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Suma y sigue

Con este ejemplar que tienen en las manos nos situamos ante la pausa veraniega, una
época en la que los actores de la posventa han intentado activar el interés de muchos
conductores a revisar los vehiculos en los que van a salir de vacaciones.

Y a fe que intentarlo lo han hecho, porque el bombardeo de ofertas en push se ha
hecho notar, otra cosa es que se haya conseguido plenamente; algunos profesionales
con los que hemos hablado nos explicaban que, si el mes pasado ya fue flojo
comparandolo con el de otros afios, este mes de julio (que es en el que escribimos
estas lineas) no esta resultando mucho mas alla.

La situacion econdmica no mejora, por mucho que los datos que va lanzando el
Gobierno intenten ser positivos, o al menos no tiene un efecto notorio en los bolsillos de
los consumidores, que son los que al fin y al cabo, deben decidir colocar los
amortiguadores nuevos de una vez, aunque su taller le haya hecho llegar de mil formas
distintas la oferta que, a su vez, su proveedor junto con el fabricante le han preparado.
Precisamente sobre amortiguadores tratara el tema del mes de esta edicién, un
mercado que no tiene visos de mejorar (al menos por el momento) y que esta
aproximadamente en la misma situacion del afio pasado y esto es con unos nlimeros
poco alegres en cuanto a cifra de ventas.

Los mensajes apelando a la seguridad (que deben hacer cada uno de los actores,
porque en su conjunto GESAFA no puede lanzar por falta de recursos) no acaban de
surtir su efecto; es sabido que es muy comun adaptar la conduccion a un estado
insuficiente y por las cifras sabemos que actualmente es lo que se esta haciendo. Mas
cuando delante estan las vacaciones y un septiembre en el que los colegios y demas
gastos adicionales haran acto de presencia.

Y en este contexto nos tenemos que mover. Asi que lo mejor es ver con qué aliados contamos
y qué acciones podemos llevar a cabo para que los talleres las adopten como propias y las
transmitan con la misma intensidad para que los resultados no se nos desplomen.

No solo en lo que amortiguadores se refiere, sino en todos los frentes.

Porque los pequefios niimeros son los que consigan equilibrar el resultado del mes.

Les dejamos en este ejemplar el Especial Distribucién de este afio. Un especial que
hemos configurado entorno a un tema que desata mucha controversia: el Comercio
Electrénico, las plataformas en internet ajenas al sector tradicional y las aplicaciones
para interrelacionar a los actores de la cadena de valor.

Una tematica con mil matices de cuya evolucién vamos a estar pendientes en el futuro,
puesto que no estd, ni mucho menos, todo dicho.

Entretanto, acuérdense de descansar un poco este verano. Aunque no sean unas
vacaciones muy largas, es necesario buscar ese momento de relajarse para poder
despejar la mente y dejar que fluyan las nuevas ideas con que afrontar el “curso” que
viene.

Nos vemos en septiembre.
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Las noticias mas relevantes antes de
la pausa vacacional. Mucho mas en
www.mryt.es
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“Si no me mandas Meyle, no : |
me mandes nada” ) -
Visitamos Direcar, de C.G.A.,

acompafiados por su proveedor

Meycar Automotive.

FABRICANTES

Productos para los eficientes
motores del futuro

Nos fuimos a Burscheid, Alemania,
con Federal-Mogul para conocer sus
desarrollos en productos de motor.

TALLERES

Aspremetal, Badajoz
Este mes, nos vamos a Extremadura.
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Absorbiendo el bache
Repaso al mercado de
amortiguadores en la posventa.
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Se invita al taller a realizar las revisiones de aceite,
siendo recompensado por el socio del Grupo

Dipart y su campaiia
de Aceites DP

Desde el pasado dia 15 de Junio hasta el 15 de Julio de 2013 los socios de
Dipart pusieron en marcha para sus clientes la ya conocida campaiia de
Aceites DP. Por la compra de distintos lotes - -
de Aceite DP, el cliente taller recibia un reloj
Viceroy a elegir entre modelo de sefiora o de ca-
ballero, valorados en més de 200 euros.

Esta campafia se lanzaba en el momento del
afio en que mayor nimero de revisiones de vehi-
culos se producen en los talleres por la cercania
del periodo vacacional. Se invitaba de este
modo al taller a realizar las operaciones de cam-
bio de aceite necesarias, viéndose recompensa-
do por el socio Dipart por el simple hecho de
realizar un buen trabajo. @

www.dipart.es

El socio de Grupo Serca Automocion
continda creciendo y apostando
por la atencién a sus clientes

Recambios del Olmo abre una S -
nueva delegacion en Ciudad Realy™§ == Jii

Recambios del Olmo, empresa consolidada en la regién desde hace mas de 20 afios y perte
neciente al Grupo Serca Automocion, abre una nueva delegacion en Ciudad Real (C/
Herencia, 3-Pol. Larache-13005), apostando por el empleo y continuando su linea inversora en
Castilla La Mancha, con el objetivo de dar servicio en un érea de influencia de 80 kilémetros.

El nuevo centro crea, asimismo, mas de una decena de puestos de trabajo, con la ilusién de ser un
referente como lo es en el resto de delegaciones (Cuenca, Jaén y Pedro Mufioz), en materia de re-
puesto de turismo, vehiculo industrial, neuméticos, pintura, carroceria, maquinaria y herramienta y
fabricacion de latiguillos y reciclado de frenos.

La delegacion dispone de una infraestructura de mas de 1.000 m2, distribuidos entre los departa-
mentos de almacén, call center, administracion, salas de formacién, taller de fabricacion y areas
multiples, con més de 10 vehiculos para su departamento comercial y de reparto, dispuesta a ofre-
cer el mejor servicio en la distribucién y la atencién al cliente.

Recambios del Olmo, ejemplo de crecimiento continuado, de sacrificio compartido y de esfuerzo in-
versor, sigue creyendo en sus clientes y en el sector, con la intencién de implementar la mejora con-
tinua en sus procesos y en sus infraestructuras. @

www.recambiosdelolmo.com

Con el aire limpio se conduce mejor

Un sorteo cada mes
hasta finalizar 2013

Cecauto sorteara
“experiencias”
entre recambistas y
talleres cada mes

Los profesionales de la distribucién de re-
cambios o la reparacion de vehiculos podran
ganar un pack de La Vida es Bella si se con-
vierten en seguidores de la pagina de
Cecauto en Facebook y participan en su
nueva promocion.

Se sortearan siete experiencias distintas,
como por ejemplo noches en alojamientos
rurales, actividades de aventura o tratamien-
tos de bienestar para dos personas. Para op-
tar a uno de estos packs, se debe hacer clic
en “Me gusta” en la pagina de Cecauto en
Facebook si no se ha hecho anteriormente.
Posteriormente, en el apartado de promocio-
nes de la pagina de Cecauto en Facebook, si-
tuado bajo su foto de portada, se podréan en-
contrar los términos y condiciones del sorteo
y participar en el mismo si se retinen todas
las condiciones. Para optar a los premios es
necesario ser un profesional de la distribu-
cién de recambios o de la reparacién.

Los sorteos seran aleatorios y se celebra-
ran al dia siguiente de que concluya el pla-
z0 de participacién estipulado. Cecauto se
pondrd en contacto con los ganadores ese
mismo dia a través de Facebook para co-
municarselo.

La primera experiencia que sorteara Cecauto
sera un pack “Refugio para dos”, que incluye
una noche con desayuno para dos entre 237
Rincones con Encanto. @
www.cecauto.com

Los filtros de aire Sogefi: fundamentales durante el verano

Las altas prestaciones del motor y una huella medio-
ambiental reducida son dos factores que van de la
mano, afirman los expertos en filtros del Grupo
Sogefi. La admision de aire del vehiculo desempefia
un papel fundamental, sobre todo en verano, que hay
mayor concentracion de polvo. Por este motivo los
conductores deberian cambiar los filtros de aire con
regularidad y utilizar sélo repuestos originales.

Por cada hora que pasa en carretera, un automévil
puede llegar a introducir hasta 500 m3 de aire. Este
aire contiene una gran variedad de particulas organi-
cas e inorganicas, cuya concentracion es mucho mas
elevada en verano. Estas particulas, asi como los va-
pores oleosos procedentes de los escapes de otros
vehiculos, pueden acabar en el compartimento del
motor. El resultado: peores prestaciones del motor y

probablemente un desgaste prematuro de los compo-
nentes del mismo. La sustitucién de estos componen-

tes puede terminar saliendo bastante cara.

Para evitar problemas, los filtros de aire deberfan sus-

tituirse regularmente durante la revisién anual.
“Nuestros filtros han sido disefiados para eliminar los
contaminantes y, a su vez, protegen el motor, optimi-
zan las prestaciones del vehiculo y ahorran combusti-
ble, ademas de minimizar la contaminacién medio-
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ambiental,” afirma Andrea Taschini, Director General
de la Division Posventa de Sogefi. El Grupo Sogefi
cuenta con una amplia experiencia en este sector.
Esta empresa, lider en el suministro de componentes
originales para el sector del automdvil, fabrica filtros
de aire de primera calidad para el mercado OE y de
posventa con las marcas Purflux, Fram®y
CoopersFiaam. Los filtros de aire representan la ma-
yor gama de filtros de Sogefi y ofrecen mas de 500
referencias que cubren nada menos que el 98% del
parque automovilistico.

Para garantizar un rendimiento 6ptimo del motor, la
tecnologfa de los filtros de aire debe ser de vanguar-
dia. Los factores criticos son la superficie de filtracion,
la calidad de los materiales de filtracién y la forma en
que se pliegan para asegurar un 6ptimo flujo. Los ma-
teriales empleados deben ser resistentes a los golpes
y a las vibraciones, reciclables y, a menudo, retardan-
tes de llama. Un filtro de aire original OE también con-
tribuye a reducir los ruidos de admision del aire y evi-
ta la entrada de agua.

Los expertos del Grupo Sogefi recomiendan cambiar
el filtro de aire cada 2 afios o cada 30.000 kilémetros,
y con una mayor frecuencia si los vehiculos circulan en
ciudad, a bajas velocidades o si a menudo se encuen-

tran en retenciones de tréfico. Dado que son compo-
nentes a los que se accede con facilidad y que no re-
quieren herramientas especiales, la sustitucion de los
filtros de aire deberia formar parte de la revisién pe-
riodica del vehiculo. Sin lugar a dudas, el conductor
sabrd apreciar y valorar la mejora de las prestaciones,

del rendimiento, el menor consumo de combustible y

una mejor experiencia de conduccién. @

(@] www.fram-europe.com
www.coopersfiaam.com
www.purflux.com
www.sogefipro.com.
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MUCHO M
QUE UN FILT

www.clean.it
www.italians-doitbetter.com

. Fabricando filtros desde 1951, mas de
60 anos de experiencia.

%, Cada filtro es fruto del trabajo de todo
un equipo, que garantiza un producto
de alta calidad.

milani

4 Nuestro compromiso constante nos
permite ofrecer un producto fiable y

clean
filtelts
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En las marcas Ferodo, Fras-Le, Meritor,
Monroe y Koni

Camparias de Civiparts
_ Espafia en discos,
L pastillas de freno y
amortiguadores

Civiparts Espafa, empresa especializada en la co-
- .?‘ mercializacién de piezas y equipamientos para vehiculos
industriales, ha lanzado una Campafia de Discos y
Pastillas de Freno de las marcas Ferodo, Fras-Le y
Meritor.
Esta campafia, iniciada en Mayo, dura hasta Diciembre de
2013, obsequiando a sus clientes con un viaje para una
persona a Madeira por cada 10.000 euros en compras
acumuladas a lo largo de estas fechas.
Asimismo, ha lanzado una campafia de Amortiguadores
de Suspension de las marcas Monroe y Koni.
Estas campafias se realizara entre los meses de Junio y
Diciembre del 2013, obsequiando a sus clientes con un
Tablet por cada 5.000 euros en compras acumuladas a lo
largo de estas fechas.
Civiparts Espafia tiene delegaciones en Madrid,
Extremadura, Catalufia y Valencia y es la division ibérica
del distribuidor portugués de recambios del mismo nom-
bre, especializado en VI e integrado como socio en
Groupauto Union Ibérica (pertenece a Auto
Sueco socio del Grupo para el negocio de recambios de
turismo en el pais vecino). Espafia es uno de los paises en
los que esta presente de forma directa, fuera de Portugal,

hnto con Angola, Cabo Verde y Marruecos. @
®

m“ll-'l'm
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civiparts.com

Durante el primer semestre de 2013
Casi un 7% menos actividad en los
talleres de automéviles

El sector de la reparacién y mantenimiento de vehiculos ha registrado una nueva caida de
su actividad, cifrada en torno al 6,8 por ciento, durante los seis primeros meses de este
afio, seglin datos de la Federacion Espafiola de Empresarios Profesionales de Automocion,
CONEPA. “Hemos de subrayar que las cifras aportadas toman como referencia el afio
2012, el peor de la crisis para las empresas del sector”, sefiala Victor Rivera, secretario
general de CONEPA, quien aporta asimismo un nuevo dato preocupante: la caida del 3
por ciento en el empleo, con lo que la cifra de trabajadores en el sector se sitta, por vez
primera en muchos afios, por debajo de las 150.000 personas.

La evolucién mensual indica que marzo ha sido, de momento, el peor mes del afio, y
abril, el mejor y el tnico por encima de la media de los dos ultimos afios. En mayo y ju-
nio se ha producido un suave repunte si lo comparamos con los tres meses iniciales,
pero la proximidad del verano y la tradicional afluencia de vehiculos al taller en estos
momentos dibuja en las tablas estadisticas una suave linea hacia arriba en lugar de la
pronunciada curva de ejercicios anteriores a 2010.

Por especialidades, y poniendo de manifiesto en todo caso la fuerte reduccién de los
mérgenes comerciales en todas ellas, la electromecanica esta soportando mejor el mo-
mento econdmico, este afio especialmente a partir de abril, con la excepcién de los ser-
vicios de neumaticos, que siguen manifestando su preocupacion por la atonia del mer-
cado y por la creciente demanda de unidades usadas por parte de los usuarios. Los ta-
lleres de carroceria suman menos intervenciones debido al descenso de la siniestrali-
dad y del nimero de pélizas de todo riesgo en el mercado, y acusan un fuerte retroceso
en su rentabilidad por las presiones de las compariias de seguros para abaratar sus
costes de reparacion.

CONEPA contintia advirtiendo de la incidencia de la economia sumergida en el sector a
través tanto de talleres que no cumplen las obligaciones legales, como de trabajadores
en paro o necesitados de reforzar sus ingresos que realizan operaciones de reparacién
y mantenimiento de vehiculos en locales particulares o incluso en la calle. A pesar de
las continuas quejas a las autoridades competentes y de la colaboracion teérica que
éstas prestan, la federacion exige medidas mas contundentes para acabar con la com-
petencia desleal.

CONEPA vuelve asimismo a subrayar su preocupacion por el deterioro progresivo del
parque automovilistico espafiol y sus consecuencias en la seguridad vial. @
Www.conepa.org
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Programa completo para el mercado
de recambios

Contitech: correas
de distribucion que
impulsan motores
modernos

ContiTech Power Transmission Group ofrece para
el mercado de recambios de automocién un amplio progra-
ma de correas de distribucion y kits de coreas de
distribucion. A principios de afio se han incluido 22 nue-
vos kits de correas de distribucién con bomba de agua.
Ademés de todo ello, los talleres encuentran en ContiTech
las herramientas adecuadas para el cambio de la correa.
Con los cursos de formacién que ofrece el especialista
para la técnica de transmisién, los profesionales de auto-
mocién siempre estén al dia de los avances técnicos. El
servicio online PIC (Product Information Center) ofrece in-
formaciones detalladas de producto.

“Las correas disponen de ventajas decisivas respecto a
la reduccién del consumo de carburante y emisiones
CO2 en motores de combustion”, explica Markus
Pirsch, Jefe de Marketing Service Automotive
Automotive Aftermarket en ContiTech Power
Transmission Group. “También seguira creciendo su im-
portancia en el mercado de recambios”. Las ventajas
también son confirmadas por estudios independientes.
Segun el Proveedor independiente de servicios de moto-
res FEV GmbH, la transmisién por correa baja el consumo
de combustible frente a la cadena y en consecuencia re-
duce las emisiones de CO2 . En un motor Otto de 1,6 |, por
ejemplo, la transmision por correa reduce el consumo de
carburante en mas del 1% y ahorra hasta 1,5 gramos de
€02 por kilémetro. Ademas, las correas de distribucion
son mas ligeras y su funcionamiento es claramente mas
silencioso. Las correas casi no se elongan. Esto es una
importante ventaja, ya que por la elongacion de la cadena
cambian los tiempos de control. En consecuencia sube el
consumo y la potencia baja. De esta forma, se sobrepa-
san rapidamente los valores limites de emisién.

En Europa, mientras tanto, muchos fabricantes importantes
del automdvil aprovechan las ventajas de correas de distribu-
cidn en sus motores. “El EcoBoost, el motor del afio de Ford,
funciona con correa, y también en Volkswagen y PSA se em-
plean correas de distribucién”, dice Pirsch. “En vista del rdpi-
co desarrollo tecnoldgico es especialmente importante para
los talleres de disponer de los productos correctos asi como
del Know-how.” Por este motivo, ya se suministran poco
tiempo después del arranque de una serie las nuevas correas
de ContiTech en el mercado de recambios. @
www.contitech.es
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Sigue su proceso de acercamiento a los clientes para
ofrecer un mejor servicio e intensifica los apoyos en
marketing y formacion y promovera utillaje especializado

La nueva delegacién en Murcia de Meycar, la filial
espafiola de Gulf Gaertner Autoparts, estd
operativa oficialmente desde el 1 de este mes.
Meycar tenia en esa zona, desde hacia afio y medio, el
apoyo de su representante, Garcia lzquierdo, que
dispone alli de un almacén; ahora, se han decidido a
abrir un almacén propio, colindante al del representante.
La nueva sucursal, de 400m2 en una sola altura, cuenta
con un equipo dos personas mas un comercial (que, de
forma atipica, es un agente, ya que en las demés sucur-
sales es un responsable de ventas interno) y funciona
con el sistema informatico de Meycar y alberga el progra-
ma de productos Meyle y Meyle HD al completo.
Con las delegaciones, la compaiiia busca dar un servi-
cio inmediato en zonas donde antes se empleaban 24
horas en hacer llegar el producto; gracias a las dele-
gaciones, el cliente local puede, 0 bien pasar a recoger
el producto, o recibirlo més rapidamente con el servi-
cio logistico externalizado que tiene la compafiia (3
horas, a mediodia, etc. en funcién de la ubicacion).

La zona de influencia de la nueva delegacién de Murcia
es toda la Region, mds Albacete y Sur de Alicante.

Con esta apertura ya son cuatro los almacenes de la
compaiiia en Espafia, que hasta ahora disponia de
uno en su sede central de Colmenar Viejo, otro en
Barcelona, y el tercero en Valencia.

La logistica para los almacenes se basa en la reposicién
diaria de las piezas de alta rotacién que se necesitan al

haberse expedido y, semanalmente o quincenalmente,
material desde Alemania en funcion de las necesidades.
Si bien hay en estudio otras zonas de posible imple-
mentacion de nuevos almacenes (que se llevaran a
cabo en funcién de las ventas y las posibilidades por
parque), la compaiiia se plantea consolidar sus actua-
les estructuras, y para ello ha reforzado su equipo hu-
mano: el Call Center de Madrid cuenta con un nuevo
profesional; también se incorpora un nuevo miembro
en las delegaciones de Barcelona y Valencia respecti-
vamente. En la red de ventas se han contratado a dos
personas mas: una de ellas se encarga de la zona de
Sevilla, Huelva, Cérdoba y Cadiz y otra (que se incor-
poraré el 1 de septiembre) asumird la zona del Pais
Vasco, Cantabria y Navarra. Con ello se llega ya a un
equipo comercial de 24 profesionales.

La compaiiia ha reforzado el apartado de comercio elec-
trénico (Unicamente al distribuidor) y se le facilita al
cliente un acceso a la pagina web donde se puede ver
disponibilidad, precio, descuento y cesta de compra. En
funcién de la ubicacién del cliente, el pedido pasa ala
delegacion de mayor proximidad que expide el producto,
aunque todos los almacenes estéan abiertos y disponibles
para todos los clientes de Espafia, por si el almacén de
cercania no dispusiera de la pieza requerida.

También intensifican los apoyos al distribuidor, acom-
pafiandole en marketing (elaborando campafias adap-
tadas a las demandas de los talleres), y en el aparta-

do de formacién (un proyecto que deriva de la matriz
alemana), disponiendo seminarios técnicos para ta-
ller (de la mano del distribuidor) a realizar en 2014 se
trata de unos 3-4 seminarios en funcién de los clien-
tes y las zonas; ademas, para las 5 tiendas nombra-
das Distribuidores Autorizados Meyle se va a preparar
un viaje a Hamburgo, sede de la compafiia para que
conozcan las nuevas inversiones realizadas alli en
cuanto a logistica, almacenaje, marketing, el Centro
Técnico creado desde el departamento de calidad, y
que conozcan mas a fondo la compafiia.
Meycar promovera también, en los préximos meses,
herramientas y dtiles para el montaje y desmontaje
de kits de rodamiento, casquillos de los brazos de
suspension, en virtud del acuerdo alcanzado con un
fabricante de herramientas, evitando las posibles inci-
dencias por una manipulacién inadecuada del pro-
ducto en las sustituciones. Meyle esta creciendo, ade-
mas, en nuevas referencias, con incorporacion de re-
ferencias en la gama asidtica y las familias estratégi-
cas (amortiguacién, direccién y suspension, kits de
rueda, bombas de agua, correas de servicio) con el
fin de crear una gama completa para el cliente.
Meycar esta satisfecha con su andadura: hablan de
crecimiento en el primer semestre de este ejercicio,
dentro del plan previsto para 2013. @
www.meyle.com/ES/Emplazamientos/
MEYCAR.html
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Bombas de
ultima tecnologia,

Hechas en
Espana,

por el mejor equipe humano.

Hoy més que nunca, en DOLZ nos sentimos todos
responsables de nuestro trabajo v de la calidad de
nuestra entrega,
Compromiso de futuro, pues as nuestra obligacion
dar continuidad a casi ochenta afos de historia como
fabricantes doe bombas de agua.

Bse es nuestro compromiso.

Porgue entra todos hemos conseguido ser algo mas
que simplemeante 150 empleados. Unidos formamos
una gran eampresa lider en el mundo, con expariencia,
capacidad tecnoldgica y calidad humana. Hoy mas
gue NunNca Nos comprometemos contigo.
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Tu alindo en baterfos. T

“Para baterias, BATERIAS TAB. Sin duda”.

TAB, soluciones integrales...
todos los accesorios pora tus boterios.

Corgadares, ferminales, lesters, cables de emergentia,
dumsimatros, pinzes de arrangue, cajes para bolerios,
tompamenares de corga parn 24 volfios..
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Infarmate sabre nuestro amplia
red de distribucidn. jLloma ehora!

937197918 _
www.tabspain.com = info@tabspain.com
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Joan Alcaraz, director general de TAB Batteries Spain
comparte con nosotros sus impresiones después de seis
lustros en activo

30 Aios entre baterias

. e T “Hoy, 23 de julio de 2013, hace 30 afios que me dedico a esto.
Las primeras baterias que vendi se embalaban en cajas
de cartén que un operario precintaba cuidadosamente
con cinta adhesiva, la tecnologia “punta” que equipaban
era una moderna “ bajo mantenimiento” y la gama
disponible se presentaba ampliamente en un solo folio.
En Espafia se celebraban las primeras elecciones
autondémicas, bajo la mayorfa absoluta del gobierno de
un eufdrico Felipe Gonzélez, mientras que, por primera
vez, tendriamos que trabajar “sélo” 40 horas semanales.
Tirando de Wikipedia compruebo que ese afio aparece
el primer Windows, el 1.0, mientras Espafia le endosaba
12 goles a Malta en un partido irrepetible que pude ver
en un nuevo canal de televisién, TV3.

Aparecian nuevos discos de Alaska con sus Dinarama,
de los endulzados Mecano o de los irreverentes La Polla Records, aunque para las noches
de verano nada como una rumbita de nuestro eterno Gato Pérez.

Han pasado muchas cosas durante tan largo periodo, pero yo me quedo con la gente (las
personas es un término demasiado serio), la gente con la que he ido conociendo,
aprendiendo, compartiendo, peleando, acordando tantas cosas cada dfa.

Algunos de mis profesores en esto de las baterias ya disfrutan de una merecida vida
subvencionada y otros, por ley de vida, ya no podran compartir sus conocimientos con
aquellos que lleguen en adelante. Sin embargo, creo coincidir con la opinién de muchos
colegas si digo que la bateria tiene un componente adictivo; aquel que cae entre 4cidos,
amperios y voltios dificilmente cambiard de producto; de empresa quizds, pero de producto.....
Bien, no es mi intencién aburrir al personal, asi que lo dejo aqui. Simplemente me ha
apetecido compartir con todos aquellos que tengan a bien leer ésta reflexién un dia
importante para mi, agradecer a todos los que forman parte de mi vida profesional:
compafieros, colegas, clientes, amigos, el hacer que disfrute tanto con un trabajo que no
siempre resulta facil pero que merece la pena.

Espero seguir dando la lata muchos afios mds aunque, tenéis mi palabra, iiino otros 30!!!". @

Joan Alcaraz

Director general de TAB Batteries Spain

Muy activos también en las redes sociales
Campaiia Eurorepar: “mantenimiento
para todos los bolsillos”

“Mantenimiento para todos los bolsillos” la nueva camparia de Eurorepar. Bajo este
lema, la red pretende que todos los automovilistas lleven sus vehiculos en perfectas condiciones.
Los precios varian desde los 55,50 euros hasta los 129,50 euros. El primero de ellos denomina-
do Basic, incluye el Cambio de Aceite Total y filtro de aceite, revisién de niveles y revisién de 10
puntos de seguridad. Un escalén mas, es el Dynamic, que ademas del Basic, incluye el filtro de
aire, relleno de niveles y 5 puntos de control a mas. Por dltimo el Exclusive, completa al
Dynamic con el cambio del filtro de Polen, 20 puntos mas de control y una lectura de diagnosis
muy importante para poder prever futuras averias. Aquellos vehiculos que monten aceite 5w40
6 5w30 tienen la opcién por 10 6 20 euros mas de realizar los mismos mantenimientos.
Ademds, es compatible con la Campafia de Sorteos de Aceite, que ya han dado mas de 70
cambios de aceite gratuitos.

La red se muestra muy activa, ya que en este mes de julio lanzaron una nueva campafa en
Facebook, donde se sorteaban 2 Tablets-Navegador entre sus fans. Al cierre de la primera
campania en la que regalaron 10 teléfonos Spare One, se reafirman en su apuesta por las redes
sociales para crear branding y que sus fans interactien mas: “En esta camparia se valora la ex-
periencia mas rara llevando a un pasajero en el coche. Hemos querido hacer algo distinto don-
de la gente cuente su relato ya que, seguro, todos tenemos alguna que otra anécdota al volan-
te.” comentaba David Alvarez, el Responsable de Eurorepar. @

WWw.eurorepar.es
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Hidria ha sido declarada como la empresa mas innova-
dora, en la ceremonia de la European Business Awards,
la Unica empresa eslovena que llegd a la final. Un jurado
de expertos valoré mas de 15.000 empresas participan-
tes, para seleccionar a los ganadores en 10 categorias.
Estos premios se llevan celebrando desde 2007. Las
empresas participantes representan el 10% del PIB eu-
ropeo, empleando a unos 3 millones de personas.
“Estamos orgullosos que Hidria se haya unido a este
grupo como la ganadora en la categoria de innova-
cién” declaré Iztok Seljak, su presidente.
Grovisa es el distribuidor en exclusiva de Hidria para toda Espafia; es una de
las marcas clave en su nueva propuesta para el encendido. Segtin Carlos
Via, director general de Grovisa “Estamos orgullosos de contar con la empre-
sa mds innovadora de Europa. Una vez mas hemos demostrado que en
Grovisa siempre seleccionamos colaboradores sélidos, proactivos y con visién
de futuro para dar una respuesta de primer nivel a nuestros clientes”. @

www.grovisa.com

Autosystems incorpord recientemente a su familia de
productos una completa gama de escobillas Flex de la mar-
ca VERMAAT.

La tecnologia y los materiales empleados en la fabricacion
de estas escobillas evitan la formacion de hielo sobre ellas,
al tiempo que su elasticidad permite ejercer la misma pre-
sién en toda su longitud, logrando asi una mejor limpieza.
Con spoiler central, poseen un disefio aerodinamico
con goma natural de alta calidad y estructura de
acero. Aptas para todo tipo de meteorologia, brindan
una cobertura del 98% del parque de vehiculo, no
provocan ruidos y son de larga duracion. La compa-
fifa ofrece asimismo un expositor de pared para un
total de nueve referencias de escobillas, totalmente
personalizado con la imagen de la marca. @

www.autosystems-iberia.com

Gates ha reorganizado la estructura del mercado de re-
cambios de automocién de EMEA (Europa, Oriente
Medio y Africa). Frank Nieuwenhuys ha sido la per-
sona elegida para ocupar un cargo de nueva creacion,
director de ventas de productos y servicios de recambios
para el automdvil de la marca Gates en el mercado euro-
peo, aportando su experiencia y conocimiento del mer-
cado, ya que empezd su carrera en la compafiia en el
ano 2005, en la division de recambios. Ha ocupado va-
rios cargos estratégicos dentro de la empresa, como el
de director de desarrollo comercial y ejecutivo de cuentas internacional del grupo
0, mds recientemente, el de director de ventas del norte y el este de Europa. @

www.gates.com/spain

El programa de direccién y suspension de First Line sigue creciendo: la
primera novedad a destacar es el trapecio de aluminio completo para el Honda
Civic VII, 2006 referencia FCA6788/9. Otras incorporaciones incluyen horquillas
para el Honda Accord IX de 2008 en adelante (FCA6914 / 5), kit el anti-roll bar de-
lantero de Citroén C4 de 2009 en adelante, Peugeot 308 de 2007 en adelante, y
Citroén DS5 de 2011 en adelante (FSK7210K) y el mismo kit para la Citroén C3
partir de 2009 y Peugeot 207 de 2006 en adelante (FSK7216K), y también el cas-
quillo del eje trasero el Citroén Berlingo y Peugeot Partner de 2008 en adelante
(FSK7262). Con éstas, se han introducido 375 nuevas referencias este afio. El pro-
grama completo se encuentra en la dltima version de su catalogo impreso y tam-
bién esta disponible en formato electrénico. Malcom Crosby y Antonio
Arriola son los encargados de introducir estos productos en nuestro pais. @
www.firstline.co.uk

= =

=

Alfa Romeo - Aston Martin

NGK es Equipo Original en:
Audi - Bentley - BMW

Bugatti - Chrysler - Citroén - Daewoo - Daihatsu - Ferrari - Fiat - Ford - General Motors

Honda - Hyundai - Isuzu - Jaguar - Kawasaki - Kia - KTM - Lancia -

Mazda - Mercedes-Benz - Mitsubishi - Nissan - Opel -

Land Rover - Lexus
Peugeot - Porsche - Renault - Rolls Royce

Saab - Seat - Skoda - Smart - Subaru - Suzuki - Toyota - Volkswagen - Volvo - Yamaha



Fabricantes

Esto es lo que nos cuenta que les decian sus
clientes reparadores al equipo del distribuidor a
medida en que fueron intensificando su trabajo
con Meycar. La calidad y la disponibilidad de la
pieza se impusieron en la operativa diaria sin
necesidad de realizar presentacion.

Meycar, la filial espafiola de Wulf &
Gartner Autoparts, propietarios de la
marca Meyle y Meyle HD, esté destinando
muchos esfuerzos e inversiones a acercarse al
cliente, proporcionandole mejor servicio si
cabe, con los nuevos almacenes que ha ido
abriendo en distintos puntos, ademds de apo-
yarles con marketing y formacién.

Visitamos uno de sus Distribuidores Autorizados,
Direcar, miembro del grupo C.G.A., para que
sea quien nos cuente su trayectoria de colabora-
cién con los fabricantes y el feed back que de
ello se desprende, ademas de la percepcion por
parte del instalador, en su zona de influencia.

Y esto fue lo que nos conté Jeslis Fernandez,
uno de los socios de la empresa, junto con
Julian Maldonado y Angel Fernandez.
¢Cuando se inici6 la relacién con
Meycar?

Jesus Fernandez: En 2008 iniciamos el con-
tacto; al principio, de forma esporadica para
las faltas o productos dificiles de localizar de
cualquiera de las familias del catalogo, sin
stock, con un servicio de 24 horas. Al afio si-

12 THEL

guiente se estrecha algo mas la colaboracidn,
viendo que realmente la gama es amplia y que
siempre hay, y es ya en 2010 cuando ésta se
consolida, de forma intensa percibiendo como
una ventaja sus distintas familias de productos,
el hecho de que esté en TecDoc y que tiene
disponibilidad, no solo es una referencia en un
listado.

El incremento de nuestra relacion con ellos es
muy importante en la empresa de duplicarse o
triplicarse cifra, a la situacion actual del acuer-
do comercial, como proveedor principal y
siendo un proveedor aceptable.

Juan Miguel Soriano: Hombre, imés que
esol: son “Distribuidores Autorizados”,
es mas que un cliente, es un partner, hay un
contrato de compromiso. El nivel de cifra es
significativo, no es por la cantidad econdmica,
que importa, sino por el nivel de desarrollo de
la marca en el distribuidor, que es fantéstico:
de nuestra oferta solo hay dos familias que no
trabajen, y llevan 12 o 14, a distintos niveles.
¢Qué es lo mas interesante de ese
acuerdo?

J.F.: El hecho de que no hay masificacién del
producto en su distribucién.

Para nosotros es importante esa diferencia-
cién de la competencia, que en otros produc-
tos no es posible tener; diferenciarnos impide
que tengamos como competidores a actores
que destrozan los mérgenes, labor de marca,
etc.; competir jugando con el precio deja de
ser interesante para nosotros.

Intentamos (en lo que podemos) dar valores
afladidos a nuestros clientes, significarnos
como actores en el mercado en nuestra zona:
campafias, promociones, ofertas, apoyar el pro-
ducto (y debo decir que estaba prevista una
presentacion a los clientes, pero el mismo deve-
nir natural de los acontecimientos, con el éxito
del producto en la demanda del dia a dia por su
calidad, nos sobrepaso, y no la realizamos).

Y, por supuesto, apostamos por un producto
de calidad contrastada, fundamental en pie-
zas relacionadas con la seguridad (y ahi es
significativo el peso de las Meyle HD), lo que
supone ahorrarse problemas en la instalacién
y asegurar una reparacién éptima teniendo,
ademds, un catalogo muy amplio en familias
de producto y en sus gamas.

Con el tema de las garantias, estamos muy sa-
tisfechos (las hay, pero muchas son garantias
comerciales), no hay ningln problema y en un
tiempo de respuesta de 12 a 15 dias en el peor
de los casos, asi que la venta se hace con mu-
cha mas libertad: sabemos que hay respuesta,
es rapida y no tienes al cliente recordandote
ese tema; tal como estdn las relaciones comer-
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ciales (los talleres tienen mas tiempo que antes
para estar sobre estos temas) si les fallas, no
tienes mas que problemas. Es cierto que no es
un tema que les expliquemos como argumento
al taller, porque el exceso de confianza genera
relajacion y hace que haya mds garantias, pero
se agradece que con Meyle se funcione tan
bien en este aspecto y genera confianza y vin-
culacion a la marca.

Ademas, han mejorado en logistica. Nosotros
estamos a poco mas de dos horas de Madrid
y tenemos opcion de tener el producto la mis-
ma tarde si se pide antes de las 12 de la ma-
fiana, que es importante cuando se necesita y
hace que el cliente se acuerde con otro pro-
ducto y pregunte.

Suma todo: si se ponen sobre la mesa un precio
competitivo (en la linea de lo que defiende nues-
tra empresa: tarifas mas bajas y descuentos
més acordes, nada de tarifas altisimas con des-
cuentos descomunales que no se traduzcan
para el usuario final), con calidad y un servicio
que le aporta soluciones, con apoyos acepta-
bles, y de forma sostenida, al final el cliente sabe
que cualquier producto que le pongas a su dis-
posicién con marca Meyle (sea amortiguadores,
que estamos en campafia de 4x3 en Junio y
Julio, frenos, suspension y direccién) no se pue-
de cuestionar, y no se van a obcecar en el precio.
Y respecto a las tarifas, tengo que decir la linea
que nosotros defendemos es la que defienden
cada vez mas profesionales (porque no todos
son partidarios) y muchos fabricantes nos lla-
man para sondear una accion en ese sentido,
para ponerla a tono con origen, porque ahora se
piden mas presupuestos y los consumidores son
muy sensibles al precio y hay que afinar y que
todos ganemos.

Hemos llegado al punto de que el cliente te pida
directamente “méandame la caja azul” (y se re-
fieren al color de Meyle), o te diga “si no me
mandas Meyle, no me mandes nada”.

¢Qué se hace desde el fabricante para
que el producto esté en casa del distri-
buidor en esas condiciones?

J.M.S.: Tenemos un sistema de reposiciones
semanales de producto en los almacenes desde
Alemania de 20 o 30 palets. Y las gamas de
producto se amplian en la medida en que se in-
corporan nuevas referencias desde la central
(mensualmente hay novedades que se introdu-
cen en Madrid, Barcelona, Valencia y la nueva de
Murcia). Ese esfuerzo en almacenamiento e in-
ventariado es muy fuerte pero es el que nos
permite dar respuesta.

Por otra parte, tenemos la pagina web que permi-
te realizar consultas y pedidos a los almacenes en
los que esté el producto, con los descuentos, etc.
J.F.:Yla utilizamos para las faltas, porque los pedi-
dos generales los mandamos periédicamente, y
con un nivel de cumplimentacién de pedidos muy
alto: 94-95% y en la semana siguiente al 100%.
Sus esfuerzos y los nuestros suman, porque
nuestro sistema informatico nos permite que,
cuando introducimos una nueva referencia, ya
nos genera demanda y en el siguiente pedido se
afiade a nuestras estanterfas.

De todo el abanico de familias de pro-
ducto de Meyle y Meyle HD écual ha
sido el que mas ha crecido en la zona
de influencia?
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Las campafias y el apoyo en marketing refuer-

Un momento de la charla con Juan Miguel
Soriano (izda) y Jesus Fernandez.
L]

48.000 referencias vivas, en un stock muy lineal, donde los productos Meyle son cada vez mas
importantes.

J.F.: El caucho-metal, soportes de motor. La
marca que teniamos antes (muy conocida en el
mercado) de tres reparaciones, dos daban pro-
blemas. Y nos dimos cuenta de que con Meyle
no habia incidencias, de que la presentacién y
acabados eran muy otra cosa y el taller, cuando
empez6 a ver que no les daba problema, no se
centraban en el diferencial de precio.

Ahora, en este tltimo afio nos hemos centra-
do mucho en los productos de suspension y
direccién: brazos, rétulas, bieletas, casqui-
llos etc., dejando de lado otras opciones.
Iniciamos la colaboracién con los productos
HD, que son mejorados respecto al construc-
tor, en 2009; ahora, las lineas de HD no se
duplican con las convencionales, y son las de
mas desgaste y que mas problemas pueden
dar, asi que son de calidad mejorada y con
un precio razonable.

Y Meyle tiene cada vez mas amplios los pro-
gramas para vehiculos asidticos, que en

Direcar es un producto por el que se apostd
hace afios y ya tenemos un buen stock (des-
de 2007 ese apartado se ha multiplicado por
cuatro en almacén), aunque las opciones no
son tantas (y lo trabajamos con varios pro-
veedores). Llegara un momento en el que
podremos reducir proveedores por sus am-
pliaciones y rotaciones.

J.M.S.: Dentro de las familias estratégicas
de Meyle: suspensién, direccion, frenos, filtra-
cién, etc. estan (comparando con otros pro-
veedores) en un 80% de gama de alta rota-
cién; se va a terminar el afio con el 100%.
¢Cémo se le transmite al taller?

J.F.: Como no se ha hecho una presentacion
al uso (convocar a unos talleres en un hotel y
darles a conocer la nueva propuesta), como
he dicho, se incorpor6 en el taller a partir de
la proaccién de nuestro equipo humano:
profesionales que aconsejan a los clientes; al
principio probaron, pero una vez iniciado el
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Brazos de suspension Cabezales de barra de direccion Barras de acop et

En el mercado del repuesto,
el tamano si importa.

Las cargas dinamicas elevadas, generadas al frenar o en los giros acentuados, exigen un rendimiento extraordinario
de la rotula: El mayor diametro de la cabeza de la rotula, que solo MEYLE-HD ofrece en el mercado, evita un desgaste
prematuro de la pieza, alargando considerablemente su vida atil.

= Mayor didmetro de la cabeza de rotula

> Asiento resistente al desgaste, con tecnologia aeronautica

= Lubricacidn con Grasa MEYLE, de alta tecnologia

> Disponibles para automoviles, camionetas y vehiculos industriales
>4 afios de Garantia

> Tecnologla alemana, utilizada an todo el mundo

www.meyle.com Sencillamente dura mis.

MEYCAR Automotive S.L. « C/Cobalto n® 21 « Poligono Industrial Sur

28770 Colmenar Viejo (Madrid) - ventas@meycares « Tel.: +34 918 467 256




Jests Fernandez de Direcar, uno de los Distribuidores Autorizados de Meyle, comentando con Juan

Soriano de Meycar el espacio de almacenaje incrementado con la marca, dado el éxito entre sus clientes.

—

Los distribuidores disponen de una zona para la formacién de sus clientes.

consumo, lo primero que perciben es la pre-
sencia, la marca a través de la caja, un eti-
quetado de garantia. Y el cliente acaba perci-
biendo lo mismo que nosotros: lo que esta
dentro de la caja azul con el precinto no le da
problemas. También a través de nuestros al-
baranes, donde marcamos las ofertas, y se
lee y se interesa y son mas receptivos que
antes.

La tipologia de nuestros cliente estd varian-
do: estd ya la segunda generacion de una
familia, ex reparadores del canal marquista.
Es gente de 30-40 afios, y quieren forma-
cién, se informan, navegan en Internet...asi
que son receptivos, porque son muy profe-
sionales; si bien ahora mismo fidelizar al
100% no es posible, no ha habido rechazos a
la marca. Y eso que los clientes tienen sus
preferencias en determinados productos y lo
conocen bien.

Esa aceptacién la complementamos con un
buen marketing: las campafias de compra de
producto con regalos distintos, que se hacen
anualmente y que apoyan la popularidad de
la marca y el producto; y nosotros realiza-
mos nuestras propias acciones de promo-
cion y la marca Meyle esta presente, porque
apoyamos a quien nos apoya: En Salamanca
ponemos publicidad en los medios locales
en los especiales de ferias, y hemos creado
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unas reglas de plastico que se usan mucho
en el taller; todo lleva su marca.
Son gente que te escucha que estan abiertos a
las camparias, las estudian e incluso las mejo-
ran, y también proponen. NO son una multina-
cional; a pesar de la envergadura que tienen, hay
continuidad en los equipos, rapidez en las res-
puestas, contacto: les ves, no cambian cada dos
por tres, son receptivos.
Trabajamos muy estrechamente: la relacién hu-
mana es muy importante; y en Espafia las mira-
mos mucho. Nada que ver con Francia o con
Estados Unidos; las empresas pueden tener un
catalogo bestial que si no nos atienden de forma
personalizada, son uno méas.
J.M.S.: La rapidez en las ampliaciones y tarifas
de precios son muy importantes. En menos de
un dia esta hecha.
¢Qué hay de la formacién?
J.F.: Entre la evolucién de la tipologia de los
profesionales y que las tecnologias de los vehi-
culos son cada vez mas sofisticadas, los talleres
tiene que estar preparados y piden cada vez
mas formacion e informacién. Es por ello que
tenemos este aula y hacemos unos 4-5 cursos al
afio de la mano de proveedores y tenemos un
gran nivel de convocatoria y de aceptaciény una
asistencia joven. Y ahi también ayuda Meyle. @
www.meyle.com/ES/
Emplazamientos/MEYCAR.html

Fabricantes
DIRECAR

Es una empresa relativamente joven, de
1997, pero con experiencia: Jesils
Fernandez, llevaba ya 12 afios en el sector
(se dedica a las tareas mas administrati-
vas), Julidn Maldonado llevaba 18 (se
dedica a pedidos y call center) y Angel
Fernandez (JesUs y Angel no son familia)
22 afios (es el responsable comercial).
De tres personas pasaron a 6 en el 98; en
el 99 ya eran 10, en el 2000 son 12 y, des-
de 2004, hay una plantilla estable de 14
personas, hasta 2012, que suben a 16,
tres de ellos comerciales visitando talle-
res, seis en mostrador, cinco en reparto
(con 7 vehiculos) y dos en oficinas.
Empezaron en el centro de Salamanca en
un local de 360m2 muy bien situados,
que les dio a conocer; la evolucion positi-
va del negocio hizo que se necesitara
ampliar y el local no lo permitia, asi que
en 2007 se trasladaron a la actual nave
en propiedad, de 2000m2 y 48.000 refe-
rencias vivas.

Si cuando se montaron eran una franqui-
cia sefiera de la extinta GB Centros, en
99-2000 (con las problematicas) y los
proveedores se lo contaron a Alejandro
Vicario de Grunosur (creen mucho en la
asociacion de voluntades) y ahora son
C.G.A. “un nivel superior” dicen, por la
pertenencia a ATR y |a potenciacién de la
marca propia de calidad.

Defienden las redes y son los proveedores
de 7 MultiTaller en su zona, aunque dejan
la puerta abierta a nombrar algin CGA
Car Service; también han nombrado 6
Centros de Frenado ATE y estudiaran
nuevas opciones.

Su politica, consciente, es incrementar el
stock en los afios de crisis de forma muy
lineal, y en familias determinadas, muy
estudiadas, teniendo unas rotaciones
muy altas.

Tienen muy controlada la morosidad en
su zona, porque ya seleccionaron sus
clientes, aunque hayan notado inciden-
cias en este aspecto, como en todas par-
tes, debido a la coyuntura econédmica. Su
cartera de clientes se ha incrementado y
en la actualidad son unos 650, con una
venta equilibrada en volumenes y en de-
terminados talleres hace dos afios que
venden contra reembolso, con algo mas
de estudio en el precio.

Su zona de influencia es Salamanca (en
un 90%, y son los lideres en esa zona), y
también cerca de provincia de Valladolid
y Zamora. No entran en Portugal, porque
apuestan por conocer bien el mercado
(no se trata de vender, dicen, sino de co-
brar).

Sus lineas de producto son mdltiples (to-
das las especialidades excepto neumati-
co), e intentan concentrarse en productos
(como en su dia fue la climatizacion) por-
que quieren diferenciarse.
www.portalsalamanca.com/di-
recarsalamanca



. Fabricantes

MEDIA TECHNOLOGY DAY DE FEDERAL-
MOGUL EN BURSCHEID, ALEMANIA
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Reduccion de peso, de consumos, de emisiones, con incremento de la
calidad, como objetivos de la compafiia para sus productos del motor, que
fueron analizados con detenimiento en una jornada intensa, complementada

con la visita a las plantas de produccion.

Los expertos de las distintas unidades de ne-
gocio de la Divisién Powertrain de Federal-
Mogul (que incluye las marcas AE, Glyco,
Goetze, Niiral y Payen) proporcionaban
una intensiva sesion informativa acerca de los
desarrollos de las nuevas tecnologias, proce-
sos y materiales de los productos del motor
de la compafiia, en los que el objetivo funda-
mental es la reduccion del peso, y por tanto
un menor consumo de combustible, lo que
lleva a una reduccién de las emisiones de
€02, algo que los constructores de automdvi-
les, clientes de la compafiia, estan solicitando
a los fabricantes de componentes para sumi-
nistrar a las cadenas de montaje de los moto-
res de los nuevos modelos lanzados al merca-
do, siguiendo las tendencias medioambienta-
les que se imponen a nivel mundial.

Y la sesion se celebraba en una de las dos facto-
rias de Federal-Mogul, en Burscheid, cerca de
Colonia, especializada en aros (fundada por F. G.
Goetze en 1887 la mas antigua y la mayor en
Alemania), del que diariamente sales 100.000
unidades no solo para primer equipo y posventa,
sino para competicién, (F1) con fundicién pro-
pia, que forman parte, tal como explicaba Gian
M? Olivetti, maximo responsable técnico de
la division Powertrain de Federal-Mogul durante
la jornada, de las 65 fabricas emplazadas en
todo el mundo, siendo la segunda factorfa (en la
misma localidad, la sede del centro de I+D de
aros y camisas a nivel mundial para la compa-
fila, ademas del centro de ensayos, donde traba-
jan mas de 100 ingenieros en el que se hallan 19
emplazamientos para diferentes motores de di-
versas cilindradas y en la que se han logrado
hasta 300 patentes de nuevos productos.

Encendido

Sandro Pino y Maik Merke presentaron la
tecnologia de un aislante ceramico que viene a
dar respuesta al aumento de las tensiones y
exigencias térmicas de los motores de gasolina
de alto rendimiento. Una nueva gama de bujias
llama SuraFire Plus, que aguanta voltajes de
42KV, 36kV (ya en produccion, aunque la se-
gunda generacién de las mismas se halla en
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Los pistones Elasthomeric, con mejor durabili-
dad.

Johanes Pink, director de la planta da la bienve-
nida a la prensa internacional; Gian Maria
Olivetti, responsable técnico de la division
powertrain de Federal-Mogul escucha siu inter-
vencion.

desarrollo y calculan que el primer elemento
piloto verd la luz en el primer cuatrimestre de
2014); estas bujias permiten el uso de didme-
tros mas pequefios en el aislante y encaja me-
jor en las culatas multivalvulas de los nuevos
motores, cada vez mas reducidos.

Ademas presentaban el concepto de encendido
ACIS (Advanced Corona lIgnitions) en el que
Federal-Mogul trabaja junto con varios cons-
tructores y que supone mejorar las caracteristi-
cas del encendido convencional en 10% segtin
los ensayos realizados.

Tecnologias de pistones,
camisas y aros

Tal como Arnd Baberg explicaba, el nuevo
pistén Elastothermic esta disefiado para la proxi-
ma generacion de motores de gasolina cada vez

mas compactos, y permite aportar mayores au-
mentos de densidad de potencia y relacién de
compresién sin menoscabo del refinamiento o la
durabilidad. Combina las caracteristicas del pis-
ton ELASTOVAL (para el que se utilizan aleacio-
nes muy cuidadas, disponiendo de equipos por
ultrasonido para garantizar el correcto material)
con un disefio de refrigeracién mejorado situado
en la corona del piston. Este disefio disminuye la
temperatura, lo que reduce el riesgo de detona-
cion, en los motores alta presién manteniendo su
resistencia estructural.

Los aros, apoyando la
reduccion de emisiones

Steffen Hoppe hablaba del revestimiento
del aro del pistén logrado con DuroGlide, que
ha supuesto mayor durabilidad de los moto-
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res de gasolina y diesel. Contribuye al ahorro
en el consumo de combustible hasta un
1,5%, lo que equivale a una reduccién de
C0O2 hasta 3 g/km para un vehiculo ligero;
son adecuados para motores de alta eficien-
cia, en los que acostumbra a haber proble-
mas con la lubricacion generados por super-
ficies del cilindro mds suaves, aceites de
baja viscosidad, combustién agresiva y tem-
peraturas muy altas.

Hablaban de una patente en el proceso de fa-
bricacién del didmetro interior del cilindro
que combina la robustez de los métodos de
produccién de las camisas convencionales
con las ventajas técnicas de un nuevo revesti-
miento. Denominado Sprayfit son capas ultra-
delgadas de material a base de composites
insertado mediante un proceso de pulveriza-
cién a alta presion (y esta previsto que se
presenten en el préximo |AA de Frankfurt este
septiembre). El nuevo producto mejora la cali-
dad, proporciona beneficios significativos

359 - julio / agosto 2013

Se presentaron
nuevos desarrollos
en encendido:
SuraFire Plus y la
tecnologia ACIS.

Pere Bands,
director de
marketing de
Federal-Mogul en
Espafia
acompafiaba al
equipo ibérico de
periodistas.

-

tanto en peso como térmicos gracias a sus
mejores propiedades tribolégicas (las que se
refieren a la friccién, el desgaste y la lubrica-
cidn que tienen lugar durante el contacto en-
tre superficies sélidas en movimiento).

Asientos de valvulas, con
nuevas aleaciones

Frank Zwein hablaba de los asientos de valvu-
las creados a partir de unas aleaciones especia-
les FM-S33E y FM-S25A con nuevos metales,
para poder soportar las cargas mecanicas mas
altas producto de las nuevas tendencias en in-
yeccion para los motores turboalimentados.

Los rodamientos, premiados

Gerhard Arnold presentaba los roda-
mientos IROX (premiados este afio con el
premios PACE dela revista americana
Automotive News), un elemento necesario
para soportar las cargas de los nuevos moto-
res start/stop que supone incrementar los

Piainn Ring Codbng _ emes-

pP——

N

 Los especialistas de la
las cuestiones plantea

Presentacion de los rodamientos IROX, una nueva tecnologia
de la compafiia para los nuevos motores Start/stop.

S diferentes divisiones i I
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arranques a lo largo de la vida util del motor
de un turismo hasta las 500.000 veces y en
un autobus hasta los 3 millones. Se basa en
una capa polimérica que alarga su vida e in-
crementa su capacidad de carga.

Sistemas de proteccion, bajo
peso y alta eficiencia

Throsten Schéfer explicaba las tecnolo-
gias de escudo térmico de Federal-Mogul:
Al-Re, un material de 3 capas con nicleo de
acero. Acoutherm Light es un material absor-
bente del ruido a alta temperatura. Nimbus
Gl un escudo ultraligero (un 80% menos de
peso). Soluciones de bajo peso apoyando el
ahorro de combustible y las iniciativas de
reduccién de emisiones de CO2.

Benoit Laurent presentaba el ThermFlex, el
Crushshield, pero, sobre todo el FastWrapTM
2305, un protector de cables altamente
sensibles con tres tamafios de aplicacion.@
www.federalmogul.com

Las dos fabricas que pudimos visitar supo-
nen la produccién de 100.000 aros al dia
para primer equipo, posventa y alta compe-
ticién, con nuevas tecnologias que se desa-
rrollan en el Centro de I+D en el que trabajan
100 ingenieros y con 19 puestos para tests
en motores de diversas cilindradas.
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. Talleres

PANORAMICA DEL SECTOR REPARADOR POR PROVINCIAS

BadajoztJASBREN

Tal como iniciamos en anteriores ediciones, iremos realizando un recorrido por
las distintas asociaciones de talleres; este mes, nos acercamos a Extremadura.

ASPREMETAL

ASPREMETAL, la Asociacién Provincial de
Empresarios del Metal de Badajoz, nace en
1.977 como iniciativa de un destacado ni-
mero de empresarios del sector que en-
tienden la necesidad de estar unidos en
defensa de sus intereses. Aglutina uno de
los sectores mas importantes del tejido in-
dustrial de la comunidad auténoma de
Extremadura, encuadrandose en el sector
de siderometalurgica y del comercio del
metal, donde ha de destacar el gremio de
talleres del automovil.

En la actualidad cuenta con unas 200 em-
presas de talleres del automovil.

En el afio 1981 se integra en CETRAA,
trabajando activamente desde sus comi-
cios. @

www.aspremetal.net

La visién de la directora
gerente de la asociacion:
M? Angeles Garcia Estrada

¢Cual es su opinion respecto al estado de
la posventa en general y el sector repara-
dor en su provincia en particular?

En la actualidad los concesionarios tienen que hacer
frente a un descenso de hasta un 60% de las ventas
de vehiculos, consecuencia de un continuo envejeci-
miento del parque mévil en nuestro pais. Esta situa-
cion tampoco es alentadora para los talleres, ya que
se repara menos y mas barato.

¢Cudles son las acciones destacables que
se han realizado en el ultimo afio en la
Asociacion provincial a favor de los repa-
radores de Badajoz?

Desde ASPREMETAL se ha creado una campafia
de actuacién frente al intrusismo, en la que se ha
contado con la inestimable ayuda directa del

SEPRONA. Estas actuaciones han consistido en
inspeccionar aquellos talleres que presumible-
mente no contaban con la gestién de residuos
contratada, asi como todas aquellas inspecciones
sobre las que se denunciaba.

TALLERES DE CHAPA Y PINTURA
ATILIANO Y ANTONIO

La empresa nace el 6 de junio de 1983 como taller de reparacién de chapa y
de pintura de vehiculos, con unas dependencias de 500 m2. Caracterizada
desde sus inicios como una empresa de carécter familiar y por su continua
modernizacién en base a las necesidades del mercado y de los clientes, ha
llegado a ser lider y referente del sector en la region en la que se encuentra.
En el afio 90, debido a su crecimiento, la empresa se traslada a unas instala-
ciones mayores que, a dia de hoy ya suman 2500 m2, en la zona de mayor
concentracién de empresas de automocién. A fecha de hoy son mas de
14.000 los clientes que han depositado su confianza en talleres Atiliano.

En Junio de 2012 se inauguran las instalaciones de Caceres, de unos 1200
metros cuadrados, que cuentan con servicios de reparacién de chapa y pintu-
ra y mecanica.

Las inversiones en maquinaria son continuas buscando siempre la innovacion
dentro del proceso productivo y la respuesta a las necesidades para garanti-
zar la calidad en las reparaciones de vehiculos.

Las innovaciones no se realizan sélo en maquinaria sino que también hemos
implantado la metodologia Lean Six Sigma en nuestros procesos. Ademas
hemos obtenido los certificados en sistemas de gestion de calidad y medio
Ambiente 1SO 9000 e 1SO 14000 y el Taller TQ ORO de Cesvimap.

Hoy en dia forman un grupo de empresas dedicadas a prestar servicios al
sector de la reparacién y mantenimiento de vehiculos. Cuentan con un gran
capital humano con valores como la constancia, seriedad y formalidad, incul-
cados desde la fundacién de la empresa, que les han llevado a perdurar en el
tiempo y aportar un gran servicio a la comunidad. @

www.atilianoyantonio.es

La opinién del Empresario Reparador: Victor
Martinez Ramos, presidente de la Rama de
Talleres de Aspremetal

¢Cual es su opinidn acerca de las Asociaciones profesionales,
qué ventajas aprecia y qué posibles vias de mejora cree que
podrian explorar?

El hecho de pertenecer a asociaciones profesionales tiene notables beneficios
para la empresa afiliada ya que se tiene un mayor posicionamiento y se cuenta
con un sélido respaldo frente a los agentes externos en el entorno de nuestra or-
ganizacioén. Por otra parte, existen ventajas como la actualizacion de la informa-
cion del sector, no sélo en materia legislativa sino también informacién relativa a
mejoras tecnoldgicas y mejoras de procesos, técnicas, acceso a formacion, etc.
El simple de hecho de compartir problemas y soluciones comunes con compafie-
ros del sector hace que el mismo evolucione y mejore de forma sustancial.

Acciones que, como empresario reparador en particular, ha
puesto en marcha en el tltimo afio para dinamizar su taller, fi-
delidad a sus clientes habituales y captar potenciales nuevos
clientes.

Han sido varias las acciones llevadas a cabo por nuestra empresa en los dltimos
afios para dinamizar nuestro taller, pero las mas efectivas son las que se vienen
practicando desde el inicio de nuestra actividad empresarial en el afio 1983. Cabe
destacar la filosofia de la empresa inculcada por Atiliano Martinez y seguida por
cada uno de los trabajadores de la empresa:

Lo que no le harfas a tu coche no se lo hagas al de los clientes.

Renovarse o morir: la innovacion constante en materia tecnolégica es vital para
rentabilizar la reparacion.
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¢ERES UN TALLER INDEPENDIENTE?

Unete a la red de talleres Checkstar de Magneti Marelli

iTODO SON VENTAJAS!
* Formacion integral e innovadora * Productos originales o de calidad equivalente
* Campaiias publicitarias * Acuerdos y convenios especiales
* Instrumento de diagnosis multimarca * Imagen corporativa
* Base de datos técnicos multimarca * Software de gestion

* Asistencia directa y Call Center técnico * Marca de prestigio y tradicion

Para mas informacion llama al 93 841 35 36 0 escribe a info@redcheckstar.es |k
www.redcheckstar.es
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Eltmercadojposyventaldelamortiguadores!
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El mercado del amortiguador no se escapa de la coyuntura econdémica general de
nuestro pais. Ante la situacion poco favorable de las ventas, los fabricantes y
distribuidores agudizan su ingenio para proporcionarle al taller campanas
interesantes con las que seducir al usuario...

No son muy buenas las noticias del mercado
de los amortiguadores. De hecho, sus
cifras 2012 se mantuvieron casi como las
del ejercicio anterior, que ya no era excesi-
vamente boyante; el ‘casi’ se debe a que
quiza se puede hablar incluso de un ligero
descenso. Las causas, bastante conocidas:
la merma del poder adquisitivo de los con-
sumidores y la incertidumbre en cuanto a
la recuperacién de la economia. Ante una
situacion de desconfianza econdmica, con
incrementos en precio de los combustibles,
el kilometraje medio de los vehiculos esta
bajando y eso tiene un efecto directo sobre la
venta de muchos componentes, dado que los
consumidores alargan los mantenimientos, y
el amortiguador sufre esta situacién, que se
traduce en un menos interés por la calidad de
la opcién elegida, como nos cuentan desde
Magneti Marelli “los consumidores cada
vez optan por un producto de coste mas
bajo” y se agudiza en caso de reparacién por
accidente, tal como nos refieren desde de
Grovisa: “Estan aumentando las ventas de
un solo amortiguador por eje, consecuencia
de un golpe en un Unico lado del vehiculo. Lo
mads idoneo, técnicamente hablando, seria el
cambio simultaneo de los dos amortiguado-
res de un mismo eje, puesto que el desgaste
de ambos no es el mismo, y en consecuencia
su mismo eje, puesto que el desgaste de
ambos no es el mismo, y en consecuencia
su comportamiento tampoco. Ademas, no se
percibe la importancia que tienen el estado
de la amortiguacioén dentro de la seguridad
del vehiculo”. Tal como nos cuenta Al-Ko
Record, “Con datos reales del primer tri-
mestre de 2013 ha habido una bajada del
15% con respecto al mismo periodo del afio
anterior. Este se venderan es Espafia unos
700.000 amortiguadores, muy lejos de los
1.500.000 que se vendieron a mediados
de los afios 90.” Y los datos que aporta ZF
Services Espafa son los siguientes: “El
comportamiento del mercado de reposicion
de amortiguadores durante el pasado ejerci-
cio 2012, registré una nueva caida de la de-
manda como consecuencia de la complicada
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AL-KO RECORD

En AL-KO Record fabrican amortiguadores de turismo y de vehiculo industrial;
amortiguadores de recambio en el primer caso y tanto de recambio como de primer
equipo en el segundo, siendo lideres de mercado en la fabricacién de amortiguado-
res de suspensién neumatica para trailers.

Su catdlogo de turismo cuenta con mds de 1.500 referencias con una cobertura
del parque superior al 95%. El catdlogo de vehiculo industrial cuenta con mas de
400 referencias. Recientemente hemos lanzado al mercado la nueva linea AL-KO
Performance, una linea de amortiguadores deportivos; con mas de 140 referencias
y con la garantia de fabricacién de AL-KO.

Ademas, fabrican amortiguadores para el sector del ferrocarril. AL-KO también
ofrece soluciones personalizadas de suspensién a requerimiento de sus clientes.
AL-KO Performance no necesita pasar controles de ITV. Puesto que se trata de
amortiguadores con las mismas medidas externas que los del equipo original, con
la garantia de haber sido fabricados por AL-KO.

La produccién de AL-KO Performance se realiza completamente en Europa, desde
el disefio, hasta la finalizacién de su fabricacién y distribucién. Cada amortiguador
es ensayado de forma individual en maquina de simulacidn de suspensién antes del
cierre final del mismo y su posterior envio al usuario.

Los clientes de AL-KO Performance, como ya es conocido por todos los usuarios
de los amortiguadores AL-KO, cuentan con un servicio técnico del fabricante, para
cualquier consulta que pueda surgir concerniente a instalacién, funcionamiento o
identificacién de aplicaciones.

www.al-ko.es

J
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situacién econdmica que atraviesa el pais
y que afecta en menor o mayor medida a
todos los sectores, incluido el nuestro.

Las expectativas que apuntaban a la recu-
peracion del mercado a corto plazo, debido
al envejecimiento del parque (méas del 50%

de los vehiculos ya supera los 10 afios de
antigiiedad) no se estan cumpliendo.

Entre las causas mas destacables que han
provocado este comportamiento tenemos:
la pérdida de poder adquisitivo de las
familias, motivado principalmente por el
incremento de los precios de los bienes de
consumo (subida del IVA), la dificultad para
acceder al crédito, el continuo aumento del
desempleo, la falta de confianza del consu-
midor, etc.

Con todo este panorama, el volumen total
del mercado de amortiguadores se ha
resentido y presenta, seglin nuestras esti-
maciones, las siguientes cifras: Canal inde-
pendiente: 900.000 Uds. Canal marquista,
450.000 Uds.

Ante esta tesitura, muchos son los que
apuestan por reducir stocks obligando a los
fabricantes a ser aun mas eficientes en lo
que a suministro se refiere.”

Este menor uso del vehiculo supone menor
entrada al taller, cuyos datos de facturacién
del taller que han bajado un 8% en 2012 segtin

N

ANDREANI MHS IBERICA
Andreani MHS Ibérica es, desde febrero de este afio el nuevo importador para
Espafia de los amortiguadores OHLINS, esto hace que sus expectativas estén pues-
tas en hacer una muy buena labor en la distribucién de este material juntamente
con la marca SHOWA que también distribuyen.

Su proyecto complementa la distribucién del material con cursos de formacién a
profesionales, a los cuales dan los conocimientos y las herramientas necesarias
para poder realizar una buena labor en el campo de las suspensiones, creando de
esta manera una red de centros de servicio en suspensiones. Asi, la venta se puede
realizar de forma mucho méas profesional aconsejando en cada momento al cliente
final sobre el material o las acciones a realizar sobre sus suspensiones segin sus
necesidades. Complementan estas opciones con material propio Andreani, desa-
rrollado para la competicién y para cubrir necesidades del mercado que no son
cubiertas por ninguna otra marca.

Su oferta se structura de la siguente forma: OHLINS; amortiguadores , horquillas,
cartuchos de horquilla y amortiguadores de direccién , para todos los modelos de
motos OFF y ON Road , cubriendo las necesidades desde un amortiguador bdsico
a amortiguadores de alta gama destinados a la competicién. La marca OHLINS
dispone de modelos de amortiguadores para motocicleta y para automévil y pre-
senta para el 2014 los nuevos amortiguadores TTX44 de Off Road, mejorando los
materiales del eje , la aguja de la regulacién de compresion y aumentando el rango
de ajustes.También presenta los nuevos cartuchos de horquilla TTX 22, con mejoras
que haran mas fécil la entrada en las curvas.

En cuanto a SHOWA, dispone de amortiguadores, horquillas y recambio original
para los amortiguadores y horquillas de la prestigiosa marca japonesa.
www.andreanimhs.com

/

AURILIS GROUP IBERICA S.L.

Son importadores en exclusiva de los amortiguadores Record
France, empresa fundada en el afio 1957; 15% de la fabrica-
cion de RECORD esta destinada a primer equipo y el 85%
restante al recambio. Su organizacién en el proceso de fabri-
cacién permite una flexibilidad de produccién excepcional y
una reaccion inmediata para la fabricaciéon de pequefas se-
ries en un muy corto periodo de tiempo, lo que le permite ser
también especialista en amortiguadores de coches clasicos y
de época de los afios 30 a los 70, asi como de micro coches.
Para los vehiculos 4x4 comercializan la marca RANCHO.

La gama de RECORD esté destinada a turismos y vehiculos
industriales ligeros. Esta compuesta de 1.367 referencias de
amortiguadores hidraulicos (SUPER), 992 referencias en gas
(MAXIGAZ) y 269 referencias de amortiguadores deportivos
de gas (SP). También fabrica una gama de amortiguadores
compensadores de carga (RP) que incorporan un muelle de
poliuretano para profesionales y vehiculos con cargas pesa-
das. Este afio han aumentado la gama con referencias de los
nuevos modelos.

www aurilis.es

N
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GROVISA S.A )
La empresa de recambios del automévil Grovisa, S.A., con casi 90 afios
de experiencia en el sector, seréd la encargada desde este mismo afio de
la distribucion en exclusiva para Espafia de los amortiguadores Koni para
turismo deportivo & tuning (estas dos vertientes son sus areas mas poten-
tes). Los fabricantes invierten constantemente en procesos de produccién
més modernos y en I+D con el fin de desarrollar la tecnologia més novedo-
sa, prueba de ello es la patentada FSD y la alta calidad de sus productos
esta avalada por las certificaciones de calidad de referencia. Su dilatada
experiencia en producto para OE se refleja en el desarrollo para recambio.
Mas de 1.100 referencias estan a disposicién del mercado para satisfa-
cer las necesidades especificas de cada conductor, en 4 gamas de pro-
ducto: Koni FSD (Kit) Nuevo concepto de amortiguaciéon deportiva.
Adaptacion independiente de cada amortiguador al terreno. Mejor agarre y
menor desgaste de neumaticos. No necesita electrénica. Proporciona una
experiencia de conduccién tnica. Disefio especifico por aplicacion. Koni
Sport amortiguador deportivo. Regulable en dureza. Aporta menos balan-
ceo y movimiento del chasis reducido. Disefio especifico por aplicacion.
Koni Classic amortiguador deportivo para vehiculos clasicos. Regulable
en dureza. Nivel de control y estabilidad mejores que los estandar. Disefio
especifico por aplicacion. Koni STR.T: amortiguador estandar no regula-
ble. Agarre excepcional y manejo 6ptimo. Disefio especifico por aplicacién.
www.grovisa.com

grovisa
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MAGNETI
MARELLI
La  compafiia  Magneti
Marelli dispone de oferta

CONEPA patronal nacional de reparacion, a
lo que se le une un estancamiento en el nimero
de inspecciones en las ITV, segin AECA-ITV,
la asociacion de entidades colaboradoras de

la Administracién en la inspeccién técnica de
vehiculos. Aunque haya un envejecimiento sig-
nificativo del parque, no se venden mas amor-
tiguadores, y el hecho de que deban pasar las
[TV, cuya responsabilidad de inspeccion se esta
cuestionando estos dias, no supone dinamiza-
cién alguna. Sobre este particular, Tenneco
se manifiesta de la siguiente forma: “Es dificil
saber como cambiarian las inspecciones de la
ITV con una posible liberalizacion. Si una ma-
yor oferta de centros de inspeccion deriva en
controles de mayor duracién o un aumento en
las operaciones de pre-ITV, podria ser benefi-
cioso para la venta de componentes en general.
Independientemente del curso que tome esta
iniciativa, nuestro objetivo como fabricantes
de amortiguadores y expertos en el édrea de
suspension es asegurar que los manuales de
las ITV reflejen un control adecuado de este

en resortes de gas y amorti-
guadores con las tipologias
de gas, hidraulicos y bitubo,
cuyo ultimo catalogo data
de 2012 con mas de 980
referencias. La dltima in-
corporacion de la linea son
los resortes de gas con un
total de 1000 referencias
por aplicaciones, con su
catdlogo  correspondiente
del afio 2013 actualizado.
En la actualidad estdn desa-
rrollando diversas acciones
que esperan concretar en
estos meses de verano.

www.magnetimarelli.com

MEYCAR AUTOMOTIVE

Meycar Automotive, filial de Wulf Gaertner Autoparts AG ofrece ahora amortigua-
dores MEYLE para vehiculos asiaticos, dentro de la progresiva ampliacion de la MEYLE Asia
Line. La oferta incluye amortiguadores para los vehiculos europeos de marcas japonesas y
coreanas. Los amortiguadores MEYLE aseguran ademas una conduccién agradable durante
mas tiempo, incluso en las situaciones mas exigentes, ya sea durante la frenada y la acele-
racion, en las curvas o en calzadas complicadas. Se destacan, entre otras cosas, por la gran
calidad de las piezas como las juntas de los pistones, los vastagos del émbolo perfectamente
definidos y un comportamiento de amortiguacién especifico para cada vehiculo probado al
100%. Los amortiguadores de la empresa de Hamburgo llevan la marca grabada que posi-
bilita su reconocimiento inmediato: la calidad MEYLE esta aqui presente. Desde Meycar se
ofrecen otros componentes compatibles, por ejemplo, juegos de accesorios como topes de
rebote y protectores contra el polvo, o una amplia gama de resortes de suspensién y soportes
de amortiguador. Por todo esto, los talleres siempre pueden contar con MEYLE a la hora de
sustituir piezas de desgaste de la suspensién o la amortiguacion.

www.meycar.es
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TENNECO

Tenneco es uno de los mayores fabricantes para primer equipo de pro-
ductos y sistemas para la suspension. Ademas de amortiguadores y
columnas, también fabricasoportes y otras piezas elastoméricas, que
juegan un papel importante en la precision del control de direccién y la
reduccion de ruido, vibracién y rigidez.

En el mercado de recambio, Tenneco comercializa sus productos para
la suspensién bajo la marca Monroe que esta liderando el desarrollo
de la oferta de “packs completos” de recambios -incluyendo amorti-
guadores, brazos de direccidn, rétulas de suspension, rétulas axiales,
terminales de direccion, estabilizadores y amortiguadores - para algu-
nos de los vehiculos del top 100 disponibles en Europa. Aprovechando
su experiencia en primer equipo, en 2012 afiadieron a su cartera de
productos componentes de direccién y suspension. Este enfoque es
especialmente importante a la vista de la interrelacién de cada una de
eso0s componentes que afectan a la direccién y manejabilidad del vehi-
culo en general. En resumidas cuentas: se necesita acceso a un amplio
paquete de piezas, por parte de un proveedor de confianza, para realizar
el trabajo completo a la primera.

La gama “pack completo” disponible a través de la marca de direccién y
suspension Monroe® suministra a diversos modelos de vehiculos entre
los que se encuentran los siguientes: Audi Al, Dacia Duster, Ford Focus
Il (primeros en ofrecerlo en el mercado), Opel Insignia, Peugeot 508
(primeros en ofrecerlo en el mercado), Renault Mégane ll.
www.tenneco.com
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Cuando conducir su vehiculo es como

circular por una escalera,

iNo lo piense mas, revise sus amortiguadores!

iSabia que los amortiguadores son tan importantes como
los franos o los neumaticos, cuando se trata de seguridad
v confort? Por esa razon, desde SACHS le recomendamos
que revise los amortiguadores de su vehiculo regularmente.
De asta forma:

* Reducira la distancia de frenado
¢ Mejorara el agarre en las curvas
» Disfrutara del mismo confort de conduceion
gue en un vehiculo nuevo
* Evitara el desgaste prematuro de los neumaticos

Amortiguadores SACHS, |os originales.

Recuerde:
Los principales constructores de vehiculos de todo al mundo,
confian en la calidad de SACHS jconfie usted también!




Informe @@9

componente que afecta tanto a la seguridad
del vehiculo.” Pero otro de los actores, Al-Ko
Record, se muestra mucho mas taxativo y pe-
simista; “No cambia la normativa y no adelan-
tamos nada, ya que en muchas ITV ni se miran
los amortiguadores.” Grupo C.G.A. abunda
en esta opinién pesimista: “cuando se libera-
liza un sector y entra en competencia, puede
ser que se abra la mano en ciertos fallos del
vehiculo con tal de que los clientes vuelvan.” En
opinién de Ramoén Puig de Aurilis Group,
“si se liberalizaran las ITV el control sobre el
estado de los vehiculos aumentaria y por tanto
el control sobre los amortiguadores también.
Estaria en juego el prestigio y el buen hacer de
los propios talleres y de las asociaciones a las
que pertenecen y por tanto recomendarian a
menudo a los clientes que cambiaran los amor-
tiguadores, siempre que fuera necesario claro.
Esta situacion, a pesar de la disminucién del
poder adquisitivo de los clientes, aumentaria
seguramente la demanda de amortiguado-
res.” Y en ZF Services Espaiia nos dicen:
“compartimos las iniciativas del Gobierno para
liberalizar el sector de las ITV's, al igual que ya
se ha hecho con otros sectores. No hay que ol-
vidar que estamos hablando de un sector que
mueve anualmente unos 500 millones de euros
y que solamente se reparten unos pocos.
Segun explican algunas fuentes del Gobierno,
este modelo de liberalizacion del mercado de
las ITV's ya se esté aplicando en otros pai-
ses, como Alemania e Inglaterra, donde han
comprobado que funciona correctamente.
Alli, por ejemplo, existen inspectores que
van visitando aleatoriamente a los talleres
y concesionarios para certificar que las
revisiones se realizan de manera objetiva y
segura. La legislacion prevé elevadas multas
econémicas a los talleres en caso de que se
detecten ‘précticas interesadas’. Por otra
parte, la liberalizacién del sector no compor-
tard un mayor control sobre el estado de los
amortiguadores (al menos por este hecho),
aunque si esto se produce, representara sin
duda un aumento de las ventas debido al
mayor rigor en su control y que beneficiard a
toda la distribucién, asi como a la seguridad
vial en general.”

Con la desaparicién de uno de los actores,
Klarius-Lip, a priori el resto del mercado
se beneficiaria del vacio creado, pero no
han variado sustancialmente las cuotas que,
por mayorfa estarian de la siguiente forma:
Monroe, KYB, Sachs, Al-Ko, TRW,
Bilstein, Gabriel, con presencia de las mar-
cas privadas Elite -AD Parts- y Cecauto; en
cualquier caso, la situacién supone para casi
todos optar por la creacién de dinamizaciones
que pongan el acento en el consumo de este
elemento creandose mensajes y reclamos
muy claros dirigidos al consumidor final, con
el fin de activar las ventas; en ese sentido
GESAFA, creada para poner de relieve la
importancia de este elemento en la seguridad
llevandose a cabo diferentes iniciativas de in-
dole diversa en pro de la seguridad vial, esta
algo mas silenciosa; y algunos actores apun-
tan a que es debido a que los presupuestos
de los fabricantes se derivan a este tipo de
acciones directas, entre otros. @

2« TOBL

ZF SERVICES ESPANA

La compafiia tiene diversas instalaciones en nuestro pafs: las oficinas centrales estan
en Sant Cugat del Vallés (Barcelona) con almacén y oficinas en Vitoria (Alava), oficinas
y taller en Coslada (Madrid) y un taller de eélica en San Fernando de Henares (Madrid).
Sus marcas son tres: Sachs, con catalogo para turismos (2013-2014), que incluye
3.200 referencias para turismos, monovolumenes, vehiculos 4X4 y vehiculos comer-
ciales ligeros hasta 3.500 Kg. y vehiculo industrial (2012), con 1.000 referencias para
aplicaciones diversas: camiones, autocares y autobuses, cabinas, ejes y plataformas
y vehiculos comerciales ligeros a partir de 3.500 Kg. y dos gamas Supertouring
(gama original) y Advantage (linea de gas deportiva).

Boge Con catdlogo de turismos (2011) y 3.200 referencias. para diferentes apli-
caciones: turismos, monovolimenes, vehiculos 4X4 y vehiculos comerciales ligeros
hasta 3.500 Kg. En dos gamas, Automatic (Linea Original) y Turbo (Linea de Gas
deportiva).

Ambas tienen una cobertura del 98% del parque europeo

Uno de los lanzamientos mas recientes ha sido la ampliacién del programa de
amortiguadores (SACHS y BOGE) a través de la incorporacién de vehiculos de dltima
generacion, tales como: ALFA ROMEO Mito y Giulietta; BMW Serie 5 Gran Turismo y
X1; CITROEN Berlingo (2008) y Jumpy (2007); FIAT Bravo II; KIA Cerato; MB Clase E
(2009), Clase GLK (2008) y Sprinter Il (2006); NISSAN Qashqai; PEUGEQT Partner
(2008); PORSCHE Cayenne; VOLKSWAGEN Crafter (2006), ...., lo cual les permite
continuar ofreciendo uno de los programas mas extensos del mercado, con una co-
bertura superior al 98% del parque europeo de vehiculos.

En lo referente al apartado de novedades tecnolégicas, destaca principalmente el
desarrollo de la “nueva generacion de amortiguadores de ZF”. Se trata
de una innovadora tecnologia de valvulas, a través de la cual, se consigue reducir
considerablemente el clasico conflicto entre la dindmica de conduccidn y el confort.
Esta nueva tecnologia incorpora una valvula de amortiguacion de precarga de cuarta
generacion, exclusiva de ZF, con una curva caracteristica lineal. Debido a su precarga,
este sistema garantiza también una amortiguacién éptima a velocidades bajas del
pistdn, facilitando asi que la curva caracteristica lineal sea mas plana. La valvula de
precarga evita el ruido y las vibraciones en el chasis de manera notoria. Esta nueva
valvula ofrece ademas unas caracteristicas de apertura mejoradas, que facilitan un
excelente control con el mejor manejo posible en la conduccién. Asimismo la valvula
de precarga puede ajustarse en modo deportivo o confort, dependiendo de cada
situacion y a voluntad del conductor.

Uno de los primeros constructores de vehiculos que ya ha incorporado esta novedosa
tecnologia de ZF (SACHS & BOGE) ha sido NISSAN, a través de su modelo de
segmento medio “ALTIMA" de Ultima generacion y que fue presentado durante el
altimo certamen del Salén Internacional del Automdvil de Nueva York, celebrado el
pasado mes de Abril de 2012.
www.zf.com/es
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m CUATRO NUEVAS CARACTERISTICAS CLAVE EN ESTA SIGUIENTE GENERACION
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DUPONT REFINISH PRESENTA EL ESPECTROFOTOMETRO CHROMAVISION PRO

DuPont Refinish ha lanzado su siguiente ge-
neracion de espectrofotometros, ChromaVision
Pro, que se ofreceran junto a la siempre popular
ChromaVision. Un avance mas en el arsenal de he-
rramientas de DuPont Refinish, ChromaVision Pro va
a aumentar la confianza y fiabilidad de los usuarios
en el ajuste de color- desarrollo en el que la marca
de repintado ha trabajado duramente.

Tras superar con éxito mas de 10 afos ofreciendo
a sus talleres la posibilidad de beneficiarse de
ChromaVision, Laurence Van den Bergh, colour
automation de DuPont Refinish para EMEA, dice,
“en los ultimos 10 afios hemos reunido los datos y
comentarios de nuestros talleres y pintores sobre
como buscan y recuperan las formulas. Esta am-
plia base de datos, junto con nuestra dedicacion
a mejorar la capacidad técnica de nuestras herra-
mientas de color ha permitido a nuestros especia-
listas en automatizacion de color, junto con BYK-

Gardner GmbH, desarrollar ChromaVision Pro. Es
el espectrofotémetro con mayor productividad en
el mercado hoy en dia y ofrece a los pintores atn
mds ventajas que el primer ChromaVision"
ChromaVision Pro tiene cuatro nuevas carac-
teristicas clave, los usuarios, por primera vez
podran medir el efecto de un color directamente
en el dispositivo portatil.

ChromaVision Pro ofrece una mayor precision a tra-
vés de una mayor potencia de luz con el uso de mas
LEDs y un dispositivo 6ptico renovado. Esta nueva
generacion de dispositivos proporciona un color opti-
mizado y mas seguro gracias a la adicion de un anillo
de goma y cuatro clavijas de contacto alrededor de la
abertura de medicion. Estos proporcionan a la unidad
un sellado mejorado contra la superficie del vehiculo
para minimizar los reflejos de luces externas, lo que
asegura mejores primeras lecturas de color a partir de
tres angulos patentados DuPont.

DESDE ESTE MISMO MES DE JULIO

EL STICKERFIX DE AKZONOBEL COMERCIALIZADO
EN LA RED DE PSA PEUGEOT CITROEN

El stickerfix de AkzoNobel estara disponible en los
concesionarios del grupo PSA a partir de este julio.
Esta practica solucion, que permite practicar el
do-it, es de alta calidad, ecologica y rentable. Apta
para arafiazos y pequefios desperfectos, combina un
vinilo adhesivo de alta tecnologia con la misma pin-
tura que se aplica al vehiculo; los propietarios de los
vehiculos disponen de un producto revolucionario.
Para el lanzamiento se han seleccionado 60 colores.
Ademas de servir para reparar pequefios arafiazos,
stickerfi se puede utilizar para proteger las zonas
mas vulnerables del vehiculo, como los bordes de
las puertas, y se puede quitar con facilidad si es
necesario. Cada estuche contiene una lamina con
22 adhesivos de varios tamafios y formas que satis-
facen distintas necesidades. Se aplican a la super-
ficie del vehiculo en tres pasos rapidos y faciles de
realizar: primero localizar el dafio, luego se limpia la
superficie y, por Ultimo, se coloca stickerfix.

Aurore Quaegebeur, Key Account Manager de
AkzoNobel Automotive and Aerospace Coatings

(A&AC), ha comentado: “Estamos encantados de
que PSA haya decidido ofrecer stickerfix sus clientes.
Este producto ecoldgico ayudard a incrementar la
satisfaccion del cliente, ofreciendo un mejor acabado
final que las alternativas existentes.” Y afiadio: "PSA
y AkzoNobel llevan muchos afios colaborando y este
acuerdo es otro paso positivo para nuestra relacion
comercial a largo plazo en el mercado de posventa.
Refleja la confianza que deposita PSA en la calidad de
los productos y servicios de AkzoNobel, asi como en las
ventajas competitivas que aportan.” <«
www.akzonobel.com/es

DuPont Refinish
ha afadido una
pantalla tactil de
color y un lapiz para
ChromaVision  Pro
es decir los pintores
tendran una mejor
experiencia al usar
la guia en pantalla
visual. Los iconos
autoexplicativos  y
reconocidos interna-
cionalmente significa
que no importa qué
idioma habla un pin-
tor, los propietarios
de los talleres pueden
estar seguros de que
los pintores capaci-
tados podran utilizar
ChromaVision  Pro
sin importar el pais al
que pertenecen.
El nuevo software
de  ChromaVision
Pro eleva el ajuste de color a otro nivel, y con
ello la confianza del usuario, ahorrando tiem-
po y ayudando a la productividad al minimizar
errores. El software es facil de usar y asegura
que el resultado de la busqueda es mejor con
una igualacion de color mas precisa.
Ademds de estas caracteristicas clave de
ChromaVision Pro, el nuevo espectrofotémetro
también tiene un disefio mejorado y moder-
nizado. La nueva unidad es mas robusta, con
una caja de goma que permite un agarre firme
y cdmodo para el usuario. También es posible
preconfigurar el dispositivo con los nimeros de
orden, fabricantes, comentarios y cédigos de
color. El botdn de operacion es mayor por lo que
es facil de usar, y junto con la nueva pantalla
tactil, DuPont Refinish sabe que los pintores po-
dran ver las ventajas y aprovechar la confianza
desde el primer uso de ChromaVision ® Pro. «
www.dupontrefinish.es

julio / agosto 2013 | 125

25



26

NOUIGIAS

ES LA CUARTA DEL SISTEMA DE AJUSTE EFICIENTE DEL COLOR

GLASURIT LANZA UNA NUEVA
GENERACION DEL COLOR PROFI SYSTEM

La marca de pintura Glasurit posee una larga
tradicion y es conocida por tener la mayor base
de datos de colores del mundo. Ademas, ha sido
catalogada como innovadora en cuanto a herra-
mientas de ajuste del color para el repintado de
automoviles. Ya en 1995, Glasurit establecid las
pautas para lograr un ajuste eficiente del color
con su primer sistema Color Profi System (CPS).
Gracias a sus continuas actualizaciones, hoy dia
todavia se utilizan estas pautas. Para los talleres
que desean adoptar este sistema de ajuste efi-
ciente del color, Glasurit lanza ahora la cuarta
generacion de CPS: CPS4 Metallic, para colores
metalizados.
El sistema Color Profi de Glasurit es una herra-
mienta clave y eficiente para el ajuste del color en
el repintado de automéviles, incluso en la época
de los escaneres a color y pasados casi 20 afios
desde su invencion.
El CPS incluye mas de 5.500 pastillas de color
pintadas con las pinturas originales, clasificadas
por grupos de color y organizadas en un armario
con un sistema patentado. La parte delantera de
cada pastilla muestra el color final una vez apli-
cado. En la parte posterior se incluye un cédigo de
barras y un codigo de color, que el pintor puede
utilizar para localizar en el ordenador la formula
de mezcla correspondiente a ese color.
Debido a la meticulosa produccion del CPS, el co-
lor de la pastilla es exactamente el mismo que el
color preparado mediante la formula correspon-
diente. Por lo tanto, los talleres pueden prescindir
de la preparacion de muestras de aplicacion,
ahorrando asi tiempo y materiales. Normalmente,
no es necesario pintar muestras gracias al gran numero de colores estandar
integrados en el sistema, incluso cuando se utiliza el espectrofotémetro Glasurit
RATIO Scan Il, porque las pastillas de color del CPS sirven como referencia.
A diferencia de sus competidores, Glasurit separa los colores por grupos de color
en el CPS en lugar de asignarlos a los fabricantes de vehiculos (OEM). Las ven-
tajas son evidentes. El pintor saca del armario el grupo de color que coincide
con el del repintado e inmediatamente tiene a su disposicion toda una serie
de alternativas en caso de que el color propuesto por el fabricante no coincida
exactamente con el de la pintura del vehiculo que se debe reparar. Otra ventaja
es la gran variedad de colores que se pueden cubrir de esta manera. Una pastilla
puede representar los colores utilizados por varios fabricantes.
La version basica del CPS4 incluye los colores originales de fabrica utilizados en
modelos de vehiculos recientes y actuales de los principales fabricantes de au-
tomaviles en Europa, Norteamérica, Japon y otros paises asiaticos, incluidos los
colores utilizados en paragolpes, molduras laterales y bandas decorativas (mates
y con textura). Los talleres pueden mantener al dia el CPS4 durante muchos afos
mediante actualizaciones periddicas. Glasurit ofrece los nuevos colores metali-
zados tres veces al afio y su incorporacion al sistema existente es muy sencilla.
CPS4 ofrece a sus usuarios mas comodidad y gran cantidad de espacio para el
futuro. El sistema patentado del armario de CPS4 Metallic para colores metali-
zados tiene espacio para 80 bloques de color con hasta 140 pastillas cada uno,
es decir, mas de 11.000 pastillas de color. El conjunto inicial contiene mas de
5.500 pastillas clasificadas en 77 blogues de color. El nuevo sistema de fijacion
por presion resulta muy comodo para los usuarios. En lugar de atornillados, los
bloques de color ahora se mantienen sujetos con simplicidad y seguridad por
medio de un mecanismo de fijacion por presion. Asi es incluso mas facil afiadir
colores nuevos.
Los talleres que usan CPS3 o CPS2 no tienen necesidad de cambiar el sistema. Si
han ido incluyendo periddicamente las actualizaciones, sus sistemas Color Profi
System estan tan al dia como CPS4 y sequiran estandolo en el futuro. Todas las
versiones de CPS estan perfectamente coordinadas con las demas herramientas
de color de Glasurit, desde Color Online (la base de datos on line), hasta Profit
Manager (el programa informatico de gestion del color y los talleres), pasando
por el espectrofotometro Glasurit RATIO Scan Il
Con este completo sistema de ajuste de colores, Glasurit vuelve a estar a la altu-
ra de su posicion como proveedor lider de soluciones y pintura para el mercado
del repintado. <«

www.glasurit.com/es
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AHORA, DISPONIBLE EN ORBITA 2,5 MM

K.W.H, MIRKA IBERICA
AMPLIA SU GAMA DE
LJADORAS DEROS

2

Tras el excelente resultado de la novedosa Lijadora Eléctrica Rotorbital
Directa Mirka DEROS en orbita 50, KW.H. Mirka Ibérica ha decidido
ampliar la gama ofreciendo a sus clientes la orbita 2,5 mm.

Se trata de la primera lijadora eléctrica con motor sin escobillas y sin trans-
formador, y de tan sélo 1kg de peso.

Aporta un extraordinario rendimiento y permite una maxima extraccion de
polvo, reduciendo tiempo y esfuerzo.

Disponible en tres versiones: Mirka Deros 650CV, Mirka Deros 650CV en
maletin de plastico y Mirka Deros 625CV. <€

www.mirka.com/es

FICHA TECNICA MIRKA DEROS 625CV
Peso 1,0Kg
Potencia 350 W
Voltaje entrada 220-240V
Altura 95 mm
Velocidad 4.000 rpm-10.000 rpm
Nivel de ruido 72 dB (A)
Orbita 25mm
Tamaiio del plato 150 mm

ES LA RED DE TALLERES PROMOVIDA POR
LA MARCA STANDOX

LOS TALLERES REPANET
COMPROMETIDOS CON LA
MEJORA CONTINUA

Repanet ha celebrado con sus talleres de la zona sur, la primera re-
union de sequimiento sobre el Proyecto de Mejora Continua el pasado
28 de Junio, en el bello entorno del Parador Nacional de Cérdoba.
En esta reunion, con amplia asistencia de talleres y distribuidores
Standox de la zona, se ha tratado de valorar el grado de implanta-
cion de las propuestas de este proyecto y sus resultados positivos
en los talleres.
Los temas que han despertado mas interés entre los asistentes, entre
los que se encontraban numerosos talleres interesados en incorpo-
rarse a la red de Repanet, han sido el nuevo Color for Life o garantia
de color para toda la vida, el acuerdo exclusivo con TUV Rheinland
para la certificacion de talleres Repanet, los cursos especializados de
formacion gerencial y los nuevos acuerdos comerciales desarrollados
paralared .
Standox anuncid a su red de talleres Repanet, la puesta en marcha
de este proyecto a finales del afio pasado para proporcionar a los
talleres Repanet ventajas significativas en el mercado.
“La amplia aceptacidn de las sugerencias ofrecidas en este proyecto
entre los talleres de la red sirve de aliciente para sequir en esta linea
ademds de proporcionar, he de confesarlo, una gran satisfaccion pro-
fesional y personal”, comenta Lourdes Garcia, directora de Standox
en Espafa.
A lo largo del mes de Julio y de Septiembre esta previsto desarrollar
diferentes reuniones de este tipo para abarcar a los talleres Repanet
de las zonas norte, centro y este de la peninsula.
€ www.repanet.es

www.standox.es




@ CESVIMAP

CESVIMAP y la Universidad Catdlica de Avila
han desarrollado el Curso  Superior
Universitario de Peritacion de Automdviles
(titulo propio que otorga la Universidad
Catolica de Avila)

Los alumnos que se inscriban a esta formacion,
de la que ahora se celebra la VIl edicion, parti-
ciparan en el sorteo de una motocicleta. Esta
formacién se integra dentro de la Catedra
CESVIMAP de la Universidad Catdlica de Avilay
esta homologada por APCAS (los alumnos que
cumplan los requisitos para poder asociarse a
esta organizacion optaran a practicas en em-
presas).

la octava edicion del Curso Superior
Universitario de Peritacién de Automoviles
comienza en octubre de 2013. Contempla una
formacion académica completa tedrico-practi-
ca, cuyo conocimientos dotaran a los alumnos
de capacidades y herramientas para ejercer la
profesion de perito. El Curso Superior
Universitario de Peritacion de Automdviles se
realiza 80 % on line y el 20 % restante (dos
semanas) de forma presencial, para facilitar la
realizacion de prdacticas reales de peritaciones.
En opinidn de los alumnos, "es enriquecedora
la experiencia de personas provenientes de
talleres, ingenierias, concesionarios y otros
ambitos”.

Este titulo estd homologado por APCAS.
Podran optar a €l alumnos ingenieros o inge-
nieros técnicos industriales y graduados en
Automocion (Ciclo Superior de Formacion
Profesional).

Asignaturas:

® Teoria del sequro: la legislacion de la
actividad aseguradora

® E| sequro del automovil: sequro obligatorio
y voluntario. Coberturas

® Organismos y convenios: convenios de
tramitacion y reclamacion de dafos

® Aspectos judiciales y de la tramitacion de
siniestros

® Reparacion de automoviles: procesos de
trabajo. Carroceria y pintura

® Otros vehiculos: camiones, autobuses,
maquinaria agricola, SUV, motos...

® Técnica pericial I: metodologia de la
peritacion. Manual o informatizada

® Técnica pericial Il: recambios, tarifarios,
técnicas de negociacion, fraudes

® Practica pericial |: valoracion de dafios en
carroceria y pintura

® Practica pericial Il: utilizaciones avanzadas.
Peritacion de incendios y otros dafios

® Conocimientos del taller como empresa: tipos
de talleres. Gestion. Legislacion aplicable

noticias

perior

Universitario de Peritacion de

Automoviles, de CESVIMAP,
vy consigue una moto!

Perita en moto

CESVIMAP sortea una moto entre los alumnos
del Curso Superior Universitario de Peritacion
de Automoviles inscritos durante 2013.

La moto, SYM GTS 125 EFI EVO, es el modelo
inyeccion y estd valorada aproximadamente en
1.999 euros. (garantia oficial del fabricante por
dos afos).

Mas info:
www.aulacesvimap.com/peritacionautomoviles
Tel. 920.206.300

|

@ CESVIMAP

C/ Jorge de Santayana 18, 05004 Avila
Tel: 920 206 300. Fax: 920 206 316
cesvimap@cesvimap.com www.cesvimap.com
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En pasados dias de junio se inaugurd el nuevo RCC de
R-M, que sirve como centro de formacion y plataforma
de marketing para R-M y sus proveedores.

La dotacion técnica del centro es de la maxima tecnologia disponible en el mercado.

Al evento de la inauguracion de uno de los cen-
tros de formacion mas modernos de Europa se in-
vitd a un nutrido grupo de miembros de la prensa
de todo el continente, ademas de directivos de la

marca y la compafia, junto con responsables de
la Administracion local y autonémica, pudiéndose

conocer a fondo gracias a las explicaciones del
equipo de R-M, a lo largo de los llamados Market

Places (rondas de explicacion de los apartados de
mas interés para la marca).
Con una inversion de aprox. 2,5 millones de euros,

el centro ampliado y modernizado estd equipa-
do con las ultimas tecnologias y herramientas de

formacion multimedia que garantizan que R-M
ofrece a sus clientes una gran flexibilidad para
satisfacer sus necesidades de formacién de repin-
tado Thomas Gmiir, gerente de la marca RM anfi-
trion de la jornada e introductor de los directivos

y personalidades que intervinieron en el evento,

ademas de sefialar la estructura del evento sefia-
laba: “El nuevo Centro ofrece la posibilidad de dar
a conocer y experimentar el espiritu de la marca

125 | julio / agosto 2013

RM junto con nuestra alta calidad de la formacion
a nuestros clientes de todo el mundo.”

Formar en la excelencia, también
una labor social

Durante el evento, el equipo de alta direccion de
R-M firmé una alianza con la Camara de Comer-
cio e Industria de I'Oise para promover la profe-
sion de la reparacion y repintado de automoviles
a partir de su programa Master Art en el RCC.
“Con el nuevo RCC dedicado a las necesidades de
nuestros clientes RM, podemos asegurar, tanto
a nivel local como a nivel internacional, los mds
altos estdndares de formacién, y el suministro de
soluciones innovadoras y aumentar el nivel de efi-
ciencia y rentabilidad del negocio a nuestros clien-
tes” declar¢ Harald Pflanzl, Senior Vice-President
Automotive Refinish Coatings Solutions Europe
de BASF Group, en la inauguracion. Por su parte,
Jacques Delmoitiez, Presidente de BASF Euro-
pa, afiadié: “Estoy muy contento con la apertura
del nuevo RCC. En esta paredes se ha disefiado

el Diamond o el Onyx de R-M. La industria de la
automocion representa en 15% en BASFy con este
centro de formacién se subraya que invertimos en
el mejor equipo, asi como en infraestructura de
primera clase asegurando que cumplimos con las
necesidades de nuestros clientes con un centro de
formacion de excelencia, en un sistema de ense-
fianza dual tedrico-prdctico”. Anualmente, mas
de 800 alumnos y partners pasan por el Centro.

Un disefio innovador pero
perdurable en el tiempo

Lo primero que llama la atencién en el nuevo
complejo es la arquitectura moderna con el di-
sefio elegante y atemporal en el que destaca el
denominado Cube, un espacio acristalado en la
entrada que esta dedicado a la imagen de marca
Premium de R-M; presenta las ultimas tendencias
de color, temas de disefio y concept cars, como
el Peugeot RCZ-R acabado con los nuevos ma-
tes ONYX HD. El vestibulo es multipropositos y
se puede adaptar a las diversas necesidades en
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responsable de vetﬁs de R-M en
nuestro pais. i

La maxima directiva de R-M, en Francia y
Europa, inaugurando las instalaciones.

R-M firmé una alianza con la Camara de
Comercio e Industria de I'Oise para promover
la profesion de la reparacion y repintado de
automoviles a partir de su programa Master
Art en el RCC.

eventos etc. El Carizzma Café central supone te-
ner las actividades de los alumnos en la cabina
o sala de color de pintura a la vista a través de
numerosos ventanales

Equipado con los ultimos estandares tecnoldgi-
cos, se dispone de nuevas aulas equipadas con
pizarras interactivas y amplias salas de reunion
ampliables modularmente segun las necesidades
(Rinshed, Mason, Tintometer).

Las dos cabinas (del fabricante belga SIMA) tienen
a su lado equipos de secado por infrarrojos (arco
y modular, asi como un espacio multitarea (PCM)
que optimiza los procesos de reparacion rapida.
El espacio de color alberga todos los programas
de colorimetria. El equipo vy las herramientas es-
tan siempre a mano y minimizan el movimiento
de los vehiculos en proceso de repintado, ya que
reproducen el ideal promovido por la marca para
los talleres de pintura. La zona de preparacion se
ha situado en la sala multitareas, cerca de las ca-
binas, en lugar de aislarla (como es habitual) en
un box, para promover la limpieza y la eficacia.
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Harald Pflanzl, Senior Vice-President
Automotive Refinish Coatings
Solutions Europe de BASF Group

Jacques Delmoitiez, Presidente de
BASF Europa

Gracias a las explicaciones del equipo de R-M, a lo largo de los Ilamados Market Places
(rondas de explicacion de los apartados de mas interés para la marca) se pudo conocer a
fondo el RCC, su configuracion y su actividad.

Master Art

Durante los Market Places accedimos a la in-
formacion detallada de Master Art, una inicia-
tiva de R-M para mejorar la imagen de la pro-
fesion del repintado que cuenta con diversos
elementos: formacién a los profesores sobre
las ultimas tecnologias de la industria, ademas
de soportes de marketing (folletos informati-
vos que se entregan en las escuelas). Si bien
es un programa europeo, en Espafia aun no
se ha desarrollado como tal, aunque se sigue
trabajando con las escuelas FP cuyos alumnos
pueden realizar también un Master en el RCC
de la marca en Guadalajara.

Formacion

La formacién es un apartado vital en la marca
y una de las piedras angulares del RCC; el nue-
vo centro de Clermont forma parte de la red de
centros europeos (hace dos semanas se inaugu-
raba también el centro para el mercado italiano

en Cesano-Maderno) siendo el referente donde
los cuatro formadores del mas alto nivel de la
marca se encargan de formar a los técnicos
locales y los formadores de las zonas globales
(EMEA, etc.); los nucleos formativos son produc-
tos y procesos, seguridad, eficiencia, colorime-
tria (se dispone de una carta de 180.000 colores
y 1000 nuevos colores se desarrollan anualmen-
te) y elementos de pedagogia con los que los
formadores puedan transmitir mejor todos los
contenidos aguas abajo.

Best Painter Contest

El 11° R-M Best Painter Contest se llevara a
cabo en este centro de formacion en octubre de
2013 dando a conocer a los mejores talentos de
jovenes de 18 paises, entre ellos Japon, Rusia y
Sudéfrica y eligiendo un ganador que recibira
numerosos premios y un alto reconocimiento
por parte de la industria del repintado en toda
Europa. €

€ www.rmpaintcom



Curso Superior de Perito
de Seguros de Automoviles
de CENTRO ZARAGOZA

\

IAI
1243 UniversidadZaragoza o

Proxima convocatoria: del 10 de septiembre al 19 de diciembre de 2013.

El objetivo del Curso Superior de Perito de Seguros de Automoviles de CZ es formar
profesionales que dominen los conceptos tedricos, asi como los métodos, herramientas y
nuevas tecnologias que son necesarias para dictaminar las causas de un siniestro, la
valoracion de los danos y las demas circunstancias que influyen en la valoracion de la
indemnizacion derivada de un contrato de seguro y formular la propuesta liquida del
importe de una indemnizacion.

El sistema de formacion del curso “PS” es Semipresencial. Esta metodologia docente
combina las ventajas que aportan las herramientas de formacion online con la eficacia de
la formacién presencial.

Puedes realizar la inscripcion de curso directamente a través de nuestra pagina web:
http://www.centro-zaragoza.com

) Informacion e Inscripciones:

@. CENTRO ZARAGOZA S =
M 75 TITUTO DE INVESTIGACION Tel. 976 549 620 Dplo. de Formacion

SOBRRE REPARACION DE VEHICULOS, 5.4 Fax. 976 615 679 Ctra. Nacional, 232, Km 273

ey AT B Y - >0 NS Y a———

Commcatona dal curso condicionada pod él numa cursos @centro-zaragoz 50690 Pedrola ‘-Ldldguz_d'l
minime de plazas www.ceniro-Zaragoza.com ESPANA
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Los distribuidores especializados
en carroceria llevaron a cabo la
accion para acercarse mds a su
cliente y que les conozca mds
profundamente, con la idea de ser
tenidos como proveedores no solo
de equipos y productos, sino de
SEervicios.

|ca

Tal como afirmaba a nuestro medio su geren-
te, Juan Antonio Plata, se pretende con la ini-
ciativa “crear un foro de opinion para el taller,
que pueda acceder a informacién del sector,
interactuar con los proveedores, nuestro equi-
po al completo y con otros talleres, ademds de
que nos conozca mds a fondo como empresa
no solo proveedora de productos”.

La Jornada, con una notable participacion

Los asistentes pudieron visitar la zona outlet, con ofertas de producto.
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El equipo de Festool, en la Jornada. Se realizaron demos de sus herramientas.

(casi 60 talleres, siendo una jornada laboral,
ademas de profesionales reconocidos del sec-
tor), ha contado con diversas intervenciones,
ademads de una zona de exposicion de produc-
tos de los proveedores colaboradores con el
evento TTS-Festool, DuPont Refinish y Stan-
dox, ademas de los productos y herramien-
tas de su marca privada, caarQ. También se
ha creado una zona "outlet” con exposicién
de diversos equipos y productos con precios
especiales para la ocasion. Los talleres asis-
tentes depositaban sus datos en una urna que
les daba opcion a entrar en el sorteo de un
televisor OK 39" LCD Full HD.

Festool, todo ventajas

El primero en intervenir ha sido Arve Utse-
th, de Tooltechnic Systems-FESTOOL quien
presentaba la compafiia y su nuevo servicio
Service All Inclusive que incrementa la ga-
rantia de los productos a 3 afios, no solo en
defectos de fabricacion, sino a cambios de los
elementos de desgaste; mencionaba también
la posibilidad de acceder a un seguro por el
que, si la maquina es sustraida, abonando 100
euros se reintegra una nueva, ademas de la
ampliacién de la garantia de los recambios a



Los equipos de taller que ofrece la compaiiia,
mostrados en la Jornada.

7 anos (la normativa habla de 5) después del
cese de produccion de la herramienta y, caso
de que no se consiga, se sustituye el equipo
por uno nuevo de nueva generacion.

Lanzaba una oferta especial a los talleres asis-
tentes por la que se extiende la garantia de un
afo de los equipos registrados en los ultimos
12 meses a 2 afos mas.

Presentaba sus productos mas relevantes
como la lijadora Drotex o los centros moviles
de pulido, y hablaba del concepto de red de
talleres preferentes Quality System Partner,
con mas de 500 en Espafia y que crecen a un
ratio de unos 100 por afo.

Conocer las cifras para nego-
clar mejor

Manuel Pérez de Click Solutions la compariia
alicantina especializada en ofrecer solucio-
nes informatizadas a la gestion del taller, ha
hablado de sus aplicaciones informaticas por
las que los talleres pueden registrar, analizar
e interpretar los distintos aspectos del nego-
cio (margenes, costes por hora, rentabilidad
de las OR, productividad del equipo huma-
no, control de recambios, tiempos de falta
de ocupacion del taller, etc.), para tener una
base sélida de negociacion con las comparias
aseguradoras quienes, como dijo “conocen y
explotan la carencia de conocimientos de los
‘numeros’ del taller a la hora de negociar sus
acuerdos con ellos”.

Formacién de gestién, impres-
cindible en el taller

Joaquin Roca, responsable de formacion de
Dupont Refinish realizaba una ponencia basa-
da en el andlisis de la gestion y la innovacion
en el taller, incidiendo en los aspectos de pla-
nificacion, liderazgo, identificacion, asesora-
miento y satisfaccion del cliente, gestion de
cifras de negocio en los talleres (facturaciones
necesarias para que el negocio sea rentable,
por ejemplo), dando claves para analizar si el
taller “tiene 'fiebre’ y poder proceder con los
mecanismos adecuados en las zonas adecua-
das para corregirlo” (falta de cumplimiento de
plazos, cuellos de botella en cabina, eficien-
cias por debajo del 80%); dado que, como co-
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Fernando Gonzalez,
de Audatex, hablo

Las pinturas de DuPont Refinish,
en la Jornada.
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mentaba, el 90% de | trabajo proviene de las
aseguradoras, se debe tener una base de ne-
gociacion sdlida y satisfacer las expectativas
en cumplimentacion.

Talleres y futuro

Josep Ferro, gerente de CRC el equipo de ta-
lleres que da servicio al Grupo Quadis realizoé
una intervencion muy fresca y original para
tratar de poner el acento en aspectos comple-
mentarios a los que hacen del taller un gran
profesional; lejos de hablar de incentivos,
rentabilidades etc. se centraba en el Cono-
cimiento como factor 'sine qua non' para la
evolucion “aunque pongamos una zanahoria
mds grande enfrente de un burro no vamos a
conseguir que sea un caballo de carreras”, de-
cia refiriéndose a la ineficacia de incentivar a
un profesional sin dotarle de la comprensidn
del negocio y de lo que espera el cliente.
Afirmaba que el cliente no espera conocer las
particularidades técnicas del negocio, sino
conseguir una buena atencion, ya que la do-
tacion técnica o la materia prima de calidad
ya se le supone al taller en la medida en que
el usuario ha depositado su confianza en él.
Se debe hablar de las posibilidades sin apelar
a metalenguaje sectorial que al usuario no le
interesa, poniendo como refuerzo del argu-
mento un ejemplo muy chocante: ensefiaba
un anuncio de una funeraria explicando que
al Ilamar no se nos ofrecen caracteristicas
técnicas, sino los beneficios que se consiguen
con los servicios ofrecidos “hay que mirar mds
al cliente, explicarle, atenderle, conseguir que
empatice”, decia.

Las practicas abusivas de las
aseguradoras

Armando Higueras, el abogado del Gremi de
Tallers de reparacion de Barcelona explicaba
un aspecto de la dificil relacion taller-asegu-
radora: el valor venal impropio.

Comentaba que las aseguradoras tienden a
dar como siniestro total vehiculos reparables
abusando del concepto de valor venal del ve-
hiculo. Este no es, decia, el que un particular
pueda dar en el mercado, sino el importe de
uno nuevo de iguales caracteristicas. Y sinies-

Josep Ferro de CRC; una
intervencion innovadora

Los productos de su marca
propia, caarQ.

Armando Higueras
alertaba a los talleres
ante determinadas
practicas de las
aseguradoras.

Festool, en su
intervencion.

Y los asistentes optaban a un
premio, solo por asistir.

tro total solo es un pacto en seguros a todo
riesgo, y no a terceros, siendo exigible la in-
demnizacidn para reparar importes que tienen
el limite en la cifra que supere tres veces el
valor venal del vehiculo de iguales caracte-
risticas; el vehiculo econémicamente irrepa-
rable aquel que tiene dafios superiores al de
su valor venal, porque el irreparable solo lo es
cuando sobrepasa su valor de nuevo; alentaba
a los talleres que se encuentren con que se ha
peritado un siniestro total en vehiculos con
sequro a terceros, a ayudar al usuario a que
sea firme en la denuncia de este hecho, apo-
yandose en el gremio, para que el usuario no
pierda el vehiculo y el taller no pierda la re-
paracion, porque las aseguradoras se ahorran
dinero con estas practicas.

Audatex y la transparencia de
la reparacion

Fernando Gonzalez, de Audatex daba a co-
nocer datos de reparacion en Catalunya, en
un contexto que se contrae tanto en nimero
de intervenciones como en importes de las
mismas: “mds del 50% de las reparaciones
no superan los 600 Euros”, decia "y, en este
contexto, teniendo en cuenta la reduccion del
paso del vehiculo por taller y el parque, serian
suficientes solo 5.500 talleres”

Presentaba también el IRE (Intelligent Re-
pair Estimator) un sistema inteligente de es-
timacion de dafios para las partes exteriores
del vehiculo; su objetivo es terminar con la
subjetividad en las reparaciones de carroce-
ria: a través de un software muy intuitivo, se
puede dibujar el dafio o dafios sufridos por
el automovil, "viendo" los elementos “debajo”
de la pieza dafiada, incluso evaluando el ni-
vel de dafio en bajo medio y alto, calculando
al instante el tiempo y coste de reparacion;
con la herramienta, los peritos se ahorran
una media de siete minutos en cada perita-
cion y pueden tomar decisiones mas rapidas
que también ahorran tiempo al taller en su
negociacion con la aseguradora, ya que el
proceso elimina la subjetividad y proporciona
transparencia, y elimina disparidad de crite-
rios entre ambos. «

€ www.platah.com
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34 Noticias: Peugeot, Cania, Toyota,

HASTA FINAL DE ANO
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Ghibli

35 Contacto: Volkswagen Beetle, Maserati

CAMPANA DE SERVICIOS
CLASSIC JUNIOR

LA PUESTA
% PUNTO
DEL VERANO

o 59€,- ;

www.concdecoche.com / '
A TRAVES DE SU RED === I
DE SERVICIOS OFICIALES

PON A PUNTO TUS VACACION
PEUGEOT

Peugeot pone en marcha “La puesta a punto del verano™, una opera-
9ci0n especial de posventa de cara a los desplazamientos en carretera en la época
vacacional. La Marca, a través de su Red de Servicios Oficiales, ofrece el control de 29 pun-
tos, cambio de aceite Total y filtro por un precio cerrado de 59 euros.

Los clientes podran disfrutar de esta accion hasta el préximo 31 de julio. Ademés,
Peugeot regalard 10 euros en combustible a los primeros clientes que se beneficien de la
puesta a punto de su vehiculo.

Los desplazamientos estivales son unos de los mds exigentes para los vehiculos, debido a
las altas temperaturas, la duracion de los mismos o la densidad del tréfico, entre otros fac-
tores. Por ello, controlar el correcto estado de los distintos elementos, como los neumati-
cos o el circuito de refrigeracion, se convierte en una garantia de seguridad y confort.

Ante esta situacion, el servicio posventa de Peugeot destaca por una atencién personalizada y dedi-
cada a satisfacer las necesidades concretas de cada dliente, razon por la que ha puesta en marcha
esta campania para mantener el coche en un estado 6ptimo a un precio competitivo. (€3
www.peugeot.com

ACTUALIZACION DE SOFTWARE Y REVISION DEL
AIRE ACONDICIONADO GRATIS

LOS REPARADORES AUTORIZADOS
CHEVROLET FINANCIARAN AL 0% EN
SU CAMPANA DE VERANO

La Red de Concesionarios de Chevrolet Espaiia, como parte de su estrategia

de fidelizacion, ha puesto en marcha una accion comercial/campafia de posventa
para el verano por la que, desde el 1 de Julio y hasta el proximo 31 de Agosto, los clien-
tes de la marca se podrén beneficiar de una financiacion inmediata al 0% de interés -sin
gastos de apertura ni comisiones- a 3 0 6 meses.
“Queremos que nuestros dientes pongan a punto su Chevrolet para el verano sin que la financia-
aion suponga un impedimento. Para ello ponemos a su disposicion facilidades de pago en una
excelente Red de Reparadores Autorizados -con 155 puntos de servicio oficiales en toda Espana-
donde todos los clientes pueden disfrutar de una atencién personalizada por parte de los mejores
profesionales.” Destaca Joaquin Aratjo, Director de Posventa de GM Esparia.
Cracias a esta “Campaiia de Verano™, los propietarios de Chevrolet que deseen preparar
su coche para las vacaciones no tendrén que es-
perar mds para acudir a su taller. Ademés, de for-
ma gratuita veran actualizado el software de su
Chevyy disfrutaran de una revision del sistema
de aire acondicionado, para poder iniciar tranqui-
lamente su viaje, sin imprevistos.
Por otro lado, a quienes realicen operaciones en
un Reparador Autorizado de la marca, se les ob-

Scania ha lanzado la campana de servicios
Classic Junior, una gama de acuerdos de
servicios ampliada para camiones y autobuses de 2 a 4
anos. La campana estd en vigor hasta el 31 de diciem-
bre de 2013.
Un correcto mantenimiento alarga la vida de todos los
componentes de los vehiculos y reduce gastos por
averias inesperadas.
Para contribuir a aumentar los indices de productivi-
dad del negocio de los operadores de transporte y
evitar paradas inoportunas, Scania pone a disposi-
cion de los clientes la suscripcion de un plan perso-
nalizado de renovacion anual para su vehiculo de 2 a 4 anos
que da acceso a las siguientes ventajas:
* 20% de descuento en piezas estratégicas tales como; motor de arranque, alternador, s-
lencioso, bomba de agua, disco, maza, collarin de embrague, compresor, entre otros.
« Paquetes a precio fijo, que incluyen mano de obra y piezas con un 20% de des-
cuento.
El plan personalizado de mantenimiento para vehiculos de 2 a 4 afios, Classic Junior,
es renovable cada 12 6 24 meses, con garantia opcional en cadena cinematica.
Ademés, todos los clientes que suscriban el acuerdo Classic Junior para su autobs o
camion Scania antes del 31 de diciembre recibiran un reloj o una chagueta Scania. (&
www.scania.es

RECONOCIMIENTO A 10 CONCESIONARIOS
OFICIALES

TOYOTA ESPANA ENTREGA LOS
PREMIOS CLUB DE ORO 2012-2013

H programa Club de Oro de Toyota Espaiia tiene el objetivo de premiar a

los Concesionarios de la Red su excelencia en el trabajo diario midiendo sus re-
sultados en las dreas de ventas, satisfaccion al dliente en vehiculos nuevos y postventa,
venta de recambios y accesorios y procesos comerciales asi como la gestion empresarial.
De este modo, el pasado 20 de junio y con motivo de la Convencion Nacional de
Concesionarios de Toyota Esparia, se ha hecho entrega de este reconocimiento a los ga-
nadores en tres categorias diferentes; los premiados son Toyota Valencia (Valencia),
Comauto Sur (Madrid), Supra Gamboa (Madrid), D.L. Starbaix (Barcelona), Gamo Bahia
(Cadiz), Kuruma (Madrid), Megamotor (Cantabria), Neurnaticos Navaliegos
(Ponferrada), Japoauto (La Rioja), Casacuberta Automobils (Barcelona), Autoalba
(Albacete), Kobe Motor (Madrid), Automocion Tomax (Cadiz)
El programa Club de Oro, de caracter anual, tiene como objetivo potenciar tanto
la gestion interna, comercial y de servicio de cada Concesionario, asi como la for-
macion de todos los equipos de trabajo.
Los concesionarios ganadores ven reconocido con este premio su profesionalidad em-
presarial y el trabajo de cada equipo de personas que demuestran con su trabajo diario
el compromiso con la excelencia de servicio y la satisfaccion de los clientes. (&
www.toyota.es

Fen o ey

TU CHEVRODET
PARA EL VERAND

sequiard con un parasol Chevrolet, ideal para
esta época de calor. (&
www.chevrolet.com
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9 Este titular estd muy sobado pero es que en
esta ocasion es realmente asi. Hemos condu-

cido uno de los seis Volkswagen Beetle
Cabrio ganadores del concurso “As Sun As Possible”
una iniciativa enmarcada dentro del SWAB, la Feria
de Arte Contempordneo que se celebrard en
Barcelona del 3 al 6 de octubre y en la que el
Volkswagen Beetle es el vehiculo oficial. Estudiantes de
disefio de Barcelona, Madrid y Lugo han demostrado
su creatividad en estos seis Beetle Cabrio.

Nuestra unidad de pruebas era la obra de Juan

CONOCIMOS LA NUEVA BERLINA DE MASERATI

EL GHIBLI TOUR:-BA

Maserati ha presentado en socie-

dad su nueva berlina Ghibli con un
Tour que se inicié en Madrid y que ha pasado
por Barcelona, las Islas Baleares o Marbella.
MRyT estuvo presente en la de la ciudad condal
cuyo invitado de honor fue el jugador de balon-
cesto de los Memphis Grizzlies, Marc Gasol.
El nuevo Ghibli es la primera berlina de
Maserati para el segmento E Premium Executive
y es también el primer modelo en la historia de
la marca italiana que puede montar un propul-
sor diésel, un tres litros V6 turbodiésel de 275
CV. El capitulo de motorizaciones se completa
con dos variantes de gasolina Twin Turbo V6 de
tres litros de 330y 410 CV. Incluso dispone de
una version con traccion integral, la Ghibli S Q4
de 410 CV. Todas las versiones montan un cam-
bio automatico ZF de ocho velocidades y son
de traccion trasera. Algunas de sus cifras son
impresionantes: 4,97 metros de largo, batalla
de 2,99 metros, aceleracidn de 0 a 100 km/h en
4,8 segundos en la version S Q4 o0 285 km/h de
velocidad maxima en el Ghibli S de 410 CV.
Tecnologicamente a la ltima, cuenta de serie
con un diferencial de deslizamiento limitado y,
opcionalmente, se puede equipar con el siste-
ma Skyhook consistente en una suspension de
dureza variable. La tarifa de precios del Maserati
Ghibli parte de los 71.429 euros, impuestos in-
cluidos. &
www.maserati.es

Manuel Garcia “Sol y Flores” y damos fe de que el titu-
lo definia el aspecto del coche tal como pueden ver en
las imdgenes. Este Beetle era realmente veraniego: ca-
brio, blanco, con un sol presidiendo el cap6 y con
unas coloridas flores adornando los pasos laterales y
pasos de rueda. Sin ser el disefio més estridente, lo
cierto es que tampoco pasdbamos desapercibidos. Un
servidor era consciente de que la gente miraba nues-
tro Beetle de reojo. Al final nos acabamos acostum-
brando a ély al “buen rollito” que despertaba.

Por lo demés, este Beetle es un compendio de los valo-

-

ROEN

CONTACTO

res de la marca alemana: solidez, calidad, tacto preciso
de los mandos y la sensacion de que has comprado
un coche para toda la vida. El TDI de 105 CV, una ma-
ravilla, tanto en entrega como en consumos, y el tacto
de la suspension, tirando a duro. Por ponerle un pero,
la visibilidad por los retrovisores es mejorable porque
si llevas el asiento muy adelantado cuesta ver por ellos
ya que no se pliegan lo suficiente. También la habitabi-
lidad es mejorable pero ésta no es una prioridad cuan-
do se compra este tipo de vehiculo. (&
www.volkswagen.es
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Somos uno

Angel
Jefe de Talter Multimarca

Porgue no nos la jugamos y elegimos ja calidad como Gnica alternativel Tu, como nosotros, conoces
la Importancia de utilizar filtros que ayuden a cuidar la vida del motar. Por eso, en los trabajos da
mantenimiento dite a tus clientes que confien en productos de garantia, como MANN-FILTER
Forque llevamos mas de 70 anos siendo lideres mundiales en preocupamos por tu negocio,

S0MOS UNo.
MANN-FILTER - Perfect parts. Parfect service,
wiww. mann-filter.com
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COMERCIO EN LA RED, tAMENAZA U OPORTUNIDAD?

Es evidente que las Nuevas Tecnologias han marcado una nueva dimensidn en todos los aspectos de la vida cotidiana.

No solo las aplicaciones informaticas de gestion, para ahorrar tiempos y mecanizar procesos, que ya es mucho pero que ya forma parte del pano-
rama cotidiano de los negocios, sino las diversas opciones de interrelacion entre oferta y demanda a todos los niveles.

La Red supone una agilizacién de comunicaciones y un acceso a la informacién rapido y directo, lo vemos en la profusion de catalogos electrdnicos
de los Proveedores de recambios, cada vez mas utilizados por la Distribucion, que tienen asi una forma eficaz de hacer llegar a sus clientes las
novedades de sus referencias y aplicaciones para los modelos.

Pero no solo es una cuestion meramente informativa.

La tecnologia aporta la ventaja de poder vincular la informacién y el comercio. En esos catalogos de los Fabricantes y en muchas de las aplicacio-
nes informaticas creados por diversos Grupos de Distribucién ponen a disposicion de los Distribuidores la posibilidad de realizar los pedidos de
forma automatica, ampliando asf la rapidez de suministro.

Y los propios Distribuidores han creado sus plataformas para trasladar esas ventajas al tercer eslabdn de la cadena de valor, los Talleres, cada vez
mas preparados (aunque en el global de la Reparacion espariola se encuentren miembros de distintos niveles de adaptacion a esa realidad); en
estos dias hemos asistido, precisamente, al anuncio del lanzamiento de nuevas propuestas.

No solo ellos. También diversas compafiias de todo tipo que comercian con recambios alternativos (en el sentido de “no nuevos”) estan incremen-
tando su presencia en la red para acceder al Taller (entre otros) como cliente.

Pero las opciones no se quedan en el canal Posventa vamos a llamarle “tradicional”.

La Red es sindnimo de apertura al mundo y, en ese sentido, compafiias ajenas al canal establecido han lanzado sus ofertas comerciales en los pro-
ductos posventa de todo tipo: accesibles a los conocimientos de los usuarios (que cada vez mas acuden a plataformas para informarse de precios,
siendo este un factor que incrementa su importancia), o con necesidad de intervencién de un reparador.

Y ahi radica uno de los puntos clave, dado que los mérgenes de ese concepto siguen siendo importantes en los resultados de las cuentas de explotacién de
las empresas del sector (Distribucién y Talleres). La transparencia es buena, pero alin cuesta conceptuar y defender ante el usuario los importes de gestion
de la pieza correcta, logistica, garantias comerciales (que las hay), mano de obra...Y ello sin entrar ya en una perversién del sistema, que es la posibilidad
de acudir a una reparacién rozando la legalidad (los famosos boxes) o, directamente, fuera de ella, y los peligros que puede comportar.

Por otra parte, la interrelacion de los eslabones de la cadena de valor del Sector tiene alguna que otra controversia, cuando entre los actores a unir
figuran las Aseguradoras. La relacion de éstas con los Talleres (con el efecto domind aguas arriba) no esté exenta de escollos.

En ese sentido, las soluciones que se han dado a conocer dltimamente en nuestro sector han suscitado méas de una duda (y méas de un adepto directo, que
también hay que decirlo) y, por ello, se estan perfilando para recabar mas adeptos y proporcionar eficiencia, transparencia y mejores resultados, que falta hace.
Y sobre todo ello es sobre lo que les hemos hecho reflexionar a nuestros protagonistas del Especial Distribucion este afio.

Seguidamente, sus respuestas.
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DATOS MACROECONOMICOS ESPANOLES
Poblacién (1/1/2013)

¢ 46.704.314 personas (46.818.216 a 1/1/2012)

« 5.118.112 inmigrantes (-2,3% variacién interanual)
PIB (ler Trimestre 2013): 260.501.000 Millones de euros (-2% variacién
interanual)
Tasa de paro (ler Trimestre 2013): 6.202.700 (27,16%) (4,58% varia-
cién interanual)
Poblacidn activa (ler Trimestre 2013): 22.837.400 personas (-235.300
personas variacion interanual)
IPC (a junio de 2013): 2,1% (variacién anual)

Déficit puiblico (a cierre de 2012): 10,6% del PIB
Fuente: INE

LA INDUSTRIA DEL AUTOMOVIL EN 2012
Produccién de vehiculos: 1.979.179 (2.373.074 en 2011)

« Turismos: 1.539.680 (1.839.068 en 2011)

e Vehiculos industriales: 439.499 (534.006 en 2011)
Produccion de motores: mas de 1 millon
Produccidn de cajas de cambio: 1,5 millones
Exportacion de vehiculos: 1.729.172 (2.121.068 en 2011)
Turismos: 1.326.777 (1.642.578 en 2011)
Vehiculos industriales: 402.395 (478.490 en 2011)
Empresas instaladas en Espaiia: 9 (Renault Espania, Ford Esparia,
General Motors Espafia, Peugeot Citroén Automéviles Esparia, SEAT,
Volkswagen, Iveco Espafia, Mercedes Benz, Nissan Motor [bérica)
Fabricas instaladas en Espaiia: 17 (Valladolid (2), Palencia, Valencia,
Zaragoza, Vigo, Madrid (3), Barcelona (4), Navarra, Jaén, Alava, Avila)
Ranking en la produccién vehiculos: 2° europeo, 1° en vehiculos indus-
triales y 12° mundial
Participacion de la industria del automovil en el PIB en 2012: 6%
(6,2% en 2011)
Porcentaje de empleo total (directo+indirecto) de la industria cons-
tructora del automévil sobre poblacion activa: 7,2% (7,8% en 2011)
Ingresos por fiscalidad del automévil: 23.315.095 miles de euros
(-3,3%) (24.101.123 miles de euros en 2011)
Fuente: ANFAC

NUMERO DE CONCESIONARIOS
OFICIALES A CIERRE DE 2012
Niimero total Concesionarios de turismos, 4x4 y comerciales: 2.739
(3.135 en 2011)

« Independientes: 2.649 (3.052 en 2011)

o Filiales de marca: 90 (83 en 2011)

* Red 2%:2.761 (2.990 en 2011)

 Implantacién: 5.500 (6.125 en 2011)
Niimero total de Concesionarios de vehiculos industriales: 169 (178 en
2011)

o Red 22: 209 (211 en 2011)

* Implantacién: 378
Facturacién 2012: 22.135 millones de euros (-6,48%) (23.668 millones
de euros en 2011)
Niimero de empleados 2012: 130.409 (-3,96%) (135.784 empleados en 2011)
Ratio de ventas concesionario/aiio 2012: 386.713* (515.419 en
2011)/135* (182 en 2011)

*Ventas a particulares + matriculaciones tacticas

**Media de unidades vendidas por concesionario/afio

Media de fichas abiertas a clientes nuevos por dia*: 4,3 (4,5 en 2011)
*Dato estimado

Fuente: FACONAUTO

MATRICULACIONES EN 2012
Total vehiculos: 790.991 unidades (931.412 en 2011)
Turismos: 699.589 (-13,4%, 808.059 en 2011)
e Gasolina e hibrido gasolina: 31% (29% en 2011)
o Diésel: 68% (70% en 2010)
o Eléctricos: 1%
e \entas a particulares: 337948 (387.828 en 2011)
o \entas a empresas: 224.980 (279.076 en 2011)
o Ventas a alquiladores (rent-a-car): 136.661 (141.147 en 2011)
o Ventas por tramos de CO2 (gr/km):
<=120: 301.830 (43,1%) (297.285 en 2011)
>120 y <160: 327.169 (46,8%) (404.861 en 2011)
>=160y < 200: 59.194 (8,5%) (86.016 en 2011)
>=200: 11.396 (1,6%) (18.944 en 2011)
« Precio medio de venta al publico vehiculo nuevo*: 22.898 euros
« Precio medio efectivo (con promociones incluidas)*: 18.792 euros
o Importe medio campafias promocionales de los concesionarios*:
4.109 euros por coche

 Precio medio vehiculo de ocasion**: 10.339 euros

*A mayo de 2013
**A marzo de 2013

V. Industriales: 91.402 (123.353 en 2011)
Fuentes: ANFAC, FACONAUTO y coches.net

Verano 2013
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Facturacion 2012: 27.441,98 millones de euros (-71% sobre 2011) _ :
Exportacion: 1790778 millones de euros (-3,8% sobre 2011) T

Suministro nacional:

e Industria constructora: 5.448,19 millones de euros (-15,8% sobre 2011) '
 Mercado del recambio: 4.085,69 millones de euros (-8,1% sobre 2011) r ’
Importacién: 21.368,15 millones de euros (-9% sobre 2011) '
Suministro industria constructora: 13.86793 millones de euros (-5,5%
sobre 2010) .

Suministro industria de componentes: 5.951,03 millones de euros
(-16,2% sobre 2011)

Suministro mercado recambio: 1.549,19 millones de euros (-9% sobre
2011) f=—
Namero de empleados: 185.046 (-3,1% sobre 2011)
Fuente: SERNAUTO

—

Descubra la diferencia —
pensando en calidad
y Servicio.

PARQUE CIRCULANTE EN 2012
Turismos: 22.247.528 unidades (22.277.244 en 2011))
Vehiculos industriales: 5.232.813 (5.319.109 en 2011)
TOTAL: 27.480.341 unidades (27.596.353 en 2011)
Kilometraje medio recorrido al afio: 12.358 km (12.614 km en 2011)
Turismos x 1.000 habitantes en 2012: 471 (472 en 2011)
Antigiiedad media del parque circulante espaiiol: 9,4 afios (8,8 en
2012) g )
Ntimero de vehiculos con mas de 10 afios de antigiiedad: 12.627.216 Componentes de transmision por
(12.009.932 en 2011) correa ¥ kits de ContiTech. Esta
Porcentaje de vehiculos con mas de 10 aiios de antigiiedad:
e Turismos: 48,2% (45,3% en 2011)
¢ Camiones: 53,2% (50,2% en 2011)
e Autobuses y autocares: 47,3% (46,2% en 2011)
e Tractores industriales: 35,1% (32,4% en 2011)
Fuentes: ANFAC y GIPA Power Transmission Group

la calidad que los fabricantes

Our Drive - Your Success.

(ontinenfal
Verano 2013 CONT’TECH
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SECTOR DE LAS ESTACIONES DE SERVICIO
CANALES DE LA RED ESPANOLA DE ESTACIONES DE SERVICIO
(evolucion)

2012 2007
Mayoristas integrados* 6.538 6.558
Operadores independientes** 2953 2.211
Hiper/supermercados 295 205
Cooperativas 638 400
TOTAL 10.424 9.374

*Aquellos con capacidad de refino
**Operadores mayoristas sin refino y otras marcas

Fuente: AOP (Asociacién Espafiola de Operadores de Productos Petroliferos)

CONSUMO DE COMBUSTIBLES DE AUTOMOCION EN ESPANA
(PERIODO MAYO 2012-MAYO 2013)

Kt* Comparativa Cuota de
afio anterior mercado

Gasolinas 95 1.0. 4.436 -6,6% 174%
Gasolinas 98 I.0. 332 -20% 1,3%

Total gasolina auto 4.768 -11% 18,7%
Gaséleo A 20651  -58% 809%
Otros gasdleos auto.** 106 -379% 0,4%

Subtotal gaséleos auto 20.757  -6,1% 81,3%
TOTAL COMBUSTIBLES AUTO 25.525  -6,4% 100%

*Millones de toneladas
**Bjodiésel puro + biodiésel mezcla

Fuente: Boletin Estadistico de Hidrocarburos de CORES (Corporacidn de Reservas
Estratégicas de Productos Petroliferos

POSVENTA INDEPENDIENTE
Distribucién
Tiendas de Recambio 2013: 4.500 (Agrupadas: 35%, No agrupadas: 65%)
Facturacion 2013: 8.200 MIO euros
o Aportacion de tiendas agrupadas: 80%
e Aportacion de tiendas no agrupadas: 20%
Fuente: ANCERA
Reparacion
Niimero total de talleres: 44.000 empresas con 47000 puntos de
Servicio (Fuente: INE)
o Talleres electromecanicos: 29.000
o Talleres de chapa y pintura: 8.500
o Talleres especialistas en neumdticos: 5.000
o Talleres de motocicletas: 3.000
o Talleres de concesionarios: 3.000
o Talleres de servicios autorizados: 7000
Fuente: CONEPA

IMPORTANTE: La suma no da 44.000, puesto que hay talleres que son a la vez mecénicos y
de carroceria. Asimismo, hay especialistas de neumaticos que son taller electromecanico.

Niimero de talleres segiin empleados:
» Hasta dos asalariados: 31.000.
* De 3 a5 asalariados: 8.000
* De 6 a9 asalariados: 3.800
® Diez 0 mas 10: 1.700

Fuente: INE mds estimaciones propias de CONEPA

Niimero de profesionales que emplea el colectivo de talleres: 150.000
Fuente: INE mds estimaciones propias de CONEPA

purfluxs>

LOS PRODUCTOS SOGEFI SON

EQUIPAMIENTO ORIGINAL PARA LOS COCHES

MAS VENDIDOS DE ESPANA

v’ NISSAN QASHQAI  + FORD FOCUS
v RENAULT MEGANE  « PEUGEOT 207
v VOLKSWAGEN GOLF « OPEL CORSA
v VOLKSWAGEN POLO « OPEL ASTRA

www.purflux.com

Eo en 8 coches del TOP '|0 de ventas

so GeFI GROUP




REPORTAJE

LA DISTRIBUCION, LA VENTA ONLINE (COMERCIO ELECTRONICO DE LAS

COMPANIAS DE DISTRIBUCION TRADICIONALES Y OTRAS OPCIONES AJENAS AL

SECTOR) Y LOS PROGRAMAS DE INTERRELACION ENTRE ACTORES DE LA
CADENA DE VALOR DE LA POSVENTA

EE&E@
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Una de las opiniones que queremos
compartir viene de la mano de un
agente comercial: Pablo Romero.
Hombre reflexivo, ha elaborado una
exposicion interesante al respecto.
Tenemos también la visién de
distintos socios de los grupos de
distribucién: José Ignacio Ordefiana,
de Millarto, miembro de Groupauto
Unién Ibérica, Jesus Fernandez, de
Direcar, miembro de C.G.A, Luis Varona
de Varona Recambios, miembro de
Dipart, y Francisco Nufiez de Auto
Recambios Vera y Juan Rodriguez,
de Ribot Recanvis, miembros de
Grupo Serca Automocién.

Verano 2013
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REPORTAJE

LA RED Y EL
COMERCIO EN LA
POSVENTA

Como bien hemos escuchado todos alguna vez en
los ltimos afios, la informacién mueve el mundo.
Nuestro sector, al igual que otros, estd cada vez
mas inmerso en la red.

La web es uninstrumento, y como tal dependerd de
la pericia del que lo maneja.

Etapas en la red

Creo que todos podriamos reconocer tres etapas
en la evolucion de esta herramienta desde sus
origenes, de modo genérico y sin especificar sector
ni aplicacion:

Primera Etapa: se emple6 para dar a conocer a las
empresas, es decir, abrieron sus puertas al pais y
al mundo, la “era del conocimiento y la difusién de
suser”.

Segunda Etapa: Apertura a la venta, con la exposi-
cién de sus catdlogos o servicios, pero sin la venta
de estos propiamente dicha, sino... mas bien orien-
tada a proporcionar mas informacion adn.

Tercera Etapa: Venta de sus productos on-line.
Caracteristica comun, a nivel mundial, es su desa-
rrollo en paralelo con la evolucién tecnolégica del
hardware y del software, acompafiadas de forma
inseparable por la mejora de la seguridad en las
transacciones.

En nuestro sector es muy habitual el negocio que
ha montado su propia web, o incluso ya empieza
a tener su pequefio departamento dedicado a su
mantenimiento informético, actualizacién y mejora
de su web, pero... nadie da datos exactos de nime-
ro de visitas, de sus ventas, tanto por ciento real de
ventas en su volumen de facturacion, pero yo creo
que es aun incipiente; esta en sus comienzos.

La difusion en la web y la posterior venta on-line
constituye de forma innegable en un escaparate
por donde pasea todo el mundo y que con sus
mismos gastos fijos e infraestructura puede aten-
der una demanda mucho mas global e impensable
hace pocos afios, aportando un valor afiadido muy
demandado hoy: mantener dias pago y reducir
dias cobro; por consiguiente, mejorando ratios de
rentabilidad demandado facturaciones al contado
y sin gastos de portes. Visto todo de este modo...
parece ideal.

Dicen que optimizar es hacer las cosas mas faciles,
y €so se ha conseguido con la incorporacién de
estas tecnologfas: almacenes llenos de stock a
disposicién de quien lo precise, sea cual sea el sec-
tor, da igual; el fundamento es el mismo: localizar
algo que no tengo y ponerlo a mi disposicion en el
menor tiempo posible.

Sin duda el que da primero da dos veces y creo que
ha sido la gran innovacién de los Ultimos afios en el
sector, refiriéndome a la aplicacion e integracion de
dichos sistemas en la gestion del negocio.

Sittenla desde el punto de vista o en el nivel que
quieran de la distribucién; desde los fabricantes,
pasando por los almacenes reguladores en plaza o
a nivel general, entre recambistas, desde el taller o
para el consumidor final.

Todo esta ya ...”a un golpe de
click”

El que entienda que dicha oferta hoy es con-
siderable, que sepa que maflana aumentara

Pablo
‘\ Romero

Actividades y
Representaciones 5.L.

de forma exponencial, no olvidemos que el
formato software y hardware es el mismo para
muchos sectores, simplemente es una gestion
de piezas del sector en que queramos.
Afortunadamente, la tecnologia esté dirigida
por personas, y aunque cada vez los procesos
son mejorados siempre las personas son ne-
cesarias en el término que popularizo Porter
como la cadena de valor de un producto.

El recambista conoce dicha cadena y es consciente
de la reduccion que supone en sus costes y el posi-
ble beneficio que le traerd pero... todos irdn entran-
do porque las barreras de entrada son pequenias,
y su ventaja competitiva disminuird. En otra teoria
Porter, en su modelo de andlisis de las cinco fuer-
zas, recoge claramente estas posibilidades.
Curiosamente, existe un modelo de éxito en la
industria textil que su Ultimo paso hacia una in-
tegracion vertical ha sido la implantacion de las
compras on-line, el cual esta siendo un triunfo,
pero no debemos olvidar el hecho de que esta
presente fisicamente en grandes capitales y pro-
vincias, quizé por ello si ha sido posible el triunfo
de sus compras on-line, pues el consumidor final
le da importancia en primer lugar a la imagen de
marca y en segundo lugar al servicio postventa.

Escollos

Una vez conseguida, y superada en muchos
casos, la seguridad de las transacciones, el
siguiente escollo que aumentara de forma
exponencial la venta on-line seréan las legisla-
ciones de los paises al respecto en atencién a
la defensa del consumidor. Es cierto y de todos
conocidos que existen otros sectores como
la telefonia que el cliente sigue demandando
mejor atencién post venta, esto otorga cierta
inseguridad.

En nuestro caso, la instalacién final de la pieza
estd y estara cada vez mas restringida al pro-
fesional, elemento diferenciador con respecto
a otros negocios como el textil, en el cual el
consumidor final hace uso de la prenda.
Plataformas que se dedican a la venta on-line
saltan un eslabon dentro de la distribucion y
se dirigen directamente al consumidor final
y al taller, eliminado la relacién humana sin
representatividad ni atencién postventa fisica
cercana, tan necesaria y demandada hoy dia
con el taller o el cliente particular.

Nosotros...
Creo que nuestro sector, y la gran mayoria de los
clientes, todavia no estén preparados para ello, no
digo, ni pretendo juzgar que, como idea de negocio,
este bien o mal interpretado; al fin y al cabo lo que
hace es coger mas participacion en la integracion
vertical, véase por ejemplo el caso de alguna marca
de ordenadores, o de los concesionarios controlan-
do toda la cadena de valor desde la fabricacién del
vehiculo hasta las operaciones de mantenimiento
léase preventivo o correctivo en sus talleres.

Cabria hacerse algunas preguntas: ¢Para quién
esta destinado éste mercado?, épara el cliente final
o el taller?. Es evidente que para el taller en un por-
centaje cada vez mayor, simplemente por el uso de
(tiles con que optimizar el tiempo disponible, cada
Vez Mas escaso; pero, sobre todo, por la compleji-
dad de su implementacién en un vehiculo cada vez
mas tecnoldgico.

En efecto, cualquiera, a golpe de click, puede com-
prar un elemento de su ordenador, televisor, aire
acondicionado,... pero ¢tiene la capacidad o tiem-
po para reemplazarlo correctamente?, y équién
responde a una hipotética garantia por su mal uso,
por su defecto, por un fallo de la pieza en cuestion,
o0 por un mal montaje? y, lo que es peor, ¢en cuanto
tiempo?, del mismo modo... écdmo aceptaria el
servicio técnico o de reparacion si es el particular
el que se lo aporta?.

Posiblemente en su modelo, tipo de negocio o en-
foque cliente, han sido de los primeros en llegar y,
posiblemente también, han conseguido un efecto
llamada mas fuerte, o han sabido venderse mejor;
pero sin duda, habrd mas actores dentro del sector
y con mejor posicionamiento y reconocimiento con
el paso del tiempo.

Interrelaciones

La evolucion del modelo intranet entre actores del
sector (sea entre recambistas como entre distintos
eslabones de la cadena de valor) y la venta online,
ha introducido nuevos actores en la Distribucién y
por tanto ha aumentado la competencia; es por ello
que cada vez hay que dar mayor valor afladido a la
venta para decantar la balanza.

Las barreras de entrada y salida de estos tipos de
negocios son bajas, es por ello que el desfile de
actores dentro del sector no ha hecho mas que
empezar.

También ha creado un exceso de oferta, limitando a
partes mas pequefias el pastel del negocio y posi-
blemente el margen de beneficio.

En la integracién vertical de cualquier sector, los
elementos imprescindibles que forman dicha ca-
dena son dos: el de arriba y el de abajo que son
los que tienen el poder. Los que estan en medio
son susceptibles de cambio, sustitucion, reem-
plazamiento o, simplemente, prescindibles es por
ello que deberan mejorar sus argumentos de valor
para subsistir, mejorar su presencia o su cuota de
mercado en la distribucion.

En conclusion...

Visto lo visto, ¢énos encontramos ante una moda
pasajera debido a la crisis o al avance tecnoldgico,
o por el contrario es una tendencia en el consuma?.
Esta claro que es una tendencia que aumentara
con el paso del tiempo pero, en mi opinién,
cohabitard con la distribucion tradicional, que
hara valorar y mejorar mas aun el trato huma-
no, y que también modificard los modelos de
negocio.

Verano 2013




JE

Millarto inici6 el proyecto de comercio electrénico en abril de 2012 con 30 li-
cencias y a junio del 2013 disponen ya de 106 licencias activas. Durante estos
15 meses de experiencia el incremento de la venta online se ha pasado de un
0,07% sobre la facturacién total a un 5,19% en el Gltimo mes.

Con respecto al ejercicio 2013, los porcentajes sobre la facturacion total de
Millarto han sido:

Enero Febrero

Marzo Abril [\ E) Junio
| 187% | 3271% | 420% | 503% | 498% | 519% |

Las cifras de cierre previstas para el 2013 son:

Diciembre 2013

Licencias 131

915

% Sobre Facturacién Total

Por otro lado, sobre el tema del especial, nos comentan los siguiente:
“Las plataformas de venta online ajenas al sector estdn determinando un

JOSE IGNACIO ORDENANA,
MILLARTO (GROUPAUTO UNION IBERICA)

www.millarto.es

mayor grado de exigencia por parte del usuario final que dispone ahora de
una informacion que hasta el momento no tenia, descubriendo que existen
otros precios, ademdas del PVP que pagaba hasta ahora y que ya no esta
dispuesto a seguir pagando. Esto repercute en la distribucién de manera ne-
gativa en la rentabilidad ya que el taller basandose unas veces en estas pla-
taformas y otras en la exigencia de su cliente influido por las mismas, también
solicita mejores condiciones. También repercute en facturacién, aunque de
forma poco significativa ya que la complejidad creciente de la tecnologia en
los vehiculos limita este tipo de venta a un determinado segmento del merca-
do.

Las ventajas para Millarto en cuanto a la venta online han determinado que
podamos dar mejor servicio ya que el cliente es capaz de consultar precios o
pedir sus piezas sin necesidad de tener que llamar por teléfono, con el tiempo
de espera que esto puede suponer, el niimero de devoluciones ha disminuido,
el usuario selecciona exactamente la pieza que quiere, atencion 24x7x365, el
cliente puede realizar el pedido a cualquier hora, y cualquier dia. Se optimiza
la logistica, se proporciona al cliente un importante valor afiadido, se liberan
tiempos hasta ahora improductivos. Los inconvenientes, se pierde el contacto
personal y prioriza el pardmetro precio sobre el resto cualidades del produc-

to o servicio que ofrecemos.”

[

Para Direcar, la venta online es un proyecto intere-
sante, aunque estan esperando que su grupo,
C.G.A. defina el tema, disponiendo de un servidor
que soporte los stocks de todos los socios, que
estd actualmente en estudio con varios proyectos
en pruebas. Cuando se active definitivamente lo
adoptaran porque consideran fundamental darles
alos clientes del taller facilidades ya que detectan
un relevo generacional en sus responsables que
implica una necesidad de ese tipo de informacién.
Los recambistas salmantinos emplean herramien-
tas tipo TecDoc y, este afio han incorporado una
tablet con Watsapp en el que tienen en contactos a
los clientes, que envian fotos de las piezas que
necesitan, comunicandose también por este me-
dio.
Acerca de las plataformas online fuera del canal
nos dicen: “nuestros clientes no las usan, pero los
consumidores si. Asi que tenemos conflictos por-
que la venta en esta plataformas es indiscrimina-
da, no les importa el tipo de piezas, cobertura, etc.;
el problema es que no es lo mismo vender un filtro
que un embrague, que necesita herramientas, co-
nocimientos, etc. Si un usuario llega con un embra-
gue a un taller se crea un problema que, de hecho
ya hemos detectado, y que nosotros no podemos
solucionar: el taller nos habla de precios, y noso-
‘ \tros intentamos argumentar con el peso de nues-

JEsUs FERNANDEZ, DIRECAR (C.G.A.)

tros valores afiadidos: logistica, formacion, aten-
cion al cliente, cogestion de problemaéticas, etc. Al
final acabamos en una conversacion centrada en
precios que no queremos tener. Deberfa estar re-
gulado, pero ya entiendo que es muy complicado,
porque las sedes de estas plataformas pueden es-
tar en Francia o en cualquier parte del mundo; de
hecho, ya en el Congreso de ANCERA se planted
este tema sin llegar a ninguna conclusién: mi opi-
nién personal es que estas plataformas no deben
ser socios de la patronal porque no juegan con las
mismas reglas del juego que nosotros. Ahora bien,
hay quien esta jugando sucio, porque la platafor-
ma que alli se debatia no tiene material...de
ddnde viene este material? Tiene que ser alguien
que esta en nuestro terreno de juego, y eso es un
doble juego.”

Acerca de las plataformas de inter relacion entre
los eslabones de la cadena se muestra escéptico:
“Con este sistema, el juego sucio que hacen las
aseguradoras con el canal multimarca se agudiza;
creo que facilitar determinada informacién a quién
y cémo es una bomba de relojerfa. A nosotros nos
ningunean las aseguradores: si el material que
monta un taller no es oficial (y ahora hay que pre-
sentar las cajas) al taller le supone un 20-25% so-
bre el valor de tasacion; este problema es agudisi-
mo en la chapa y las lunas, pero detrds van todos

Verano 2013
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los repuestos del golpe; si el recambio es oficial, la
tasacién no se devaltia. Me da la sensacién de que
para las aseguradoras somos un negocio de se-
gunda; hay una deslealtad y debe hacerse un se-
guimiento desde los organismos competentes. Es
cierto que hubo abusos y ello trajo esta problema-
tica, pero hay que ser profesionales en ambos la-
dos. El trabajo de ANCERA a este respecto sé que
es arduo, y nosotros hemos aportado documenta-
cién, pero aun no hay soluciones. Hay que equili-
brar la balanza: el recambio independiente es un
60% del mercado; algo tenemos que decir al res-
pecto.”
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FRANcCIsSco NUNEZ,
AUTO RECAMBIOS VERA
(GRUPO SERCA
AUTOMOCION)
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Autorecambios Vera es una empresa mayorista
destinada a la venta a talleres que abarca toda la
gama de productos que nuestros clientes deman-
dan desde magquinaria y recambios, aceites y
otros productos de rotacién, incluyendo neuma-
ticos.

En la empresa siempre han entendido como obli-
gatorio y ventajoso la utilizaciéon de programas
informaticos, tanto como ayuda en su labor diaria
como una mejor imagen y profesionalidad de cara
a sus clientes y que se beneficien de su agilidad.
Por esta razén, la idea de una pagina web de venta
de sus productos era un objetivo que cumplieron a
finales de 2011; desde el primer momento, la ven-
ta y la utilizacién por parte de sus clientes fue
bien recibida ya que sus comerciales explicaron
taller por taller cdmo se utilizaba y, en otros ca-
s0s, no hizo falta ya que (como nos cuentan) tra-
bajaban con estas herramientas. Las ventas en
2012 fueron ya un 10% del total a taller gracias,
entre otras medidas, a ofertas y regalos promocio-
nales que ain mantienen; para este afio esperan
alcanzar un 14%. Consideran que el porcentaje de
las ventas por internet es proporcional a la facili-
dad de buscar las referencias, por esta razén, la
primera familia en ventas es el neumatico seguido
del filtro y la correa de distribucién.

Sobre las plataformas de venta online ajenas al
sector, que se dirigen mayoritariamente al cliente
final, nos dicen que “es una realidad que no solo
existe en este sector, sino en otros, con una capa-
cidad de venta limitada, que en la posventa atin ha
sido inferior en porcentaje a otros. Entiendo que
dificilmente puede tener un éxito superior, y dos
razones me llevan a pensar en eso: si hubiesen
sido exitoso habria muchas mas empresas for-
mando este tipo de negocio, por la facilidad en su
constitucién y funcionamiento; y segunda razon:
al final se esta hablando de una mayor profesiona-
lizacién y utilizacién de maquinaria profesional
por parte del taller montador, por lo que dificil-
mente un particular puede llegar a cambiar o a
saber qué pieza es la que necesita comprar por
internet sin un diagnostico profesional.

Para terminar, si hablamos de los programas de
interrelacién, mi consejo es que se utilice en el
beneficio de todos los miembros que intervienen
en ella; no podemos olvidar que todos se verdn
mads implicados si, atin asumiendo ciertas desven-
tajas, se pueden sacar de la misma una seria de
beneficios. Si uno de los miembros se ve especial-
mente beneficiado, y los demds ven en este tipo
de producto un control sobre ellos por parte de un
miembro y ese mismo corresponde con el mds
beneficiado, el futuro no serd muy prometedor.”

JUAN |
RODRIGUEZ,
RIBOT RECANVIS
(GRUPO SERCA
AUTOMOCION)

A través de la puesta en marcha de su
sistema de comercio electrénico, han
conseguido reducir paulatinamente los
costes de comunicacién con sus clien-
tes, aportandoles una herramienta que
los directivos de la empresa de recam-
bios califican de imprescindible para
ellos en estos momentos.

La progresion desde su puesta en mar-
cha ha sido muy superior a sus expecta-
tivas, empezaron en 2011 con un 10% de
sus clientes, aumentaron al 25% duran-
te 2012 y en lo que llevan de este afio
han superado el 40%, esperando llegar
a finales de afio al 50%.

Para la empresa, el hecho de tener totalmente integrado el sistema B2B de pedidos online
con el catélogo de TecDoc y con su propio ERP, permitiendo mostrar su disponibilidad de
stock, y las condiciones especificas de descuentos por cliente, las consultas y descargas
de albaranes y facturas, son grandes ventajas a la hora de optimizar sus procesos admi-
nistrativos.

De todos modos, entienden que la solucién informéatica que ofrecen hoy a sus clientes, los
talleres multimarca, también representa grandes mejoras a la hora de tener acceso en una
misma plataforma a una informacién cautiva para ellos, permitiéndoles acceder a un ca-
talogo completo de recambios y, sobre todo, con la misma informacién que disponen ac-
tualmente los servicios oficiales en cuanto a la posibilidad de elaborar sus presupuestos
con informacién técnica de los propios constructores de los vehiculos, como son los ser-
vicios de mantenimiento, los tiempos de reparacidn, precios OEM, etc.

Sobre las plataformas de venta online de recambios a usuario final, comentan que estan
integrandose definitivamente y a una gran velocidad en nuestro sector, ya que, no solo
consiguen llegar al particular a través de los medios de comunicacién tradicionales, sino
que empiezan a estar presentes también entre los talleres, ya que este colectivo encuen-
tra condiciones comerciales muy atractivas en las web. De todos modos, nos hablan de
los riesgos que estan frenando su desarrollo: en cuanto a la identificacién de la pieza y los
necesarios conocimientos sobre el montaje, ventajas que actualmente presta el distribui-
dor a su taller.

Respecto a las plataformas de inter relacion entre los actores de la cadena de valor, dis-
crepan con el mainstream: “En primer lugar no estoy del todo de acuerdo con las contro-
versias, especialmente sobre InPart; hasta donde yo conozco, los proveedores de recam-
bios consultados, los distribuidores de los recambios IAM, y los talleres encargados de
realizar este tipo de servicios, estan totalmente a favor de proyectos que visualicen el re-
cambio aftermarket a colectivos como las aseguradoras, que hasta el momento (nica-
mente valoraban sus peritaciones con el recambio OEM del concesionario. Por lo tanto
una iniciativa como esta, que pretende dar transparencia y trazabilidad al recambio que
vendemos nosotros, no solo me parece oportuno y necesario, sino que estamos convenci-
dos de serd un impulso en estos complicados momentos. No entiendo por qué debe gene-
rar controversia un proyecto que se plantea como objetivo principal presentar al sector
asegurador, de una manera objetiva y transparente, el recambio que vendemos nosotros
en nuestras tiendas.

El argumento es muy simple, las compafiias pagan el 100% de sus recambios a valor OEM,
y los talleres de reparacion en un 30% de los casos no llegan a montar las piezas que en
realidad cobran. En algunas situaciones montan referencias IAM, en otras ocasiones pie-
zas de segunda mano conseguidas en desguaces y en otras circunstancias reparan y no
llegan a montar pieza alguna; ante esta ‘irregular’ situacién, entiendo que las asegurado-
ras quieran que el proyecto les garantice y certifique que si pagan recambio OEM, el taller
compre y monte recambio OEM, y si pagan un recambio IAM, el taller compre y monte un
recambio IAM.

Sinceramente, los recambistas multimarca como nosotros, que estamos todos los dias en
el mercado de la distribucién hablando con fabricantes y talleres y defendemos nuestros
negocios de una manera honesta y transparente, no tenemos ningtin tipo de problema con
proyectos como este, sino mds bien todo lo contrario.”

R1BOI1

RECANVIS
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En Recambios Varona comenza-
ron con la venta online en el afio
2005 donde se montd la primera
plataforma. Por entonces, nos ex-
plican, apenas habia facturacion
ya que la aplicacién online sélo permitia realizar la consulta de la pieza
mediante referencia, por lo que se limitaba sélo a tiendas de recambio, ya
que el taller no disponia de documentacién para identificar el producto y
ademas habia muchos clientes que no disponian de internet en el taller. En
ese momento, en la aplicacién sélo se podian ver precios, stocks y sacar
pedidos. Cuando realmente empezaron a tener venta fue en el afio 2009.
En el afio 2011 integraron el catalogo TecDoc en el portal online, por lo que
el cliente ya podia buscar la pieza por vehiculo y por referencia original.
Fue en 2012 cuando, de la mano de su grupo Dipart, se desarrolld el pro-
grama DPORO, donde el cliente ademds de poder identificar las piezas,
ver precios, stocks y realizar pedidos, puede acceder a los tiempos de re-
paracioén de las marcas oficiales, intervalos de mantenimiento, datos de
ajuste, elaborar presupuestos en tiempo real, acceder a los PVP oficiales
y tener acceso a documentacion técnica (Vivid Workshopdata). Esto, nos

comentan, ha hecho que accedan muchos mas clientes al portal, aunque Nas! pneacupamaS,

también es cierto que muchos de ellos luego no llegan a finalizar el pedido

por la web, sino que lo hacen de manera telefonica. p u "l&tu ﬁﬁutu no

Su evolucién de ventas por la web desde 2009 ha sido la siguiente:

Ao % Facturacion por web

2009 0.48%

2010 0.96% UN DBJETIVD CUMUN
201 179% DIFERENCIACION
o S RENTABILIDAD

Su objetivo para 2013 es llegar al 10% de facturacion a través de la pagina FDH MACIDN

web, ya que cada vez hay més clientes que ven una ventaja en sus nego- IM&GE N
cios el trabajar a través de la pagina web. Pero como hemos indicado an-

tes, hay muchos clientes que aunque obtienen toda la informacién, no PERSDNALIZACIﬁN

terminan de finalizar el pedido por la web. 1
Acerca de las plataformas de venta online ajenas al sector nos cuentan: I N NUU&C I D N
“Desde nuestro punto de vista, este tipo de plataformas son una amenaza

para nuestros negocios, ya que cada vez hay mds usuarios que compran a

través de ellas, y eso es venta que no realizamos nosotros.

Por otro lado, hay que darle otra perspectiva, y es que pedir el recambio

no es fécil, dependiendo de la pieza. Todos los distribuidores sabemos la \E_f—"-E"E 5

cantidad de abonos que debemos realizar porque las piezas no correspon- o .D P

den al vehiculo para el que se solicité, y no sé cémo responden estas pla-

taformas a la hora de materializar una devolucioén del producto por parte ‘;_"’__ ) i

del cliente; seria un tema que tendriamos que analizar, al igual que con las — —y— —
garantias. A v B E u jil ,r' o/
Estd habiendo un cambio de tendencia en el mercado y creo que tenemos N -?mﬁ'ﬁ@r:;; T N Y

que adaptarnos. Durante mucho tiempo no se le ha dado importancia a la
mano de obra, ya que habia grandes margenes en el recambio y esto ha
cambiado. Hoy tenemos a los servicios oficiales y a este tipo de platafor-
mas, a los que el usuario final pide informacion, y que han posicionado los
precios a la baja siendo, actuando como referencia, por lo que el taller
tiene que empezar a hacer valer sumano de obra (know-how) subiendo el
precio de la hora y posicionando los precios de los recambios en base a
éstos agentes. De esta manera podemos contrarrestar a las plataformas
de venta online. Es por ello que hacen falta herramientas, como el progra-
ma DPORQ, donde obtener la informacién necesaria (tiempos, precios OF,
etc.) para poder hacer un presupuesto adecuado.”

Verano 2013 Via @us E?Etilias 1_5, 1°A, 28224 Pozuelo de
Alarcén [Madrid). Tel.:91 351 83 Eﬁ\
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El sector Posventa

Son perfectamente conscientes del contexto en el
que hay que desarrollar la actividad posventa: me-
nor disponibilidad econémica continuada desde
varios ejercicios, que provoca una retencion de la
inversion, y que sigue afectando al consumidor, que
repara lo minimo imprescindible afectando, aguas
arriba, al taller y a los proveedores del taller .

El grupo

Su asamblea trimestral de socios se ha celebrado
hace unos dias en julio. En ella, muchos andlisis
de orden interno para estudiar resultados y definir
las lineas en las que encauzar la actividad en las
que tendrd un peso significativo la Vision
Estratégica de ADI para el periodo 2012-2015 que
se basa en aumentar la eficacia a la hora de facili-
tar el trabajo, proporcionar informacion técnica,
formacion y soporte a los clientes talleres para
afrontar con éxito los retos del dia a dia con el
Programa Millennium y la plataforma EureCar! y
satisfacer las necesidades del consumidor.

La tendencia del mercado espafiol esta clara pero,
en ese entorno global de recesién, se dan por satis-
fechos con los resultados obtenidos; el presidente
de ADI, Olivier Roux, con motivo de la celebracién
de su XXV Convencioén el pasado abril, destacaba
en ese sentido el trabajo realizado el pasado ejerci-
cio en Esparia diciendo: “merecen nuestro recono-
cimiento por el mantenimiento de sus niveles de
compras, superando con ello significativamente los
descensos de la demanda global en su mercado”.

Empresas de venta on line y
los programas de interrelacion
entre actores de la cadena de
valor

En cuanto al tema que da cohesién al especial, su
directiva nos explicaba: “Como principio general,
cada empresa es libre de vender por el canal y del
modo que desee y siempre dentro de un entorno
existente mds o menos dindmico y reactivo.

En el caso de la venta de recambios B2B entre dis-
tribuidores y recambistas y entre distribuidores y
talleres, la utilizacién de internet siempre que sea a
nivel personalizado puede presentar determinadas
ventajas logisticas y administrativas.

Sin embargo, la venta por internet a particulares
presenta graves problemas al cortocircuitar la dis-
tribucion habitual y afectar seriamente a los mérge-
nes de los talleres. Ademds de los numerosos pro-
blemas de identificacién de la referencia correcta
(el retorno supera generalmente el 25/30% de las
compras), el hecho de presentarse en un taller con

AD PARTS

Estamos ante uno de los grupos mas cohesionados de la
posventa. Homogéneos, discretos en sus manifestaciones
publicas, pero con una larga experiencia en el sector y con
un peso especifico reconocido por todos.

la pieza adquirida por el automovilista por internet
y pedir que se la monten, seria comparable a al-
guien que se presentara en un restaurante con un
pollo comprado en un supermercado y pidiera que
selo cocinaran y sirvieran. ¢De quién seria la falta si
el pollo no sabe suficientemente bien o no esta
tierno? ¢De quién es la responsabilidad si la pieza
falla o no es la referencia adecuada?

Hay que tomar en consideracion también que
tal como estd organizado actualmente, ningtin
taller puede sobrevivir simplemente cobrando
la mano de obra a 30 / 35 /hora, y sin un
margen sobre las piezas, por lo que hay que
defender la profesionalidad del taller.

Por consiguiente, nuestra postura es totalmen-
te contraria a las ofertas a particulares cortocir-
cuitando el escalado de margenes requeridos
por el reparador. En este punto, y por su propio
interés, creemos que son los fabricantes de
componentes quienes deben de reaccionar
controlando su distribucion y evitando que al-
gunos puedan realizar ofertas “abusivas” al
mercado, de sus productos y marcas.

Al mismo tiempo, deben ser los mismos talle-
res quienes entendiendo sus propios valores
afiadidos que aportan en la reparacién y que en
muchos casos realizan un trabajo de seguridad,
debieran negarse de modo sistematico a mon-
tar piezas aportadas por el propio automovilis-
ta, ni nuevas ni mucho menos usadas. Y tam-
bién debieran de oponerse de modo sistemati-
co a cualquier tipo de relacién con los provee-
dores que practiquen estas técnicas de ventas.
En cuanto a los programas de valoracién en la
que se incluyan los precios de tarifa IAM de

PARTS

Nombre de la empresa: AD PARTS

Afio de fundacion: 1989

Direccion sede central:

Av. Mas Vila, 139-147

Riudellots de la Selva (Girona)

Tel 972 397 000

Fax 972 397 001

mail@adparts.com

www.adparts.com

Presidente: Josep Bosch

Director General: Lluis Tarragd

Director General Adjunto: Juan Carlos Martin
Estructura: 27 miembros que cubren la practica
totalidad del territorio espafiol y una notable pre-
sencia en el mercado portugués. Mas de 486
puntos de distribucion. Parte del grupo de distri-
bucién internacional ADI.

Especialidades: Carroceria; Mecanica;
Electricidad/Electrénica/Diagnosis; Pintura;
Equipos de taller; Neumaticos.

Redes de talleres: AD:1.102; Elite: 176; Premium:
146; Autotaller: 434; presencia en 18 paises.
Marcas propias: AD, Elite y Sport Car.
Facturacion 2012: més de 650 millones de
euros.

determinados proveedores, nos tememos que,
si se llegan a aplicar, seran un verdadero caos
dado que la decisién de qué pieza deberd mon-
tarse la decidird mayoritariamente un Perito y
buscando principalmente el beneficio de las
aseguradoras, por lo que la tendencia serd a
olvidar el resto de elementos de valor afiadido
que aporta cada marca, para fijarse bdsica y
unicamente en un precio. De nuevo aqui, los
fabricantes de componentes son los primeros
afectados y quienes mds debieran oponerse a
este tipo de programas.”

Verano 2013
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GECORUSA

Tras unos afios 2011 y 2012 movidos con la salida de
algunos socios, este grupo se esta rehaciendo en 2013.
La puesta en marcha de un plan estratégico de
crecimiento y desarrollo asi como el fortalecimiento de
departamentos como el comercial o el de gestion le
estan aportando solidez. En esta etapa de estabilizacion,
la venta on line sera uno de los puntales.

El sector Posventa

El dificil contexto econdmico lo padecid
GECORUSA en sus propias carnes con unos
afios, 2011 y 2012, dificiles y que comportd
la salida de algunos de sus socios. “La pos-
venta tampoco ha salido indemne a esta
crisis por dos motivos fundamentales: el
primero, es que muchas reparaciones pre-
ventivas y mantenimientos han sufrido por
la situacién econémica y, segundo, la com-
petencia se ha incrementado” explican des-
de GECORUSA.

El grupo

GECORUSA esta en fase de recuperacion. Ya
en 2012 crecié un 7 por ciento lo que signifi-
ca que sus socios esquivaron la crisis y cre-
cieron en la mayoria de sus zonas. En lo que
llevamos de 2013 el crecimiento ha bajado
hasta el 1 por ciento pero debemos tener en
cuenta la tendencia a la baja del mercado.
Las claves de su recuperacién son dos; la
puesta en marcha de un plan estratégico de
crecimiento y desarrollo y el fortalecimiento
de varios apartados como el comercial, el de
gestion o societarios. La creciente solidez de
GECORUSA también se va a traducir en el
relanzamiento de la red de talleres STAR que
va a comportar un incremento de la activi-
dad promocional, nuevos acuerdos especifi-

cos con partners de maquinaria y utillaje asf

como algunos cambios de proveedores.

La venta on line es cada vez mas importante
para GECORUSA. Entre el 20 y el 25 por
ciento de los pedidos ya se realizan via on
line y desde este grupo tienen claro su po-
tencial de desarrollo, no solo a nivel de ven-
tas sino también en relacion a la gestién de
pedidos o la facturacién electrénica a través
de plataformas como EDI o CRP. De hecho,
el grupo subraya: “la apuesta de GECORUSA
por la venta on line ha sido muy importante
y pionera con su programa GECDOC que in-

Verano 2013

cluye la venta on line como uno de los as-
pectos mds importantes”.

Empresas de venta on line y
losprogramasdeinterrelacion
entre actores de la cadena de
valor

GECORUSA tiene claro que las plataformas
de venta on line ajenas al sector existen y
existiran. Eso si, matiza: “lo importante es
que la competencia no sea desleal. La pos-
venta ha de saber ofrecer un valor diferen-
cial por su servicio, atencién personalizada,
programas de fidelizacién, promociones ex-
clusivas, garantias, calidad, etc. que la ha-
gan diferenciarse claramente”.

Sobre la llegada de programas informaticos
de interrelacién entre actores de la cadena
de valor como, por ejemplo, InPart,
GECORUSA opina que “los programas de
bisqueda de productos y comparativas de
precios existen en todos los sectores y des-
de hace mucho tiempo. Que ahora existan
en entornos web es Iégico y natural teniendo
en cuenta el gran desarrollo de Internet en
los dltimos tiempos. Lo importante es que
sean buenos y para ello la calidad y la inde-
pendencia son fundamentales”. De hecho,
las nuevas tecnologias son una oportunidad
para la posventa segun este grupo de distri-
bucién sobre todo, en lo que implica en
cuanto a compartir informacién entre los
canales aftermarket. “En el sector de la pos-
venta hay una clara oportunidad de desarro-
llo en la gestién de informacién y en la
apertura por parte de los fabricantes, distri-
buidores y talleres a facilitar y compartir in-
formacion” concluye GECORUSA que, no
obstante, considera que actualmente no es
facil conseguir datos de mercado auditados
y fiables cuyo analisis facilitaria la toma de
decisiones.

GECORUSA

Nombre de la empresa: Gestora de Compras
Recambistas Unidos (GECORUSA)

Afio de fundacion: 1980

Direccion sede central:

C/ Pelaya, 4 1° izquierda Poligono Industrial Rio
de Janeiro

28110 Algete (Madrid)

Tel.: 916 293 655

Fax: 916 282 712

Web: www.gecorusa.com

Presidente: Ramén Otero

Gerente: José Luis Bravo

Estructura: 14 socios con 36 puntos de venta
Capacidad logistica: 55.000 metros cuadrados
en almacenes y 150 vehiculos de reparto
Especialidades: mecaénica, electricidad, aire
acondicionado, accesorios, electrénica y diagno-
sis, chapa, pintura, neuméticos y equipamiento
de taller

Marca propia: Gecor y GC+

Redes de talleres: STAR (Servicio Técnico Auto-
Reparacién). Creada en 2001
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tecnologias.

El sector Posventa

Aunque opera en el mercado desde hace tres
afos, C.G.A. es fruto de la unién de dos grupos con
una larga trayectoria Centro Holding y Grunosur. El
personal de C.G.A. cuenta con la experiencia y el
aval suficiente para aportar una opinion a tener en
cuenta sobre la coyuntura actual de la posventa. Y
el diagndstico es claro y preciso: “el descenso de
las nuevas matriculaciones no beneficia a nadie.
Quizas al principio si que supuso la entrada de
mas vehiculos a los talleres multimarca pero tras
varios afios de crisis el resultado es mucho menos
parque circulante, menor kilometraje anual reco-
rrido y, por tanto, menos vehiculos a reparar y
menos mantenimientos”. Y van mas alla: “el enve-
jecimiento de los vehiculos se sittia ya en los 96
afios de media lo que supone, junto al bajo valor
de percepcién de los usuarios de sus vehiculos,
que nos los reparen. Por ejemplo, si el cambio de
un embrague equivale al 10 o 15 por ciento del
valor del vehiculo la consecuencia es que este ve-
hiculo no se repara”.

El grupo

Desde su puesta en marcha en 2010, C.G.A. ha
crecido afio tras afo. Con el paso de los meses
se han ido sumando a este proyecto nuevas fir-
mas recambistas, las Ultimas Doral, Pagan,
Create Business, Repuestos Sanchez vy
Autorecambios Denia. Esto se ha traducido, ob-

Este joven grupo de distribucion esta creciendo
notablemente desde su creacién en 2010. A este proyecto
se han unido nuevos socios, proveedores y productos
mientras que la nueva red CGA Car Service integra a mas
de 500 talleres. Su programa de gestion CGA-CAT es el
reflejo de la adaptacién de este grupo a las nuevas

viamente, en una mayor presencia por todo el
territorio nacional. Asi mismo, ha ampliado el
ndmero de proveedores con los que trabaja por
lo que ha ido mejorando su cartera de productos.
Los talleres son su principal apuesta. Recientemente
lanzé la red CGA Car Service que aglutina todos los
talleres miembros de redes de la 6rbita de C.G.A..
Asi, en la actualidad la red CGA Car Service suma
un total de 515 talleres activos: 145 talleres CGA Car
Service, 237 MultiTaller, 88 TecnoCentro y 45 talle-
res Sacorauto Service. El proyecto CGA Car Service
contempla que todos los talleres vayan unificando
su imagen corporativa y concepto de taller a las
coordenadas de CGA Car Service.

Empresas de venta on line y
losprogramasdeinterrelacion
entre actores de la cadena de
valor

Preguntados por la gestion de la venta on line
dentro del grupo, C.G.A. nos remite a su CGA-
CAT, una herramienta que cada vez usan mas
sus clientes que incorpora programas técnicos,
esquemas, manuales e informacién sobre re-
cambios, precios y disponibilidad. Muy deman-
dado por las tiendas de recambios, constatan
que el taller multimarca independiente atn re-
curre habitualmente al teléfono a la hora de
gestionar los pedidos.

Nombre de la empresa: Concentracion y Gestion
Asociada (C.G.A.)

Afio de fundacion: 2010

Direccion sede central:

C/ Arturo Soria, 337

28033 Madrid

Tel.: 915 061 616

Fax: 913 832 729

Presidente: José Porras

Vicepresidente: Lourdes San Emeterio

Director gerente: Alejandro Vicario

Adjunto a direccién: José Miguel Ibafiez
Estructura: més de setenta miembros asociados.
Miembro del grupo de distribucién internacional
Grupo ATR.

Especialidades: todo tipo de recambios, acceso-
rios y equipamiento para los talleres

Redes de talleres: CGA Car Service, 515 talleres
repartidos: CGA Car Service (145 talleres),
MultiTaller (237), TecnoCentro (88) y Sacorauto
Service (45).

Marca propia: CGA

Facturacion 2012: més de 300 millones de euros

Verano 2013
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CECAUTO

Una de las estructuras mas particulares del entorno de la
Distribucién espafiola. Sus desarrollos son seguidos con
atencion por el sector y sus acuerdos con otras estructuras,

un nuevo camino a explorar.

El sector Posventa

Consideran que la situacién actual del pais
repercute inevitablemente en la posventa: la
falta de circulante, los pagos mas adelantados
y las insolvencias, (acumulando, en parte, la
ausencia de crédito por parte de los bancos).
El parque de vehiculos es mayor, pero mucho
mas viejo, aunque eso no significa que existan
mas reparaciones, ya que el usuario esta re-
trasando la puesta a punto del vehiculo todo lo
que puede.

El grupo

Tal como nos aseguran sus directivos, el afio
pasado, fue un buen afio para Cecauto, aun-
que no lo fue todo lo previsto.

En 2013, y gracias a las exportaciones, espe-
ran aumentar en facturacion. En el mercado
nacional, se espera una bajada mas o menos
del 5%.

El cambio mas significativo de la compafiia en
este periodo es su unificacién en un solo nom-
bre Cecauto Logistica, y en un solo CIF, hecho
que les ayudara a dar un salto muy importante
en el control, los costes, su poder de negocia-
cioén, etc. Otras acciones son el anuncio del
preacuerdo con AGERAUTO, de la misma for-
ma que ya hicieron con URVI.

Empresas de venta on line y
los programas de interrelacion
entre actores de la cadena de
valor

En opinién de los portavoces de Cecauto con-
sultados, este tipo de empresas online y de
plataformas no funcionan en Espafia, si bien
entienden que no se le pueden poner puertas
al campoy que se ird desarrollando en funcidn
de la demanda; consideran que las nuevas
tecnologias son muy utiles pero cuando se
plantea su uso para el comercio profesional de
la posventa, en el que se venden productos
que necesitan una manipulacién profesional,
se debe ser muy cuidadoso. Entienden que
hay dos tipos de comprador: el consumidor y
el taller pero, en ambos casos tiene problema-
ticas importantes en cuanto se plantea un po-
sible elemento técnico o un cambio a realizar
en el producto. Ademas, consideran que ac-
tualmente es una amenaza para el canal mul-
timarca por la informacién de precios (“de
derribo” nos puntualizan) que se vuelca en las
mismas.

Respecto a las plataformas de interrelacion
entre actores, creen que no van a tener éxito
en el sector porque responden a intereses de
dominio de mercado, estableciéndose como
en una “subasta”, si bien estan a la expectati-
va de su evolucién y si resultara ser bueno
para el sector, se adaptarian al contexto.

Su desarrollo en el comercio electrénico es
pionero y perfectamente establecido: dispo-
nen de una completa e intuitiva pagina web
para realizar pedidos, que permite ver en
tiempo real las existencias de piezas en todos
los centros Cecauto. Los asociados realizan el
90% de sus pedidos a través de Internet, que
se reciben en sus instalaciones en un tiempo
récord, y que supone que nunca cuelguen el
teléfono a sus clientes mientras atienden sus
consultas de disponibilidad.

Cecauto

Nombre de la empresa: CECAUTO

Afio de fundacion: 1987

Direccién sede central:

Avda. Siglo XXI, 69 - PI. Can Calderén

08840 - VILADECANS (Barcelona)

Tel 93510 0570

Fax 93 510 05 82

cecauto@cecauto.com

www.cecauto.com

Presidente: Antonio Pujadé

Consejeros: Bernardino Sanchez, Jesus Lucas
DIRECCIONES:

Financiera: Marta Pastor

Compras: Bernardino Sanchez

Ventas - Marketing - Taller: Jesus Lucas
Informatica: Jaume Larramona

Juridica: Pablo Sanchez

GERENTES:

Barcelona: Basilio Navarro

Valencia: Rubén Sanchez

Madrid: Antonio Mendo

Andalucia: Santiago Castellanos

Norte: José Luis Gonzélez

Canarias: Francisco Company

Estructura: 15 puntos de venta propios y 972
puntos de venta asociados, con mas de
100.000m2 de almacenes. Desde 2010 es uno
de los 32 miembros del grupo internacional
Temot.

Especialidades: Carroceria; Mecanica;
Electricidad/Electrénica/Diagnosis; Pintura;
Equipos de taller; Neumaticos.

Redes de talleres: Desde 1992, Red de Talleres
Cecauto con 750 puntos en activo (tursimo y ve-
hiculo industrial);

Marca propia: Cecauto

Facturacion 2012: Las cifras de venta de 2012
son 73 millones de Euros y esperan terminar
2013 con 80 millones.




Cecauto es el primer grupo logistico de distribucion
de recamblos para el automavll a nivel naclonal e
internacional. Ahora puedes pertenecer a una gran
estructira que te permita disponer de cualguler pleza
antes gue nadie y te ayude a ser mas competitivo.

® (ecauto
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AGERAUTO

Tras el fallido proyecto de A.l.E. de alianza con GECORUSA,
Agerauto vuelve a ser “independiente” aunque no debemos
olvidar el preacuerdo de colaboracién suscrito hace pocos
meses con Cecauto. En esta vuelta a la “normalidad” ha
integrado nuevos socios y se ha mostrado muy activo,
sobre todo en el capitulo de promociones.

El sector Posventa

El pasado mes de enero Agerauto y GECORUSA
emitian un comunicado conjunto en el que
anunciaban la suspension de las actividades
de Alianza Internacional de Recambistas,
A.LE. Con este proyecto finiquitado, Agerauto
volvia a operar como grupo auténomo aunque
en Motortec Automechanika Ibérica si hizo vi-
sible su preacuerdo de colaboraciéon con
Cecauto. Esta claro que durante estos meses
la firma con cuartel general en Martorelles
(Barcelona) no ha parado quieta. Y todos es-
tos movimientos los ha realizado en un con-
texto econdémico delicado pero del que
Agerauto considera que se ha tocado fondo y
que se va a volver al crecimiento. Y eso que no
tiene claro que la caida de las ventas de vehi-
culo nuevo beneficie a la posventa ya que con
la crisis ha aumentado la edad del parque
pero ha disminuido la capacidad econdmica
de los conductores.

El grupo

Ya hemos descrito los movimientos de
Agerauto dentro del panorama posventa.
Estos no han condicionado para mal su fun-
cionamiento interno porque ha incorporado
nuevos socios cuyas tiendas le han permiti-
do aumentar su zona de influencia, sobre
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todo en Andalucia. Ademas, su red de talle-
res, TecnoTaller, cuenta ya con mas de se-
tenta miembros.

Pero en el apartado en el que Agerauto se ha
mostrado mas activo ha sido en el de las
campafias promocionales. Con el objetivo
de dinamizar las ventas, este grupo de dis-
tribucién lanzé durante los meses de enero
y febrero la campafia “Puesta a punto”. La
“revision del aire acondicionado” se desa-
rrollé en mayo, junio y julio mientras que la
promocidén “Frenos” estaréa en vigor durante
agosto, septiembre y octubre.

Consciente de que la venta on line es im-
prescindible, recientemente ha puesto en
marcha este servicio y a finales de afio po-
drén extraer conclusiones sobre los resulta-
dos de esta actividad.

Empresas de venta on line y
los programas de interrelacion
entre actores de la cadena de
valor

Consultado sobre el tema troncal del pre-
sente Especial, las plataformas de venta on
line ajenas al sector y su incidencia en las
cifras de posventa, Agerauto considera que
puede resultar una competencia desleal.
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Nombre de la empresa: Agrupacion Espariola de
Recambistas de la Automocién (Agerauto).

Afio de fundacién: 1992

Direccion sede central:

C/ del Moli, s/n Nave 10

08107 Martorelles (Barcelona)

Tel.: 935709 390

Fax: 935708 443

Presidente: Pedro Sénchez

Gerente: Xavier Esteban

Coordinador de red: Ramdn Pérez

Consejo: Martin Carou, Fermin Bernal, Guillermo
Marcos y Joaquin Hernandez.

Estructura: quince socios y 42 puntos de venta
Especialidades: electromecanica

Redes de talleres: TecnoTaller. Setenta talleres.
Creada en 2000.

Marca propia: Ager
Facturacion 2012: mas de 300 millones de euros

Verano 2013
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Adquiriendo cada vez mayor velocidad de crucero, y
consolidando sus acciones, cada vez mas cohesionadas, el
grupo esta experimentando un momento bueno, dentro del

contexto actual.

El sector Posventa

Son tiempos complicados en los que la dife-
rencia viene marcada por la calidad de la
gestion global de cada distribuidor, nos co-
mentan, ya que consideran que los marge-
nes no permiten fallos que antes podrian
pasar desapercibidos.

Segun los directivos de Dipart, venimos de
afios en los que el parque se ha incrementa-
do de forma brutal, a ritmo de hasta 1,5 mi-
llones coches afio, algo que nos ha permiti-
do pasar esta “crisis” de forma muy suave;
sin embargo, en su opinidn, a partir de este
aflo, la entrada de vehiculos en nuestro seg-
mento de mercado va a bajar radicalmente
a la vez que el parque cada vez se esté en-
vejeciendo a mayor ritmo, yendo a los extre-
mos lo que sin duda ira afectando cada vez
mas en los precios de venta.

El grupo

2012 lo valoran como un buen afio. De he-
cho, se incorporé Auto Elektra (con 5 puntos
de venta) en Alicante, y después Auto
Recambios Paco (3 puntos de venta) en
Murcia y Recambios Unién, con una tienda
asociada en Santander.

Pero nos hablan de 2013 como muy irregu-
lar, con un primer semestre iniciado de for-
ma extrafia, alternando meses de desastre
con meses impresionantes, aunque afirman
que el volumen de negocio ha quedado pa-
rejo al afio pasado.

Este afio han realizado varias acciones pro-
mocionales destinadas a mejorar las ventas
al taller y fidelizar a los clientes de éste: por
un lado, y por destacar alguna, han realiza-
do entre el 15 de junio y el 15 de Julio una
promocidn a los Talleres DP en la que se les
obsequiaba con liquido limpiaparabrisas y
toallas limpiamanos, que a su vez se le re-
galaba al usuario por la operacién de man-
tenimiento de su coche utilizando productos
DP. Ademas, entre los talleres participantes,
y a través de la pégina de Talleres DP en
Facebook ,se sortearan maquinas de diag-
nosis.

Otra campafia destacada se ha basado en el
Aceite DP. Dirigida a todos los talleres, por
la compra de determinados lotes de aceite
DP el taller podia elegir entre varios mode-
los de relojes Viceroy, entre otros el nuevo
reloj de Fernando Alonso. Ambas campafias
han sido un éxito

Empresas de venta on line y
los programas de interrelacion
entre actores de la cadena de
valor

El grupo present6 el pasado afio su comple-
to programa DP Oro; en él se incluye la po-
tencia de las herramientas TIC aglutinando
una serie de servicios en un solo click, para
que el taller disponga de disponibilidad de
piezas, logistica y entregas, precios compe-
titivos, asesoramiento (lo que seria una
parte de lo que cualquier herramienta de
comercio electrénico proporciona), ademas
de nuevas herramientas (Service Line, hot-
line telefénica en la que el taller consulta a
expertos; Programa de mantenimientos de
las marcas oficiales; Tiempos de reparacion
de las marcas oficiales; Programa de ges-
tion DPOro para realizar un presupuesto in-
cluyendo los datos obtenidos de la seleccion
de piezas, con la posibilidad de incluir con
sus propias ofertas o las que se puedan
afiadir provenientes del Grupo o de la red,
caso que sea un DP, que puede crear una
OR; Formacién continua con 17 titulos de
videos en 3D e interactivos, dos cursos al
afio y obtencién de un certificado;
Informacién Técnica con acceso a la Vivid
Workshop).

A través de ahi los profesionales del taller,
clientes de los socios del grupo, han recana-
lizado su relacién comercial con los recam-
bistas, siendo muncho mas agil y rapido, y
obteniendo ventajas.
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Nombre de la empresa: DIPART

Afio de fundacion: 2009

Direccién sede central:

C/ Via de las Dos Castillas, 15 1° A

28224 Pozuelo de Alarcon (Madrid)

Tel: 91 351 8386

Fax: 91 351 8184

www.dipart.es

Presidente: José Luis Fernandez Balbona
Director General: Fernando Riesco

Consejeros: Javier Masmiquel y Nicanor
Menéndez

Estructura: 16 socios y 50 puntos de venta en
Espafia.

Especialidades: Mecanica, carroceria, neumati-
cos, electricidad

Redes de talleres: Desde 2009, Talleres DP con
120 puntos en activo en Espafia

Marca propia: DP (lubricantes, anticongelantes,
escobillas, baterfas, lamparas)

Facturacién 2012: Han experimentado un incre-
mento del 11% (a perimetro constante). La com-
pra a los proveedores homologados representa
algo mas del 70% de las compras totales.

TE REGALAMOS 1 LITRO
DE LIGUIDO LIMPIAPARABRISAS
0 PACK DE TOALLITAS MULTILSO
COM LA DPERACION DE MANTENIMIENTD
DE TU COCHE CON PRODUCTDS OP

Verano 2013 W mﬁlt
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El sector Posventa

Para la directiva del Grupo, la recesion con-
tinua y, por consiguiente, permanecen sus
efectos sobre la actividad del mercado: “En
un mundo globalizado, la tan esperada re-
cuperaciéon econémica nacional es una
condicidn necesaria pero no suficiente, y un
incremento de los precios del petréleo po-
dria neutralizar sus positivos efectos sobre
el citado aumento de la utilizacién del vehi-
culo” afirman.

La evolucion positiva se dara, sefalan, si
existe la recuperacion del acceso al crédito,
imprescindible para la salida de la situacién
actual, en la que los indices de morosidad
afectan el flujo de caja y las cuentas de re-
sultados de talleres y distribuidores.

A su entender, los efectos de la crisis en las
redes oficiales de las marcas, estan provo-
cando el desarrollo de estrategias orienta-
das a incrementar su cuota en posventa en-
riquecimiento de su oferta de servicios.
Frente a este hecho, consideran que existen
grandes oportunidades ya que la posventa,
puede suponer una alternativa a las marcas
que representan y deberia contribuir a re-
forzar algunos de los puntos fuertes de la
posventa multimarca que son, se muestran
seguros, la creatividad y la flexibilidad.

El grupo

Al cierre del primer semestre confirman un
leve crecimiento de sus ventas

asociado a una conquista de cuota como
consecuencia, entre otras cosas, a la fragili-
zacion de algunos actores de la distribucién.
El principal cambio interno es la redenomi-
nacién de Groupauto Unién Ibérica, S.L. in-
tegrando en su accionariado a lideres de la
distribucién multimarca de Espafia y
Portugal, destacando la incorporacién de
Europecas. Esta nueva sociedad mantiene
la estructura central anterior, no variando
su operativa salvo en lo relativo a una mayor
enfoque y proximidad hacia el mercado de
Portugal.

Estratégicamente el grupo estd dedicando
mayor energia a sus redes de talleres: “la ge-
neracién de trafico es fundamental para ga-
rantizar el imprescindible crecimiento de la
actividad de los miembros de nuestras dife-

GROUPAUTO
UNION IBERICA

En uno de los lugares de honor de la distribucion espafola, y
con una nueva denominacion, que cristaliza la realidad de
coordinacién de las operativas de Espafia y Portugal, el grupo
sigue su andadura en la posventa, con resultados positivos.

rentes redes”, nos dicen. Cabe destacar las
convenciones nacionales realizadas en
EuroTaller, Top Car y Top Truck que han su-
puesto un importante refuerzo de la cohesion
interna.

Empresas de venta on line y
los programas de interrelacion
entre actores de la cadena de
valor

La venta on-line a sus clientes tradicionales
(tiendas vy talleres) se inicié hace mucho y
viene creciendo como consecuencia de la
incorporacion de herramientas adaptadas en
los socios, la extensidn a otros clientes y el
incremento del volumen generado con
clientes-usuarios: “es imprescindible dotar a
las herramientas de comercio electrénico de
otros servicios que ayuden y faciliten la
actividad de las tiendas y, especialmente, las
de los talleres incorporando funcionalidades
como la elaboracidn de presupuestos, acceso
a las informaciones oficiales de las marcas
sobre el check-list con las operaciones del
mantenimiento especifico para cada modelo
y la informacién técnica necesaria para
realizar correctamente la intervencidn.
Nosotros no hablamos de e-commerce o
venta on-line sino de ‘plataforma electrénica
multiservicio’.”

Creen que los portales de comercio online
fuera del canal multimarca independiente
perturban la relacion entre los diferentes
actores de la cadena. Consideran que el
desafio consiste en aportar mayor valor a
los profesionales del sector y a los automo-
vilistas para garantizarles la eleccion de la
opcién mas adecuada.

Para el Grupo, el beneficio de los programas
informaticos de interrelacion entre actores
de la cadena de valor es que dan visibilidad
al recambio multimarca por estar integrado
en sus bases de datos y creen que deberian
contribuir a mejorar la eficiencia de los pro-
cesos administrativos de los talleres; los
inconvenientes, nos dicen, estan relaciona-
dos con que van a exacerbar (atin mas) la
competencia orientada fundamentalmente
al precio, con la consecuente degradacién
de los margenes de talleres y distribuidores.

GROUPAUTO

Unidgn Ibérica

Nombre de la empresa: GROUPAUTO UNION
IBERICA

Afio de fundacién: 1990

Direccion sede central:

Calle Joaquin Turina n° 2

28224 Pozuelo de Alarcén MADRID

Tel 9154177 54

Fax 9154179 14

central@groupautounion.es
www.groupautounion.es

Presidente: Ander Beldarrain.

Director General: Juan Carlos Pérez Castellanos
Estructura: 128 socios, 245 puntos de venta en
Espafia; 27 implantaciones integrando a un total
de 777 distribuidores en Europa y Brasil.
Especialidades: Electromecanica/Chapa-
Pintura/Equipamiento de Taller

Redes de talleres: EuroTaller (804), InterTaller
(127), Taller XXI'y Mastertec en turismo y Top
Truck (74) en V.l

Facturacion 2012: Leve crecimiento de las ventas
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Group Auto Uniéon Espana
es ahora
GROUPAUTO Union Ibérica

Un Grupo formado por empresas lideres de la
distribucién de recambios multimarca originales,
orientado a la satisfaccion total de sus clientes.

Una amplia oferta diferenciada de productos,
equipamiento y servicios entre los que destacan
SuUs programas de Redes de Talleres:

EuroTaller, InterTaller, TopCar y TopTruck.

GROUPAUTO

Unidn Ibérica

Un concepto de distribucion ”

Oficinas Centrales: C/ Jo
Tel (+34) 91 541 77
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GRUPAUTO

Desde Valencia, y este afio de celebraciéon puesto que han
cumplido sus bodas de plata con el Sector, el Grupo sigue su
camino basada en la seriedad y el partenariado.

El sector Posventa

A los directivos del grupo, no les cabe duda de
que la crisis ha hecho mella en todos los sec-
tores: “esta afeccién contextual en nuestro
sector se definiria como caida de venta, de
actividad, de desviacidn, de irrupcién y proli-
feracion de talleres ilegales, morosidad, de
cierres de negocios, practicar el “bricolaje ca-
sero” para ahorrar dinero, anteponer falta de
liquidez o ahorro a seguridad y mantenimiento
preventivo del vehiculo....”

La crisis econdmica ha provocado un descen-
so en las visitas a los talleres para realizar
operaciones de mantenimiento, afirman, y la
consecuencia mas directa es que esta activi-
dad se ha desviado desde los talleres oficiales
a los servicios de mecanica integral: “los lla-
mados Talleres Multimarca, Autocentros, se
han beneficiado, ademds, del nuevo regla-
mento de talleres, que les permite realizar re-
paraciones conservando la garantia de los ve-
hiculos.” Conceden que la confluencia de
otros factores (encarecimiento del combusti-
ble, la reduccién de la cobertura de las pélizas
de seguros..) hace que el volumen de activi-
dad solo dé para subsistir, y hacen una llama-
da a la resistencia: “el taller no debe tirar la
toalla, debe adecuarse, ofrecer transparencia,
mejores precios, modernizarse. En definitiva
estar a la altura del nuevo escenario”.

En este contexto, entienden que hay un movi-
miento de competidores: “los concesionarios
volvieron a marcar numeros rojos con lo que
han tenido que ampliar sus ofertas de produc-
tos y servicios y desarrollar politicas comercia-
les para incentivar la venta de recambios. Serd
interesante ver las reacciones de las partes.”

El grupo

Estan creciendo en nimero de asociados, y
por lo tanto en las zonas geogréficas (Almeria,
Malaga, Ibiza, etc.) y también el cifras de ven-
tas, pero no por ello van a bajar la guardia:
“Seguimos apostando por estar lo mas cerca
posible de nuestros asociados.”

Como factor relevante ha sido la celebracién
del 25 Aniversario, el pasado 1 de junio, y si-
guen todos los meses promociones/campa-
fias.

Como planteamiento general van incremen-
tando las lineas de productos y, sobre todo, el
stock de referencias con los proveedores que
ya trabajan.

Respecto a la red de talleres, estan valorando
un interesante proyecto que podria cristalizar
en septiembre.

Empresas de venta on line y
los programas de interrelacion
entre actores de la cadena de
valor

Trabajan este tipo de gestion de forma
particular: “concentramos nuestra actividad en
la venta fisica, en el tti a td, en ofrecer confianza,
garantia del producto y servicio. Esto no
significa que hagamos caso omiso a Internet,
las redes sociales, etc.” por la intranet que
Grupauto instala en sus asociados, éstos
pueden consultar stock, precios, equivalencias,
histéricos, hacer pedidos, etc. Los pedidos
cursados por éste método estan cerca del 80%
y esperan pasar del 85% para 2013. En su
opinién, las empresas tienen que proteger y
reforzar sus fuentes de ventajas competitivas e
intentar minimizar sus debilidades.
Consideran que en el sector ‘e-commerce’ hay
una burbuja importante:  “llevan tiempo
inflando y promoviéndola desde los entes
publicos; luego, la realidad es que hay
cantidad de paginas online, donde la
competencia de precios es brutal. Pecamos de
‘espabilados’, pues primero sondeamos las
tiendas fisicas ‘probador’ y luego vamos a las
tiendas online a comprar. Hay que reinventarse
y buscar nuevas ‘fuentes de ahorro’.” Su
estrategia: “Hay que agudizar el ingenio,
ofrecer algo diferente al cliente, darle
confianza y aunque suene raro ‘cercania’”,
pero estando atentos a cdmo evoluciona dia a
dia el comprador, pues es cambiante.

Sobre los programas de interrelacién entre
actores de la posventa, su postura es bastante
positiva: “como todo servicio integral, ofrecera
soluciones y servicios profesionales en un
pack, optimizando el proceso y mejorando el
resultado. Toda informacién ‘sin ataduras’ es
buena para el sector. Hablamos de un servicio
complementario al sector de la venta: aglutina
a los principales integrantes del sector de la
posventa, donde el taller podrd acceder de
una manera agil y sencilla a una gestién mas
eficiente para su trabajo. ¢Posibles beneficios?
Trabajar con una amplia base de datos.
Informacién en constante actualizacion.
Seguridad en dicha informacidn. Optar a una
respuesta mds rdpida en caso de producirse
alguin imprevisto. Y que el cliente solo tiene
que estar en contacto con un tnicointerlocutor,
por lo que se conseguird una relacién mas
directa y personalizada. Vemos mds ventajas
que inconvenientes, si el nucleo de gestién se
centra en el apoyo de la posventa.”

<Grup Auto

Nombre de la empresa: GRUPAUTO SA

Afio de fundacion: 1988

Direccion sede central:

Profesor Angel Lacalle,23 -bajo

46014 Valencia

Tel. 902 357 041

www.grupauto.es

Presidente: Enrique Almendros Catala
Coordinadora: Aurora Clemente Sanz
Estructura: Entre asociados y centros técnicos
160 miembros; Cuatro ejes centrales: Delegacion
de Valencia, Paterna, Alicante y Albacete.
Aproximadamente 6.300m2 de almacenes, y 8
Vehiculos de reparto.

Especialidades: Mecanica-Electricidad

Marca propia: Grupauto

Redes de talleres: CT.G. (Centros Técnicos
Grupauto)



LA SOLVCION PROFESIONAL
PARA LOS WMaOS
e s AVTOMOVI -

ALMACENES 1 TIENDAS 1 TALLERES

,—/—-\H 7 .
CErup A uto '-I = "I BUREAU VERITAS

Certification

www.grupauto.es

Pol. Ind. Campollano
Profesor Angel Lacalle, 23 Jaen, 2 A 14,53
Tel.: 902 35 70 41 Tel.: 965 92 30 41 Tel.: 967 24 73 80
Fax: 963 58 72 65 Fax: 965 92 29 71 Fax: 967 24 79 45
46014 Valencia 03005 Alicante 02007 Albacete

grupautovalencia@grupauto.es grupautoalicante@grupauto.es  grupautoalbacete@grupauto.es
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Creciendo y expandiéndose, con cada vez mayor mayor
fidelidad de sus socios. Sus acciones en la red de talleres y
sus promociones son un valor seguro en la posventa.

El sector Posventa

Metafora marinera para definir el contexto
actual: “dificil, pero positivo para buenos
navegantes cuando hay mala mar.” En este
contexto, son conscientes de que la posven-
ta del constructor realiza sus acciones tra-
bajando para mejorar: “al sector multimarca
le ha costado muchos afios esa mejora, y
sin el mismo apoyo técnico que hemos teni-
do nosotros.”

Sobre el envejecimiento del parque y sus
efectos en la posventa, consideran que: “de-
bemos ser positivos; pero si bien el enveje-
cimiento es bueno para reparar, es solo
hasta cierto punto: si no hay dinero, los con-
ductores no hacen kilémetros, por tanto
tampoco repararemos coches”. Una opinién
similar en cuanto a las ventas de vehiculos
de ocasién como dinamizador del mercado:
“Estamos en una crisis y las ventas de vehi-
culos de ocasién son buenas hasta cierto
punto; no son una ayuda si luego no hacen
kilémetros”.

El grupo

Hasta el 30 de Abril han crecido un 4,10%; con-
templan los resultados cuatrimestralmente. Se
ha incorporado al grupo Leonesa de Recambios,
y 10 puntos de venta mas. Llevan la linea habi-
tual: acuerdos anuales con proveedores y clien-
tes, promociones mensuales y bimensuales, etc.
Las dos redes estan creciendo mucho este afio:
SPG Talleres, con 182 puntos de venta, y talleres
PPPlus con 484; celebraron su Congreso anual
en Logrofio. EI Congreso del Grupo (como viene
siendo habitual) se celebrara el préximo otofio
(el 24 y 25 de octubre) en Las Palmas de Gran
Canaria. Tienen nuevas familias de productos/
proveedores y anima a sus socios a descubrirlas
ya que, segun dicen “todo el mundo tiene de
todo, pero todo no es bueno”.

REYNASA

—— AECAMBIOS

>

Empresas de venta on line y
los programas de interrelacion
entre actores de la cadena de
valor

Se muestran realmente criticos en este apartado:
‘Aqui todo el mundo miente, por tanto no vamos a
decir nada éinforma la competencia de verdad?
Cuando vea la revista os diré que es mentira en
casi todos los casos menos los que son valientes
y enhorabuena por ellos.”

Aln asi, sobre las plataformas de venta online
ajenas al sector nos dan su opinion y lanzan un
‘aviso a navegantes'...: “Molestan, pero si algunos
pudieran lo harian también; no es nuestro caso y
no lo tenemos pensado, por respeto a nuestros
mejores clientes los talleres; dejaremos de com-
prar a los proveedores que les venden.”

Y, en cuanto al tema de las plataformas de interre-
lacion de los actores del sector nos dicen:
“Veremos proximamente los resultados de estas
plataformas; nadie pone puertas al campo: los
concesionarios llevan 40 afios asustandonos y no
lo han conseguido; es mas, al sector multimarca
nos sabe mal que tengan problemas, porque
cuando algo va mal, al final es malo para todos.”

GRUPO

€rca

AUTOMOCION

Nombre de la empresa: GRUPO SERCA
AUTOMOCION

Afio de fundacién: 20 de marzo de 1987
Direccion sede central:

Maestro Juan Corrales, 14-16

Tel: 934 757 100

Fax: 934 757 101

08950 Esplugues de Llobregat (Barcelona)
www.serca.es.

Presidente: Agustin Garcia (Recambios
Aicrag)

Director General: Carmelo J. Pinto
Vicepresidente: Jose Juesas

Secretario: Joan Olivella

Vocales: Antonio Lopez, Juan Tamarit, Eusebio
Ochoa, Francisco Lomefia y Marcelino Franco
Estructura: 70 socios. 169Puntos de venta en
Espafia. 150.000m2 de almacenes y 500 vehi-
culos de reparto. Parte de Serca S'Energie S.L.
(18 de Enero de 2013: 82 entre Espafia,
Francia y Portugal en estos paises son
Plataformas de distribucién con muchos pun-
tos de venta/clientes)

Especialidades: Todas las de la posventa
Marca propia: Serca y Textor

Redes de talleres: SPG Talleres, PPPlus e
Idea, 987 puntos.

Facturacién 2012: Crecimiento de un 4,1% en
el primer cuatrimestre de 2013 expectativas
de mantener o superar la cifra ya que el socio
es cada vez mas fiel en las compras.

Verano 2013
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De los mas jovenes, nacidos un poco antes del inicio del
actual contexto de recesion, pero con buena andadura en un
mercado que se contrae, lo que dice mucho de su buen hacer.

El sector Posventa

Son una empresa joven asi que, como era l6gi-
co, en sus primeros afios han tenido creci-
mientos importantes, tanto el pasado ejercicio
como éste 2013; por la situacién de mercado
existente, estan creciendo en unidades vendi-
das +9,69% y en facturacion, ligeramente por
encima.

El grupo

Han tenido tres incorporaciones:
FERAUTOSUR, en Ubeda; PROINCO, en
Cérdoba; AUTO REPUESTOS LA UNION, en
Sevilla; también han abierto cuatro sucursa-
les: AUTO RECAMBIOS JUNQUERA, S.L. en Las
Cabezas de  San  Juan  (Sevilla),
AUTORECAMBIOS EMILIO, en Huetor Vega
(Granada), AVILA & GARCES, en Moraleda de
Zafayona (Granada), y TECNSUR, en Albufiol
(Granada).

Empresas de venta on line y
los programas de interrelacion
entre actores de la cadena de
valor

Disponen de venta online para sus tiendas
desde el inicio, en 2007, y actualmente supone
un 85% de la facturacion.

Sobre las plataformas de venta online ajenas al
sector y su incidencia en las cifras de la posventa
multimarca consideran que tienen incidencia,
méxime en éstos momentos en los que el volumen
de reparaciones en el taller ha disminuido.

¢ ANDEL

Nombre de la empresa: ANDEL AUTOMOCION
Afio de fundacion: 2007

Direccion sede central:

Tipografia, 22

41016 Sevilla

Tel. 954 076981

info@andelautomocion.com
www.andelautomocion.com

Presidente: Francisco Marquez

Gerente: Enrique Junquera

Controller Financiero: José Luis de la Rosa

Jefe Compras: Miguel Mosquero

Ventas y Red de Talleres: Raul Oyonarte
Estructura: 57 socios, 84 puntos de venta en
Espafia, 30.000m2 aproximados de almacenes,
260 vehiculos de reparto.

Especialidades: Mecanica, electricidad, carroceria.
Marca propia: ANDEL (baterias, aceite, anticon-
gelante, liquido de frenos, productos quimicos,
pastillas, discos de frenos, kit de frenos, premon-
tados, zapatas, hidrdulica, latiguillos, amortigua-
dores, rotulas, kit de ruedas, transmisiones, jun-
tas homocinéticas, bombas de agua, escobillas
de limpia, ldamparas silenciosos)

Redes de talleres: Servicios Autorizados Andel,
desde 2007, 147 Talleres.

Facturacion 2012: 2012, 60.000.000 euros;
Previsién 2013, similar al 2012

Verano 2013
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ALMERIA: Repuestos Lirola (El Ejido); CADIZ: Auto Moto Rami, S.L. (Sanliicar Barrameda) - Auto Recambios
Pedro e Hijos S.L. (La Linea de la Concepcion) - MS Maquinarias Suarez (Ubrique) - Recambios Belizon (Chiclana)
- Recambios Belizon (Puerto Real) - Recambios Caro Cabezas, S.L. (Jerez) - Recambios Catedral (Cadiz) - Recambios
G. Garrido S.L. (El Puerto de Santa Maria) - Recapuerto S.C. (El Puerto de Santa Maria) - Sierra Sur Recambios SLL
(Olvera); CORDOBA: Avante Automocion Cérdoba (Cérdoba) - Beret Auto Parts S.L. (Puente Genil) - Beret Auto Parts
S.L. (Lucena) - Mayba (Baena) - Moto-Auto, C.B. (Priego de Céordoba) - Recambios Proinco S.L.U (Cérdoba) - Repuestos
Franpe, S.L. (Villa del Rio) - Repuestos Marcasur, S.L. (Montilla); GRANADA: Auto Recambios Emilio (Atarfe) - Auto
Recambios Loja (Loja) - Auto Recambios Mediauto (Guadix) - Auto Recambios Sabika, S.L. (Churriana de la Vega)
- Autorecambios Huetor Vega CB (Huetor Vega) - Avigauto Recambios, S.L. (Granada) - Avila & Garcés (Albolote) -
Tecnisur II (Almuifiécar) - Tecnisur III (Albufiol) - Tecnisur-Rafael Montero Artigas (Motril) - Avila & Garcés
(Moraleda de Zafayona); HUELVA: Auto Recambios (Huelva) - ICG Motor (Bollulos del Condado); JAEN: Automéviles y
Recambios Garca (Linares) - D.A.R.A,, S.L. (Jaén) - Ferauto Sur (Ubeda) - Repuestos Franpe, S.L. (Andiijar) - Repuestos
Vicente (Torre del Campo) - MALAGA: Auto Rec. Capuchinos el Palo (Malaga)- Auto Rec. Centimetros Ciibicos, S.L.L
(Mijas Costa)- Auto Recambios Capuchinos (Malaga)- Auto Recambios Cecilio (Alhaurin el Grande)- Auto Recambios
Cecilio (Alora)- Auto Recambios Cecilio (Benalmadena) - Auto Recambios Cecilio (Cartama)- Auto Recambios Cecilio (Coin)-
Auto Recambios Cecilio (Malaga) - Auto Recambios Cecilio (Marbella)- Auto Recambios Colmenar (Colmenar)- Avante
Automocion Malaga (Malaga)- Central de Recambios Vélez S.L. (Nerja) - Central de Recambios Vélez S.L. (Vélez) - Recambios
Confer S.L. (Malaga)- Recambios Serrano, S.L. (Malaga)- Recambios Serrano, S.L. (Alhaurin de la Torre)- Sierra Sur Recambios
SLL (Ronda); SEVILLA: Auto Recambios Carmo S.L. (Carmona)- Auto Recambios Carmo S.L. Poligono (Carmona)-
Auto Recambios Falcon (El Viso del Alcor)- Auto Recambios Junquera (Cabezas de San Juan) - Auto Recambios Junquera (Los Palacios)
- Auto Recambios Los Miradores, S.C. (Ecija): Auto Recambios Luque (Alcald de Guadaira): Auto Recambios
Salvador (San José de la Rinconada)- Auto Rep. La Union Juan e Hijos S.L.L (Sevilla): Auto Repuestos Popi (Brenes)-
Autorecambios Sur Tres, S.C. (Sevilla): Cauchos Aljarafe (Castilleja De La Cuesta)- Cauchos Aljarafe (Bormujos)-
Leonlu S.L. (Montequinto, Dos Hermanas)- Radiadores Marquez Haro SL (Sevilla)- Recambios Calonge (Sevilla)-
Recambios Osuna (Osuna)- Recambios Osuna (Moron) - Recaseis (Sevilla): Repuestos Clemente (Dos Hermanas)-
Repuestos Lopez Rodriguez (Marchena)- Repuestos Manolito (Dos Hermanas)- Repuestos Pera, S.L. (Coria Del Rio)-
Repuestos Pera, S.L. (Puebla del Rio)- Repuestos Yunke, S.L. (Mairena del Aljarafe) - Sabika (Sanlicar la Mayor)

MIRANDO AL FUTURDO...
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FILTROS CARTES

Su caracter especialista le permite llevar la iniciativa en la
distribuciéon de nuevas marcas y sistemas de filtracién lo
que le esta permitiendo ser competitivo en un contexto tan
desfavorable como el actual pero del que ya vemos, segun
Cartés, la luz al final del tunel. Siempre adaptado a las
nuevas tecnologias y tendencias del mercado, vende a
través de Internet desde 2001 por lo que no teme la llegada

de nuevos actores.

El sector Posventa

“Hay luz al final del tinel”. Con este mensaje
optimista Filtros Cartés nos demuestra que
siempre ve el vaso medio lleno. Pero es que
ahora tiene claro que “la tendencia nos lleva
a una lenta mejoria”. La firma con cuartel
general en Coslada (Madrid) recuerda que el
mercado incluso ofrece oportunidades, como
el Reglamento 461/2010 que permite realizar
las revisiones oficiales en los talleres multi-
marca independientes manteniendo la ga-
rantia suscrita con el fabricante del vehiculo.
Los consumidores finales estan cada vez
mejor informados y, consecuencia de ello,
son mas proclives a realizar los manteni-
mientos fuera del taller oficial.

La empresa

Filtros Cartés valora como positiva el evolu-
cién del dltimo afio. Las claves han sido el se-
guir fomentando las areas estratégicas como
la especializacién, el lanzamiento de noveda-
des, asesoramiento y servicio. Asi mismo, tie-
ne previsto destinar mayores recursos a de-
partamentos clave como el de Exportacion y
continuara con el desarrollo de la linea de ne-
gocio DbiZ, una plataforma global e integrado-
ra entre los usuarios y la web de Filtros Cartés
y que sirve de germen de desarrollo para sus
negocios. DbiZ ha sido desarrollado integra-
mente por el Departamento de IT de Filtros
Cartés y permite el acceso al catalogo de fil-
tracion asi como al resto de su portfolio de
productos. También ha potenciado el area de
filtracion industrial.

Su vocacion de especialista le permite estar
a la ultima a nivel de producto. Sus actuales
catalogos de filtracién para automévil e in-
dustria superan las 100.000 aplicaciones, las
5.000 en compresores y las 80.000 en solu-
ciones de filtracién para la obra publica y la
agricultura. Asi mismo, su servicio esta
orientado al cliente que, desde su érea per-
sonal en la web, puede gestionar sus com-
pras, programar pedidos, descargar facturas
o consultar el stock disponible. El sistema
proporciona mas de 5 millones de cruces e
incluso permite controlar el pedido en tiem-
po real.

Empresas de venta on line y
los programas de interrelacion
entre actores de la cadena de
valor

Al hilo de lo comentado mas arriba, Filtros Cartés
estd al dia en lo que son las nuevas tecnologias.
De hecho, comenzd las ventas de sus productos a
través de Internet en 2001 y desde entonces el
ndmero de clientes que optan por comprar on line
no ya parado de crecer alcanzando ya el 75 por
ciento de las ventas en el sector de la automocion.
Es por ello, y por su condicién de especialista, que
se muestra competitiva ante la puesta en marcha
de nuevas plataformas de venta on line. De hecho,
sobre esta cuestién, opina: “la crisis agudiza la
necesidad del consumidor final y éste tiende a
buscar y a abrir nuevos caminos que mejoren su
economia familiar. Por otra parte, cada vez es mas
facil tener la seguridad de que lo que se pide por
Internet va a llegar a casa. Por lo tanto, la venta on
line al consumidor va a seguir creciendo asi como
los nuevos canales que, con nuevos conceptos,
van a salir al mercado en busca del consumidor”.
Sobre los programas informaticos de interre-
lacién entre actores de la cadena de valor
(tipo InPart) se muestra prudente y considera
que “las ideas que no partan de una simbiosis
entre el fabricante y el distribuidor podrian
servir a los intereses de otros actores con re-
sultados diferentes a los esperados”.

FILTROS

cartes

Nombre de la empresa: Filtros Cartés

Aiio de fundacion: 1967

Direccion sede central:

C/ Islandia, 18 Centro de Transportes Coslada
(CT.C.)

28820 Coslada (Madrid)

Tel.: 902 300 360

Fax: 902 300 370

ventas@filtroscartes.com
www.filtroscartes.com

Presidente: Vindemial Aldea

Director general: Roberto Aldea

Director comercial y de marketing: Ernesto
Mufioz

Director financiero y de RR.HH: Javier del
Valle

Director de compras y logistica: Fabian
Lowegrin

Responsable de Producto: Marco Antonio
Colin

Responsable de Industria: Manuel Salas
Responsable de Exportacion: Eduardo Vecino
Responsable de Marketing: Nuria Sainz
Estructura: sede central en Coslada (Madrid)
y delegaciones en Gava (Barcelona) y Alcalé
de Guadaira (Sevilla).

Capacidad logistica: 8.000 metros cuadra-
dos de almacenes

Especialidades: filtracion

Marca propia: Step Filters, Aldair Industrial
Filtration y Step Industrial Filters
Facturacién 2012: casi 20 millones de euros.
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IMPREFIL

En estos tiempos complicados la distribuidora de Tres
Cantos (Madrid) se mueve: ha ampliado la gama de térmico
y ha actualizado su portal de compra on line en el que ya se
pueden consultar todos los productos por aplicacion, marca,
modelo, tipo, etc. Las previsiones son que este 2013 el 15
por ciento de sus ventas ya se realicen por Internet.

El sector Posventa

Mas de 30 afios de trayectoria avalan a este
firma distribuidora de filtracién y térmico
que, sobre la coyuntura actual, opina que es
complicada y que en la posventa, y en la dis-
tribucion en particular, se tiene que lidiar con
un menor nivel de ventas, dificultades para
cobrar, etc. Ademas, afiade que la caida de
las ventas de vehiculos nuevos no se ha tra-
ducido en un mayor volumen de negocio en la
posventa multimarca. “También los conce-
sionarios oficiales se han convertido en re-
cambistas con la marca que representan”
comentan desde Imprefil.

La empresa

Hoy en dfa, para seguir siendo competitivo se tiene
que ser muy activo. Imprefil ha seguido al pie de la
letra esta premisa: ha incorporado més de 300 re-
ferencias en la linea de térmico y ha actualizado el
portal de compra on line en el que ya se pueden
consultar todos sus productos por aplicacion, mar-
ca, modelo, tipo de componente, etc.

La venta por Internet es una de las apuestas
de Imprefil. En 2011 puso en marcha este ser-
vicio y su progresion ha sido constante. Ese
afio represent6 el 5 por ciento de las ventas
pero este porcentaje se amplié hasta el 12 por
ciento en 2012. Las previsiones para el pre-

~ WJ
Nombre de la empresa: Imprefil Distribuciones
Aiio de fundacion: 1979

Direccion sede central:
Avda. de los Artesanos, 38
28760 Tres Cantos (Madrid)
Tel.: 902 180 726

Fax: 918 034 756

imprefil@imprefil.com
www.imprefil.com
Consejero delegado: Jests M. Villafafiez
Director comercial: Vidal Valverde

Responsable de compras: Juan Manuel Garcia
Estructura: sede central en Tres Cantos (Madrid)
y delegacién en Barcelona (Ibarfil)
Capacidad logistica: 2.000 metros cuadrados de
almacenes

Especialidades: filtracion y térmico

Marca propia: Imprefil

sente ejercicio 2013 son que la venta por
Internet represente el 15 por ciento del total de
las ventas de Imprefil.

Av. Artesanos, 38
28760 Tres Cantos (MADRID)
Tel: 902 180 726 - Fax: 918 034 756

Delegacion Catalufia: IBARFIL, sl.
Escultor Ordonez, 164 - 08016 BARCELONA
Tel: 902 180 398 - Fax: 933 594 265

imprefil@imprefil.com * www.imprefil.com
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Antonio Juan Carlos
Rodriguez Villar

Respecto al comercio electrénico, creemos que
es una opcion que esta creciendo, aunque no al
ritmo al que se ha desarrollado en otros paises,
y con facturaciones que, de momento, tampoco
tienen nada que ver con lo que se factura a nivel
nacional en otros lugares de Europa. De todos
modos creemos que serda una via mas dentro
del mercado, que evolucionara mas lentamente
en nuestro pais y a la que, suponemos, también
la distribucién tradicional ira adaptandose
como nueva forma de venta, como ha hecho
siempre con todos los cambios que han ido
apareciendo, y en la que poco a poco tendrd
también su cuota de participacion.

Plataformas como Oscaro vemos que, de mo-
mento, es mas ruido el que hacen que lo que
realmente se esta moviendo a través de este
tipo de negocio.

En cuanto a las plataformas de interrelacion
entre los eslabones de la cadena de valor de la
posventa, nuestra opinion es que todo lo que
ayude a la transparencia es bienvenido, aun-
que en nuestro sector siempre hemos sido,
creemos, bastante transparentes con la infor-
macién y documentacion, como por ejemplo
con la plataforma TecDoc, donde se dispone
de referencias, precios de todos los fabrican-
tes y empresas que quieran hacer publicos

estos datos. Pero también debemos ser lo sufi-
cientemente cautos para asegurar que este
tipo de plataformas lo que busquen sea real-
mente eso: |a transparencia y facilidad de ma-
nejar datos, y no que se utilicen en beneficio
de una de las partes.

REPRESENTACIONES

TECNICO COMERCIALES
AZNAR ROCA, SL

Al
PN

P

AINAR ROCA 5L

Francisco Aznar

La distribucion de recambios es una actividad
extremadamente profesional dada las caracte-
risticas técnicas y la extension de la gama de
productos tan complejos; de hecho, cada vez
mas, para suministrar un componente adecua-
do para cualquier vehiculo se precisa una canti-
dad de datos imprescindibles para localizarlo,
por lo que resulta muy compleja la identifica-
cién del componente que se demanda; ahora
bien, existen componentes que no presentan
complejidad para su demanda y son suscepti-
bles de distribuirse online; adn asi, he recibido
varios comentarios de los errores de identifica-
cién que se producen.

En cuanto a los programas de interrelacién en-
tre actores de la cadena de valor de la posventa,
desde el respeto que merecen, en mi opinion,
los mensajes que se emiten acerca que generan
transparencia en las relaciones entre distribui-
dores y talleres y que ofrecen una clara trazabi-

lidad desde el fabricante hasta el taller, aposti-
llando que los ejercicios de transparencia, son
buenos para todos y que hay que volver mas
transparente el mercado del recambio, entiendo
que son mensajes en los que estamos de acuer-
do todo el sector; ahora bien, debemos tener
presente que, en Espafia, en nuestro sector,
existe total transparencia entre las relaciones
de toda la cadena, desde el fabricante hasta el
consumidor final; y, en cuanto a la informacion,
desde hace bastante tiempo disponemos de
herramientas reconocidas en Europa por ejem-
plo TecDoc; entiendo que ademas de ofrecer
transparencia, lo que se persigue es obtener
mayor beneficio para las Aseguradoras.

REPRESENTACIONES
ADOLFO PERUJO, SL

El sector de la postventa esta viviendo los cam-
bios tecnoldgicos de la sociedad ya que no
puede estar al margen de ellos. Hay una tenden-
cia general a la venta on line y nuestro sector no
es una excepcién. Tenemos que intentar sacar el
maximo partido de esta tendencia a través de
nuestros clientes, los distribuidores ya que em-
presas tipo Oscaro pueden ser un gran cliente
de nuestros distribuidores como lo son los ser-
vicios rapidos. Que también en un principio pa-
recian una amenaza. Creo que no podemos ir en
contra de las tendencias porque pensando asi
no avanzariamos, todas estas nuevas tenden-
cias de distribucién son oportunidades si sabe-
mos adaptarnos a ellas.

cartes

Especialista global en filtracion

Mas de 80 i i [H]
dS (€ oU marcas, siempre a wu servicio

www.filtroscartes.com - tu mejor herramienta
Gestiona on line las 24h tus pedidos,
e-facturas, envios, stock, y mucho mas.

Automocion - Transporte - Agricultura - Obra Piblica
Industria - Mineria - Marina
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ENTIDADES

ALGO ESTA CAMBIANDO

Todo el mundo sabe que el comercio electrénico no ha cumplido con las previsiones que se
hicieron unos afios atras, entendiendo como comercio electrénico el de la compra pura y
dura, una transaccidn, no la funcién de informacién para comprar, que en eso si se cumplie-
ron las previsiones.

Si obviamos los billetes de avién y las reservas de hotel, pocos sectores han avanzado.
Ultimamente, los seguros han centrado su tarea comercial en la red y, mas préximo a noso-
tros, los neumaticos parece que empiezan a consolidar su venta en ese medio, con la dificul-
tad que tiene entender la complejidad de este producto.

Los recambios de automdviles son de los productos que mas estan tardando debido, princi-
palmente, a lo dificil que es acertar a pedir bien la pieza que se necesita, y los portales ac-
tuales estan en casi un 40% de errores. Esto es una dificultad muy grande para avanzary la
razén principal por la que no se consolida esta venta on-line. Ademas, alin permanece la
problematica que tiene el cliente al llevar la pieza al taller pues considera, con bastante ra-
z6n, que éste no le cobrara lo mismo por la mano de obra ya que esta muy condicionada al
margen de los recambios.

No obstante, en un mercado de mucho margen respecto al precio que marcan los construc-
tores de automoviles, cada vez habra mas empresas que intenten vender por Internet; eso
si, en un mercado en el que los propios expertos no aciertan con la pieza que necesita de-
terminado modelo de coche.

Empresas con gran éxito en Francia lo estan intentando en Espafia aunque con mucho me-
nos éxito, y otras muchas empresas espafiolas lo estan intentando también y lo conseguiran
en un futuro, tantas como distribuidores de recambios haya, porque el futuro pasara por la
red en todos los sectores de la posventa.

De momento, todo el mundo esté a la expectativa, tal y como se pudo comprobar en el in-
tenso debate del Congreso de ANCERA celebrado en Valencia donde, los que estuvieron, se
enteraron y pudieron preguntar por asuntos de los que no sabian ni que existian y, algunos
de los que no pudieron ir, afirman que los conocen perfectamente, muy de este pais.

Pero méas nos vale que estemos atentos, porque algo estd cambiando en la comercializacion
de recambios y mejor saberlo que imaginarlo.

Por Gltimo, afiadir que los catadlogos actuales no estan preparados para que este comercio
electrénico funcione, por eso los multiples errores y, cuando arreglemos este problema tras
la liberalizacién de la informacién del bastidor y cuando la aplicacién esté en los catalogos
por parte de nuestros proveedores, se producira la verdadera explosién de la venta de re-
cambios por Internet.

NUEVAS TECNOLOGIAS EN
BENEFICIO DE TODOS

Es una satisfaccién para mi, como representante de CONEPA, acudir a esta cita con los lec-
tores de MRyT en el niimero dedicado a la distribucién de componentes. En esta ocasion, el
equipo de la revista nos pide nuestra opinién sobre la influencia de las nuevas tecnologias
en los talleres y especialmente sobre la venta de recambios a través de internet y las plata-
formas que interconectan a los diferentes actores del mercado.

El futuro es tecnoldgico. Las nuevas tecnologias mueven la economia. Nos hacen mas efi-
cientes en los procesos de trabajo, mas competitivos. Pero al mismo tiempo requieren de un
esfuerzo de adaptacidn, de inversién, importante. Tanto por el lado del equipamiento como
por el de la formacién: la adquisicion del poder y el saber hacer necesarios para sacarles el
maximo partido llevan su tiempo y su dinero.

Indudablemente, las nuevas tecnologias son herramientas que, en principio, contribuyen a
una mejor gestion tecnoldgica del trabajo, agilizan las comunicaciones y abren nuevas posi-
bilidades de interaccién entre los diversos operadores. Pero como en el caso de cualquier
herramienta, sus ventajas pueden tornarse en inconvenientes si, en lugar de ser utilizadas
correctamente para lo que estan disefiadas, una de las partes las manipula directa o indirec-
tamente por intereses econémicos de conveniencia. Por eso, es fundamental que esas herra-
mientas tengan mucho de transparencia, objetividad y respeto a las decisiones de las em-
presas que las utilizan. Y por eso, es importante que los reparadores se formen bien en su
conocimiento y su uso y sepan elegir sin presiones de terceros las que son mas convenientes
para su empresa en particular.

Verano 2013

Miguel Angel Cuerno
Presidente de ANCERA

thCERH

www.ancera.org

Ramoén Marcos
Presidente de CONEPA

conepa

www.conepa.org




VENTA DE RECAMBIOS ON-LINE

En los Gltimos afios han aparecido en el mercado de la posventa empresas dedicadas a la
distribucién on-line de piezas de recambio. La venta de recambios por internet puede ser de
gran utilidad para un taller a la hora de comparar precios y de conseguir recambios a pre-
cios ajustados, ya que este tipo de plataformas de venta suele ofrecer precios mas compe-
titivos. Ademas, los distribuidores online suelen contar con un stock mas importante de lo
habitual, lo que puede facilitar en algunos casos el encontrar ciertas piezas de dificil conse-
cucion.
Sin embargo desde CETRAA nos preocupa que no todas las tiendas de internet cumplan con
la normativa y puedan ofrecer copias de piezas, fomentando la pirateria sin que el usuario
final sea consciente de ello. Por otra parte existe la posibilidad de que esos recambios los
adquiera el propietario del vehiculo para instalarlos directamente ya sea en su garaje o en
un box alquilado. Esta claro que si se trata de una sustitucién sencilla como en el caso de un
limpiaparabrisas no hay problema, pero estas tiendas online también venden componentes
como catalizadores cuya instalacién implica una mayor complejidad, ademas del uso de
herramientas especificas.
La S(t))[ucign tpgsa.!’a port una Izgigliciéntqtée permita garalntiztarllla ca(ljidad y tra;gbilidag de Iosli re- Luis Ursua
cambios distribuidos a través de internet, de manera que los talleres de reparacién puedan realizar :
sus adquisiciones con la misma tranquilidad con la que lo hacen en sus distribuidores habituales. Secretario General de CETRAA
&g&s REP4,,4

CETRAA
4’0.7 s‘&*

Q&""““ ssp,q,,%
Ry
“ symono®

www.cetraa.com

UN SECTOR CADA VEZ MAS
GLOBALIZADO Y EN EVOLUCION

Los Distribuidores que mejor sobreviviran, seran aquellos que sean capaces de adaptarse a
la nueva situacion contextual del sector, lo que pasa por hacer cambios que les ayuden a
mejorar su eficiencia y competitividad.

En cuanto a las plataformas online, al ser un tema de actualidad que preocupa e interesa a
los fabricantes de componentes, es un nuevo actor que ha entrado en juego en el mercado
de la posventa y que ha llegado para quedarse, sus cifras de crecimiento afio tras afio lo
avalan.

No se pueden poner puertas al campo, gustarda mas o gustara menos, pero hoy es una
realidad que es un canal mas de venta y que esta por encima de las decisiones tomadas por
empresas a nivel nacional, ya que algunas de estas plataformas se gestionan desde otros

paises pero venden y distribuyen recambios en Espafia con todas las garantias. Esto no es Cristina San Martin
ninguna novedad, dado que el automovil es el sector industrial mas globalizado. - .
Hoy por hoy, el principal cliente de este tipo de canal es el consumidor final aunque el taller Departamento Tecnlco-LegaI,
va ganando confianza y cada vez compra mas a través de internet. Coordinadora Comision de
Con lo que respecta a programas de interrelacion entre actores de la cadena de valor Recambios de SERNAUTO

creemos, sin conocer los resultados de las pruebas pilotos, que posiblemente supondran un
reposicionamiento que hard que el mercado de colision cambie en los préximos afos.

Podrian ayudar a dar trazabilidad al suministro del recambio, es decir a que haya 0
transparencia respecto al recambio que vende el distribuidor, compra el taller y paga la
aseguradora (recambio original). El taller y el perito de la aseguradora podran elegir el tipo ‘
de recambio mas adecuado para la reparacién y luego el distribuidor lo serviria al taller,

viéndose lo que se ha servido y se ha montado en el vehiculo. Todo ello, podra ayudar,
siempre y cuando la relacién entre el taller y el distribuidor sea libre. M
Es posible que estas plataformas ayuden a digitalizar la compra de recambios ya que

dejaran rastro. En cualquier caso, estaremos atentos a la evolucién de estos programas de
interrelacion.
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2013 DISTRIBUCION

CONSTANTINO GARAY

Es una de las més conocidas compafiias de distribucién de su zona. Aliada a Sikkens desde hace 2
afos, han conseguido una penetracion de dos digitos que quieren duplicar en 4 afos.

La empresa

La sociedad fundada por Constantino Garay de
Gracia en 1988 en Alcazar de San Juan (Ciudad
Real) tenia como principal negocio la venta de
pinturas al por mayor de las tres principales fami-
lias: industria, decoracion y madera; con el tiempo
y la necesidad de dar mas y mejor servicio a los
clientes fueron incrementado productos y provee-
dores como Dirsa, Titan Polvo, Faplisa, Beissier,
KWH Mirka, 3M, Regarsa, ademas de iniciar la dis-
tribucion para su provincia de Lubricantes aceites
y grasas marca CEPSA. Poco a poco, al ir tocando
el sector de automocion, empezaron a introducir
productos, como baterias, filtros, escobillas, pro-
ductos de limpieza de Varta, Tudor, Hella, Filtros
Cartés, Bardhal, Kliner. Con el paso del tiempo han
ido profesionalizandose tanto en automocion
como en el suministro de pinturas y sus derivados.
En 1990 se funda la sociedad Concesiones Los
Llanos S.L su actividad es la misma pero en la
provincia de Albacete con unas instalaciones en
oficinas de 200 m2 y un centro de almacenamien-
to de 2500 m2 y un equipo humano de 12 perso-
nas. Ya en 1997, se crea Garay Moreno S.L situa-
da en Cuenca contando los mismos proveedores
que las anteriores, también con instalaciones pro-
pias cuenta con unas oficinas de 450 m2, tienda
de 100m2 y un centro de almacenaje de 8000m2
y un equipo humano de 17 personas.

En el afio 2011 la empresa esta en expansion y
empieza a comercializar la firma Sikkens (Grupo
Akzo Nobel) para automocion e industria; al tra-
tarse de una de las compafiias con mayor factura-
cion a nivel mundial unido con la infraestructura y
posicionamiento en el mercado de Garay llegan a
un 14% de penetracion en la zona, en tan solo 2
afios y tienen el objetivo de duplicarlo en los
proximos 4, su planteamiento es captar un 20 a
30% de cuota en su zona.

A dia de hoy estan muy bien situados en el merca-
do con una muy buena penetracion en los diver-
S0s sectores y una cartera con mas de 3000 clien-
tes. Cuentan con unas instalaciones, de 400 m2 de
oficinas, una tienda de servicio y atencion al publi-
co de 100m2, almacén de 3500m2, centro de al-
macenaje de 7500m2 y con un equipo humano de
38 personas.

El Sector de la Carroceria

Son conscientes que el sector esta retrayéndose en
cuanto a mercado, por los efectos del contexto
economico (aunque su percepcion es distinta ya
que se han iniciado en este sector hace poco y sus
resultados no pueden sino crecer): los consumido-
res no tienen los mismos recursos que antes para
el mantenimiento de los vehiculos y han optado
por no reparar arafiazos o abolladuras, que hasta

ahora han sido las operaciones mas frecuentes.
Sobre el envejecimiento del parque como dinami-
zador de las operaciones de reparacion, consideran
que, si bien podria ser un factor de incremento de
la actividad, puesto que la necesidad de cuidar el
vehiculo se agudiza a medida que aumenta la
edad, al final no es asi, ya que el usuario, (una vez
mas por la situacion econdmica) acude a desgua-
ces 0 soluciones alternativas no siempre en el ca-
nal profesional.

En cuanto a la relacion de talleres y aseguradoras,
entiende que las aseguradoras son una empresa
como otra cualquiera y ejercen la presion sobre el
taller para reducir sus costes.

La Distribucion de pintura

y la venta por internet: Empresas de
venta online y los programas

de interrelacion entre actores de la
cadena de valor.

En la actualidad se hallan en pleno desarrollo de
Su programa de comercio electronico que espe-
ran tener en marcha para 2014. Aun asi, su opi-
nion respecto al comercio de recambios en la red
tiene matices: consideran que no todos los re-
cambios son susceptibles de estar a disposicion
de los usuarios, y su plataforma asi lo refleja: es
abierta para determinados productos como fil-
tros, baterias, escobillas, pero no lo es para ele-
mentos técnicos ya que consideran que deben
entrar en un canal profesional puesto que re-
quieren intervencion de un experto, y existe el
peligro de la mala publicidad por los errores que
de ir por el canal profesional no se producen o
fomentar una reparacion casera. Por otra parte,
entienden que los precios de esos productos no
contemplan los valores afadidos del canal profe-
sional y perjudican sus intereses.

Sobre los programas de interrelacion, consideran
que aunque suponga aportar transparencia a esa
relacion, en un momento dado en funcion de una
gestion interesada por una de las partes podria
perjudicar al taller y distribuidor. Entienden que
globalizando se pierde el matiz, y que los matices
son importantes.

CONSTANTINO GARAY SL

Poligono Alces

Avda. de las Bodegas 4,6 y 8

13600 Alcazar de San Juan, Ciudad Real
Tel. 926 544050

Fax. 926 546970

www.cgaray.com

GARAY MORENO SL
Poligono Sepes
Pasillos 161

16080 Cuenca

CONCESIONES LOS LLANOS S.L
Poligono Campollano

Autovia 63

02080 Albacete

Constantino

Constantino

Oscar Garay,

Garay de director Garay,
Gracia, financiero. director
Fundadory comercial.

Presidente.
. Diversos

aspectos de
los almacenes.

= =z

Las instalaciones del Grupo Garay.
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DROGAS Y PINTURAS LA MODERNA

Su inquietud es que el cliente sepa sacarle el méximo rendimiento a la pintura porque si se trabaja con unos
procesos a medida de las instalaciones es rentable y el cliente gana dinero y se le fideliza por muchos afios.

La empresa

Se fundo en 1926 y es una empresa dedicada a la
especializacion de la pintura: industria-decora-
cion-carroceria-bellas artes; en la carroceria desde
hace 35 afios con pintura, anexos y herramientas
(3M, Festool, Sata, Sagola, Auxiliar de carrocerias.
Trabaja con una sola marca de pintura para carro-
cerfa que es DuPont. Desde hace mas de 30 afios y
entienden que una segunda marca tenga que su-
poner una reparacion mas economica.

Sus zonas de influencia son Vallés Occidental-
Barcelona y Tarragona con una cuota de mercado
de aproximadamente un 22% y disponen de una
superficie de mas de 7.000m2 distribuidos en 5
centros: Terrassa, Sabadell, Sant Adrian, Tarragona
y una flota de 24 vehiculos. Estan integrados al
Grupo de compras Asociacion Norai, siendo su
facturacion 2012 de 7.700.000 euros (8% menos
que el 2011).

El Sector de la Carroceria

Refieren que los ultimos 4-5 afios han ido bajando
las reparaciones de chapa y pintura en los talleres
por varias causas: crisis econémica-envejecimiento
del parque de vehiculos-control de alcoholemia-ra-
dares, climatologia, siendo el pasado ejercicio 2012
cuando se ha tocado fondo ya que venimos acu-
mulando bajadas durante 5 afios consecutivos y
ven que en el mercado que ya a empezado a haber
una restructuracion en los concesionarios y talleres,
con adquisiciones y cierres de negocios. En el afio
2013 observan un pequefio descenso en las repara-
ciones pero con una tendencia a estabilizarse .
Debido a la competencia tan fuerte que tenemos
en Espafia consideran a las aseguradoras cruciales
en el devenir de los talleres ya que quieren que las
reparaciones se haga con el menor coste y el ma-
yor servicio posible pero siempre con calidad para
su cliente final que es el asegurado. Segun afir-
man, las aseguradoras no pueden permitirse per-
der ninguna podliza por una mala reparacion o un
mal servicio, por eso cada dia controlan mas todo
el proceso de la reparacion y escogen a los talleres
que pueden ser sus compafieros de viaje y obligan
al taller a trabajar con determinadas marcas de
pintura si quieren ser talleres autorizados prome-
tiendo un trabajo que luego no existe.

Diversos aspectos de las instalaciones.

La Distribucion de pintura y la venta
por internet: Empresas de venta online
y los programas de interrelacion entre
actores de la cadena de valor.

Entienden uno de los problemas graves el que di-
ferentes actores saquen los productos de pintura
de otros paises donde el material es mas economi-
co para revenderlo en Espafia sin dar el servicio ni
la inversion que hacen los distribuidores autoriza-
dos. Se dedican a traer productos de mucha rota-
cion sin invertir.

Perciben como todo esta cambiando rapido pero
son optimistas. Creen que habra una disminucion
de talleres importante, y van a quedar los que
realmente sepan gestionar una empresa y diversi-
fiquen a sus clientes. Entienden que va a ser muy
importante saber vender todos los servicios que el
taller pueda realizar pero sin olvidar la clave de
todo, a un precio razonable y con una maxima ca-
lidad en la reparacion; consideran que, ademas de
los talleres pequerios familiares que cubren sus
necesidades, van a quedar los gestores de volumen
que tengan acuerdos con varias compafias y lo
sepan gestionar con eficiencia siendo muy impor-
tante la parte comercial.

BIS O 1918

la moderna

FINTURA | DECORACIE

D.y P. LA MODERNA, S.A.
P.I. Sta. Margarida I

Colom, 379

08223 Terrassa (BCN)

Tel. 93 780 97 00

Fax. 93 780 97 11
www.pinturaslamoderna.com
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BASF COATINGS SERVICES, SA

Cubren una zona muy amplia, funcionan como un distribuidor, y la marca entiende que su trabajo esta
siendo excelente, gracias a los apoyos en servicios y la experiencia de la propia compafiia.

La empresa

Inician su andadura en la distribucion de
pintura de carrocerias BASF en Valencia
hacia el afio 1988 con la denominacion ini-
cial de Suministros Guittet, posteriormente
ART Autolack Systeme.

Pocos afios después, BCSE inaugura las de-
legaciones Barcelona y Sevilla, que junto
con la inicial de Valencia, dan cobertura a
las provincias de Barcelona, Valencia,
Sevilla, Granada, Huelva, Jaén, Albacete,
Murcia y recientemente Malaga. Son em-
presa participada del grupo BASF dedicada
exclusivamente a la distribucién de pro-
ductos de carroceria y anexos, con un alto
grado de especializacion en los diversos
servicios y valores afiadidos que rodean al
negocio de refinish. Contando con un opti-
mizado equipo de profesionales repartidos
por sus delegaciones, hacen posible que
sus clientes cuenten con un asesoramiento
técnico, comercial, administrativo, logistico
y empresarial de primer nivel.

A tal efecto, a mediados de 2003 BCSE in-
augura su propio centro de atencién al
cliente CSC (Customer Service Center) en
la delegacion de Barcelona donde se atien-
de de forma telefénica comercial, técnica y
administrativamente a cerca de 1.000
clientes repartidos por toda el 4rea geogra-
fica de actuacion.

En 2004, R-M Paint se incorpora a BCSE,
dando servicio a las provincias de Valencia,
Albacete, Murcia, Huelva, Jaén, Sevilla y
Malaga, contando con una estructura co-
mercial y técnica dedicada exclusivamente
a la marca.

Sala de formacion.

Durante el aflo 2011, BASF & BCSE lanzan
al mercado su propia marca de productos
anexos RODIM, también conocidos como
PRP (Productos Relacionados con la
Pintura) incorporando referencias de en-
mascarado, preparado de pinturas, sequri-
dad e higiene, abrasivos, etc..., a la ya ex-
tensa familia de productos que engloban
el catalogo de PRP’S BCSE, apostando
siempre por un estandar de calidad BASF.

El Sector de la Carroceria
Entienden que en la actualidad el momento
es delicado en el sector y la realidad de
mercado decreciente durante los ultimos
afios, la pronunciada caida en la venta de
automoviles, la situacién econdmica de
nuestro pais, el desempleo y morosidad, la
caida de la siniestralidad inducida por las
acertadas campafas de concienciacion de
trafico unido a una mayor agresividad en
la parcela de sanciones, la reduccion y en-
vejecimiento del parque mévil, aumento de
precio de los carburantes, el cambio en la
tipologia de las coberturas de las asegura-
doras, y otros factores menos determinan-
tes ha hecho que el mercado se estreche y
sea todavia mas competitivo.

Pese a todo lo descrito, R-M & BCSE han
conseguido durante los ultimos afios au-
mentar su cartera de clientes, reforzar sus
posiciones en los mas importantes, renovar
contratos con volumenes y condiciones exi-
gentes, contener margenes, reducir costes,
en definitiva ser mas competitivos, con una
estrategia de gestion y eficacia que van de
la mano, ofreciendo unos servicios de valor
afadido muy apreciados en el mercado
como son el Warranty Life de R-M, refor-
zando activamente el perfil de calidad del
taller, aumentando su satisfaccion y fideli-
zando asi a sus clientes. Adicionalmente, se
apoyan en los KPI seminars cuyo objetivo
es que los Jefes de Taller y Directores de
Posventa puedan supervisar los Indicadores
Clave de Rendimiento para que puedan apli-
car al proceso de reparacion las practicas
recomendadas del sector, ayudando asi a

BASF Coatings Services, S.A.
Ciudad de Elda, 9 - Parcela 97
P.l. Fuente del Jarro

46980 Paterna (Valencia)

T. +34 961-340-103
david.prior-lopez@basf.com
www.rmpaint.com/sp

David Prior, Jefatura Ventas R-M BCSE,
Director BCSE Valencia.

aumentar la rentabilidad del taller.
Reforzado ademas, con un soporte en todo
tipo de Servicios de Auditoria y Consultoria
que ayudaran a mejorar el rendimiento ope-
rativo.

Segun David Prior, Jefe Ventas R-M BCSE
y Director BCSE Valencia, "Ahora mds que
nunca R-My BCSE deben de redoblar es-
fuerzos y sequir siendo la mejor opcion
para ellos, ddndoles el mejor el de los ser-
vicios, todos los apoyos y ayudando hom-
bro con hombro a consequir el éxito”

Las alianzas entre aseguradoras, empresas
alquiladoras, rentings, talleres reparadores
afiliados o concertados, proveedores de re-
cambios, empresas de servicios, etc..., estan
danto un nuevo cariz al mercado de la re-
paracion, en busca de un aumento de ser-
vicios afadidos para los asegurados/usua-
rios, donde la optimizacién de tiempos,
materiales y costes esta siendo clave.

Almacenes.
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ESPAI COLORS

Son de los més nuevos del Especial, pero con ambicién y las ideas claras; de la mano de su proveedor
Lechler y aportando el resto de su oferta en carroceria al mercado, van avanzando en sus objetivos.

La empresa

Espai Colors nacen hace solo un lustro, asi
que son de los mas jovenes del Especial. Su
sede en Gerona, y desde sus inicios con
Lechler como proveedor de pintura, si bien
su oferta para los profesionales de la repa-
racion abarca otros productos necesarios
en las intervenciones de este sector. Asi,
disponen de productos anexos de carroce-
ria de las marcas Seicar, Indasa, Sagola,
Sata o Iwata.

Su andadura supone haber captado un
10% de cuota en su zona de influencia
siendo su principal objetivo el llegar a los
500.000 euros de facturacion, que recono-
cen ambicioso para una empresa de recien-
te creaciéon como la suya.

El Sector de la Carroceria

El 2012 lo valoran como un afio mas de re-
cesion, con los consecuentes impagos y
cierres de talleres, habiendo aumentado la
desconfianza en el mercado. Pero en con-
trapartida, nos dicen que al menos en
Girona y por el aumento de la competen-
cia, se ha mejorado la calidad de las repa-
raciones y el servicio que se presta. Su re-
sumen seria dificil en lo econémico pero
mejorando en la calidad final.

El 2013 esta siendo también dificil, pero en
Su caso ven unas perspectivas muy buenas
de crecimiento.

Acerca de las principales problematicas
sectoriales, nos aportan su vision: entien-
den que las aseguradoras actualmente son
la principal fuente de ingreso de un tallery
que en algunos casos supera el 90% y por
esa posicion, precisamente, el taller hoy en
dia en la mayoria de los casos esta en una
situacién de desventaja frente a la asequ-
radora.

Sobre el contexto, creen que el envejeci-
miento del parque movil deberia provocar
un mayor pintado de vehiculos completo
pero, paradojicamente, debido a la crisis
econdmica, los vehiculos de mas de 8 afos,
no se repintan porque el valor residual del
vehiculos, no lo compensa en la mayoria de
los casos.

La Distribucion de pintura y la
venta por internet: Empresas de
venta online y los programas

de interrelacion entre actores de
la cadena de valor.

En este particular son tajantes ya que
creen que a estas alturas nadie va discutir
que le futuro pasa por internet, pero siem-
pre sin olvidar que este sector requiere un
gran porcentaje de servicio directo al
cliente. Precisamente, en breve inauguran
la pagina web, pero realmente son cautelo-
sos a la hora de valorar el potencial de
venta via web.
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ESPAI COLORS

P.l. Vilablareix

Mas Falgas n° 30 D
17180 Girona
4hydrensor@gmail.com
Tel. 972 39 66 34

Julio Rentero.
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PLATA SERVICE

Expertos, preparados y orientados a solucionar las necesidades del cliente, disponen de una marca
propia y el proyecto de comercio electrénico para lanzarse a explorar nuevos canales.

La empresa

Se trata de una empresa dinamica e innovadora
que inicié su actividad en 1985, solida y en cons-
tante colaboracion con sus proveedores, nacio-
nales e internacionales, que ofrecen un servicio
profesional, avalado por su amplia cartera de
clientes. Son mas de 25 afios de una clara orien-
tacion al cliente ofreciendo productos y servicios
de méaxima calidad a los profesionales de los sec-
tores de reparacion de carrocerias, industrias del
metal. Sus productos y servicios estan dirigidos,
principalmente a sectores del mercado:
Automocion, Industria y Maquinaria.
Actualmente disponen de unas modernas y
amplias instalaciones con mas de 3500m2, y
un equipo de 37 profesionales cualificados
para satisfacer todas las necesidades de los
clientes. La zona de influencia es Barcelona y
provincia, donde disfrutan de una cuota de
mercado de productos de pintura y sus anexos
es del 24%

Pertenecen al grupo Refinishcaar que con la
marca propia caarQ cubre todas las necesida-
des que un taller de carroceria puede necesi-
tar, si bien en su cartera se cuentan marcas de
pintura reconocidas como DuPont, Standox,
Sprint, Q-UniMix y Spray Max.

Su facturacion en 2012 fueron 7 millones de
euros, con una cifra estable desde afios anteriores.

El Sector de la Carroceria

Su opinién sobre el ejercicio del 2012 es que
esta en la misma tonica de anteriores afios
con una inestabilidad constante a consecuen-
cia de la falta de trabajo en los talleres de re-
paracion de carroceria. Consideran que las
previsiones para 2013 siguen la misma linea
de inestabilidad del 2012. Y apuntan que en
tiempos de crisis el cliente lo que busca es la
mejor calidad precio.

El equipo al completo.

La Distribucion de pintura y la venta
por internet: Empresas de venta
online y los programas

de interrelacion entre actores de la
cadena de valor.

Su proyecto de venta online esta en proceso; por
lo tanto, la facturacion en este canal no la pueden
valorar en este momento, si bien el hecho de estar
trabajando en ello implica su interés en el mismo.
Consideran que perjuicios que les ocasionan las
compafiias de distribucion paralela les afectan
mas en credibilidad frente al cliente que en el fac-
tor econdmico. Y sobre los programas de interre-
lacion de actores de la cadena de valor los consi-
deran una tendencia creciente en el mercado, es-
tando pendiente su evolucion.

Su marca caarQ cuenta con las
caracteristicas de calidad que la hacen
relevante en el sector.

L M.COm

PLATA

- 1
ERVICE

PLATA SERVICE
Barcelona, 23

08850 Gava, Barcelona
T193244 84 17
www.platah.com

La compafia apuesta por la formacion de
sus clientes.

Los almacenes albergan los productos para
los sectores de Automocion, Industria y
Maquinaria.
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ESTABLIMENTS COLL

Veteranos donde los haya, expertos y muy eficientes, son conscientes de los retos del mercado y
responden a los desafios con acciones y servicios que aporten a sus clientes el maximo de valor afiadido.

La empresa

Establecimientos Coll lleva 88 afios en el merca-
do de la posventa, trabajando ya desde sus ini-
cios la carroceria; su director general es Javier
Morral Hospital y su director comercial, Josep
Girones Bolafios.

Forma parte del grupo de compras Groupauto
Union loérica. En el ambito de los anexos de ca-
rroceria forma parte de Pro&tCar

Sus marcas de pintura son Spies Hecker (incor-
porada en 2004) y, mas recientemente, Helios
(en 2011); aunque en los productos auxiliares,
distribuyen productos de 3M, Festool, Celiber,
Sagola, Sata y Blauterm.

Su sede esta en Vilamalla, Girona y cuentan con
17 sucursales en Gerona, Barcelona, Tarragona
y Lérida. Estiman que su cuota de mercado es
del 20% en su area de influencia y la factura-
cion global de la empresa fue en el afio 2012 de
39.000.000 con un crecimiento del 3,5% res-
pecto al ejercicio anterior.

El Sector de la Carroceria

En opinidn de los directivos de E. Coll, el
mercado de la carroceria viene atravesando
en estos ultimos tiempos momentos compli-
cados pero, en su caso, entienden que gra-
cias a la eficiencia en el servicio, la expan-

Las sede de Establiments Coll en
Vilamalla, Girona.

Varias vistas de los almacenes y tienda de E.

sion territorial y a la calidad de los produc-
tos sus resultados van avanzando.

Acerca de las problematicas del sector carro-
cero, como la relacién de los profesionales con
las aseguradoras, consideran que cada vez in-
fluyen mas sobre sus clientes, por lo que es
importante tenerlas en cuenta para futuros
acuerdos. Entienden que debido al contexto
econdmico actual y a la antigliedad del par-
que, hoy por hoy los talleres de carroceria tie-
nen que estar bien preparados para poder te-
ner grandes acuerdos con las aseguradoras,
puesto que al final son las que les traen traba-
jo de forma continuada; formar parte de redes,
de abanderamientos, patrocinios, que les per-
mitan estar en relacion directa con ellas.

La Distribucion de pintura y la venta
por internet: Empresas de venta
online y los programas

de interrelacion entre actores de la
cadena de valor.

Creen en la importancia en un futuro a medio
plazo de la distribucion via internet; es por este
motivo que en su Webshop se ha incluido un
capitulo especial que permite la busqueda de
piezas de carroceria. Opinan que este canal, que
representa un 10% de su venta y ello en la con-

Coll.

watabliments ""-"\._,‘

- coll s.a:
=

ESTABLIMENTS COLL
Av. Emporda 33-37
17469 Vilamalla (Girona)
TelLl. 972 52 70 80

Fax 972 52 56 44
www.ecollsa.com
ecoll@ecollsa.com

viccion de que estan solo al principio de su de-
sarrollo, ofrece rapidez y fiabilidad a su cliente
final, con la disponibilidad de precios y stock de
forma inmediata, lo que le facilita la realizacion
de sus presupuestos de forma eficiente.

Pero no son ajenos a las amenazas: destacan
que la distribucion paralela (companias ajenas a
nuestro sector) la consideran competencia des-
leal por la agresividad de precios. Esperan en-
contrar ventajas mas que inconvenientes en
esta nueva distribucion, ya que estan convenci-
dos de que el futuro pasa por la interrelacion
entre distribuidores, talleres y asegurados a ni-
vel elevado.
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VALLESANAUTO

Estan expandiéndose a nuevas zonas.

La empresa

Estamos ante una compafiia que inicio su
actividad en 1994, de la mano de los socios
fundadores José Ramon Breto, Antonio
Sanchez, Rafael Garcia y José Ramon Breto
Jr.. Distribuidores Standox desde 1994, su
area de influencia es Barcelona (tienen su
central en Sabadell y delegaciones en
Sabadell, Manresa), Lleida y Castellon.

Su facturacion en 2012 experimento creci-
miento principalmente debido a la intro-
duccion de la nueva tecnologia base agua
Standoblue que ha generado mucho interés
y también a la expansion de la actividad a
nuevos mercados como es el caso de
Castellon.

El Sector de la Carroceria
Entienden que el mercado ha cambiado
mucho y va a continuar cambiando. Nos
cuentan que las exigencias de los clientes
del taller son cada vez mayores y por ello
entienden que los talleres deben evolucio-
nar para aprovechar las oportunidades que
ofrece el mercado incluyendo las asequra-
doras que buscan talleres mejor organiza-
dos, mas eficientes y con mejor imagen.
En Vallesanauto, acompafian a sus clientes
en ese proceso de cambio con diversas ini-
ciativas de mejora continua como es el
proyecto de red de talleres Repanet, la ini-
ciativa "Color for Life" de Garantia de por
Vida o diversas acciones de formacion téc-
nica y empresarial.

Su vision es positiva porque creen que el
mercado ofrece oportunidades a las empre-
sas mejor preparadas para sacar partido a
la situacion actual.

La Distribucion de pintura y la
venta por internet: Empresas de
venta online y los programas

de interrelacion entre actores de
la cadena de valor.

Consideran que internet esta jugando cada
vez un papel mas importante en todos los
ambitos de la vida y que en el caso de la
carroceria esto no €s menos.

Tanto en el caso de su pagina web como en
el caso de la pagina su proveedor de pintu-
ras, el numero de visitas y de visitantes es
cada vez mayor principalmente para des-
cargar informacion técnica y de color.

En estos momentos, Vallesanauto esta de-
sarrollando un proyecto para mejorar la
atencion a los talleres utilizando internet
pero consideramos que teniendo en cuenta

que la pintura es un producto técnico y se-
miacabado la componente servicio del dis-
tribuidor es muy importante.

La asistencia técnica en el taller y la forma-
ciéon que continuamente damos a los talleres
es fundamental aunque pensamos que inter-
net nos puede ayudar a mejorar la logistica y
la informacién que damos a los talleres.

VALLEJANAUTO ..

VALLESANAUTO- CENTRAL
Sant Ferran, 247

08205 Sabadell.

Tel. 937 121 785
www.vallesanauto.com




El futuro es presente
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MOOG

NO SOLO VENDEMOS PIEZAS.

Con MOOG, le aportamos tranquilidad en cada caja.

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

@repenaL HAGALO FAciL, HAGALo IZIEITIE

MOOG® 85 una marca de Fedsmal-Mogul Corparation 0 www.fmecat.eu






