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datos de mercado

 principales productos 

Gt Motive es una empresa especializada del sector posventa 

del automóvil que ofrece servicios de valoración de daños por 

colisión, mantenimientos y averías del automóvil, y otros servicios 

de valor añadido. Las herramientas de Gt Motive se utilizan en 

11.500 talleres, 24.000 usuarios, 3.100 peritos y 54 compañías 

aseguradoras, de renting y garantías mecánicas. 

 Herramienta que ofrece toda la información 

referente a averías, mantenimientos y valoración de siniestros. 

Incluye operaciones de carrocería, pintura, mecánica y 

mantenimientos, y además se integra con los programas de 

gestión de cada usuario.

 Le permite obtener, bajo entorno web, la 

previsión del coste global de mantenimiento de cualquier 

modelo de vehículo y motorización a lo largo del periodo de 

vida operativa del vehículo. Posibilidad de utilizar el código 

VIN del vehículo, intervalos de mantenimientos previstos por el 

fabricante, precios y operaciones exactas, selección del precio de 

mano a repercutir en cada caso, incremento del IPC y selección 

del kilometraje y periodo de uso.

 Información de intervalos de 

mantenimiento.

 Plataforma web de comunicación que permite la 

tramitación y automatización de cualquier tipo de intervención 

y facturación electrónica, que une a talleres, profesionales y 

compañías.

 Plataforma telefónica de autorización de 

intervenciones de mecánica, Servicio de Asesoramiento 

Mecánico, Estadísticas de Gestión y Cuadros de Mando.

Gt Motive Einsa S.A.U.

C/ Francisco Gervás, 7

28108 Alcobendas

MADRID
T  +34 902 144 255

F  +34 91 662 65 85
@  gt@gtmotive.com

W  www.gtmotive.es

Gt Motive Einsa S.A.U.

 director general 

José Mª Castelo

 subdirector general y responsable de 

 negocio españa 

Antonio Osuna Corredera

 responsable renting y nuevos mercados 

Matías Olmo Velasco

@  matias.olmo@gtmotive.com
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58

directorio 2010 aegfa

 servicios 

177
ICA�10

REPARACIÓN Y SEGURIDAD

Antonio Osuna Corredera

ESPECIALISTAS EN EL SECTOR DE POSVENTA
Ha sido a su vez especialmente difícil  para aquellos que se endeuda-ron, al igual que ocurrió en otros sectores que han encontrado proble-mas para refi nanciarse. Hay algo común en todas estas realidades; la importancia que ha adquirido el precio, que se ha convertido (para un grupo amplio de consumidores) en el factor que nos mueve a la hora de realizar una compra. Nos hemos vuelto más racionales, aunque nos gustaría que otro tipo de valores estuvieran jugando un papel importante, cada vez es menor la cifra de clientes que no se ven afectados por el precio, o ese habito social de nuevo implante que es la búsqueda de la mejor oferta/mejor presupuesto.Se retrasan las visitas al taller para efectuar las reparaciones y los mantenimientos, en parte por la contracción del consumo y el uso del vehículo, en parte porque el parque es más viejo, en parte por el cam-bio de pólizas de seguros a contratos de menor cobertura (se repara menos el pequeño golpe). En España el efecto del paro en la capaci-dad adquisitiva y la falta de visibilidad de recuperación, multiplica la falta de confi anza y por tanto la duración y la magnitud de estas especiales circunstancias.En defi nitiva, todos los talleres han tenido y van a tener menos trabajo para repartir. Aumenta la competitividad, se ha de trabajar mu-cho y bien, presentar de manera clara y transparente el presupuesto ganador al concurso recurrente al que nos somete el cliente de manera soberana. Se debe vender con solvencia el valor de nuestro servicio y aprovechar las escasas visitas del propietario del vehículo para vender más y que quede satisfecho. Hemos vivido en todos los sectores y de manera especial en la postventa de automoción como se cuestionaba la fi delización del cliente.El taller nos dice hoy que tiene una preocupación seria por su cuenta de resultados. Y hay que prepararse para afrontar con garantías el presente y el futuro, pero hay que ser muy competitivos e identifi car bien dónde tenemos que focalizar nuestro negocio. Hoy, más del 70% de los usuarios saben lo que se están gastando en su vehículo, están sensibilizados en el precio, que como ya he citado se ha convertido en una variable fundamental. Por ello, el servicio que damos se ha conver-tido en un valor añadido imprescindible, el taller debe ser capaz de dar un presupuesto efi caz y una atención personalizada. El taller tiene que ser más competitivo que su vecino de al lado. Por encima de la visión de precio debe implementar buenas políticas comerciales y de ‘pri-cing’. Ser competitivo no signifi ca ser más barato, sino hacer valer lo que estás cobrando. Siempre que esté en nuestra mano hemos de aunar esfuerzos para acometer inversión en marketing y hacernos ver ante nuestro público objetivo. La suma de una buena comunicación, una buena política proactiva de cita previa, un excelente servicio de aten-ción con nuestros mejores vendedores en recepción, herramientas de valoración y presupuesto que den de manera inmediata y transparente una oferta que le permita decidir in-situ al cliente, una optimización máxima del proceso interno y una entrega limpia y arropada del detalle nos darán el éxito esperado en la venta y la satisfacción del cliente que sin duda invierte en nuestro mayor capital, su fi delización. 

C/ Francisco Gervás, 7 - 28108 (Alcobendas) MADRID      902 144 255      www.gtmotive.es

2010, un año de valor añadido manteniendo precio

EXPERTO DEL SECTOR  GT MOTIVE

Tiene estudios de ingeniería y postgrados en automoción, con formación especializada en comu-
nicaciones, dirección de proyectos,  equipos y gestión de empresas. Ha desarrollado actividad de 
dirección de Producto y de Proyectos e Informática aplicada a la Automoción durante 20 años en 
distintas empresas de herramientas de valoración de daños y averías del automóvil.

CURRÍCULUM

Antonio 
OSUNA

CORREDERA

Subdirector General Responsable Negocio España  - GT MOTIVE

 Gt Motive es una empresa especializada del sector posventa del 
automóvil que ofrece servicios de valoración de daños por colisión, 
mantenimientos y averías del automóvil, y otros servicios de valor 
añadido. 

 Las herramientas de Gt Motive se utilizan en 11.500 talleres, 
24.000 usuarios, 3.100 peritos y 54 compañías aseguradoras, de 
renting y garantías mecánicas. 

 Herramientas:
� Gt Estimate: Herramienta que ofrece toda la información refe-
rente a averías, mantenimientos y valoración de siniestros. Incluye 
operaciones de carrocería, pintura, mecánica y mantenimientos, y 
además se integra con los programas de gestión de cada usuario. � Gt Forecasting: Le permite obtener, bajo entorno web, la previsión 
del coste global de mantenimiento de cualquier modelo de vehícu-
lo y motorización a lo largo del periodo de vida operativa del vehí-
culo. Posibilidad de utilizar el código VIN del vehículo, intervalos de 
mantenimientos previstos por el fabricante, precios y operaciones 
exactas, selección del precio de mano a repercutir en cada caso, 
incremento del IPC y selección del kilometraje y periodo de uso. � Gt Hitos de Mantenimiento: Información de intervalos de man-
tenimiento. 
� Gt Global: Plataforma web de comunicación que permite la trami-
tación y automatización de cualquier tipo de intervención y factura-
ción electrónica, que une a talleres, profesionales y compañías.   Otros servicios: Plataforma telefónica de autorización de inter-
venciones de mecánica, Servicio de Asesoramiento Mecánico, Es-
tadísticas de Gestión y Cuadros de Mando.

DATOS

Miguel Sánchez
Marketing Manager

José Mª Castelo
Director General

 Durante todo 2009 hemos vivido un contexto distinto a la realidad a la que estábamos acostumbrados hasta ahora, una situación que ha dotado al taller de una especifi cidad propia distinta a otros sectores que se han sumado a las exigencias genéricas que trae un entorno de crisis económica.
Se ha sometido a la posventa y al taller a un reto complejo, en el que la precariedad económica se le ha sumado la falta de liquidez, la falta de  confi anza y una caída importantísima de las matriculaciones.El comportamiento además ha sido dispar entre los talleres mar-quistas, y libres, los talleres medios, los grandes y el taller pequeño. 
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