
de infrarrojos de tres pantallas ya que cuen-
ta con un sensor de distancia, un panel de
control digital y cuatro memorias internas.
Especialmente indicado para el secado de

pasas wivase ovo 3

Equipo de
secado movil
por infrarrojos
de tres
pantallas Car
Repair System.

Un mercado al alza pero
que ha notado la crisis

El mercado de equipos de secado presenta
contrastes. Por una parte, la implantacion
de las pinturas base agua esta impulsando
las ventas porque, al secar mas lentamente,
los equipos de secado son mas necesarios.
Asi mismo, los talleres de carroceria y
pintura cada vez se preocupan mas por la
rentabilidad y los tiempos de secado por lo
que estan apostando por la renovacion de
estos equipos. Sin embargo, esta tendencia
positiva se ha frenado drasticamente en
2009, dificil ejercicio que se ha saldado con
un descenso de ventas segun la mayoria de
proveedores consultados. La crisis, segun
muchos, ha aplazado muchas compras.

S

productos bi-componentes, aporta una gran
profundidad de secado, un tiempo de secado y
consumo de energia reducidos, una gran adap-
tabilidad y un uso rentable. Ademas, es sencillo
de desplazar por el taller.

CELIBER

lllescas (Toledo). La cartera de productos de
este fabricante, importador y distribuidor in-
cluye la gama de equipos de secado IRT, marca
importada en Espafa por Exfasa. El equipo es-
trella es el Wind Plus, un sistema acelerador de
aire que utiliza dos turbinas de reaccién para
acelerar la velocidad del aire. El aire es reco-
gido directamente desde el Plenum, filtrado y
disparado al interior de la cabina a través de
toberas regulables y ajustables que distribuyen
el aire uniformemente sobre toda la superficie
del vehiculo. Este equipo es capaz de aumentar
la velocidad del aire en la superficie del vehi-
culo de los 0,3-0,4 m/s hasta un minimo de 2
m/s. El Wind Plus esta especialmente indicado
para las pinturas base agua aunque también
se puede utilizar en el secado de pinturas con
base disolvente o de cualquier tipo de barniz.

EMM ESPANA

Madrid. La delegacion de esta multinacional
de origen holandés importa en nuestro pais
los equipos y productos de secado de la marca
Hamach-Revo. La gama propuesta permite
elegir entre equipos de secado moviles de
una, dos y cuatro pantallas, un venturi de dos
pistolas o el Revo 180, un robot de secado
por infrarrojos de onda corta. Los equipos de
infrarrojos de una, dos y cuatro pantallas es-
tan especialmente diseAados para el secado de
paneles individuales, son de onda corta y son
capaces de secar, desde masillas hasta apare-
jos o pinturas de base agua y disolvente. Por
lo que respecta al venturi, incluye un soporte
para mejorar la evaporacion del agua. El equi-
po de secado estrella, sin embargo, es el robot
de secado Revo 780. De uso muy intuitivo, se
controla con un pequefo ordenador que fun-
ciona con pantallas tactiles y se alimenta con
electricidad. Este robot reduce el consumo de
gas un 75% y el de electricidad, un 67%. |deal
para el secado de masillas, aparejos y pintu-
ras bicapa 0 monocapa, mejora los secados,
permite el montaje y pulido inmediato de las

piezas y deja libre la cabina antes de tiempo.
El Revo 180 funciona en modo automatico o
semiautomatico y se puede montar en la ca-
bina o en la zona de preparacion. Funciona sin
cables (wireless), se puede usar en cualquier
tipo de reparacion de carroceria y se mueve de
forma &gil por las instalaciones del taller.

La propuesta mas destacada de EMM es
el robot de secado Revo 180.

EXFASA

Madrid. Exportadora de Fabricantes Unidos
es uno de los principales proveedores de este
mercado al ser el importador en exclusiva de
IRT, una de las marcas mas importantes en so-
luciones de secado para el taller de carroceria
y pintura. Recientemente, la gama IRT se ha
ampliado con la llegada de la quinta genera-
cion de la linea IRT Hyperion, mejorada técni-
camente para proporcionar una mayor super-
ficie y potencia de secado a la vez que menos
consumo. Dotados con hasta 18 canales para
programar el secado sobre cualquier tipo de
masilla, aparejo, pintura o lacas, los equipos de
infrarrojos Hyperion se pueden utilizar tanto
en la industria del automaévil como en la del
plastico o la madera. El disefio, incorporan mas
tecnologia y, respecto a la generacion anterior,
los brazos son diez centimetros mas largos y
secan un 20% mas. La ganancia en versatilidad
y facilidad de uso también es notable, se puede
realizar cualquier rampa de secado en relacion
tiempo y grados, se pueden medir la distancia,
la temperatura (ésta también se puede contro-
lar) y las posibilidades de programacion son
muy amplias. Ademas, el equipamiento incluye
un puntero laser para saber exactamente don-
de se esta tomando la temperatura. La linea
Hyperion incorpora nuevos modelos de secado
como el IRT4-2 PC-Auto-008, que cuenta con
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un nuevo sistema de railes y moviles que faci-
lita su uso, variantes moviles con brazo bascu-
lante y pantalla articulada, un infrarrojo para
el secado y endurecido de la pintura equipado
con procesador o infrarrojos manuales de una
y dos lamparas.

¥ Generacion de IRT: IRT Hyper iﬂ:n

Nuevo sistema de railes y maviles

Lo ultimo de IRT es la linea Hyperion
mejorada. Esta marca llega de manos de
Exfasa.

HILDEBRAND

Manlleu (Barcelona). Empresa importadora
de la marca Spectratherm. Propone equipos
méviles de secado y puentes de infrarrojos de
onda corta, concretamente los modelos 4000
y 8000 S para superficies de uno y dos metros
cuadrados. Todos los equipos Spectratherm
disponen de control automatico de tempe-
ratura y de distancia y se equipan con una
pantalla digital que permite trabajar a partir
de varios programas de secado. La facilidad
y fiabilidad de uso, por tanto, son las grandes
virtudes de estos equipos: el control de tempe-
ratura permite reqular la temperatura del pa-
nel a secar previniendo asi un secado irregular
o incorrecto de la pieza.

Hildebrand importa la marca
Spectratherm que propone equipos
moviles y puentes de infrarrojos de onda
corta.

INFRAQUICK

Bergondo (A Corufia). Firma fabricante de la
gama de secadores infrarrojos de onda corta
InfraQuick. La gama es amplia y polivalente
satisfaciendo asi cualquier necesidad del taller
de chapa y pintura. Los modelos a elegir son
los equipos portatiles Mini, Mover, Compact
y Master 6 y los sistemas de carriles Aero e
Infinity. Todos ellos estan disponibles en ver-
siones con cuadro digital y sensor de distancia

@] -3 mercado

o0 con cuadro computerizado y sensor de tem-
peratura. EI Mini es un equipo de una pantalla
ideal para retoques y que se puede regular en
altura. El Mover también es ideal para reto-
ques pero cuenta ya con dos pantallas por lo
que también estd recomendado para trabajos
de preparacion. El modelo mas versatil es el
Compact, especialmente indicado para talleres
pequefios. Sus tres pantallas incluso se pueden
orientar horizontalmente. El Master 6 es mas
prestacional gracias a un brazo articulado con
pantografo oculto que les permite cubrir cual-
quier parte de la carroceria. En cuanto al Aero,
es fijo y se desplaza a través de rodamientos
de acero. Su configuracion le permite propor-
cionar una gran superficie de secado. El equipo
estrella de la gama InfraQuick es el Infinity, sis-
tema de carriles desarrollado especificamente
para los talleres de pintura rapida y que esta
teniendo una elevada demanda.

Lo ultimo de InfraQuick, el equipo de
secado por railes Infinity pensado para
instalar en la zona de pintura rapida.

INSTALACIONES F.M.G.

Coslada (Madrid). Importador de Infrarr, pone
a disposicién del taller de chapa y pintura tres
soluciones de secado, un puente aéreo para
zonas de preparacion y dos carros portatiles
de onda corta, de 12 Kw y 9 Kw. Merece es-
pecial atencién el carro portatil de onda corta
de 12 Kw por su equipamiento. Se dota de un
sistema computerizado con seis programas, un
pirdmetro controlador de temperatura, chapas
de aluminio para proteger la pantalla, un pun-
teador laser para sefalar la zona de secado y
el cableado es de niquel, un material de alta
calidad.

Puente aéreo para zona de preparacion
Infrarr, marca importada por Instalaciones
F.M.G.

LAUNCH IBERICA

Palau Solita i Plegamans (Barcelona).
Delegaciones en Madrid, Moncada (Valencia),
Malaga vy Vilagarcia de Arousa (Pontevedra).
Firma fabricante, importadora y distribuidora
de la marca china Launch, su amplia oferta
de equipamiento para taller incluye tres mo-
delos de equipos de secado por infrarrojos,
el TBM131E, el TBM131D y el TBM131DT. El
primero de ellos es de onda corta y emplea tres
lamparas de cristal frio transparente de cuarzo
con fuente de calor y con precalefaccion para
cambios graduales de temperatura. El soporte
de pantallas es ajustable 360 grados y cada
pantalla, 90 grados. Las pantallas se pueden
encender de forma independiente y tempori-
zar durante 60 minutos a media o total po-
tencia obteniendo asi una alta flexibilidad de
utilizacion. EI equipamiento se completa con
un display digital con control de tiempo y
botonera tactil. El TBM131D posee las mismas
caracteristicas que el comentado TBM137E
pero afade al equipamiento un sensor de dis-
tancia para ajustar el infrarrojo a la distancia
de secado correcta. El modelo mas equipado
es el TBM131DT que a la base del TBM131Ey
al sensor de distancia suma un sensor de tem-
peratura para proteger la pintura en caso de
sobrecalentamiento. Los tres modelos propor-
cionan al profesional una alta penetrabilidad y
superficie de secado.

Equipo de secado movil por infrarrojos de
tres pantallas TBM131E de Launch.

PPG IBERICA

Montcada i Reixac (Barcelona). La gigante
fabricante de pinturas participa en este
mercado con unos innovadores equipos
de secado fabricados por la firma italiana
Symach y que PPG comercializa en Espafia
y en Portugal. La innovacion es la tecnologia
Drytronic de secado de la pintura a nivel
molecular. A diferencia de los equipos de
onda media, que calientan las moléculas de
la pintura del exterior al interior, o de onda
corta, que lo hacen del interior al exterior,
la radiacion Drytronic alcanza instantanea-
mente cada molécula produciendo la reticu-
lacion molecular. Esta tecnologia se traduce
en un secado mas rapido y permite realizar
todas las operaciones de repintado "en ca-
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liente", sin tiempos de espera. Los equipos de
secado con tecnologia Drytronic propuestos
al mercado espafiol son los FlyDry, EasyDry
y RoboDry.

Equipo de secado Symach con tecnologia
Drytronic. Esta innovadora gama la
comercializa en Espafia PPG lbérica.

REAUXI

Llica de Vall (Barcelona). La empresa de servi-
cios al sector de la carroceria cuenta con una
amplia gama de equipos y productos de seca-
do a través de dos de sus marcas distribuidas,
Trisk y Sata. Con la primera dispone de equi-
pos como los 302DT, CureMate2, CureSaver2
o Eolo. EI 302DT es un equipo de infrarrojos
de dos pantallas dotado con control de tem-
peratura y display con varios programas de
trabajo. Las dos pantallas tienen tres lamparas
de infrarrojos con reflectores de lamina de oro
y un ventilador que aportan un 20% mas de
superficie de secado. El CureMate2 consta
de una lampara con reflectores de lamina de
aluminio y un ventilador, es facil de usar y
esta especialmente indicado para trabajar en
superficies verticales y para secar areas peque-
fias o endurecer materiales antes del pulido.
El CureSaver2 es similar al anterior mientras
que el Eolo es una turbina de aire caliente "fil-
trado" que seca en pocos segundos la pintura
base agua. Esta herramienta genera un fuerte
chorro de aire de 30 a 150 metros cubicos
que permite secar en poco tiempo las partes
pintadas. La gama Trisk se completa con un
soplador “secador" que calienta el aire de sa-

Equipo de secado por infrarrojos de
dos pantallas 302DT de Trisk, marca
distribuida por Reauxi.

8P

@&l . mercado

lida hasta los 42-43°C haciendo que la pintura
base agua seque rapidamente aprovechando el
sistema de aire caliente sin tener que calentar
la cabina. La propuesta de Sata es el dry jet,
un sistema de secado movil por soplado va-
riable. Funciona utilizando el principio venturi
para obtener un secado rapido de superficies
pintadas con pinturas base agua. Resulta ideal
para secar superficies pequefias como puertas
0 guardabarros.

SAGOLA

Vitoria (Alava). El fabricante de la gama de
productos y equipos Sagola dispone de siete
soluciones de secado. En materia de equipos
infrarrojos cuenta con modelos desde una
hasta seis pantallas y los mas representativos,
por aceptacion del mercado, son los modelos
Car 3y Car 6, ambos de onda corta y dota-
dos con un brazo articulado con pantografo
oculto, sensor de distancia, amortiguador de
gas, control electronico y que son capaces de
trabajar sobre cualquier parte de la carroce-
ria. También merecen especial mencion el RR
Station, modelo sencillo y asequible de acceso
a la gama o el Industrial Station para instala-
ciones a medida. La oferta incluye asi mismo
venturis siendo el modelo mas relevante al
respecto el Super Flow, un producto patentado
por Sagola ya que es el Unico desmontable.
Solucién estrella de la gama de secado de la
firma vitoriana, permite regular la cantidad de
aire que se desea aplicar a la pieza. Otra solu-
cién interesante es el soporte Ventury Classic,
equipo que se ofrece con un soporte manejable
y ligero y que facilita la tarea de secar piezas
dentro de la cabina.

Venturi Super
Flow de Sagola.
Desmontable,
permite regular
el flujo de aire
de secado.

SPANESI INTERNACIONAL

Albacete. La gama Spanesi de equipos de
secado es amplia ofreciendo sistemas tanto
por infrarrojos como venturi. El sistema de
secado Tornado es su propuesta estrella. Es
un equipo compuesto por cuatro colum-
nas para instalar dentro de las cabinas de
pintura y que acelera el secado base agua
direccionando el aire caliente de la cabina
hacia las piezas del coche. Estd especial-
mente indicado para su montaje en cabinas

con poco caudal de aire aunque también re-
duce el tiempo de secado de las cabinas de
ultima generacion. Cada columna se dota
de diez toberas y cada columna se puede
encender de forma independiente. El fabri-
cante asegura su facil instalacion y destaca
la presencia de un variador que permite
regular la velocidad del aire en funcién
de la necesidad de cada operario. Spanesi
también cuenta con un tunel de infrarrojos
el cual esta recomendado para el secado de
piezas parciales pero también puede secar
un coche completo al alcanzar los techos.
Otra propuesta es el NAS /I, un sistema
de infrarrojos adecuado para instalar en
zonas de preparacion gracias a sus guias 'y
motorizaciones que le permiten desplazarse
por la zona ocupando muy poco espacio. La
oferta se completa con lamparas portatiles
de tres y seis lamparas. Ideales para operar
en la zona de preparacion, las versiones con
pirometros y medidores de distancias ase-
gurar un secado mas seguro al evitar hervir
las piezas.

Sistema de secado Tornado de cuatro
columnas para instalar en cabinas
desarrollado por Spanesi.

PAGINAS WEB
DE INTERES

www.benchiberica.com
www.blowtech21.com
www.carrepairsystem.eu
www.casermovil.com
www.celiber.com
www.chautomocion.com
www.emm-automotive.com
www.europart.es
www.exfasa.es
www.fitesl.com
www.geinsa.com
www.hildebrand.es
www.infraquick.com
www.instalacionesfmg.es
www.launchiberica.com
WWW.reauxi.com
www.sagola.com
www.spanesi.es
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CREDENCIALES

Mercedes-Benz Espaiia, en cola-
boracion con su red de concesionarios,
estd organizando en varias ciudades
espanolas unas jornadas en las que
informa sobre su amplia gama de piezas
de recambio de intercambio. Dichas jor-
nadas tienen especial interés para flotistas
y clientes potenciales.

La oferta de Mercedes-Benz en repuestos
de intercambio para turismos, furgonetas
y camiones abarca desde motores comple-
tos hasta unidades de control electrénico
(ECUs) pasando por cajas de cambio,
turbocompresores, alternadores, motores
de arranque o bombas de inyeccién. Con
ella, la marca alemana ofrece la posibilidad,
tanto a clientes como a flotas, de ajustar los

MERCEDES-BENZ INFORMA SOBRE SU GAMA DE
REPUESTOS DE INTERCAMBIO

CALIDAD Y FIABILIDAD, SUS
|

Un intercambio que compensa.
Irpmesiin Crigisaes i |nirrramie Vemnies Bar

costes de reparacion al valor real del mer-
cado de sus vehiculos cuando éstos tienen
més de cuatro afos de antigliedad o han al-
canzado un elevado kilometraje sin que por
ello tengan que renunciar a la calidad y a la
garantia de un recambio Mercedes-Benz. El
fabricante aleman garantiza esta calidad ya
que el proceso de remanufacturacion de es-
tos recambios estd sometido a exhaustivos
controles de calidad. (€
www.mercedes-benz.es

de coche

www.concedecoche.com

LOS RECAMBIOS MAS
DEMANDADOS, SIEMPRE
DISPONIBLES

Iveco y su Red de Asistencia han presentado 100 V.LP.,
un nuevo servicio de valor afadido que garantiza a sus
clientes disponer en todo momento de los cien recambios
originales Iveco més solicitados. En caso de que no se entre-
gue cualquiera de estas piezas en 24 horas, lveco y la Red de
Asistencia regalaran el importe de la pieza. V.I.P. son las siglas
de Very Important Parts y esta iniciativa nace con el
objetivo se satisfacer a los clientes mds exigentes.

Las condiciones de este servicio, la relacion de las 100 piezas
V.ILP.y el listado de concesionarios y talleres adheridos a este
programa se pueden consultar en la pagina web www.origin.
iveco.com asi como en cada uno de los puntos adheridos
pertenecientes a la Red de Asistencia Iveco. (&
www.iveco.com

ALBORAN MOTOR, DE ALMERIA; RIMAUTO NIPON, DE TERUEL Y COMAUTO SUR, DE MADRID

TRES CONCESIONARIOS ESPANOLES, PREMIO ICHIBAN DE TOYOTA

g

Toyota Motor Europe entrego -‘E'

los premios europeos Ichiban
de satisfaccion del cliente. De
los 2.600 concesionarios analiza-
dos, solo 41 han obtenido este
reconocimiento. De estos 41, tres
son espanoles, Alboran Motor,
de Almeria; Rimauto Nipon,
de Teruel y Comauto Sur, de
Madrid. En una impresionante gala
celebrado el pasado 6 de mayo

en la sala de exposiciones que Toyota tiene
en los Campos Eliseos de Paris, Tadashi
Arashima, Consejero Delegado y Presidente
de Toyota Motor Europe, entregd los premios
a los ganadores espanoles: Francisco
Segura, de Alboran Motor; Juan José Rios,
de Rimauto Nipon y Nemesio Matias, de
Comauto Sur.

Arashima, en su discurso de la ceremonia de
entrega de premios subrayd: “El cliente es
lo primero, sigue siendo la piedra angular
de la filosofia de Toyota. Todos los miem-
bros de nuestro equipo en Europa dan
siempre lo mejor de si mismos, y nuestros

TOVOTA lchibarl '10

CUSTOMER SA’

’E‘

Entrega del premio a Albordn Motor

concesionarios de manera especial, tienen
el compromiso de ofrecer la mejor expe-
riencia global a los clientes”.

Ichiban es una palabra japonesa extraida de
Okyakusama Ichiban, que significa ‘el clien-
te es lo primerd’, donde Ichiban quiere
decir ‘primero’ o ‘el nlimero uno’. Desde que
en 2006 comenzaron a otorgarse los premios
anuales Ichiban de Toyota Motor Europe,
los resultados de satisfaccion del cliente de
los concesionarios de Toyota han mejorado
alrededor del 19% en el &rea de Ventas y el
1300 en el drea de posventa. (&
www.toyota.es

_——= -

TOYOTAIchiban'10

ISIOMER SATISFACTION AWARD

TR

_TOVOTﬁ Ichiban '10

QOMER SATISFACTION .R'I.I.IHRD

Delegacion de Comauto Sur, recibiendo el galardon.

19: 06.10
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ACTUALIDAD

EL SALON DEL AUTOMOVIL DEL MADRID SALVA LAS NAVES CON UNA EDICION DE BOLSILLO,

ACORDE A LOS TIEMPOS QUE CORREN.

Algo pequenito

Daniel Diges no se ha comido una rosca en Eurovision con su cancién. Sin em-
bargo, su titulo refleja muy bien las dimensiones fisicas y de representacion de la
tltima edicion del Salon Internacional del Automévil Ecoldgico y de la Movilidad
Sostenible de Madrid. Un nombre tan largo para un evento tan corto...

> A pesar de los pesares, el Salon del
Automovil de Madrid se celebrd los pasados
20 a 23 de mayo. Fue una edicion de bolsillo, ma-
nejable y austera que sélo ocupd dos pabellones

PRIMERO, TODO LO DEMAS

Y L 4
Cars Marobe, como especialista en tecnologia del automévil,

nos presento su nueva imagen y su oferta formativa, que no
para de crecer... Como sus instalaciones.

Sigrauto, el consorcio para el tratamiento de los vehiculos
fuera de uso, informd de su actividad a los visitantes.

Feom o
L@ 19: 06 .10

-no completos- del recinto ferial de lfema. Pero
teniendo en cuenta que por poco no se celebra,
pues todo eso que se gand. Tuvo algo mas de
105.000 visitantes y 34 marcas de automoviles,

omants

- e

SALOM INTERNACIONAL DEL l}fladriq ﬁ
AUTOMOVIL | 20-23
ECOLOGICO | Mayo

aunque claro, como estuvieron enlatados en tan
poco espacio, a simple vista parecia todo un éxito
de convocatoria. Dado que la idea era crear un
evento dedicado a las propulsiones alternativas
en el automavil, se intentd complementar la oferta
de coches con empresas adyacentes, pero fueron
aun pocas las que se animaron. Las ferias tal como
las habiamos conocido hasta ahora pasan por ma-
los momentos y los constructores de automaviles
no estan mucho mejor... [&

Vexia tiene en el navegador GPS portatil Econav el mejor
aliado para la conduccion econémica y mantener a salvo

nuestros puntos.
\g

Con la labor de reciclaje de aceites usados de Sigaus se con-
sigue frenar el impacto medioambiental de las actividades
del taller.

ASEPA y Sernauto también estuvieron presentes en el Salén
de Madirid.

mostrarnos sus avances en el almacenaje y produccién de
energia eléctrica en el automavil.

=8



Curiosa la opcioén que nos presentaba MicroVett para Dentro del programa Espana Innova pudimos ver varios Repsol trabaja duro en la distribucién del gas para automo-
convertir vehiculos de calle en vehiculos eléctricos, especial- prototipos de coches creados por universitarios. Los hay cion y en el desarrollo de una infraestructura adecuada para
mente italianos. para todos los gustos, como este SUV eléctrico. .. las nuevas energias.

DESPUES, LOS COCHES

Nissan Leaf, un coche 100% eléctrico que estd triunfando Especialmente interesante para el transporte urbano e El C-Zero de Citroén y su gemelo el iOn de Peugeot son la
alla donde va, se presentd en Madirid para Espana. interurbano silencioso y limpio resultan los nuevos lveco fuerte apuesta de PSA en los totalmente eléctricos, junta-
Daily y Eurocargo eléctricos. mente con los Berlingo-Partner y Nemo-Bipper.

MINI también se apunta a la moda eléctrica con el MiN/e, Renault alined toda una gama de prototipos totalmente BMW destacd una enorme flota de vehiculos de pruebas

uno de los primeros en presentarse a nivel mundial. eléctricos y la promesa de que en 2011 dispondrd de una en la zona exterior, donde lucié especialmente el X6
gama completa de vehiculos de calle eléctricos. ActiveHybrid y toda la gama con EfficientDynamics.

."

El Tata Nano EV es el coche mds barato del mercado y Porsche, tradicionalmente ausente, aparecié en Madrid Si para la masiva implantacidn del eléctrico ain queda, de
ahora ademds no contamina en absoluto. También vimos el para mostrar su Cayenne Hybrid en el que prestaciones mientras podemos divertirnos con el CR-Z, el primer coupé
Indica EV, 100% eléctrico. y ecologia se dan la mano. Nos hubiera gustado ver al hibrido de Honda.

natural el nuevo 918.

o~
19: 06.10 L@



ACTUALIDAD

CENTRO PORSCHE IBERCARRERA, CONCESIONARIO EN BARCELONA, DE ANIVERSARIO

25 ANOS DAN PARA MUCHO

Situado en una de las zonas “nobles”
de la Ciudad Condal, cumple sus
bodas de plata en activo por todo lo
alto: aniversario, nuevas y mas amplias
instalaciones y la presentacion del
nuevo Cayenne; y convocd a clientes,
amigos y diversas personalidades.

> El pasado 12 de mayo tuvo lugar la cele-
bracion del 25 aniversario de Centro
Porsche Ibercarrera, concesionario de la
marca alemana en Barcelona; Miguel Freitas,
socio de la firma quiso convocar a numeroso
publico para celebrar la efemérides y mostrarles
las nuevas instalaciones, méas amplias y moder-
nas junto con el nuevo modelo de la marca, el
Porsche Cayenne. Como invitados a la celebra-
cién, podemos confirmar que fue todo un éxito.

UNAS INSTALACIONES DE LUJO
Situadas en el Paseo de San Gervasio, niimero
4 bis, en una de las mejores zonas de la Ciudad
Condal, la sede recién estrenada del concesio-
nario cuenta con 2.000 m2 dedicados exclusi-
vamente a exposicion de coches nuevos, una
zona también de grandes dimensiones donde
se ubica la seleccion de vehiculos de re-estreno,
otra drea perfectamente acondicionada para
acoger la boutique de Porsche Selection y una
cuarta seccion en la que se exhiben los acceso-
rios de personalizacion con el sello de Porsche
Tequipment.

Miguel Freitas, socio de Centro Porsche
Ibercarrera, no podia ocultar su satisfaccion en
la apertura oficial de sus nuevas instalaciones:
“En un momento complicado y de incertidum-
bre, hemos hecho un esfuerzo notable por

@ 19: 06 .10

sequir ofreciendo el mejor servicio y atencion
a nuestros clientes. A veces, las situaciones de
crisis también se convierten en una oportunidad
para los mds valientes y, por supuesto, para
quienes mantienen una confianza absoluta en
los productos que comercializan, como es nues-
tro caso”, decia.

REPASO DEL MERCADO Y
PERSPECTIVAS FUTURAS
Aprovechando el banderazo de salida del nuevo
local, Freitas hacia un repaso de la situacién
del mercado y de las expectativas de futuro: “E/
comportamiento del Panamera en estos prime-
ros meses de comercializacion estd siendo muy
positivo, pese a las dificultades econdmicas que
se viven en todo el mundo y de forma particu-
lar en Espana. Ademds, este mes iniciamos la
comercializacion de las versiones de 6 cilindros
del Panamera, vehiculo del que esperamos una
gran acogida. También quiero resaltar que el
volumen de pedidos del nuevo Cayenne es, a
fecha de hoy, simplemente inmejorable. Por
otra parte, no hay que olvidar el tercer gran
pilar de nuestra empresa, la gama de modelos
deportivos, con el 911 a la cabeza, unos vehicu-
los que han sabido ir evolucionando a lo largo
de su dilatada historia y que, para la mayoria
de nuestros clientes, son la razon de ser de la
compania”.

Freitas remarcaba con énfasis la forma en que
Porsche se ha ido adaptando a los nuevos
tiempos: “Se ha sabido compaginar clasicismo
con vanguardia, tradicion con modernidad y,
por ello, esta marca de la que nos sentimos

orgullosos también ha explorado nuevos terri-
torios que pueden ser de interés, no sélo para
los “porschistas” mds fieles, sino también para
potenciales compradores que no han accedido
hasta la fecha a uno de nuestros modelos por
sus necesidades familiares”.

EL CAYENNE, EL ULTIMO

DE UN GRUPO POTENTE

PERO MAS “VERDE"

Coincidiendo con esta inauguracion, Ibercarrera
también aprovechaba para hacer la presen-
tacion oficial del nuevo Cayenne, un modelo
de ultima generacion que emplea motores atn
mas eficientes, que aumentan sus ya de por si
espectaculares prestaciones al mismo tiempo
que reducen de manera notable los consumos
y emisiones contaminantes, gracias a la tecnolo-
gia hibrida que se ha aplicado por primera vez
en el el Cayenne y el Panamera aunque ya hay
un vehiculo de carreras, el 911 GT3 R Hybrid,
compitiendo con éxito en pruebas de resistencia
donde la combinacion del consumo y las presta-
ciones es esencial.

Y es que en Porsche ha existido siempre una
preocupacion clara por los temas medioam-
bientales. La inyeccion directa de combustible,
la caja de cambios PDK de doble embrague, el
sistema Start-Stop y la reduccién progresiva en
el peso de los vehiculos, con la utilizacion de
materiales ultraligeros y resistentes, son algunas
de las tecnologias incorporadas para bajar los
consumos a igualdad de potencias. (¢
www.porsche.es
www.porsche-ibercarrera.com
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ST-6000
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Técnicamente fuertes,
gama amplia

Todo lo que necesita para disponer de una transmision
por correa de distribucion fiable, todo en un kit
Evite las averias prematuras y caras cambiando las correas de distribucion, las poleas y los

tensores al mismo tiempo. Sin necesidad de pedir piezas sueltas. Los Kits PowerGrip® de Gates
contienen todos los componentes adecuados en una misma caja y las instrucciones para

su instalacion. Nuestros recambios garantizados equivalentes a los del equipo original se ajustan " o d L 5
perfectamente y se instalan con facilidad. U
No se conforme con una calidad inferior a la de equipo original. Insista en Gates. ATomkins Company

www.gates.com/europe - www.gatesautocat.com - inforequest@gates.com
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