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editorial

ZONA MIXTA

Herramientas de negociacién

aacabo Motortec.Yre-

sultdo serunferién, pro-

bablemente, la mejor

edicién hastalafecha.
Con,seguncifras delaorganiza-
cién, 65.514 visitantes profesio-
nales -mas de la mitad de ellos
talleres- procedentes de 80 pai-
sesy 710 empresas exposito-
ras.Un éxito, corrobarado por las
opiniones que hemos recabado
entre los expositares, cuya unica
“gueja” erade que no habfan te-
nido unrespiro desde laapertura
del certamen el miércoles hasta
el cierre del sabado.

Y numerosas novedades pre-
sentadas. Desde Pro Service y su
apuesta porel recambio multi-
marca hasta AD Parts con nue-
vasdistribuciones, nuevos equi-
pos, nuevos proyectos.., 0 GPC
Coatings y sus planes para Espa-
fia, pasando por fabricantes de
recambios, equipos y proveedo-
resdeservicios que ampliaban
gamas, mastraban sus valares di-
ferenciales o,simplemente, apro-
vecharon paraestar cerca de sus
clientes esasemana. De todos ellos
osdamos cumplidainformacién en
este nimero, informacién que se
complementaconlaque os pro-
porcionamos en el nimero anterior,
previo alamuestra madrilefia.

Ylavisperade Maotortec, nuestros
premios, “Personajes de la Posven-
ta” que abarrotaronlasalaOrien-
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tecon masde 400 asistentes.Unos
premios que, como siempre, ponen
elfocoenlaspersonas,enlacalidad
humanay profesional de este sec-
tortan bonito. Gracias atodos por
hacer que este encuentroanual sea
unacitaineludible y unencuentro
inigualable.

Y nos tocabaeditar nuestro “Espe-
cial Distribucién”. Asi que aprove-
chamos que la mayoriadelos gru-
pos dedistribucidn estuvieron en el
certamen pararecabarsusimpre-

siones sobre Motortec.Y tam-
bién hemos puesto el focoen el
papel actual de estas agrupa-
cionesyensusrelacionescon
los proveedores. Proveedores
gue, poco a poco, tambiénvan
modificando sus estrategias y
verticalizando mas sus estruc-
turas.Detodoello,ydelaac-

" tualidad de la distribucién ibé-
rica,damos cumplida cuenta
en el ejemplar que tienes entre
manos. Y tocatambién agrade-
ceratodoslosentrevistados su
generosidad al hablar abierta-
mente sobre susorganizacio-
nesyresponderapreguntas que
nosiempre hansido comodas.
Teinvitoague hojees -y ojees-
este Talleres en Comunicacién,
porque hay declaraciones muy,
muy interesantes. Te doy mi pa-
labra.

No queriafinalizar este edito-

rial sin hacerreferenciaanues-

tra portada.No nos hemos vuel-
tolocos.Ninoscreemos que esto
es Masterchef nideseamos incitar
alaviolencia.So6losetratadedar-
leuntoque de humorentarnoalas
negociaciones -en este caso, al ha-
blardedistribucion, entre provee-
dores ydistribuidores, pero son ex-
trapolables a otros ambitos- que
suelen tenerlugar periodicamente
encualquierempresa. Porlo demas,
como siempre, pasad y leed, espe-
roqueosresultetaninteresantede
leer como a nosotros de escribirlo.

en comunicacidn

Siguenos en nuestra web: www.posventa.info y en X: @posventa_info

Editores
Juan José Cortezon

juanjo.cortezon@posventa.info

Miguel Angel Jimeno

beatrizserrano@posventa.info

Colaboradores
Miguel Saez

Redactora jefe. Beatriz Serrano

Publicidad. Isabel Tarifa
publicidad@posventa.info

Colaboracion especial
Antonio Conde

miguelangel.jimeno@posventa.info

Disefio: JMG
Impresion: VA Impresores
Depésito Legal: M-32723-2013

ISSN 3045-4875
ISSN 3045-4883 (Internet)

Edita: Motor de Ventas Ediserv, S.L.

Prohibida la reproduccién total o parcial de textos o fotografias sin la autorizaciéon expresa de la empresa editora.
La revista no se identifica con las opiniones de sus colaboradores recogidas en su publicacién, ni con los mensajes
publicitarios de empresas privadas o publicas.

Consejero Delegado
José Manuel Marcos

Direcciéon Area de Posventa
Juan José Cortezén y Miguel Angel Jimeno

Administracion
Esther Crespo



HOLA
HELLA

DI HOLA AL EQUIPO ORIGINAL OE

\\‘E‘"T \.ER %&

ILUMINACION | ELECTRICIDAD | ELECTRONICA
EQUIPAMIENTO DE TALLER | FILTROS Y FRENOS
PINTURA | SISTEMAS DE ESCAPE

HELLA ES UN LIDER TECNOLOGICO
DE CONFIANZA EN LA INDUSTRIA
DE COMPONENTES DEL
AUTOMOVIL COMPROMETIDO CON
LA CALIDAD Y LA INNOVACION.

www. hellatechworld.es par Talleres
www.hellapartnerworld.es pa Distitbuideres



6 talleres en comunicacior

Carta A NUESTROS LECTORES

David Moneo ,
Director de MOTORTEC MADRID _ 2

Gracias por hacerlo posible:
una edicion inolvidable

de MOTORTEC 2025

gradezco profundamentea
A Talleres en Comunicacion esta
oportunidad de hacer balance
de lovivido en la Ultima edician
de MOTORTEC. No fue una edicion mas: fue la
numero diecisiete, si, pero sobre todo fue una
citainolvidable, cargada de emocion, esfuerzo
compartido y compromiso por parte de todo
unsector que sigue demostrando, edicion tras
edicidn, que esta mas vivo, unido y preparado
gue nunca.

Gracias avosotros, alas mas de 700 empresas
expositoras, a las asociaciones profesionales,
alos medios de comunicacién que nos acom-
pafaron desde el primer dia, y a los miles de
profesionales que llenasteis los pabellones
convuestra energia, MOTORTEC 2025 ha
hecho historia.

Y no hablamos sélo de cifras -aunque son
excepcionales-,sino de algo mas profundo:
de la conexion que se genera cuando todo
un sector se reconoce en una cita que siente
como suya. Superamos los 65.000 visitantes
profesionales, con mas de 34.000 proceden-
tes directamente de talleres, el corazén de
estaindustria. Contamos con una superficie
expositiva de 100.000 m?, y recibhimaos a mas
de 5.800 visitantes internacionales de 80
paises.Una cifra que representa mucho mas
gue unrécord: representa la confianzade un
sector que apuesta, innova y crece.

Perosialgonosllenadeorgullo noson sélo
los niimeraos. Es, sobre todo, la satisfaccion

de ver c6mo MOTORTEC ha vueltoaseruna
herramienta Util para las empresas, una
plataforma comercial que genera negocio,
relaciones y opartunidades. Ver céma los pa-
sillos bullian de encuentros, de acuerdos, de
reencuentros y nuevas conexiones... Eso no se
puede medir, pero se siente.Y se agradece.

Alolargo de cuatro dias, también abrimos
espacio para el debate, lareflexién y el apren-
dizaje.Con foros, mesas redondas y encuen-
tros que abordaron los grandes retos de hoy:
la sostenibilidad, el impulso al talento joven,
ladigitalizacion, la electrificacidn, la movili-
dad compartida, o el papel clave del vehiculo
industrial y las flotas. Todo ellg, con la parti-
cipacion activa de asociaciones y empresas
gue compartieron su conocimiento y visién
de futuro.

Y,cémo no, vivimos de nuevo la emocién de
la Galeria de laInnavacién, ese escaparate
privilegiado del I+D del sector, que premio las
soluciones mas punterasy demostré -una
vez mas- el enorme potencial tecnoldgico de
nuestraindustria.

Todo esto sélo fue posible gracias a vasotraos.
Gracias por creer en MOTORTEC, por apostar
por esta cita, por preparar con mimo vuestros
stands, porinvitar a vuestras clientes, por
compartir vuestras novedades, por acompa-
Aarnos en cada paso. Gracias también a quie-
nes desde los medios de comunicacion nos
ayudasteis a llegar mas lejos y a contar mejor
lo gue somos. Y gracias a las asociaciones
sectoriales, por vuestraimplicacién y cercania.

Desde IFEMA MADRID ya estamaos trabajando
en la préxima edicién, que se celebrara del 7 al
10 deabrilde 2027 Serd, sin duda, una nueva
oportunidad para seguir creciendo juntos.
Pero, hasta entonces, nos quedamos con la
emocidn, el agradecimiento y el orgullo de
haber compartido con todos vosotros una
edicion parael recuerdo.m

iGracias por hacerlo posible!
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RECAMBISTAS

Haciendo una busquedarapidaenlos
principales portales de empleo a nivel
nacional hay mas de 200 vacantes abiertas
pararecambista.Y es que encontrar
profesionales que se ajusten alas
necesidades del puesto no es tan sencillo.

ligual quelessucedealostalleres con la difi-
cultad que tienen para cubrir puestos de meca-
nico, éstatambién se extiende alasempresas de
distribucién de recambiosy,sinanimo de exa-
gerar, diria que es casi mas complicado encon-
trarunrecamhbistaque un mecanico, yague, al
menaos, existen centros de formacion de meca-
nica delautomaovil, pero no se puede aprenderen
ninguna escuelatodoloque se necesita paraser
un buenrecambista.

En primerlugardebe tener conocimientos técni-
cosdelautomavil. Nuncavaatenerque ensu-
ciarse las manos, pero debe saber paraquésirve
cada piezaquevende, qué funcién tieneenel
cocheydondevainstalada, pero novaldria cual-

quier mecanico para el puesto,yaqueeldiaadia
es masadministrativo que técnico, porlo que
hay que afiadir que le guste ese tipo de trabajo.

También tiene que tenerdonde gentes. La
comunicacién conlosclientes essu principal
herramienta, y laconfianzaesvital enlarela-
cién mecanico-recambista, porlo que,ademas,
habria que sumarle habilidades comercialesy
técnicas de negaociacian.

Debeseruna personaresolutiva, ya que es quien
le soluciona los “problemas” alos mecanicos
cuando necesitanalgo,y con capacidad de
adaptarsealasdistintasadversidades deldiaa
dia,como retrasos logisticos, reclamaciones téc-
nicas, resolucién de incidencias, o localizar esa
pieza que nadie tiene ninadie fabrica pero que,
sinellaelcochenofunciona.

Enalgo hemos mejorado. Hace afios habria sido
perfectoun licenciado en biblioteconomia para
saberusartodos los catalogos en papel que
habia para cadafabricante; hoy endia, sélo se
necesita que tenga habilidades informaticas
parausar losdistintos programas técnicos.

Porsupuesto, debe ser multitarea, atenderva-

rias consultasalavez mientras buscaunapieza
parauncliente del diaanterior,al que nolevale
lo que tiene alli, mientras le envia un whatsapp

al mensajero preguntandole que le queda para

llegar, sera su dia adia.

Debe tenerconocimientos de logistica, tipos
deenvio, grupajes, plazos de entrega, almace-
namiento, paqueteria, usode latranspaleta..
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ES MAS COMPLICADO ENCONTRAR UN
RECAMBISTA QUE UN MECANICO, YA
QUE, AL MENGS, EXISTEN CENTROS
DE FORMACION DE MECANICA DEL
AUTOMOVIL, PERO NO SE PUEDE
APRENDER EN NINGUNA ESCUELA
T0DO LO QUE SE NECESITA PARA SER
UN BUEN RECAMBISTA

También nociones basicas de economia, inglés,
fisica, quimica, mecanizado, electricidad, elec-
trénica, diagnosis del automavil... Y, lo Ultimo y
mas importante, una buena dosis de psicologia
paraserelconfesorde los clientes, y tenersu
propia mente muy bien equilibrada para que
nada le altere.

Hablando con recamhistas de toda Espafia, todos
coinciden enladificultad que tienen paraen-

contrar profesionales,y echandounojoalalista
anterior no es paramenos.

En mistiempos, lacanterainternaeraloque
mejor funcionaba: entrabas como repartidoren
moto y, poco a poco, en los tiempos muertos,
los mayores teiban formando en el oficio. Pero
ahora que muchas empresas estan externali-
zando lagestion del reparto también se pierde
esaopcion.

En definitiva,aunque no se nos catalogue como
“oficio”, somos mucho mas que unsimple tende-
ro,y laexperienciaen nuestro trabajoesunvalor
muy cotizado. m

Executive MBA por la EAE Business School de
Madrid. Cuenta con mas de 20 aflos de experiencia
en el sector de la posventa, en fabricacion y
distribucion de recambios del automavil.
Actualmente es el responsable de Recambios

en Grupo Soledad, y consultor independiente
especializado en desarrollo empresarial.
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COMPANEROS DEL METAL

IILA GRAN CAR

DE RECORD!!

Un nimero mas, agradecer la oportunidad de
poder acercaros mireflexion sobre este sector
que tanto apasiona y que a tantos nos engancha.

ola, compaiieros del metal.

iComo un auténtico ranking de ca-
rreras! Asi es como muchos hemos
vivido esta edicién de Maotaortec: una
feriade récord, con mas visitantes
gue nunca y expositores completamente entre-
gados.

Laimplicacion hasido de las mas altas que se re-
cuerdan. Ahora nos toca a cada uno hacer nues-
tra propia “clasificacién” tras una intensa semana
de trabajo, donde los equipos comerciales y técni-
cos han sabido interpretar esta feria como nunca
antes, colabaorando paralograrun
objetivo comun: obtener el mejor
rendimiento posible de nuestros
productos y servicios.

Algo estaremos
haciendo bien.
Tenemos un

Creo que todos coincidimos: el
sector fuerte. objetivo previo a Motortec se ha
Nunca debemos cumplido con creces. Personal-
olvidar que mente, debo admitir que comen-

cé lasemanaalgo agobiado. Nos

somaos una parte
esencial del tejido
productivo. Nos
gueda mucho
por recorrer,
pero estamos
preparados para
seguirdando
guerray formar
alas futuras
generaciones

10 talleres en comunicacion

habifamos propuesto dinamizar
la feriajunto a Ifema, con ambi-
cién y compromiso, a través de
un Taller Virtual gque debiamos
mantener vivo en todo momento.

Pero serdinamizador en Motar-
tecnoesunreto, es unavoca-
cién.Es un trabajo que el equipo
de Carsmarobe sabe hacer bien.
Lo que temia era el contexto.. Sin
embargo, gracias a la calidad de
esta feria, todo fluyd de forma
natural. Las actividades del Foro
Virtual fueron vertiginosas, con la

participacién de grandes firmas como PPG Refi-
nish, Total Energies, GTI Academuy, Expert Pericial,
Box Consulting, Gestroauto Mavilidad, Skywell,
Eurorepar Car Service y Monlau Group. Todo ello
acompafiado por las intervenciones de nuestro
equipo de Carsmarobe, aportando visién sobre el
presente y el futuro del sector.

Uno de los momentos mas especiales fue laen-
trega de becas del programa “Ready for the Futu-
re” de Varta, en el marco del Fora Virtual. Este pro-
grama de excelencia premia aalumnos y centros
de formacion profesional del sector del automo-
vil.Nos Ilené de orgullo ver cdmo nuestro centro y
dos de nuestros alumnos estaban entre los gana-
dores de esta segunda edicion. Un reconocimien-
to alo que mas nos apasiona: formar técnicos pa-
ra el futuro.

Y precisamente esos técnicos del futuro nos emo-
cionaron en esta edicion de Motortec. No tuvimos
niun minuto de respiro en el area de competicion
del Pit-Lane, donde los jovenes talentos compitie-
ron con mecanicas experimentados.

Tenfan que demostrar quién era el mas rapido en
cambiarlarueda de un monoplaza de Formula 3.
No solo hacia falta velocidad, también destreza y
temple.Se realizaron mas de 350 cambios de rue-
da,conunrécord de 12,9 segundos logrado porun
mecanico de Sevilla, y una joven promesa madri-
lefia que paro el crono en 21 segundos. jUna expe-
riencia digna de un auténtico pit stop profesional!

Y como guinda del pastel.., el IV Concurso Mejor
Tecnico Motortec. Cuatro ediciones ya de este cer-
tamen Unico, que en esta ocasion se centro en el
vehiculo eléctrico, alineado con la apuesta de Ife-
ma por la nueva movilidad.




La participacion fue sorprendente, batiendo récords
deinscripciones. Como siempre, nos dio pena que
s6lo 50 finalistas pasaran ala penultima prueba, de
donde salieron los tres grandes finalistas que com-
pitieron por premios valorados en mas de 20.000
euros, gracias a patrocinadores coma Delphi, Varta,
Brembo, Bahco, Total Energies, Infopro Digital, Me-
yle, RecOficial, DRiV y Talleres en Comunicacién/Pos-
venta.info.

La gran final fue emocionante. Tal vez demasiado in-
tensa para los tres finalistas, que se enfrentaraon al
retoinesperado de intervenir en un Skywell BE11,
demostrando su capacidad de adaptacion ante la
tecnologia eléctrica. Finalmente, con una puntua-
cion guerozo la excelencia, el gaditano Jesus Bafia
fue coronado como el Mejor Técnico Motortec 2025.

Este ambiente de aire fresco, nacido de la experien-
ciay del optimismo del sectar, es el gue nos anima a
seguirafrontando nuevos retos. Por mucho que nos
guejemos del esfuerzo que supone participarenuna
feria, todos sabemos lo que significa realmente estar
presentes: ofrecer productos y servicios innovadores,
lanzar novedades y confiar en el éxito.

Cars

armacian y Asistencia Tecnica

Banco de Recursos,

del Taller
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Algo estaremos haciendo hien. Tenemos un sector
fuerte. Nunca debemoaos olvidar que somaos una par-
te esencial del tejido productivo. Nos queda mucho
por recorrer, pero estamos preparados para seguir
dando guerray formaralas futuras generacio-
nes. Antes de eso, toca revision, ajuste y prepara-
cion parasalir a pista en la proxima Copa Motortec
2027..ique ya hacomenzado la cuenta atras!.m
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OPINION

37° Congreso ANCERA: Pensar

la posventa para liderar el cambio

Paula
Aldea

Directorade
Comunicacién
de Ancera

nunsector que no dejade
evolucionar, hablardelo
E urgente no basta. Debe-
mos abrir espacio para pre-
ver, anticipar e impulsar, estableciendo
lineas de accion gue marguen nuestro
rumbo.Y esto es lo que, precisamente,
nosimpulsaen el 37° Congreso ANCE-
RA, una edicién en la que hemos trata-
do de reunir conocimiento, estrategia y
vision para abordar los grandes desa-
fios (y, por supuesto, las oportunidades)
gue marcan el presente y el futuro de la
posventa.
Los temas que trataremos no son ca-
suales. Reflejan las preocupaciones
reales del sectar, las necesidades que
identificamos en nuestra actividad dia-
ria (gracias, entre otras, ala labor de
nuestra oficina de acompafiamiento)
y los retos que vienen marcados por el
contexto econémico, social y normativo
(muchos de ellos se recogen en nues-
trosinformes trimestrales de actividad,
elaborados con el objetivo de mantener
un seguimiento continuo y preciso de
la evolucidn del sector).

Normativa y rentabilidad

En nuestraagenda 2025 contaremos
con la participacion del director de co-
municacion de FIGIEFA, Alvaro de la Cruz,
quien abordara la evolucion del mar-

co normativo europeo y su aplicacién
practica en Espafa. Porque la legisla-
cién comunitaria, cada vez mas técnica
y transversal, tiene impacto directo en
la competencia del sector multimarca

12 talleres en comunicacio

asi como en la sostenibilidad (ademas
de la medicambiental]) del modelo de
negocio. Hablar de normativas ya no es
hablar de futuro: es hablar de houy.

En esa misma linea, Mathieu Bernard,
principal de Roland Berger, nos ofre-
cerd una mirada global sobre la ma-
durez y evolucion de la posventa. Para
gue podamos plantear nuestro modelo
apoyandonos en da-
tos reales, cada vez mas
esenciales enun entor-
no competitivo, inter-
conectado y exigente.

La mirada en el cliente
Mirar al mercado tam-
bién es miraral clien-
te, altaller.Y unadesus
principales preocupa-
ciones son los profe-
sionales del taller. Ahi
esddonde Fernando Lo-
pez, director general de
GiPA nos ofrecerauna
radiografia precisa de
la posventa desde den-
tro, con datos concretos
y visign estratégica. Un
conocimiento funda-
mental para quienes
toman decisiones cada dia en un sec-
torgue mueve el 50% del coste total del
vehiculo.

Ademas, una mesa redonda con lideres
del sectar, en la que estaran represen-
tados proveedores, distribuidores y re-
des de taller, debatiran ideas y reflexio-
nes para impulsar una posventa mas
eficiente, masinnovadora y mas co-
nectada con las necesidades reales del
mercado.

Productividad y sostenibilidad:
binomio clave

Como no podemos hablar de competi-
tividad sin hablar de personas, Alejan-

Los temas que
trataremos no son
casuales. Reflejan
las preocupaciones

reales del sector,
las necesidades que
identificamos en
nuestra actividad
diaria y los retos que
vienen marcados
por el contexto
econémico, socialy
normativo

dra Nufio, sociéloga y experta en estra-
tegia y comunicacion, nosayudara a
contextualizar el 2025 desde una pers-
pectiva poco habitual en el sector:lare-
lacién entre productividad, motivacién
y modelo organizativo. En un contexto
de falta de profesionales, absentismoy
un marco normativo extenso, esta re-
flexién es mas necesaria que nunca.
Tampoco podemos de-
jarde lado la sosteni-
bilidad, no sdlo como
cumplimiento norma-
tivo, sino como ventaja
competitiva. ANCERA
lleva meses trabajan-
do en ANCERA Verde y
en herramientas como
ANCERA BI, que nos
permiten conocer con
precisién haciadonde
va el mercado,como se
comporta el parquey
dénde estan las opor-
tunidades de creci-
miento responsable.

Los retos del sector,
sobre lamesa

Y todo ello lo hacemos
porgue el momento lo
exige.Segun nuestros informes de ac-
tividad sectorial, la distribucion de re-
cambios crecio un 7% en 2024, supe-
rando nuestras propias previsiones.
Pero lo hizo en un contexto exigente. De
hecho, en 2025 se prevé un crecimiento
mas contenido, en torno al 5%. Sin em-
bargo, larentabilidad, la logistica, la di-
gitalizacién, la sostenibilidad, el acceso
adatosylagestion del talento siguen
siendo cuestiones criticas.
Portodoello, el Congreso ANCERA no es
solo un evento. Es un espacio para pen-
sar el sector con mirada estratégica,
apoyados en datos, experiencia y vision
compartida.m
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OPINION

Siyo fuera director de marketing
de un distribuidor...

ste pasado Motortec me ha

servido para muchas cosas.
E Entre otras, paravolvera

charlar un rato con Beatriz,
conJuanjo y con miquerido Miguel An-
gel,aquien espero seguir viendo mucho
tiempo, ayudando a hacer de esta pos-
venta un lugar mejor.Y he de decir que
esun placeryunorgullo que quieran
contar conmigo para dar mivision sobre
el area de marketing dentro de los dis-
tintos segmentos que integran el sector,
empezando en este caso por la distri-
bucién.

Vaya por delante que dentro de la dis-
tribucion hay grandes profesionales del
marketing, y que muchos de ellos me
podrian ensefiar alguna que otra co-
sita, pero,como me lo han pedidoa mi
y,ademas, durante muchos afios pre-
Moeve hasido el trabajo que he desem-
pefiado, me pongo conello. Y lo hago
pensando, sobre todo, en aquellos dis-
tribuidores que no tienen un responsa-
ble de marketing, o que estas funciones
las realiza el gerente, el director comer-
cial, el sobrino del financiero o uno que
pasaba poralliy que le hatocado el ma-
rron.

Foto:imagen de KamranAydinov en Freepik

Por tanto, si yo fuera director de marke-

ting de undistribuidor:

« Harfaun plan de marketing/comuni-
cacién/promaocional anual y trataria de
cumplirlo al dedillo

« Implicaria atodo el equipo comercial,
tanto enla preparacion del plan como
en cadaaccién que sevayaa paneren
marcha

« Measeguraria deincluiren ese plan
herramientas que ayuden al equipo
comercial avender.Y sinovenden, que,
porlo menaos, les sirvieran a los comer-
ciales comoargumento de visita y para
mostrar al cliente la gama de productos
gue laempresa tiene (que muchos, te
aseguro, no lo saben)

« Aprovecharialas campafias de los fa-
bricantes, las potenciaria utilizando mis
canales de comunicacion y trataria de
adaptarlas a mis clientes.

« Utilizaria lo que los fabricantes apor-
tan para marketing -jpara marketing!,
[ldmame loco-, y trataria de potenciar
su marca asociada a la mia, paraque el
aflo que viene me dieran mas.

» Devezencuando,leecharfaunojoalo
gue hace mi competencia. No es copiar,
se llama benchmarking.

« Simiempresaestuvieradentrode un
grupo, potenciaria las campafias del
grupo y trataria de adaptarlas a mis
clientes.

 Tratariadeayudara misclientesa que
se actualicen, se formen, mejoren su
gestiényvendan...o los meteriaenuna
buenared, claro.

« Reuniriaa mis clientes porlo menos
unavez al afo, para decirles cuanto les
quiero, estrechando lazos, mostrando
mis instalaciones, acercando las marcas
caon las que trabajo al taller, todo bien
organizado, con el apoyo de mis princi-
pales partners y con campanas atracti-
vas que ayuden a rentabilizar el evento.

Javier
Garcia

I Rebollo

B Ha desarrollado su carrera
durante mas de 30 en diferen-
tes puestos, siempre viculados
al sector de la posventa. Mas-
ter en Direccion de Marketing
por ESIC, inicid su carrera como
responsable de marketing enla
distribucion y, desde 2015, esta
al frente de Moeve, agencia de
marketing y arganizacion de
eventos especializada. Trabaja
de manera habitual con todos
los eslabones de la cadena de la
posventa, fabricantes, grupaos,
distribuidores, redes de talleres,
talleres, sin olvidarala prensay
asaciaciones.

» Podriamos seguir con automatizar los
procesos de venta, segmentar hien,
optimizar los puntos de venta, fideli-
zacion...

Todo esto que he tardado un rato en es-
cribir requiere mucho trabajo, constan-
cia y esfuerzo. Pero me consta (por-
que lo hevivido] que da sus frutos y que
marca la diferencia a largo plazo.
Espero que este mensaje en una botella
sirva paraayudar a algun naufrago que
esté perdido en algunaisladel recam-
bio, y sila cosase complica, siempre nos
puedes llamar, gue en Moeve tenemos la
zodiacsiempreapunto. m

14

talleres !




Eficiencia
en cada reparacion,

sostenibilidad
en cada accion

(C’ C @Sacorauto /ey

Service

oy
i i

i
E Ay

ZEE ] Overve  DI0SN @y [ smaes poy ... 30 IADA
eves [T mAHLE BREE - mecamre Four [

rql.r.u-rg" wilie MO ocroo purbux 22 SASH NTH BNR rescsieser TUDOR B S e

A pauen v o= = HT_l_-'ﬂ ﬁlYﬂﬁ,H_E m Geimex :n:m @. "1:"_“['”'“"‘LIt




OPINION

Motortec 2025 bate
records y se consolida

Paco
Aznar
Representante

yvicepresidente
de Aeaca

a ultima edicion de Motor-
L tec, celebrada en Madrid, ha
registrado cifras histaricas
con mas de 65.000 asisten-
tes y 600 empresas expositoras. La feria
reafirma su papel como punto deen-

cuentroimprescindible para fabricantes,

distribuidares, recambistas y talleres del
sector.

SegUn hemaos comentado desde AEACA,
Motortec 2025 ha superado todas las
expectativas y ya es considerada por
muchos profesionales como la edicion
mas exitosa de su histaria. Asi lo reflejan
tanto las cifras oficiales facilitadas por la
organizacion como el ambiente que se
vivio durante los dias de feria en Ifema
Madrid.

Mas de 65.000 participantes y mas de
600 empresas han convertido esta edi-
cionenlamasconcurrida hasta la fecha,
consolidando el papel de Motortec como
motor de dinamizacion del sector del
Aftermarket en Espafia, Partugal y norte
de Africa.

Esta edicion hasido especialmen-

te significativa porque halogrado la
concurrencia de toda la cadena de valor
del aftermarket: fabricantes, grupos de
distribucién, recambistas y talleres, por
lo gue todos nos hemaos sentido repre-
sentados.

El papel de David Moneo, director del
salén, hasido clave. Su labor de canexion
entre los distintos actores del sector

ha sido reconocida unanimemente por

16 talleres en comunicacior
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profesionales y asociaciones, logran-
dounaedicion que sera complicada de
igualar.

Ademas de la actividad expositiva, este
Motortec ha destacado por la calidad de
las ponencias técnicas, y presentaciones
de nuevas soluciones tecnoldgicas en
digitalizacion y movilidad sostenible.

A nivel personal, me marcho de Motortec
conlasensacion de que faltaron horas
para visitar mas stands, saludar a mas
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clientes, compartir mas tiempo con ami-
gos y profundizar en mas encuentros
profesionales, por lo que no me hubiera
importado que hubiese durado algun dia
mas. Es una sefial clara del dinamismoy
fortaleza que vive el sector.

Motortec refleja el buen estado del
Aftermarket espafiol: un sector maduro,
resiliente y con un futuro apasionante y
prometedor ante los retos de la electrifi-
cacign, ladigitalizacion, vehiculo conec-
tado y la sostenibilidad que se avecina.
El aftermarket se encuentraenun
momento clave, con unaindustria cada
vez mas tecnificada, profesionalizada

y arientada al servicio,donde lainno-
vacion marcara la diferencia. Motortec
continuarasiendo el reflejo y el punto de
encuentro de ese progreso, consolidan-
dose no solo como una feria, sino como
eltermdmetro del presente y el futuro
del sector. m
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JOAN
REIXACH

ADJUNTO A LA PRESIDENCIA DE AD PARTS

Siempre es buena idea hablar con AD Parts. Son el grupo

de referencia en el mercado ibérico y, aungue no suelen

hablar de proyectos futuros, charlar sobre el presente y

hacer recuento del buen niumero de novedades mostradas

durante Motortec bien merecia una charla. Asi que nos

pusimos manos a la obra para tratar de ofrecer una

fotografia, lo mas nitida posible, del momento actual del

grupo. He aqui el resultado.

4

Por Juanjo Cortezén P

Talleres en Comunicacién: éQué
balance hacéis de vuestra presen-
cia en este Motortec?

Joan Reixach: Estamos muy conten-
tos, yno hablo sélo de la presencia
enmetros cuadrados, sino también
de la capacidad de movilizacion que
hemos tenido y de la oportunidad de
comunicar muchas novedades. En
cuanto alamovilizacion de perso-
nas, hemosrecibido a 7.800 visitan-
tes; hemos celebrado 3.600 comidas
dentro de Ifema entre clientes y per-
sonal propio; hemos ocupado més
de 1.000 habitaciones de hotel... Cada
dia hemos realizado algiin evento
distinto: el primer dia, una rueda de
prensa; el segundo, la celebracion de
los 25 afos del Programa Millenium.
Elviernes dio una conferencia Isi-
dre Esteve, que actia de embajador
de AD porque transmite unos gran-
des valores de superacion personal
y profesional. Y, como colofén, orga-
nizamos una cena con clientes en la
que reunimos a mas de 600 perso-

18 talleres en comunicacio

nas... Porque no basta con contratar
metros cuadrados, queriamos que
Motortec no fuera una feria mas, fue-
rala feria de todo el sector.

En cuanto alas novedades presenta-
das, quiero destacar los acuerdos de
distribucion de las marcas Leao (neu-
maticos), SWF (escobillas) y Lesonal
(pintura). O el nuevo equipo de diag-
nosis AD Diag, en el que hemos apro-
vechado nuestros conocimientos y
el know-how de ADParsy GrupEi-
na para un desarrollo de hardware
100% propio, porque lo vemos como
un drea estratégica a futuro.
También hemoslanzado novedades
de nuestro AD 360, que es nuestro
b2b, nuestra plataforma de informa-
cién técnica para los talleres meca-
nicos, novedades en el ERP que faci-
litamos a los talleres mecdanicos para
que hagan su gestion del dia a dia...

Y MekanicJobs, un nuevo portal
de empleo especifico para profe-
sionales del taller...

El portal nace como una extension
natural de nuestro proyecto EinaAD,
que hace 20 afios que ayuda a acor-
tar la brecha tecnologica, entre la for-
macion profesional ylarealidad en
el mercado laboral del sector de au-
tomocion. Esto, conjuntamente con
nuestro campus de formacion onli-
ne, persigue el objetivo de ofrecer sa-
lidaslaborales reales a los alumnos
que se estan preparando para traba-
jaren el sector.

Esun portal que ponemos a disposi-
cion del sector para cubrir la necesi-
dad de encontrar personal cualifica-
doy apostamos por el talento joven.
Alfinal, delo que se trata es de cui-
dar al taller, que es nuestro cliente fi-
nal. Llevamos muchos afios dandoles
formacion, soporte de call center, in-
formacion técnica, y no solo a los ta-
lleres de nuestra red, porque pensa-
mos que es un bien para el sector en
global.

Hablabas de AD Diag, éno ha su-
puesto conflicto con los provee-
dores de equipamiento con los
que trabajais?

No, porque al final nosotros comer-
cializamos equipos de diagnosis de
diferentes marcas y nuestra estrate-
gia pasa para potenciar el acuerdo
estratégico que tenemos con los prin-
cipales fabricantes de equipamiento.
Desde la modestia, no nos podemos
comparar con ellos.

AD Diag puede representar una
oportunidad a futuro, para ir pro-
bando diferentes opciones, dar pri-
meros pasos, investigar...

Durante este Motortec hemos tenido
ocasion de hablar con muchos talle-
res. Cuando les preguntamos como
ven a AD Parts una de las respuestas
mas repetidas es que nos ven como
una empresa que les ofrecemos so-
luciones, bien porque necesitan una
piezaylanecesitan muy rapido, bien
porque tienen un problema en el ve-
hiculo, no saben como repararlo y
llaman a GrupEina; bien porque ne-



cesitan un software... De eso se tra-
ta, de que cuando un profesional del
taller tenga un problema, piense en
AD Parts. Y eso vamads alla de vender
una pieza.

En estos dias se ha celebrado la
reunién internacional ADI Sum-
mit. éQué tal ha ido?

Han sido tres jornadas muy intensas,
porque en pocos dias tienes mas de
treinta reuniones rapidas con pro-

veedores. Pero es una buena opor-
tunidad de estar con todos los maxi-
mos directivos de las multinaciona-
les delos fabricantes, dado que, cada
vez mas, las negociaciones no se cie-
rran en Espafia. Y también es un
buen momento para compartirlas
“best practices” con el resto de orga-
nizaciones de ADI de otros paises.

Hablabas de los proveedores...
¢AD Parts apuesta hoy por reducir
o ampliar proveedores?

Parts Holding Iberia (PHI)

tiene como objetivo complementar las negociaciones
de compra en nombre de los miembros del Grupo
AD Parts, ya sean independientes o filiales de PHE.
Se trata de ir buscando sinergias y aportar mas
volumen y mas fuerza a los proveedores estratégicos
para el grupo”

Nuestra estrategia pasa siempre por
intentar vender producto o marca
del proveedor, que el proveedor sea
premium y, a poder ser, a un precio
competitivo. S6lo sino tenemos pre-
cios competitivos buscaremos una
solucidn, que suele pasar por tra-
bajar con nuestra marca privada.

Y ahiel mensaje que utilizamos es
que AD es “la marca europea de ca-
lidad”, siempre hemos posicionado
AD como un producto de maxima ca-

talleres en comunicacion 19
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Las novedades de AD Parts en Motortec

El grupo incorpora tres marcas mas en exclusiva (Ledo -neumaticos-, SWF -escobillas- y Lesonal -pintura-),
ademas de la creaciéon de AD Tech y del dongle de diagndéstico remoto AD Diag, entre otras innovaciones

JUA

D Parts ha acudido a Motortec con dos grandes

stands, enlos pabellones 5y 6 (y un area exterior

dedicada al vehiculo industrial entre ambos pabe-
llones): en total, mas de 2.500 metros cuadrados -y mas de
7.800 visitantes confirmados-. En el pabellén 5 se ubicd el
stand mas institucional, donde se atendid a proveedores y
colaboradores internacionales, se visualizaron los produc-
tos y marcas partners asi como la propuesta de productos
en marca propia AD o los programas de gestion, la plata-
forma AD360, programas de conectividad, etc.
El stand del pabelldn 6 se enfoco al taller, equipamiento,
herramientas, redes de talleres AD -entre ellas AD Expert
Service Car-, el area formativa, un auditorio, vehiculos de
formacion, y otros servicios de valor afadido. Entre ambos
pabellones, en el “pasillo central”, un camion trailer y una
carpa con el programa AD Truck.
El grupo aproveché Motortec para presentar numerosas
novedades, como la incorporacion de tres nuevas marcas
que distribuirdn en Espafay Portugal: Ledo -neumaticos-,
escobillas SWF y Lesonal -pinturas-. Otra novedad fue la
presentacion de AD Tech, la plataforma tecnoldgica del
Grupo AD gue integra todas las soluciones digitales y he-
rramientas avanzadas del grupo con un objetivo claro: op-

timizar la gestion, la logistica y la reparacion, tanto en los
talleres como en la distribucion. AD Tech nace con el obje-
tivo de unificar los equipos de IT de AD Parts, Grup Einay
Einatech bajo una misma identidad.

Dentro de AD Tech se presentaron AD Diag y Adela. AD
Diag es un dongle que se conecta al vehiculo para facilitar
el acceso a las operaciones PassThru y al guiado remoto en
los procesos de diagnostico. Es una solucion 100% propia
pensada para que cualquier taller pueda realizar operacio-
nes de forma remota, guiada y a bajo coste.

Adela, por su parte, es el nuevo servicio de asistencia vir-
tual multicanal pensado para talleres mecanicos. Con Ade-
la, los usuarios podran resolver dudas sobre referencias,
piezas y aplicaciones de manera inmediata, contactan-

do directamente con nuestros asesores técnicos a través
de WhatsApp, Telegram, y también desde las aplicaciones
AD360 y ADTaller, sin necesidad de salir de la plataforma.

PROGRAMA MILLENIUM

El Programa Millenium cumple 25 afos. Este programa es
la herramienta que permite a AD gestionar toda la estra-
tegia de ayuda al taller multimarca, en su proposito de au-
mentar sus capacidades para afrontar, con solidez, todos
los retos tecnolodgicos a los que se enfrentan los
profesionales de la reparacion. En estos 25 afos, Millenium
ha cruzado fronteras, llegando a Francia, Irlanda, Reino
Unido, Portugal, Bélgica y Holanda con éptimos resultados
para todos los talleres reparadores adheridos. Este 2025,
Grup Eina, el centro técnico del Grupo AD, lo ha llevado a
nuevos horizontes implementandolo en Italia y Suiza.

En estos 25 afios, Millenium ha formado a mas de 170.000
mecanicos, con mas de 17.800 cursos de formaciones pre-
senciales; y cuenta con 135 modelos de vehiculos prepara-
dos con GEDBox

lidad, con un fabricante de primer
equipo detras, e intentamos es que
tenga un precio competitivo.

Y una alternativa son las distribu-
ciones, podriamos decir preferen-
tes, como las que anuncidsteis en
Motortec...

Eso es. En Motortec presentamos

tres marcas que AD Parts distribuira
en Espafia y Portugal. La primera es
Leao, una marca de neumaticos que
aun no es muy conocida y que quere-
mos posicionar en el segmento qua-

lity. Nuestros vecinos franceses ya
la distribuyen desde hace seis afios,
también socios de ADI de otros pai-
ses, y hemos visto que era un buen
momento para desarrollarla en el
mercado ibérico. Otra de las marcas
es SWF en escobillas. SWF es propie-
dad de Valeo, una marca muy reco-
nocida en el mercado. Y la tercera, en
pintura, es Lesonal.
EnelcasodeLeaoy SWF,noshan
parecido buenas oportunidades de
mercado.Y, en el caso de Lesonal, se
dala circunstancia de que, aunque

hay muchos socios de AD con mar-
cas de pintura premium -y nosotros
tenemos una marca, Dynacoat, tam-
bién fabricada por AkzoNobel, para
el segmento de precio-, no teniamos,
como grupo, una marca de pintura
premium.

¢Esto significa que los socios de
AD que ya tenian una marca pre-
mium previa van a tener que cam-
biar a Lesonal?

No.Laidea essumar.Y aligual que
en otras familias, donde conviven va-



rias marcas premium, también ocu-
rrird en pintura. Porque queremos
que nos perciban como un especia-
lista, en electromecanica, en pintu-
ra, en neumaticos, en lubricantes... Y
cuantas mas marcas tienes, mas es-
pecialista te perciben tus clientes. Le-
sonal nos permitia un desarrollo na-
cional con una marca premium, algo
imposible con cualquier otra.

Estdis incorporando marcas, como
Lesonal o Leao, que ya distribuis
en Francia. ¢Se infiere de ello que
PHE esta influyendo mas en el
portfolio de proveedores de AD?
No, esto no significa que PHE dirija la
politica de proveedores de AD Parts.
Sianalizas ellistado de proveedores
de PHE y el de AD Parts son muy pa-
recidos, con todos los proveedores
homologados a nivel internacional.
Laidea esir aprovechando siner-
gias; de hecho, hace meses os comen-

CuantaS mas marcas

tienes, mas especialista te
perciben tus clientes. Lesonal nos
permitia un desarrollo nacional
con una marca premiuimn, algo
imposible con cualquier otra”

tamos la creacion de Parts Holding
Iberia (PHI), que tiene como objetivo
complementarlas negociaciones de
compra en nombpre de los miembros
del Grupo AD Parts, ya sean indepen-
dientes o filiales de PHE. Se trata de ir
buscando sinergiasy aportar mas vo-
lumen y mas fuerza alos proveedo-
res estratégicos para el grupo.

élncorporaréis alguna marca mas
de aqui a final de afio?

Estamos trabajando en incorporar
nuevas marcas, la idea esir incre-
mentando continuamente nuestro
portfolio, aunque ya tenemos un ca-
talogo muy cubierto y cada vez es
mas dificil.

LOS SOCIOS DE AD PARTS
Hablemos de los socios de AD
Parts. éLos que no estan bajo el
paraguas de AD Parts Intergroup-
PHE no se sienten, digamoslo asi,

intimidados por contar con una
empresa de tanto volumen?
Sinceramente, creo que no. Al final,
el socio nota que esta acompafiado.
Los que han tomado la decision de
llegar a acuerdo con PHE estan con-
tentos. Porque site fijas enla forma
de PHE de integrar empresas en Es-
panay Europa, pues, sinceramente,
lo estan haciendo muy bien: mantie-
nen el equipo directivo, porque sa-
ben que cada paisy cada zona es dis-
tinta, y que cada distribuidor conoce
bien sumercado. Y son conscientes,
ademds, de que las empresas que
pertenecen a AD estan muy bien ges-
tionadas. Los ritmos de crecimiento
de PHE a nivel europeo avalan su for-
ma de hacerlas cosas.

Autozitania ha sido el dltimo so-
cioenllegar a AD. ¢Se ha aclima-
tado bien a vuestra cultura empre-
sarial?

ATHENA G guarnitauto

NUEVA SERIE UNIFICADA DE
JUNTAS DE MOTOR
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Grup Eina ha presenta-
do sunuevo portal de em-
pleo, una iniciativa dise-
nada para conectar a es
tudiantes de mecanica
con falleres que necesitan
incorporar talento cualifi
cado. El portal nace como
una extension natural
del proyecto EinaAD, que
hace 20 anos que ayuda

é"-f;‘g

“E portal de empleo del

aacorlarla brecha tec-
nologica entre la f[orma-
cién profesional y la reali
dad en el mercado laboral
del sector de automocion.
Esto, conjuntamente con
su campus de formacion
online, persigue el objeti
vode ofrecer salidas labo-
rales reales alos alumnos
que se estan preparando

sector del automévil

* |Ahade tuCV ahorcal

LOS SOCiOS estan invirtiendo

en almacenes, en tener mas stock; no
es una cuestion de capricho, es una

para trabajar en el sector.
Al mismo tiempo, propor-
ciona alos talleresuna
herramienta eficaz para
superar una de sus prin
cipales dificultades actua
les: encontrar mecanicos
cualificados y preparados
para afrontarlos retos de
la reparacion moderna.
Il portal ya esta operati-
voy abierto tanto para los
estudiantes y candidalos
profesionales.

Por otrolado, Eina esta
ampliando las instalacio
nes de EinaTech, depar
tamento de reparacion
de unidades electrénicas,
que, por ejemplo, repara
mas de 4.800 unidades al
anoy trabaja ocholineas

de producto (UCE, BSM,
BPGA, Airbag, ABS, cua
dros, direccion electréni
ca e inmovilizador), Asi,
en este 2025, da un paso
mas y amplia sus instala
ciones hasta los 800 m2
dedicados en exclusiva a
este area, lanzando nue-
vas lineas de producto
como la reparacion de Ad-
Blue para VL y VI y la me-
catrénica DSG de 7 velo
cidades, que se sumana
otras lineas ya trabajadas.
“La idea es duplicar el nu
mero de técnicos enlos
proximos anos y alcanzar
las 10.000 unidades re-
paradas al afo en 20307,
concluyo Francesc Poch,
CEOde Grup Eina.

Bueno, pues, al menos y para fina-
lizar, coméntame alguno de los re-
tos a los que tendréis que hacer
frente a medio plazo...

cuestion de necesidad”

Si. Desde que enlrd, Autozitania ha
mantenido una evoluciéon muy posi-
tiva. Sus dirigentes tienen una men-
talidad y una forma de ser muy pare-
cida alade otros socios de AD Parts.
Y eso ha facilitado enormemente su
integracién, manteniendo unas ci
fras altas tanto de crecimiento orga
nico como inorganico, conla compra
de Bragalis. Las dos partes estamos
contentas. Ellos estan muy conlen-
tos de estar en el grupo y nosotros de
contar conellos,

Aunqgue puedo prever tu respues-
ta, ¢puedes adelantarme algun

proyecto enlos que estéis traba-
jando para la segunda mitad de
20257

Ya nos conoces. Sabes que no sole-
mos explicar nada antes de que las
lancemos. Lo que toca ahora es tra

bajar duro, como hacemos siempre...

Pero bueno, andamos preparan

do muchos eventos. En estos dias se
han celebrado las Jornadas Técni
cas de Grupo [iménez Mafia y luego
vendran bastantes [erias locales de
nuestros distribuidores... Esunala
bor regional que no tiene tanta vi-
sibilidad, pero que es muy efectiva
para el taller.

Alguno delos desaffos alos que nos
enlrentamos como sector los hemos
comentado antes: la falta de perso
nal, la evolucion tecnologica, la dis
paridad de tecnologias de propul-
sion, las nuevas marcas de coches,
comolas chinas... Entodo ellg, tene-
mos que seguir como siempre, ha-
ciendo evolucionar nuestros stocks
para tener las piezas que el taller ne
cesite, ya sea de un coche eléctrico,
chino, etc. Los socios estan invirtien
doenalmacenes, en tener mas stock;
no es una cuestion de capricho, es
una cuestion de necesidad. Cada vez
tenemos mas referencias y nos gus
ta tener la mejor disponibilidad de
producto y una entrega muy rapida
allaller.e
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ALEJANDRO

VICARIO

CEO DE CGA

JOSE MIGUEL
IBANEZ

ADJUNTO A LA DIRECCION

JAVIER
ARAMBARRI

DIRECTOR GENERAL DE SUREYA

Tras Motortec, tocaba hacer balance de |la presencia de CGA en la feria. Pero también hablar

con Javier Arambarri sobre Sureya, flamante incorporacion como socio al grupo. Asi que

decidimos realizar una entrevista a tres bandas con Alejandro, Josemi y Javier para comentar

los planes mas inminentes del grupo y conocer de primera mano cémo fue el desembarco de

Sureya en CGA y coémo estdn siendo estos primeros meses del mayorista en la agrupacion.

alleres en Comunicacién: éCémo
ha ido Motortec para CGA?LY
para Sureya?

Alejandro Vicario: Muy bien, de
hecho, estamos recibiendo felici-
taciones porque a muchos visitan-
tes, socios, proveedores, clientes de
los socios..., les ha gustado el stand
que teniamos. Les ha gustado, sobre
todo, la forma en la que estaba plan-
teado, ya que ddbamos prioridad a
que hubiera un espacio para socios
y para sus clientes, los talleres, pero
que, ademas, el stand fuese un lugar

24 talleres en comunicacion

Por Juanjo Cortezén P

para podernos reunir, un punto de
encuentro.

José Miguel Ibafiez: Sociosy pro-
veedores se han prodigado mas por
nuestro stand que en la anterior
edicién, en 2022. Destaca el caso de
los proveedores, ya que se han pa-
sado por el stand no sélo proveedo-
res nacionales, sino también inter-
nacionales.

Javier Arambarri: En mi caso, he
estado poco tiempo, pero el stand
me ha servido para saludar a ami-
gos.Y la feria la he visto bien: mien-
tras sigan atrayendo a los princi-

pales proveedores, a las primeras
marcas, Motortec sera un punto de
referencia.

Javier, épor qué decides que Su-
reya entre en CGA?

J. Arambarri: Bueno, ante los cam-
bios en el mercado, buscdbamos

un grupo en el que nos sintiésemos
protegidos y queridos. Por el buen
hacer de Alejandro y de José Miguel,
porque tenemos relacién con algu-
nos socios de CGA y por la impor-
tancia que tienen en el grupo nues-



tros proveedores principales, pues
entendimos que era el mejor sitio
donde podiamos estar.

De todos los grupos que conozco, en
el que mas protegido podia estar es
en CGA, sin duda. Primero, por volu-
men; y después, algo que incluso es
mas importante que el volumen: la
seriedad. Cuando empieza a haber
cambios en ASER, decido que Sure-
ya tiene que tomar un nuevo rum-
bo dentro de otro grupo. Y no hablé
con otros grupos. Conocia a Alejan-
dro, hay socios de CGA en mi zona
con los que me llevo muy bieny,
desde el principio, pensé en CGA, y
no hemos hablado con ningun otro
grupo.

¢Como empezd todo?éCodmo se
produce el acercamiento entre
CGA y Sureya?

J. M. Ibafiez: Bueno, pues a través
de algun proveedor que otro, que
nos va comentando...

A. Vicario: Si, con Javier hemos te-
nido buena conexion, desde el pri-

mer momento. Ellos estaban pen-
sando en cambiar y nosotros es-
tabamos encantados de serlos
elegidos.

J. Arambarri: De hecho, Sureya
tard6 mas en entrar en CGA porque
tuvimos que respetar los protocolos
que existian en ASER. La decision
de cambiar de grupo para Sureya
vino porque la filosofia de ASER, el
rumbo que lleva, no es el que quie-
re llevar Sureya, tanto con provee-
dores como a nivel de politica inter-
nay demés. Han cambiado aspectos
en el grupo que no son compatibles
con nuestra manera de ser ni de
trabajar. Todo lo contrario que con
CGA, con quien compartimos pro-
veedores y con quienes hemos con-
geniado bien desde un principio.
Eso si, nunca quisimos hacer dafio
al grupo del que saliamos, aunque
no ha sido posible acabar bien del
todo, como nos hubiese gustado.
Pero estamos muy contentos del
cambio y la decision tomadas.

CuandO empieza a
haber cambios en ASER,
decido que Sureya tiene
que tomar un nuevo rumbo
dentro de otro grupo.
Conocia a Alejandro, hay
socios de CGA en mi zona
con los que me llevo muy
bien y, desde el principio,
pense en CGA y no hemos
hablado con ningun otro
grupo”. Javier Arambarri

Supongo que antes de que en-
trase Sureya habria una consulta
previa con los socios de la zona...
J. M. Ibaiiez: Las consultas son obli-
gatorias, porque siempre hay que
mantener buenas relaciones dentro
del grupo. Sureya ha sido recibido
con los brazos abiertos, con gran-
des expectativas y ningun socio ha
puesto la mas minima pega.

J. Arambarri: En una de las con-
versaciones que tuve con Alejan-
dro y José Miguel les dije que esta-
rfamos encantados de formar parte
de CGA, pero que no queriamos que
ningun socio estuviese en contra. Y
el 100% de los socios de la zona se
han mostrado encantados. Por ello,
tengo que agradecer a los socios de
mizona por acogerme de esta ma-
nera.

Ademads, Sureya es un mayorista,
una férmula no tan habitual en el
grupo...

A.Vicario: Bueno, en el grupo tene-
mos también mayoristas. En el caso
de Sureya, cubre un drea geografica
mas amplia que, por ejemplo, Sa-
corauto en Madrid. Cada uno tiene
su filosofia, su manera de hacer las
c0sas y a nosotros nos caben todas.
Lo unico que dejemos claro a nues-
tros colaboradores y proveedores es
que, si tratan de alguna manera es-
pecial a Sacorauto por ser mayoris-
ta, tienen que hacer lo mismo con
Sureya, sin diferencias de ningin
tipo. Y es algo que controlamos y vi-
gilamos. Por lo demas, creo que pue-
den convivir perfectamente, no he-
mos visto nunca problema en ello.
J. Arambarri: Creo que podemos
coincidir y complementarnos per-
fectamente con otros mayoristas
como Sacorauto. Porque nosotros
respetamos el mercado y nunca he-
mos tocado a nadie por precio.

Creo que podemos aportar mucho

a los socios de CGA de nuestra zona.
Asi que ahora CGA tiene dos alma-

talleres en comunicacion 25
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AII] dIld investments sigue

siendo socio de CGA. Tanto Antonio
Segura como el resto de la cupula
directiva sigue al frente, no ha
cambiado apenas nada. Entiendo
que Mutua Madrilefia hara algun
tipo de renovacion interna pero, de
momento, continda como un socio
mas”. Alejandro Vicario

cenes mayoristas que le van a apor-
tar a los socios un valor muy impor-
tante.

ZY Sureya, al ser mayorista, como
puede aprovechar algunas he-
rramientas de las que dispone el
grupo, como las redes de talleres,
formacién, imagen, etc.?

J. Arambarri: Nosotros en ASER

ya utilizabamos esas herramientas,
ofreciéndoselas a las tiendas con

las que trabajamos para sus talle-
res clientes. Y en el caso de la forma-
cién, hemos realizado bastantes: so-
bre doble embrague, diagnosis, ges-
tiéon de motor, vehiculos hibridos,
eléctricos, de gas, de hidrogeno...

A. Vicario: Durante la negociacion
ya se puso sobre la mesa la opcién
de que, si alguna tienda colabora-
dora tuviera algun tipo de necesi-
dad, pues le ayudariamos. Sureya es
un socio mas que tiene el derecho a
montar la red de talleres o a que lo
haga una tienda con la que colabo-
re. En ese caso, es su responsabili-
dad vigilar y controlar que el taller
cliente de esa tienda se adecta a los
parametros y requisitos de la red.

¢En qué esta trabajando Sureya

con CGA en estos primeros me-
ses?

J. Arambarri: En primer lugar, es-
tamos conociendo alos socios del
grupo. Y luego, pues seguiremos
nuestro dia a dia, que no cambia
mucho porque en CGA estan el 95%
de nuestros proveedores. Como te
decia al principio, cambiar de grupo
no nos supone un cambio radical en
nuestro quehacer, sino que entra-
mos en CGA para sentirnos mas pro-
tegidos y a gusto. Asi que soélo queda
trabajar con el grupo y con los so-
cios, y todo lo que podamos aportar-
les serd fantdstico.

NUEVOS SOCIOS EN CGA

En estos ultimos meses, CGA ha
sido noticia por la incorporacion
de nuevos socios. Si no me equi-
voco, ademas de Sureya, han sido
Ocho Ruedas, Engar y A Estrada...
J. M. Ibaiiez: Si, el primero fue Su-
reya. Luego fue el turno de Recam-
bios Ocho Ruedas, una tienda vincu-
lada a Repuestos El Puri que entra
como socio de CGA de pleno dere-
cho. Llevaba afios colaborando con
El Puri, asi que se decidid tripartita-
mente que era lo mejor para todos,
ya que permitiria a Ocho Ruedas
crecer y expandirse.

En el caso de Engar, pues lo cier-

to es que ha sido todo muy rapido.
Nos propusieron entrar en CGA in-

mediatamente, no querian espe-
rar mas. Nos permite reforzarnos
en Barcelona y Lleida; ademas, en
Castellén no habia conflicto con
otros socios porque esa delegacion
es 100% vehiculo industrial, donde,
aparte de ADR, tenemos varios so-
cios que trabajan bien ese drea de
negocio.

Y, por ultimo, A Estrada es una tien-
da en A Corufia. Lleva trabajando
con nosotros hace tiempo, contacto
CON Nosotros a través de un provee-
dor, pero para entrar como socio ne-
cesitaba alcanzar un nivel minimo
de facturacion.

¢éHa entrado Sureya en algu-

na unidad de negocio dentro de
CGA?

A. Vicario: De momento no. Estan
adaptandose poco a poco. El dia que
quieran entrar, nos sentaremos las
partes y lo veremos. De momento,
no hemos hecho nada; piensa que,
ademas, al ser mayorista, hay mu-
chas decisiones en las unidades de
negocio que no tienen mucho que
ver con el mayor, ya que van direc-
tamente al taller, son politicas dife-
rentes.

Hablando de otros socios, Anja-
na Investments, tras la compra de
Aurgi por Mutua Madrileia, ési-
gue siendo socio de CGA?

A. Vicario: Si, siguen siendo socios.
De momento todo sigue igual. Tanto
Antonio Segura como el resto de la
cupula directiva sigue al frente, no
ha cambiado apenas nada. Entien-
do que Mutua Madrilefia hara algun
tipo de renovacion interna pero, de
momento, a efectos del recambio,
continiia como un socio mas.

¢Y ha habido algin cambio con
SAG y Davasa?

A. Vicario: No, no ha habido nin-
gun cambio. Las comunicaciones
con SAG son directas, son muy bue-



nas. Los cambios los estan haciendo
internamente, ya que estan mejo-

rando el almacén, pero a efectos de ‘ ‘ Sl n C Ont a r a Sureya nl

grupo no hay variaciones. L. . .
a las ultimas incorporaciones, la

Sureya lleva mas de 40 ainos en

el mercado... ¢qué p|anes tenéis facturaclon de CGA Supera IOS 765

te 2025? 3 3
para este 20 | millones de euros... Vamos a seguir
J. Arambarri: Queremos seguir
creciendo en nuestras zonas. Afian- traba] ando para que las nuevas
zar el almacén de Leodn, hacerlo mas . .
fuerte. Y, mientras, conocer a todos incorporaciones se adapten lo antes
los socios de CGA y ver donde pode- . s e
s aportarles valor Ademds. aue. posible a nuestra filosofia y asi
remos ampliar lineas de producto, podamos seguir creciendo todos
como inyeccion, turbos..., y meter N ’ , . , o~
mas material para tener un alma- ]untOS . ]Ose Mlguel Ibanez
cén firme y solido.

crecido mas de un 13%. Y que, sin trabajando para que las nuevas in-
iY CGA?iQué planes tenéis para contar a Sureya ni a las ultimas in- corporaciones se adapten lo antes
Y D p

este 2025? corporaciones, la facturacion de posible a nuestra filosofia de funcio-
J. M. Ibafiez: Pues seguir con nues-  CGA se situa por encima de los 765 namiento y que asi podamos seguir
tralinea. Lo cierto es que hemos millones de euros... Vamos a seguir creciendo todos juntos. ¢
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NINES
GARCIA

DIRECTORA GENERAL DE GROUPAUTO UNION IBERICA

A primeros de afio, Nines Garcia de la Fuente asumid el reto

de continuar la labor de Juan Carlos Pérez-Castellanos al

frente de uno de los grupos principales de nuestro pais. Su

labor, ademas, como presidenta de ANCERA, la situa en

una atalaya privilegiada para comentar la situacién actual

de la distribucién en nuestro pais. Asi gue mantuvimos con

ella una interesante conversacion, en la que, en repetidas

ocasiones, salieron a relucir claves como la rentabilidad de

los talleres o el aprovechamiento de sinergias como pilares

de la estrategia actual de Groupauto Unidn Ibérica (GAUIb).

g

Por Juanjo Cortezén -

alleres en Comunicacién: éQué
balance hacéis de vuestra presen-
cia en Motortec?

Nines Garcia de la Fuente: Tenia-
mos unos objetivos y los hemos cum-
plido, de manera que estamos satis-
fechos. Motortec es el salon de refe-
rencia dela posventa y de nuestro
mercado de recambios de automo-
cion. Es, ademas, el punto de encuen-
tro sectorial donde poder acercarse a
lamayor cantidad posible de talleres
en un muy breve periodo de tiempo.
De hacerlo de una manera diferen-
te, de poder mostrarte como organi-
zaciony de mostrar tu propuesta de
servicios con una visibilidad muy
especial. Sin contar el impacto dela
comunicacion y activacion del mer-
cado previos y posteriores ala feria,
que es muy importante, durante el
salén y en apenas cuatro dias tienes
la oportunidad de estar en un unico
y atractivo espacio muy cerca de mu-
chos talleres. Si tenemos en cuenta
que el certamen no se celebraba des-

nuNIcacion

de 2022 y que Motortec siempre ha
contribuido a cohesionar, fortalecer
y proyectar el sector a futuro, desde
GAUIb teniamos claro que habia que
apoyary estar presentes.

De manera que, con el compromiso
del equipo, delos sociosy de los pro-
veedores, establecimos unos objeti-
vos de activacién ferial, tanto en tér-
minos de comunicacion como de
cercania al cliente, y una estrategia
adecuada para lograrlos. Planifica-
mos, por ejemplo, 500 visitas de talle-
res que forman parte del ecosistema
GAUID, de empresarios de la repa-
racion especialmente implicados en
la propuesta de aporte mutuo de va-
lor para crecer y desarrollarnos jun-
tos, y finalmente, y es algo que nos
reconforma mucho, fueron mas de
700 los talleres que aceptaron el reto.
Porque no se trataba de meras visi-
tas al stand sino de auténticas expe-
riencias donde poder compartir con
ellos nuestros valores y nuestras pro-
puestas, entregdndoles una muestra

valiosa de ambos, que podia ser una
formacion comercial con proveedo-
res o una charla sobre nuestras solu-
ciones y desarrollos, tanto de nues-
tro ecosistema digital como de redes
de talleres, con el foco puesto siem-
pre enla eficiencia y rentabilidad del
taller.

Adicionalmente, también partici-
pamos directa o indirectamente en
jornadas técnicasy en encuentros
que se celebraron dentro de la feria,
como es el caso de Eurotaller e Inter-
taller, que estuvieron participando
en el VI Encuentro de Redes de Talle-
res, organizado porla iniciativa Pos-
venta Plural, en colaboracién conla
feria, para poner en valor el fenéme-
nodelasredesylo que aportan alos
talleres. Trasladamos nuestra vision
y comprobamos, segun los estudios
presentados por diversas consultoras
en el evento, que el posicionamien-
toylareputacion de nuestras redes,
tanto entre los talleres como los auto-
movilistas, es de un claro liderazgo.
En el caso de TopTruck, también es-
tuvimos presentes a través de uno
de nuestros més destacados miem-
brosdelared, Antonio Atienzar, que
tomo la palabra como vicepresiden-
te de Cetraa en el Encuentro Ibérico
de Talleres, organizado por la asocia-
ciéon portuguesa Anecray en el En-
cuentro de Talleres de Vehiculo In-
dustrial organizado por el Club de la
Posventa de VI. En ambos casos, An-
tonio tuvo palabras muy reconfor-
tantes para nosotros en cuanto al va-
lor que le aportaba pertenecer a Top
Truck.

En este nimero, uno de los as-
pectos que estamos abordan-

do cuando hablamos con los gru-
pos de distribucién es el cambio
derol delos proveedores. éCédmo
crees que evolucionaran?

En los ultimos afios estamos viendo
que las organizaciones multinacio-
nales, que son la mayoria, se vuelven
mas verticales, que hay pérdida de
toma de decision a nivellocal y me-



reto de cavm

es seguir contribuyendo a
maximizar la rentabilidad
de nuestros distribuidores
con ventajas competitivas
sostenibles”

nos margen de maniobra. También,
que muchos de ellos, los que tie-
nenunamayor presencia en primer
equipo, estan viviendo una situa-
cidén bastante complicada: constan-
temente escuchamos noticias sobre
despidos masivos de miles de perso-
nas o sobre la baja rentabilidad que
tienen por las grandes inversiones
realizadas ante las nuevas solucio-
nes tecnoldgicas, como el vehiculo
eléctrico, queles estdn impactando
de forma importante.

Desde GAUIb animamos a nuestros
proveedores -y es importante se-
fialar que somos un ‘partner’ que
siempre se ha orientado a traba-
jar con marcas premium- a que si-
gan apoyando el aftermarket. Es el
area de sunegocio donde mas ren-
tabilidad estan obteniendo. Debe-
rian estar mds cerca que nunca de

nosotros y no perder nunca del todo
las estructuraslocales, importan-
tes para el seguimiento del cliente y
que éste sienta su proximidad... en
todoslos sentidos.

GAUIb siempre se hadestacado
por el apoyo de proveedoresy
marcas premium. éCémo se pue-
de conjugar con esa filosofia en
un contexto de parque cada vez
mas envejecido?

Somosy seremos defensores delas
marcas premium. Creemos en la ca-
lidad, va dentro de nuestro ADN.
Aunque también somos conscientes
de que el envejecimiento del parque
demanda también productos con un
posicionamiento de precios mas ac-
cesible. Y en eso estamos trabajando
precisamente: en dar respuesta a to-
doslos segmentos, a todas las nece-

sidades que pueda haber en el mer-
cado sin, por ello, ampliar en exce-
sonuestro abanico de proveedores.
Ese posicionamiento mas accesible
lo trabajamos bajo la marca propia
Axcar en unas pocas lineas de pro-
ducto. Luego hay marcas que desa-
rrollan algunos de nuestros socios
como NAPA, de Alliance Automotive
Group Iberia (AAG), 0 VG, de Suvima,
por poner dos ejemplos.

¢Qué aporta a un grupo como

el vuestro contar con un distri-
buidor como AAG, una empresa
global, con gran volumen, mar-
capropiay unagran plataforma
logistica en Madrid? é¢Se estan
aprovechando sinergias?

GAUIDb es una suma que multiplica.
Suma el compromiso de sus miem-
bros con una idea de cooperaciény
busqueda de sinergias que siempre
nos ha dado muy buenos resulta-
dos, y multiplica retornos entregan-
doselos a cada uno de ellos en forma
de claras ventajas competitivas en
el mercado, ventajas que se actuali-
zany sostienen en el tiempo. El gru-
po es, ante todo, una organizacion
que disefia y desarrolla servicios
para sus socios y los clientes de sus
socios, desde la innovaciéon constan-
te que lo impulsa, generando condi-
ciones adecuadas, respondiendo en
cada momento alos desaffos cam-
biantes del mercado, para que todos
los miembros puedan desplegar el
maximo de su potencial.

Poreso, si hablamos de AAGy de sus
especificas caracteristicas, de su ta-
mafio, de sumarca propiay de su
nueva plataforma logistica, hay que
destacar ese compromiso de todos
los socios, también el suyo, con la
cooperacion que genera sinergias,
aportes de valor reciprocos. De ma-
nera que, si, hay sinergias y hay so-
cios que estan adquiriendo ya, por
ejemplo, productos NAPA. Tiene
todo el sentido del mundo. Ya des-
de la pandemia, antes de la llegada
de AAG, en el grupo trabajamos para
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Sl s hay sinergiasy

hay socios que estan
adquiriendo ya, por ejemplo,
productos NAPA. Tiene todo
el sentido del mundo”

que, de forma coordinada, se facili-
taran las compras entre socios, esta-
bleciendo condiciones, pardmetros,
conexiones entre los almacenes...Y,
logicamente, con la entrada de AAG
se ha continuado con esta misma fi-
losofia para obtener las maximas si-
nergias, planteando acuerdos co-
merciales en los dos sentidos, entre
AAGYy elresto de socios. En cuan-

to a su plataforma logistica, es una
herramienta, un recurso que ofre-
ce muchas facilidades. Aunque mu-
chos socios tienen almacenes con ca-
pacidad, es verdad que éste las tiene
enormes en términos de volumen y
una magnifica ubicacién para facili-
tar, a nivel logistico, el suministro en
tiempos cortos.

éCuadles son, segun tu opinidn,
los principales desafios actuales
para un grupo como GAUlb en el
mercado ibérico?

Para mi, el reto fundamental es se-
guir contribuyendo decisivamente a
maximizarla rentabilidad de nues-
tros distribuidores y de sus clientes
talleres. Y te dirfa que también man-
tener nuestra posicion de liderazgo
en el mercado en términos de pro-
puesta de valor, de servicios y solu-
ciones que marcan la diferencia: se-
guir siendo capaces de ofrecer ese
valor afiadido concreto, medible y
diferenciador que siempre hemos
tenido. Esto es, seguir siendo ese re-
ferente en cuanto a innovacion. Si
echamos un vistazo atras, nuestra

nunIcacio

historia demuestra que siempre nos
ha gustado ir un paso por delante,
CON NUEVOS servicios y proyectos que
ayuden a generar claras ventajas
competitivas, tanto a nuestros socios
como a sus clientes, los talleres.
Ademads, claro estd, de otros retos, de
los que siempre se habla, tanto legis-
lativos como tecnoldgicos: los nue-
vos sistemas de propulsion ola co-
nectividad en el vehiculo, por ejem-
plo, &mbitos en los que el ecosistema
GAUIDb siempre cuenta con la infor-
maciény la formacion necesaria en
cada momento para anticipar el fu-
turoy adaptarnos antes que nadie
aél

Hablabas del valor afadido del
grupo, algo fundamental en unos
tiempos en que parece existir
ellugar comun de que, con los
grandes actores del mercado, el
papel de los grupos queda dilui-
do...

Yo creo que el papel del grupo no se
diluye, mas bien al contrario. Al fi-
nal, se trata de proporcionar solucio-
nesy creo que ahiel papel del gru-
po cobra muchisimo mas valor, para
tener cohesion, fomentarla uniény
crear sinergias. Y para poner el foco
en visualizar donde estamos, dénde
queremos estar, cOmo podemos co-
laborar y como podemos obtener be-
neficios para todaslas partes.

En tus nuevas responsabilida-
des, équé crees que puedes apor-

tar diferente a Juan Carlos Pérez-
Castellanos al frente de GAUIb?
Aver, Juan Carlos me dejo un liston
muy alto y eso no se lo voy a perdo-
nar [risas]..., pero bueno, los puestos
los hacen las personas y cada perso-
natenemosuna forma de ver, de ha-
cer y de crear diferentes. A nivel per-
sonal, ahora vivo una nueva etapa
dentro del grupo, en la que hay que
trabajar mucho, como te decia antes,
en creacion de sinergias. Y creo que
ahi aparece una de mis fortalezas:
acompafiar en este momento al gru-
po entorno a ese eje de actuacion.
La estrategia no es algo que se cam-
bie dela noche ala mafiana: nuestra
estrategia continua estable, introdu-
ciendo y actualizando nuevos inputs
para conseguir nuestros objetivos.
Entre ellos, nuestro objetivo maximo
-lo tenemos clarisimo- es la rentabi-
lidad de nuestros socios. Y para ello
utilizamos diferentes herramientas.
Nuestra innovacion es potentisima,
con proyectos innovadores y focali-
zados en diferentes ejes para acom-
pafiar alarentabilidad no sélo de
nuestros socios sino también de los
talleres.

Hablando de herramientas para
el taller, GAUIlb siempre ha desta-
cado por sus propuestas en ma-
teriaderedes de talleres. Enunas
pocas pinceladas, écudl es la fo-
tografia actual de cadaunadelas
ensenas?

Somos muy activos con las redes,



nuestro ADN es ser un grupo de ven-
tasy servicios, de apoyar a nuestros
socios y alos talleres a impulsar sus
ventas. De este modo, nuestras re-
des siguen creciendo pero sin perder
nunca el foco en el nivel de profesio-
nalizacion y requerimientos para
pertenecer a ellas, es decir, no se tra-
ta de crecer a toda costa ni de cual-
quier manera. Porque no nos impor-
ta tanto el niumero como el valory

la tipologia de talleres que se adhie-
ren alared: tenemos una estrategia
muy clara y los talleres que se unen
tienen que tener también esa vision
y esa capacidad de trabajar conjun-
tamente para abordar todos los pro-
yectos que planteamos.

Al final,lo que queremos es que es-
tos talleres tengan un alto rendi-
miento y sean capaces de acometer
tanto la averia mas compleja que se
les pueda presentar como algo tan
sencillo como un mantenimiento al
uso. Dicho esto, actualmente tene-
mos 800 Eurotalleres, mas de 300 In-
tertalleres-una red que estd crecien-
do-y 200 TopTruck.

Con todos ellos trabajamos no s6lo
en su formacion técnica y comercial
sino también en apoyarles a ser mas
rentables. Todo nuestro ecosistema
digital y formativo, en el que cons-
tantemente estamos invirtiendo tan-
to recursos econdmicos como huma-
nos, se destina a este objetivo. Esta-
mos convencidos de que una buena
organizacion y una correcta opti-
mizacion de procesos van a redun-
dar en esa rentabilidad que estamos
buscando. La dimension media de
los talleres espafioles es pequenay
no siempre tienen acceso por si mis-
mos alos recursos necesarios para
afrontar todos los retos que hoy se

le presentan, tanto a nivel tecnologi-
co-de conectividad, electrificacién,
etc.- como de segmentacion y plani-
ficacién... Las redes de GAUID facili-
tany propician ese acceso.... estimu-
lan y hacen seguimiento de su apro-
vechamiento.

Deunos afios a esta parte, el recam-
bio para vehiculo industrial parece
hacer adquirido un especial protago-
nismo. ¢Qué lugar ocupa en GAUIb?
Asies, hay que destacar, especifica-
mente, los buenos resultados que es-
tamos obteniendo en el segmento
del vehiculo industrial. La estrategia
de refuerzo de equipo, de incorpora-
cién de nuevos socios estos ultimos
afios para tener una solida cobertura
ibérica, de digitalizacion avanzada
inyectando eficiencia en todo nues-
tro ecosistema (incluyendo a provee-
dores, socios y clientes), de consoli-
dacion de la propuesta de servicio de
Top Truck, mas el abordaje del mer-
cado delas flotas del transporte, esta
dando muy buenos resultados.

Larentabilidad del taller esun
mantra que ha salido varias veces
en la conversacion...

Porque al final trabajamos mucho
en ese eje. Pensamos que, sial taller
le vabien, a nosotros nos va a ir bien
y, por ende, a nuestros partners, a los
proveedores, les ird bien también.
Todo el ecosistema de soluciones y
servicios que proponemos al taller
se orienta a que sean rentables, ten-
gan un buen negocio, generen mas
ventas y que estas ventas sean ren-
tables. De este modo, les quitaremos
cierta presion sobre el precio y con-
seguiremos nosotros también tener
mas margen y mejores condiciones.
Podremos dedicarnos, en vez de a
pelear por el precio, a ser capaces de
ofrecerles servicios y valores afia-
didos. Tenemos un plan minucioso,
muy trabajado, muy pensado, que se
aborda desde diferentes ejes y que se
trabaja en detalle, todo para el taller.

Un taller que, entre otros retos,
ahora se enfrenta a nuevos vehi-
culos, chinos, eléctricos, conec-
tados...

En Espafia hay ahora mismo veinti-
dés marcas de vehiculos chinos ala
ventay, si bien todavia no tienen un
pesorelevante en el parque, su posi-

cionamiento de precios hace que las
ventas crezcan, asi que es importan-
te estar preparados. En este sentido,
algunos de nuestros proveedores es-
tan trabajando en recambio. GAUTb
tiene la fortuna de ser un grupo de
ambito mundial, con un gran peso
en Asia, una circunstancia que nos
permite tener solventado este pun-
to gracias alas sinergias con nues-
tros socios en Groupauto China. Es-
tamos ahora mismo definiendo es-
trategia mientras damos respuesta a
nuestros clientes, ya sean tiendas o
talleres.

Conrespecto ala electrificacion, al
impacto de los vehiculos eléctricos
en la posventa, llevamos afios traba-
jando este aspecto, formando a nues-
tros talleres para que estén en condi-
ciones de afrontar cualquier repara-
cién. Aunque es cierto que el parque
circulante de vehiculos eléctricos
puros todavia no llega al 1%, y que
en términos de mercado, dela de-
manda actual de servicios de man-
tenimiento y reparacion de eléctri-
cos, las cifras son muy muy peque-
fias, hemos trabajado mucho con
nuestros talleres para quitar mie-
dos en ese sentido. Y todo ello siendo
conscientes de la pérdida de negocio
que podria representar para el sec-
tor un parque circulante 100% eléc-
trico, aunque quedan muchos afios
paraello.

Para finalizar, la consolidacién es
otra de las tendencias en la dis-
tribucion, estd en boca de todos.
éVeis ciertainquietud entre los
distribuidores en este sentido?
La consolidacion en Espafia ha ido
mas lenta que en el resto de Europa,
por una razon evidente: lo fragmen-
tado que esta el mercado. Estd claro
que va a haber més concentracion
y vamos a ver movimientos. Esuna
tendencia que no se circunscribe
unicamente a nuestro sector. ¢Cua-
les seran esos movimientos? Lo des-
CONo0zco. ¢
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FERNANDO

RIESCO

DIRECTOR GENERAL DE DIPART

Desde que llegd a Dipart, Fernando Riesco siempre ha

tenido claro hacia dénde debia dirigirse el grupo. Por

ello, da gusto charlar con él y tocar temas espinosos

(negociaciones con los proveedores o cohesiéon entre

los socios, por ejemplo), pero que Fernando resuelve

con naturalidad y con el aval de que, en estos quince

anos, Dipart y sus socios han homogeneizado procesos,

compras, imagen, gestion..., han desarrollado nuevos

servicios y, sobre todo, han incrementado su facturacion

y su rentabilidad. Que no es poco.

Por Juanjo Cortezén P

alleres en Comunicacion: ¢Esta
cambiando la relacién del pro-
veedor con la distribucion?
Fernando Riesco: El trato de los
proveedores hacia la distribucién
va a cambiar, ya esta cambiando.
Un ejemplo: un distribuidor que en
Espafia se considera mediano, en
realidad representa una porciéon
muy pequena de las ventas de un
fabricante. Ese distribuidor, pese
atener una facturacion importan-
te, no eslo suficientemente peque-
fio como para que les compense ser
cliente de un almacenista, de un
mayorista, pero tampoco es lo sufi-
cientemente grande como para que
el proveedor le mantenga como
uno de sus clientes preferentes. Asi
que tiene que repensar su situa-
cion en el mercado. Porque alos
fabricantes, poco a poco desde sus
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centrales, les van instando a cir-
cunscribirse a sus clientes mas re-
levantes. Y ese distribuidor media-
nono va a ser uno de ellos, peroun
grupo como Dipart, si:llevamos ya
varios afios siendo uno de los mejo-
res cinco clientes para los provee-
dores que trabajan con nosotros.

¢Y el proveedor accede a servir
en diferentes localizaciones?
Aver, nosotros tenemos un alma-
cénen A Corufia donde se alma-
cenan cuatro lineas de producto

y desde allf suministramos a toda
Espafia. Para el resto de gamas,
claro que el proveedor accede. Es
como, por poner un ejemplo, PHE o
Alliance en Francia compran a un
proveedor determinado que le tie-
ne que entregar en 17 plataformas
logisticas. Y cada una funciona de
unamanera. Pues con nosotros
igual, tenemos facturacion centra-

lizada y un numero de puntos de
venta. ;Qué le aportaria al fabri-
cante que yo tuvierala mercancia
e hicierala distribucidn, siélyalo
hace? Lo unico que hariamos seria
restar valor ala cadena y engordar
el coste de distribucion. Siel pro-
veedor ya lo hace, pues no dupli-
quemos costes. Llevamos trabajan-
do asi desde hace casi una década
y mantenemos mucha credibilidad
de cara al proveedor.

Porque cada socio tiene un com-
promiso de compra...

En Dipart centralizamos las com-
pras.Y cualquiera de nuestros so-
cios tiene que pasar por el grupo,
como minimo, un 70% de su com-
pra. Es més, ahora podriamos su-
bir esta norma al 80% y la segui-
rian cumpliendo. En el 30% restan-
te estdn las faltas, las compras de
piezas cautivas al canal marquis-
ta... Porque hay gamas que no ad-
mitimos que las deriven fuera del
grupo. Esto fue algo muy novedo-
so en 2009 cuando empez6 Dipart,
pero que ha permitido crecer en el
mercado a todos nuestros socios.

éHabéis pensado alguna vez en
desarrollar alguna gama con
marca propia?

Dipart nunca ha apostado por la
marca blanca, porque nuestro sec-
tor es marquista y porque defende-
mos las primeras marcas, creemos
que es donde distribuidor y taller
pueden ganar dinero.

Porque hay una cosa clara, y es
que nosotros N0 vamos a usuario
final, sino al taller, su prescriptor,
gue compra unamarca u otra por-
que se fia de su distribuidor, por
cercania, por disponibilidad de la
pieza, por precio, margen.. Y tienes
que conquistar al taller, que es el
granreto.



Esverdad que, con el paso del tiem-
po, un distribuidor puede acabar
copando su mercado con una mar-
ca determinada, asi que el modo de
crecer esincorporar unanueva. En
Dipart tenemos dos proveedores por
linea, para que puedan jugar con
ambas de cara al mercado.

No obstante, si el distribuidor cre-
ce aun masy va siendo mads capilar,
va ganando mas cuota de mercado
y va captando mas negocio, llega un
momento en el que sélo puede cre-
cer de dos maneras: abriendo nue-
vos puntos de venta o fidelizar al
cliente cubriéndole todas las necesi-
dades que tenga. Cuando llegue ese
momento sera cuando nos plantea-
remos incorporar una marca pro-
pia, algo que ya no descarto para
ciertas referencias; eso si, cuando lo
hagamos, lo haremos de la mano de
nuestros proveedores, siempre que
sea posible.

éMAS soClOS?

Si todos vuestros socios crecen,
tendréis cola de distribuidores
queriendo formar parte de Dipart...
;Pues sabes que pasa? Que Dipart
no tiene necesidad de buscar mas
socios. No nos hace falta cubrir mas
plazas, nisiquiera para acuerdos
con flotas. No es algo que me preo-
cupe. Para formar parte de Dipart
tienes que entender nuestra filo-
soffa y compartir nuestra forma

de hacerlas cosas, nuestra vision.
Sino, no pintamos nada juntos. Y
cuando un socio entra en Dipart,
nosotros entramos hasta su cocina,
les analizamos, les decimos qué ha-
cen bien y qué hacen mal. Les deci-
mos qué tienen que cambiar. Y tie-
nen que cambiarlo. Somos interven-
cionistas, porque nuestro modelo, al
final, es similar al concepto de
franquicia.

Asique, como te decia Dipartno
tiene necesidad de buscar mas so-
cios. Queremos que nuestros distri-
buidores, nuestros componentes,

D].p aI"[ no tiene

necesidad de buscar mas
socios. No nos hace falta
cubrir mas plazas, ni
siquiera para acuerdos
con flotas. No es algo que
me preocupe. Para formar
parte de Dipart tienes que
entender nuestra filosofia
y compartir nuestra forma
de hacer las cosas, nuestra
vision. Si no, no pintamos
nada juntos”
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Lle g d un momento en el que

el distribuidor solo puede crecer

de dos maneras: abriendo nuevos
puntos de venta o fidelizar al cliente
cubriéndole todas las necesidades
que tenga. Cuando llegue ese
momento, nos plantearemos
incorporar una marca propia, algo
que ya no descarto”

nuestros puntos de venta -l1lamalos
como quieras- crezcan cada afio.
Esa es nuestra estrategia.

Decis que no queréis incorporar
mas socios, pero salié del gru-
po Auto Recambios La Cintay
no habéis tardado mucho en cu-
brir esa baja con AutoRecambios
Colén...

Si, surgio esa oportunidad. Te
cuento como fue. Nuestro socio
portugués de la zona del Algarve,
Algarchapa, conocia a sus geren-
tes. Y creo que hemos encontrado
una verdadera joya, que hemos
dado en el clavo. En Colon estan
muy focalizados en el taller, es un
perfil méas adecuado para nosotros.

¢Y tenéis pensado incorporar
nuevas lineas de producto?
Enlaultima entrevista que me hi-
ciste hablabamos de que habia-
mos incorporado la chapa, era ne-
cesario para nosotros al trabajar el
tema de las flotas. Nuestra forma
de trabajar es estar cerca del so-
cio. En flotas, por ejemplo, tenemos
a Julio Vaquero, que esta visitan-
do talleres mano a mano con nues-
tros socios. Porque hemos firmado
acuerdos pero ahora necesitamos
lavinculacion del taller.
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Y en chapa, como te digo, seguire-
mos, estd funcionando bien. Aho-
ra estamos haciendo una prueba
piloto en pintura con dos socios,
Elektray Cotocar. Y hablo de color,
no solo de anexos. Sabemos que es
una gama de producto compleja,
que necesita espacio en almacény
técnicos dedicados a ello.

MOTORTEC Y PLANES

PARA 2025

¢Qué tal os haido en Motortec?
Pues tengo una buena sensacion.
Laverdad es que se ha visto una
feria con mucho movimiento, con
mucha actividad. Nos hemos sen-
tido grandes. Porque ha sido un
esfuerzo enorme: hemos traido al
taller junto al socio, le hemos dado
formacion... Mds de 1.000 perso-
nas han pasado por los 220 metros
de nuestro stand los cuatro dias de
feria.Y el feedback, tanto del socio
como del proveedor, ha sido positi-
vo. Los proveedores nos han felici-
tado porque sus formaciones siem-
pre tenfan muchos talleres.

Dicho esto, resulta dificil medir el
retorno de unainversion tan gran-
de. En este sentido creo que los cos-
tes de la feria son demasiado altos.
Y también creo que la feria deberia
preocuparse por todos los que alli
exponemos, que seala feria de to-

dos. Porque tal vez no seamos tan
grandes como ofros pero no quiero
que nuestro esfuerzo sea menos-
preciado por nadie, y menos por la
feria.

Para finalizar, Fernando, équé
esperaremos de Dipart en los
meses que quedan de 20257
Bueno, ya sabes que nuestro claim
es “Creando el mafiana”. Y eso es 1o
que vamos a hacer: queremos ma-
nejar nuestro futuro, estamos ma-
nejando nuestro futuroy vamos a
ir hacia donde nosotros queramos,
no hacia donde el mercado nos lle-
ve.Y eso pasa por preparar a nues-
tros socios en este sentido, es enlo
que trabajamos desde hace tiempo,
en tener todos los mismos sistemas
y procesos. El afio pasado nos meti-
mos con el sistema de gestion de al-
macén, ahora estamos con el CRM,
porque queremos estar vinculados
al cliente final, el taller. Y dando
formacioén en nuestras instalacio-
nes, que vamos a comenzarla se-
mana que viene... Son piezas dife-
rentes de un rompecabezas (com-
pras, ventas, almacén, formacion,
administracion...) que hemos ido
ajustando y que estamos encajan-
do. Para que en Asturias, por ejem-
plo, trabajen igual que en Cérdoba,
Valencia o Malaga. #
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LLUIS
TARRES

DIRECTOR GENERAL DE SERCA

En los eventos, Serca es un grupo hiperactivo.
No hay mas que ver sus congresos y jornadas

0, sin ir mas lejos, esta ultima presencia en
Motortec. Presentacion de novedades, charlas
técnicas, encuentros con proveedores y, sobre
todo, mucha presencia de socios y de talleres
clientes. De todo ello hablamos con Lluis Tarrés,

con quien también repasamos la actualidad de

la agrupacion.

Por Juanjo Cortezén P

alleres en Comunicacién: éCudl
dirias que ha sido el balance de
la presencia de Serca en Motor-
tec?

Lluis Tarrés: Creo que la feria ha
ido muy bien. La verdad es que ha
habido mas visitantes que nunca;
creo que esta vez la organizacion
se ha esforzado por atendernos a
todos adecuadamente, se ha “pues-
tolas pilas”, y hemos tenido presen-
ciaenlapantalla delaentrada, en
las banderas... Organizativamente,
para nosotros ha supuesto un gran
desafio, nos hemos estrujado el ce-
rebro a ver qué podiamos hacer
para atraer talleres, asi que nues-
tro stand concentré muchas acti-
vidades, junto al de ServiceNext,
el de Reynasa... Aunque es cierto
que cuesta que el taller visitante se
siente a escuchar charlas técnicas,
pero, con esfuerzo lo hemos logra-
do, hemos dado visibilidad a nues-
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tros proveedores preferentesy, en
definitiva, el stand ha sido un buen
espacio de trabajo.

¢Como estd yendo el ano para
Serca?

Sercayasupera, entre Espafia y
Portugal, los 600 millones de fac-
turacion, y esperamos cerrar 2025
cerca delos 650, aunque habra que
ver, porque el afio empezo bien,
aunque luego decayd: cerramos

el primer trimestre con un creci-
miento de en torno al 8% y no sé
bien cémo cerrard el segundo tri-
mestre, con Semana Santa, el puen-
te del 1 de mayo, el apagon, etc.

En el Gltimo congreso lanzas-
te el mensaje de que Serca tie-
ne empresas soélidas, empresas
muy buenas, algo necesario en
un contexto de consolidaciény
concentracién de volumen...
Hace poco, en unareunion con

otros gerentes de grupo, yo era el
mads pesimista, porque pienso que,
para seguir el ritmo de algunos gi-
gantes del sector, tenemos que sa-
crificar margen, tanto de la central
de Serca como de los socios, porque
ellos compran, a nivel global, va-
rios puntos mejor que nosotros. Y
algo tenemos que hacer, porque, si
no, estamos muertos.

Asi que si, creo que tenemos bue-
nas empresas, que pelean bien en
el mercado. Y tratamos de que no
se vayan, de retenerles. Y una for-
ma es trasladdndoles los bonus,
que tengan mas dinero ellos aun-
que el grupo gane menos. Porque
nos gusta ser independientes y 4gi-
les... Aunque a veces pienso que
no estaria mal que nos comprase a
todos un fondo de inversién; seria
complicado porque somos 55 em-
presas, pero, si compraran algunos
de los socios de mayor facturacion,
elresto se sumaria.
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Creo que tenemos

buenas empresas, que
pelean bien en el mercado. Y
tratamos de que no se vayan,
de retenerles. Y una forma

es trasladandoles los bonus,
que tengan mas dinero

ellos aunque el grupo gane
menos. Porque nos gusta ser
independientes y agiles...”

En cualquier caso, debe de ser
complicado aunar los intereses
de todos los socios de Serca, con
diferentes casuisticas y, sobre
todo, diferente dimensiény pe-
netracién en el mercado...
Bueno, creo que tenemos mucha
suerte con los socios que tiene Ser-

ca: con todos, los grandes y los pe-
quefios. Han evolucionado muchi-
simo desde los ultimos afios. Claro
estd que cada uno es consciente de
como es, de qué volumen tiene y de
cudles son sus posibilidades, y nos
dicen claramente qué quieren ha-
cery queé no, ya que larelacion con

todos es excelente. Motortec ha sido
un ejemplo de ello. Vialos socios
contentos, trabajando y agradeci-
dos, nadie nos dijo nada negativo.
Desde la direccion de Serca inten-
tamos darles a todos su protagonis-
mo. Todos tienen las mismas opor-
tunidades en cualquier proyecto,
ya sea referido a flotas, redes de ta-
lleres, servicios... Y, a partir de ahi,
ellos escogen.

<Y en qué medida participan de
los diferentes proyectos? Por-
que, claro, los voliumenes son
distintos y, como dice Eloy del
Olmo (Repuestos del Olmo), hay
socios que, por muy bien que

lo hagan, estan “discriminados
geograficamente”...

No tenemos mas de cinco socios
que apenas participen en nada,
el resto son bastante activos. In-
dudablemente, todos pensais en
los socios mas grandes, los miem-
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Nue Stra estrategia pasa

por ampliar la cifra de compra
con los proveedores con los que
trabajamos mas estrechamente.
E178% de las compras de Serca ya
se realizan a unos 40 proveedores
preferentes, tanto patrocinadores
como colaboradores. Y es una cifra
que ird a mas, sin duda”

bros del consejo, pero hay otros
gque son muy activos y estan cre-
ciendo mucho: Paco de Soria, Siro-
co, Plasencia, el propio Del Olmo...
Son empresas que, en su zona, no
lo podrian hacer mejor. En muchos
casos tienen que cubrir un area
geograficamente muy extensa pero
con un numero de talleres relativa-
mente bajo. Y tienes que tener una
empresa muy bien trabajada para
poder hacerlo de forma exitosa...

¢No se plantea una férmula de
consolidacién interna dentro del
grupo, en el que unas empresas
puedan ir comprando a otrasy
concentrando?

Ya en 2016 planteamos un proyecto
de consolidacion dentro de Serca,
y en 2018 lanzamos el congreso del
30 aniversario bajo ellema “Sinfo-
nia de Consolidacion”, pero es muy
complicado, entre otras cosas, por-
que el valor de mercado de muchos
distribuidores no es el que sus di-
rigentes piensan. Lo que también
esun freno a compradores 0 conso-
lidadores externos.

En Portugal no habéis tenido
suerte con los socios...
No, la verdad. Hace unos afios fue

38 talleres en comunicacion
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Soulima, que la compr6 Lausan;
después Bragalis, adquirida por
Autozitania. Y ahora Bombdleo,
que ha sido adquirida por el fondo
de inversion que ha invertido en
Recalvi...

Asiquela estrategia en Portugal es
ir incorporando nuevos socios, que
seran mas pequenos que los que
teniamos, tenemos algunos ya en
cartera. Socios de en torno a 8-12
millones de euros de facturacién,
que venden directamente al taller
y que asuman una estrategia simi-
lar ala que tenemos en Espafia. Y
Krautli funcionando como mayo-
rista, del mismo modo que lo hacen
otros socios en Espafia.

Porque queremos socios que vayan

directamente al taller, ya tenemos
mas de 100 talleres SPG y Nexus
Auto en Portugal y esla forma enla
que queremos crecer, eslo que sa-
bemos hacer bien.

Elafio pasado creamos Veturilo
Portugal. En breve, incorporare-
mos una nueva personay monta-
remos la estructura adecuada para
su desarrollo.

Porque Bombodleo esta ahora
bajo la érbita de Recalvi, como
has comentado, pero, de alguin
modo, sigue también vinculado
a Nexus...

Si, es algo complejo. Bombdleo Por-
tugal ha sido adquirido por Abac
Capital, accionista de Recalvi, que
es miembro de Temot Internatio-
nal. Y Bombdéleo, cuando entro en
Nexus, lo hizo a través de su tienda
en Brasil, y esta tienda sigue for-
mando parte de Nexus.

MARCAS PROPIAS Y

POLITICA DE PROVEEDORES
Cambiando de tercio, a través
de SmartParts, Nexus ha explici-
tado su intencién de contar con
una marca propia, Drive+, cada
vez mas fuerte y con mas ga-
mas...

Claro. Piensa que, dentro del par-
que ibérico de vehiculos, el por-
centaje de coches que tienen mas
de 20 afios y que van a tenerlos
hasta, como minimo 2027, es de
mas del 15%. Hablamos de muchos
vehiculos de méas de 20 afios en los
que el cliente del tallernova a in-
vertir mucho dinero niva ainsta-
lar marcas premium. Va a confiar
ensutaller -y éste en su distribui-
dor- para que le ofrezca produc-
tos buenos y a buen precio. Y ahies
donde entra Serca y nuestra marca
propia.

Porque nosotros no mezclamos; es
decir, porque los coches de entre 5
y 15 afios los queremos captar con



La #CasaSerca

“Este Motortec 2025 ha
sido muy especial para no-
sotros. No sélo por la gran
afluencia de visitas, sino
porgue pudimos compartir
quiénes somos de una for-
ma cercana y entretenida
a través de #CasaSerca”.
Asi destacan desde Grupo
Serca su paso por la ultima
edicion de Motortec.

Los espacios de Serca qui-
sieron reflejar la identi-
dad vy la vision de futuro
del grupo como central de
compras, con presencia in-
ternacional y especialistas
en la distribucion; sus divi-
siones de Maquinaria, Re-
des de talleres, Recambios
y Flotas, como la solucion
para dotar de recursos a
los talleres mecanicos; y

con la plataforma de servi-
cios Service Next. Ademas,
Grupo Serca dised una
zona que homenajeaba

su historia de 38 afios de
compromiso con el taller.

Los proveedores, por su
parte, ofrecieron ponen-
cias formativas. Serca tam-
bién dedico un espacio
destacado a sus redes de
talleres SPG, NexusAuto y
Profesional Plus, mostran-
do su identidad, valores

y ventajas competitivas.
Junto a ellas, también se
presento la solucion de flo-
tas del grupo.

En cuanto a maquinaria, la
gama Sauber Mecalift fue
protagonista en una zona
donde los talleres pudieron

ver de cerca soluciones de
elevacion y equipamiento.
Ademas, el exterior del Pa-
belldn 6 de Ifema Madrid
acogid un espacio para el
coche de carreras DRIVE+,
la marca internacional dis-
tribuida en exclusiva por
Grupo Serca.

Cabe destacar, ademas,
gue la sostenibilidad y la

responsabilidad social
formaron parte integral
del disefio y mensaje del
stand del grupo, con ma-
teriales reciclables para su
construccion y la colabo-
racion con las ONGs Flor
de Vida, Pedaleando por la
ELA, Karik-Solidarios por
la Paz y Fast Spain, para
dar voz y apoyo a estos
proyectos.

marcas premium, las de nuestros
proveedores preferentes.

Y supongo, que, ademds, tener
una marca propia permite un
mayor control sobre el produc-
to...

Exactamente. Nos permite tratar
con dos o tres proveedores para la
misma linea de producto Drive+

y que, por ejemplo, un fabricante
europeo nos cubra las fatas que se
puedan producir de Asia. Ademas,
esta marca Drive+ nos permite ac-
ceder aun mercado que pocos te-
néisen cuenta, y es el delas marcas
que estdn lanzando los fabricantes
de vehiculos. Hablo de productos
Eurorepar, Motrio, ProService, Mo-
torcraft... Son mercados a los que
nollegdbamosy ahora si, podemos
ser sus competidores o sus provee-
dores en toda una linea o en algu-
nas referencias... Es un mercado
con un enorme potencial.

Has hablado de los proveedores
preferentes... ées vuestra filoso-
fia reducir y concentrar provee-
dores?

Nuestra estrategia pasa por am-
pliarla cifra de compra con los
proveedores con los que trabaja-
mos mas estrechamente. E1 78%

de las compras de Serca ya se rea-
lizan a unos 40 proveedores prefe-
rentes, tanto patrocinadores como
colaboradores. Y esuna cifra que
ird amas, sin duda. Piensa que, en
total, manejamos unos 160 provee-
dores, pero unos pocos son los que
mads apuestan por nosotros, y noso-
tros apostamos por ellos. También
esuna opcion de tener mejores
condiciones de compra, a través de
acuerdos de interés mutuo.

Un aspecto importante del gru-
po son vuestras redes de talle-
res... éen qué cifras estadis actual-
mente?

Este afio queremos llegar alos 300
talleres SPG en Espafia, alos que
hay que sumar otros 310 talleres

Nexus Auto y mas de 1.100 Profe-
sional Plus. Con estas cifras, suma-
das alos 100 talleres premium que
tenemos en Portugal, es mds facil
afrontar un proyecto de flotas y de
grandes cuentas. Aunque el taller
suele pasar bastante de las flotas,
porque los precios a los que pagan
son muy bajos; eso si, nosotros les
decimos siempre que el futuro pasa
por ahi, que no tienen otra opcion.
Igual que el futuro pasa por el ve-
hiculo hibrido y eléctrico, aunque
aun no se matriculen tantos.

Para el proyecto de flotas ahora
contamos con Javier Garcia, que
procede de Continental. Es un per-
fildistinto del que teniamos. Al
principio necesitdbamos un perfil
mas zapador, para abrir camino,
para explicarnos como era el nego-
cio, un perfil agresivo. Pero ahora
Creo que nosvaa ir mejor con otro
perfil, menos agresivo y mas en-
focado enlarentabilidad y en dar
servicio. Tenemos que conciliar
nuestra red de talleres con el pro-
yecto de flotas y no es facil. ¢

talleres en comunicacion
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MANUEL
ALCALDE

GERENTE DE HOLYAUTO

En nuestro anterior nimero, charlamos con Antonio Mendo, quien nos puso al dia de la

situacioén actual del nuevo almacén del grupo en Madrid. La llegada a la capital es también

el objeto de buena parte de esta entrevista, pero también lo es pulsar la actualidad de

HolyAuto, una féormula de distribucion que siempre ha destacado por buscar la diferenciacion

en el mercado, la honestidad con socios y clientes y la fidelidad con sus proveedores.

alleres en Comunicacién: Aunque
HolyAuto nunca ha acudido a Mo-
tortec, si que estuviste como vi-
sitante. éQué te ha parecido esta
edicién de la feria?

Manuel Alcalde: La feria se veia
viva y activa, aunque, claro, cada
uno tiene que hacer balance de la fe-
ria segun sus objetivos y expectati-
vas. En nuestro caso, como visitante,
nos hemos encontrado con compa-
fieros, hemos mantenido encuen-
tros con empresas que han contacta-
do con nosotros... Nunca hemos ido a
Motortec. No sé si ahora que vamos a
tener almacén en Madrid, tal vez se
ael momento de plantearnosir ala
proxima edicion para buscar clientes
y establecer contactos...

éPor qué decide HolyAuto entrar
en Madrid?

Creo que ha sido una de las decisio-
nes mas importantes que hemos to-
mado. La idea surge porque hay bas-
tantes socios que estan muy proxi-
mos ala jubilacion, muchos de ellos
sin continuidad generacional, asi
que es probable que acaben cerran-
do o vendiendo sus negocios, lo que

40 talleres en comunicacior
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Por Juanjo Cortezén P

supondria una pérdida de volumen
para HolyAuto. Asi que hemos deci-
dido adelantarnos, pensar a medio y
largo plazo y, como creo que las ver-
daderas necesidades del recambis-
ta pasan por la logistica y la gestion
de stocks, pues ahi HolyAuto puede
resultarles muy util, con su software
Rayso.

Ademas, surgio la posibilidad de fi-
char a Antonio Mendo, asi que se lo
expuse al presidente y al secretario,
que me dieron el visto bueno. Fl te-
nia otras ofertas pero decidid venirse
con nosotros, porque le gusta el pro-
yecto y cree que va a funcionar bien.
Creo que es un proyecto bonito, en
el que le hemos transmitido nuestra
confianza y dado total libertad.

¢Coémo va a funcionar HolyAuto
en Madrid?

Al distribuidor le explicamos que no-
sotros respetemos la cadena de dis-
tribucion y que no vamos air a ven-
derle al taller, a su cliente. Y de cara
al mercado, no queremos protago-
nismo, no vamos a ser disruptivos,
pero si queremos ir ganando cuo-
ta, cubriendo las faltas de muchas
tiendas madrilefias y, poco a poco, si

ellas quieren, comenzar un noviazgo
que acabe con que entren como so-
cios de HolyAuto de pleno derecho.
El almacén de Madrid se reaprovi-
sionara desde el de Cordoba, quere-
mos que acabe siendo el cliente prin-
cipal de dicho almacén. Ahora, para
abastecerlo, si que se ha surtido de
pedidos de proveedores, pero la idea
es que no vuelva a hacerlo.

Aparte del acuerdo con Serca,
éexisten otros acuerdos con otros
grupos dentro o fuera de IDAP?
Si, nosotros tenemos acuerdos con
Sercay Aser, hemos cerrado un
acuerdo también con utoparts Ibér-
ca. Con Andel y Grupauto no tene-
mos acuerdo como tal, pero si se ins-
ta a nuestros socios a que las faltas
que tengan se las compren a ellos...

Has hablado de vuestro software
Rayso. ¢Qué ventajas le supone a
un distribuidor trabajar con Rayso
y HolyAuto?

Rayso significa Reaprovisionamien-
to Automético Y Stock Optimo. Par-
tiendo de un andlisis del consumo
anual de una tienda de recambios y



dejando a un lado algunos produc-
tos de temporada o de mucha rota-
cion (escobillas, aceite, anticongelan-
te y baterias), podemos tener unas
37.500 referencias del resto de pro-
ductos, pero que se hayan vendido
mas de una por semana (mas de 52
al afio) no hay mas de 3.600 referen-
cias. Eso es el 9,5%, no llega siquie-
ra al 10% de las referencias de un al-
macén.

Siaeso le afiades que los proveedo-
res te exigen cada vez méas pedidos
minimos méas voluminosos, nos en-
contramos con que las tiendas de re-
cambios deben tener stocks cada vez
mas horizontales y menos verticales.
Con Rayso recibes las piezas que has
vendido el dia anterior, lo que per-
mite disminuir el stock e incremen-
tar surotacion.

Rayso conecta nuestro sistema con
el del socio cuatro veces al dia anali-
zando las piezas necesarias a enviar
y reponer adecuadamente lo vendi-
do, asi que el personal destinado a
realizar pedidos puede dedicarse a
otros menesteres. Porque la tienda
puede modular el sistema, decidir si
esmas conservador o mas agresivo,
decir a Rayso si quiere recibir la pie-
za siha vendido dos unidades al afio
otres al cuatrimestre...

No sélo no vendéis directamente

NO descart() abrir al taller, sino que ofrecéis a la tien-

da de recambios diversas herra-

més almacenes como el mientas para sus clientes talleres,
. como cursos de formacion, asis-
de Madrld. DeSde luego, el tencia técnica o lared Q Taller...
e . . Si, todas esas herramientas las ofre-
futuro mas 1nmed1at0 pasa cemos de forma muy modular, para

por arrancar en Madrid, que cada uno coja los servicios que

necesite sin altos costes, todo muy

peI‘O, S]. encontrésemos a la econémico. La mayor parte de talle-

res dela red trabajan con su socio de

p ersona idénea, C.,p or qUé nO? zona, pero se da la circunstancia de
En HolyAutO Siempre hemos algunos talleres que se han puesto

en contacto con nosotros porque han

tratado de hacer las cosas conocido la red a través de la pren-
. . , sayya pertenecen a Q Taller. Noso-
dlStlntaS d IOS dema S” tros no identificamos Q Taller con

talleres en comunicacion 41



HolyAuto, en ningun lado se rotula
como HolyAuto. Pero, eso si. la factu-
racion de esos servicios no la hacen
los socios, sino que la hacemos no-
sotros directamente. Evidentemen-
te, para la tienda es un arma impor-
tante para fidelizar a sus clientes. En
el caso de Madrid, Antonio Mendo y
su equipo lo tienen a su disposicion
como una herramienta mas. Pero
queremos ir poco a poco, que quien
mucho abarca, poco aprieta.

PROVEEDORES

¢El hecho de funcionar como ma-
yoristas en Madrid os hard abriros
a nuevos proveedores?

No va a haber marcas distintas en
Madrid y en Cérdoba. Al revés: va-
mos a intentar potenciar a los pro-
veedores que apuestan por nosotros.
Sientra alguna nueva marca, prime-
rolo hara en Cérdoba, bien porque
tengamos necesidad de ampliar al-
guna gama o bien porque considere-

Hay SOCiOS proximos a

la jubilacién, muchos de ellos sin
continuidad generacional, que es
probable que acaben cerrando

o vendiendo sus negocios, 1o

que supondria una pérdida de
volumen para HolyAuto. Asi que
hemos decidido adelantarnos,
pensar a medio y largo plazoy

abrir en Madrid”

42 talleres en comunicacion

Exterior e
interiores de
las nuevas
instalaciones
de HolyAuto en
Madrid.

mos que hay que completar alguna
ya existente.

En HolyAuto destacamos porque so-
mos fieles. Nos cuesta cambiar. Ante
algun problema con un proveedaor,
hablamos con él y somos claros. Los
cambios de proveedor que hemos te-
nido han sido por la falta de suminis-
tro o porque han bajado la calidad

y eso se ha vuelto insostenible para
nosotros. Pero cambiar por un tema
de condiciones, nunca. Siempre he-
mos llegado a acuerdos.

¢En qué gamas o marcas

estais pensando?

HolyAuto empezd con sélo cinco li-
neas de producto: discos, pastillas,
filtros de habitaculo, tensores y co-
rreas. Y ahora, por ejemplo, hay ocho
subfamilias sélo en freno... Tradicio-
nalmente, siempre hemos trabajado
con un unico proveedor. Pero desde
la pandemia y los problemas de su-
ministro que hubo hemos incorpo-
rado alguno mas, siempre tratando
de que no se canibalicen. Hemos em-
pezado a doblar proveedores con el
fin de fallar menos, de que los socios
tengan mas opciones a la hora de
comprar y también a la hora de re-
solver las faltas de sus clientes. Ade-



Alloro, tro 1¢o.
Ya estamosen
Madrid.

o Nueva sede en Villaverde, Madrid
Almacen logistico de venta mayorista
Mds de 40.000 referencias en stock
Marcas exclusivas

Cdrdoba | T. 957 348 188 | cordoba@holyauto.com \M\
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Madrid | T. 919 076 078 | madrig@holyauto.com
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NO VA ahaber marcas

distintas en Madrid y en Cordoba.
Al revés: vamos a intentar
potenciar a los proveedores que
apuestan por nosotros. Si entra
alguna nueva marca, primero lo
hara en Cordoba. En HolyAuto
destacamos porque somos fieles”

mas, con dos marcas, si hay un socio
que se quiera expandir pero entra en
conflicto con otro distribuidor, pues
tiene la posibilidad de diferenciarse
con distintas marcas.

Por otro lado, el parque esta cada vez
mas envejecido, lo que provoca que
tengas que tener una marca econo-
mica y otra premium... Y, por supues-
to, ser capaces de dar respuesta a los
vehiculos eléctricos e hibridos, a las
marcas chinas...

Supongo que aqui jugara un papel
importante la marca propia...
Claro que si. De hecho, tenemos cin-
co: HolyAuto para baterias, Origi-
nal Pro -alternadores y motores de
arranque-, Ice Pro -refrigerante-,

omunicacior

Stobdampfer -resortes de gas-y OLQ
-aceite-.

¢Cémo ves a HolyAuto de cara al
futuro?éCon mas almacenes como
el de Madrid?

Sipudiéramos, claro que si. Pero va-
mos a ver primero como salimos de
esta primera experiencia en Madrid
yloiremos viendo...Si encontrase-
mos ala persona idonea, ¢por qué
no? En ese sentido, soy muy “echao
p’alante”, y en HolyAuto siempre he-
mos tratado de hacer las cosas distin-
tas alos demas.

Desde luego, el futuro méas inmedia-
to pasa por arrancar en Madrid. Lue-
g0 veremos si incorporamos mas fa-
milias de producto o algun provee-
dor mas. Pocos nos querian y pocos
nos apoyaron cuando empezamos y
mira ahora. El valor de nuestras ac-

ciones se ha multiplicado por mil.
Proveedores que no creyeron en
nosotros luego han llamado a nues-
tra puerta... Y es que nosotros siem-
pre hemos sido muy claros con los
proveedores. Hubo fabricantes al
principio que no quisieron entrar
CON NOSOtros porque querian de-
fender a otros clientes méas gran-
des...

2Y el proveedor premia esa fide-
lidad de HolyAuto?

Creo que el proveedor que traba-
ja con nosotros nos valora bien. En
cuanto a condiciones, eso es otra
cosa. Un argumento que siempre
suele decir Enrique Junquera (An-
del) es el de que los proveedores
suben tarifas porque tienen mu-
chos costes de servicio, faltas etc.

Y a almacenes como los nuestros,
que pedimos en tiempo y formay
no les solicitamos faltas, noslo tie-
nen que premiar.

Para finalizar, écOmo se esta de-
sarrollando este 2025 para Ho-
lyAuto?

La distribucién creci6 en 2024 en
torno al 7%, seguin datos de Ancera.
Pues nosotros crecimos un 15,5%.
Esverdad que aqui hay que ponde-
rar que entraron nuevos proveedo-
res, que alcanzamos acuerdos con
los grupos citados... Y el primer tri-
mestre de 2025 hemos crecido un
18,7%... Veremos ahora las cifras
hasta junio... A ver si se nota el cre-
cimiento en Madrid y superamos
el 20%.

Aparte de eso, pueslo de siem-

pre, mucha pelea en el mercado,
muchos distribuidores que se fi-
jan solo en el precio... La sociedad,
en general, busca precio en todo;
pero eso hay que compatibilizarlo
con tener empresas que ofrezcan
buenos sueldos, estabilidad, etc.
Asi que los margenes son cada vez
peores, ya que el coste laboral sube,
el combustible, etc. ¢
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cambio de aceite con LIQUI MOLY
esta disponible aqui:
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MOTOR OIL

MADE IN GERMANY

ijVamos!

Un deseo, una marca: encontrar el aceite de motor adecuado
no requiere magia. Con la marca de lubricantes mas popular
de Alemania, los socios de LIQUI MOLY ofrecen una calidad
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vehiculo necesita. jCambialo ahora!
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CHEMA
RODRIGUEZ

FUNDADOR Y DIRECTOR GENERAL DE RECALVI

Hemos de reconocer que nos encanta entrevistar a Chema

Rodriguez. Siempre tiene disponibilidad y siempre nos

contesta a todo, rotundo y directo, sin rodeos ni evasivas,

proporciondndonos unos cuantos titulares. En esta ocasion,

puedes encontrar no menos de tres o cuatro “bombas

periodisticas” del sector y un sinfin de detalles sobre Recalvi

Parts, sobre la entrada de ABAC Capital en el accionariado o

sobre recientes e inminentes futuras incorporaciones...

s

Por Juanjo Cortezén y Miguel Angel Jimeno P

alleres en Comunicacién: éQué
balance haces de Motortec?
Chema Rodriguez: Creo que esta
edicion -y es una opinion generaliza-
da de los colegas con los que he ha-
blado- ha sido, con diferencia, la me-
jor, al menos de los ultimos afios,
desde 2010 que estamos presentes.
Ahora la feria es mas de distribucién
que de fabricantes y este afio ha ha-
bido muchos visitantes profesiona-
les. Nosotros tuvimos tres dias inten-
S0s como nunca, no hemos parado ni
un minuto y hemos notado ya, des-
de el primer dia, que habia una gran
cantidad de tiendas y talleres.

Claro estd que la feria ya no es como
antes, ya no es un sitio y un momen-
to para hacer campafias. A nivel de
recambio, se ha convertido, mas que
nada, en un certamen de exposicion,
para vender tu imagen, que vean tus
productos y hacer relaciones publi-
cas, recibir a nuestros clientesy a al-
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gun proveedor, aunque para estos
ultimos tenemos otros foros.

Ademas, vosotros contasteis con
un espacio dedicado a la compe-
ticién, que hizo las delicias de los
visitantes...

Si. Hablando con David Moneo, su
director, hace un afio, nos comen-

t6 que seria bueno hacer una peque-
fia exposicion, coincidiendo con que
Madrid acogera una prueba de For-
mula 1 en el entorno de Ifema. Asi
que llevamos una pequefia repre-
sentacion de coches y material de
nuestra fundacién, de nuestro mu-
seo. Y la organizacion nos comento
que estaba muy contenta, ayud¢ bas-
tante y que fue el stand mas visitado.

Recalvi empezé el afho con mu-
chas noticias, en especial la entra-
da de ABAC Capital, algo que ya
nos avanzaste en la anterior entre-
vista...

Si, la ultima vez que hablamos os co-
menté que Recalvi estd bastante per-

sonalizado en torno a mi persona. Y
yo ya voy cumpliendo afios y, dado
que el futuro no lo tenemos asegu-
rado, porque no tenemos continui-
dad dentro del grupo, entendi que
era momento de hacer algo. Tenia-
mos ofertas, estuvimos negociando
con Alliance, con LKQ y con alguno
mas, pero todos ellos querian com-
prar el 100% del negocio. Y a mi, per-
sonalmente, me fastidia desprender-
me del 100%, ya que Recalvi es algo
que he creado con mi gente, que he
parido, con el unico acierto de haber
conseguido buscar y tener los mejo-
res profesionales del sector en mi or-
ganizacion, por eso estamos ahi... Asi
que surgio el tema de ABAC Capital,
al que conociamos por alguna inver-
sion en el sector (como Rhiag en Ita-
lia en su momento, Metalcaucho...)

e iniciamos conversaciones, les pre-
sentamos el proyecto, ellos nos pre-
sentaron el suyo y decidimos que era
un buen momento de que entrase un
socio en Recalvi.

Logicamente, ABAC tenia que adqui-
rir la mayoria de Recalvi, es una con-
dicién ineludible para que un fon-
do de este tipo entre en un negocio,
asi que invirtieron con el 70% de la
compafiia.

Pero no ha habido cambios en
cuanto a personal, éverdad?
Seguimos siendo los mismos, salvo
lallegada de un director financie-

ro, algo que es completamente 16gi-
co. ABAC nos aporta conocimiento,
nosva aayudar a hacer las cosas me-
jor de lo que haciamos. Por ejemplo,
Creo que somos muy buenos en la
parte comercial, pero no tanto en la
parte administrativa y financiera, un
area que ellos controlan muchisimo.
Asique nos va a permitir crecer, con-
solidarnos y ser referentes.

Y tendremos que incorporar un CEO
alnegocio, porque al final hasta hoy,
soy yo el que tengo que tomar todo
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La idea de LKQ es,

en torno a 2027, entrar en el
mercado ibérico. Y Recalvi
SOmos su primera opcion en
ambos paises. Asi que vamos
a ver sillegamos a tiempo y,
l6gicamente, somos capaces
de ponernos de acuerdo”

tipo de decisiones, hasta las mas ni-
mias: que si una furgoneta lleva de-
masiado tiempo parada sin motivo,
que siaun trabajador nole han au-
mentado el sueldo como debian... Yo
ya no puedo perder tiempo con estas
historias en una empresa en la que
ya somos casi mil personas. Ese dia a
dia me mata, y asi yo me vuelco mas
también al apartado de comprar em-

presas y de proveedores, que con-
sidero que es uno de los elementos
mas importantes de la compafiia.
Eso si, uno de los temas que dejé cla-
ro cuando empecé a negociar con
ABAC es que voy a morir con las bo-
tas puestas. Mientras pueda, mien-
tras tenga cabeza suficiente y pier-
nas para poder caminar, seguiré en
Recalvi. Todos conocemos nuestro

CUerpo, y sé que cuando no esté ca-
pacitado o tenga dificultades, seré

el primero en dar un paso al lado;
mientras estaré aqui dirigiendo o
ayudando, si hace falta, haciendo la
funcion de lo que sea dentro de la
compafiia,

Esverdad que si hubiéramos sido
adquiridos directamente por un so-
cio industrial, pues Chema Rodri-
guez tendria fecha de caducidad.
Me obligarian a estar uno o dos afios
y luego adios. En este caso, la uni-

ca obligacion es de unos afios deter-
minados de obligado cumplimien-
to, pero con contrato indefinido; por
eso, como te digo, no tengo previsto
ni pasa por mi mente ningun tipo de
jubilacion.

Pero la idea es que ABAC, como
buen fondo, se deshaga de Re-
calvi Parts en unos afios, cuando
pueda obtener beneficio...

Claro como cualquier fondo, es su
obligacién. Al final, ABAC es un so-
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En Recalvi estamos

valorando seguir o no en Temot.
Es un gran grupo, nos trae dinero
a mayores e informacion y
tenemos una gran relacion, pero
posiblemente necesitemos ir mas
alla. Estamos hablando con mas
actores y tomaremos una decision

de cara al 2026”

cio financiero que dentro de algunos
afios dard paso a un socio industrial.
Para nosotros es un paso interme-
dio para seguir creciendo, mejoran-
do, hacernos mas fuertes, mas com-
petitivos para preparar la compafiia
y,llegado su momento, dar este sal-
toy entrar, si todo va bien, en LKQ,
Alliance o al que sea.

LKQ -que a mi me gustaria fuese la
elegida, llevamos afios colaboran-
do con ellos y algunas de sus compa-
fifas-, estd adaptando la compafiia,
porque ultimamente han acometi-
do inversiones muy fuertes: la tlti-
ma en Canadd por valor de 2.000 mi-
llones de ddlares, asi que me imagi-
no quieren hacer cash para nuevas
inversiones. Su idea, por lo que co-
mentan es, en torno a 2027, entrar
en el mercado espafiol y portugués.
Y Recalvi somos su primera opcion
en ambos paises, por cobertura -con
mas de 70 centros en Espafiay 10 en
Portugal- y facturacion. Asi que va-
mos a ver sillegamos a tiempo y, 16-
gicamente, somos capaces de poner-
nos de acuerdo.

Para ello, es necesario unificar CIF,
algo en lo que habéis avanzado en
los ultimos tiempos...

Si, ha sido un trabajo increfble, mas
costoso de lo que pensabamos. He-
mos unificado Recalvi Norte, Recalvi

omunicacior

S.L y Recalvi Canarias; con estos tres
CIF se ha creado Recalvi Parts, que
esla compafiia enla que ha entrado
ABAC. Y Recalvi Parts es y sera la que
compre e integre empresas, Como
Recalvi Mediterrdnea -que haremos
este afio-, Bombdleo -de la que se ha
adquirido el 70%- Trusauto y Radsa,
que haremos el afio que viene.

En Esparfia pretendemos llegar a los
400 millones de euros de factura-
cién en 2028 (ahora en el grupo fac-
turamos 235) y en Portugal llegar a
los 100 millones (ya superamos los
60).Y fuera del ecosistema de Recal-
vi estamos analizando la compra de
algunas empresas; de hecho, tene-
mos dos con las que esperamos ce-
rrar un acuerdo de compra pronto e
integrarlas este afio en nuestra orga-
nizacion.

Hemos hablado de algunas com-
pras de Recalvi, pero, por ejem-
plo, Recambios Guadiana ha co-
menzado a formar parte de vues-
tro entorno pero sin transaccion
accionarial a dia de hoy...

Hay una serie de distribuidores co-
laboradores que vamos incluyendo
primero dentro del grupo Recalvi. En
el caso de Guadiana, es uno mas, vie-
ne de otro grupo, de trabajar otra se-
rie de familias y de proveedores que
no tienen que ver con las nuestros,

funciona de una forma diferente,
tiene un sistema informatico total-
mente distinto... En estos casos, ha-
cemos una valoracion del negocio y
tenemos una media de dos afios vis-
ta para ejecutarla. Mientras, ellos tie-
nen que sustituir proveedores, incor-
porar nuestro sistema informatico...,
etc. Digamos que tienen que empa-
parse de nuestra cultura y filosoffa,
trabajar con nuestros proveedores

y sistemas y, pasados esos dos afios,
siprocede y estamos de acuerdo, se
ejecuta la operacion. Es algo que ya
hicimos con Bastida en Santander,
con Autopris en Pamplona, Carmona
en Mallorca, Marce en Burgos, Eus-
kal en Vitoria, Mourente en Ponteve-
dra olo que vamos a hacer con Lagu-
nak en el Pais Vasco en breve.
Vamos, poco a poco, incorporando
empresas, ya que tenemos, como te
he comentado, un plazo de tres afios
que nos hemos propuesto para llegar
a ese objetivo de los 400 millones. Y
hacerlo con crecimiento organico es
inviable, asi que habra movimientos,
creceremos comprando empresas.
Tenemos un plan muy bien defini-
do, con conversaciones bastante ade-
lantadas con varios distribuidores
que nos iran permitiendo alcanzar
ese objetivo. Y mientras, si se presen-
ta alguna oportunidad, la estudiare-
mos, claro.

Porque consolidar parece la mejor
opciodn ante la incertidumbre en el
mercado...

Conozco casos de empresas que han
contactado con LKQ, con ABAC, con
otros fondos de capital riesgo... Di-
ria por esas informaciones que me-
dia distribucion en Espafia estd en
posible venta. Y, realmente, creo que
ahora es facil integrar empresas;

hoy la situacién es buena en el sec-
tor, pero, a medio y largo plazo, hay
bastante incertidumbre en torno a la
descarbonizacion y la tecnologia que
se impondrd, a que el coche eléctrico
trae consigo muchas menos opera-
ciones de mantenimiento... Tenemos
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Fuera del ecosistema de

Recalvi estamos analizando la
compra de algunas empresas; de
hecho, tenemos dos con las que
esperamos cerrar un acuerdo de
compra pronto e integrarlas este
afo en nuestra organizacion”

un futuro a largo plazo incierto y la
concentracion llegard, como ha ocu-
rrido en otros sectores.

Tras la compra de Bombdleo, se
da la paradoja de que Recalvi per-
tenece a Temot International pero
Bombdleo Brasil sigue siendo par-
te de Nexus...

En Recalvi estamos valorando se-
guir o no en Temot. De momento,
este afio nos hemos comprometido

a seguir con ellos, pero tenemos has-
ta el 30 de junio para definir si segui-
mos 0 nos cambpiamos, por eso esta-
mos conversando con varios grupos
internacionales, porque creo necesi-
tamos algo mas de lo que nos apor-
ta Temot. Temot es un gran grupo,
nos trae dinero a mayores e informa-
cién y tenemos una gran relacion,
pero posiblemente necesitemos ir
mas alla.

Bomboleo es socio y accionista de
Nexus International, nos viene bien
para saber como funciona Nexus.
Asi, ahora conocemos de primera
mano la forma de actuar de dos gru-
pos internacionales sin necesidad de
hacer ningin cambio. No obstante,
estamos hablando también con mas
actores. Eso nos permite no precipi-
tarnos antes de tomar una decision
de cara al 2026.

CAMBIOS EN EL SECTOR

Con la entrada de ABAC y la uni-
ficacién en torno a Recalvi Parts,

nunicacion

éhabra cambios en vuestra forma
de trabajar, que combina venta al
mayor con venta directa al taller?
No vamos a cambiar nada en cuan-
to a nuestra distribucion. Es una for-
mula que nos va fantasticamente
bien. Tenemos una zona mixta en el
norte de Espafia y las islas -Canarias,
Mallorca, Galicia, Asturias, Canta-
bria, Pais Vasco, Navarra y Logrofio-
donde fundamentalmente hacemos
el tallar combinado con el mayor,
hasta Zaragoza donde ya hacemos
solo mayor. Y, en el resto de Espafia
(zona Centro, Sur y Mediterraneo)
solo hacemos el mayor. Eso lo vamos
a mantener, pese a que nos pueda
complicar alguna futura operacion
de compra.

A futuro, tengo claro -y es algo que
hablo con nuestras tiendas mas fie-
les, nuestros RecDealers, que ya su-
man mas de 100 por toda Espafia-
que, tarde o temprano -me imagi-

no no menos de 10/15 afios- acaba-
remos yendo al taller en toda Espa-
fia. Un ejemplo: en Madrid tenemos
tres centros de distribucién al ma-
yor, y con ellos jamas podremos dar
cobertura al taller. Pero en esos afos
comentados -no sé cuantos-, lo nor-
mal serd que esos minoristas se con-
centren, los podamos integrar y que,
a través de ellos, hagamos la logisti-
ca directa al taller. As6 me imagino
en el resto de zonas, fundamental-
mente porque no va a haber margen
para seguir como hasta ahora, creo
que no habra sitio para el mayor uni-

camente, por ese motivo. Amazony
muchos operadores mas de internet
como ejemplo ya venden al taller y
al usuario final mas barato que no-
sotros.

Hay quien piensa que, en ese en-
torno, los que mas van a sufrir son
los recambistas medianos, ya que
los pequenos tienen una supervi-
vencia mas facil...

Si, recuerda que méas del 60% de los
distribuidores en Espafia son lo que
denominas “recambistas medianos”;
mas del 60% del sector en Espafia, de
los casi 4.000 recambistas que hay
ahora mismo, entran en ese bare-
mo. Y mientras, te pongo el ejemplo
de algo que nos ha sucedido en va-
rias provincias, en las que uno o dos
trabajadores se montan por su cuen-
ta, con un pequefio local, cercano a
nuestras instalaciones, sin practica-
mente stock -para eso nos tiene a no-
sotros-. Visitan a los talleres, venden
muy barato (no necesitan tanto mar-
gen: su estructura es minima) y, para
ellos, es facil facturar 70 u 80.000 eu-
ros al mes, ganando un dineral. Ese
tipo de recambista, asi como en las
ciudades pequefias o pueblos-, por la
cercania, entiendo que permanece-
ra: esuna postura muy inteligente,
porque tienen inversion baja, estruc-
tura bajisima y facturan, de esa for-
ma son muy competitivos

&Y qué papel juegan en todo ello
los proveedores?

Los fabricantes tienen que empezar
a buscar una distribucién mas se-
lectiva. Tienen que ahorrarse la lo-
gistica que hacen a todos esos re-
cambistas medianos y, sobre todo,
pequefios con cuentas muy peque-
fias, para eso estamos los mayoris-
tas. Muchos fabricantes estan ce-
rrando almacenes aqui y centrali-
zando todo en Alemania, Francia o
Italia. Acabaran sirviendo a 20 0 30
grandes clientes en lugar de a 2.000
0 3.000 méas pequefios.




En cuanto a proveedores, éestais
pensando en ampliar mas lineas
de producto?iTenéis en la cabeza
ampliar o reducir proveedores?
Estamos pensando en reducir, esta-
mos en una situacion de que tene-
mos demasiados proveedores -cin-
co o seis- por familia, cuando lo ideal
serfa tener una primera marca como
referente, una gama intermedia y
una low cost. Llevamos trabajando
en ello algunos afios, sin que nos pe-
nalice el stock, que tiene que ser muy
bueno y mantenerse vivo. En el fon-
do, se trata de trabajar con menos
proveedores y hacer un poco mas de
cash sin perjudicar el inventario.

¢E incorporar nuevas gamas?... No
sé, ¢pintura?écarroceria?éneuma
ticos?

En mecénica tenemos todo, pero,
efectivamente, las lineas que citas
apenas las trabajamos. Son lineas de
producto que tenemos ahi, en stand-
by, para, en el futuro, poder incre-
mentar nuestras ventas. Seguramen-
te atacaremos alguna de ellas en el
medio o corto plazo. Pero, este afio,
no, porque vamos creciendo (a fecha
de hoy, un 12,5%) sin tener en cuen-
talas nuevas incorporaciones.
Ahora nos mantenemos en una bue-
nalinea y no necesitamos invertir en
personal para entrar en otras gamas
que desconocemos y que nos aporta-
rian facturacion, pero también pro-
blemas.

Hablando de gamas, équé papel
juega para Recalvi vuestra marca
privada, RecOficial?

Siempre consideré la marca blan-
ca como un mal necesario en nues-
tro sector, si bien nosotros hemos ido
por otra linea diferente a la de mer-
cado: trabajamos un producto com-
petitivo en precio, pero de provee-
dores de primer nivel; de esa mane-
ra, somos fieles a ellos, les compra-
mos su marca premium y nos enva-
san la nuestra. Asi no les hacemos
la competencia, ya que, realmente,

son nuestros partner. Y ponemos en
las cajas “genuine parts” o “recambio
original”. Hace diez afios, cuando em-
pezamos con la marca, un construc-
tor de vehiculos nos denuncid por ha-
cerlo. El juez nos dio la razon, gracias
alas cartas y a las declaraciones que
hizo algun fabricante, y tenemos un
documento que lo acredita y que tex-
tualmente, sefiala por ejemplo, que el
producto que envasamos con la mar-
ca RecOficial propiedad de Recalvi es
la misma que suministramos ala ca-
dena de montaje a constructores de
marcas como Fiat en Italia o Renault
en Francia.

No trabajamos producto chino o tur-
co, sino europeo, con fabricantes
siempre de primer equipo. Consegui-
mos buenos precios con muy buena
calidad y las tiendas y el taller nos 1o
reconoce. Y posiblemente no somos
los mds competitivos en precio, aun-
que tampoco lo pretendemos. Defen-
demos bien nuestra marca, ayudamos
anuestra Red Rec Oficicial Service a
que tengan también un gran produc-
to con muy buen posicionamiento de
precios y con calidad maxima, pese a
que nuestra prioridad es apostar por
la marca premium que, entre otras
cosas, nos aporta mas facturacion.

Para finalizar, un par de aspectos
que no hemos tratado: ése
mantienen los acuerdos con
Renault?Y cdmo va el negocio en
Latinoamérica?

Elacuerdo con Renault sigue vivo, no
ha cambiado nada.

Y respecto a Latinoamérica, estos ne-
gocios, que estan totalmente al mar-
gen de Iberia, ahora mismo atravie-
san una situacion complicada. Esta-
mos presentes en cinco paises y en
practicamente todos estamos bajando
facturacion por la situacion sociopo-
litica, ya que empieza a haber insegu-
ridad personal y, por supuesto, de co-
bro. Seguimos facturando pero no ha-
cemos ningun tipo de esfuerzo en po-
tenciarlo, ni en hacer nuevas apertu-
ras,la verdad. ¢
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ENRIQUE
JUNQUERA

GERENTE DE ANDEL

La figura del mayorista goza de buena salud en el mercado

espanol, sobre todo en ciudades como Madrid, Barcelona o

Sevilla. Un ejemplo de ello es Andel, que no para de crecer,

apoyado en sus tiendas asociadas, en una marca privada

fuertey, lo mas importante, en su equipo humano. Porque,

cuando hablas con Enrique, pone en primer lugar a su

equipo, a las personas que conforman su organizacion y que

son vitales a la hora de expandir Andel o desarrollar nuevos

proyectos y servicios.

Por Juanjo Cortezén P

alleres en Comunicacién: Andel
es ya un clasico en Motortec, ha
estado presente casi desde su
creacién... éQué balance haces
de vuestra presencia en el certa-
men madrilefio?

Enrique Junquera: Si, la verdad
es que ha sido yala sexta edicion
de Motortec ala que acudimos con
stand yla disfrutamos mucho,

siempre vamos con ganas a la feria.

Y en esta ocasion, cambiamos la fi-
sonomia del stand. El afio pasado
creamos un departamento técni-
co, asi que aprovechamos el stand
paradar charlas técnicas a talle-
res, para presentarles nuestra red
y también para mostrarles nuestra
gama de maquinaria. Y lo cierto es
que el stand estuvo muy concurri-
do toda la feria.
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Desde que nacié Andel en 2007,
habéis ido abriendo nuevos al-
macenes: Madrid (2014), Barce-
lona (2018), Oporto (2022)... Pa-
rece que cada cuatro anos, hay
novedades, ahora toca 2026...
Laverdad es que la cadencia ha
sido asi, cada cuatro afios, pero es
que también se han dado una se-
rie de circunstancias, como que
encontremos las personas idéneas,
eso es fundamental. Sélo sitienes a
la persona adecuada, puedes parar
apensar en abrir almacén en un si-
tio nuevo.

Eso si, nuestra idea es crecer siem-
pre. Somos mayoristas puros que
no vendemos a talleres, asi que la
cercania conlatienda es funda-
mental. Y, por ello, hay zonas en Es-
pafia que no podemos cubrir hoy.
Asique nuestro plan pasa por es-
tar mas cerca de ellos, nuestra for-
ma de actuar pasa por que la tien-
da de recambios se pueda apoyar

en ti, que le podamos solucionar un
porcentaje muy alto de sus necesi-
dades. Facilitarles que nuestro al-
maceén sea una solucion para ellos,
darles un servicio rapido, conver-
tirnos en un partner fiable parala
tienda de recambios.

&Y cdmo es el proceso de insta-
larse en una plaza nueva?

Hay que demostrarle ala tienda
que pueden confiar en nosotros.
Con ellos, somos muy transparen-
tes: s6lo vendemos a tiendas. Hoy
en Espafia tenemos unas 150 tien-
das asociadas con 200 puntos de
venta. También vendemos a otro
centenar de tiendas, clientes acti-
vos, alas que les damos servicio.
Latienda necesita la pieza: se la
demanda el taller, que necesita re-
parar el coche que tiene en el ele-
vador. Y ahi estamos nosotros, que
intentamos -y lo vamos consiguien-
do- ganarnosla confianza de esa
tienda, que sabe que nos tiene ahi
para suministrarle el recambio
que necesite.

¢Y los proveedores os ayudan?
Nosotros somos muy fieles con los
proveedores, nos cuesta mucho tra-
bajo cambiar. Pero también nos
gusta poner en valor a aquellos
proveedores que realizan una dis-
tribucion mads selectiva, porque
premia nuestro tipo de negocio, al
permitir ala tienda desarrollar el
producto en su zona.



vez, hemos ido incorporando fabri-
cantes que entendemos que, por su
estrategia o por su politica, enca-
jan bien con nosotros. Y ahora, por
cada familia de productos, pode-
mos tener tres, cuatro o incluso cin-
co proveedores. Segun hemos ido
creciendo, hemos ido incorporando
mas marcas, para que nuestra tien-
da también pudiera diferenciar-
seytener asudisposicion diferen-
tes opciones, diferentes soluciones.
Que pueda defenderse en su zona

y no tenga que buscarlas fuera de
Andel.

En este contexto, écodmo avanza
AGR, vuestra alianza en las com-
pras con GrupAuto?

Poco a poco, hemos ido unificando
proveedoresy ya tres cuartas par-
tes de las compraslasrealizamos
conjuntamente. Estamos contentos,
esuna experiencia positiva para
ambos.

Ademads, nos permite aprovechar
sinergias mas alla de las compras.
Desde hace tiempo, nuestros socios,

‘ ‘ S O m O S muy ﬁEles con sinoencuentran una pieza en An-

del, puesla compran a GrupAutoy

los proveedores, nos cuesta viceversa,
mucho trabajo cambiar.

-

Hablando con otros grupos, mu-

Pero tamblén nos gusta chos destacan la creciente pujan-
za de las marcas privadas, ante
poner en Valor d aquellos un claro envejecimiento del par-
. que. Vosotros apostasteis des-
proveedores que realizan de el inicio por la marca Andel,y
una dlStI‘lbuCIén més ahora incluso contdis con un nue-
. vo responsable para su desarro-
Sele Ctlva” llo internacional...

En Andel apostamos por las mar-
cas premium, pero queremos que

Ademas, suelo comentar alosfabri- En Andel, ése esta producien- la tienda que nos compra tenga di-

cantes que Andel ya se encarga,en  do un proceso de reducciéonode  ferentesopciones.Y ahila marca

su gestion diaria, de facilitarle las ampliacién de proveedores? Andelle sirve para diferenciarse y

cosas al proveedor, de no pedirle Ha sido un proceso gradual. Al para tener mas margen.

urgencias. El fabricante se organi-  principio tenfamos s6lo una mar- Andelnacid en el afio 2007 y ya

za con sus clientes, con sus pedidos  ca o dos por familias de producto. lohizo con marca privada. Siem-

diarios y nosotros tratamos de ser Nuestra idea era abrir el abanico, pre hemos estado convencidos de

organizadosy ahorrarles costes. Y aunque eso ibaligado a tener ma- contar con una marca potente en

seria justo que noslo reconocieran.  yor volumen, claro. Afortunada- gama, referencias, nivel de cali-
mente hemos ido creciendoy a su dad... Para ello, siempre trabajamos
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En Andel trabajamos con

la mirada puesta en que, a futuro,
los cambios que se produzcan

en el mercado nos cojan bien
preparados, bien orientados.

Que nuestra estrategia no se
desvie demasiado de hacia donde
bascule nuestro mercado. Y en

ello estamos”

con proveedores contrastados.
Elafio pasado, araiz de una accion
comercial con VT Batteries, que es
unamarca con presencia en mu-
chos paises, surgio la posibilidad
de que nos ayudaran a exportar
nuestra marca privada, que ya es
muy complejay cuenta con dife-
rentes familias de producto. Enten-
dimos que lo mejor para este pro-
yecto es que lollevara a cabo una
persona con conocimientos, baga-
je y experiencia internacional. Y
surgio la posibilidad de contratar a
Stéphane Hayes como responsable
de Desarrollo de la marca, apoyan-
dose enlared comercial de VT Bat-
teriesy en otros contactos que ya
tenga o que vayan surgiendo.

Y en cudntos paises esta pre-
sente ya la marca Andel?

Bueno, vamos poco a poco. En pri-
mer lugar, vamos incorporando
nuevas referencias y completando
gamas, para poder cubrir diferen-
tes mercados, pero lo cierto es que
ya hemos hecho operaciones por

varios paises de Sudamérica y Asia.

Una gama en la que estais po-
niendo el foco es la de equipa-
miento de taller, algo que vimos
en Madrid, en la feria de maqui-

naria que organizasteis...

Si, en Madrid hemos incorporado
dos técnicos, que dan apoyo a las
tiendas cuando van a visitar a los
talleres. Eso nos ha permitido que
las ventas de maquinaria crezcan
muchisimo. Antes, vender un equi-
po era solo cuestion de precio; aho-
ra,los técnicos hacen las demostra-
ciones, les resuelven sus dudas, les
dan soporte posventa... El trabajo
querealizan esvital, ya que, sino,
es complicado vender maquina-
ria. Estos dos técnicos también dan
apoyo a Barcelona y Oporto, aun-
que laidea es que alli también se
contraten técnicos.

Y como va la Red de Talleres
Andel?

Muy bien. De nuevo, fue gracias a
laincorporaciéon de una persona,
en este caso de Juan José Salazar,
que ha hecho un magnifico trabajo
conla creacion de un departamen-
to técnico y call-center, con dos for-
madores y cuatro técnicos. Ello nos
permite dar formacion a los talle-
resy atenderlos, asi que la red ha
crecido de forma considerable y ya
supera los 300 talleres.

éQué planes os habéis marcado
para este 2025?
Paralo que queda de 2025, tal vez

lomas importante sea que nues-
tro almacén en Oporto alcance ve-
locidad de crucero, algo que creo
lograremos gracias a la incorpora-
cion -a finales de 2024- de José Al-
berto Martinsy su equipo. El mer-
cado portugués es muy complicado
pero vamos haciéndonos un hueco,
creo que alli encajamos muy bien,
porque en Portugal la figura del
mayorista tiene un papel muy im-
portante. Y José Alberto y su equipo
conocen muy bien el mercado y son
personas reconocidas. Es cuestion
de tiempo: de que nos vayan cono-
ciendo, que vayan probando, que
vean que les aportamos soluciones,
que somos serios, que somos fia-
bles, que somos transparentes.

Para finalizar, équé papel crees
que juegay jugara Andel en el
mercado ibérico, en el que se es-
thd avanzando hacia la consoli-
dacién de distribuidores?

La concentracion o consolidaciéon
anivel de empresas esun hecho,
no hay mas que ver la presencia de
gigantes como Alliance o PHE, que
van acaparando su cuota de merca-
do. En ese contexto, nosotros segui-
mos a lo nuestro. Creo que, como

el mercado espafiol estd muy frag-
mentado, cada uno tenemos nues-
tra parcela, nuestro hueco. En este
sentido, en Andel trabajamos con
lamirada puesta en que, a futuro,
los cambios que se produzcan en
el mercado nos cojan bien prepara-
dos, bien orientados. Que nuestra
estrategia no se desvie demasia-
do de hacia dénde bascule nuestro
mercado. Y en ello estamos. ¢
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MAX
MARGALEF

CEO DE ASER

PEDRO
MOURA

DIRECTOR GENERAL DE ASER

Trabajando para el futuro, centrados en sus socios y los clientes de sus socios. Estos podrian

ser los dos titulares que resumiesen el presente del grupo, de boca de dos de sus maximos

responsables. Pero no todo queda ahi, porque a lo largo de la entrevista abordamos su

politica de proveedores -que pasa por la concentracién y por canalizar compras desde el

grupo-; charlamos sobre los socios que ya no estan en ASER vy los que estan por llegary,

sobre todo, hablamos del plan del grupo para el corto y el medio plazo.

alleres en Comunicacién: éCémo
se esta desarrollando este 2025
para ASER?

Pedro Moura: L.os socios nos co-
mentan que, a nivel de negocio,
estd yendo bien, y el plan que tene-
mos marcado para el grupo estd en
marcha.

Max Margalef: El envejecimiento
del parque provoca que en el ca-
nal independiente tengamos que
luchar de forma constante por cui-
darlarentabilidad de nuestros
negocios. Esun mercado cada vez
mas exigente en cuanto a condi-
ciones de mercado. Nosotros nos
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Por Juanjo Cortezén P

esforzamos, como siempre hemos
hecho, en ofrecer el mejor servicio
posible a nuestros clientes.

Y anivel de grupo, esun afio en el
que estamos trabajando, focaliza-
dos enla concentracién de com-
prasy servicios alos talleres.

éPor qué?éEn qué estdis traba-
jando?

M. Margalef: Porque dentro del
plan de desarrollo que Pedro nos
presento -y que consensuamos con
el Consejo de Administracién y con
los socios-, este esun afio en el que
hemos apostado por la reducciéon
de proveedores homologados en

el grupo. Venimos de un entorno

en el que se homologaron un exce-
so de proveedores, ya que, cuan-
do habia socios que no trabajaban
algunalinea de producto con los
proveedores homologados, la solu-
cion que se tomaba era homologar
dichos proveedores, y eso hizo que
nuestra cifra se diversificara, se
diluyera.

Asique ahora Pedro tiene un tra-
bajo complicado. Deshomologar
proveedores, quieras o no, conlle-
va que alguno de ellos quiera man-
tener su volumen de negocio, su
cifra, con algunos de los socios del
grupo. Y esto hace que se generen



conflictos, fricciones, problemas...
Enresumen, se trata de adecuar
los proveedores homologados a las
necesidades del grupo y concen-
trar compras en determinados pro-
veedores, homologados por Nexus
International. Y hemos comenza-
doenalgunaslineasa centralizar
compras desde el grupo, algo que
estd funcionando muy bien y esun
camino que vamos a explorar mas.
P. Moura: Todo forma parte de un
proceso. Yo no defino cudles son los
proveedores con los que trabajar,
sino que me dedico a escuchar a
los socios, percibir sus necesidades
y ver como estan funcionando o se
estan comportando los proveedo-
resenlaactual situacion de mer-
cado. Y en conjunto tomamos deci-
siones.

Esimportante tener una estrate-
giamarcada y seguirla. Cuando
hablamos de concentrar compras
esimportante el volumen, si, pero
también es fundamental escoger
fabricantes con penetraciéon en un
gran porcentaje de socios. Porque
podemos asistir a situaciones don-
de haya unarelacién muy fuer-

te con un determinado proveedor,
conuna cifra alta que, simplemen-
te, resuelve una necesidad de dos

o tres socios. Y nos gusta mantener
relaciones bilaterales, que bene-
ficien a las tres partes, proveedor,
grupo y socio.

M. Margalef: El volumen es im-
portante, pero hay proveedores
que buscan una distribucién que
les proporcione penetracion de su
marca en una zona determinada,
algo que deriva en unarelacion
mas prolongada en el tiempo y de
mas futuro, creciendo en cifra de
forma continuada y desarrollando
esamarca enlas diferentes zonas
donde estamos presentes.

¢éVais a profundizar en la centra-
lizacién de compras?

M. Margalef: Lo hemos empeza-
do a hacer con los proveedores en

EStamOS adecuando

los proveedores homologados
a las necesidades del grupo.
Y hemos comenzado en
algunas lineas a centralizar
compras desde el grupo, algo
que estd funcionando muy
bien y es un camino que
vamos a explorar mas”.

Max Margalef

el mercado espafol, en Portugal ya
se hacia, ylas primeras familias de
producto en que lo hemos probado
han hecho crecer nuestro volumen
de negocio con esos fabricantes.

P. Moura: Soy consciente de los so-
cios que tenemos hoy. Y ahora, el
cruce de informacion es sencillo, y
la deteccion de oportunidades tam-
bién. Trabajando con menos mar-
cas, pero todoslos socios a una. Eso
nos permite detectar determina-
das oportunidades, determinadas
lineas y referencias para trabajar
y tener en stock. Y en este contexto,
percibimos oportunidades de ven-
der familias que no trabajabamos.
Ahora remamos todos en la misma
direccidn, con una diversidad que
nos enriquece.

¢Qué papel juega en todo ello
vuestra marca propia ASER?

M. Margalef: Nosotros interpre-
tamos la marca propia como una
solucién para aquellas lineas de
producto donde, con pocas refe-
rencias, ya tienes una cobertura de
ventas importante. Porque el mar-
keting y otros costes afiadidos para
potenciar una marca propia con

muchas referencias encarece ese
producto.

Y buscamos proveedores que nos
garantizan un nivel de servicioy
una calidad importante, porque no
podemos poner nuestro nombre a
cualquier cosa. No podemos poner
nuestra marca a cualquier produc-
to que no cumpla los minimos de
garantiay calidad que exigimos.

P. Moura: Eso si, no estamos ce-
rrados a incorporar nuevas gamas
de marca propia, siempre en pro-
ductos de mantenimiento que no
sean excesivamente técnicos, como
sefiala Max. Por ejemplo, aprove-
chando la campafia El Recambiazo
vamos alanzar un nuevo limpia-
dor de frenos con nuestra marca. Y
luego pensar en alguna oportuni-
dad de mercado, como pueden ser
lasbalizas V16, para poder atacar
una necesidad que va a haberenel
mercado.

Hace tiempo, hubo un grupo de
socios que decidieron salir del
grupo. Socios que, salvo algun
caso aislado, no suponian una
gran facturacion. Pero mas re-
cientemente si que se ha produ-

talleres en comunicacion
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cido la salida de tres socios con
facturaciéon importante: Sureya,
Engar y Hergar. Habéis comen-
tado algunas medidas para pa-
liar esa pérdida, pero me gusta-
ria conocer cdémo habéis vivido
todo el proceso y qué ambiente
se respira hoy entre los socios...
M. Margalef: Por supuesto, lamen-
tamos las tres bajas, como lamen-
tamos las bajas anteriores. Son ca-
sos distintos. En el caso de Sureya,
por ejemplo, hubo un cambio en

la gerencia que consider6 un cam-
bio de rumbo porque, desde hacia
tiempo, su tipo de distribucion era
diferente a la de la mayoria de los
socios que conformamos ASER. Su-
reya es unnegocio enfocado ala
venta al mayor y en nuestro grupo
el enfoque es potenciar el marke-
ting y herramientas como las redes
para que los distribuidores ten-
gan mas cuota de mercado ante su
cliente, el taller. Y ese ha sido uno
de los motivos por los cuales pensa-
ron en una opcion distinta a ASER.
Enelcasode Engar, tiene varios
puntos de venta, algunos de ellos
muy enfocados al vehiculo indus-
trial. Siempre nos han apoyado en
las decisiones que hemos tomado y
trabajabamos muy bien con ellos
en turismo y vehiculo ligero. Pero
por necesidades urgentes conlas
que se han encontrado, nos pedian
profundizar mésy mds rapido en
el segmento del vehiculo pesado.

Y Hergar tiene un plan estratégico
para crecer como mayorista en la
zona Centro, con un enfoque que
combina venta al mayor con venta
al taller. Mantuvimos conversacio-
nes el afio pasado que dieron lugar
aunos acuerdos que se han cum-
plido. Les deseamos toda suerte en
el mundo, y sé que ellos también
nosla desean a nosotros.

Y me gustaria poner un ultimo
nombre sobre la mesa: Recam-
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bios Jesus. Resulta paraddjico
que sea tienda NAPA pero que
continde dentro del Consejo de
Administracion de ASER....

M. Margalef: En la distribucién de
recambios en Espafia ocurre que la
inmediatez del suministro al taller
es fundamental. Es una caracteris-
tica unica y buenisima de nuestro
mercado, nuestra capilaridad y su
rapidez sirviendo la pieza. Y ocu-
ITe que, para esta inmediatez, en
ocasiones, el socio tiene que com-
prarenplaza, a mayoristas de su
zona, competidores, proveedores
que no estan homologados, para
dar esa solucion al taller. Siempre
he dicho que el mayor proveedor
de todos los grupos, el proveedor
de méas volumen, son los mayoris-
tas. Y todos los grupos buscamos
herramientasy formulas para que
esa cifra se encauce hacialos pro-
veedores homologados en compras
dentro del grupo.

En este contexto, también le ocurre
lo mismo a Recambios Jesus, ne-
cesita un proveedor determinado
para poder proporcionar ese ser-
vicio a sus clientes, por lo que al-
gunasurgenciaslas compra a este
mayorista. Como se trata de un
distribuidor con un volumen im-
portante, hace mas ruido un caso
como este en el mercado...

P. Moura: Ademds, Recambios Je-
sus es un distribuidor que procede
del eléctrico, al que siempre le ha
costado méas desarrollar la mecéani-
ca, relacionarse con determinados
proveedores y mantener un volu-
men importante en stock, algo que
no siempre resulta facil.

Con las salidas de socios de
ASER -todos ellos espafioles-,
Portugal gana peso dentro del
grupo, éno?

P. Moura: ASER en Portugal es un
proyecto joven, tiene apenas cinco
o0 seis afios. Ylos socios lusos han
apostado fuerte por el grupo, que
estd funcionando muy bien. Pero

Espafia y Portugal son mercados
completamente distintos. Al prin-
cipio, éramosla puerta de entrada
para muchos proveedores que que-
rian aumentar su facturacion en
mipaisytrabajar, sobre todo, con
alguno delos socios principales.
Pero, a dia de hoy, no. A dia de hoy,
ASER es interesante en su conjun-
to, con todos los socios portugueses
estan creciendo a dos digitos, yq
que no esun mercado tan agresivo
como el espafiol. Eso si, porlo que
estoy viendo, creo que tenemos un
gran potencial en el mercado espa-
fiol, por parque y oportunidades
de negocio.

M. Margalef: Para el grupo, es
igual un socio portugués que un
socio espafol. Eso si, hablamos
mucho entre todos los sociosy, a
nivel interno, buscamos cada vez
mas sinergias conjuntas.

éTenéis pensado incorporar mas
socios?

P. Moura: Antes de salir a buscar
socios, quiero que ASER sea inte-
resante para ellos. No quiero ser
un grupo mas. Y me gustaria elegir
qué tipo de socios incorporar, por-
que, para que funcione, tiene que
haber afinidad. De poco sirve in-
corporar un socio que nos aporte
volumen pero que no trabaje nues-
tras marcas o que su estrategia no
cuadre conla nuestra.

Estamos analizando nuestros nu-
meros para, por lo menos enlas fa-
milias principales, tener muy claro
adonde vamos, las condiciones que
tenemos y qué podemos hacer. Y
tener también clarala situacién de
los diferentes servicios, porque es
importante poder ofertar alos so-
cios cada vez mds herramientasy
aportarles cada vez mas servicios.
Eso si, llevo un afio aqui y, dentro
de poco, tengo planificado retomar
conversaciones con algunos socios
potenciales. Siempre teniendo cla-
ro que lo primero son las personas;
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ASER tomo la decision de

no estar en Motortec a cambio de
hacer eventos mas enfocados a los
socios y sus clientes, los talleres.
Queremos estar cerca del socio y
que el socio tenga cercania con sus
clientes. Y que nuestros recursos de
marketing, con la dimensién que
tenemos, con los socios que somos,
estén bien dedicados”. Pedro Moura

después, que haya entendimien-
toyafinidad con el proyectoy que
tengan ganas de trabajar con no-
sotros.

Has hablado de herramientas y
servicios..., habladme, mas en
detalle, de vuestras redes de ta-
lleres AutoDrive y ASERauto...
M. Margalef: El proyecto de las
redes no es nuevo, lo que si es nue-
vo esla fusion de dos redes (Star y
TecnoTaller) en una: AutoDrive. Es
un proceso que requiere limar al-
gunas relaciones con los talleres:
hemos pasado de tener una serie
de servicios ala carta, donde los
talleres abanderados no tenian
compromiso de volumen y noso-
tros tampoco les aportabamos de-
terminados valores afiadidos que
lesayudaran en ventasy benefi-
cio. Ahora hemos hecho una criba
y tenemos menos empresas aban-
deradas a este proyecto, porque no
cumplian un minimo de factura-
cion y de compromiso con su dis-
tribuidor. Y ellos también han vis-
to mejorado nuestro compromiso
de ofrecerles servicios, campafias
y otros valores afiadidos. Hemos
buscado que ambas partes gane-
mos en el proceso, hemos apostado
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mas por la calidad que por la can-
tidad y hemos trabajado para que
ellos también tuvieran esta per-
cepcion.

P. Moura: Ha supuesto cambios.
Tenemos una persona dedicada
avisitar a todos los talleres de la
mano de los socios y ver cada si-
tuacién concreta. Y junto a Paula
Soares, con un equipo pequernio,
estdn haciendo un trabajo increi-
ble, ya que estadn fusionando las
redes en AutoDrive mientras desa-
rrollan una propuesta nueva como
ASERauto.

¢Qué otras acciones tenéis pen-
sado desarrollar durante los
proximos meses?

P. Moura: ASER tom0 la decision
de no estar en Motortec a cambio
de hacer eventos més enfocados a
los socios y sus clientes, los talle-
res. Queremos estar cerca del so-
cioy que el socio tenga cercania
con sus clientes. Es un concepto
que nace de laidea de que nues-
tros recursos de marketing, con la
dimension que tenemos, con 1os
socios que somos, estén bien dedi-
cados.

Haremos acciones de marketing
bien dirigidas hacia los clientes de

los socios, eventos de marketing
muy directo, con herramientas de
venta y condiciones concretas para
que cada socio y los talleres de esa
zona lo aprovechen al 100%, sin
dispersar. Vamos a promover even-
tos para que pueda afianzar su re-
lacion y acercarse a los talleres, ala
vez que le ayudamos a desarrollar
nuevas familias de producto, nue-
vas oportunidades de mercado, a
través de formaciones o workshops
concretos, viendo las necesidades
de cada zona y disefiando, a me-
dida, algo adecuado a cada socioy
sus clientes. Haremos dos o tres de
aquiafinal de afo.

Habéis hablado de apostar

por los proveedores de Nexus.
¢CoOmo estan las relaciones con
el grupo internacional y sus so-
cios ibéricos?

M. Margalef: Hemos pasado unos
meses convulsos y complicados y
ahora es cuando estamos trabajan-
dola agenda de reuniones. Pero,
como te decia al principio, tenemos
una estrategia de concentracion
hacia los proveedores de Nexus. En
cuanto a nuestros socios de IDAP,
con HolyAuto hay un acuerdo con
una serie de familias. Y estamos
convencidos de que podemos con-
tribuir a generar sinergias para
potenciar determinados productos
0 marcas.

Para finalizar, dadme un titular
sobre ASER para este 2025...

M. Margalef: En 2025, ASERva a
estar muy centrado en sus sociosy
enlos clientes de sus socios.

P. Moura: En mi caso, tengo una
tarea desafiante, que pasa por ana-
lizar nuestra situacion, nuestro
presente y ver las necesidades del
futuro. Es un camino que estamos
recorriendo. Tenemos una vision
claraydefinida y estamos ejecu-
tdndola. Estamos preparando el
futuro. ¢
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sin precedentes

Mas de 400 personas se dieron cita en Ifema para homenajear
a Juan Carlos Martin (AD Parts), Emilio Orta (DRiV) y Juan Carlos
Pérez-Castellanos (GAUID); José Luis Gata (Solera) y José Juesas

(Recambios Segorbe) fueron premiados por su trayectoria y
Bonilla Motor, como mejor taller ibérico.
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a Sala Oriente de Ife-

ma Madrid alber-

g0, la tarde del 22

de abril, la entre-

ga de los XXIII Pre-

mios Personajes de
la Posventa, organizados por Pos-
venta.info y Talleres en Comuni-
cacion, con el apoyo de Motortec.
La ceremonia reuni6 a mas de 400
personas, los principales referen-
tes del sector del aftermarket espa-
fiol en un evento que reforzo su pa-
pel como plataforma anual de re-
ferencia.
Enla categoria Personajes de la
Posventa, Juan Carlos Martin, di-
rector general de AD Parts y vice-
presidente de Ancera, recibio el
premio de manos de Xabier Jaure-
gizar, director comercial para Espa-
fia y Portugal de Alkar Automotive,
quien realizé un resumen de la tra-
yectoria del premiado, destacando
subuen hacer al frente del princi-
pal grupo de distribucién espafiol.
Por su parte, Emilio Orta, Senior Sa-
les Manager Key Account Manager
en DRIV, recibi¢ el premio de su ex-
compafiero Egoitz Goiricelaya, re-
cién nombrado director de Ventas
y Operaciones en NRF para Iberiay
de Stéphane Verschelde, managing
director para Francia e Iberia en
DRIV. Orta dedico el premio a com-
pafieros, familiares y amigos y qui-
so tener un recuerdo especial para
su tierra, Valencia, agradeciendo a
todos los voluntarios que acudie-
ron tras la DANA.
El tercer premio Personaje de la
Posventa recay¢ en Juan Carlos Pé-
rez-Castellanos, ex director general
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de Groupauto Union Ibérica, que
recibio el galardon de manos de su
sucesora al frente del grupo, Nines
Garcla de la Fuente, también presi-
denta de Ancera. Nines destaco el
magisterio profesional de Juan Car-
los quien, a su vez, sefiald que su
principal mérito laboral ha sido ro-
dearse del mejor equipo. Pérez-Cas-
tellanos, ademads, quiso dedicar el
premio a su mujer, presente en el
evento.

Un paso a un lado

Tras estos premios, Miguel Angel
Jimeno, editor de Talleres en Co-
municacién y Posventa.info, anun-
cio su “paso a un lado”, anuncian-
do a la audiencia que se jubila pero
que se mantendra activo en el sec-
tor organizando los premios Per-
sonajes de la Posventa y “reunién-
dome con amigos de un sector que
me fascina”. Jimeno recibio el reco-
nocimiento de la sala, que se puso
en pie, de la redaccion de la revista,
quienes le entregaron una porta-
da personalizada, y de sus compa-
fleros y colegas de la prensa, que le
obsequiaron con una pluma.

Trayectoria Profesional

Por otro lado, en la categoria Tra-
yectoria, José Luis Gata, Business
Development Manager de Sole-
rarecibio¢ el galardon de manos
de Jaime Silvela, director general
de la compafiia en Iberia, y de José
Maria Galofré, CEO de Volvo Espa-
fia, quienes destacaron como Gata
supo cambiar la posventa en Vol-
vo y, mas tarde, desarrollar el drea
de Posventa en Solera. Por su par-

miataris
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te, José Luis Gata realizé una pano-
ramica de toda su vida profesional,
desde sus inicios en un taller inde-
pendiente hasta esta ultima etapa
en Solera.

José Juesas, cofundador de Auto Re-
cambios Segorbe, fue reconocido
por sus 48 afios dedicados a la pos-
venta de automocion. Juesas, quien
inicid sunegocio en 1978 con hora-
rios de méas de 18 horas diarias, re-
salt6 la importancia del relevo ge-
neracional y dedicd el premio a sus
hermanos, cofundadores del nego-
cio. Juesas recibid el reconocimien-
to de manos de Antonio Lopez, di-
rector general de Reynasa y compa-
fiero de grupo en Serca.

#SoyPosventero

El premio Soy Posventero recayo
Talleres Bonilla, concesionario
Peugeot en Toledo. Lucia Bonilla,
CEO de Bonilla Motor, recogio el
galardon de un negocio en el que
transformd el taller familiar en un
ecosistema integral de movilidad.
Bonilla enfatiz6 la importancia

de las pymes y de la posventa
dentro de los negocios marquistas.
Su enfoque en tecnologia y
experiencia del cliente refleja la
adaptacion necesaria ante cambios
sociodemograficos. ¢
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MAFLOW: INNOVACIONES EN EeaarLoy

AUTOMOCION boryco
CONOCE NUESTROS NUEVOS PRODUCTOS EN MOTORTEC 2025

En Maflow os invitamos a descubrir las ultimas innovaciones en sistemas de
refrigeracion movil, las novedades de los liquidos refrigerantes y cosmeticos Borygo y
soluciones para la automocion.

NUESTROS SERVICIOS:

Sistemas de refrigeracion movil y aire acondicionado.
Racores, mangueras y componentes.
Fabricacion aditiva 3D.

Liguidos refrigerantes Borygo y cosmeticos para el automovil.

NUEVOS REFRIGERANTES
GAMA HEAVY DUTY

Recomendables para maquinaria
agricola, obra publica, vehiculos
comerciales y equipos industriales
de alto rendimiento.

Cumplen con la con la norma ASTM
D&210, el estandar mas severo hasta
la fecha.

Q Visitanos en:
IFEMA Madrid, Pabellén 3, Stardi 3818 (@) maflow.es
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Aqui tenéis las mejores imagenes del
evento, el mas concurrido y uno de los
mas emotivos de los Gltimos aios

u Fotografia: IndieProf y Paola Robles
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Motortec 2025: balance récord

Mas de 65.000 visitantes profesionales de
80 paises, 710 empresas expositoras (255
extrajeras de 28 paises] y 100.000 metros
cuadrados de exposicion. Motortec 2025
se convierte en la edicién récord de una
trayectoria que arranceé hace 34 afos. Tras
este éxito, Ifema Madrid trabaja ya ensu
proxima convocataoria, gue se celebrara del
7 al 10 de abril de 2027 en su recinto ferial.

TEXTO: BEATRIZ SERRANO

n total de6s514
profesionales, proce-
dentes de 80 paises, y
710 empresas exposi-
toras sedieron citaen
Motortec 2025, la feria de la posven-
taorganizada por Ifema Madrid del 23
al 26 de abril. La oferta expositiva, dis-
tribuida en 100.000 m2 en 6 pabe-
|lones de sus instalaciones, mostra-
ron “el notable esfuerzo en I1+D de una
de las mayores industrias de nues-
traeconomia”, tal y como recordo el
ministro de Industria y Turismo, Jor-
di Hereu, durante la inauguracion del
certamen. Con estas cifras, la feria su-
peralos52.251 visitantes registrados
enlaediciénen 2022 ylos 60.349 de
2019, convirtiéndose en la edicion ré-
cord de una trayectoria que arranco
hace 34 afios.

El ministro, que recordé que Espafa
es el segundo fabricante de coches de
Europay el noveno del mundo, se re-
firid alaindustria de componentes de
automocion como un agente social

y economico fundamental,ala hora
de transmitir confianza en los talle-
resy prestar un servicio que da conti-
nuidad a lavida util de nuestros vehi-
culos. Este sector afronta retos como
los de mejorar la movilidad sosteni-
ble, no perder el tren de la competiti-
vidad, y el de potenciar la colaboracién
publico-privada. En este sentido, Jordi
Hereu resalto el esfuerzo inversor que
esta acometiendo su Administracion,
con el desarrollo de un plan de defen-
saactiva y ayudas como lasimple-

talleres en comunicacior

mentadas en hasta tres Pertes, dota-
dos con 10.500 millones de euras.

El sector representado en Motortec su-
pone mas del 10% del PIB espafiol y el
12% de empleo, factura al afio porva-
lor de 30.000 millones de euros y ge-
neraentornoa250.000 puestos de
trabajo, cifra que se queda corta ante
la necesidad de nueva mano de obra
que garantice el relevo generacional y
unaadecuada atencion de los talleres.
Asilo expuso Benito Tesier, presiden-
te del Comité Organizador del Salén

y vicepresidente de Sernauto, quien
coincidié con el ministro en la necesi-
dad de potenciar la movilidad eficien-
teylacolaboracion publico-privada.
Paor su parte, Nines Garcia, presidenta
de Ancera, subrayé el musculo innova-
dor propio de este sector, un segmen-
to el representado por la asociacion in-
tegrado por 43.000 empresas, mas de
3.000 puntos de venta, alrededor de
40.000 trabajadores y que facturaen
torno a16.000 millones de euros. In-
cidio también en la necesidad de po-
tenciar la formacion, captar talento jo-
veny el reto de adaptarse al proceso de
transformacion digital que esta aco-
metiendo esta industria.

Protagonismo del taller

Entre los visitantes registrados en Mo-
torteg, tuvieron especial protagonis-
mo de nuevo los talleres, con un to-
tal de 34.067 profesionales. Asimismo,
destaca la visita de 7213 estudiantes,
los futuros profesionales de un sector
gue necesita garantizar su relevo ge-

neracional. En este sentido, Motortecg,
alineado con ese objetivo priaritario

de la posventa, puso especial empe-
fio en captar talento joven, haciéndoles
atractivo un sector que ofrece intere-
santes salidas profesionales.
Porsectores de actividad, un 52% de
los visitantes correspondi¢ a talle-

res (con mayoria de talleres mecani-
cos, multimarca y electromecanicos),
seguidos de distribuidores (13,18%),
servicio (11,13%), fabricantes (7,29%),
estudiantes (6,94%), exportadaores/im-
portadores (4,20%), grupos de com-
pra (2,13%), asociaciones y organismas
publicos (1,81%).

Por procedencia nacional, Motortec re-
cibig a profesionales de todas las co-
munidades auténomas, destacando
Madrid, Andalucia, Castilla-La Mancha,
Castillay Ledn, Catalufiay la Comuni-
dad Valenciana.Y a nivel internacional,
tambiénse logré un récord de visitan-
tes, superando la edicién de 2019 en
un 10%. Motortec 2025 recibig a 5.831
profesionales extranjeros (la prevision
eraalcanzarentorno a4.000), proce-
dentes de 80 paises, destacando aque-
Ilos de Portugal, Italia, Francia, Alema-
nia, China y Polonia.

Dimension internacional

Esta afluencia de visitantes de todo el
mundo, junto con laimportante parti-
cipacién de empresas extranjeras (255
de 28 paises]) confirma la cada vez ma-
yordimensién internacional de Mo-
tortec, que haincrementado ese po-
sicionamiento con la implementacidn



de un ambicioso programa de com-
pradores procedentes de los mercadaos
de mayor interés para el sectar, en-
tre otras iniciativas. Conviene recordar
también que, del 26 al 28 de junio, se
celebrara la cuarta edicion de Motortec
Chile, trasladando el modelo de éxito
de la feria matriz espafiola al area ibe-
roamericana.

Dentro de su estrategia de internacio-
nalizacién, Motartec organizé un pro-
grama de netwaorking entre empresas
expositoras espafiolas y compradores
procedentes de mercados estratégicos,
principalmente de Africa (Marruecos,
Costa de Marfil y Nigeria) y Ameérica
(Méjico, Colombia y Pert].Una accion
impulsada gracias al apoyo de las dis-
tintas delegaciones de Ifema Madrid
enambos continentes. Empresas par-
ticipantes como Grupo Cartés, Icer Bra-
kesy Lucas Oil valoraron muy positi-
vamente la experiencia, destacando la
profesionalidad de la organizacion y

la efectividad de los encuentros. Ade-
mas, sefialaron el creciente interés por
parte de mercados como Costa de Mar-
fil, considerado como uno de los focos
emergentes con gran potencial para
estaindustria.

Un gran escaparate

Motaortec 2025 valvid a ser el mejor es-
caparate de las ultimas soluciones y
tecnologias parala posventa de auto-
mocion. Ademas de la oferta expositi-
va, Motartec vaolvid a ofrecer un espacio
de analisis y debate con unainten-
saagenda de mas de 250 actividades,
entre conferencias, mesas redondas

y campeonataos, desarrolladas enuna
superficie de 6.159 metraos cuadradaos,
gue contaron con la participacion de
5.406 profesionales. Finalmente, el Sa-
l6nlanzd suiniciativa Pasaporte Mo-
tortec, con el fin de contribuiradina-
mizar la visita a la feria con un total de
15.000 participantes, superando las
previsiones iniciales.

Tras el exito de este 17° edicion de Mo-
tortec, Ifema Madrid trabajaya ensu
préxima convaocatoria, que se celebra-
radel7al 10 de abrilde 2027 en su re-
cinto ferial.m

Premios Galeria de la Innovacion

B Motortec 2025 fue el marco elegido para celebrar la entrega de los
Premios Galeria de laInnavacién. Un total de 33 empresas presento
41 propuestas que fueron evaluadas por un jurado especializado en
I+D+i,y respaldados por Sernauto. Durante la ceremania se destaco
la diversidad de soluciones presentadas, desde tecnologias parala
movilidad sostenible, hasta herramientas disruptivas para la gestion
de talleres. Los ganadores por categorias fueron los siguientes:

SOLUCIONES Y TECNOLOGIAS DE MOVILIDAD

SOSTENIBLE Y ECONOMIA CIRCULAR

Premio: Sistema de inyeccién de hidrégeno, de Phinia Delphi Spain.
Mencidn: Brembo Beyond Greenance Kit, de Brembo Iberia.

COMPONENTES ELECTRICOS Y ELECTRONICOS

Premio: Osram Night Breaker LED Speed H7, de Osram Lighting.
Mencidn: Solucion Integral para la Reparacion de Baterias de
Vehiculos Hibridos y Eléctricos, de Robert Bosch Espafia.

COMPONENTES MECANICOS

Premio: Unidades completas de buje de rueda Fuel Efficient, de
Fersa Bearings. Mencién: Air Spring N7, de Continental Iberia Sales
and Services.

COMPONENTES DE MANTENIMIENTO

Premio: LMD - pastillas de freno de larga duracién para vehiculos de
reparto, de ICER Brakes. Mencidn: Gama de productos Green Filter, de
Mann+Hummel Ibérica.

EQUIPAMIENTO Y HERRAMIENTA PARA EL TALLER
Premio: ACE23: Automatic ATF Cleaner Exchanger, de TCMatic.
Mencidn: ATIA - “Asistente Técnico de Inteligencia Artificial”, de
Golden Wash.

ESTACIONES DE SERVICIO Y LAVADO
Premio: Aegis Safety Assistant, de Istobal Espafia.
Mencion: EasyPay Energy, de Avalon Informatica y Servicios.

COMPONENTES DE CARROCERIA
Premio: Masilla HE Fill Termo Chromatic, de Car Repair System.

SERVICIOS O PLATAFORMAS DE GESTION, FORMACION,
DIAGNOSIS E INFORMACION EN EL TALLER

Premio: PPG LinQ Color, de PPG Ibérica Sales&Services. Mencidn:
Certificado de funcionamiento del vehiculo, de Robert Bosch Espafia.

MEJOR INNOVACION PARA VEHICULO INDUSTRIAL
Premio Especial: Sistema de inyeccion de hidrégeno desarrollado
por Phinia Delphi Spain

talleres en comunicaciol
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Cetraa

Miguel Pérez
Carballo, nuevo
presidente

O Cetraa celebrd su Asamblea Electoral
2025 en las instalaciones de Ifema, en el
marco de Motortec, durante la cual Mi-
guel Pérez Carballo fue nombrado nuevo
presidente de la Confederacién Espafio-
la de Talleres, sucediendo a Enrique Fon-
tan, quien deja el cargo tras ocho anos al
frente de la entidad. En su toma de po-
sesian, Miguel Pérez agradecio a Enrique
Fontan su labor durante estos aflos y re-
conocido el trabajo realizado en pro de
la defensa de los talleres de reparacian,
destacando acciones como ladenuncia
conjunta con Conepa, Fagenauto y Gan-
vam ante la Comisién Europea contralas
practicas abusivas de las aseguradoras.
Ademas, destaco la apuesta de Fontan
porlaunidad del sector, tanto a nivel in-
terno como con otras entidades y admi-
nistraciones, y el impulso dado a Cetraa
como la principal representante de los
talleres de automaocién en Espafa.
Pérez adelanté que, en breve, se pre-
sentaran las principales lineas estraté-
gicas paralanueva legislatura, asi como
el equipo directivo encargado de imple-
mentarlas. Estas estaran enfocadas en
refarzar los avances conseguidos has-
taahorayabordarlos retos que la Con-
federacion tiene por delante. El objetivo
serd continuar defendiendo los intereses
de los talleres y trabajar en soluciones
gue fortalezcan el sector frente a los de-
safios actuales y futuros.

Miguel Pérez es presidente de la Aso-
ciacion del Automovil del Principado de

Asturias (ASPA] desde 2022. Su carrera
se hadesarrollado en el grupo empre-
sarial familiar dedicado a la distribucidn,
alquiler,venta y reparacién de automo-
viles,donde ejerce como consejero de-
legado y accionista. Hasido parte de la
Junta Directiva de ASPA desde 2005 y ha
negociado el Convenio Colectivo del Au-
tomavil desde su incarporacion. Desde
2006 ha formado parte del Comité Eje-
cutivo de la Asociacion y en 2020 asumio
el cargo de vicepresidente, pasando a ser
presidente en 2022.

Durante el proceso electoral, también se
presentd la candidatura de Mario Pinilla,
presidente de Associacio d’Automocid
(Cetraa Lleida), quien igualmente reci-
bi¢ el apoyo de varios miembros de la
Confederacidon. Miguel Pérez expreso su
agradecimiento a Pinilla por su compro-
miso y dedicacién, destacando que am-
bas candidaturas son un reflejo de la vi-
talidad y el dinamismo de Cetraa, que si-
gue apostando porlaunidad y el trabajo
conjunto por el futuro de los talleres.
Antes de las elecciones, se rindié home-

naje avarios exmiembros destacados de
la Confederacion en un emotivo acto. Los
homenajeados han sido Rogelio Cuesta,
ex vicepresidente primero de Cetraa y ex
presidente de ASPA; Guillermo Mareno,
ex miembro del comité ejecutivo de Ce-
traa y expresidente de Atayapa (Cetraa
Alicante), y Pilar Gallart, ex secretaria ge-
neral de la Associacio d’Automocid. La
Confederacién ha querido agradecerles
su contribucion alaentidad y al sectora
lolargo delos afios.

Valoracion positiva de Motortec

Cetraa tuvo una destacada participa-
cién en Motortec, en la que estuvo pre-
sente con un stand donde se visibiliza-
ron las asociaciones que la conformany
sus principales comisiones de trabajo, y
participé en varias actividades clave en el
marco de la feria. En lainauguracion de
Motortec, el ministro de Industria, Jordi
Hereu, visitd el stand de la entidad donde
Antonio Atiénzar, vicepresidente prime-
rode Cetraa, y Lara Tarres, coordinadora
de la Confederacidn, explicaron al minis-
troyalasecretaria de Estado de Indus-
tria, Rebeca Torrg, los principales retaos
gue enfrentan los talleres de reparacion
y lasacciones que Cetraalleva a cabo
para defender susintereses.

“Motortec hasido una gran oportunidad
para mostrar lalabor que realizamos en
defensade los talleres de reparacion de
vehiculos y para estrechar lazos con los
actores del sectar”, ha declarado Miguel
Pérez, nuevo presidente de Cetraa, quien
anuncia que la Confederacién estara de
nuevo presente en la proxima edicion,
como siempre, representando a los
talleres espafioles y trabajando por su
futuro”.m
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PRO Service
Nueva gama
de recambios
multimarca

O PRO Service, el distribuidor de Recam-
bios Originales para el tallerindepen-
diente del Grupo Volkswagen y produc-
tosy consumibles de la marca HORUM,
presentd en Motortec su nuevo plan es-
tratégico 2030, que contemplael lan-
zamiento de la nueva gama PRO Servi-
ce Seleccioén, laapertura de cinco nuevos
centros y unincremento de la plantilla
del 30%, todo ello para duplicar su volu-
men hasta 2030.

PRO Service Seleccién es unanueva
gama de recamhbios multimarca paralas
marcas del Grupo Volkswagen que com-
plementara a su portfolio actual de Re-
cambios Originales. Contara con mas

de 15.000 referencias, en 100 familias
de producto, procedentes de 20 nuevos
proveedores en las categorias de man-
tenimiento, desgaste, mecanica, ilumi-
nacién y carroceria (lunas).

El objetivo esacompanfar al tallerinde-
pendiente en cada etapa de su nego-
cio conunagama enfocada a vehiculos
de mayor edad (mas de 10 afios, el 60%
del parque),aun precio competitivo, con
una mejor disponibilidad de producto,
mas servicios y una mejor experiencia de
compra. Los productos de lagama PRO
Service Seleccign, que se comercializaran
con cajadelos propios fabricantes, se
anunciaran el préximo mes de junio.
Durante la presentacion de lanueva
gama, ladirectora general de Posventa
de Volkswagen Group Espafia Distribu-
cion, Laura Ros, explicé que PRO Service
Seleccion es una muestra del compro-
miso del Grupo Volkswagen con la segu-
ridad vial,ante un parque de vehiculos
conunaantigliedad media de 14,5 afios.
“Queremos dar respuesta a esta situa-
cién y ofrecer los recambios idéneos por

2.000€

HOALM

calidad y coste para mantener la seguri-
dad de los vehiculos de mas edad”, afia-
dio.

Porsu parte,Joan Solans, director de PRO
Service, aseguro que “estamaos envuel-
tosenun proceso de transformacion en
PRO Service con nuestro plan estratégi-
co 2030. Estamos asentando las bases
para hacer un proyecto mas sostenible
y contamos para ello con el mejor equi-
po de profesionales y colaboradores. En
Motortec 2025, comienza una nueva di-
mension en PRO Service”. Solans también
destacd que ocho de cada diez talleres
independientes trabajan actualmente
con PRO Service y seis de cada diez co-
nocen su marca HORUM.

48 centros de servicio

El plan estratégico de PRO Service su-
pone un nuevo posicionamiento y una
nueva dimensién al ampliar su red con
cinco nuevos centros que se sumaran a
los 43 ya existentes. Ademas, 14 puntos
cambiaran su ubicacién por la necesidad
de ampliar las instalaciones para dar ca-
bida ala nueva operativa de PRO Service
Seleccion. Asimismo, PRO Service preve
incrementaren un 30% su plantilla, con
lo que pasara de los 500 profesionales
actualesamas de 650 en los préoximaos
dos afios. Este plan contempla continuar
con la excelencia que caracteriza el ser-

NOVEDADES

PRO

SERVICE

Profesidtye s del recamb
integrales

7 2 von

vicio de PRO Service al tallerindepen-
diente, con el asesoramiento personali-
zado de Master PRO -programa de sus-
cripcién de servicios al taller con el obje-
tivo de superar los 2500 suscriptores en
2026-,y con una frecuencia de reparto
de seis entregas diarias en zona urhana,
tres entregas interurbanas y dos entre-
gasaldiaenlaszonasrurales.

Campaiia SOS DANA

En sustand de mas de 300 metros cua-
drados en Motortec, PRO Service desa-
rrollé un amplio programa de ponencias
para los talleres mecanicos y carroceros,
asi como distintas actividades ludicas
dirigidas a todos los visitantes. Ademas,
PRO Service y Aldeas Infantiles SOS con-
siguieron lasuma de 2.000 euras para
los afectados por ladanaen Valenciaa
traves de la campafia SOS DANA desa-
rrollada en laferia. La iniciativa consistio
enlarecogidade unos cupones conun
valorvirtual de 1 euro que los visitantes
depositaron en un bidén solidario ubi-
cado en el stand de PRO Service, que ha
convertido estos euros virtuales en euros
reales para donarlos a Aldeas Infantiles
S0S. Para todos aquellos que no pudie-
ron asistir a la feria, se ha habilitado una
pagina web pararecoger fondos para
esta causa, que estara activa hasta el 30
dejunio.m
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Sernauto

Fortaleza

de los proveedores
espafnoles

O La Asociacién Espafiola de Proveedo-
res de Automocion (Sernauto], que os-
tenta la Presidencia del Comité Orga-
nizador de la feria, ha colaborado con el
equipo de Motortec en la organizacion
y celebracidn del certamen, fomentan-
do la participacion de los fabricantes de
recambios a esta 17° edicién. Como en
anteriores ediciones, Sernauto conté
conunstand institucional que fue pun-
tode encuentro de autoridades, em-
presas, medios de comunicacion y otras
entidades, asi como escenario de va-
rios eventos a través de los que Sernau-
to hizo hincapié en laaportacién delos
proveedaores de automocién alaeco-
nomiay sociedad espafiola, asi comola
innovacion desarrollada por estas em-
presas para contribuirala mejoradela
seguridad vial y la proteccion del medio
ambiente.

Homenajes Sernauto

El primer dia de la feria, el 23 abril, tuvo
lugarla 3 edicion de Homenajes Sern-
auto “Contribucién destacada al sector
de componentes de automacion”, en la
gue se reconacio publicamente aJordi
Hereu, ministro de Industria y Turismo,
y a Antonio Garamendi, presidente de
CEQE por suapoyo y contribucion al sec-
torde automocion.

El presidente de la Comisién de Recam-
bios de Sernauto y presidente del Co-
mité Organizador de Motortec, Benito
Tesier, hizo entrega del reconocimien-

?1 sernauto

toa Antonio Garamendi por suempe-
fnoendefenderla competitividad de las
empresas espafiolas y alos empresarios
como motor del desarrollo econémico y
social de nuestro pais. En su discurso, el
presidente de CEQE defendi¢ “los valo-
res de libertad, democracia y didlogo que
sonlos que nosinspiranylos que hacen
gue las empresas de automocién denun
excelente servicioalaeconomiaylaso-
ciedad del pais”.

Porsu parte, el director general de Ser-
nauto, Joseé Partilla, fue el encargado del
segundo homenaje a Jordi Hereu por
desempefiar un papel fundamental en
elimpulso del desarrollo industrial y la
transformacién del modelo producti-
vo de nuestro pais, asi comao por su fir-
me compromiso con la reindustrializa-
cion de Espana, la transicion ecoldgica

y digital,y el fortalecimiento de secto-
res estratégicos como el de laautomo-
cién. Para el ministro, “la politica publi-
caesunactodeservicio y estamos aguf
para apoyar al esfuerzo que hacéis los
empresarios y los emprendedares, que
SQis quienes arriesgais y aportais cono-
cimiento e innovacion. Queremos acom-
pafiar este modelo de colaboracién pu-
blico-privado y sumar esfuerzos para

tener éxito en esta gran transiciénenla
gue seremos lideres”.

Sostenibilidad

También se celebrd una nueva edicion

de lajornada “Impulsando la Sostenibi-
lidad”, organizada por Sernauto, Hays y
Fundacian Repsol, haciendo hincapié en
la prioridad estratégica que supone en
las empresas la captacién de talento ESG,
latransicién energéticay el impulso de
proyectos que comhbinen sostenibilidad,
innovacion y empleo. Se presentd el es-
tudio “Talento ESG en el sector Automo-
cion”, segun el cual el 73% de las empre-
sas considera prioritaria la captacion de
este tipo de talento, mientras que el 80%
ve la sostenibilidad como una venta-

ja competitiva para atraer talento. Por su
parte, el 83% de los profesionales valo-
ra el compromiso ESG de las empresas al
buscar nuevas opartunidades laborales.
Ademas de dara conocer las iniciativas de
Repsol para fomentar la transicién ener-
getica, enlajornada también acogio las
novedades implementadas en el Por-

tal de Impacto de Sostenibilidad sectorial
creado por Sernauto, “una auténtica pa-
lanca de cambio y una guia practica para
avanzar hacia un modelo mas sostenible
y competitivo”, asegurd Cristina San Mar-
tin, directora de Coordinacidn, Proyectos
y Servicios de Sernauto.

Lajornada culmind con una mesaredon-
da moderada por Carolina Lépez, gerente
de Comunicacion y Sostenibilidad de Ser-
nauto, enla que se presentaron ejemplos
de buenas practicas empresariales de la
mano de Eva Raquel Hernandez, respon-
sable de Marketing Canal Distribuciény
Vehiculo Industrial de Espafa y Portugal
en Bosch Automotive Aftermarket; Jor-
ge delaCalle, director de Desarrollo de
Negocio Global en Olipes; Carlos Garrido,
key account manager Aftermarket Iberia
en Osram Group; y David Iglesias, director
técnico de Delphi Aftermarket en Phinia.m
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GS Yuasa
Presume de nuevas
instalaciones

OGS Yuasa, especialista mundial en fabri-
cacion de baterias, aprovechd la asistencia
de muchos de sus clientes a Motortec para
presentar esos dias sus nuevas instalacio-
nes en Espafia, en el distrito de Vicalvaro,
en la zona Este de Madrid. El evento conto
caon la presencia de mas de 200 personas
y sirvio como acto de inauguracién oficial.
Andrew Taylor, director general y CEQ de
GS Yuasa Battery Europe, destacé la la-
bordel equipo ibérico de GS Yuasa. “Hace
23 afios comenzaron en Espafia con salo
tres empleados; hoy tenemos unas mag-
nificas instalaciones. Quiero agradecer a
nuestros clientes el apoyo durante todos
estosafios”.

Taylortamhién habl¢ de los planes del fa-
bricante, que se ha marcado como objeti-
vo facturar 550 millones de euros en Eu-
ropay continuarinvirtiendo en sus ope-
raciones locales. “Ademas, aumentaremas
nuestro enfoque hacia las energias re-
novables y el almacenamiento energéti-
co, si bien creemos imprescindible seguir
atendiendo nuestros canales tradicio-
nales, coma la posventa de automocién”,
concluye.

“Estas nuevas instalaciones tienen 3.400
metros cuadrados, con capacidad para
3.800 palésy mas de 1.200 referencias
disponibles (600 de automocion, 300 de
moto y 300 de industrial). Ademas, estan
preparadas para gestionar larecarga dia-
ria de hasta 1.000 baterias y un volumen
logistico de 30.000 envios anuales, opti-
mizando el servicio a clientes de todos los
sectores”, sefialé Juan Ignacio Egea, direc-
torgeneral de GS Yuasa Battery Iberia.
“Queremos ser un referente no sélo en
producto, sino en servicio y eficiencia. Es-

tasinstalaciones estan disefiadas para
acompafiar ese salto de calidad, atraer
talento y prepararala compafiia paralos
retos del futuro. No se trata Unicamente
de un cambio de ubicacién, es una decla-
racion de intenciones: estamos prepara-
dos para competir en primera divisién, con
las mejores marcas del

mundo”, concluyo Egea.

Tecnologia de primer nivel

GS Yuasa mostré en el certamen madri-
lefio suampliagama de baterfas de las
marcas Yuasa y GS, el servicio de laempre-
saysutecnologiade primer nivel. Desde
su primera participacién en Motortec en
2001, GS Yuasa Battery Iberia ha propor-
cionado soluciones para todas las necesi-
dades del mercado. En esta nueva edicién,
el fabricante mostra la tecnologia de ba-
terias de plomo-acido y de iones de litig,
con sus gamas Yuasa YBX y GS como pro-
tagonistas. El stand acogié productos di-
sefiados para satisfacer las exigencias de

diversas aplicaciones, desde la automo-
cion ylosvehiculos industriales hasta las
motocicletas y los vehiculos de recreo.
Entre los productos exhibidos, se en-
cuentran también su gama de cargado-
res inteligentes YCX; los comprobadores
de baterias GYTO50 y GYT250 y el confi-
gurador de baterias Yu-Fit.

GS Yuasa Battery Iberia también presento
herramientas online, como el buscador
de baterias fityuasa.com y fit.gs-battery.
com, donde los profesionales pueden
encontrar la bateria adecuada para cual-
quier vehiculo, junto con toda la infor-
maciodn técnica detallada e instrucciones
de montaje.

Ademas, los visitantes tuvieron la opor-
tunidad de conocer la GS Yuasa Academy,
una plataforma online que ofrece una
formacion integral sobre baterias, pro-
parcionando a los profesionales del sec-
torlos conocimientos necesarios para
mantenerse al dia con las Ultimas inno-
vaciones y técnicas.m
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RAMON
HOEKMAN

DIRECTOR COMERCIAL DE WAI-PSH PARA EUROPA

Con casi dos décadas en WAI, Ramon Hoekman es
un gran especialista en maquinas eléctricas, gama
de productos a la que ha estado ligada durante,
practicamente, toda su trayectoria profesional.
Hace sélo unos meses, tras la compra de PSH por
WA, fue nombrado director comercial para pilotar
la integracion de ambas companias en Europay

su traslacién al mercado. Eso si, como él mismo
nos reconoce durante la entrevista, trabajando

conjuntamente con los equipos locales.

Por Juanjo Cortezén P

alleres en Comunicacion: éQué
aportara Wai a PSH en el mercado
europeo?

Ramon Hoekman: WAI no es muy
conocido en el mercado europeo,
pero PSH tiene un mensaje y un co-
nocimiento muy fuerte sobre el mer-
cado espafiol. Asi que la integracion
de las dos empresas esta progresan-
do muy bien. Todo va segun lo pre-
visto y estamos trabajando conjunta-
mente ambas empresas.

Enla sede central estamos con flujos
de trabajo establecidos, se han crea-
do canales de comunicacion y se han
formado equipos. En mi caso, me uni
al equipo de Remy (Remy Chretien,
director general de PSH en Iberia) y
me siento orgulloso de formar parte
de su equipo aqui en Motortec. Son
un gran equipo de trabajo con mu-
cho conocimiento del mercado y, de
hecho, PSH tiene una presencia muy
fuerte en este certamen.
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Y esa es una de las razones clave por
las que WAI estaba claramente inte-
resado en la cooperacion con PSH.
Adquirimos la empresa, pero es mas
una fusién, donde unimos dos em-
presas.

¢Como se va a adaptar laimagen
de la compaiia en los embalajes
de los productos?

Tanto las cajas como en el “look and
feel” de nuestras marcas y produc-
tos van a continuar como estan. Lo
mas probable es que, con el paso

del tiempo, haya algunos retoques,
pero lo que intentamos es mantener
una linea continuista. En el caso de
+Line, por ejemplo, consideramos
que es una muy buena marca, muy
conocida en el mercado ibérico. Jun-
to a ello, traeremos productos con la
marca WAL WAI también tiene un
conocimiento muy sélido de los pro-
ductos eléctricos rotativos, por lo que

queremos que convivan estas dos
marcas, disponibles en el mercado.

La integracién de ambas compa-
fiias, étraerd consigo el lanzamien-
to de nuevas lineas de producto?
Absolutamente. La integracion de
las dos empresas juntas dara lugar
auna gran expansion de lineas de
producto. Por un lado, se producira
un lanzamiento mas rapido de nue-
vos productos al mercado y, ademas,
creceran las gamas con la incorpo-
racion del parque circulante ame-
ricano. Ampliaremos gamas, como
compresores de aire acondicionado
ylanzaremos nuevas; por ejemplo,
pinzas de freno, entre otras, durante
los préximos meses.

Al final, esto supondra que seremos
una mejor opcion para el cliente, con
mejor disponibilidad y, diria, acceso
alas tecnologias que hay actualmen-
te en el mercado.



Ademas, habéis aumentado vues-
tra capacidad de almacenaje en
Europa...

Si, nuestro almacén en Polonia ha
pasado de tener 8.000 metros cua-
drados de superficie a tener 18.000.
Alunir fuerzas y equipos, tenemos
mas personas trabajando en todos
los paises. Como te decia, ahora po-
demos ofrecer productos mas rapi-
damente al mercado, tendremos ac-
ceso a una gama mads amplia y, claro,
la disponibilidad y logistica sera aun
mads eficaz. En el dia a dia, para el
mercado ibérico nada cambiarad, sal-
vo que daremos mucho mas apoyo a
Remy y a su equipo.

En Espafia, PSH lleva trabajan-
do con los grupos de distribucién
desde hace ainos y el crecimiento
en las ventas ha sido continuado,
¢Se mantendra esta estrategia?
Por supuesto, tenemos fe en el equi-
po ibérico para hacer crecer la com-
pafiia con la estrategia existente. No
cambiaremos nada mas en la estra-

tegia, estdn haciendo un gran tra-
bajo. La empresa estd progresando
muy bien afo tras afo.

¢Coémo va a trabajar WAI-PSH con
los grandes actores del mercado
europeo, tales como PHE, LKQ,
Alliance...?

Creo que la respuesta rapida a eso es
mantener nuestra estrategia actual.
No creo que sea prudente trabajar
con todos, ya que nos gusta trabajar
codo a codo con el cliente y desarro-
llarlo, por lo que no podemos ven-
der a todas las empresas. Sin duda,
son actores que estan incrementan-
do su presencia en el mercado, pero
igualmente WAI y PSH estan crecien-
do. Hoy yo diria que somos el mayor
proveedor de maquinas eléctricas en
el mercado, y eso nos esta abriendo
muchas puertas.

Al ser una empresa multinacional
con presencia global, écdmo os

esta afectando la politica arance-
laria de Trump?éla compaiiia re-

La integracion
de las dos empresas dara
lugar a una gran expansion
de lineas de producto. Se
producira un lanzamiento
mas rapido de nuevos
productos al mercado

y, ademas, creceran las
gamas con la incorporacion
del parque circulante

americano”

percutird esta subida de aranceles
al mercado?

Creo que serd dificil no trasladar es-
tos problemas al mercado, porque
hay muchas costes que asumir. Al
ser una empresa global también te-
nemos que trabajar con politicas glo-
bales, por lo que siempre tenemos
diferenciaciones en los mercados,
pero hay que mantener nuestra fi-
losofia mientras aplicamos algo de
creatividad. Por ejemplo, dentro de
nuestra propia organizacion esta-
mos tratando de apoyar a nuestra
base de clientes en todo el mundo, y
el tener almacenes en diferentes par-
tes del globo nos permite evitar aran-
celes en muchas ocasiones...

De cara al futuro, suele ser habi-
tual que la empresa compradora,
en este caso WAI, haga que pre-
valezca su imagen frente a la em-
presa comprada (PSH). éOcurrira
esto en vuestro caso?

El mercado ibérico es una prioridad
clave para WAl y PSH. Como dices,
con el tiempo, si, 1o méas probable es
que la marca PSH o el nombre de la
empresa PSH decrezca y WAI sea la
marca dominante. Sin embargo, con
el gran trabajo previo, los clientes se
mantendran con productos que co-
nocen y en los que confian. Los clien-
tesno compran PSH: compran +Line,
por ejemplo, asi que siluego se lla-
ma WAI en lugar de PSH no creo que
haya ninguna interferencia en las
ventas.

¢Qué te ha parecido Motortec?
Esincrefble cuanta gente viene a
este evento. Es una gran feria nacio-
nal e internacional, con muchos ac-
tores clave, con los que toman las
decisiones aqui presentes. De hecho,
nuestro stand de WAI-PSH ha esta-
do muy ocupado todos los dias de la
feria.

De un tiempo a esta parte, hay va-

rias tendencias en el mercado ibé-
rico. Me gustaria fijarme en tres: la
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sostenibilidad, la llegada de nue-
vas marcas chinas de coches y la
descarbonizacién/apuesta por el
coche eléctrico. éCémo esta posi-
cionada vuestra compania en es-
tos ambitos?

Interesantes preguntas. En primer
lugar, respecto al vehiculo eléctri-

co e hibrido enchufable, WAT y PSH
han estado trabajando en productos
que se adapten a todos esos motores.
Esverdad que hay un cambio, pero
no se va a producir tan rapido como
pensamos, el parque de estos vehicu-
los es aun minoritario y con proble-
mas por resolver, como, por ejemplo,
la infraestructura de recarga.

En términos de sostenibilidad, so-
mos una empresa que funcionamos
en parte con productos remanufac-
turados y de intercambio, compran-
do cascos y recuperdandolos para lue-
go venderlos.

o
R i
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equipo ibérico para hacer
crecer la compafiia con la
estrategia existente. No
cambiaremos nada mas en
la estrategia, estan haciendo
un gran trabajo. La empresa
esta progresando muy bien
ano tras ano”

Por ultimo, en el caso de los vehicu-
los chinos, tenemos un equipo en ese
pais analizando cuéles son los pro-
ductos futuros que llegaran al mer-
cado con el fin de fabricarlos y te-
nerlos a disposicion de los clientes lo
antes posible.

¢Qué titulares nos proporcionara
WAI-PSH en los préximos meses?
Creo que durante los proximos me-
ses, WAI y PSH seguirdn avanzan-
do con fuerza. Tenemos un objetivo
claro y una gran oportunidad en el
mercado. Disponemos de una am-
plia gama de productos, con las dos
empresas juntas, uniendo fuerzas 'y
combinando lo mejor de ambas.

No quiero pecar de arrogante pero
tampoco andarme con rodeos: no
hay una empresa como la nuestra
en el mercado de alternadores y mo-
tores de arranque. Para nosotros

es importante creernos lo grandes
que somos: juntos somos una gran
empresa que podemos aportar mu-
cho méas al mercado.

En el caso del mercado ibérico,
hace s6lo unos afos, PSH exponia
en Motortec y los clientes apenas
conocian la marca. Y mira dénde
estan hoy. Remy y su equipo han
hecho un trabajo fabuloso. Ahora
les toca crecer con otra empresa,
con una empresa muy grande que
les ayudaréa a que su organizacion
crezca aun mas y mas rapido de lo
que pudieran imaginar.

Para finalizar, écoémo resumi-

rias los principales valores dife-
renciales que tiene ahora PSH
Group & Wai Global en el after-
market?

En pocas palabras, tratamos de
ofrecer soluciones al mercado, con-
fianza en una gama de produc-

tos y orientacion al cliente. Somos
una empresa global con presencia
en varios continentes. Tanto WAI
como PSH construiran relaciones
solidas en el mercado y juntos esta-
remos mejor posicionados y avan-
zaremos. Lo que un distribuidor o
un taller puede esperar de nosotros
es un apoyo continuo, una logistica
mejorada, conocimiento, disponibi-
lidad del producto y, basicamente,
lo mejor de ambos mundos. ¢
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Brembo
Unagamade
producto para
cada necesidad

O Brembo desarrolla soluciones innova-
doras que respondan mejor a la evolu-
cion de los vehiculos modernos. Esto se
refleja en la continua ampliacién de su
oferta de productos derecambioyenla
estrategia general de productos Brembo,
para anticiparse asi a las necesidades de
los clientes y lograr las mejores presta-
ciones. Asi lo destacaron Benito Tesier y
Fernando Cantin, CEO y director comer-
cial de Brembo, respectivamente, en el
transcurso de Motortec 2025. La compa-
fifa presentod en su stand toda sugama
de soluciones de recambio, dividida en
cinco familias de productos, cada una de
ellas destinada aresponder alas necesi-
dades especificas de los clientes y de los
vehiculos.

Cadagamade Brembo agrupa produc-
tos de recambio con caracteristicas si-
milares, tanto en su uso final como en su
posicionamiento en el mercado. El ob-
jetivo de la compafiia es apoyar y facili-
tarlaeleccién de sus clientes, en funcion
de sus necesidades especificas, respon-
diendo alas diferentes exigencias del
siempre cambiante mercado de la pos-
venta. Todos los productos de lagama
posventa de Brembo estan ahara dispo-
nibles en lanueva app Bremboparts, que
también incluye productos para moto-
cicletas, donde el taller puede registrarse
y encontrar el distribuidor mas cercano.

Cinco familias
Brembo Essential es la linea para quie-
nesseinician en las oportunidades de

ESSENTIAL
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—
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las piezas de recambio en el mercado
posventa, que incluye tambares de fre-
no, zapatas, componentes hidraulicos y
pinzas reacondicionadas. Brembo Pri-
me, la linea premium, esta hecha a me-
dida paralos consumidores que buscan
la mejor solucién. Los ingenieros de Br-
embo han desarrollado esta gama para
cubrir las especificaciones de todos los
vehiculos y para mejorar sus caracte-
risticas, gracias a los altos estandares
técnicos y de calidad. La familia Brem-
bo Prime se compone de discos de freno,
pastillas de freno, pinzas, liquido de fre-
nos y accesarios de freno adicionales.
Brembo Beyond comprende dos gamas
diferentes y responde alamisiondela
compafiia de convertirse en un provee-
dor Unico de soluciones, mejorando la
dinamica de conduccion de los vehicu-
los de la nueva movilidad. El Brembo Be-
yond Greenance Kit ofrece soluciones de
frenado conformes con la norma Euro
7,que reducen las emisiones de PM10 y
PMg,5 hasta en un 80%. El kit, disponible
también para los sedanes, permite aho-
rrar en el coste total del mantenimiento
del vehiculo sin comprometer las pres-
taciones. Ademas, el Kit Brembo Beyond

EV,dedicado alos vehiculos eléctricos y
plug-in,es una gamade discos con re-
vestimiento especial y pastillas de freno
gue son mas silenciosas y que garanti-
zan laausencia de corrosion mas alla de
|0s100.000 km.

Brembo Xtra, la linea mas “coal” del
mercado posventa, es la opcidn para los
conductores apasionadosde 4y 2 rue-
das que buscan elementos de persona-
lizacion para sus coches y motocicletas.
Xtraincluye discos de freno perfora-
dos y ranuradas, pastillas de alta fric-
cidn, nuevas pinzas de aluminio de co-
lory un nuevo liquido de freno optimi-
zado. A partir de ahora, el disco de freno
Brembo Sport entra en esta familia de
productos.

Brembo Upgrade representa el mundo
exclusivo de Brembo y ofrece alos en-
tusiastas de la conduccion un mayor
rendimiento, estilo y pasién. Los resul-
tados obtenidos por la compafiaen los
circuitos de carreras mas importantes
del mundo se han traducido en una ac-
tualizacion del sistema de frenas, mejo-
rando el estilo, las prestaciones y la fia-
bilidad de los vehiculos, tanto en carre-
teracomo en circuito. Esta gamaincluye
los sistemas Brembo Gran Turismo (GT),
compuestos de pinzas, pastillas, discos,
soportes, latiguillos y tornilleria, que
ofrecen una gran potencia de frenado
eneldiaadia,yelKitBrembo Pista, di-
sefiado para el circuito de carreras, que
incluye pinzas, discos, soportes, latigui-
llos y tornilleria de competicion.

Paor ltimo, los discos de freno Brembo
Carbon Ceramic Material (CCM), ahora
disponibles para posventa, seincluyen
de serie o como opcion en los principa-
les superdeportivos del mercado y aho-
ra el exclusivo disco estd también dis-
ponible como recambio.m
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Facil decisién. A partir del montaje de referencias originales
Brembo directo de nuestro embalaje premium, proporciénale a tus
ruedas la calidad a la que estdn acostumbradas.

Producidos en nuestras plantas con la misma fiabilidad que los componentes de
equipo originales, Brembo asegura la misma calidad para sus recambios.

De modo que, cualquiera que sea el recambio que vayas a sustituir,
sustitdyelo con uno auténtico. No hay nada mejor.
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Mann+Hummel
Muestra su lado
mas sostenible

O Mann+Hummel Ibérica estuvo pre-
sente, coma cada edicién, en Motortec
can los Ultimos desarrollos de sus mar-
cas Mann-Filter, Wix Filters y Filtron. Y
también, como cada afig, la compafiia
convocd a los medios de comunicacién
para compartir con ellos su analisis so-
bre la evolucién de laindustria de com-
ponentes, asi como para hacer un repa-
sode los aspectos mas destacados que
ha experimentado a nivel corporativo la
empresa, que este afio cumple su 60°
aniversario en Espafa.

“Desde la Ultima edicién de Motortec,
marcada por la pandemia, el sector se ha
seguido enfrentado a crisis, como la del
desabastecimiento de microchipsy se-
miconductores, o larecién iniciada bata-
[la arancelaria”, destacaba ante la pren-
sa Ricardo Peris, director comercial de
Mann+Hummel Ibérica, para quien, en
este contexto, “las empresas han de im-
plementar estrategias de adaptaciény
utilizar como palanca lainnovacién”. Pe-
risasegurd que Motortec canstituye el
mejor marco para, entre todos, “trabajar
unidos par el futuro, un futuro incierto
pero un futuro en el que Mann+Hummel
estard siempre al lado del taller, de los
distribuidores y fabricantes”.

1+D+i

Paor su parte, Antonio Martinez, respon-
sable técnico de Mann+Hummel Ibérica,
profundizé en el encuentro en algunos
de los ultimos lanzamientos de la com-
pafiia, algunos de ellos orientados ala
sostenibilidad medioambiental. “Ejem-
plo de ellos es nuestra gama de filtros
sostenibles, una seleccidn de filtros con
impregnacion de lignina, subproducto
gue proviene de la madera y que pue-
de utilizarse como alternativa natural a
las resinas fendlicas de origen fosil, re-
duciendo el impacto medioambiental
de cadafiltro, y su huella de carbono”.
Igualmente, muchos de los desarrollos
expuestos par laempresa se arientana
formulas de propulsion mas respetuo-
sas con el medio ambiente, tales como
vehiculo eléctrico o propulsién por hi-
drégeno.

Ensuintervencion, Martinez también re-
salto unimportante desarrollo para ve-

hiculo industrial: los cartuchos secado-
res. “Los filtros secadores cumplen una
funcién clave en la proteccion de los
componentes y de seguridad en el ve-
hiculo industrial, ya que se ocupan de
mantener libre de particulas, de hume-
dad y de aceite el sistema neumatico
gueacciona, entre otras cosas, los frenos
del vehiculo”, subraya.

60° aniversario en Zaragoza

Para terminar, laresponsable de Mar-
keting de Mann+Hummel Ibérica, Irene
Pardo, comenzé destacando la “especial
ilusién” de esta 17% edicion de Motortec
pues “supone el arranque las conmemo-
raciones del 60° aniversario de nuestra
planta de Zaragoza”. Tras un repaso por
la histaria de la fabrica aragonesa, Pardo
compartio su balance de esta trayecto-
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ria de 60 afios. “Desde sus humildes co-
mienzos, la compafiia ha crecido y evo-
lucionado, adaptandose alos cambios
del mercado y apostando siempre porla
calidad y lainnovacion”.

También destaca Irene Pardo el Ulti-
mo reconocimiento en este sentido por
parte del grupo, recaordando a los pre-
sentes que, en 2023, la matrizalema-
na designo ala planta de Zaragoza para
lafabricacion en exclusiva en Europa de
sus sistemas de ventilacion para para
baterias de vehiculos eléctricos (ven-
ting units). Segun explico la responsa-
ble de Marketing, “esta designacién res-
pondio afactores como la capacidad y
experiencia de la plantillay la ubicacion
estratégica de la planta dotada, ade-
mas, de las Ultimas tecnologias en pro-
duccién”.m
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Continental
Automotive
Nueva linea ATE New
Original y SecuBrake

O Comounode los principales provee-
dores de automocion, Continental Au-
tomotive Spain mostraé la recientemen-
teampliada gama de productos y ser-
vicios, con novedades mas respetuosas
ysiempre sin deteriorar el rendimiento.
Asi, participé en Motortec con su marca
ATE para presentarinnovaciones que im-
pulsan la sostenibilidad y la electromo-
vilidad, comola nueva linea de productos
ATE New QOriginal, con discos y pastillas de
freno de la misma calidad que los equi-
pos originales y que ofrecen una 6pti-
ma durabilidad, rendimiento de frenado,
comodidad y sostenibilidad; y el nuevo
liquido de frenos SecuBrake, que supe-
ralos requisitos de los liquidos de frenas
DOT 4, es adecuado para vehiculos eléc-
tricos y se fabrica de manera sostenible.
Conlaevolucionde los vehiculos, es cada
vez mas comun que los talleres reciban

automaviles con sistemas de asistencia
al conductor o eléctricos, porlo que los
clientes exigen cada vez mas reparacio-
nes de mayor calidad. Por ello, es nece-
sario que los talleres estén preparados y
cuenten con las piezas y herramientas de
calidad necesarias para poder atender a
los clientes y, asi, prosperar en sus nego-
cios. Este servicio de calidad y profesional
estuvo representado en Motortec a traves
de los Centros de freno ATE, reconocidos
comola Unicared especializada en fre-
nos en Espafia.

Ademas, Continental haampliado con
mas de 700 nuevas referencias su ofer-
tade productos en gestién de motores
y suministro de combustible, especial-
mente con unidades de bomba de com-
bustible, valvulas de control de escape,
sensores de flujo de masa de airey sen-
sores para la gestion del motor. Durante
laferia, la compafiia tamhién realizé ac-
tividades promacionales y participé en el
programa Pasaporte Motortec para po-
tenciar su visibilidad y networking en el
sector.m

Carsmarobe

Jesus Bana Moreno, Mejor Técnico Motortec

OEl Concurso al Mejor Técnico Maotartec,
organizado por laempresa de formacién
y asistencia técnica Carsmarobe, preten-
de reconocer lainnovacidn, la excelencia
técnicay el talento enelambitodelare-
paracion y el mantenimiento de vehicu-
los. Para ello, contd con el apoyo de Ifema
y Skywell y la colaboracion de una dece-
na de patrocinadores (Delphi -Phinia-,
Varta -Clarios-, Brembo, Bahco, Infopro
Digital, Meyle, Talleres en Comunicacion
y Posventa.info, RecOficial Service, DRiV y
TotalEnergies).

El concurso reuni¢ a los mejores profe-
sionales del sector, quienes se enfren-

taron aun exigente proceso de seleccidon
estructurado en tres pruebas. La prime-
rafase, quesellevé acabo el 22 de marzo,
consistié en un examen online tipo test.
Los 50 mejores clasificados accedieron a
la segunda prueba tedrica presencial y a
lafinal posterior, en el transcurso de Mo-
tortec 2025, donde los finalistas demos-
traran sus habilidades para diagnosticary
reparar averias reales.

La prueba practica consistio en una simu-
lacion de una averia en un vehiculo eléc-
trico de la marca Skywell, en concreto, un
BE11.Durante esta se evaluaron diferen-
tes parametros, como son la recepcion y

atencidn al cliente desde la llegada del
vehiculo al taller, el diagndstico y repa-
racion de laaveria y por ultimo, laimple-
mentacion de las medidas de seguridad
y proteccion ante averfas en vehiculos
eléctricos. El ganador fue el gaditano Je-
sUs Bafia que,ademas, resultd también
vencedor de la primera fase, acertan-

do las 20 preguntas del test. Completa-
ron el podio Santiago Vicente, de Alicante,
gue guedd segundo, mientras que Alber-
toJosé Rio (Teruel), ocupd la tercera po-
sicién. Los tres ganadores se repartieron
premios que superan los 10.000 euras,
propaorcionados por los patrocinadores.m
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TCMatic

Su equipo ACE 23.01, premiado

O TCMatic acudio a Motortec paradara
conocer sus Ultimas novedades, entre las
gue destaco su nuevo equipo ACE 23.01,
premiado por el certamen en su “Gale-
ria delalnnovacion de Motortec 2025”
como vencedor en la categoria de Equi-
pamiento y Maquinaria para el taller.

El equipo ACE 23.01.01 permite que el
proceso de mantenimiento de las cajas
de cambio sea sencillo, preciso y auto-

matico. Esta maquina, disefiada integra-
mente por TCMatic, se beneficia de todo
el expertise de lafirma navarra en el sec-
tor del cambio automatico y hasido di-
sefiada para para facilitar suuso en el
entorno real del taller.

Conundisefio lleno de detalles, como

su bandeja XXL, cajones integradaos para
racores, visores retroiluminadas, exten-
sas mangueras, canexiones rapidas, sis-
temas antigoteo, ruedas de facil despla-
zamiento.., la ACE 23.01 cuenta con una
base de datos integrada, que ofrece in-
formacién técnica, especificaciones y
cantidades de ATF, intervalos de mante-
nimiento, adaptadores y sus puntos de
conexién, pares de apriete o identifica-
cién de kits, entre otros aspectos.
Ademas, permite conectarse al TCMa-
tic Data Service, sistema centralizado de
informacidn técnica de TCMatic con fi-
chas técnicas completas, tips, instruccio-
nes paso a paso, fotografias, esquemas,
procedimientos de nivel, videos des-
criptivos, etc, permitiendo al profesio-
nal seguir procedimientos guiados paso
a paso, adaptados a cada modelo de ve-
hiculo.

La ACE23.01 incorpora uninnovadory
completo software que permite al usua-

Mbénica Fuentes,
directora
comercial de
TCMatic, junto
al premio.

rio el control integral de todos los pro-
cesas del mantenimiento de una caja de
cambio (carga, descarga y enjuague de
ATF). Tambhién puede utilizarse conun
procedimiento automatico -preconfigu-
rado para cada vehiculo desde la base de
datos pararealizar “paso a paso” lalim-
pieza y el mantenimiento-, que adecla
la cargade ATF a la cantidad exacta esti-
pulada por el fabricante, asi como la lim-
pieza automatica del circuito del enfria-
dor odelas mangueras de servicioo el
vaciado del depdsito de ATF usado me-
diante bombeo automatico.m
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Diesel Technic

Los ‘Parts Specialists’
conquistan a los
talleres

O Numerosos profesionales de talleres
mecanicos de Espafna y Portugal visita-
ron el stand de Diesel Technic en Motor-
tec, ubicado estratégicamente en un pa-
sillo muy concurrido de la feria, donde
pudieron conocer a los ‘Parts Specialists’
y los beneficios que los productos DT
Spare Parts y los servicios de Diesel Te-
chnic les ofrecen, siempre de la mano de
sus distribuidores autorizados.

Entre ellos destacd especialmente su
programa de fidelizacion, la Premium
Shop, en el que seregistraron varias de-
cenas de nuevos participantes que se
vieron premiados con la mochila de los
‘Parts Specialists’, incluyendo varios ar-
ticulos promocionales, y que a partir de
ahora también veran recompensadas sus
compras de productos DT Spare Parts.

Vehiculo PSMohile

El equipo de ‘Parts Specialists’ se mos-
tro satisfecho con la gran afluencia de
visitantes, que supero sus expectativas.
“Aungue la asistencia a la feria ha mejo-
rado las ediciones anteriores, no espe-
rabamos recibir tantas visitas de meca-

nicos y responsahbles de recambios. Les
estamos muy agradecidos. Ha sido una
experiencia fantastica”, comento Sebas-
tidn Moreno. Sobre todo, afiade, “esta-
mos muy contentos por las alabanzas
gue harecibido nuestro nuevo vehiculo,
el PSMabile, con el que seguiremos rea-
lizando nuestras habituales visitas de la
mano de los distribuidores”.
Unavezrealizada la presentacién de los
productos y servicios, el papel del dis-
tribuidor autorizado es fundamental.
“Nuestra labor esta hechay ahoraes el
distribuidor quien debe continuar guian-
doalos clientes. No obstante, siempre
pueden contar con nosotros para resolver
cualquier duda técnica a través de nues-
tro HelpDesk”, subrayan los ‘Parts Spe-
cialists’.

Muebles modulares

“También se han interesado mucho por el
conjunto de muebles modulares que va-
mos a sortear entre los usuarios de nues-
tro programa de fidelizacion Premium

Shop y por nuestragama de recambios
para furgonetas de la marca DT Spa-

re Parts, cuya amplitud permite efectuar
reparaciones y mantenimientos fiables
y completos desde unasolafuente y con
unagarantia de 24 meses”, afirma tam-
hién Sebastian Moreno.

Tanto para los propietarios de un taller
mecanico como para aquéllos que traba-
janenuno, los ‘Parts Specialists' de Diesel
Technic sortean un canjunto profesional
de cuatro muebles modulares, incluyen-
doun carro con ruedas, entre los usua-
rios gue canjeen coronas en su programa
de fidelizacién en abril y mayo de 2025.
Pueden registrarse en la Premium Shop
de DT Spare Parts.

La marca ofrece una gama completa con
mas de 45.000 recambios y accesorios
para automaocion que se pueden locali-
zaren el Partner Portal, su plataforma de
informacion y aprovisionamiento, que se
comercializan exclusivamente a traves
de lared de distribuidores autorizados de
Diesel Technic en mas de 150 paises.m
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Bugobrot
Novedades
por doquier

O Bugobrot aprovecho Motortec para
presentar nuevos modelos de equipos
de aire acondicionado eléctricos de te-
chodesuserie TE2810 y TE2210, para
distintos voltajes y capacidades. Estos
equipos son muy demandados y, para
la compafiia, han resultado todo un éxi-
toenventas.

Ademas, la empresa mostré dos nuevos
modelos de compresor (QP21E y QP30)
de TCCI, fabricante para primeros equi-
pos. QP21E es una versién mejorada del
QP16,que gracias a suinnovador disefio
permite un gran avance en las capaci-
dades de rendimiento frigorificas de los
equipos sin tener que variar los soportes
de motor.

Bugobrot también presenté novedades
en maquinas OKSYS, destacando Agrilite,
maquina portatil muy demandada por

un perfil de cliente que debe hacer car-
gas fuerade su taller o debe desplazarse
adonde se localiza el vehiculo. Ademas
de estas novedades, la firma mostré su
amplio porfolio de compresores Sanden,
Delphi,Uniclay QUE -tanto para auto-
mocion como para aplicaciones indus-

triales y agricolas-, ventiladores y tur-
binas SPAL y otras familias de producto
como condensadores, evaporadores, ra-
corerig, filtros deshidratadores, etc. Por
Ultimo, Bugobrot actualizé su catalogo
de componentes para frio transporte,
teniendo ya mas de 4.500 referencias.

Equipataller-Autel Ibérica
Diagnosis con IA

O En su espacio expaositivo, Equipataller mostré su nueva gama
de diagnosis can Inteligencia Artificial (IA), destacando, como
bugueinsignia, la nueva Ultra EV, en su versidn con IA, que la
convierte en la mejorayuda posible para el técnico del taller.
“No nos basamos en el Chat GPT, partimos de la base de que si
no tenemos informacién sobre la averia en cuestién, nuestra

IA no se inventard nada”, apuntan desde la empresa, gue tie-
ne unas 550.000 maquinas activas trabajando a diario con fa-
Ilos de vehiculos. “Una gran comunidad para que nuestro ‘know
how’ crezca vertiginosamente en poco tiempo y se convierta en
el técnico especialista dentro del taller”.

Este equipo cuenta con cobertura en casi todas las marcas que
existen en el mundo, incluyendo las que estan aterrizando en

nuestro pais de procedencia china, con
las mismas funciones en ajustes ba-
sicos o codificaciones que los equipos
originales. Ademas, cuenta con un mo-
dulo de osciloscopio de 4 canales, con
masas independientes completamen-
te guiado, y un generador de sefiales, lo
gue mejora las pruebas y diagndsticos
arealizar ante una veria. Estos equipos
estan conectados con todalagamade
productos: TPMS, comprobadores de ba-
terias, ADAS y alineadores.
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Alkar Automotive
Punto de encuentro

O Alkar Automotive, empresa dedicada a la fabri-
cacion y distribucion de espejos e iluminacién para
el IAM, estuvo presente en Motortec 2025, como

es habitual en todas sus ediciones desde el inicio,
conunstand de 105 metros cuadrados situado en
el pabellén 3. Alli, Alkar aprovechd la ocasion para
presentar sus novedades, entre ellas las nuevas
gamas para coche chino y eléctrico, que hacen que
sea un referente en el mercado, apoyado por su
nivel de servicio y sugama, la masamplia del mer-
cado europeo, alcanzando una cobertura cercana
al 98% del parque circulante.

“Las mas de 16.000 referencias activas en sus
catalogos de iluminacion y espejos retrovisores
para turismo, vehiculo comercial e industrial nos
posicionan como lider europeo en el IAM”, destacan
desde lacompaiiia vizcaing, resaltando el gran
impacto que estd generando la certificacion CZ en
sugama de espejos retrovisores.

Ademas, Alkar Automotive aprovechd su presencia
en Motortec para crear un punto de encuentro para
sus clientes tanto de exportacién como nacionales,
asi como para establecer nuevos contactos.

Retrovisores Certificados ALIKA
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Maflow
Nuevas gamas de

anticongelante-refrigerante

O Maflow expuso sus novedades en li-
guidos refrigerantes para motores de ve-
hiculos industriales, maquinaria agricola
y de obra publica (gamas Borygo Hea-
vy Duty y Borygo Power Duty), dos anti-
congelantes-refrigerantes con tecnolo-
gfas avanzadas, disefiados para proteger
motores en vehiculos y maquinariain-
dustrial sometidos a las condiciones mas
exigentes. Formulado con tecnologia OAT
(Crganic Acid Technology), Borygo He-

avy Duty esta indicado para maquinaria
agricola como tractores y cosechadoras,
vehiculos de construccion como excava-
doras, equipos forestales y camiones de
transporte. Su férmula completamente
organica, libre de aminas, acidos 2-EHA y
fosfatas, garantiza una proteccién anti-
corrosiva hasta un millon de kilémetros o
cinco anos.

Por su parte, Borygo Power Heavy Duty
utiliza tecnologia N-0OAT (Nitrited Or-
ganic Acid Technology]) y esta disefiado
para motares de hierro fundido someti-
dos a trabajos extremos. Este anticonge-
lante-refrigerante esideal para maqui-
naria agricala de gran capacidad. Lo que
diferencia a este producto es su cumpli-
miento con la estricta normativa ASTM
D6210, el estandar mas severoen lain-
dustria, y la eliminacion de la necesidad
de aditivos suplementarios, lo que sim-

Estanfi Automocion
El valor de la
especializaciéon

O Un afio mas, Estanfi Automocion acu-
di¢ a Maotortec presentando innovacio-
nes en cajas de cambio y suspensién
para Land Rover, 4x4, SUV y turismos.
Este afio destacan nuevas cajas de cam-
bio para mejorar el rendimiento y la efi-
cienciade los vehiculos, junto con una
avanzada linea de suspension neuma-
tica. También lanzan la linea Defender-
premium, disefiada para restaurado-
res de Land Rover clasicas, con piezas de
alta calidad que mantienen la autenti-

costes operativos.

plifica el mantenimiento y reduce los

cidad y el rendimiento original de estos
vehiculos.

Nissens Automotive
Novedades y premio

O Nissens Automotive, con sus marcas Nissens, AVA y Highway,
participé como expositor en Motortec con suamplia gama de
recambios y las Ultimas actualizaciones de producto. Como
principales novedades, el fabricante dio a conocer la gama de
enfriadores EGR para camiones, turbocompresores con unidades
controladas electrénicamente y turbos para camiones, asi como
piezas para lareparacion del sistema EGR para el sector de servi-
cio pesado de la marca Highway.

La principal novedad fue una nueva gama de producto: los cuer-
pos de mariposa Nissens, que se lanzara tras el verano. La gama
inicial consta de 77 referencias que cubren 280 equivalencias de
equipo original para turismos y vehiculos comerciales ligeros,
para circuitos refrigerados por aire 0 agua, con o sin regulariza-
cion porvacio. y eléctricos o electromecanicas.

Los cuerpos de mariposa de Nissens estan disponibles para las
marcas mas comunes en el mercado, dando cobertura a los ve-

hiculos mas modernaos. La mayoria
son unidades accionadas por un motor
de corriente continua. Algunos mode-
losintegran solenoide y estan equipa-
dos con un control mecanico adicional. Las
piezas pueden integrar hasta tres sensores de
paosicién, un sensor de temperatura y un refri-
gerante/capade aire o la conexion de linea del sistema de vacio.
Desde Nissens enfatizan que sus cuerpos de mariposa “estan di-
sefiados, fabricados y probados segiin nuestros estandares de
calidad. Los cuerpos de mariposa de Nissens son productos First
Fit,lo que significa que se entregan con todas las téricas, abra-
zaderas y juntas necesarias para una instalacion segura y rapi-
da. El producto se prueba minuciosamente a través de pruebas
completas, resistencia a altas temperaturas, durabilidad, car-
ga yseries de pruebas de corrosion para garantizar su funcio-
namiento duradero, sin problemas y con un excepcional rendi-
miento”.

Ademas, durante el certamen, Nissens fue premiado por Gru-
pAuto como Proveedor del Afio, premio que recogio el maximo
responsable de la compafiia en el mercado espafiol, Juan Do-
mingo Mufioz. Dias después de la feria, Nissens fue de nuevo
galardonada, en esta ocasidn par ADI, por su “Liderazgo en Ser-
vicio”, debido a “su excelente disponibilidad de productos y un
servicio fiable”.
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UPG Spain

Especialistas en transmisiones

para V.l

O UPG Spain compartid stand en Motor-
tec con Travasa, con el fin de darse a co-

nocer como empresa multinacional cen-
tradaenladistribucién de transmisiones
cardanes y sus componentes. Esta com-

pafiia, cuyafilial espafiola llegd a nuestro
mercado el afio pasado, comparte insta-

laciones con Travasa, empresa dedicada
alareparaciény construccion de trans-
misiones cardan, lo cual permite apro-
vechar numerosas sinergias, sobre todo
de caraal cliente, que puede obtenerun
servicio completo necesite lo que nece-
site:reparacién de transmisiones, cons-
truccion a medida con piezas nuevas,
transmisiones completas nuevas para
sustituiraquellas que no se pueden o no
merecen la penareparar, componentes
y despieces para transmisiones c6mo
crucetas, soporte rodamientos, flectores,
platos, horquillas correderas y fijas, etc.
“Para nosotros, el balance de la feria

ha sido muy positivo, nos han visita-

do clientes ya existentes, pero tamhién
posibles nuevos clientes y el interés por
nuestras empresas ha sido excepcional.
Motortec nos ha permitido darnos a co-
nocer mas en el mercado espafiol yin-
ternacional”, explican desde la compafiia.

hekang ihe dilference

Phira
Recambio
certificado CZ

O Phira es un fabricante espafiol de pa-
ragolpes, con mas de 1.500 referencias
disponibles en stock de los vehiculos eu-
ropeos masimportantes y que exporta a
mas de 50 paises. En el stand de laem-
presa en Motortec, los asistentes pudie-
ron obtener mas informacién de sus mas
de 100 referencias de guardabarros can
aplicacion a 65 modelos de coche dis-
tintos, todos ellos certificados por Cen-
tro Zaragoza.

Talosa

Mas gamas y mas referencias

O Elstand de Talosa en cualquier feria en la que estan presentes es siempre un pun-
tode encuentro y citaineludible, ya que Talosa es un proveedor estratégico para dis-
tribuidares y reparadores, y referente nacional e internacional en componentes de

direccion, suspension y caucho-metal. En esta ocasidn, la firma navarra mostré lare-

ciente incorporacion de nuevas gamas de producto junto al incremento de referencias

en suamplia gama caucho-metal. Ademas, Motortec permitié presenciar algunas de
las novedades que Talosa ya mostro en Automechanika, como sus gamas especificas

de componentes de direccién y suspension para vehiculos eléctricos y chinos y juntas

homocinéticas y transmisiones integramente nuevas, para las que no es necesaria la
devolucién de cascos, optimizando el proceso logistico ante el distribuidor y el taller.

Pasion por.el 4x4
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Reynasa
Reconocimiento,
excelencia y solidaridad

O Eneltranscurso de Motortec, Reynasa celebré un momen-
to muy especial en su stand con la entrega de reconocimien-
tos a tres profesionales por su compromiso con el sector. Car-
los Martin, secretario general de Ancera, fue premiado por su
labor desde la asociacion en defensa de la distribucién inde-
pendiente, unatarea que lidera desde diciembre de 2019 con
compraomiso, vision y dedicacién constante. Ademas, Reynasa
otorgo el Premio al Mejor Proveedor del Afio 2025 a Dayco, en
reconocimiento a su excelencia, compromiso e innovacion. La
placafue recogida por Bruno Padierna, director comercial de la
compaifia.

El evento también conté con un gesto salidario con una do-
nacion ala ONG Karit Solidarios por la Paz, comprometida con
proyectos de desarrollo humano y justicia social, al frente de la
cual se encuentra Raul Durg, ex director de Ventas para Auto-
motive Aftermarket de Robert Bosch Espafia. Entre sus iniciati-
vas mas destacadas figura la Escuela de Mecanicos de Burkina
Faso, un proyecto que une formacién técnica con oportunida-
des reales para jovenes del pais africano.

Varta
Nueva gama de baterias

O Varta Automotive mostrd su renovada gama de productos di-
sefiada para simplificar la eleccién de baterias para distribuido-
res, talleres y operadores de flotas. La nueva gama de baterias
Varta esta organizada por tecnologia, facilitando a los socios IAM
lanavegacion por la creciente complejidad de los nuevos ve-
hiculos. El Azul representa la tecnologia SLI (Starting. Lighting.

Ignition), el Plata distingue las baterias EFB (Enhanced Flooded
Battery] y el Oro se utiliza para las avanzadas baterias AGM (Ab-
sorbent Glass Mat). Para vehiculos Start-Stop, hibridos y eléctri-
cos (segmento xEV), Varta, la marca de Clarios en la region EMEA,
lanza las nuevas baterias EFB H3 y AGM H3, mientras que para
vehiculos industriales, la gama Varta ProMotive se ha reforzado
conlos nuevos modelos EFB Tipo Ay AGM Tipo B.

En palabras de Rocio Fernandez Palomar, directora de Marketing
de Varta para el Surde Europa, “la participacién en la feria ha sido
una experiencia muy positiva. Desde el primer dia notamos una
gran afluencia al stand y mucho interés por parte del publico
profesional. Motortec es una cita clave de nuestro sector, y para
nosotros una oportunidad de presentar las Ultimas novedades
de Varta y conectar con nuestros clientes, asf como con distri-
buidores y talleres”.

Ademas del producto, hubo muchas actividades en el stand.
“Querfamos que nuestro espacio fuera una experiencia comple-
ta”, explica la directora. “Realizamos concursos diarios de Kahoot,
donde los participantes pusieron a prueba sus conocimientos
sobre baterias de forma dinamica y entretenida. También des-
tacaron el simulador de conduccién, que atrajo a numerosos vi-
sitantes, y una experiencia inmersiva con gafas de realidad vir-
tual, que permitid vivir la emocion de ser copiloto en una carrera.
Pero el mas fotografiado del stand fue el coche de Antonio Al-
bacete Jr, un Toyota GR86 con el que esta corriendo la Toyota GR
Cup Spain,y que desperto el interés de muchisimos visitantes.
Ademas, llevamos a cabo varios eventos y reuniones clave que
sirvieron para fortalecer nuestros lazos con clientes, colabora-
dores y profesionales del sector”.
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ZF Aftermarket

Entorno digital completo

O Ensu area de exposicidn, ZF Aftermar-
ket mostrdé sistemas como ZF [pro]Tech,
un programa de soporte para talleres de
turismos con instrucciones de monta-
je especificas paramas de 15.000 mo-
delos, y cuya version Plus ofrece soporte
personalizado y formacién en vehiculo
sobre nuevas tecnologias; o ZF [pro]Ser-
vice, versién para vehiculos industriales
(camiones, traileres o buses).

Entre las novedades, destacd ZF [pro]
Manager, una herramienta integral de
gestién digital disefiada para llevar la
relacién del taller con el cliente al mun-
do digital. Por su parte, ZF [pro]Diagnos-
ticsesunasolucion integral para todas
las necesidades de diagndstico del taller
moderno que permite leer y reparar mas
de 35.000 sistemas diferentes de vehi-
culos de las principales marcas y ofre-
ce diagndstico remoto en casos dificiles.
Por su parte, Vandy es una plataforma
intuitiva que redne todos los datos de
los vehiculos y ofrece funciones digita-

NOVEDADES

lesinteligentes para un mantenimiento
preventivo, respuesta rapida ante ave-
rfas inesperadas, datos sobre uso y la
digitalizacion documental del vehicu-

lo.Junto con toda esta oferta, ZF After-
market mostro productos orientados al
vehiculo pesado, como ZF Bus Connect
o Scalar.
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TecAlliance

Adquisicién de Autotecnic

O TecAlliance explicaba durante Motor-
teclos detalles de la adquisicién de la
empresa espafiola Tecnomania BCN XXI
S.L, conocida bajo el nombre comercial
de Autotecnic, proveedor de soluciones
de diagnastico y reparacion, formacion
técnica especializada y servicios profe-
sionales de consultoria. La adquisicion
coincide con el objetivo de TecAlliance
de mejorar y globalizar su solucion Te-
CRMI, que ofrece informacion de repara-
cién y mantenimiento estandarizada y
conforme al equipo ariginal. Al integrar
las herramientas y bases de datos de Au-
totecnic, TecAlliance aspira a ampliar su
implantacion a nivel mundial, ofreciendo
soporte a talleres, distribuidores y pro-
veedores.

“El conocimiento y las soluciones de Au-
totecnic complementan nuestro cata-
logo de TecRMI”, sefiala Peter van der

Galién, CEO de TecAlliance. “Su analiti-

ca SARA basada en|Aysuamplia base

de datos de casos verificados de repara-
cién nos permitiran prestar un soporte
innovadory accesible a talleres de todo
el mundo paraayudarles aalcanzaruna
mayor eficiencia y rentabilidad”.

Porsu parte, Francisco Creus y César Gon-
zalez, fundadores y propietarios de Au-
totecnic, expresaron su entusiasmo por la
adquisicién. “Al buscar un inversar, dimos
prioridad a un socio con conocimiento
del sector que pudiera ayudar a globali-
zar nuestras soluciones. La experiencia de
TecAlliance y su implantacion mundial

la convierten en el socio ideal para lle-
var Autotecnic al siguiente nivel. Aprove-
char su huella global nos permitira esca-
lar nuestro soporte multilingUe al cliente
y mejorar laadopcion de nuestra herra-
mienta de AISARA en todo el mundo”.

Grupo Vagindauto
Equipo Thinkcar
con un asistente
de lA

O Grupo Vagindauto, nuevo distribuidor
e importador de los equipos Thinkar, es-
tuvo presente en Motortec, junto al fa-
bricante Thinkcar, con grandes noveda-
des como el primer equipo con un asis-
tente de inteligencia artificial, capaz de
optimizar los diagnosticos como nun-
caantes. Ademas, cuenta con 19 mar-
cas de programacion en linea, sistema
PassThru para una conectividad avan-
zada y control remoto para una gestién
mas eficiente, asi como cuatro niveles de
soporte técnico para clientes Thinkcar.

Bosch Mobility Aftermarket
Vision del taller del futuro

O Bosch Mability Aftermarket exhibié en
la feria su propuesta tecnoldgica paraim-
pulsar la transformacion de los talleres en
un entorno posventa cada vez mas defi-
nido por el software, la conectividad y la
electrificacion. Entre las novedades figura
ESI[tronic], el primer software de posven-
ta con capacidad de conexién OEM en los

vehiculos del fabricante Tesla. Gracias a
unaargquitectura de comunicacion me-
diante Ethernet, este sistema puede ac-
ceder directamente al HPC del vehiculo,
permitiendo realizar tareas de diagno-
sis profunda, lectura y borrado de fallos,
ademas de recuperar manuales de repa-
racion e informacion técnica especifica.
Junto aello, Bosch presenta el Certificado
del Vehiculo Usado (Vehicle Health Cer-
tificate), una solucidn basada en soft-
ware para generar un informe objetivoy
detallado sobre su estado real. Este cer-
tificado, independiente del fabricante,
especialmente Util para gestores de flo-
tas, aseguradoras y proveedores de mo-
vilidad, permite conocer desde cédigos
de fallo activos hasta el historial de acci-
dentes, el estado de mantenimiento, una
posible manipulacion del kilometraje o

el estado de la bateria de alto voltaje en
modelos eléctricos e hibridos.

Otrade las grandes apuestas de Bosch
fue su soluciénintegral parala diagno-
sis y reparacion de baterias de vehiculos
hibridos y eléctricos. La compafiia pro-
parciona al taller un ecosistema comple-
toqueincluye herramientas de diagno-
siscomo KTS 560 y KTS 590, compatibles
con mas del 95% de los modelos eléctri-
cos del mercado; equipamiento de taller
especifico (descargador y cargador de
baterias, mesa elevadora, balanceador de
cargay comprobador de estanqueidad);
piezas y kits de reparacién originales; y
unitinerario de formacion estructurado
en tres niveles, que capacita a los técni-
cos pararealizar desde operaciones basi-
cas hasta intervenciones de alta tensién
de forma segura y certificada.
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Imprefil

Balance positivo y multiples novedades

O Imprefil acudio a la tltima edicién de
Motortec, donde aprovechd para presen-
tar, dentro de su oferta de catalizadores y
filtros de particulas, una gama de DPF para
camion totalmente intercambiables con
los ariginales, con sus juegos de abra-
zaderas y juntas. También presentaron
monolitos ceramicos para GPF (filtros de
particulas para gasolina) y SDPF, que son
DPF convencionales conimpregnacion de

SCR (reduccion catalitica) para vehiculos
Euro 6 con AD Blue.

Ademas, desde la organizacion de la
compafia destacan que el balance dela
feria “ha sido bastante positivo. Ha habido
mucha actividad, principalmente los dos
primeros dias, con un gran nimero de
visitantes y de expasitores. En nuestro
caso, hemos realizado muchos contactos
de posibles clientes y proveedores para

nuestras gamas de productos de filtra-
cion, térmico y catalizacion”.

De cara a los préximaos meses, Imprefil
tiene pensado realizar diferentes acciones
encaminadas a mantener y aumentar su
grado de servicio (de +90% de las salici-
tudes se sirven en el dia). “Mas stock, mas
gama, mejores acuerdos logisticos para
aumentar larapidez en las entregas y de
un forma mas econémica”,comentan. m

ﬂ'lprehl.ccrm mprefils

IMPREFIL

mpreh Lgom = Tienda on-inece-imprehl

CELEGACHOH CATALLIMA,

IBARFIL




98

- metortec

Elige calidad,
Elige Confianza
Homenaje al mecanico

O Un afio mas, ‘Elige calidad, elige confianza’ (ECEC),
iniciativa que agrupa a unaveintena de fabricantes
de componentes de primer nivel adheridos a Sern-
auto, participé en Motortec para dar la maxima visi-
hilidad a lalabor que los profesionales de la meca-
nicarealizan en sus talleres. “Cuidamas coches, cui-
damos vidas” es el tributo que presidid el stand de
ECEC en laferia,dando la maxima visibilidad alaim-
portante labor que los profesionales de la mecanica
realizan dia adia ensus talleres. Por todo ellg, ECEC
guiso premiar tanto el trabajo del mecanico, como el
esfuerzo de los estudiantes que seran el futuro de la
profesién. Asi,a través de una divertida dinamica al
estilode laruleta de lafortuna, los asistentes pudie-
ron ganar atractivos premios.

PHILIPS | 1o

Delphi

Doble reconocimiento

en innovacion

O Delphi, una marca de Phinia,
conseguié dos premios en las
Premios Galeria de Innavacion: lo-
gro el reconocimiento al sistema
deinyeccion directa en la catego-
ria de Soluciones y tecnologias de
movilidad sostenible y economia
circular,ademas del Premio Es-
pecial ala mejorinnovacion para
Vehiculo Industrial para el siste-
ma de inyeccién indirecta de hi-
drégeno. Alahorade conceder
estos galardones, el jurado, com-
puesto por ocho expertos del sec-
tor, ha valorado cuatro criterios
esenciales:grado de innovacién,
funcionalidad, disefio y sosteni-
hilidad.

“Estamos muy orgullosos por es-
tos dos premios otorgadosa uno
de nuestros productas”, subra-
yo David Zapata, Country Direc-
tor Spain Portugal de Delphi. “A
pesar de la larga historia de Del-
phi, siempre es una enorme sa-
tisfaccion que se reconozca el es-
fuerzoinnovador que llevamos a
caboyque nos define como em-
presa.Somas pionerosenlain-
dustria con numerosos productas,
gue ponemos en el mercado se-
guros de su calidad contrastada,
sus capacidades y, sobre todo en
estos tiempaos, su sostenihilidad.

Par Ultimo, quiero agradecer a
nuestros equipos de 1+D su traba-
jo constante para ofrecer produc-
tos cada vez mas avanzados y que
respondan a las nuevas exigen-
cias del mercado, asi como a los
miembraos del jurado que han va-
lorado tan positivamente nuestra
propuesta. Por nuestra parte, sélo
podemos prometer que seguire-
mos buscando la excelencia”.

TAB Group

Nuevo disefio para sus baterias de arranque

O TAB Group presento en Motortec una mejora
en el disefio de las cubiertas de polos de las ba-
terias de arranque para coches, camiones y mo-
tos. Las nuevas tapas son mas practicas y faci-
les de usar, ya que permiten un acceso facil alos
terminales de las baterias porambos lados, fa-
cilitando asi la conexion de los cables sin nece-
sidad de quitar las cubiertas. Ademas, el nuevo
diseno es mas seguro porque las tapas perma-
neceran ensu lugarincluso después de conec-
tar la bateria, reduciendo de esta forma el ries-
go de cortocircuitos. Desde el punto de vista
medioambiental, las cubiertas, fabricadas con
materiales ecoldgicos, permaneceran en la ba-

teria durante todo su ciclo de vida, de modo que
sereciclaran junto con las baterias usadas al final
de su vida util.

Porotro lado, TAB Group dio a conocer su nueva
red exclusiva EXPERTAB, dirigida a talleres meca-
nicos y distribuidores de baterias en la Peninsu-
la Ibérica disefiada pata fortalecer la relacién con
sus clientes y ofrecer herramientas para el desa-
rrollo y fidelizacion de sus negacios. Esta comu-
nidad contara con soporte técnico directoy una
relacion fluida con el equipo comercial del equi-
po TAB, asi como con acciones especificas para
mejaorar la visibilidad, aumentar la rentabilidad y
reforzar la fidelidad de sus propios clientes.

talleres en comun




ContiTech

Ancera
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Presencia institucional, estratégica y expositiva

O “Motortec 2025 hasido una platafor-
ma ideal para poner envalorlainnova-
cién, el compromiso y la capacidad de
transformacién del sector de la posven-
ta. Desde Ancera, seguiremos trabajando
paravisibilizar y defender a nuestro sec-
tor, fundamental para el tejido empre-
sarial nacional. Continuaremos apostan-
do porladigitalizacién, la captacion de
talentojoven, la sostenibilidad y la cola-
baracién institucional, y seqguiremos ha-
ciendo en nuestro camino hacia la préxi-
ma edicion de la feria”, destacaba Nines
Garciade la Fuente, presidenta de la aso-
ciacion, al término de la feria.

En cuanto a sus novedades, la entidad
presentd “Anceralnnova”’, su nuevo eje
estratégico centrado en la transforma-
ciondigital, lasostenibilidad y lainno-
vacion como motores del cambio en el
sector de la posventa. En el marco de
esta nueva linea de trabajo, Ancera dio
aconocer uninforme exclusivo con 100
tendencias globales en la distribucién

(Ontinental ¥

The Future in Motion

de recambios de turismo y V.. Ademas,
se lanzd laseccién renovada de Respon-
sabilidad Sacial Corporativa (RSC) en la
web de Ancera, tambiénincluida en su
eje Anceralnnova, que alberga el deca-
logo ético de la asociacion, sus politicas
de sostenibilidad, la memoriade RSC y

iIAHORA ES EL
MOMENTO!

herramientas practicas para ayudar a
las pymes aimplementar criterios ESG.
En este contexto, se presentd Ancera Bl
(Business Intelligence]), una platafor-
ma digital que permite accederaun
cuadro de mando con analisis sectorial
avanzado.

NUEVOS

KITS DE RODAMIENTOS
DE RUEDAS, COMPO-
NENTES DE CHASIS
Y DIRECCION

Mas informacion:

Estamos ampliando nuestra gama de productos para prestar
aun mas servicios de una sola fuente. Obtenga ahora Compra ya

nuestras piezas de maxima calidad con 5 afios de garantia.
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Conepa
Abre su “Cocina del Taller”

O Conepaquiere que los empresarios de
lareparacion sean mas tenidos en cuen-
ta porel Gobierno ala horade trazarlas
estrategias del pais en materia de movi-
lidad sostenible. Asi se lo transmitid Ana
Avila, directora corporativa de Conepa, al
ministro de Industria, Jordi Hereu, en el
transcurso de lavisita que éste realizd al
stand de la Federacion Espafiola. Ademas
de participar en diferentes encuentros

y jornadas, la entidad trasladd su visién
sobre el problema de la falta de perso-
nalen los talleres y las dificultades que
tiene el sector para captar talento joven.
También firmo6 un acuerdo protocolario
con la Asociacion Espafiola del Desgua-
ce y Reciclaje del Automavil (Aedra) para
fomentar entre sus asociados el uso de
plataformas de tramitacion digitalen la
gestidn de bajas definitivas de vehiculos
entregados en los CATs por concesiona-
rios y talleres.

Desde su stand, también con la presencia
delaasociacion madrilefia Asetra, Cone-
paactivé “La cocina de taller” en colabo-
racion con la compafifa tecnoldgica Dea-
lerBest, para que los profesionales dis-

frutasen de unalmuerzo y unadinamica
de networking con conocimientos Utiles

para mejorar la gestion del negocio. Por

su parte, el equipo de profesionales del

areade Formacian llevé a cabo una cam-
pafadedivulgacién de los beneficios de
la FP Dual y las ventajas de los “contratos
de formacién en alternancia”, en colabo-
racion con Fundacion Confemetal. Final-

mente, Conepa ofrecid simulaciones del
potencial de ventas de recambios para el
taller realizadas por Solera. Los talleres
pudieron,igualmente, familiarizarse con
la ultima tecnologia de la compafiia, su
Plan Manager, en colabaracion con NOVA,
para planificary ordenar el trabajo.

VT Batteries

Soluciones energéticas a medida

O VT Batteries se presentd en Motortec como un proveedor
integral de soluciones de acumuladores de energia, ofrecien-
do respuestas personalizadas a cada necesidad graciasa una
gama de productos que abarca desde marcas premium has-

ta opciones de 6ptima relacion calidad-precio, todas con stock
permanente. La atencién individualizada y la diversidad de su
cartera permitieron a VT Batteries cerrar multiples acuerdos
comerciales y establecer nuevas alianzas estratégicas. Marcas
como Willard y Exide, presentes en el stand con espacios pro-
pios, también se beneficiaron del respaldo de VT Batteries, for-
taleciendo su presencia en el mercado y ampliando su red de
contactos.

“En Motortec 2025, hemos demostrado que VT Batteries es la
respuesta real a todas las necesidades de acumuladores de
energia. Nuestra amplia oferta de productos, unida a la aten-
cion personalizada que hemos dado a cada visitante, hasido el
factor clave de este éxito. Estamos muy orgullosos del trabajo
de todo el equipo y de la confianza de nuestros clientes”, des-
taca José Miguel Alvarez y David Herndndez Sobrino, directo-
res de VT Batteries. Para José Luis Bravo, director de Iberia de VT
Batteries, “esta feria ha reafirmado que VT Batteries es el socio
estratégico que el mercado necesita: cercano, fiable y prepa-
rado para crecer junto a sus clientes. El valumen de oportuni-
dades y acuerdos cerrados confirma el gran momento que vi-
vimos”.

100 talleres en comunicacion
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ICER
Pastillas de freno LMD

O La participacion de ICER en Motortec 2025 ha sido
muy positiva. Durante los cuatro dias de feria, laem-
presa recibid en su stand a mas de 400 visitantes y
ofrecio sesiones formativas a cargo de tres expertos
invitados, que compartieron su conocimiento y ex-
periencia con el publico. Ademas, Icer Brakes fue re-
conocida con el Premio Galeria de laInnovacidn, en
la categoria de Componentes de Mantenimiento, por
las pastillas de freno LMD para vehiculos de reparto.
“Lagama LMD esel resultado de afios de investiga-
cién paradesarrallarun producto que responda a las
exigencias reales del mercado”, destaca Aitar Rueda,
director técnico y de I+D en Icer Brakes. “Las pastillas
LMD han sido sometidas a numerosos ensayos dina-
micos y tests de flota hasta obtener un material de
friccion que garantiza un rendimiento superior. Este
premio recanoce no sélo nuestros esfuerzos en 1+D,
sino también el enfoque practico y orientado al clien-
te que ICER aplica en cada desarrollo”.

Osram
Expectativas superadas

O Clientes, socios y profesionales de la posventa aprovecharon la visita a Motortec para
conocer el porfolio de productos de Osram, que se muestra “muy satisfecha porel granin-
terés del mercado durante los cuatro dias de duracion de la feria”, agradeciendo “a todos
los que han contribuido a hacer posible este gran éxito”. La compafifa, que vio superada
sus expectativas, subraya el gran interés por la luz de advertencia de Osram conectadaala
DGT 3.0, la LEDguardian Road Flare Signal V16 IoT, obligatoria desde 2026 en Espafia, sus-
tituyendo al triangulo de advertencia.

Ademas, destacaron especialmente los productos LED homologados para las vias publicas
y para uso off-road. Se distinguid la Ultima versidon de la familia de lamparas LED homolo-
gadas, laNight Breaker LED Speed H7, por su facilidad de montaje gracias a su disefio idén-
tico 1:1 con las lamparas tradicionales, y su tecnologia LED de alta durahbilidad. Por su ca-
racterinnovador, la Night Breaker LED Speed H7 de Osram fue galardonada en los Premios
Galeriadelalnnovacién en la categoria de “Componentes eléctricos y electrénicos”.

SOLUCIONES COMPLETAS PARA LA
MONITORIZACION DE ACTIVOS QUE
MEJORAN EL RENDIMIENTO DE TU FLOTA

TEP

TRATAMIENTO DE i |
COMBUSTIBLES

Madrid Barcelona Sovillsn La Corufin 'd'i:':E.Jl!,'.‘l
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Grupo Cartés
Propuesta sdlida y bien recibida

O “Grupo Cartés cerrd su participacion en
Motartec con una propuesta sélida y bien
recibida, centrada en la eficiencia, la digi-
talizacién y larentahilidad del manteni-
miento industrial y del vehiculo”. Asi des-
tacan desde la compafifa su presencia en
laferia, el escenario para maostrar sus so-
luciones masinnavadoras en filtracion,
conectividad y monitarizacion de activos
para sectores como el vehiculo industrial,
automocidn, agricultura, obra publicay
cabinas de pintura.

Ademas, el stand de Grupo Cartés recibid
lavisita del ministro de Industria, Ener-
gfay Turismo, Jordi Hereu Boher, quien

pudo conocer de primera manao las pro-
puestas tecnaldgicas y sostenibles que la
compafiia esta desarrollando para el sec-
tor.Enautomaocion, laempresa reforzd su
posicién como proveedor integral gracias
asumarca propia Step Filters, con mas de
1.000 referencias, y su servicio de comer-
ciodigital, que facilita la gestion de pedi-
dos de forma agil y eficiente. En el ambito
de ladigitalizacion, se presentaron los ser-
vicios del departamenta de IT paraintegrar
sistemas y optimizar procesos: conexiones
ERP/API,envio y lectura de archivos, y de-
sarrollo de proyectaos colaborativas para
mejorar el servicio y los plazos de entrega.

Ceraoil
20° aniversario
de Inyetsol+

O La utilizacién de los productos y
aditivos de Cerail es clave para man-
tener los vehiculos en las condiciones
idéneas para un funcionamiento fia-
ble y seguro.Y asi quiso transmitirlo

la empresa en Motortec, donde mos-
tro sus novedades en productos para el
cuidado del motor y sus solucionesin-
novadoras para la prevencién de ave-
rfas. Ceroil aprovechd la feria para cele-
brar el 20° aniversario de Inyetsol+, su
aditivo para la limpieza de inyectores
de Ultima generacién. Para ello, decord
sustand con unaréplicainflable de 4
metros del envase de Inyetsol+y pre-
sentd unaedicién conmemoarativa de
colordorado.

Service Next

Primera participacién muy positiva

Service Next. “Hemos mostrado lo que estamaos haciendo, he-
mos escuchado de cercalo que los talleres necesitan y hemaos
generado nuevos proyectos que ya estan en marcha”, afiaden.

O Laempresatecnoldgica Service Next finalizd su primera par-
ticipacién como expositorindependiente en Motortec con una
valoracion muy positiva. Durante los cuatro dias de feria, el
equipo presento en directo nuevas soluciones orientadasala
digitalizacign, eficiencia y profesionalizacion del taller, esta-
bleciendo un contacto directo con cientas de profesionales del
sector. “Motortec ha sido un punto de inflexion”, aseguran desde

La marca presento cuatro lanzamientos clave: Comprobacién de
componentes con Realidad Aumentada, integrada en su plata-
forma de formacion técnica Next Academy; Madulo de Vehicu-
los de Ocasidn para Next GO, que centraliza la gestion de com-
praventa de coches usados dentro de la plataforma de gestion
del taller; Kiosco interactivo para puntos de venta, para auto-
matizar y agilizar la compra de recambios; e Infotechnic PRQ, la
evolucién de su plataforma de datos técnicos.

Ademas de mostrar estas soluciones, el equipo resolvié dudas
en tiempo real, converso con distribuidores y talleres, y refor-
z6 elvalorde unarelacion mas cercana y Util con los profesio-
nales del aftermarket. “Motortec ha sido también una forma de
ponerle cara a quienes ya usan nuestros productos, y de conec-
tar con nuevos talleres que quieren dar un paso mas”, desta-
calafirma.“Con este impulso, Service Next continda su camino
apostando por una tecnologia Util, una formacion accesible y
unacompafamiento técnico pensado para larealidad del taller
independiente”.
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Mewa
Maquinas
lavapiezas,
limpieza
respetuosa

O Yase trate de pafios de limpieza, alfombrillas absorbentes
de aceite 0 maquinas lavapiezas, el servicio textil de Mewa li-
bera alos talleres de una unatarea diaria como es la gestién de
los textiles. Este servicio integral centrd la participacion de la
empresa en Motortec, dando a conocer las ventajas en eficien-
ciay menor coste para el tallery mejora del equilibrio ecolégi-
co. En su stand, Mewa maostrdé el poder de limpieza de sus pafios,
la gran capacidad de absorcién de las alfombrillas Multitex y las
prestaciones de los lavapiezas de alta presién. Estas magquinas
garantizan grandes resultados al limpiar herramientas y piezas
metalicas. El producto de limpieza no contiene COV y biodegra-
dalas grasas y los aceites. Incluso las piezas muy sucias se lim-
pian afondo.

Durante el certamen, Javier Fernandez, director de Ventas de
Mewa Espafia y Portugal, subrayé la gran repercusién que las
maquinas lavapiezas automaticas con base hioldgica estan te-
niendo entre los mas de 6.000 clientes activas de la compafiia
en Espafia. “Reutilizamos, ni usamos ni tiramaos, promaviendo la
ecanomia circular. Nuesto sistema de alquiler completa todo el
circulo de limpieza. Los clientes de Mewa pueden utilizar estas
maquinas como parte de nuestro servicio integral”.

Con estas maquinas, el efecto del liquido de limpieza biolégi-
coseintensifica gracias aunaalta presion de hasta 90 bares,
con unatemperatura de limpieza de unos 40 °C. Con la boquilla
de alta presion se pueden limpiar de forma eficaz incluso pie-
zas muy sucias con geometrias complejas. La gran superficie de
trabajo permite limpiar piezas muy grandes, mientras que el
uso de agentes desengrasantes y microorganismas en el liqui-
do de limpieza de pH neutro, a base agua, garantiza una larga
vida util y, por tanto, una solucién sostenible y respetuosa con
el medio ambiente. Los microorganismaos descomponen biold-
gicamente las grasas y los aceites de forma totalmente natural.

Texa
Nuevo software
de diagnosis IDC6

O Texa presentd novedades clave en su oferta de soluciones de
diagnosis para el taller, entre ellas, el nuevao software de diag-
nosis IDC6, que incorpora inteligencia artificial para mejorar la
eficiencia y la experiencia de los mecanicos en sus procesas de
reparacion. También dio a conocer las nuevas interfaces Navi-
gator Multihub 2 y Navigator Nano S2, dos evoluciones tecno-
l6gicas que, combinadas con el IDCE, refuerzan su propuesta de
valor para los talleres multimarca.

EI'IDC6 introduce la |A como un elemento diferenciador. “Nues-
tro software ya era practico, intuitivo y con una gran cobertu-
ra, pero ahora damos un paso mas al integrar la |A para facilitar
elacceso alainformacidn y los boletines técnicos, esenciales
para lareparacién y muy demandados por el taller”,comentan
desde la compafiia, afiadiendo que esta innovacién “no pre-
tende sustituir la capacidad del técnico, sino potenciarla. La
llegada de estas tecnologias facilita el trabajo diario en el taller,
permitiendo que los mecanicos accedan mas rapidamenteala
informacion que necesitan y trabajen con mayor seguridad. La
inteligencia artificial no repara el coche, pero siayuda a que el
profesional encuentre antes la informacidn clave para actuar
caon precisién. Nuestro objetivo es simplificar este acceso y me-
jorarla operatividad de los talleres”.

Descarga nuestro
catalogo completo
en PDF

La MEJOR solucién es la PREVENCION
www.ceroil.com @ @
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JBM
Nuevo Catalogo 2025

0 JBM Campllong, especialista en soluciones
parala automaocion, participé en Motortec con
unstand en el que presentd su nuevagama
de herramientas, equipos para talleres y so-
luciones para la gestion de vehiculos. Con mas
de 30 afios de experiencia, la compafiia ofre-
ci6 demostraciones y asesoramiento perso-
nalizado para los profesionales del sector. JBM
acabadelanzar su nuevo Catalogo 2025, una
herramienta esencial disefiada para satisfacer
las necesidades de sus clientes. Disponible en
siete idiomas, el manual incluye mas de 7000
referencias que cubren desde herramientas y

Liqui Moly

Presencia estratégica | « e
equipos para automacion hasta suministros

industriales, asi como mas de 500 productos

nuevos, incarporando las Ultimas tecnologias y

soluciones del mercado.

O Conungranstand de mas de 135
m2, Liqui Maly presentd sus mas re-

cientes equipos profesionales, como
la Gear Tronicllly laJet-Clean Tro-

cientesinnovaciones y también ce-
lebra varias actividades paralelas a
lolargo de los cuatro dias de la feria.

niclll. Ademas, Liqui Moly expuso por
primera vez el concepto Bag-in-Box,
envases de aceite de 20 litros con es-

tructura de carton, mas sostenibles,
disefiados para reducir el impacto
ambiental. Esta solucion estara dis-
ponible préximamente para Espafia
y Portugal.

“Estamos en un momento de creci-
miento solido en el mercado ibérico y
esta feria es la oportunidad ideal para
celebrar este recarrido con nuestros
socios y sembrar las semillas del fu-
turo. Es con unavisién claray dura-
dera gue caminamos lado a lado con
nuestros clientes”, destaca Sadhna
Monteirg, directora de Ventas y Mar-
keting de Liqui Moly Iberia.

“Formar parte de Motortec ya esta en
el ADN de Liqui Moly. Esta presencia
estratégica hasido una palanca para
nuestro crecimiento sostenido en Es-
pafia,y seguimos viendo un poten-
cial inspirador para los proximos afios.
Queremos compartir esta energia con
todos nuestros clientes de Espafia y
Portugal,en un stand envaolvente y
|leno de vida”, afirma Matthias Blei-
cher, CEO de Liqui Maly Iberia.

Dos novedades fueron las noveda-
des mas importantes para los talleres:
unagama actualizada de productos
de cuidado automotrizy los mas re-

Launch Ibérica
Equipamiento para taller

: I:'" II' ML P‘Hﬁlﬂ - O Launch Ibérica dio conocer en Motortec sus Gltimas solu-

L] ciones en diagnosis, con equipos como Eurodiag V4, el nue-

vo PADY, la solucién Euroinmo para inmovilizadores y llave

gue lee EEPROM, o los nuevos programadores TPMS y los servi-
cios de diagnosis remota. También mostré el nuevo ADAS PRO
PLUS y el RADARKIT para calibracién especifica de radar. En ins-
peccion y mantenimiento, Launch expuso un carro de herra-
mientas con 375 piezas, el extractor de aceite 72+10L, gatos de
transmisian, prensas, gruas, etc, ademas de un nuevo labo-
ratorio de inyeccidn. Para neumaticos, destacaron alineado-
res,desmontadoras con doble velocidad y equilibradaras con
luz LED, medidor automatico y marcador laser de serie. Tam-
bién exhibid la empresa el nuevo elevadaor electromecanico de
4.000 kg sin base, los modelos de tijera con sobre elevacion y el
elevador para moto de 600 kg.

g e
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NRF
Con stand propio
por primera vez

O NRF, proveedor de soluciones de termocontral, particip6 por
primeravez en Motortec con stand propio en el que la com-
pafifa presentd sus Ultimas novedades y ofreci¢ formaciones
técnicas alos visitantes, quienes pudieron obtener una vision
detallada de su catalogo y su enfoque tecnolégico. Esta par-
ticipacién forma parte de su estrategia de crecimiento y con-
solidacion en el mercado espafiol, en el que laempresa conti-
nuareforzando su presencia de forma sostenida. En los Ultimos
afnos, NRF ya hallevadoa
cabo acciones clave como
lacreacionde un labora-
torio de sensares en sus
instalaciones de Grana-
da, dedicado a lavalida-
cién y control de calidad,
y laaperturade un nuevo
almacén de 14.000 me-
tros cuadrados en Valencia,
que mejora su capacidad
operativa y logistica enlos
mercados de Espafia, Por-
tugal y exportacion.

Olipes
Productos Averoil
y gama EV-Fluids

O Olipes acudio a la feria para anunciar
el Programa Partner para Talleres en
Espafia, que responde a las necesidades
de los profesionales que buscan un ser-
vicio rapido, fiable y con ventajas exclu-
sivas. Esta estructurado en tres niveles
(Bronce, Plata y Oro), permitiendo a los
talleres evolucionar seguin sus necesidades y su nivel de com-
promiso con la marca. Cada nivel ofrece ventajas exclusivas,
como identificacién personalizada, campafas promacionales,
ropa labaral, soporte técnico, posicionamiento online, planes
de formacién o asesoramiento en la gestién del negocio.

La empresa también presentd en Motortec los nuevos produc-
tos Averoil, desarrollados para los modernos motores a gaso-
lina, diesel e hibridos de los automaviles comercializados en
estos Ultimos cinco afios; y la nueva gama EV-Fluids para vehi-
culos eléctricos e hibridos, con los que se consigue una mayor
proteccion del motor y la transmisién y se reduce el impacto
ambiental. Ademas, Olipes mostro sus servicios de sopaorte téc-
nico, como el analisis de aceites usados, y su compromiso can
la sostenibilidad, ofreciendo soluciones mas ecolégicas y efi-
cientes.
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Emotive
Debuta con fuerza

O Laedicion 2025 de Motortec no sélo marcé el debut de Emo-
tive en este evento, sino también su primera gran presencia en
Espafa, reuniendo todas sus marcas de producto bajo un mis-
mo techo. Entre estas marcas, una destaco a nivel local: VEGE
Espafia, ahora conocida como Emotive Iberia S.L. “Los visitantes
gue acudieron presenciaron de primera mano lo que represen-
ta este cambio: un fuerte compromiso con laregion, una cone-
xién mas clara con nuestro ecosistema Emotive y una imagen
renovada y unificada que refleja las necesidades cambiantes
del mercado de accesorios”, afirman desde la empresa.

El stand de Emative se convirtié también en un centro de ac-
tividad, con la oportunidad de interactuar con socios y distri-
buidores habituales pero también con profesionales de ta-

[ler y nuevos participantes interesados en marcas de produc-
tos, como ERA y VEGE, que demostraran su sélida posicion en el
mercado espafiol, mientras que MPM desperto un creciente in-
terés y muchos visitantes quisieron conocer mas sobre el futu-
ro de Optimal. Durante la feria, Emotive presento. Igualmente,
unagamade productaos con vision de futuro, que cubre el 98%
del parque automovilistico europeo, y unared que llegaa mas
de 120.000 talleres en 100 paises.

Meyle
Soluciones orientadas al futuro

O “Ferias como Motortec son plataformas indispensables para
comprender mejor las necesidades del mercado y desarrallar
conjuntamente soluciones innovadoras y orientadas al futuro”.
Asiloindican desde Meyle, que acudio a la feria espafiola para
mantener unintercambio directo y practico con sus socios,
clientes y talleres. Para logralg, la compafia se centré en tres
temas: el modulo especial de Tesla, que permitio a los visitan-
tes experimentar con componentes que se integran en las ar-
guitecturas de vehiculos modernas; la demostracién envivo de
un cambio de aceite, practicay muy relevante para el trabajo
diario en el taller;y la presentacion de nuevos productos y so-
luciones, como el nuevo brazo de control del eje trasero Meyle
HD para Volkswagen, la nueva barra de direccién premontada o
el nuevo eje de transmisién Volvo.

Amalie

Mas de 350 referencias de productos

O Amalie Petroguimica dio a conocer el nuevo Amalie Amax
500F 5W-20, un lubricante sintético para motares de altas
prestaciones gasolina equipados con tecnologia EcoBoost en
automaviles Ford. Especialmente indicado para motores en
los que el fabricante recomiende la especificacion Ford WSS-
M2(C948-B, su uso también esta permitido en motores de ga-
solinadonde se requiera un lubricante que cumplalas es-
pecificaciones Ford WS5-M2C913B, WS5-M2C913-C y WSS-
M2C925B. Asimismo, la multinacional exhibio sus ultimos pro-
ductos, que abarcan aceites para motores gasaolina y diésel de
automaocion, agricola, cambios y diferenciales, lubricantes de
transmisiones, fluidos hidraulicos, grasas, anticongelantes y
aditivos. Todos ellos con las homologaciones de los principa-
les fabricantes de automocidn e instituciones internacionales
y cumplen con los requisitos establecidos. Amalie ya gestiona
mas de 350 referencias de productas.
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Altaroda lberia
Inicia su actividad en Espana

O Con una trayectoria consolidada en Portugal y una identidad como
proveedor técnico especializado, Altaroda Iberia inicia su presencia di-
recta en el mercado espafiol através de la creacion de su nueva sede
operativay comercial en Espafia. Altaroda Iberia nace con la voluntad
de ofrecer una propuesta sélida, cercana y diferenciada, sustentada en
el trato directo, el conocimiento técnico y el acompafiamiento conti-
nuo al taller. “El taller actual necesita confianza, rapidez en el servicio,
asesaoramiento real y un proveedor que entienda sus necesidades mas
alla del producto”, explica Vitor Rocha, fundador y gerente de Altaro-
da. “Esa hasido siempre nuestra forma de trabajar en Portugal, y veni-
mos a Espafia con la misma filosofia: no vender por vender, sino ayudar
a nuestros clientes a trabajar mejor cada dia”, aflade.

Entre su catdlogo de productos destacan elevadores, alineadoras, des-
montadoras y equilibradoras de neumaticos, compresores, herramien-
tas técnicas y unagamade unidades maviles para el servicio en carre-
tera o adomicilio. Gracias a acuerdos con fabricantes internacionales y
aladisponibilidad de repuestos y servicio posventa, la compafiia distri-
buye en exclusiva marcas de referencia en el sector, entre las que des-
tacan Mondolfo Ferro y Tech, Performetec, Guernet, Astray Samaéa, y ha
desarrollado una marca propia de equipamiento técnico: Garage 777

Top Recambios
Dias de trabajo intenso

O Top Recambios acudia a Motortec con un stand muy
amplioy moderno, de concepto abierto, con el que dio
la bienvenida a todos los clientes. Se trataba de crear
unambiente cdmodo en el que poder mantenerun
contacto directo con los profesionales que visitaran el
certamen, con mesas de trabajo en las que compartir
un punto de encuentro con los clientes. Desde el dis-
tribuidor de neumaticos destacan cuatro dias de tra-
bajo intenso en la feria. “Han sido dias en los que he-
mos recibido a clientes con los que ya estabamos tra-
bajando ytambién anuevos clientes que quieren
trabajar con nosotros. Dias en los que hemos podido
compartir con todos ellos cual es nuestra estrategia y
hacia donde se dirige Top Recambios. Gracias a todos
y cada uno de ellos por dedicarnos su tiempo, por ha-
cernos participes de lo que hacemos hien, y también
de aquelloenloque debemos mejorar. Nos ponemos a
trabajar todo el equipo de Top Recambios, con el firme
compromiso de ser cada dfa mejores, y de aportar cada
dfa mas valoren la gestién de sus negocios”.

Vulco
GRIPS, la apuesta digital

e}

O Goodyear, compafiia matriz de Vulco,
lleva 15 afios desarrallando GRIPS, una
plataforma digital integral que permi-
te centralizar todos los procesaos clave
del negocio: atencion al cliente, gestién
de citas, control de stock, facturacion o
analisis de indicadores de rendimiento.
GRIPS esta desarrollada sobre Microsoft
Dynamics / Business Central, la solucion
ERP de Microsoft utilizada por pequefias

y medianas empresas en todo el mundo.

A partir de esta base, Goodyear ha afia-
dido funcionalidades especificas para

el sector de los neumaticos y los servi-
cios del automavil. Actualmente, GRIPS

esta operativo en 12 paises y mas de 700
puntos de venta, segun explicaron en
Motartec los respansables de Vulco, red
con mas de 240 centros en Espafiay 280
enlaPeninsula.

Conectado también con la DGT, GRIPS
permite gestionar las citas de los clientes
y vincular esa informacion con los do-
cumentos de venta. El profesional puede
monitorizar el estado de cada trabajoy
visualizar de forma sencilla las citas me-
diante un sistema de colores personali-
zados. Ademas, el sistema permite con-
figurar margenes y estrategias de pre-
cios para generar presupuestos de for-

ma rapida y estandarizada. Gracias ala
conexion con los principales portales de
compra de neumaticos y piezas, el ta-
Iler puede comparar precios, comprobar
disponibilidad y realizar pedidos direc-
tamente desde GRIPS. Entre otras fun-
ciones, la plataforma permite integrar la
gestidn de flotas de Goodyear (MyWay -
FOS) y latienda online de Vulco.
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GAMA DE GASES PARA
AUTOMOCION DE HISPACER

Refrisol Green
Cold EKO 14

Refrisol Green Cold EKO 14 es
especifico para equipos que
trabajan con el gas 1234-1F

Refrisol Green Cold

Refrisol Green Caold es un gas ecoldgico,
totalmente compatible con los gases utilizados
enautomocion, como el R134a, R12y 1234 YPF
y se muestra muy eficaz en sistemas de frio

108

gue funcionan con Re2-,R407-,R410 y R404.

Refrisol Sellante

Refrisol Sellante incorpora en su formula un efectivo
sellador de pequefas fugas, en especial las que se
producen en el interior de los circuitos de refrigeracion
por el desgaste de sus componentes (retenes,
conexiones, juntas, radiadores, enfriadaores, valvulas
de expansion, etc.) por el uso excesivo, envejecimiento
o deterioro de dichos elementaos. Es efectivo en todas
las microfugas de manguitas, plasticos o metales.

Modo de empleo

(hidrocarbonado].

Refrisol Aircosol

Industrial
Refrisol Aircosol Industrial
es un tapafugas para

todos los sistemas de frio,

Estos productos no provocan atascos en el sistema y su formula HC (hidrocarburos) esta

exenta de clorados, fluorados ni otros productos téxicos o contaminantes, por lo que su uso

no produce contaminacion ni calentamiento global y su calificacién es de “gas ecoldgico”.

En todos los casos, Su aplica-
cion es sencilla. No es necesaria
magquing, sino que se aplica
facilmente con el grifo de
servicio del bote de Refrisol y
un juego de mandmetras con
los acoples del equipo a cargar.
Tampoco hay que hacerle vacio
ni extraer el gas que contenga,
ya que,debido a su farmula HC,
Refrisal, al contrario que otros

Porlo tanto, no
esta afectado
por lanueva
normativa sobre
glases fluorados
o clorados

gases, es compatible con el aire
y el hidrégeno regenerard el
gas que contenga el circuito en
suinterior.

Sélo hay que conectarel
equipo, poner el motor y el
aireacondicionado a cargar

en marchay con el bote de
Refrisol siempre boca abajo,
inyectar el gas por baja (siem-
pre por baja) hasta conseguir

independientemente del
gas que utilicen. El envase
dispone de producto

suficiente para seis dosis.

la presién que corresponda.
Con Refrisol no hay que tener
en cuentalos pardmetros de
otros gases, tales como peso,
temperatura ni cantidad,

salo la presion de trabajo del
equipo gue estemos cargando,
ya que Refrisol aporta con el
gas carbono una presidn extra
y permanente que reduce el
consumo de combustible.

HISPACER, S.L. Paseo de la Victoria n® 29, La Victoria 14140 (Cérdoba) - www.hispacersl.com

Teléfono y fax: 957 308 373 « 655 845 684 - Correo electrdnico: hispaelias@hotmail.com y hispacer@hispacer.com
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HISPAGER RermisoL SeLLANT

Refrisol Sellante es un nuevo gas ecolégico que incorpora un efectivo sellante
que evita las fugas de invierno por inactividad del sistema y las microfugas que
se producen en el circuito de refrigeracion por el desgaste de sus juntas, retenes,
radiadores, su uso o envejecimiento de los mismos.

Compatible con la mayoria
de gases clorofluorados

100% organico

No precisa maquina de carga, ya
que no es necesario hacer vacio

Ecolodgico. Su formula

(HC) hidrocarbonados

no contiene productos
clorados, fluorados u otros
componentes téxicos y
contaminantes, por lo que
se garantiza que su uso no
produce contaminacion y se
califica como gas ecolégico.

‘: Menos fugas l

‘ Mas duracion

{ No dana el ozono l ‘ Menos desgaste ‘

{ Menos consumo de energia l . EEDEM L-,ELI;J-».”TE o . )
L'H'PH'HELE CON LA MA B ‘ Mas capacidad de frio J

Mas facil, rapidoy
seguro. Sus componentes
hidrocarbonados puros
efectlan en el circuito
una limpieza extra de la
suciedad producida por la
composicion de los gases
degradados, ayudando a
la regeneracion de dichos
componentes sin producir
atascos en el sistema.

Perfecto para equipos antiguos
de gas refrigerante R12

HISPACER S.L. - Teléfonos: 655 84 56 84 y 645 96 35 34 - Fabricado para Hispacer S.L. y envasado en EUROPA
Marcas registradas para Hispacer por J.B.L para Espanay Portugal



NOTICIAS

Los talleres generaron 65.000
toneladas de aceite usado en 2024

En la situacion actual, marcada por los desafios del cambio climatico, la presion sobre los
recursos naturalesy la creciente generacion de residuos, la economia circular (que incluye,
entre otras cosas, la fabricacion de productos mas reciclables y la transformacion de residuos en
recursos) se presenta como un modelo imprescindible para garantizar un desarrollo sostenible.

n este contexto, los talle-
resde reparacién y man-
tenimiento de vehicu-

los desempefian un papel
fundamental en la proteccién del me-
dio ambiente, derivado de su partici-
pacion en la cadena de gestion de los
muchos y diversos residuos que se ge-
neran en estas actividades, entre los
gue ocupaun lugar priaritario el aceite
usado de motor. Un caso paradigma-
ticodecircularidad gracias a la activi-
dad de SIGAUS, el sistema colectivo de
responsahbilidad ampliada del produc-
tor (SCRAP) que desde hace 18 afios
garantizalarecogiday el tratamiento
adecuado de este residuo en toda Es-
pafa.

Tal y como informa SIGAUS en la pasa-
da edicion de Motortec, el modelo ope-
rativo de este SCRAP garantiza lare-
cogida del residuo en todos los rinco-
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nes del pais sin excepcién, y sin coste
para los talleres, siempre que el aceite
usado cumpla determinadas especi-
ficaciones. La entidad trabaja con mas
de 160 empresas gestoras autoriza-
das, que en 2024 realizaron cerca de
180.000 desplazamientaos para reco-
ger 154.000 toneladas brutas de acei-
te usado, atendiendo 66.500 estable-
cimientos repartidos por 4.800 muni-
cipios.

En 2024 lared de empresas gestoras
gue trabaja con SIGAUS dio servicio a
mas de 35.000 talleres -el 53% del to-
tal de establecimientos generadares
de aceite usado atendidos- a traves de
cercade 103.000 operaciones de reco-
gida.En el sectorde la posventa de au-
tomocién se generaron 65.000 tonela-
das de aceite industrial usado, un resi-
duo considerado peligroso porsu ele-
vado potencial contaminante:solo un

litro puede llegar a contaminar hasta
un millén de litros de agua y perma-
necer en el medio durante masde una
década.

De residuo a nuevos productos
Unavezrecogido, el aceite usado pasa
por un proceso de tratamientao para
eliminarimpurezas y permitir su valo-
rizacion. De las 132,568 toneladas ne-
tas deresiduo gestionadas por SIGAUS
en 2024, mas de 97.800 se destinaron a
regeneracian, el tratamiento prioritario
gue permite obtener bases lubrican-
tesvalidas para la fabricacion de nue-
vos aceites. Este proceso materializala
circularidad del producto, ya que pue-
de repetirse una y otra vez para obte-
ner nuevos aceites validaos para su uso
en el mercado: con tres litros de aceite
usadorecogido en talleres o industrias
pueden obtenerse dos litros de nuevaos
lubricantes regenerados que, tras su
uso, podran volver a regenerarse.

El resto del residuo recuperado (apro-
ximadamente un 25% del total] fue
descontaminado para su posterior uso
como combustible, permitiendo la
produccion de unas 30.000 toneladas
de fuel BIA (fuel ¢leo con bajo indice de
azufre) utilizado en hornos y calderas
industriales.

Ademas de evitar el impacto ambien-
talde unresiduo peligroso, la gestion
del aceite usado aporta importantes
beneficios ambientales. Frente a la ob-
tencién de estos productos (bases lu-
bricantes o fuel 6leo) mediante el re-
fino del petréleo, el tratamiento del
aceite usado permite un ahorro signi-
ficativo de materias primas, energia y
emisiones. Solo en 2024, el tratamien-
to del aceite usado evitd la emisidn de
mas de 83.000 toneladas de CO,, una
cantidad equivalente ala que produci-
rian mas de 300 vuelos deidayvuelta
entre Madrid y Nueva York.m



EuroTaller elige a sus
EuroPremium 2025

EuroTaller, la Red multimarcay multiservicio promovida por
Groupauto Unidn Ibérica (GAUIb), alcanza ya los 810 talleres (508
Plusy 50 Plus 5 Estrellas) en territorio nacional. “Cada vez somos
masy mejores”, destacaba Alvaro Leon, director de EuroTaller, en
eltranscurso de lareunion deljurado de prensa para la eleccion

de los Europremium 2025.
ras la presentacién de can-
didaturas por parte de los
distribuidores y coordina-
dores de la Red, este jura-

do de prensa -del que forma parte el
equipo de Posventa.info / Talleres en
Comunicacion- havalorado los 28 ta-
Ileres finalistas preseleccionados, votos
gueseuniranalosdelos proveedores
para elegiralos ganadores de los pre-
mios con los que la ensefiareconoce a
sus mejores talleres. Cabe destacar que
aestaedicién se uniran los galardo-
nados en los EuroPremium 2024, cuya
entregase aplazé el pasado mes de no-
viembre por las graves consecuencias
deladanaen Valencia.

De este modo, los mejares EuroTalle-
res recogeran sus EuroPremium 2024

y 2025 enunacenadegalaquetendra
lugar el proximo 20 de junio en el hotel
Eurostars Madrid Tower,

Cliente corporativo

EuroTaller contintia avanzando en cali-
dad, innovacién y facturacién bajo sus
cuatro nuevos pilares: Imagen, Conoci-
miento, Cliente y Rentabilidad. Alvaro
Ledn, director de EuroTaller,acompa-
fado Radek Kolasa, responsable de de-
sarrollo de Red, destact ante los me-
dios de comunicacion, reunidos el 8 de
mayo en Madrid, cémo avanzala nue-
va propuesta de imagen para facha-
das paneladas, con varias opciones de
color,alague se estdn sumando mu-
chos servicios oficiales que seunenala
red con fachadas muy grandes y me-
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jores adaptaciones para cubrirlas. En el
ambito del Cliente, Alvaro Ledn subra-
yo laimportancia del renting para Eu-
roTaller; de hecho, el cliente corporati-
vo ya aporta 35 millonesde eurosala
red, alcanzando una media de 50.000
euros de facturacion al afio en cada ta-
|ler asociado. En los Gltimos diez afios,
el parque de vehiculos de renting en
Espafia se haduplicado, pasando de
447623 en2015a947.666 en 2024,
mientras que el numero de clientes

se quintuplicado, de 55.586 en 2015 a
262.780 en 2024.

Para el cliente particular, la red conti-
nua consu Plan de Fidelizacién mieu-
rotaller.com con tarjetas con saldos
acumulables en Carrefour, Decathlon o
El Corte Inglés y descuentos de un 4%
por litro en gasolineras Galp. Ademas,
EuroTaller se encuentra dentro del ran-
king de las redes que lideran el mundo
digital en Espafia: de acuerdo a de Mar-
ketalia presentado en Motartec, Euro-
Taller es la primerared de electrome-
canicaylacuartade lalista tras Rodi,
Euromaster y Norauto.

Consultoria

EuroTaller sigue trabajando en la con-
sultoria de procesos y rentabilidad ala
que puede optar cada taller libremen-
te.Conun equipo de cuatro expertos en
posventa sobre el terreno (que pron-
to seran cinco), destacan en el Ultimo
afolos 110 talleres con consultorias
realizadas, las 330 visitas, los 440 dias
presenciales en talleres y los 1.980 se-
guimientos online. “Se trata de la Uni-
cared que ofrece este servicio a sus ta-
lleres sin coste”, apunta Alvaro Ledn,
incidiendo tambiénenlamejoradela
rentabilidad tras las fases de analisis,
acompanamiento y desarrallo del plan
de accién realizado por la figura del
consultor.

La evolucion de procesos mejorade un
67% de cumplimiento enfase 1 al 85%
en fase 3, mientras que las horas ven-
didas por orden de reparacion pasan
de 2,3 enfasela?26enfase3;asi las
horas vendidas crecen de un 64%aun
86% (los talleres no llegan actualmen-
te al 40% de horas vendidas). Tamhién
seincrementa la venta de recambios,
gracias alaumento de laventa cruza-
dayalamejoradel asesoramiento al
cliente.m

talleres en comunicacion
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112 talleres en con

Red de Talleres CGA

impulsa su futuro

CGA mantiene los 1.130 talleres asociados en Espaia (CGA Car
Services, MultiTaller y Sacorauto Service) y Portugal (MultiOficina
Service), junto con Auto Check Center promovida por ATR, y

lanza la nueva AutoPartner en el pais luso. Asi lo anuncid en la
Convencion 2025 de la Red de Talleres, celebrada en Zaragoza
ante un millar de personas bajo el lema “Un cambio hoy, el
impulso del futuro”™.

asdeun millar de perso-

nas sereunieron los dias 23
M y 24 de mayo en Zarago-

zaenlaConvencion 2025
de lared de talleres CGA, bajo el lema
“Un cambio hoy, el impulso del futuro”
y conlaimagen de una mariposa ba-
tiendo las alas, un simbolo del lama-
do “efecto mariposa”. “Esta mariposa
gue revolotea poraquisois cadauno de
vosotros. Hoy, cada conversacion, cada
idea compartida, cada pequena deci-
sién que tomemos juntos puede des-
encadenar un efecto que transforme
nuestro manana”, destacaron desde la
ensefia.
Conducido por Roberto Braserg, pre-
sentador de El Tiempo de Antena 3, el
encuentroseinici¢ latarde del 23 de
mayo con las palabras de Alejandro Vi-
cario y José Miguel Ibanez, director ge-
neral y director adjunto del Grupo CGA,
respectivamente, quienes dieron la
bienvenida a todos los participantes:
talleres asociados de Espafa y Partugal
de CGA Service, MultiTaller Service, Sa-
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corauto y MultiOficina Service, provee-
dores que colaboran con lared (mu-
chos de ellos con sede en Zaragoza),
asociaciones del sector, colaboradores
y medios de comunicacién.

Empredimiento

Benito Tesier, director general de Br-
embo y presidente de la Comisién de
Recambios de Sernauto, también ofre-
ci6 unas palabras alos asistentes ha-
ciendo referencia a laimportancia de
|a cadenade valorde laautomocion,
tanto desde el punto de vista asocia-
tivo como de fabricacién y posventa.
“En Espafa, tenemos la mayor cuota de
mercado en reparacion”, asegurad Tesier,
guien también subrayd la capacidad
de los talleres de vertebrar el territorio,
dando asistencia y servicio en todas |as
regiones. Como vicepresidente de CEQE
Aragony Cepyme Aragdén, Benito Tesier
hablé de la posicion de ambas patro-
nales en cuanto a su defensa del orgu-
llo del emprendimiento. “Con su apor-
tacién al bienestar social y a larique-

z3, los talleres son los principales vale-
dores de esa realidad. Organizaciones
como CGA, que os dan el mejor servicio,
tecnologia y producto, se convierten en
elementos diferenciales”.

Evolucion

Solange Ochoa, directora red de talle-
res CGA, mostré la evolucion de laen-
sefia que, desde el congreso de 2023 en
Lisboa, mantiene los 1.130 talleresenla
Peninsula dentro de su red de talleres,
compuesta por CGA Service, MultiTaller
Service, Sacorauto (Espafia) y Multio-
ficina Service (Portugal). Destacan los
43 talleres Auto Check Center,de lared
internacional ATR, y los mas de 100 ta-
Ileres en el pais luso, gracias a la entra-
da de socios estratégicas. Como prin-
cipal novedad, Ochoaanuncié el lan-
zamiento de la nueva red AutoPartner,
gue proviene de ATR, para su desarro-
|lo en Portugal. Presente en otros pai-
ses europeos, surge de manera paralela
a Auto Chek Center y también se desa-
rrolla de manera modular para adap-
tarse mejor al perfil de cada taller.
Igualmente, la directora hizo hinca-
pié enlos 2,5 millones de euros inver-
tidos para sostener el plan de talleres
CGA, del que un 40% se destint a he-
rramientas técnicas, un 21% a marke-
ting, un 17% a formacion, un 7% a pro-
gramas de gestién y un 15% avarias
partidas (vestuario, carteleria, bonus
atalleres,.). “Esta estructura no seria
posible sinlaayudade los proveedo-
res del grupao”, afiadia Solange Ochog,
gue también habld de los 135 cursos
de formacién impartidos (tanto técni-
cos como de gestion), lo gue supuso un
aumento de casi el 20% en el nimero
de cursos. En 2024, seincluyo la Tecno-
pedia como nueva herramienta técnica
audiovisual.

Sostenibilidad, renting y peritacion
Red de talleres CGA también asume
nuevos compromisos. En el marco del
Plan de Sostenibilidad 2024-2026, se
hanimpartidos tres cursos de forma-
cién sobreregulacién medioambiental
(conla participacién de 260 personas),
ademas de poner en marcha un canal
ético compuesto porel codigo éticoy el
canal de denuncias, y el planteamien-
todelacreacionde unalinea de apoyo
para el taller. “Esperamaos que alcance



toda la cadena de suministro, involu-
crando alos principales grupos de inte-
rés”,apunté Ochoa, para quien, “aunque
este plan de sostenibilidad puede ser
un coste a corto plazo,a medio y largo
puede suponer una oportunidad com-
petitiva y un valor diferencial”.
CGAdaun pasofirmetambiénenel
campo del renting, un mercado en cre-
cimiento con 111.000 vehiculos ma-
triculados en el primer cuatrimestre

de 2025, el 46% perteneciente al canal
de empresa (39% en furgonetas y pic-
kups) y el 51% carrespondiente a vehi-
culos de energias alternativas. En 2024,
el grupo puso en marcha un proyecto
piloto pararelacionarlaflota de vehi-
culos de renting con lared para suplir
los requisitos especificos de este tipo
de clientes. Para ello, se selecciona-
ron talleres con requisitos asumidos de
tiempaos, trazahilidad y servicio, en los
gue se estan produciendo unarevision
continua de la puesta en marcha para
ajustar protocolos y procesos antes del
siguiente paso, que sera la expansion
del acuerdo, unavezvalidado, a todos
los talleres de la red.

El renting para los talleres supone
como ventajas unos mayores volume-
nes, relaciones estables y venta cru-
zada, pero también conlleva desa-

fios como menores margenes, un ma-
yor numero de exigencias y de trato al
cliente.“Como claves estratégicas antes
de lanzarse a este mercado, los talleres
necesitan invertir en las capacidades y
los recursos necesarios, para no com-
prometer la rentabilidad, y una plani-
ficacién adecuada, para no devaluarla
calidad del negocio”, indicé Ochoa.
Destaca también el servicio de peri-
taciones judiciales en el que, ademas

de informes judiciales, incluye guias

de buenas practicas para la reparacion
desde un enfoque preventivo y forma-
tivo, todo ello con la cobertura de ga-
rantia de red de talleres CGA, un servicio
gue muestra el compromiso con la ca-
lidad técnica yjuridica de la ensefa.

Acciones de Marketing

A continuacién, Eva Laguna, directora
de Marketing del Grupo CGA, enume-
ré las distintas acciones de marketing
y comunicacién desarrolladas, comola
iniciativa Ponle Freno de Atresmedia,
en favor de la seguridad vial, de la que
CGA es patrocinador oficial desde hace
yasiete afios. Este circuito de carreras,
gue consta de diez ciudades, ya hare-
caudado mas de 3 millones de euros en
estos anos. La ultima paradafueenla
ciudad de Zaragoza, en la que se batio
récord de participantes y de recauda-
cién paradiferentes asociaciones. Asi-
mismo, la red de talleres CGA participa
en el deporte de motor o eniniciativas
tan diferentes como el musical “La mo-
vida, el musical de los 80", en cartel en
la ciudad de Madrid. Cabe destacar la
participacién de Grupo CGA como ex-
positor en Motortec 2025, conunam-
plio stand que acogio diferentes acti-
vidades y presentaciones; y la presen-
ciadelaimagendelaredenlaprensa
sectorial.

Los mejores mecanicos

La Convencién también acogio la po-
nencia “Fact Check - Verdades, semi-
verdades y mentiras de la posventa”,a
cargo de Fernando Lopez, director ge-
neral de GiPA, y una mesa redonda so-
bre lasituacién actual de los talleres
en Espafiay Portugal, con la participa-
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cion de Ana Avila, directora corporativa
de Conepa, y Rodrigo Ferreira da Silva,
presidente de Aran. Por su parte, Pau-
la Aldea, directora de Comunicaciony
Marketing de Ancera, expuso ante el
auditorio el trabajo de la asociacion de
recambistas en el @mbito normativo.
Ademas, el presentador Roberto Brase-
ro, Toni Cuquerella, ingeniero consultor
y comentaristade Formula 1 de DAZN,
y el periodista deportivo Antonio Loba-
to mantuvieron una charla sobre tec-
nologia, deporte y pasion.

Para cerrar lajornada, CGA celebrg la
entrega de premios a los mejores me-
canicos de lared, reconociendo la la-
bor de Oscar Rodriguez Rodriguez (Mad
Mator), Juan Francisco Rios Iniesta (Ta-
Ileres RymAuta), Luis Miguel Rodriguez
Gonzalez (Garage Rodriguez y Mariano
Andrés Rojo (MX Motar).

Durante lareunion interna del 24 de
mayo, los talleres de las redes CGA pu-
dieron asistir alas ponencias de Well-
ington Alves (ATE), Manuel Baez y Sergi
Guardefio (Assistec Re-Evolution), Da-
vid Fernando (Valeo) y Fernando Checa
(CGA). También se celebré una mesa re-
donda con Begofia Vazquez (Auto Me-
canica Fermin),Jorge Moreno (Moreau-
to), César André (Rasec Auto),Juan Na-
ranjo (Talleres Naranjo) y Leire Sdnchez
(EGS Taller Electromecanica), quienes
compartieron experiencias reales y re-
tos comunes del sector. Como colo-
fon, el grupo Efecto Mariposa ofrecio
un concierto en directo, mientras que
el cierre oficial corri¢ a cargo de Alejan-
dro Vicario, quien agradecio la parti-
cipacion de todos los asistentes antes
de disfrutar juntos de una comida final
animada por el espectaculo del mago
Pablo Costas.m
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Autopromotec 2025: motor

estratégico parala posventa

Con un récord de asistencia de casi 100.000 visitantes, la
feria italiana cierra su ultima edicion con la participacion
de 1.692 empresas, el 45% de ellas extranjeras procedentes
de 46 paises. También se han generado 858 reuniones B2B
durante los cuatro dias de celebracion, con mas de 180
eventos institucionales y técnicos organizados, ademas de
demostraciones de expositores.

TEXTO: BEATRIZ SERRANO

a30? edicidnde
Autopromotec, la fe-
riainternacional hienal
de equipamiento y pro-
ductos para la posventa de automo-
cién, ha cerrado sus puertas con cifras
récord reforzandodo su papel como
punto de referencia global paralain-
novacion, lafarmacién y la sostenibi-
lidad. El certamen italiano, celebrado
del 21 al 24 de mayo en Balonia, reci-
bié aun total de 97348 visitantes, con
una participacién del 17% de operado-
res profesionales extranjeros prove-
nientes de 130 paises (131 con Italia),
lo que refleja la vocacion cada vez mas
internacional del evento. Autopromo-
tec también destaca por tenerla ma-
yor asistencia media diaria de opera-
dores profesionales a nivel europeo,
con 24.337 de media durante los cua-
trodias de laferia. La asistencia media
diaria de la edicion de 2025 tamhién
superaalade2019,que habiasidola

talleres en comunicacior

edicion récord de la exhibician.
Respecto al nUmero de expositores,
1.692 empresas han participado en
esta 30% edicién, con 61 marcas repre-
sentadas, con una participacion ex-
tranjera del 45% de 46 paises, inclui-
da Italia. Cabe destacar también los
esfuerzos conjuntos de Autopromo-
tec, el Ministerio de Asuntos Exteriores
y Cooperacion Internacional (Maeci) y
la Agencia Italiana de Comercio Exte-
rior (ICE - Agenzia), que hanllevado a
compradores seleccionados de todo el
mundo a Bolonia, generando 858 re-
uniones B2Beinvolucrando a 146 re-
presentantes de al menos 110 empre-
sas italianas expositoras.

Uno de los resultados mas significati-
vos de esta edicion hasido la obten-
cion por parte de Promotec de la cer-
tificacion IS0 20121 que acredita la
gestion sostenible del evento. Este re-
conocimiento confirma el compromi-
so de laorganizacién con un mode-

lo de feria responsable desde el punto
de vistaambiental, social y economi-
co:desde la gestion de residuos hasta
la eficiencia energeética, desde la selec-
cion ética de proveedores hastalain-
clusion social, pasando por el didlogo
activo con los grupos de interés y las
comunidades locales.

Cifras certificadas

“Autopromotec 2025 concluye con re-
sultados extraordinarios”, destaca
Renzo Servadei, CEQ de Autopromo-

tec, para quien las cifras hablan por si
solas. “Somos un punto de referen-
cia parael sectaranivel internacional,
perologue masnosenargulleceesla
calidad del didlogo con los operadores
y su dispasicion a mirar juntos hacia
el futuro. La certificacién IS0 20121 es
un paso importante hacia unanuevay
mas consciente forma de hacer ferias”.
“Los resultados obtenidos por Auto-
promotec 2025 no son fruto del azar,
sino una prueba concreta del valor y el
saber hacerde todala cadenade su-
ministro de la posventa automotriz”,
continta el CEO de laferia, quien tam-
bién agradece “atodas las empresas
gue siguen creyendo en nuestro pro-
yectoyatodoslos que, con pasiény
competencia, contribuyen a construir
este gran contenedor de tecnologia,
innovacion yvision. Las cifras que pre-
sentamos estan certificadas: un hecho
gue garantiza la maxima transparen-
ciaycredibilidad, ademas de confir-
mar la eficacia del trabajo en equipo
gue nos permite ofrecer un evento s6-
lidoy en constante crecimiento. Auto-
promotec no es saélo una vitrina expo-
sitiva, sino un motor estratégico para
la evolucién del sector, capazde im-
pulsar el cambio y anticiparse alos
desafios del futuro”.

Dialogo y crecimiento
Lainnovacién tecnoldgica, la conec-
tividad, el acceso a los datos, el uso de
lainteligencia artificial y la sostenibi-




lidad han sido los temas centrales de
los mas de 180 eventos institucionales
y técnicos (conferencias, encuentraos,
debates, demostraciones,..), que ofre-
cieron unavision del futuro de lare-
paracion de automaviles entre la tran-
sicion ecoldgica, la digitalizacién y las
nuevas competencias.

Como la edicién mas completaein-
formativa de la historia, Autopromotec
se confirma también como un verda-
dero motor del mercado de la pos-
venta, como un lugar estratégico para
el debate y el intercambio, donde se
captan tendencias, se analizan pro-
blemas y se delinean las direcciones
futuras del sector, ademas de explo-
rar las innovaciones del sector desde la
perspectiva del lanzamiento de nue-
vos productos, la arientacion del mer-
cado y las actualizaciones normativas.
Uno de los momentos clave de Auto-
promatec fue la Reunidn Internacio-
nal del Mercado de Recambios (IAM],
donde cada afio se analizan los temas
principales que cambiaran el paradig-
ma del mercado de posventa. En 2025,
el encuentro puso el foco en la ciber-
seguridad en el contexto de los vehi-
culos definidos por software y como
afectara al mercado independien-

te de reparacion para ofrecer servicio

y mantenimiento. Los vehiculos co-
nectados deben estar protegidos con-
trariesgos de ciberseguridad, medi-
das que pueden incluir restricciones
enelaccesoalainformacion de diag-
nostico del vehiculo y la posibilidad

de ofrecer e instalar piezas de repues-
torelevantes desde el punto de vista
de la ciberseguridad. La Comisién Eu-
ropea esta preparando un Acto Dele-
gado para equilibrar la necesidad de
ciberseguridad con el acceso sin res-
tricciones alainformacién OBD de los
vehiculos por parte de los reparadores
independientes.

Athena, innovacién ‘Made in Italy’

m Athena, marcade referencia en el mercado del recambio, acudié a
Autopromotec 2025 con sus mejores soluciones, una feria que dio la
oportunidad de compartir la dedicacidn, la experiencia y la pasion que
impulsan ala compafiiaitaliana a desarrollar soluciones inteligentes
y confiables para el mundo de laautomocidn. “Gracias a todos los que
buscan no sélo productos, sino tamhbién un socio técnico de confianza
con el que crecer’,apuntan desde la empresa.

m Para el sector de la carretera, Athena presentd lagama de
juntas Guarnitauto, disefiada para brindar fiabilidad, durabilidad y
seguridad. Para el mundo de las carreras, exhibid las juntas de anillo
cortado y MLS, junto con espaciadores disponibles en varios grosares y
colores.Y para los entusiastas de las cuatro ruedas, la marca celebré un
homenaje a las leyendas de rally mas icénicas de los afios 90.

m En este mundo de la competicion, el Lancia Delta HF Integrale
de 16 valvulas es un autéentico icono del rally y un simbolo atemporal
para los aficionados al automovilismo. Para este legendario vehiculg,
Athena Guarnitauto ha diseflado un completo juego de juntas de
motar de calidad profesional, disefiado para todos los modelos Delta
Integrale de 16 valvulas fabricados entre 1989 y 1995. Este kit de
juntas para motor Lancia Delta 16V, que incluye 78 compaonentes,
destaca por su integridad, materiales de primera calidad y
compatibilidad total con configuraciones de motor, tanto de serie
como modificadas, para un sellado, durabilidad y fiabilidad éptimos.

Préximas citas

Ya estan fijadas las proximas citas: Fu-
turmotive Talks se celebrara en el Tec-
nopolo de Bolonialos dias 21 y 22 de
mayo de 2026, mientras que Autopro-
motec vaolvera al recinto ferial Bolog-
naFiere del 26 al 29 de mayo de 2027,
con nuevos desafios y unavisién adn
mas global y sostenible para el mundo

mas, la organizacidon destaca que los
datos de participacion de la 30° edi-

latendencia de crecimiento marcada
en las Ultimas ediciones, traduciéndo-
Se en que NnUMerosos expositores ya
han salicitado confirmar y ampliar sus
espacios para la edicion de 2027 m

talleres en comunicacion
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NTN Europe
se convierte
en fabricante de
amortiguadores

La compania entra en el capital de LTM,
lafilial especializada en amortiguadores
del Grupo Mecatech, tras el acuerdo de
asociacion industrial suscrito en 2023.

finales de 2023, NTN Europe anunciaba su
A acuerdo de asociacién industrial con LTM, la
filial especializada en amortiguadores del
Grupo Mecatech, y lanzaba su gama bajo la
marca SNR. Un afio méas tarde, esta colaboracidn ha se-
guido consolidandose en torno al desarrollo técnico de
productos y cuestiones clave como los datos y la logis-
tica, hasta culminar con la entrada de NTN Europe en el
capital de LTM.
“Esta participacion del 35% viene a concretar el trabajo
realizado durante casi dos afios, y lo que los equipos de
LTM y NTN Europe experimentan a diario a través de sus
intercambios”, explica Christophe Idelan, vicepresiden-
te Automotive Aftermarket de NTN Europe, que afiade
gue, “impulsados por la excelente dinamica industrial y
comercial que ha surgido de esta asociacién, ahora que-
remos ir mas alla y superar nuevas etapas para desarro-
[lar nuestra actividad comun en la produccion de amaor-
tiguadores. Por ello, hemos decidido invertir en el Grupo
Mecatech. Esta posicion nos permitira reforzar ain mas
nuestra estrecha colaboracion”.
Lainversidn realizada por NTN Europe permitira desa-
rrollar directamente las capacidades industriales de LTM
paraaumentarlos valimenes de produccién y asi al-
canzar el objetivo del fabricante: entrar en el mercado
de losamortiguadores como fabricante y socio de re-
ferencia. Para hacerse un lugar en este sector, NTN Eu-
rope seapoyaen el know-how técnico de LTM y capita-
liza su propia experiencia en
i equipo original en materia
de componentes de suspen-
sion. El desarrollo de esta ac-
tividad de amortiguadores en
Tunez, donde se encuentran
las fabricas de LTM, repercuti-
ratambién positivamente en
todas las actividades de NTN
Europe tanto en Europa como
en Francia, donde se fabri-
cany/o almacenan sus otras
gamas de productos, como
rodamientos de rueda, jun-
tas homocineéticas y topes de
suspension.m

\

Christophe Idelon,
vicepresidente
Automotive Aftermarket
de NTN Europe, y
Abdessalem Ben Ayed,
presidente y director
general de Mecatech.
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Una oferta diversificada
en constante crecimiento

Al afiadir una gama de amortiguadores a su catalogo, NTN
Europe ofrece a los distribuidares una oferta global, cohe-
rente y mas atractiva. Todas las familias de productos de

la compafiia se beneficiaran de una mayor visibilidad en el
mercado, algo que también pudimaos comprobar en Auto-
promotec 2025, donde NTN Europe exhibié una muestra de
sus ultimos lanzamientos:

Amortiguadores 100% gas: esta solucion cubre mas del
80% del parque europeo con 800 referencias. Para desarro-
[lar esta gama, NTN Europe sigue basandose en su dominio
del “carner rueda” (conjunto de rueda-transmisién-suspen-
sion) y en el saber hacer industrial de su socio LTM. Disefiada
para el mercado EMEA, esta linea de amortiguadores 100%
gas es una garantia de calidad y facilidad de montaje para

el taller, al tiempo que garantiza confort y seguridad para el
conductar.

Gama de sensores: abarca ahora siete tipos de sensores, co-
mercializados bajo la marca SNR: sensor de posicion del ar-
bol de levas (CMP), sensores del cigliefial (CKP), de tempera-
turadel liquido refrigerante (CTS), de presion de los gases de
escape (EPG), de temperatura de los gases de escape (EGT),
sensores de presién de los neumaticos (TPMS) y de velocidad
de rueda (ASB).

Transmisiones refabricadas: |a compafiia se orienta hacia
la economiacirculary, al optar por larenovacién en lugar de
producir una transmision nueva, la huella de carbono de esta
pieza puede reducirse hasta un 75%. La gama, lanzada a fi-
nales de 2024, esta compuesta por 64 productos renovados,
disponibles en stock. Posteriormente se ampliara, junto con
lagama de transmisiones nuevas. El objetivo es disponer de
200 referencias de aqui a 2026 para cubrir los vehiculos de
mas de 10 afios mas comunes en el mercado europeo.

Modulo Powertrain: |a optimizacién de NTN Europe, que
ahoraincorpora los componentes Driveline, permite agru-
par todos los componentes de transmisién de potencia para
el motor y la caja de cambios que se comercializa en un Unico
modulo Powertrain, que abarca todo tipo de motores (com-
bustién interna, eléctricos o hibridos). Su gama, con mas de
100 referencias, abarca desde la caja de cambios hasta todo
el sistema de propulsién del motor, incluyendo rodamientos
para cajas de cambhios, kits de distribucién y accesorios con o
sin bomba de agua, y kits de cadena.
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Conecte sus sentidos

al futuro de la movilidad

Make the world
a responsive
road to drive

(G)
Brand of NTN Group
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1500 sensores...1500 sensaciones.

SNR amplia su oferta con una amplia gama de sensores. Temperatura, presion, velocidad,
posicion o calidad del aire, nuestros sensores dan respuesta a los retos de un mundo
cambiante y cada vez mas sensible al entorno.

Las personas se reunen, se conectan y se desplazan... Los sensores SNR siguen el
ritmo de este movimiento. Le aseguran una lectura 6ptima, esencial para la seguridad,
el confort y una experiencia de conduccion inigualable.

Los vehiculos del mafiana seran autébnomos, estaran comunicados y seran ain mas
seguros. Nuestra experiencia en mecatrénica, acumulada durante mas de 30 afios,
capta el punto mas preciso entre la carretera y sus emociones.

www.ntn-europe.com O



NOTICIAS

ns

DOGA Parts, un
aliado estratégico
para el distribuidor

En un mercado de posventa en constante evolucion, DOGA Parts
se posiciona como un socio fundamental para el distribuidor,
ofreciendo una combinacion de extenso catalogo, soluciones de
calidad y un servicio cercanoy eficiente. Con una claravision de
futuroy un profundo conocimiento de las necesidades del canal,
la compania con sede en Castelloli (Barcelona) trabaja para

simplificar la operativa del distribuidor y potenciar su rentabilidad.

esde su fundacién, DOGA
D Parts ha entendido que el

éxito en la posventa se basa

enalgo mas que unsimple
catalogo de productos. “Nuestra pro-
puesta se centra en simplificar proce-
sos, ofreciendo soluciones de fiabilidad
contrastada que el distribuidor puede
trasladaral taller con total confianza”,
explican desde ladireccién de laem-
presa. Este enfoque genera un efecto
multiplicador: mayor eficiencia opera-
tiva para el distribuidor, optimizacion
de recursos y, en consecuencia, una
mejor rentabilidad.

Un portfolio en expansién para cubrir
todas las necesidades

Con ocho familias principales de pro-
ductos, que van desde sus reconoci-
das escobillas limpiaparabrisas (gamas

talleres en comunicacion

Duravision y Optima] hasta elevalunas
eléctricos, electroventiladores, ventila-
dores de habitaculo, resortes neuma-
ticos y una creciente linea de depdsi-
tos para automocion, DOGA Parts ofre-
ce una cobertura superioral 94% del
parque automovilistico europeo. “As-
piramos a ser mas que un proveedor;
gueremos ser un socio estratégico que
impulse el éxito de nuestros distribui-
dores”, afirman desde la empresa. Esta
amplitud de gama se complementa con
un compromiso inquebrantable conla
calidad, realizando rigurosos controles
entodo el ciclo de vida del producto.
Lareciente incorporacionde una
completa gama de depdsitaos, con la
opcion deintegrar bombas, sensares de
nivel y tapones, es un ejemplo de cémo
DOGA Parts busca ofrecer soluciones
integrales.

El moderno centro logistico de Caste-
Iloli, con mas de 5400 m?, es clave para
garantizar una disponibilidad de pro-
ducto y unaagilidad en laentrega que
el distribuidor valora enormemente. La
integracion con plataformas B2B como
TecCom y un avanzado sistemade
gestion de almacén son fundamenta-
les para esta eficiencia. “Entendemos la
complejidad operativaalaqueseen-
frentan nuestros distribuidares, y por
ello, nuestra propuesta se centraen
simplificar procesos”, afirman.

Sostenibilidad y visién de futuro

La sostenihilidad es un valar transver-
sal en DOGA Parts. “La sustitucion de
blisters plasticos por envases de car-
ton reciclable y ladigitalizacién de ca-
talogos sonsolo la parte visible de una
transformacion mucho mas profun-
da”, explican desde la compafiia. DOGA
Parts optimiza sus operaciones inter-
nasy colabora con sus partners pro-
ductivos para fomentar practicas mas
eficientes y sostenibles. Mirando al fu-
turo, DOGA Parts tiene objetivaos ambi-
ciosos para 2025, centrados en conso-
lidar su presencia en mercados estra-
tégicos y expandirsus lineas de pro-
ducto.

Reforzando esta vision de futuro y su
compromiso con el mercado, DOGA
Parts ha anunciado recientemente una
significativaampliacion de su catalo-
go.Laincorporacion de 234 nuevas re-
ferencias de elevalunas y 103 nuevas
referencias en la familia de dep@sitos
(incluyendo depositos y tapones) po-
tenciaaun mas su ya extensa cober-
tura. Este lanzamiento abarca mode-
los de gran demanda de fabricantes
lideres como Citroén, Peugeot, Renault,
Nissan, BMW, Audi y Skoda, entre mu-
chos otros, asegurando que los distri-
buidores puedan encantrar la solucion
exacta para unavariedad aun mayor
de aplicaciones.m
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CUESTION DE SEGURIDAD

Un mantenimiento del sistema de frenado es esencial para garantizar el mejor
comportamiento posible del vehiculo en una situacién de emergencia. Las compafias
especializadas en estos componentes invierten continuamente en |+D para asegurar un
rendimiento perfecto, una mayor vida util, menos emisiones y mejores prestaciones.

Discos y pastillas CCM, disponibles en el mercado ibérico

> La principal ventaja del disco CCM
(Carbon Ceramic Material) producido por
Brembo es una reduccion de peso del 50%
en comparacion con los discos de fundi-
cién. Como resultado, se reduce el peso
no suspendido del coche, lo que contri-
buye a la manejabilidad del vehiculo en
la carretera. Ademas, garantiza, en todas
las condiciones, un elevado coeficiente

de friccién, que se mantiene estable du-
rante el frenado a cualquier velocidad y
condicién meteoroldgica, lo que permite
al conductor optimizar la presién aplicada
al pedal y aumentar su confianzaen la
conduccién.

Los deltas térmicos a los que se somete el
disco durante una deceleracion sostenida
y prolongada no afectan al coeficiente de
friccién del material compuesto ceramico,
gue se mantiene practicamente constan-
te y es dificil de conseguir con elementos
convencionales de hierro fundido. La poca
deformacidn de los discos y pastillas de

freno Brembo CCM a altas tempe-
raturas garantiza un acopla-
miento plano con las pastillas
de freno, especialmente
disefiadas para este tipo de
aplicacién. Esta importante
cualidad no se encuentra en
los discos de fundicion, que
tienden a deformarse cuando
se someten repetidamente a
altas tensiones térmicas.
Ademas, la superficie de los discos
Brembo CCM nunca se corroe, caracte-
ristica que significa que esta resistencia
al desgaste garantiza una vida util de
de aproximadamente 150.000 km para
uso en carretera y de 2.000 km para uso
extremo en pista.

Cabe destacar, igualmente, como nove-
dad el renovado disco de freno Brembo
Sport, la Gltima incorporacién al mundo
de la familia Brembo Xtra. Se trata de

un recambio directo para los discos de

primer equipo, fiable

en carretera y para la
conduccidén deportiva.
El disefio especifico de

la ranura del anillo de freno

permite una limpieza constante de la
superficie de las pastillas, lo que mejora
la consistencia de la frenada al disipar el
calor generado y el gas liberado cuando
las pastillas entran en contacto con los
discos. Ademas, el disco Sport garantiza
un mejor agarre al inicio del frenado. En
comparacién con un disco estandar, Br-
embo Sport garantiza un tacto mas suave
del pedal de freno, un mejor rendimiento,
estabilidad y resistencia al ‘fading’.

Diseno de alto rendimiento

120 talleresc

>En Meyle PD, el disefio de alto rendimiento es fundamental. Los componentes se
ajustan como los de equipo original, pero se caracterizan por un aumento significa-
tivo del rendimiento y un disefio sofisticado. Los ingenieros de Meyle han optimiza-
do el disefio para los respectivos grupos de interés y tipos de vehiculos mediante un
proceso de reingenieria de varias etapas y supervisan cuidadosamente el desarrollo
y la produccion hasta su fabricacién. El resultado es un componente Meyle HD que
establece nuevos estandares en comodidad, funcionalidad y rendimiento. Meyle
ofrece actualmente casi 1.200 componentes Meyle HD en las categorias de frenos

y filtros. La pastilla de freno Meyle PD garantiza la maxima potencia de frenado en
un tiempo breve, funcionando en modo silencioso y manteniendo la limpieza de las
Ilantas, mientras que los discos de freno Meyle PD ofrecen la maxima comodidad de
conduccidn, resistencia y durabilidad.



Mas de 2.000 referencias en latiguillos de freno

> Corteco, la marca que se ocupa del
mercado de repuestos para el after-
market del Grupo Freudenberg, propone
una gama de latiguillos de freno de mas
de 2.000 caédigos en calidad original o
equivalente para 12.000 aplicaciones,
con una cobertura equivalente al 92% de
la circulacién de automadviles en Europa.
Corteco recomienda cambiar los latigui-
llos de freno cada 4 afios o cada 80.000
km siempre junto con el liquido de frenas,
para renovar completamente el sistema.
La rotura de este componente provoca

la falta total de potencia del sistema de
frenado, con consecuencias que pueden

de freno debe cumplir con las especi-
ficaciones del constructor del sistema
de frenado debido a que el uso de
productos que no se adecuan a
los estandares del equipo ori-
ginal pueden generar serios
problemas en términos de
seguridad vial. Corteco realiza
diariamente numerosas pruebas
para garantizar un producto de calidad.
Los tres principales son: el control de
presion (a 120 bar en todas las unidades
producidas), el control de traccién (en la
primera pieza del lote de produccién) y
el accesorio de cierre. Todo el sistema de

segln las normas IS0 9001 -
2008. Ademas, para una perfecta
trazabilidad del producto y cumplir con
los estandares de calidad y seguridad,
todos los latiguillos de freno se fabrican
de acuerdo con los requisitos D.OT, FMVSS

ser muy graves, si no letales. El latiguillo

produccion de Corteco estd certificado

106 y SAE J1401.

Dibujos técnicos accesibles en las cajas Ferodo

>Ferodo presenta una nueva funcionalidad: dibujos técnicos acce-
sibles a través del codigo QR en sus cajas, con el fin de proporcionar
una guia de instalacién instantanea y precisa para ayudar a los
mecanicos y talleres a lograr instalaciones precisas para pastillas de
freno, discos de freno y otros componentes de frenado. Con sélo un
escaneo, la funcién de cédigo QR ofrece dibujos técnicos especificos
de la pieza y valores de par de apriete para cada perno y tuerca, lo
cual es esencial para garantizar una instalacion duradera y silencio-
sa que minimice el desgaste innecesario. Estos diagramas detallados
muestran la alineacion y orientacidn correctas de cada pieza.

Los pares de apriete correctos son esenciales en todas las insta-
laciones de frenado. Apretar mucho o poco un perno o una tuerca
puede reducir el rendimiento, acelerar el desgaste e incluso poner en
riesgo la seguridad. Con los dibujos técnicos de Ferodo, estos valores
estan claramente marcados, lo que permite a los mecanicos ajustar
cada pieza con confianza. La funcién de cédigo QR de Ferodo aporta
ventajas a los talleres y mecanicos: el acceso rapido a los dibujos
técnicos y a los valores de par de apriete hace que la instalacién sea
mas rapida y sencilla; mientras que los dibujos técnicos detallados
garantizan que cada pieza, desde las pastillas hasta los discos de
freno, se instalen con precisién, lo que da como resultado frenos
seguros y duraderos. Ademas, proporcionar instalaciones seguras y

de alta calidad genera confianza y demuestra la confiabilidad de los
productos Ferodo.

Electronic Brake Booster (EBB) de TRW

> El Electronic Brake Booster (EBB) de TRW, desarrolla-

do por ZF, no sélo sustituye al servofreno tradicional con
bomba de vacio, sino que también aporta una gama de
funciones que mejoran el confort y la experiencia de
conduccién: compensacion inteligente del recorrido del
pedal en sistemas de frenado con baja resistencia (RBC);
mantenimiento de una presidn de pedal constante, inde-
pendientemente del nivel de recuperacién de energia en
cada situacién de conduccion (PFC); generacion automatica
de presion de frenado en funcién de las 6rdenes de los
sistemas dindmicos del vehiculo (EBR); adaptacién de la
asistencia de frenado mediante software (EPC); y disminu-
cién de la presion del pedal en fases de parada o durante Ia
intervencion del ABS (PRL).

Implementado como equipo original en una gama cre-
ciente de vehiculos basados en la plataforma MEB (Modular
Electric Drive Kit) del Grupo Volkswagen, el sistema EBB de
TRW esta disefiado para integrarse con arquitecturas de
conduccién altamente automatizadas (Nivel 3 y superio-
res). Gracias a su disefio compacto, el EBB ofrece venta-

jas en términos de espacio de instalacién y eliminacién

de componentes tradicionales como la bomba de vacio.
Ademas, permite una acumulacién de presién mas rapida,
reduciendo las distancias de frenado en situaciones criticas.

talleres en comunicacion 121
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Cobertura de casi el 100% del parque europeo

> En el competitivo sector de los componentes de frenado,

Hella destaca por ofrecer una gama completa de productos que
comhbinan calidad de primer equipo con un precio competitivo.
Su catalogo cubre casi el 100% del parque circulante de turismos
y vehiculos industriales en Europa, o que la convierte en una de
las ofertas mas completas y fiables del mercado.

Hella pone a disposicién de los profesionales una linea de
productos de frenado que incluye: pastillas y discos de freno en
versiones estandar, revestidas, con alto contenido en carbono

y discos de dos componentes; zapatas, kits premontados y sin
premontar; latiguillos, avisadores acusticos, cilindros maestros

y de rueda; cables de embrague y freno de estacionamiento;
productos quimicos y herramientas especializadas. Esta variedad
permite atender practicamente cualquier necesidad de mante-
nimiento o reparacién en sistemas de frenado.

El componente mas destacado de la gama Hella son sus pastillas
de freno, desarrolladas y fabricadas integramente bajo estan-
dares de primer equipo. Cada referencia se adapta con preci-
sién al tipo de vehiculo, sistema de freno, potencia del motor

y condiciones de conduccién. La seguridad y el rendimiento
estan garantizados gracias a una inversion anual de mas de 20
millones de euros en 1+D+i, con mas de 3 millones de kil6metros
de pruebas reales y 1.000 horas anuales en banco de pruebas.

Ademas, todas las pastillas cumplen y superan los requisitos de
la normativa ECE R90.

Discos de freno de dos componentes

Hella ha lanzado recientemente sus innovadores discos de freno
de dos piezas, disefiados para ofrecer el maximo rendimiento.
Cuentan con una camara de aluminio ultraligero que reduce el
peso del conjunto, asi como una superficie de friccion de fundi-
cién gris con alto contenido en carbono, que mejora la disipacion
térmica y reduce las vibraciones. Los remaches inoxidables de
alta resistencia aseguran una union solida y duradera. Estos
discos proporcionan una frenada mas suave, sin deformaciones
ni vibraciones, y mantienen una potencia de frenado constante
incluso en condiciones extremas, lo que los convierte en una so-
lucion ideal para vehiculos de altas prestaciones o uso intensivo.

ICER BRAKES

Pastillas LMD para vehiculos de reparto

>En los ultimos afos, las nuevas tendencias de consumo han
impulsado un fuerte crecimiento de las ventas por internet, lo
que ha generado un importante aumento de los servicios de
transporte de Ultima milla, con la consiguiente expansion de las
flotas de vehiculos de reparto que operan a diario por entornos
urbanos, con cargas elevadas, sometidos a constantes arranques
y frenadas, lo que provoca un desgaste muy superior al de otros
vehiculos. Para los propietarios de estas flotas, resulta esencial
maximizar el tiempo en carretera y minimizar las paradas por
mantenimiento.

Con el objetivo de dar respuesta a estas necesidades, ICER ha
desarrollado LMD (Last Mile Delivery), una gama de pastillas de
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freno de larga duracién disefiada para furgonetas de reparto.
Gracias a su formulacion exclusiva, estas pastillas ofrecen una
vida Gtil entre un 40% y un 75% mayor que las convencionales,
lo que reduce los costes operativos y los tiempos de inactividad.
Premiada en la Galeria de Innovacién de Mortortec 2025, en la
categoria de componentes de mantenimiento, la gama LMD
utiliza un material de friccién NAQ, sin cobre ni metales pesados,
que permite una menor emisién de particulas, cumpliendo ya, en
algunas aplicaciones, los requisitos de la futura normativa Euro
7 sobre emisiones de freno. Ademas de su durabilidad, destacan
por su comportamiento silencioso y su respeto por el medio
ambiente, lo que las convierte en una opcion ideal tanto a nivel
técnico como sostenible. Su desarrollo ha implicado afios de
investigacién, ensayos dinamicos y tests de flota para garantizar
su rendimiento superior.

Actualmente, la gama cuenta con 29 referencias que cubren los
modelos de reparto mas habituales en Europa, como Mercedes
Sprinter, Volkswagen Transporter, Peugeot Expert o lveco Daily.
Todos los juegos de pastillas estan homologados bajo normativa
R90 y se suministran listos para su instalacion, con todos los
accesorios incluidos. Las pastillas LMD ya estan en funciona-
miento en flotas reales de reparto en varios paises, utilizadas por
empresas como DHL o UPS.
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ICU LOS DE REPARTO

PRODUCTO GANADOR

CATEGORIA COMPONENTES
DE MANTENIMIENTO

z Galerfa de Innovacién
HASTA 75% MAS InnovationGallery
DE DURACION metortec

Nuestra misién es desarrollar, fabricar y suministrar soluciones de frenado que respondan
antes que nadie a las demandas del mercado, con una oferta diferencial, confiable y
siempre con un enfoque sostenible.

Con las pastillas de freno LMD cumplimos todos esos atributos y te ofrecemos
la oportunidad de diferenciarte frente a tu competencia con un producto GANADOR.

LA ALTERNATIVA ES NUESTRA

WWW.ICERBRAKES.COM




MOSTRADOR » FRENOS

MEDINABi RODAMIENTOS

Componentes de frenado Remsa

dLa principal marca de componentes de frenado de Medina-

bi Rodamientos es Remsa, que distribuye de forma exclusiva.

La compafiia, que cerréd 2024 de manera satisfactoria, valora
positivamente el comportamiento del mercado espafiol en lo
que va de afio. “No obstante, nuestras expectativas siempre son
incrementar ventas afio tras afio”, aseguran desde Medinabi,
cuyo objetivo para 2025 “pasa por seguir siendo una de las op-
ciones mas interesantes por marca, gama de producto, soporte y
servicio a nivel nacional”. Entre sus metas, se encuentra también
ofrecer el mejor servicio a sus clientes, evolucionando cada dia,

en un sector en continuo cambio.

Con respecto al futuro, la empresa percibe y entiende que el

envejecimiento del parque es un problema real. “Dentro de

unos afos, mas de la mitad de los coches en circulacion tendra
mas de una década, con el consiguiente problema ecolégico y
medioambiental que esto supone. El coste del mantenimiento
superara el propio valor del coche, lo que afectara directamente a
los talleres, pues muchos clientes deciden no reparar su vehiculo,
o lo que es peor, dejarlo abandonado en el taller”.

Aunque desde Medinabi Rodamiento indican que es dificil hacer

de frenado”.

pronésticos exactos por los continuos cambios en el merca-

do, creen que “lo que entendemos como el sistema de frenado
tradicional tiene todavia mucho recorrido, ya que los cambios
tecnolégicos en los vehiculos se estan produciendo lentamente y
hay masificacion de dichas nuevas tecnologias. No obstante, con
el incremento de modelos hibridos y eléctricos, a largo plazo, se
modificard notablemente la demanda de piezas para el sistema

CONTINENTAL

Productos ATE para una movilidad sostenible

> La sostenibilidad es un factor cada

vez mas importante en el mercado de la
posventa del automadvil y para que los ta-
Ileres obtengan beneficios es clave contar
con productos respetuosos con el medio
ambiente, ya sea en electromovilidad,
materiales ecolégicos o piezas de re-
puesto elaboradas de manera sostenible.
Como uno de los principales proveedores
de automaocion, ATE ha ampliado su gama,
con productos de la misma calidad que
los originales y que respaldan la transi-
cion ala movilidad sostenible, siendo mas
respetuosos y siempre sin deteriorar el
rendimiento.

Por un lado, la nueva linea de productos
ATE New Original combina un rendimien-
to éptimo con la sostenibilidad, cum-
pliendo con los requisitos y estandares
mas estrictos que conlleva la transicion
hacia la electromovilidad y las regula-
ciones ambientales mas estrictas, como
la futura Euro 7, que regula, entre otras
cosas, la limitacion de las emisiones de
particulas de los sistemas de frenado o

la disposicién de una gama de productos

que se adaptan al creciente nimero de
vehiculos eléctricos. La oferta de ATE New
Original comienza con discos y pastillas de
freno adaptados y disefiados para ofrecer

una éptima durabilidad, rendimiento de
frenado, comodidad y sostenibilidad. Las
pastillas de freno estan libres de cobre de
acuerdo con el estandar Better Brake Law
de EE. UU.

Por otro lado, SecuBrake, que también for-
ma parte de la linea de productos ATE New
Original, es un liquido de frenos que supera

los requisitos de los liquidos de frenos DOT
4 y es adecuado para vehiculos eléctricos.
Se fabrica de manera sostenible utilizando
principalmente materias primas reno-
vables, lo que conlleva una huella de CO2
mejorada en comparacion con los liquidos
convencionales. Ademas, ATE SecuBrake no
contiene ésteres de acido bdrico, elimi-
nando la necesidad de etiquetar sustancias
peligrosas y simplificando su uso en el
taller, ya que no requiere almacenamiento
como materiales peligrosos.
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Nuevo limpiador de frenos

> NAPA ha presentado su nuevo Limpiador de Frenos, disefiado
tanto para profesionales como para aficionados, que ya esta
disponible en Espafia y en Portugal en tiendas y distribuidores
autorizados. El producto destaca por su férmula avanzada sin
siliconas, acetonas ni disolventes clorados, lo que asegura que no
deje residuos ni provoque chirridos indeseados en el sistema de
frenado. Su rapida accién y capacidad de secado eliminan la ne-
cesidad, en la mayoria de los casos, de utilizar pafios para retirar
restos de suciedad, optimizando asi el tiempo de limpieza.
Gracias a su presidn y su formulacién efectiva, este limpiador
permite eliminar rapidamente particulas de suciedad, polvo y
liquido de frenos acumulados, asegurando un proceso de man-
tenimiento mas eficiente y menos laborioso para los frenos de
los vehiculos. Antes de su lanzamiento al mercado, el Limpiador
de Frenos NAPA ha pasado numerosas pruebas de calidad para
asegurar que cumpla con los mas altos estandares de rendi-
miento.

NTN EUROPE

Gama de kit
de freno con
rodamiento
integrado SNR

> NTN Europe ha desarro-
|lado desde 2003 una gama
completa de kits de disco
de freno con rodamien-

to integrado, que cubre la
mayoria de las aplicaciones.
Este kit contiene productos
de origen, incluido el roda-
miento integrado en el disco
de freno y los pequefios
componentes necesarios para el montaje. Rendimiento, disco y
ensamblaje son los elementos del conjunto.

Los rodamientos SNR integrados en los discos de freno son
piezas de origen, idénticas a las de primer equipo, conformes

a las especificaciones del constructor y probadas en el centro

de ensayos. Con la certificacion ECE R90, los discos han sido
desarrollados con los colaboradores fabricantes de componentes
de origen, siguiendo el proceso de validacion del primer equipo.
Ademas, SNR garantiza la operacion de ensamblaje. Habhiendo
sido disefiado el rodamiento especificamente para cada apli-
cacidn, el ‘know-how’ de la marca radica en la realizacion de un
buen ensamblaje; es decir, controlar que el juego del conjunto
montado rodamiento y disco sea el apropiado.

Pastillas de freno para vehiculos eléctricos

> Delphi llevé a cabo, el pasado afio, 20 lanzamientos pioneros
(“First to market”) en la gama de frenado, entre ellos, piezas de
Gltima generacidn para vehiculos de altas prestaciones como los
BMW de la Serie M, asi como el Mercedes-Benz Clase C. Otras no-
vedades destacables cubren marcas como Tesla, Renault, Nissan,
Jeep, Toyota, Honda, VAG, entre otras.

Como parte de su plan de constante ampliacién y mejora de su
gama de productos de frenado, Delphi pone en el mercado nue-
vos productos con regularidad. Asi, el fabricante ha presentado
sus nuevas pastillas de freno para vehiculos comerciales ligeros
(LCV), disefiadas para ofrecer una mayor durabilidad incluso bajo
cargas pesadas. La primera serie de pastillas de freno para LCV,
actualmente en desarrollo, estara disponibles préximamente.
Ademas, Delphi dispone de una gama de pastillas para vehiculos
eléctricos, primera en llegar al aftermarket en 2024, para seis
importantes modelos, incluido el Tesla Model 3 -el eléctrico mas
vendido del mundo el afio pasado-, el Polestar 2, el Kia EV6, el
Audi Q4, e-Tron Ford Mustang Mach-E o los Hyundai lonig 5 y 6.
Galardonadas con la clasificacién AASA Leafmark ‘N’, un galardén
que ostenta el 99% de la gama de pastillas de freno de Delphi,
estas pastillas aseguran una conduccion mas suave y silenciosa,

mejorando la experiencia de conduccion de los vehiculos eléc-
tricos, gracias a una placa posterior con revestimiento de polvo
plateado resistente a la oxidacién y una capa compuesta de ace-
ro y caucho multicapa para minimizar el ruido y las vibraciones.
La gama de pastillas de freno de Delphi cubre el 99,5% de los
vehiculos que circulan en Europa, por lo que, desde el momento
en que llegan al taller, se tiene la garantia de no tener que buscar
las piezas en ningln otro lugar. Estas novedosas pastillas per-
miten acceder a una gran base de clientes y cubren 2,7 millones
de vehiculos en Europa. La oferta de Delphi ayuda a los talleres

a satisfacer las necesidades de unos conductores que, cada vez
mas, se trasladan al vehiculo eléctrico y que no siempre encuen-
tran facilmente mecanicos que tengan acceso al producto que
necesitan.
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MOSTRADOR > FRENOS

Pastillas E-Performance
para hibridos y eléctricos

>Con mas de 250 referencias y una
cobertura del 92% (hibridos, eléctricos
y electrificados), la gama de pastillas
de freno de Valeo representa mas de

15 millones de vehiculos en Europa. Las
pastillas de freno E-performance de
Valeo utilizan materiales de friccién con

compuestos de carbonos y cerdmicas
que absorhen el ruido y las vibraciones
producidas durante el frenado. Gracias a
estos materiales, se produce un 20-25%
menos de polvo de freno cada vez que se
acciona el freno y aumenta la durabhilidad
de las pastillas, ayudando a evitar vibra-
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ciones en el volante. Ademas, las pasti-
Ilas de freno para vehiculos eléctricos e
hibridos de Valeo incorporan la tecnologia
NRS entre el material de friccién y la placa
posterior, lo que reduce el riesgo de dela-
minacién y aumenta la durabilidad.

Pastillas y discos
de freno Bendix

Bendix
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>En Pemebla llevan 30 afios distribu-
yendo recambios de calidad y saben que
el sistema de frenado no admite margen
de error. Por eso, la empresa ofrece una
solucién completa y contrastada para el
eje delantero: las pastillas de freno Bendix
BPD1013 y el disco Bendix BDS1000, una
comhbinacion perfecta para intervenciones
rapidas, eficaces y con cobertura total en
el parque europeo.

Las pastillas de freno Bendix BPD1013 es
una referencia con gran rotaciéon en el
mercado, ideal para tiendas de recambios

que buscan fiabilidad sin complicaciones.
Es compatible con multiples modelos

del Grupo VAG (Audi Al, Seat lhiza, Ledn y
Toledo, Skoda Fabia y Rapid, VW Polo, Golf,
T-Cross). Por su parte, el Bendix BDS1000
es un disco de freno ventilado para el eje
delantero, con revestimiento anticorrosién
y gran precision dimensional. Es compa-
tible con una amplia gama de modelos
del Grupo PSA y marcas como Opel y Fiat
(Citroén C3, Berlingo y Xsara, Peugeot 207,
208 y Partner, Opel Corsa y Crossland, DS3,
Fiat Tipo y Vauxhall Combo).

ROBERT BOSCH

Nuevo liquido de frenos DOT 4 E

> Lagama de sistemas de frenado Bosch comprende mas de
40.000 productos diferentes en todo el mundo, desde piezas
de desgaste y productos hidraulicos, hasta componentes para
los sistemas electrdnicos de frenado. Por ejemplo, con mas de
10.000 pastillas de freno diferentes, la gama de Bosch cubre
mas del 97% del mercado europeo.
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Como ultima novedad, la compafiia ha desarrollado el liquido
de frenos DOT 4 E que no contiene boratos peligrosos y logra
un buen equilibrio entre un alto punto de ebullicién y una
baja viscosidad. Al no estar clasificado como una sustancia
peligrosa, sumanipulacién es segura, supera la norma inter-
nacional DOT 4 y presenta una baja viscosidad, por lo que es
apto para muchos vehiculos con ABS y ESP. Al desarrollar este
nuevo producto, se tuvo cuidado de garantizar que presentara
una baja conductividad eléctrica y, como el resto de liquidos
de frenos Bosch, fuera compatible con vehiculos eléctricos.

El nuevo liquido de frenos DOT 4 E de Bosch se presenta en
una botella hecha de plastico 100% reciclado, lo que lo hace
aln mas sostenible. Tras exhaustivas pruebas, la compafiia ha
comprobado que las botellas recicladas mantienen el liquido
de frenos fresco hasta 30 meses. Este nuevo producto es de
especial interés para los talleres que valoran la proteccién

del medio ambiente: obtienen un liquido de frenos con un
embalaje mas ecolégico, simplifica la gestion de sustancias
peligrosas y, ademas, es seguro para todos los mecanicos.



CENTROS DE FRENOS ATE

Taller Enzo
Motor,
expertos en
sistemas de
frenado de
alta gama

Fundada en 2013, Enzo Motor son
especialistas en frenado de alta
gama. Como miembro de lared
Centros de Frenos ATE, disponen
de acceso exclusivo a componentes
originales y formacion
especializada, garantizando
fiabilidad y seguridad en cada
intervenciodn. Su filosofia de
trabajo: ofrecer un resultado final
que va mas alla de lo esperado.

uales fueron vuestros
C origenes?

Nacemos de la vocacion y

pasion por el motor de su
fundador, Mikel Moreno, muy vincula-
do al mundo del motor como pilotoy
como técnico. En 2019 nos traslada-
mos a una nave de grandes dimensio-
nes en el poligono industrial de Mutilva,
cerca de Pamplona. Desde alli, conti-
nuamos trabajando con la mirada pues-
ta en nuevos retos y una futura amplia-
cion del proyecto.

¢{Qué os hace diferentes respecto
aotros talleres?

En Enzo Motor aplicamos el mismo ni-
vel de exigencia, precision y dedicacion
que se emplea en la competicion au-
tomovilistica, incluso en las reparacio-
nes y mantenimiento de vehiculos uti-
litarios. Nuestro equipo técnico trata
cada vehiculo como si se tratara de un
coche de carreras, cuidando cada de-
talle y aplicando procedimientos de
alta precision. Esta filosofia de trabajo
nos permite aportar un valor anadido
que nuestros clientes reconocen como
nuestro principal diferencial.

¢Cual es vuestro fuerte como
Centro de Freno ATE?

Nuestra mayor especialidad es la exce-
lencia en el servicio de frenado, espe-
cialmente en vehiculos de alta gama.
Nos distingue un proceso técnico alta-

mente meticuloso, en el que no se deja
ningun detalle al azar. Cada montaje de
frenos sigue un protocolo riguroso, eje-
cutado por nuestros técnicos especia-
lizados y garantizando que todo el pro-
ceso cumpla con los mas altos estan-
dares de calidad y seguridad. Uno de
los aspectos clave de nuestro procedi-
miento es la preparacion previa del ve-
hiculo: “no instalamos ningun kit de fre-
nos sin antes realizar un exhaustivo tra-
bajo de limpieza y lijado de bujes”. Esta
atencion al detalle asegura un asenta-
miento perfecto y evita futuras vibra-
ciones oirregularidades en el sistema
de frenado.

¢{Qué ventajas supone pertenecer a
lared Centros de Freno ATE y estar
bajo el paraguas de la marca?
Pertenecer a esta red nos posiciona
como un centro especializado, con ac-
ceso exclusivo a componentes de fre-
nado ATE, una marca de referencia en
el sector por fiabilidad y alto rendi-
miento, lo que nos permite garantizar
un nivel de calidad superior en todos
los trabajos relacionados con el sistema
de frenos. Ademas, uno de los pilares

Centro de Frenos

fundamentales de la red ATE es la for-
macion continua. Participamos en cur-
sos especializados que nos permiten
estar siempre actualizados en técnicas,
normativas y novedades del mercado,
asegurando una intervencion precisa y
profesional en cada vehiculo. A esto se
suma el apoyo en herramientas y acce-
so ainformacion técnica detallada, fa-
cilitando un diagndstico mas rapido y
una intervencion mas eficaz.

¢:Como trabajais para adaptaros
alas nuevas tecnologiasy la
sostenibilidad?

Nosotros apostamos por la forma-
cién continua. Cada técnico se actuali-
za constantemente a través de cursos,
manuales técnicos y colaboraciones
con diferentes marcas, lo que nos per-
mite estar al dia en las Ultimas tecnolo-
gias del sector.

¢:Cémo ayudais a vuestros clientes
para mantener sus vehiculos en
optimas condiciones?

Realizamos una revisién exhaustiva de
cada vehiculo desde el momento en
que entra en nuestras instalaciones. A
partir de esa evaluacion, elaboramos un
presupuesto detallado que comparti-
mos con el cliente antes de iniciar cual-
quier intervencién. Una vez aceptado,
procedemos a la reparacion y registra-
mos toda la informacion en su ficha di-
gital personalizada, lo que nos permite
hacer un seguimiento preciso de su his-
torial. Ademas, informamos al cliente
sobre futuras reparaciones o actuacio-
nes preventivas necesarias, ayudando
asi a mantener su vehiculo en perfecto
estadoy evitar averias mayores a largo
plazo. e
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MOSTRADOR / EMBRAGUES

SOLUCION INTEGRAL

Como parte del compromiso de apoyar a los mecanicos con soluciones de reparacion
integrales y de alta calidad, los fabricantes desarrollan componentes innovadores y disefiados
con precision que satisfagan las necesidades cambiantes del mercado.

DIESEL TECHNIC

Kits y componentes DT Spare Parts

> El embrague estd compuesto por mu-
chos componentes individuales interco-
nectados. DT Spare Parts cuenta con una
variedad de mas de 900 productos para
multiples fabricantes de vehiculos, como
DAF, Ford, Iveco, MAN, Mercedes-Benz,
Scania y Volvo. En el Partner Portal de
Diesel Technic, se pueden adquirir discos
de embrague, mazas, harquillas, retenes,
cojinetes, volantes de motor, numerosos
kits de embrague y muchos otros compo-
nentes complementarios.

Durante el funcionamiento del cambio,

el disco de embrague y el volante motor
se separan para interrumpir su contacto
y poder realizar dicho cambio. El disco de
embrague se ubica entre la maza y el vo-
lante motor. Gracias a sus amortiguadores
de torsion, es capaz de absorber grandes
fuerzas y garantizar un funcionamien-
to suave del cambio. Al retirar la maza

de embrague, los ‘Parts Specialists’ de

Diesel Technic recomiendan asegurarse
de aflojar los tornillos transversalmente
para que los resortes del disco se aflojen
de manera uniforme, lo que evitara un
desplazamiento de presién. Al comprobar
los muelles del disco, se debe prestar es-
pecial atencion al patrén de contacto que
representa la superficie del disco.

Otro componente del embrague es el
volante motor. “Una coloracién azul es
sefial de una sobrecarga térmica”, apun-
tan. La friccién constante puede alterar
las propiedades del material y restringir
su funcionalidad. Cuando se reemplaza el
volante motor, se debe prestar especial
atencidn a los tornillos: dependiendo de
las especificaciones del fabricante, éstos
deberan reemplazarse o podran reutili-
zarse. Los ‘Parts Specialists’ siempre reco-

miendan una comprobacién dimensional.

Para montar el volante, se deben colocar
dos casquillos de centrado para garan-

tizar el correcto posicionamiento. Los
tornillos de fijacién deberdn apretarse
en el orden especificado para el vehiculo.
También habrd que asegurarse de respe-
tar el dngulo prescrito al apretar los tor-

nillos, ademds de marcarlos con un lapiz
para colocarlos en la misma direccion de
alineacidn. En el sequndo paso, se utiliza
un pasador de centrado para montar el
disco de embrague y, una vez inserta-
do, se utilizaran dos pernos de montaje
para fijar el embrague. A continuacidn, se
volveran a atornillar los tornillos restantes
transversalmente respetando el orden
indicado por el fabricante y con el par de
apriete correcto.

BORG & BECK

Primer kit de embrague DCT

> Borg & Beck, la marca de embragues de First Line, estd ampliando su gama con
el lanzamiento de su primer kit de embrague de transmision de doble embrague
(DCT), que incluye todos los componentes necesarios para una reparacién inte-
gral y de calidad. La referencia HKDCT1000, ya disponible para pedidos, atiende a
aplicaciones del grupo Volkswagen con cajas de cambios de cambio directo de 7
velocidades, para aplicaciones populares que incluyen Audi Al Sportback 2018-,
Seat Ibiza V 2017-, Skoda Fabhia Ill 2014- y VW Polo VI 2017-.

Las DCT comhinan el rendimiento de una transmisién manual con la comodidad
de una automatica, utilizando dos embragues, lo que proporciona una mejor
eficiencia de combustible, una aceleracién mas rapida y cambios mas suaves en
comparacién con las transmisiones automaticas tradicionales. El disefio de doble
embrague permite transiciones rapidas y suaves, ya que la siguiente marcha es
preseleccionada por uno de los embragues antes de un cambio de marcha.
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Amplia su gama FullPack DMF

>En los Gltimos 12 meses, Valeo ha lanzado su mayor exten-
sidn de FullPack DMF, consaolidando su posicién en el mercado
en cobertura. Reconaocido por su experiencia en la fabricacion
para Equipo Original de embragues, volantes bimasa (DMF) y
cilindros esclavos concéntricos (CSC), Valeo también incluye en
su portfolio kits de embrague, DMF, actuadores para transmisio-
nes de doble embrague en seco y himedo, asi como rotores de
acoplamiento para aplicaciones hibridas.

Para los turismos y vehiculos comerciales ligeros, Valeo desarro-
lla soluciones avanzadas de transmisién que mejoran el rendi-
miento y la eficiencia. Entre sus innovaciones mas destacadas se
encuentra el Pendulum Dual Mass Flywheel Gen.2, galardonado
con el Premio PACE 2022 y actualmente en produccién en serie
para vehiculos de dos pedales. Esta tecnologia reduce el ruido, las
vibraciones y la aspereza (NVH), reafirmando el compromiso de
Valeo con la innovacion.

En 2024, Valeo ampliaba su oferta de productos para el mercado

valan
g

Record FullPack™
DMF Launches

del recambio al introducir casi 80 nuevas referencias FullPack
DMF, logrando un afio récord para esta gama. La ampliacién, visi-
ble en el catdlogo de TecDoc, consolida la oferta de Valeo con re-
ferencias destacadas como VW Tiguan y VW Passat 2.0 (837583),
Nissan Qashgai Il 1.2 DIG-T (837558) y 1.3 DIG-T (837563), VW
Golf VII 1.0 TSI (837148) y Ford Transit 2.0 EcoBlue (837585).
Reconaociendo los desafios que enfrentan los clientes a la hora
de encontrar la referencia correcta, Valeo lanza “FullPack DMF
Finder”, un buscador que permitird identificar las referencias de
FullPack DMF a partir de las referencias OE, facilitando asi una
seleccion rapida y precisa. El buscador FullPack DMF de Valeo
esta vinculado a TechAssist, lo que permite el acceso directo a
las especificaciones del producto, boletines técnicos, lista de
componentes (cuando esta disponible por separado), referencia
OE, imagenes de producto y vehiculos vinculados.

SCHAEFFLER

Solucion de reparacion LuK RepSet 2CT

>Para facilitar la sustitucion del em-
brague y el volante bimasa a la vez,
Scaheffler Vehicle Lifetime Solutions ha
desarrollado la solucion LuK RepSet 2CT
incluyendo, en una sola caja, todos los
componentes necesarios para realizar
una reparacion profesional, con cali-
dad de equipo ariginal y la garantia del
especialista en transmision LuK. Ademas,
y gracias a los contenidos y herramientas
de Schaeffler REPXPERT, la instalacion

Golf y Passat.
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se convierte en un proceso sencillg, con
acceso a formacion, instrucciones en
video, manuales técnicos y herramientas
especiales de cada producto y vehiculo.
Desarrollada por Schaeffler para el mer-
cado posventa, la nueva gama LuK RepSet
2CT DMF cubre diversas aplicaciones de
embragues dobles para las transmisio-
nes DQ 200 (seco) y DQ381 (humedo)
del grupo VAG. Se compone de total de 5
nuevas referencias que cubren vehiculos
de gran presencia en el parque como el
Audi A3, Skoda Octavia, Seat Leon o0 VW

i Otra de las novedades destacadas de la
gama de transmisién es LuK
RepSet 623 3787 09, la
solucién de man-

desconexion de aplicacion en vehiculos
equipados con mecanicas 1,6 GDI Hybrid
de las marcas Kia y Hyundai. Incluye, en
una sola caja, todos los componentes ne-
cesarios para llevar a cabo una reparacion
profesional en este tipo de embragues.
Los vehiculos hibridos modernos con
transmision de embrague doble requie-
ren a menudo (al igual que otros tipos de
transmision) un embrague de desco-
nexion automatica denominado “C0".

Asi, es posible utilizar el motor eléctri-

co independientemente del motor de
combustién. Cuando un vehiculo hibrido
se propulsa s6lo mediante su motor de
combustién interna, el embrague de
desconexion esta conectado. Cuando el
vehiculo es propulsado sélo por el motor
eléctrico, el motor de combustién interna
esta desconectado del accionamiento. En
ese modo de conduccién, el embrague de
desconexion esta desembragado. En el
modo “boost”, el motor eléctrico apoya al
motor de combustidn interna durante la
aceleracion. En este caso, ambos sistemas
se utilizan para alimentar el acciona-
miento con el embrague de desconexidn
conectado.

tenimiento para
embragues de
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MOSTRADOR / ESCAPES

CONTROL DE EMISIONES

El sistema de escape puede presentar fugas, rotura del catalizador u obturacién del filtro de
particulas, lo que provoca una mala combustion y que el vehiculo consuma y contamine mas. Las
nuevas linea de productos permiten retener todas las sustancias nocivas para el medio ambiente.

Servicio de fabricacion de escapes a medida

> Imprefil consolida uno de sus servicios
mas especializados y estratégicos: la fabri-
cacién a medida de escapes, tubos y siste-
mas especificos para vehiculos y maquinas
que hayan sufrido una averia o necesi-
ten reemplazo de su sistema de escape.
Este servicio, altamente demandado por
talleres y profesionales del mantenimien-
to y reparacidn, abarca desde turismos

y vehiculos comerciales hasta camiones,
tractores, maquinaria agricola, maquinaria
industrial, de obra publica o mineria.

El proceso puede realizarse a partir de un
plano técnico o, en muchos casos, a partir
de la pieza original danada aportada por el
cliente. La fabricacién a medida se adapta
a las especificaciones de cada modelg, con
opciones en diferentes calidades y mate-
riales: chapa con tubo de acero inoxidable
304, acero aluminizado, galvanizado o
chapa de acero, siguiendo siempre el di-
sefio y funcionalidad del sistema original.
Esta flexibilidad garantiza una solucién
eficiente y adaptada a cada necesidad,
especialmente en un mercado donde no
siempre es posible obtener piezas estan-
dar o de serie.

Imprefil cuenta con una infraestructura
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técnica avanzada que incluye dobladoras
CNC de Ultima generacién, equipos de sol-
dadura TIG y MIG, corte por laser, medicidn
3D y herramientas de disefio asistido por
ordenador. Todo el proceso de produccién
estd orientado a garantizar un alto rendi-
miento, durabilidad y ajuste perfecto.

Las piezas producidas son verificadas en
banco de potencia, asegurando su correcta
operatividad antes de su entrega y contri-
buyendo asi a reducir los tiempos de inac-
tividad en las operaciones del cliente. Este
servicio se complementa con el catdlogo
de productos de escape de Imprefil, que
incluye catalizadores, filtros de particulas
y otros componentes clave para mantener
la eficiencia y cumplimiento normativo de
las flotas y equipos.

Gracias a su sistema logistico optimizado
y en constante evolucion, Imprefil puede
garantizar plazos de entrega ajustados,
repartos eficientes y cobertura nacional, lo
gue supone un valor afiadido para talleres,
empresas de mantenimiento y explota-
ciones agricolas o industriales. El equipo
humano de Imprefil acompana cada
proyecto con un asesoramiento técnico
personalizado.

PLUS AFTERMARKET

Flexibles para sistemas
de escape

> Plus Aftermarket ha lanzado al
mercado su Catalogo 2025 de flexibles
para sistemas de escape. La nueva
edicién del manual incluye un mayor
nimero de medidas y una tabla de
busqueda detallada, con informacién
precisa sobre medidas y referencias
Plus Aftermarket. Ademas, el Catalogo
2025 de flexibles para sistemas de
escape de la compafiia incorporain-
novaciones en especificaciones Malla y
Soft interlock. Un catdlogo medidor se
incluye también en cada embalaje.
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Aditivo
anticristalizacion
de AdBlue

> Para una parte importante

del parque diésel, sélo con
AdBlue los fabricantes de ve-
hiculos pueden cumplir con
las normativas vigentes en
Europa relativas a las emisio-
nes de ¢xidos de nitrégeno.
Sin los cuidados adecuados,
pueden producirse dafios en
el sistema de gases de esca-
pe y aqui es donde entra en
accion el nuevo DEF Aditivo
Anticristalizacion K desarro-
llado por Liqui Moly. A través
de un dep6sito en separado,
el agente reductor AdBlue,
también llamado Diesel Ex-
haust Fluid (DEF), se inyecta
dosificado en el tramo de ga-
ses de escape caliente a tra-
vés de un deposito separado.
Este producto preventivo, con
la referencia 21838, se pre-
senta en un envase de 250 ml
con dosificador incluido en la
tapa. Cada 25 ml de aditivo
son suficientes para 10 litros
de AdBlue. Para los talleres,
este envase, que trata has-
ta 100 litros de AdBlue, debe
convertirse en un servicio

de prevencion durante cada
mantenimiento de un vehi-
culo diésel con este sistema,
protegiendo el vehiculo del
cliente de forma econdmica,
profesional y eficaz.

DIESEL TECHNIC

Aforadores DT Spare Parts

> En los sistemas modernos de postratamiento
de gases de escape, el control fiable del nivel de
urea es esencial para cumplir con los limites de
emisiones. Los aforadores DT Spare Parts com-
binan una precisa tecnologia de sensores, un
disefio robusto y una compatibilidad sistémica
en un sélo producto. El Partner Portal de Diesel
Technic brinda un acceso eficiente a la amplia
gama de esta familia de productos con aplica-
cién para marcas como DAF, Ford, Iveco, MAN,
Mercedes-Benz, SAF, Scania y Volkswagen.

El aforador mide el nivel de urea mediante un
mecanismo de boya. Dependiendo de la po-
sicién, se transmitird la sefial eléctrica corres-

pondiente a la unidad de control, que sera la
base para la indicacién correcta en la pantalla
del conductor. Los aforadores destacan por

un disefio en espiral que acelera el proceso de
descongelacion y protege el sistema a bajas
temperaturas (la urea se congela a tempera-
turas de hasta -11 °C, punto de congelaciéon
inferior al del combustible). En otras versiones
sin espiral, el sensor de temperatura que llevan
integrado es el que se encarga del contral. Si

la temperatura desciende por debajo de cierto
nivel, la unidad de control activard elementos
calefactores externos para tener una proteccion
anticongelante.

Formacion en control de emisiones

> DRIV EMEA estd trabajando con instaladores
de toda Europa para ayudarlos a respaldar a los
consumidores con los nuevos requisitos de emi-
siones de particulas de la ITV en la Unién Euro-
pea para turismos diésel. La marca Garage Gurus
de DRIV ofrece formacion integral para profe-
sionales de la posventa que incluye tecnologias
de control de emisiones en vehiculos diésel y
soluciones adecuadas para el cumplimiento de
las normativas de pruebas mas recientes.

Segun la nueva legislacién de la ITV de la UE, la
Inspeccidn Técnica Periddica (ITP]) incluye nue-
vos contadores de particulas capaces de detec-
tar si el Filtro de Particulas Diésel (FAP) esta de-
fectuoso, dafado o ha sido retirado, provocando
que el vehiculo emita mas particulas de las
permitidas legalmente. Las medidas de limpieza
del filtro de particulas diésel (DPF) generalmen-

Wana iR

te no pueden reparar el filtro debido a la natu-
raleza quimica y técnica de los procesos de pos-
tratamiento de gases de escape utilizados en los
DPF en funcionamiento hoy en dia. Los expertos
en control de emisiones de DRiV indican que
sélo la sustitucién por DPF homologados, como
los productos Walker con calidad de equipo ori-
ginal, permitira el cumplimiento de la ITV de la
UE cuando un vehiculo diésel supere los nuevaos
limites de emisiones de particulas. Las medidas
de limpieza del DPF generalmente no pueden
reparar el filtro debido a la naturaleza quimica
y técnica de los procesos de postratamiento de
gases de escape utilizados en los DPF actuales.
Desde la introduccidn de las primeras normas
EURO 0 en 1988 hasta la reciente legislacion de
emisiones de la UE, EURO 6D-ISC-FCM, de enero
de 2021, la cantidad de contaminantes produ-
cidos por los vehiculos se ha reducido drasti-
camente gracias a la mejora de la eficiencia de
los motores de combustion y la introduccion de
tecnologias de control de emisiones mas avan-
zadas y precisas, como los convertidores cata-
liticos, los DPF y la reduccidn catalitica selectiva
(SCR) con ADBlue. Esta evolucién ha incremen-
tado la necesidad de una fuente fiable de infor-
macion técnica para la reparacion y el manteni-
miento de estos vehiculos. DRiV y Garage Gurus
Ilevan formando a instaladores y clientes del
mercado posventa en tecnologias clave desde
1998, dando soporte a mas de 40.000 instala-
dores cada afio.
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Grupo Andrés supera los 385 millones
de euros de facturacion en 2024

Conunequipo de mas de 280 empleados, la compaiiia, que ya distribuye neumaticos
en 57 paises, crece un 11,5% respecto al aio anterior. Su plataforma de venta online
para profesionales ha gestionado desde 2008 mas de 11,5 millones de pedidos, 1,7

millones el pasado aino.

rupo Andrés ha cerrado el
ejercicio 2024 con una fac-
turacion superior a los 385
millones de euras, lo que su-
pone unincremento por encima del
11,5% respecto al afio anterior. La Di-
vision de Neumaticos sigue siendo el
principal motor de crecimiento, con
unaaportacion aproximada de 360
millones de euros, alo que se suman
la cifras de negocio de las secciones
logistica, tecnoldgica y otras empre-
sas del grupo en los sectores de au-
tomaocién, seguros y ocio (Undanet,
Salamanca Express, Euromontyres, La
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Valmuza Golf y Andrés Seguros, en-
tre otras).

La compafiia ha mantenido su estra-
tegiadeinnovacion y digitalizacion,
consolidando su plataforma de ven-
taonline para profesionales, que ha
gestionado desde 2008 masde 11,5
millones de pedidos, 1,7 millones el
pasado afio. Desde su lanzamiento,
esta herramienta sigue evolucionando
para ofrecer un servicio agil y eficien-
teasus masde 40.000 clientes profe-
sionales.

Logistica

El crecimiento también se ha reflejado
en su capacidad logistica, permitien-
do a Grupo Andrés expandir su alcance
internacional y distribuir neumaticos
en 57 paises. Esta expansion respon-
de aunaestrategia de diversificacion
y refuerzo de su presencia en nuevos
mercados.

En el planologistico, la compaiiia
mantiene su red de almacenes (Sa-
lamanca, Madrid, Barcelona, Sevillay
Alava), con capacidad para almacenar
un stock superiora un millon de neu-
maticos y una estructura que permite
entregas en el mismo dia en gran par-
te de Espafiay en menos de 24 horas
en la Peninsula.

Expansion y colaboraciones
estratégicas

En 2024, Grupo Andrés haimpulsado
diversasiniciativas clave que refuer-
zan su compromiso con la sociedad, el
desarrollo empresarial y el sector de
automocion, entre las que destaca la
creacion de la division Andrés Seguraos,
un paso estratégico que refuerzasu
politica de diversificacion y expansion
en el sector financiero.

Grupo Andrés sigue siendo el socio
clave de grandes fabricantes de neu-
maticos y mantiene alianzas conem-
presas emergentes en movilidad, lo-
gistica y tecnologia, como Velca, Cafler,
Transeop, Teenders, Maotoreto, iFinan-
ciera o The Business Store; y tamhbién
en el sector de la biopharma con Neu-
rofix Pharmay Virofend Therapeutics.
Con mas de cuatro décadas en el sec-
tor, la compafifa se consolida como
distribuidor de neumaticos indepen-
diente en la Peninsula Ibérica, conun
equipode masde 280 empleados yla
Direccion en manos de la segunda ge-
neracion familiar, conJavier Andrés e
Ivan Andrés como consejeros delega-
dos y Eduardo Salazar como director
general,que contintan impulsando el
crecimiento y la diversificacion de la
compafia.m
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De izda a dcha, Guillermo
Lépez, SGEE MITECO; Juan
Ramén Pérez y Oscar Bas,
respectivamente presidente y
secretario ejecutivo de Adine.

Adine celebra su Asamblea General,
centrada en la sostenibilidad y los
retos normativos

Se aprobaron las cuentas y gestidn del ejercicio 2024. El

evento conto con laintervencion de Fatima Bafez, presidenta

de laFundacién CEQE, y con dos ponencias destacadas sobre
los CAES de neumaticos y el Reglamento EUDR.

a Asaciacion Nacional de Dis-

tribuidores e Importadores de

Neumaticos (Adine] celebrd

su Asamblea General Ordinaria
en Madrid, congregando a 75 profesio-
nales.Lajornada comenzé con lainter-
vencion del presidente de Adine, Juan
Raman Pérez Vazquez, quien destaco
gue la entrada envigor del Reglamen-
to Europeo sobre Deforestacion (EUDR)
“marcaunantesyundespués’ parala
importacion de neumaticos, al reque-
rir trazahilidad avanzada y un estricto
cumplimiento de criterios de sosteni-
bilidad. Un reto, si, pero también “una
oportunidad histdrica para liderar can
responsabilidad”.

Analisis del mercado, gestion

2024 y hoja de ruta 2025

Tras el discurso inaugural, se aproba-
ron porunanimidad las cuentasyla
gestion del ejercicio 2024, asi como el
presupuesto para 2025 y el infarme
de altas y bajas de asaciados. También
se presentd un analisis de la situacion
actual del mercado nacional de repo-

Reconocimientos

Como broche final ala jornada, se celebro la entrega del galar-
dén Adine 2025. En esta edicion, se reconocio a Antonio y Ma-
rio Puche Marco, de la empresa Hijos de Raman Puche, por su
impulso al asociacionismo empresarial y su papel clave como
socios fundadores de la asociacién en 2006. El reconocimiento
fue recogido por sus hijos, Ana y Alejandro Puche.

Asimismo, se entregé un homenaje pdstumo a José Maria Mar-
tinez Mallen, fundador de Neumaticos JM Martinez, en recono-
cimiento a su trayectoria profesional y su compromiso con el

sicion de neumaticos, las perspecti-
vasacortoylargo plazo, y el inicio de
un nuevo procedimiento antidum-
ping sobre las importaciones de neu-
maticos de auto procedentes de Chi-
na.Finalmente, se hizo un repaso de la
reciente participacion de Adine en Mo-
tortec 2025 y se expusieron las prin-
cipaleslineas de actuacion previstas
para lo que resta del ejercicio, orienta-
das adefender los intereses del sector
y adaptarse al nuevo marco normati-
VO europeo.

Sostenibilidad y trazabilidad

La Asamblea conto con laintervencion
de Fatima Bafez, presidenta de la Fun-
dacion CEQE, quien abog6 por simplifi-
carla carga administrativay promover
una mayor negociacion colectiva para
afrontar los desafios del mercado la-
boral actual.

Tras ellg, llegd la ponencia de Guillermo
Lopez, de la Subdireccion General de
Eficiencia Energética del MITECO, quien
presento los Certificados de Ahorro
Energético (CAES) como una herra-

sectar, premio recogido por su hijo Chema Martinez y su nieto.
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mienta clave para incentivar mejoras
en la eficiencia energética. En este con-
texto, se destaco una nueva iniciativa
impulsada por Adine para aplicar el sis-
tema CAE al sector del neumatico. Esta
medida busca promover la sustitucion
de neumaticos antiguos por otras mas
eficientes -con menor resistenciaala
rodadura-y se enmarca en los objeti-
vos de descarbanizacion del transporte.
El proyecto, actualmente en desarro-
Ilo, preve incentivar directamente a las
empresas del sectory alos consumi-
dores mediante un sistema verificado
de aharros energéticos. En las proximas
semanas se daran a conocer mas deta-
Iles sobre su aplicacion practica.

La ultima ponencia corrid a cargo de
Marta Angoloti, representante de la
Subdireccion General de Palitica Fo-
restal y Lucha contra la Desertificacion
del MITECQ, quien analizé el impacto
del Reglamento Europeo sobre la De-
forestacién (EUDR). Angoloti detalld los
nuevos requisitos que deberan cum-
plir los productos derivados de mate-
rias primas como el caucho natural, lo
gue afecta directamente ala cadena
de suministro del neumatico. El sector
mostrd su preocupacion por la elevada
carga burocratica y los exigentes con-
troles de origen que deberan asumir
las empresas comercializadoras e im-
portadoras.m
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El recauchutado reclama politicas
reales para salvar su industria

El foro organizado por TNU en Motortec 2025 reunid a
representantes, instituciones y expertos en medio ambiente
para abordar la grave situacién del sector pese a su
relevancia parala sostenibilidad y la economia circular.

spafia contaba en 2022 con
46 plantas de recauchutado y
una produccién total de mas
de 1,1 millones de neumaticos
renovados. En 2024, esa cifra ha cai-
doal9plantasy poco masde540.000
unidades. Las proyecciones muestran
gue, de seguir esta tendencia, el sector
caera pordebajodelumbral deirre-
levancia (100.000 unidades/afio) en
2046. Para TNU, la desaparicion del re-
cauchutado nosoloimplica la pérdi-
da de unaindustria nacional y europea
gue genera empleo y valor afiadido,
sinotambién unimportante retroce-
soambiental. El recauchutado permite
aharrar hasta un 70% de materias pri-
mas, reducir en torno al 30% las emi-
siones de CO2 frente a un neumatico
nuevo, y duplicar su vida util. Ademas,
permite reducir el coste para las flotas
hasta un 40% en comparacién con el
uso exclusivo de neumaticos nuevaos.
En el marco de Motortec 2025, TNU or-
ganizd el foro “La industria europea
del recauchutado en peligro: unalla-
mada alaaccion”, enel quereunid, el
24 de abril, a representantes del sec-
tor, instituciones y expertos en medio
ambiente para abordar la grave situa-

ciéon de unaindustria en declive pe-
seasurelevancia para la sostenibili-
dad y laeconomia circular. Durante el
encuentro, Salvador Pérez, presidente
de la Asaciacién Espafiola de Neuma-
ticos Reciclados (AER), denuncié que
“laindustria esta cansada de promesas
incumplidas”y pidié que se cumplan
los porcentajes de reutilizacién previs-
tosdesde el RD 1619/2005. “Exigimos
la aplicacion efectiva de las medidas
establecidas, tales como la obligato-
riedad de lanzar paorcentajes reales de
neumaticos recauchutados y la pro-
mocion activa de la reutilizacién, pri-
mando a las empresas caon ahaorros por
su uso”.

Porsu parte, Javier de Jesus, director
operativo de TNU, recordo que las co-
munidades auténomas son clave para
aplicar esta politica. Asegurd también
gue “no existe el neumatico no recau-
chutable, sino la falta de mercado pa-
ra consumirlos”y lamenté la ausencia
total de representantes autonomicaos
enelforoapesarde habersidoinvita-
dos. “Sino hay unademanda real por
parte del sector publico, las cifras de
recauchutado seguiran cayendo a pe-
sar de nuestro esfuerzo”.

Mercado internacional

Guido Gambassi, presidente de la Aso-
ciacion Europea de Recauchutado-
res (Bipaver), expuso que la cuota de
mercado del recauchutado en Euro-
pahacafdoun26% en los Ultimos 15
afios y sigue en descenso, empujada
por lasimportaciones asiaticas. Por su
parte, Paolo Tosaratti, de la Direccién
General de Energia de la Comision Eu-
ropea, anuncié que estan trabajando
para que los neumaticos recauchuta-
dos cuenten con una etiqueta fiable.
“El sector necesita confianza y precio
competitivo. El etiguetado ayudara”. El
ponente confirma también que “la ex-
clusion de las carcasas de neumaticos
usadas del EUDR es un reconocimiento
alvalordel recauchutado como prac-
tica sostenible y eficiente”.

Por otro lado, Salvador Pérez Luce-

na, director comercial internacional

de Grupo Soledad, destaco que el re-
cauchutado no es un producto apar-
te,sino una fase natural del ciclode
vida del neumatico, disefiada desde su
origen para prolongar su utilidad. La
seguridad esta garantizada, recordan-
do que los neumaticos recauchuta-
dos estan homologados bajo la misma
normativa europea que los nuevos, in-
cluso el 95 % de las grandes aeralineas
los utilizan en sus trenes de aterrizaje.
También puso el foco en el desconoci-
miento y la falta de respaldo institu-
cional,sefialando que lo que frena al
sector no es latécnica,sino laausen-
ciade paoliticas activas y la percepcién
publica. “El recauchutado tiene futu-
rosiseintegraen los planes de mo-
vilidad sostenible, se regula enigual-
dad de condiciones y se comunica con
claridad”.

Enelcierre de lajornada, José Manuel
Barrios, de la Direccion General de Es-
trategia Industrial y de la Pyme, tras-
ladé el apoyo de laadministracion y
anima al sector a trasladar qué nece-
sita respecto a los CAEs (clasificacion
de la actividad) para mejorar su visibi-
lidad administrativa y acceso a fondaos.
“Si hablamos de regulacién o de sen-
sibilizacion, contad con nosotros. Pero
los incentivos fiscalesnoson lavia”.m
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MOSTRADOR » NEUMATICOS DE CAMION Y AUTOBUS

SOLUCIONES VERSATILES Y SOSTENIBLES

Con la presion de los costes como el mayor reto para las flotas, las nuevas lineas de neumaticos
de camidn y autobus aseguran un rendimiento superior en eficiencia, seguridad y durabilidad.
Los ultimos modelos presentan una resistencia a la rodadura reducida y mejoran su vida util, se
benefician de nuevas férmulas de compuestos que se centran en la sostenibilidad y cuentan con
estructuras que favorecen la capacidad de recauchutado.

BRIDGESTONE

Neumatico Ecopia Trailer
para larga distancia

> Bridgestone EMEA completalagamade
neumaticos Ecopia con tecnologia Enliten
para transporte de larga distancia con el
lanzamiento de Ecopia Trailer, disponi-
ble en el mercado europeo desde febrero
de 2025. Esta linea supera la generacion
anterior en lareduccion de emisiones de

CO2alolargodesuciclodevida, recibiendo

la certificacion I1SO 14067 en los neumati-
cos Bridgestone Steer y Drive, lanzados en
2023.

Como resultado de los ahorros enel
consumo de combustible, los neumaticos
Bridgestone Ecopia Steer, Drive y Trailer
ayudan areducir las emisiones de carbono
durantesuusoenun 3,2%,6%Y5,6%,
respectivamente, por kilmetro recorrido.
Gracias también a la mejora del desgaste
de los neumaticos Bridgestone Ecopia
Steer, Drive y Trailer, las emisiones de C0O2
por kilbmetro alolargo de la cadena de
produccidn (fase ‘cradle to gate’o‘dela
cunaalapuerta’) sereduce ahoraenun
38,4%,10,8% y 20,4%, respectivamente.
Lareduccidn de los costes de propiedad y

del impacto medioambiental de Bridges-
tone Ecopia enlas carreteras son posibles
gracias aladisminucion de la resistenciaa
larodaduray ala mejoradelavida atil, en
comparacion con su generacion anterior. La
gama ofrece unareduccién de laresisten-
ciaalarodaduraentodos los neumaticos,
incluyendo una mejorade hastael 12% en
Ecopia Drive. Esto permite obtener el mejor
rendimiento en eficiencia de combustible
de su clase con etiquetado ‘A’ de la UE. Ade-
mas, Bridgestone Ecopia ofrece un mayor
kilometraje en todos los neumaticos, con
un 40% mas en Steer, gracias a laincorpo-
racion de la tecnologia Spiral Belt (situada

en el paguete de capas estabilizadoras), un
6% en Drive yun 10% en Trailer.

Las mejoras en el rendimiento de Brid-
gestone Ecopia son posibles graciasala
integracién de la tecnologia Enliten, que
proparciona la maxima seguridad, un ma-
yorrendimiento de los neumaticos y unas
caracteristicas de sostenibilidad mejora-
das, al mismo tiempo que garantiza que los
neumaticos Bridgestone sean aptos para
vehiculos eléctricos. La gama Bridgestone
Ecopia con tecnologia Enliten se ajustaa
los nuevos criterios de laTaxonomiade la
UE en cuanto aresistenciaalarodaduray
ruido exterior.

MARANGONI

Amplia la gama Blackline

> Marangoni presenta el nuevo dibujo de la banda de rodadura WSS 370 XXS para semirremol-
gues con marcaje 3PMSF, disefiado para su uso en las condiciones invernales mas severas. Para la
dimension de neumatico 445/45R19.5, la banda de rodadura bidireccional y simétrica con nuevas
laminillas 3D tiene una huella ancha que asegura un buen agarre en condiciones extremas de
nieve y hielo, tipicas de los paises nérdicos. Los hombros tienen anchas ranuras transversales que
permiten una buena autolimpieza y drenaje, para asegurar una reduccién del ruido de conduccion.
El compuesto Blackline de Marangoni garantiza un elevado kilometraje y una reducida resistencia
alarodadura, incluso a bajas temperaturas.
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Tres nuevos neumaticos para camiones

> Con el nuevo neumatico de camidn
Conti EfficientPro 5, el Conti Urban NXT
parael trafico urbano y el Conti EcoPlus
HT3+ pararemolques, Continental se
centra en soluciones eficientes y soste-
nibles que también estan optimizadas
paravehiculos eléctricos. En primer
lugar, los desarrolladores han logrado
reducir la resistencia a larodadura del
nuevo Conti EfficientPro5enun 10% en
comparacién con su predecesor dentro
de la etiqueta europea Clase A.Como
neumatico de eje direccional, tamhién
es el primer neumatico de largo reco-
rrido en tamafio 315/70 que permite
una capacidad de carga por eje de 8,5
toneladas, por lo que esta disefiado
tanto para camiones con motores de
combustién como para propulsiones
hibridas o puramente eléctricas.

El compuesto especial de caucho dela
banda de rodadura, combinado con el
perfil rigido del neumatico,ayudaare-
ducir laresistenciaalarodadura, loquea
suvez aumenta el kilometraje en apro-
ximadamente un 5% en comparacion
con el modelo anterior. El perfil del neu-
matico proporciona un agarre seguro y
una traccién superior.Su nivel de ruido
de rodadura exterior especialmente bajo
(etiqueta de neumatico de la UE Clase
A) significa que el Conti EfficientPro 5 es
apto parala Taxonomia de la UE.

Par su parte, el nuevo neumatico Conti
Urban NXT para el transporte urba-

no combina unaalta proporcién de
materiales sostenibles con una gran
eficiencia energética, porlo que es ideal
para autobuses urbanos electrificados y
vehiculos de reparto. Con hastaun 59%
de materiales renovables, reciclados y
con certificacién de balance de masa
ISCC PLUS, el Conti Urban NXT tiene una
cuota muy alta de materiales sosteni-
bles, hasta un 25% mas que lamedia de
materiales renovables y reciclados utili-
zados en los neumaticos de Continental
para vehiculos comerciales. Para el Conti
Urban NXT, la compafia ha asignado
hasta un 24% de materiales con certi-
ficado de balance de masa ISCC PLUS;

es decir, caucho sintético sostenible y
negro de humo procedentes de mate-

rias primas de base hioldgica, biocircular
y/ocircular. La proporcion de materiales
reciclados es del 3%. Esto incluye caucho
reciclado procedente de neumaticos
fuera de uso procesados mecanicamen-
te y acero reciclado. El Conti Urban NXT
tiene un contenido de materias primas
sostenibles del 32%, compuesto princi-
palmente de caucho natural.
Laresistencia a la rodadura del Conti
Urban NXT se hareducido enun 25%
frente al modelo comparable Conti
Urban HA3. Esto se traduce en menores
emisiones de CO2 para los vehiculos con
motor de combustiony en unaumento
de laautonomia de la bateria de hasta
un 15% para los vehiculos eléctricos. Las
laminillas entrelazadas de alta densidad
garantizan unagarre seguro, un segui-
miento superiory un GRAN rendimiento
de frenado, también en condiciones
hdmedas y durante toda la vida Gtil

del neumatico. El compuesto de goma
reduce la abrasion del neumaticoy me-
joralaresistencia contra cortes, grietas,
astillas y roturas. El kilometraje del Conti
Urban NXT es también alrededor de un
15% superior al del modelo predecesor.
Conunruido de rodadura exterior muy
bajo, el Conti Urban NXT es un neumatico
apto paralataxonomiade la UE.

Por otro lado, el Conti EcoPlus HT3+, di-
sefiado para remolques con ejes motri-
ces electrificados, ofrece un rendimiento
equilibrado en términos de tracciény
resistenciaalarodaduray una capaci-
dad de carga especialmente alta, que se
haincrementado en 500 kilogramos por
eje para permitir una carga Util constan-
te a pesar del mayor peso neto resultan-
te de la bateria. El perfil de la banda de
rodadura del neumatico Conti EcoPlus
HT3+ hasido disefiado pensando en la
traccién, mientras que un innovador
compuesto de caucho proporcionauna
combinacién equilibradade agarrey
kilometraje. El neumatico, que tam-
bién puede montarse como neumatico
integral, estara disponible inicialmente
en las medidas 355/50 R22.5,385/65 R
22,5y 385/55 R 22.5. El lanzamiento al
mercado estd previsto para principios
de 2026.

-
P

L

e

)
(TR

talleres en col

nunicacion 137



A

MOSTRADOR > CAMION Y AUTOBUS

Modelos con tecnologia RFID

> Tiresur, distribuidor exclusivo de la marca
Giti en el mercado espafiol, presenta los
nuevos modelos de neumaticos para ca-
midn GSR237EVO y GDR675EV0, equipados
con latecnologia RFID y disefiados para
ofrecer un rendimiento superior en eficien-
cia, seguridad y durabilidad.

Porunlado, el GSR237EV0, disponible en las
medidas 355/50R22.5 y 315/70R22.5, es el
neumatico combi road mas novedoso de
Giti para autopistas y aplicaciones regio-
nales. Su disefio se traduce en una mayor
eficienciay seguridad en la conduccién, lo
que también supone un mayor kilometraje.
El neumatico cuenta con una traccién opti-
mizada gracias a sus ranuras transversales
profundas que mejoran el agarre en nieve
y hielo, con homologacién 3PMSF para un
rendimiento fiable eninvierno. Respecto
asu eficiencia energética y sequridad, el
neumatico tiene clase B en resistenciaa

larodadura, reduciendo el consumo de
combustible y las emisiones de CO2; clase
B enagarre sobre mojado, garantizando
un mejor comportamiento en condiciones
adversas; y clase A en nivel de ruido, ase-
gurando una conduccion massilenciosa y
cémoda. Ademads, los hombros reforzados
proporcionan un desgaste controlado y
una gran estahilidad en carretera.

Por su parte, el GDR675EV0, en medida
315/70R22.5, es el nuevo modelo de Giti
para traccion que redefine la eficiencia

al contar con una menor resistenciaa
larodadura y un mayor kilometraje. El
neumatico destaca por la optimizacion
del consumo gracias a la tecnologia EVOQ,
caracteristica que ha supuesto una mejora
en su resistencia alarodadura, pasando
de clase Daclase Cylogrando un menor
consumo de combustible. También cuenta
con una mayor durabilidad, graciasaun

patron de desgaste optimizado que mejora
lavida Gtil del neumatico; confortenla
conduccién, gracias a la clasificacion Aen
nivel de ruido; y robustez mejorada, gracias
auna mayor capacidad de recauchutado

y resistencia estructural que maximizala
inversion.w

Gama Eqmax y Eqmax Ultra

> Lanueva gama de neumaticos premium
para camiones Goodyear Egmax y Egmax
Ultra esta disefiada poniendo el foco en el
uso de materiales sostenibles, la eficiencia
de combustible, un mayor kilometrajey la
versatilidad de uso paraunaampliagama
de aplicaciones, desde largas distancias
hasta rutas interregionales.
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Estos neumaticos estan fabricados con
hasta un 55% de materiales sostenibles,
incluidosingredientes como silice a base
de ceniza de cdscarade arroz (RHA). Los
compuestos avanzados de los neuma-
ticos Egmax y Egmax Ultra tamhién
aumentan el kilometraje y la eficiencia
del combustible. El nuevo compuesto

de la bandade rodadura con un mayor
contenido de silice ofrece hasta un 20%
mas de kilometraje y hasta un 6% menos
deresistenciaalarodaduraen compara-
cién con sus predecesores. Este com-
puesto de alta resistencia a la abrasiéon
esta disefiado paraayudara mejorar el
desgaste, reducir la generacién de calor
y disminuir laresistencia a la rodadura,
lo gque ayuda a mejorar el kilometraje, la
durabilidad a largo plazo y la eficiencia
del combustible.

Como complemento, los nuevos com-
puestos de carcasa que contienensilice
contribuyen areducir lageneracién de
calorenelinteriorde la carcasa, lo que
ayuda areducir laresistencia alarodadu-
rayaumenta ladurabilidad a largo plazo.

Estos avances pueden ayudar a que los
neumaticos Egmax y Egmax Ultra propor-
cionenunrendimiento fiable y rentable
durante periodos prolongados. Los neu-
maticos de traccion Goodyear Egmaxy Eq-
max Ultra también pueden mejorar la trac-
cion con su banda de rodadura direccional
con alta profundidad de perfil. Y mejoran,
igualmente, la robustez de los neumaticos
del eje de direccidn, lo que ayuda a reducir
el riesgo de dafos y desgaste irregular. El
Egmax T Ultra, disefiado para remolques,
introduce un nuevo disefio de banda de
rodadura con entalladuras adicionales
para mejorar el agarre y el frenadoen
todas las condiciones climaticas.

Lagama esta disponible para todas las
posiciones de eje (direccidn, tracciény
remolque), lo que garantiza una cobertura
integral para diversas configuraciones de
vehiculos. Ademas, son adecuados para
una variedad de sistemas de transmi-
sion, incluidos vehiculos diésel, de gas,
eléctricos e hidrogeno. También vienen
equipados con etiquetas de identificacion
por RFID.



Productos premium

en la nueva planta

europea

> Hankook hainiciado las obras de
ampliacién de su centro de produccién
europeo en Racalmas (Hungria). Duran-
te lafase de construccion, que durara
hasta 2027 se creard una nueva linea de
produccién para neumaticos de camio-
nes y autobuses con una capacidad de
hasta 800.000 unidades anuales.Enla
nueva fabrica, se produciran en el futuro
productos prémium para el transporte
de larga distancia y aplicaciones mixtas,
SmartLine AL/DL50 y SmartFlex AL/DL 51,
asi como neumaticos de la nueva serie
e-SMART, desarrollada para vehiculos
comerciales eléctricos. Ademas, esta linea
de produccion permitird a Hankook sa-
tisfacer las necesidades de los clientes de
Europa ofreciéndoles nuevos productos
paratodas las dreas de aplicacion, desde
el transporte regional y de larga distan-

cia hasta el uso en obras y condiciones
invernales.

La fabrica de neumaticos de Hungria
operadesde 2007 y representa el pilar
estratégico de Hankook para su expan-
sion en Europa, con una capacidad de

produccién de 17 millones de neumaticos
para turismos y vehiculos comerciales
ligeros. En los nuevos centros se estan
incorporando también las tecnologias
mas modernas en la produccion de neu-
maticos como, por ejemplo, materiales
sostenibles, regenerativos y reciclados,
asi como la fabricacion aditiva 3D parala
creacion de los moldes de las bandas de
rodadura. La fabricade Hungria cuenta
con la certificacion ISCC PLUS, que subraya
el concepto global sostenible del centro
de produccién.

Hankook invertira hasta 2027 alrededor
de 540 millones de euros en el proyecto
de ampliacién y creard también 450 nue-
vos puestos de trabajo. Actualmente, la
compafia tiene ocho centros de produc-
ciénenel mundo con una capacidad de
unos 100 millones de neumaticos al afio.

Bandas de rodadura DV-MM y VT570

> Vipal, que celebra sus 20 afios en Europa, presenta dos nue-

vas bandas de rodadura. Por un lado, la banda VT570, disefiada
consentido de rotacidn, ofrece un mejor poder de traccién en el
segmento mixto (on/off-road) para vehiculos que operan en te-
rrenos variados, incluyendo calles y carreteras pavimentadas y no
pavimentadas. Entre sus principales caracteristicas, se encuentra
el disefio con bloques, proyectados para favorecer la distribucion
de lafuerza de traccion y maximizar el rendimiento kilométrico. El
compuesto hasido desarrollado especialmente para ofrecer una
gran resistencia contra cortes y perforaciones,

asociandose esta caracteristica con una
mayor durabilidad y vida util en el trans-
porte en construccion civil, larecogida de
residuos o las actividades agricolas.

El producto esta disponible en tres
anchos (240,250 y 260 mm) para dar
servicio ala mayoria de las dimensio-
nes de neumaticos usadas en estas
operaciones. La nueva banda tam-
bién dispone de surcos, proyectados
para proporcionarle autolimpieza

al neumatico, y su area central esta
disefiada con refuerzos, los cuales
aumentan la proteccién de la carcasa
contra los danos.

Por su parte, la DV-MM, producida para el mercado EMEA (Europa,
Medio Oriente y Africa) con un compuesto con equilibrio de
propiedades, ofrece un gran rendimiento en carreteras y calles
pavimentadas y no pavimentadas. Ademas, presenta mayor
resistencia a los cortes y las perforaciones, lo que favorece una
mayor conservacion de la carcasa y permite renovados mas
duraderos y un mayor rendimiento. La banda DV-MM presenta
el disefio de surcos y expulsores que, con una capacidad supe-
riorala media, evitan laretencién de piedras y otros objetas, lo
gue ofrece una mejor dispersién del agua
y el barro, facilita la autolimpieza de
labandaderodaduray preservala
carcasa del neumatico. Los bloques,
disefiados para mejorar el equili-
brio en el movimiento, reducen el
desgaste irregular, mientras que los
surcos transversales de los blogues
proporcionan una traccion modera-
da.Se trata, por tanto, de una banda
con mayor resistencia a infiltra-
ciones, roturas y dafios causados
por objetos puntiagudos, adecuada
para ejes libres y ejes de traccion
moderada, y que presenta un gran
rendimiento de kilométrico.
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Michelin X Line Energy para transporte
de media y larga distancia

> Los nuevos neumaticos Michelin
X Line Energy 3 y Michelin

X Multi Energy 2 ofrecen
mejores resultados en
términos de ahorro de
carburante y adherencia
lateral en curva sin com-
prometer prestaciones
clave como laduracién, la
robustez y la recauchutabi-
lidad. Por un lado, Michelin
X Line Energy 3 destacaenel

segmento de larga distancia en términos de ahorro de car-
burante, superando la media de las marcas premium en 0,62
[/100 km, lo que representa un ahorro de costes de entre 700

y 2.200 euros por camidn y afio. La adherencia lateral en curva
también mejora en un 4,42% con los neumaticos al estado
nuevos y en un 2,02% para aquellos dos tercios desgastados.
Porsu parte, la oferta de Michelin X Multi Energy 2 esta
destinada al segmento de transporte de media distancia,
destacando en términos de ahorro de carburante superando

la media de las principales marcas premiumen 0,16 1/100

km, lo que representa un ahorro de costes de entre 100 y 380
euros por camion y ano. Las prestaciones de adherencia lateral
en curvatambién mejoran en un 5,06% con los neumaticos
nuevos,y en un 5,67% para los neumaticos dos tercios desgas-
tados.

Las prestaciones de los neumaticos Michelin para camion se
ven reforzadas por Michelin Connected Mabhility, una oferta

de servicios conectados basados en la evaluacién y el analisis
de los datos de la flota, junto con una asistencia personaliza-
da al cliente para unas operaciones mas seguras, eficientes y
sostenibles. Michelin Connected Mobility permite reducir el
tiempo de mantenimiento y los periodos de inactividad de

los vehiculos por averia en los neumaticos. Las operaciones

de mantenimiento se programan de forma mas eficiente, se
evitan los cambios de neumaticos innecesarios y los costes se
reducen, con un ahorro de carburante de hasta el 12%.
Michelin Connected Mobhility se sustenta en cuatro pilares
principales: el suministro de neumaticos de altas prestaciones;
la gestion y optimizacién del rendimiento de los neumaticos;
el acceso asoluciones de gestion de flotas a traves de Michelin
Connected Fleet; asi como el acceso a
Michelin Smart Predictive Tire, la
nueva solucién automatizada
de mantenimiento predicti-
vo y de alertas.
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APOLLO TYRES

EnduRace RDHDy
EnduRace RT HD+

> Apollo Tyres amplia su
gama de neumaticos
para el transpor-
teregional conel
lanzamiento de dos
nuevos productos
pararemolquesy
camiones pesados:
el neumatico mo-
trizEnduRace RD
HD y el EnduRace

RT HD+, destinado
aremolques. Los

dos cumplenlo
requerido segun la
normativa europea
en cuanto a durabili-
dad:un 150% supe-
rioren el EnduRace RD
HDydel170% en el caso
del EnduRace RT HD+.Su
resistente estructura favorece la capacidad de recauchutado,
lo que permite reducir los costes durante toda la vida Gtil.

El EnduRace RD HD es un neumatico motriz de larga vida util
gue cuenta con unos altos niveles de traccion durante todas

las estaciones. Desarrollado para el transporte regional y de
reparto, esta disponible para llantas de 22,5 pulgadas en tres
tamafios: 295/80,315/70 y 315/80. Cuenta con una clasi-
ficacion B en cuanto arendimiento en mojado graciasaun
dibujo de “bloque abierto” de la banda de rodadura, capaz de
disipar el agua de forma muy eficiente. Ademas, la huella se
ha optimizado para distribuir la presién de manera unifor-
me y mantener la traccién incluso en dificiles condiciones

de poco agarre. Tamhién lleva el simbolo del copo de nieve
rodeado de una montafa de tres picos grabado en el flanco,
porlo que esta homologado para su uso durante todo el

ano. El EnduRace RD HD es un neumatico de uso prolongado
fabricado con un compuesto de desgaste lento y una carcasa
reforzada, lo que permite aumentar su vida Gtil y facilitar el
recauchutado.

Por su parte, EnduRace RT HD+, disponible en medida 385/65
R22.5, es un neumatico para camiones y remolques creado
para aplicaciones de servicio pesado. Esta dotado de un dise-

filo muy duradero y una gran capacidad de uso durante toda
lavida Gtil. Sus laterales anchos y un compuesto resistente al
roce mejoran laresistencia a la abrasién y consiguen un pa-
tron de desgaste uniforme. El compuesto de desgaste lento
de la banda de rodadura permite recorrer altos kilometrajes
y asegura un uso prolongado.



Carlos Prieto Menéndez, nuevo director
general de SIGNUS Ecovalor

| Consejo de Administra-
cién de SIGNUS ha nom-
brado a Carlos Prieto Me-
néndez nuevo director
general de SIGNUS, tras la jubilacion
de Gabriel Leal. Su objetivo se cen-
trard en la busqueda de una mayor
optimizacion operativa y de gestion
y en impulsar iniciativas de econo-
mia circular a través de soluciones
alternativas de reciclaje y valoriza-
cion, entre otras lineas estratégicas
definidas por el Consejo de Admi-
nistracion.
Carlos Prieto es licenciado en Cien-
cias Econdmicas y Empresaria-
les por la Universidad Autdnoma
de Madrid. Ha desarrollado una lar-
ga carrera profesional en distin-
tos puestos de responsabilidad en
grandes companias como Cepsa,
Amena y ONO. Ha estado duran-
te doce afios al frente de la Camara
Oficial de Comercio, Industria y Ser-
vicios de Madrid como subdirector
general y, posteriormente, como di-
rector general.
Ademas, ha sido miembro de varios
consejos de administracion: Ifema,
INE, Avalmadrid, Fondo de Capi-
tal Riesgo INICAP y Centro de Pre-
diccion Econdomica (CEPREDE), en-
tre otros.
Durante los Ultimos seis afos ha si-
do director general en Espana de la
compafia Plastic Energy vy vicepre-
sidente de la Comision de Auditoria
de COTEC. Actualmente, es vicepre-
sidente de la Comision de Economia
Circular de CEOE y vocal del Conse-
jo Social de la Universidad Auténo-
ma de Madrid.m

I
it

' SIGNUS

Prieto, que sustituye a Gabriel Leal tras su jubilacién,
es vicepresidente de la Comisién de Economia Circular
de CEOE y vocal del Consejo Social de la Universidad

Auténoma de Madrid.

EliF SIGNUS
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editorial

ZONA MIXTA

Motortec pinta mucho y hien

estavezsi,tuvo unainteresante participacién del

sector del repintado, de la pintura. Con fabricantes
como Lesonal, PPG, Sinnek o GPC Coatings, por ejemplo.
Pero también pintéd mucho (en el sentido de que cobra
cada vez mas impaortancia) este segmento de negaocio en el
cémputo global del certamen.

P ermitidme el juego de palabras. Porque Motortec,

Fabricantes de equipos para el taller de carroceria y pin-
tura, demastraciones in situ, las citadas marcas de pintura,
fabricantes de anexos.. Una amplia y variada oferta para
los mas de 30.000 talleres (34.067 para ser exactos) que,
segun la organizacion, acudieron al certamen madrilefio.
Aversi, poco a poco, edicion tras edicién, otros fabricantes
seaniman y Maotortec se canvierte en referente para este
sectar, al igual que yalo es en el sectar del recambio.

Por lo demas, alguna que otra noticia de calado en |a feria.
Como que Lesonal va aserdistribuida por AD Parts. Vere-
mos a ver cémo encaja esta marca premium entre algunos
sacios del grupo que ya cuentan con otra (“todo suma”, nos
comentan desde el grupo en una entrevista). Y veremos
también como encajan los distribuidores de Sikkens que
los recambistas -mal considerados entre los “pintureros
de todalavida”- entren en su plaza a pelear con una marca
del mismo grupo, premium y con alguna homologacion
que otra..

Por otro lado, GPC Coatings se prepara para el salto cua-
litativo que algunos distribuidores le reclamaban, en un
evento al que asistimos en exclusiva. Un salto cualitativo
respaldado por las inversiones de sus dirigentes, por el
lanzamiento de nuevos productos, por el desarrollode un
ecosistemadigital y porlaintencion declarada de alcanzar
acuerdos con aseguradoras y grandes clientes y ser homo-
logados/certificados por Centro Zaragoza y Cesvimap.

Sin olvidar los nuevos productos, gamas y servicios que
mostraron expositores como Astra, Car Repair System,

Sikkens, Mirka, PPG, US|, Termomeccanica, Celette, Tecsol-
da, GYS, Geicos, Launch, Arekson Group, Reauxi, Bossautao,
Rupes, Indasa, Sia, Abrasivas AG, 3M...

Asf las cosas, poco a poco vamos viendo que las marcas
premium van apostando por la digitalizacién de todo el
proceso de repintado; que los talleres deberan encami-
narse hacia ello y hacia la sostenibilidad, otro pilaren el
que se sustentaron buena parte de las novedades del
certamen. Asi que, si no tuvisteis oportunidad de pasear
por Matortec, aqui os resumimos algunas de ellas. Espero
que os resulten interesantes.
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GPC Coatings da un salto cualitativo

La chapa y la pintura en Motortec 2025
Productos especiales

Levantar para pintar

Recambio certificado CZ
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José Luis
Do Muiino Cid

Consultor estratégico

sevidente que todas y
todos recordamos a “Las
Cucarachas” con esta
cancion, gue nos recuer-
daloimportante que es
saber pedirayuda y ser
conscientes de mantener
una mente abierta para llevar a buen
término proyectos novedosos e inno-
vadores.

No puedo dejar de hacer un sentido
homenaje a miamigo Miguel Angel
por estos afos de relaciones, por enci-
ma de todo, personales; siempre sera
un imprescindible del sector y espe-
remos que nos digne de vez en cuan-
do con aportaciones siempre de va-
lor de su vision global del Aftermarket
Automotive en sus 360°.

Cadadiaquevatranscurriendo en-
tre piezas, accesorios, recambios y re-
puestos se hace mas necesarialain-
teraccion y laayuda transversal entre
los diferentes agentes que compone-

RROCERIA
PINTU ﬁﬂ

HELP

mos este fantastico mundillo al que
pertenecemos; no vamaos a seguirin-
sistiendo en los grandes avances tec-
noldgicos nienlos cambios que es-
tan determinando una nuevaimagen
globalizada de cada uno de los dife-
rentes aspectos que lo siguen mante-
niendo dindmico, activo, resiliente y
adaptativo.

Por supuesto que ya no son las mis-
mas las circunstancias que rodean la
denominada ruta logistica del sec-
tor.Sin embargo, sisiguen siendo los
mismos objetivos; esto ha implicado
una necesidad del cambio de estrate-
gia y, por tanto, de tareas en la cade-
nadevalor.

Las nuevas estrategias requieren
decisiones disruptivas y, por ende,
arriesgadas y novedosas. Las tareas
gue implican estos cambios estraté-
gicos requieren no s6lo de noveda-
desenlas férmulas deinversidn, en
las dinamicas de los procesos de ven-

ta, en las acciones de marketing -mas
provocativas-, en las logisticas -mas
imaginativas-.., etc.

Los procesos de alianzas se hacen no
ya necesarios sino imprescindibles;
los margenes comerciales que hace
unos afios considerabamos suficien-
tes, en estos momentos -derivados
de una alta competitividad- se con-
vierten eninsuficientes; e incluso, en
muchas ocasiones, nos limitamos a
mover simplemente dinero.

Por suerte, han bajado los costes de
almacenamiento, derivados de una
evolucion en los procesos de las ca-
denas de suministroy de un mejory
mas eficiente conocimiento del par-
gue de vehiculos; también gracias a
acciones mucho mas agiles que per-
miten mantener stocks mas regula-
rizados y optimizados a las necesida-
des que cada zona realmente precisa.
Y, por supuesto, la creacién de gran-
des almacenes centralizados por par-



te de los grandes distribuidores y las
tecnologias intimamente enlazadas
con ladistribucion fisica de los dife-
rentes productos que comercializa-
mos y que el cliente final demanda.

Todo pro tiene un contra: los marge-
nes de cobertura han descendido de
una manera descomunal. Porlageo-
grafia de nuestro pais y su dispersién
poblacional y el todavia gran nime-
rode talleresalolargoyancho tanto
de Espafia como de Portugal nos esta
permitiendo, por el momento, mante-
ner al sector entre los mas rentables,
aun en ocasiones a costa de un exce-
sivo control por parte de las asegu-
radoras de los precios de venta, tanto
de nuestros servicios finales,como de
los productos; lo que, desde mi punto
devista, es unainjerencia en el propio
sentido de la libre competencia.

En estos Ultimos afos, hemos obser-
vado unincremento entre la distri-
bucién tradicional de las denomina-
das marcas blancas o marcas priva-
das, también denominadas marcas de
distribuidor: tanto en las plataformas
como los grupos de compra, e incluso
lo que antes denominabamos nueva
distribucion. La mayor parte de ellas
estan posicionados en las platafor-
mas de venta online, ya sean propias
o de terceros: es l6gico que la facilidad
de acceso a los productos por parte
del consumidor final, generada des-
de hace yamas de diez afios y acele-
rada desde la pandemia nos rememo-
re, cuasi como si de historia del siglo
pasado hablaramos de que aquellos
eran tiempos mejores. Olvidémoslo,
estaeslaeradelaaccidn,delainte-
raccién, de la asociacién, de la ayuda,
de la coherencia, de la formacién, del
servicio y,sobre todo, de la confianza,
en nosotros y en los demas

Los nuevos criterios de sostenibilidad,
tanto por parte de los diferentes ele-
mentos de movilidad como de los fa-
bricantes de las partes y componen-
tes que los constituyen han obligado

Por suerte, han
bajado los costes de
almacenamiento,
derivados de una
evolucidn en los
procesos de las
cadenas de suministro
y de un mejor

y mas eficiente
conocimiento del
parque de vehiculos;
también gracias a
acciones mucho mas
agiles que permiten
mantener stocks
mas regularizados

y optimizados a las
necesidades que
cada zona realmente
precisa”

al mercado a aclimatarse alos avan-
ces con celeridad y eficacia. Los nue-
vos modelos de compra y uso de los
productos destinados a nuestros des-
plazamientos que, porunlado, han
generado nuevas oportunidades de
negocio, pero también han destrui-
do ganancias antes mas beneficio-
sas. Pero esto no debe asustarnos; he-
mos ser conscientes y capaces de pe-
dir “Help” y romper las estructuras de
nuestros propios conocimientos e in-
corporar los nuevos a nuestras es-
tructuras. Nada sucede sin un cambio
de paradigma, real, continuo, cohe-
rente, imaginativo.., etc.

Esinnecesario partirde un cero ro-
tundo. El histérico del conocimiento

y lafacilidad de acceso a lainforma-
cién -en ocasiones excesiva- nos dara
las armas y herramientas indispensa-
bles parano quedarnosen lacunetay
“no dejaranadie atras”. Todas y todos
somos imprescindibles en estos mo-
mentos para progresar,acometiendo
estos cambios como una ventaja di-
ferencial en el mercado.

La clave esta siempre en ser cons-
cientes de la diferencia entre el pre-
cioyelvalor. Potenciemos esos va-
lores, propios, personales, privativos
guesonlos que realmente definen
nuestros éxitos; hay que insistiren
ellos, pues son los que nos generaran
los beneficios, nos alejaran de los fra-
casos - inevitables en cualquier ne-
gocio- y rebajaran el nivel de riesgo
en nuestros negocios. No se trata de
seguir haciendo lo que sabemaos, sino
mas bien de ser capaces de apren-
der lo que desconocemos, asimilarlg,
compartirloy proclamarlo como un
valor absoluto de nuestros diferentes
establecimientos.

Cuanto mas tiempo dediquemos a
pensar antes de actuar, mas prove-
chosas seran las operaciones que rea-
licemos y, por lo tanto, mas satisfe-
chos estaremos con nosotros mismaos
y con nuestros equipos de trabajo.
Potenciar los equipos genera benefi-
cios a medio plazo reconacibles; no es
facil mantener motivados estos equi-
pos, requiere una asistencia constan-
te, un apoyo continuado, la coopera-
cion como estrategia de negocio y el
esfuerzo del conocimiento de cada
uno de los miembros del mismo: un
incesante “Help”.

Prosigamos colaborando, cooperan-
do,ayudando, impulsando, tendiendo
la mano, fomentando y favorecien-
do aquienes nos rodean. Los retas son
sensacionales,amenos y alcanzables
con la oportuna preparacién, con una
optima gestién y unavisién globaly
medio largo plazo de hacia donde ca-
minamaos.

ereestg es



MIGUEL ANGEL ALVARO

Profesional con mas de dos décadas de experiencia en el sector,
siempre muy ligado al entorno de grandes cuentas, flotas,
rénting y aseguradoras. Ha trabajado como director ibérico de
Ventas en GT Motive y Abai, director de Desarrollo de Negocio
en Mobius Group, Key Account Manager de flotas en Contitrade
(Continental) y director de Flotas en Grupo Serca Automocién.

Motortec
cventa, imagen, networking...?

El sector ya esta en laresaca de Motortec, esa feria que nos trae de cabeza desde principio de afioy
gue marca los objetivos principales y devenir del afio en curso. En afo de feria, todo lo importante es
para Motortec y lo poco relevante es para después de Motortec; son los dos conceptos que utiliza el

sector para calendarizar.

onmasde 15afiosen

el sectores el primer

anoqueno hetenidola

oportunidad de estaren

unstand, (porsinolo
sahbéis, estoy ala blusqueda de un nuevo
proyecto, ahilo dejo..) y me ha permiti-
doverlaferiade una manera diferente,
visitar toda la feria en profundidad, po-
der asistiralas ponencias y debates y,
eso si,charlar de una manera distendi-
da con los colegas del sector de todo los
gue nos preocupa y naosilusiona.

Unavez terminada la feria, como siem-
pre, alos directores y managers nos
toca hacerel informe de resultados y de
viabilidad de la feria. Es ese momento
donde tenemaos que contestar a la pe-
liaguda pregunta: ¢nos interesa volver
aestaferiadesde el plano de larenta-
bilidad? Y aqui es donde nos toca abrir
el temido Excel y poner negro sobre
blanco el esfuerzo econémico a nivel de
marketing y recursos empleados en la
feria, con lo realmente obtenido.Y, sin-
ceramente, no sé vosotros, pero, en mi
caso, llevara nimeros multitud de as-
pectos abstractos genera una humare-
da quenila pipadelinsigne Toro Senta-
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do. Tristemente, los nimeros son muy
frios y esclarecedores.

Es porello que me gustaria haceruna
reflexién y, si fuera posible, crear un de-
bate de posventeros donde analicemaos
la evolucion que ha tenido esta nues-
tra feria, que marca muchos aspectos
del negocio. De hecho, miinsigne com-
pafiero y amigo Miguel, en tono joco-
so, media a los colegas por los Motortec
que llevaban, diciendo siempre, “no pa-
sas del proximo Motortec”.

Hace tiempo, 8 0 10 afios atras, las ferias
eran centros de reunién donde se ge-
neraba negocio directo, donde concu-
rrian muchos actores y donde se cerra-
ban acuerdos y ventas. 0 sea, el negacio
era tangible y cuantificable; mediamaos
el éxito o el fracaso en funcion de los in-
gresos cuantificables el martes siguien-
te alaferia, ysi, el balance deingresos y
gastos de la feria presentaba niumeras
negros, en mayaor o menor medida, pero
eran negros.

Desde mi punto de vista, de un tiempo
a esta parte, Motortec ha seguido man-
teniendo ese espiritu de reuniony en-

cuentro, pero el cierre de acuerdos y
ventas directas se haido diluyendo ha-
cia otrotipoderesultados y de acciones
gue, si bien son positivas no cumplen el
objetivo de rentabilidad.

La feria se esta transformando a con-

ceptos como:

o La presentacién de nuevos produc-
tos y servicios en un momento con-
creto sin un motivo especial mas alla
dellevarunatematicaalaferia

« Grandes inversiones en marketing,
con stands cada vez mas imponentes
y con el principal objetivo de generar
“trafico” al mismo

o Andlisis de los metros cuadrados
de mi competencia y ubicacién para
competirde forma directa enimagen
y en presencia

o Fidelizacidn de clientes; no por
nuestros productos y servicios, sino
par el mero hecho del desplazamien-
to de decenas de autobuses con talle-
resalos que luego les ofrecemos un
agape trasladandoles que estanensu
casa -y que, en efecto, lo estan-, pero
nada distinto a las convenciones y
viajes que hacemos de forma habitual

» Espacios y salas de reuniones priva-



das para mantener encuentros que, de
otro modo, se harian online o presen-
cialmente, si bien la existencia de la fe-
riano eslacausade esareunién

Networking, mucho networking. Eso sf
gue nos encanta, ver que estamos en el
sectar, qué haces tu y que hace tu com-
petencia y verla posibilidad de tender
puentes o buscar sinergias que, en mu-
chas ocasiones, ni nos habiamaos plan-
teado.

En definitiva, la gran respuesta de por
gueé estamos en la feria, es porque “hay
gue estar”, por tradicién, porque los
clientes nos buscan eincluso unavez
Ilegué a escuchar que el mero hecho de
no estar muestra cierta debilidad y las
consecuentes explicaciones.

Dentro de ese "hay que estar” me gus-

tariarecalcar una creciente presencia de

tres grupos que me llamaron la atencion:

+ Recambio asiatico, que cada vez va co-
pando mas espacio enlaferiay que, en
lalinea deintroversion de laformade
ser asiatica, lejos de generar ese famoso
trafico y hacer el maximo ruido posible
(como hacemos los espafioles) se que-
daninmaviles en sus stands, sélo aten-
diendo aaquellos curiosos que pasan a
preguntar.Creo que les convendria agi-
tar mas el arbol, que seguro que alguna
fruta madura caeria

« Asociaciones de todo tipo. Si bien |as
mas tradicionales siempre han concu-
rrido a la feria, van apareciendo otras
de corte mas especifico que intentan
ganarsu cuota de atencién, trasladan-
do sumensaje de una manera mas di-

recta aprovechandg, eso si, el altavoz

mediatico que la feria pone asu dis-

pasicién

« Eltercergrupoque mellamadla

atencion hasido la creciente presen-
ciade marcas de pintura,que nosélo
han crecido en nimerosino en pre-
sencia eimagen, poniendo de ma-
nifiesto no sélo sus tecnologias re-
volucionarias para aharrar costes en
carroceria que los talleres necesi-
tan para no asfixiarse, sino también
la guerra abierta por un mercado
que cada vez se va atomizando mas
y mas.

El resultado tedrico.., pues cifras récord
de expositores, de asistentes y ponen-
cias superinteresantes, miles de post en
Xy enLinkedin, ylo gue nos queda pen-
diente alolargo de los préximos meses,
volUmenes ingentes de jamones, agua,
refrescos y cerveza.

El resultado practico.., diganmelo uste-
des: cifra de ventas realizada, leads con-
seguidos que se demaoraran en el tiem-
po y que en ocasiones es muy dificil
determinarsiel origen de esa venta fue
enlaferia.Y potenciales acuerdos que
guizassecierrenenel Q3004 yquese
desplegaranalolargo del 2026 sin ha-
cerreferenciaalaferia.

Ya conozco varias empresas que han
dejado de asistiralaferia constand. Y
su estrategia es colaborar en eventaos
generales o propios de partners que si
disponen destand y que en términas
devisibilidad y de resultados son cada
vez mas interesantes, con costes mini-
mos. Como todo, tenemos que hacér-
noslo ver.

Miopinién...que Motortec cada vez seva
alejando de unaferia de venta haciauna
feria de networking. Y en esaos términos
escomo nos latenemos que plantear. Y
si,coincido con los que dicen que “hay
gue estar” porque es el mejor escapara-
te de nuestro sector.

Selodice un humilde visitante de la fe-
riaalabusquedade un nuevo proyecto,
al que su smartwatch dijo basta ya de
contar pasos en lamoqueta.. Un placer
estar con vosotros, como siempre. m
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REPORTAJE / GPC COATINGS

GPC Coatings
da un salto cualitativo

El fabricante mostro a distribuidores y concesionarios su nuevo
ecosistema digital (con un software de busqueda de color mejoradoy

un nuevo espectrofotometro) y explicé que ya trabajan en aumentar la
notoriedad de la firmay en acuerdos con aseguradoras y grandes cuentas.

Texto: Juanjo Cortezon

| fabricante de produc-
tosde repintado GPC
Coatings, presente en
nuestro pais con sus
marcas General y Hy-
max; Globalstar para vehiculos pesa-
dos eindustriay lareciénincarporada
Prizma -dedicada al sector maderero-,
reuni¢ adistribuidores y talleres para
mostrarles algunas de las claves de la
coampafiiaacortoy medio plazo.

El acto contoé con sus responsables es-
pafioles (Antonio Lopez, director gene-
ral y Jose Luis Guerrero, recientemen-
te nombrado como director comercial
y de Operaciones,ademas de todos los
delegados de la compafiia) y también
estuvieron presentes los maximos res-
ponsahblesinternacionales de GPC Coa-
tings: su CEQ Johny Caorm y su hijo Isa-
ac, responsable de la digitalizacion de
laempresa.

Elactosirvid de presentacion de Joseé
Luis Guerrero en su nuevo puesto, que
definié como “el reto mas apasionante
de mitrayectoria profesional”. Guerre-
ro hablé del objetivo de la compafiia
de “llegar a una nueva dimensién, esto
es,empezar atener mas relevancia en
el sector con un nuevo rol mas compe-
titivo”.

Este salto cualitativo se basa en cuatro
pilares. El primero de ellos es la digita-
lizacion, con una nueva plataforma de
software y diferentes herramientas di-
gitales que permiten automatizar todo
el proceso de busqueda del color-. En
segundo y tercer lugar, el producto -se
hanlanzado dos basicos y se presen-
taran al mercado algunos productos de
secado por UV-y laformacion; a través
de una nueva plataforma que inclui-
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De izda a dcha., Antonio Lépez, director general de GPC en el mercado

ibérico; Johny Corm, CEO de GPC Coatings; José Luis Guerrero,
director comercial y de Operaciones e Isaac Corm.

GPC Coatings
aumentarasu
presencia en redes
sociales, trabaja para
alcanzar acuerdos
con aseguradorasy
grandes clientesy ha
iniciado conversaciones
para ser homologado/
certificado por Centro
Zaragozay Cesvimap

rd también cursos orientados a dotar
de mayor eficiencia y rentabliidad del
tallery modulos formativos de valora-
cionde dafios y peritaciones, de cal-
culo de coste/horao de cémo aplicarla
IA olasredes sociales en el dia a dia del
negaocio de reparacion.

Un ultimo pilares la notoriedad de la
compafia, que aumentara su presen-
ciaenredes sociales, trabaja para al-
canzaracuerdos con aseguradaoras y
grandes clientes y hainiciado canver-
saciones para ser homologado/certi-
ficado por Centro Zaragoza y Cesvimap.

Inversiones

Johny Corm, CEQ de GPC Coatings, to-
mo la palabra para explicar que su
compafia estainvirtiendo constan-
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ﬂ Johny Corm, CEO de GPC Coatings, asegurd que su compania esta invirtiendo

constantemente y se mostré muy satisfecho por el trabajo realizado en Espana.

temente. Agradeci¢ al equipo ibérico
de GPC Coatings su fantastico traba-
jo en Espafia desde hace ya 23 afios

en nuestro pafs. “Somos una empresa
familiar creada en 1959 y estamos en
el top 3 de empresas familiares en el
refinish a nivel global. Estamos fuerte-
mente comprometidos con el mercado
espafiol,donde hemos crecido un 36%
en los Gltimos 12 afos”, comento, afia-
diendo que GPC ha invertido 37 millo-
nes de ddélares en mejoras de lacom-
pafifa:nueva fabrica y nuevo centro de
formacion en el Libano y en la contra-

El evento sirvié de presentacion
de José Luis Guerrero en su

nuevo puesto, que definié como
“el reto mas apasionante de mi
trayectoria profesional”.

tacion de personal para crecerendi-
ferentes areas. “En GPC Coatings que-
remos ser cada dia mas respetados e
influyentes en el mercada”, concluya.
Tras él, toma la palabra su hijo Isa-

ac, maximo responsable del desarrallo
de las nuevas herramientas digitales.
Corm hablé de la nueva web del gru-
po, gue haincrementado un 80% su ci-
fradevisitantes y huella digital y que

NOTICIAS

cuentaconun nuevo sistema de pedi-
dos digital para grandes volimenes.
También sefialé que GPC Coatings ha
duplicado su capacidad productiva,
aumentando las haras de trabajo -lo
gue ha permitido un 30% mas de pro-
duccién-, invirtiendo en nuevo equi-
pamiento -ha supuesto un 20% mas
de volumen-, detallando que lasin-
versiones han supuesto la creacion de
un nuevo laboratorio, que permite au-
mentar la eficiencia de desarrollo del
calor,un contral de calidad mejorado y
unaumento del 50% de la plantillade
técnicos en colorimetria.

Ecosistema digital

Isaac Corm desgrand el ecosistema di-
gital que ofrece GPC Coatings a los ta-
Ileres: GenMix Pro, plataforma digital
sobre la que pivatan diferentes herra-
mientas, como el espectrofotémetro,
el software de busqueda de colorola
magquina de mezclas automatizada.
“Nuestra propuesta de valor se centra
en ofrecer al taller un sistema digi-
tal que permite el ajuste perfecto del
calor, con el consiguiente aumento de
larentahilidad y de la eficiencia enlos
flujos de trabajo de sus negocios.

Mas en detalle, el nuevo espectrofoto-
metro, denominado MAS5C, hace medi-
ciones con cinco angulos, cuenta con
unainterfaz mas intuitivay una me-
jor deteccion de las particulas, asi co-
mo un menor diferencial entre lectu-
ras. Ademas, el espectrofotometro se
acompafiade un nuevo software, de-
nominado Correction Plus, que lleva
la precision del colora un nuevo ni-
vel,asegurando ajustes exactos y una
consistencia 6ptima para que logre el
resultado deseado de manera sencilla
y eficiente.

Ademas, Isaac Corm explicé que ya
trabajan para que todo este ecosiste-
ma esté enlanubey puedaserac-
cesible desde cualquier PC, tablet o
smartphone e integrable con cualquier
DMS de talleres y concesionarios.

Por ultimo, en lo que respecta al pro-
ducto, en los proximos meses, General
y Hymax presentaran varios produc-
tos de secadorapido al aire y secado
por UV.“Se trata de lanzamientos que
no sélo mejoraran los procesos del ta-
|lersino que nos proporcionaranuna
impronta de sostenibilidad”, apostillo
Joseé Luis Guerrero.m
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- metortec

AkzoNobel

Gira “The Productivity

Drive 2025”

O AkzoNobel Vehicle Refinishes em-
prende unagira por 12 paises de Europa
para presentar su préxima generacion
de productos y servicios como parte de
“From Start to Refinish: The Productivity
Drive 2025", con el finde Ilevar lainno-
vacion alos profesionales de los talleres.
El roadshow comenzé el 23 de abril en
Motartec, donde la compafifa estuvo to-
dos los dias de feria, y finalizara el 26 de
junio en Reino Unido, con 40 paradas en
los principales mercados europeos.

El roadshow muestra el nuevo acaba-
do bicapa base agua de aplicacion One-
stop - Sikkens Autowave Optima, junto
caon otros productos, herramientas y so-
luciones digitales de AkzoNobel. Ade-
mas, en linea con lasiniciativas de sos-
tenibilidad de AkzoNobel, la gira se ha
disefiado pensando en la eficiencia. Por
ello, la empresa se ha asociado con Mo-
vico para planificar la ruta mas optimi-
zada y sostenible, minimizando el im-
pacto ambiental del recarrido.

El lema “From Start to Refinish” pone

de relieve el compromiso de AkzoNobel
conlainnovaciény como el fabricante
apoya a los talleres de chapa y pintura

en cada etapa del proceso de repintado,
mejarando la calidad de las reparaciones
y ayudando asus clientes aaumentarla
productividad y la eficiencia de los pro-
cesos, mejorando la sostenibilidad y au-
mentando los beneficios.

Tal y como pudimos comprobar en Mo-
tortec, AkzoNobel ofrece a los asisten-
tes una experienciainmersiva y practica
dentrode las unidades maviles, con de-
mostraciones en directo, presentacio-
nes yunsimulador de pintado. Paraello
es fundamental el nuevo acabado bica-
pa base agua: Sikkens Autowave Optima,
gue ofrece tiempos de proceso mas ra-
pidos, menor consumo de producto, ma-
yor durabilidad y un excelente acabado
final para lareparacién de vehiculos. Los
asistentes tienen tamhién la oportuni-
dad de experimentar y probar estos pro-

ductos de primera mano, junto con otras
soluciones digitales de AkzoNobel como
Refinish+, Carbeat, PaintPerformAir y
ColorMatchic.

Segun explica Ignacio Roman Navarro,
business director de Automotive & Vehi-
cle Refinishes EMEA, “esta iniciativa crea
una oportunidad Unica para mostrar
nuestros nuevaos productos e innovacio-
nes y para fortalecer nuestras relaciones
con los talleres, las empresas y los pro-
fesionales de todalaregién europea que
confian cada dia en nuestras soluciones.
Estamos llevando nuestra marca Sikkens
directamente a nuestros clientes y es-
peramas demaostrar cémo nuestros pro-
ductos de vanguardia pueden mejorar su
rendimiento, impulsando la productivi-
dad, mejorando la eficiencia operativay
ofreciendo resultados superiores”.m

Mirka

Gran éxito de participacién

O Mirka, especialista en el sector de los abrasivas, maquinaria,
pulido y accesorios para el sector del acabado en automaociaén,
ha concluido con gran éxito su participacion en Motortec 2025.
Elinnovador stand de Mirka recibié a miles de visitantes, distri-
buidores y clientes, interesados en conocer de primera mano

las novedades presentadas. Entre ellas, destacd Iridium Soft, el
nuevo abrasivo premium con soporte de espuma, que desper-
té gran interés por su flexibilidad, velocidad y precision de li-
jado enseco,algo que antes salo se conseguia con el lijado en
himedo.

También captaron la atencién de los profesionales el Modular
Trolley de Mirka, totalmente personalizable segun las necesi-
dades de cadataller, y el Maletin de Lijado y Pulido con maqui-
nas inalambricas del que, ademas, se sortearon dos unidades:
una entre todas las personas que se apuntaron al sorteo cele-
brado en las redes sociales, cuyo ganador fue Alvaro Martin, y
otra entre los asistentes al stand, con José Antonio, de Ronda
Motor, como el elegido en el sorteo.

“Motortec 2025 ha sido una plataforma excepcional para co-
nectar con nuestros clientes, mostrar nuestras innovaciones y
reafirmar nuestro compromiso con la sostenihilidad, la tecno-
logia y la calidad”, afirma Santiago Do-Cal, director general de
Mirka Ibérica. Desde la compafiia confia en que “los contactos
y sinergias generadas en esta edicion se traduzcan en nuevas
oportunidades de colaboracién y crecimiento”.
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Presentamos Autowave® Optima, {
el nuevo acabado bicapa One-stop de Sikkens. i
Multiplique la productividad y la sostenibilidad con tiempos de procesos { ]

hasta un 50% mas rapidos y costes energéticos un 60% mas bajos, todo

| |
ello, con el apoyo de las soluciones y los servmo%; digitales de Sikkens. ElkkEns

Mas informacion en: sikkensvr.com/es/autowave-optima AkzoNobel
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Cesvimap

Dos concursos de talentos

O Cesvimap, el centro de I+D de Mapfre
especializado en posventa de automo-
cién, organizo dos concursos en el mar-
codelaferia Motortec, en la que se hizo
hincapié en el conocimiento técnicoy
la habilidad practica de profesionales y
futuros profesionales del sector, reafir-
mando su compromiso con la sostenibi-
lidad, el talento y la excelencia.

Porun lado, Cesvimap puso a pruebalas
habilidades de los profesionalesen un

concurso de reparacién de patillas de faros,
en el que los participantes fueron evalua-
dos por expertos del centro que valoraron
aspectos como la preparacién y el manejo
de herramientas, la preparacion de superfi-
cies, el proceso de reparacion, el tiempo de
ejecucion y la calidad de su acabado final.
El primer premio del concurso lo obtuvo
José Antonio Maldonado Garcia, gerente de
Diego Bayardo Chapa y Pintura, quien reci-
bié un equipo AIT de soldadura de plasticos

de Prima Ibérica, mientras que el segun-
do premio se otorg6 a Manuel Cruz, cha-
pista en Talleres Mufioz, que obtuvo un
kitde soldadura a bateria de 50W tam-
bién de Prima Ibérica.

Asimismo, Cesvimap y la Asociacion Na-
cional de Peritos (Apcas) convacaron el
tercer Concurso de Valoracion de Dafios,
dirigido a peritos y futuros profesionales
de la peritacion. Con el apoyo de Solera,
GT Motive y DAT Ibérica, el concurso desa-
fié allevaracabo valoraciones sobre un
vehiculo siniestrado utilizando el soft-
ware de su eleccion, incluyendo criterios
de sostenihilidad como el uso de recam-
bio recuperado. Los ganadores, que han
recibido un iPad como premio fueron:
Daniel Blazquez Rivero, perito en Dekra
(sistema de valoracién: DAT Ibérica); Jor-
ge Zarzoso Maroto, responsable de Ca-
rrocerfa en Auto Salamanca Cars (sistema
de valoracion: GT Estimate); y Emilio José
Garcia Latorre, perito en Expert Pericial
(sistemade valoracién: Solera).m

GYS Ibérica

Oferta tecnoldgica completa

O GYSsigue con su apuesta por la pos-
venta del automaovil en Espafia y Motor-
tec 2025 fue una oportunidad parainte-
ractuar directamente con clientes y so-
cios, escucharsus necesidades y sequir
construyendo relaciones de confianza.
“Desde nuestra llegada en 2022, el mer-
cado nos haacogido de manera excep-
cional. Hemos crecido mucho mas rapi-
do delo previsto ya gue nuestras solu-
ciones responden a dos de las grandes
preocupaciones de los talleres: trabajar
mas seguro y mas rapido. Hemaos cons-
truido rapidamente una red de distribu-
cién gue nos permite junto a nuestros 15
comerciales acompafar alos talleres de
todo el pais en tema de servicio y forma-
cién. Estamos muy entusiasmados por
esa edicion de Motortec, que debe mar-
carunanueva etapadel desarrollo de
GYS en Espafia”, afirma Nicolas Dreyfus,
gerente de GYS Ibérica.

Durante Motortec 2025, la compafiia
presentd sus soluciones mas innovado-
ras para el sector, destacando suamplia

gamade equipos de soldadura parare-
paracién de carrocerfa (como los nuevos
GYSPOT, PTl soldadura por puntos, y los P
GYS Auto, en soldadura MIG entre otros).
Ademas, GYS hizo énfasis ensu linea de
cargay en los estabilizadaores para todo
tipo de vehiculos, desde turismos has-
tavehiculos industriales. Un punto fuer-

te del stand fue la presentacion del GYS-
FLASH PRO, con su nueva configuracion
avanzada que incluye el modo EQUA-
LIZER, y la presentacion completa de la
gama de carroceria, pensada para ga-
rantizar la maxima seguridad, rendi-
miento y cuidado durante los procesos
de mantenimiento y reparacion.

RROCERIA
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Astra

Equipos modernos y eficientes para talleres

O En Astraconocen laimportancia de
estar presentes en las ferias naciona-
les einternacionales, ya que supone la
mejor forma de conocer a sus clientes y
sus necesidades,ademas de estudiar las
tendencias del mercado y fijar nuevos
objetivos. Con productos reconocidos en
mas de 30 paises y una oferta de equi-
pos modernos y eficientes para todo tipo
de talleres, disefiados y fabricados en
Barcelona, la empresa trabaja bajo la fi-
losofia de ideas innovadoras, tecnologia
de Ultima generacién y produccién na-
cional.

En Motortec 2025, Astra cont6 con un
espacio expositivo que albergd sus solu-
ciones masinnovadoras para automo-
cién, entre otras, elevadores, bancadas

y mesas elevadoras. Destacan el eleva-
dor top ventas miniLIFT, yaimprescin-
dible para muchos profesionales, tanto
para trabajos de carroceria y talleres de
mecanica como en cambio de neuma-
ticos o ‘detailing’; o el prepLIFT, pensado
para cabinas y zonas de preparacion.

Igualmente, laempresa mostroé su oferta
como lider nacional en fabricacién de
instalaciones de pintura, que sobresalen
en el mercado por su adaptabilidad, in-
genieria de disefio, industria 4.0, estética
y ergononia.

XPress 800 de Wieldnder

Otro de los productos presentes en

el stand de Astra fue laremachadora
neumatica modular OEM para todo

tipo de carrocerias, la XPress 800, de
Wielander+Schill gue puede remachar
remaches ciegos o de clavo, tuercas re-
machahbles, remaches macizos o ciegos
de aluminio, remaches estampados o au-
toperforantes, flow-form o remaches
huecos. Homologada por Mercedes-Benz
y Tesla y recomendada porla mayoria de
fabricantes, la XPress 800 es capaz delle-
garazonas de acceso complicado, gracias
aque sus accesorios para los remaches
de clavo permiten el giro de la boca, inde-
pendientemente de la remachadora, tra-
bajando de forma ergondmica y cémoda.

e

Ademas, con la pinzaen Cy el accesaorio
PushPull, puede realizar orificios y pun-
zonar, extrayendo puntos de soldadura
incluso en aceros de ultra alta resisten-
cia. Dispone también de unregulador de
la presién de aire que permite contro-
lar la fuerza de trabajo del equipo, evi-
tando con una correcta regulacién que se
pueda dafiar la pieza a reparar.

Bancadas Globaljig

Por otro lado, Astra distribuye equipos
de la marca Herkules para el mundo del
camiony tambiéen es, desde 2020, im-
portador para Espafia del fabricante ita-
liano Globaljig, especialista en banca-
das OEM con sistema de control positivo.
La bancada superROTAX, para talleres y
concesionarios, es un referente a nivel
mundial desde hace mas de 25 afios, con
sistema de medicion patentado por Glo-
baljig y un anclaje de ‘dimas’,denomi-
nado mono tornillo también patentado
por el fabricante, que otorga rapidez en
el proceso de reparacién.m

Tu partner infegral
para la carroceria . m m
desde 1979
GLOBALJIG &8 wieiandecSchi ASTRA
Distribuidores Sistema de remachado La inica hecha en
Autorizados y soldadura Espaiia
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PPG
PPG LinQ, premio a la innovacidn

O PPG LinQ Color fue distinguido con el premio de la Galeria

de lalnnovacién de Maotortec 2025 en la categoria de Servicios
o plataformas de gestién, formacion, diagnosis e informacion
en el taller.Y es que la compafiia participaba por vez primera
en como expositor en la feria, en cuyo stand los visitantes pu-
dieron comprobar las ventajas de las soluciones digitales y de
mejora de la sostenibilidad presentadas bajo el paraguas de
“The Power of Innovation”.

PPG LinQ Color es un software de color digital en la nube que
mejora el proceso de identificacién del acabado correcto are-
produciren el taller de chapa y pintura. Accesible a traves de
iPads, smartphones y otros dispositivos con conexién a Inter-
net, esta nueva pieza del ecosistema digital facilita la operati-
va diaria en el taller proponiendo formas de trabajar innovado-
ras que evitan la sobrecarga de los pintores al desplazar tareas
habituales fuera del cuarto de pintura. Para ello, PPG LinQ Co-
lor dialoga con el espectrofotémetro que mide el color sobre la
carroceria del vehiculo areparar y la balanza parala prepara-
cién de pinturade manerainaldmbrica gracias a PPG MagicBox,

un pequefio router que comunica las condiciones ambienta-
les enlas salas de mezclas y recibe las férmulas de color direc-
tamente desde PPG LinQ Color. Una vez confirmada la formula a
mezclar, y gracias a PPG MagicBox, la informacion para la mezcla
de basicos se envia a la bascula de mezcla sin necesidad de dis-
ponerde unordenadorjunto ala balanza, o directamente, in-
cluso, alamaquina automatizada de mezcla de pintura Moon-
walk, digitalizando y automatizando el proceso.m

Sinnek
La revolucion del color

O Mejorar la produc-
tividad, rentabilidad
y sostenihilidad del
taller es el objetivo
de Sinnek, lamarca
premium de pintura
para carroceria, y asf
lo quiso transmitiren
Motartec con sus Ul-
timas innovaciones
o presentadas. Destaca
laevolucion de su sis-
‘ tema base agua SERIE
W6000,unalineade
productos desarrolla-
da para ofrecer el maximo rendimiento en los procesos de re-
pintado, asi como los nuevos aditivas S0/5100, disefiado para
acelerar la evaporacion en condiciones de alta humedad y baja
temperatura, y el AC/1650, que reduce los tiempos de endure-
cimiento en barnices y aparejos compatibles, permitiendo un
aharro significativo en tiempo y consumo energeético.
Ademas, Sinnek aprovehd la feria espafiola para exhibir su nue-
vo software, una herramienta digital avanzada que optimiza la
operativa diaria del taller, facilitando la gestion de procesos y
mejorando la eficiencia en el trabajo cotidiano. La marca tam-
bién mostré en su stand su nuevo programa de fidelizacion Ye-
Ilow Club, que busca premiar la confianza y el compromiso de
los talleres que trabajan con sus productos. Yellow Club permite
fortalecer y refaorzarlarelacién entre Sinnek, su red de distribu-
cién ylos propios talleres, creando un vinculo a largo plazo ba-
sado en la obtencidn de ventajas y exclusivos beneficios.m

Car Repair System
Evoluciona hacia CRS

O Tras 25 afios de experiencia en el sector de la reparacion de
carrocerias, Car Repair System evaoluciona y se transfarma en
CRS. “Este cambio de identidad corporativa representa mucho
mas que un nuevo nombre: es el reflejo de una marca en cons-
tante crecimiento, comprometida con la calidad, experienciay
la cercania, gque mira al futuro sin perder su esencia”, explicala
compafia.

Asi, la firma apuesta por unaidentidad visual mas moderna, di-
namica e impactante y un packaging con un disefio renovado,
manteniendo sus valores diferenciales de “calidad como filoso-
fia de trabajo, experiencia técnica contrastada ofreciendo solu-
ciones eficaces y sistemas de trabajo completos para el opera-
rio, un equipo profesional y apasionado, y un soporte técnicoy
comercial profesional, cercano y adaptado a tus necesidades”.
Con esta evolucidn, CRS refuerza su identidad global y consoli-
da su presencia en mas de 20 paises, reafirmando su compro-
miso de ofrecer productos y servicios de alta eficiencia al sector
profesional de la reparacién del automaovil. Ademas, CRS apro-
vechd su participacion en Motortec para exhibir dos novedades:
la pulidora multifuncional a bateria3 en 1, unasolucién mul-
tifuncional y versatil ideal para cualquier entorno de trabajo; y
Crystal Plus Black, un pulimento de acabado ultra fino, espe-
cialmente disefiado para colores oscuros, ofreciendo un brilloy
proteccién excepcionales.m
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Mirka. Dedicated to the finish.

KWH Mirka Ibérica, S.A.U.
World Trade Center Almeda Park
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08940 Cornella de Llobregat
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Indasa

Rhynogrip HT Line Ceramic

yendo el futuro de Indasa”.

O Indasa participé como expositor en Motortec donde dio a conocer su Ulti-
ma novedad, Rhynogrip HT Line Ceramic, la solucion de lijado disefiada para
mejorar la eficiencia y el rendimiento en las primeras etapas del proceso de
reparacién. Gracias a una nueva formula exclusiva y materias primas de alta
calidad, el producto esta disefiado para ofrecer un mejor rendimiento con
una alta resistencia al desgaste para un rendimiento de corte continuo y
sostenido. Ademas de la exposicién de productos, Indasa preparé una expe-
riencia interactiva en su stand con demostraciones en vivo de HT Line Cera-
mic, entre otras soluciones de lijado y pulido, asi como sesiones exclusivas de
‘meet & greet’ con el equipo técnico de Indasa. Para Rafael Dias, Iberian Mar-
ket Manager, “este evento es un punto de encuentro donde, junto a nuestros
clientes y compafieros, podemaos celebrar nuestros logros y seguir constru-

Glasurit crea una guia y formacion
especifica para repintar los eléctricos
e hibridos enchufables

Para proteger la vida de la bateria del coche durante el
proceso de reparacion, Glasurit cuenta con productos que
permiten temperaturas de secado por debajo de 60°C

durante no mas de 45 minutos.
os vehiculos NEV (New Ener-
gy Vehicles/ Vehiculos de
L Nueva Energia) requieren
unos procesos y metodolo-
gias especificas para su reparacion. Por
esto, los pintores de los talleres de carro-
ceria de Glasurit recibiran formacion es-
pecializada en las tecnologias de seca-
do al aire y secado a baja temperatura,
prestando especial atencién a las especi-
ficaciones marcadas por los OEM, para asf
garantizar unareparacion de la maxima
calidad y eficiencia que proteja la vida util
de la bateria.
Glasurit facilita una guia completa con
recomendaciones, procesos y produc-
tos para tratar los vehiculos NEV de farma
eficaz y segura. “Gracias a la vanguardia
de nuestros productos y sistemas, pode-
mos ofrecer a nuestros clientes las herra-
mientas adecuadas, siguiendo unos cri-
terios claros con el objetivo de alargar la
vida Util de las baterias”, comentan desde
el fabricante.
La gufaincluye procesos claros y adap-
tados, el uso adecuado de cada producto

TpAmmccEnia
A FMTURA

y soluciones sostenibles que permiten
mantener la calidad del acabado y la se-
guridad del vehiculo. Este enfoque pro-
parciona al profesional el procedimien-
to necesario para ejecutar reparaciones
con confianza y optimizar los tiempos
de trabajo. Al reparar vehiculos NEV, Gla-
suritrecuerdaalos pintores que deben
cumplir estrictamente las narmas de re-
paracién de los fabricantes (OEM).

Para proteger lavida de la bateria del
cache durante el proceso de reparacion,
Glasurit cuenta con productos que per-
miten temperaturas de secado por de-
bajode 60° Cdurante no mas de 45 mi-
nutos. La Serie 100 de Glasurit, junto con
AraClass y ProClass, ayuda a los talleres
de carroceria aaumentar su rendimien-
to global, reduciendo hastaen un 40%
los tiempos de proceso. Esto supane una
diferencia significativa en el rendimien-
toylarentabilidad de cada talleren
comparacion con las lineas de pintura
base agua estandar que se ofrecen en el
mercado. Gracias a la avanzada formu-
lacion de la Serie 100 de Glasurit se re-

duce hasta un 30% de material en cada
aplicacion.

“Alas personas que compran Vehicu-
los de Nueva Energia (NEVs) les motiva
el deseo de reducir su huella de carbo-
no y persiguen su contribucién de res-
peto hacia el medio ambiente, no sélo
en el rendimiento del vehiculo y sus
emisiones, sino también en suman-
tenimiento, servicio y reparacién. Este
sencillo manual recoge las recomenda-
ciones basicas de los OEM y ofrece una
guia para que los usuarios de nues-
tros productos encuentren el proceso
de reparacién mas acertado y trabajen
de forma eficaz y sequra”, explica Ro-
cio Maldonado, Head of Global Training
Solutions.m



Toma el control.

Conéctate a la solucion de reparacion de vehiculos eléctricos lider en su clase.

A brand of BASF =
We create chemistry

A medida que los vehiculos eléctricos siguen transformando la movilidad, nuestro compromiso con las
précticas sostenibles en la industria automotriz se fortalece. El repintado de estos vehiculos avanzados
requiere no solo de una cualificada experiencia, sino también una comprensién profunda de los
requisitos especificos de la tecnologia VE, desde la gestion segura de los sistemas de baterias hasta el
uso de materiales de pintura respetuosos con el medio ambiente.

Nuestras soluciones estan disefiadas para satisfacer estas demandas Unicas de la tecnologia eléctrica,

manteniendo los mas altos estandares de calidad y sostenibilidad.
Confia en un repintado eficiente y cuidadosamente alineado con el futuro de la movilidad.

N2V
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glasurit.com/es



MOSTRADOR PRODUCTOS ESPECIALES

TECNOLOGIA INTELIGENTE

Para responder a la evolucion del mercado y a las necesidades de los profesionales del sector del
repintado, los nuevos productos especiales y soluciones de alta eficiencia para el taller muestran un
claro compromiso con la sostenibilidad, la innovacion y la excelencia, pero también con el ahorro
en el consumo de energia, en los tiempos del proceso y en la capacidad de trabajo de los pintores.

AKZONOBEL

Sikkens Autowave Optima, mucho mas que un acabado bicapa

> El nuevo bicapa base agua de nueva

generacion, Sikkens Autowave Optima, se
ha desarrollado para satisfacer las nece-
sidades de los talleres de chapa y pintura

actuales, ofreciendo una mayor producti-

vidad y sostenibilidad, menor coste ener-
gético y una excelente exactitud de color.
El producto permite una total cubricién
con solo 1,5 capas de pintura gracias a su
alta pigmentacion. El método de aplica-
cién One-stop, sin tiempo de evaporacién
entre capas, sélo requiere que el pintor
entre en la cabina una vez, lo que ahorra
hasta un 50% del tiempo de proceso en
comparacion con un acabado bicapa con-
vencional. El método One-stop también
reduce el consumo de energia y las emi-
siones de CO2e, con un ahorro de hasta

el 60% (en comparacién con un acabado
bicapa convencional basado en pruebas
internas). El consumo de pintura también
se reduce hasta un 15% de media, ademas
de producir niveles de COV de 380 g/I, un
10% por debajo de la legislacién.
Ademas, |os talleres pueden confiar en
Sikkens Autowave Optima para obtener
los mas altos estandares de calidad. Su
completa gama de basicos cubre una

amplia gama de colores solidos, metaliza-
dos, perlados, candy y de efectos especia-
les para automaviles, asi como farmulas
de color aprobadas especificamente para
la transparencia de radares. El proceso de
color 100% digital, con el espectofotéme-
tro Automatchic y el software de obtencién
del color MIXIT de AkzoNobel, garantiza la
maxima precision y exactitud del color.
Cuando los talleres se deciden por Sikkens
Autowave Optima pueden acceder al
cuadro de control de Carbeat, la solucién
digital de control de procesos patentado
por AkzoNobel para impulsar la eficiencia
operativa y aumentar la productividad del
taller de chapa y pintura en un 10% de
media. Pero también a la plataforma di-
gital Refinish+ de AkzoNobel para realizar
un seguimiento de sus indicadores clave
de rendimiento y mejorar el rendimiento
del taller, con un Unico inicio de sesién

en todas las herramientas digitales de
AkzoNobel.

GPC COATINGS

Novedades en secado rapido al aire y por UV

> El fabricante de productos de repintado GPC Coatings tiene
previsto presentar al mercado, en los préoximos meses, varios

productos de secado rapido al aire y secado por UV bajo las mar-
cas General y Hymax. “Se trata de lanzamientos que no sélo me-
joraran los procesos del taller, sino que nos proporcionaran una
impronta de sostenibilidad”, destaca José Luis Guerrero, director
comercial y de Operaciones de la compafia. Estos nuevos desa-
rrollos se uniran a los dos basicos lanzados recientemente por
GPC, asi como a la nueva plataforma de software GenMix Pro y a
las diferentes herramientas digitales que permiten automatizar
todo el proceso de busqueda del color, como el espectrofotome-
tro MASC, el software de busqueda de color Correction Plus o la

magquina de mezclas automatizada.

SCARROCERIA
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Aumento del rendimiento y ahorro energia

>El rendimiento de secado de vanguardia del porfolio de Glasurit
con tecnologia UV permite reducir hasta un 85% el consumo de
energia y hasta un 75% el tiempo de proceso en los talleres de
carroceria. La tecnologia ecoeficiente estd en el corazén de la
gama avanzada de productos y soluciones Glasurit, ofreciendo
al taller un gran potencial de ahorro al contrarrestar el aumento
de los costes de energia de manera sostenible. Con esta reduc-
cién en el uso de energia, también se disminuyen las emisiones
de CO2 y se utilizan menos productos quimicos volatiles en el
proceso. Con esta tecnologia, el taller de carroceria se beneficiara
de tiempos de proceso mas cortos y una reduccion de su huella
de carbono, una combinacién Unica en el mercado.

La tecnologia UV utiliza luz ultravioleta para secar la pintura de
manera rapida y efectiva. A diferencia de los métodos tradi-
cionales de secado al aire, que pueden llevar horas, el secado

UV permite que las capas de pintura se sequen en cuestion

de minutos. Esto acelera el proceso de reparacién y tamhién
permite a los talleres aumentar su productividad, reduciendo el
tiempo de espera para los clientes y optimizando la rotacién de
vehiculos. Uno de los principales beneficios de los productos con
tecnologia UV de Glasurit es |la calidad del acabado: las pinturas
tratadas con UV ofrecen una mayor resistencia a la abrasién, los
productos quimicos y la exposicion a la luz solar, lo que resulta
en un acabado mas duradero y que mantiene su brillo durante
mas tiempo.

Soluciones técnicas para acabados exclusivos y de alta resistencia

> En un mercado donde |a personaliza-
cién y la durabilidad del acabado ganan ='|
protagonismo, Besa sigue apostando por |
una gama de barnices especiales capaces |
de responder a las exigencias actuales del
taller y del usuario final. Tanto en apli-
caciones estéticas como en aquellas que
requieren un alto rendimiento técnico,
los barnices Besa ofrecen una solucion
profesional y versatil.

Para cubrir la demanda creciente de
acabados mate, Besa-Glass HS Mate es
un barniz bicapa de dos componentes
formulado para proporcionar un acabado
homogéneo, suave al tacto y con gran
resistencia frente a agentes externaos. Su
aplicacién sencilla y su comportamiento
fiable lo convierten en la solucion ideal
tanto para reparaciones parciales como
para trabajos completos. Gracias a su
formulacidn, es posible ajustar el nivel

de brillo final mediante su mezcla con
Besa-Glass HS Antiscratch, lo que permite
obtener diferentes grados de brillo segun
las necesidades del trabajo.

Por su parte, el barniz Besa-Glass HS
Antiscratch ha sido desarrollado para
ofrecer una elevada resistencia al rayado
(ensayo ‘Car Wash’) y a productos como
la gasolina, manteniendo un alto nivel de
brillo y durabilidad. Es un barniz bicapa
2K de facil aplicacién y gran comporta-
miento en exteriores para talleres que
buscan optimizar tiempos y asegurar
resultados premium.

Besa-Glass HS tamhién esta recomen-
dado para la reparacién de faros de poli-
carbonato, permitiendo su recuperacion
y estética iniciales, y aumentando la
resistencia frente a otros posibles dafios.
Este barniz dispone de una gama de ca-
talizadores para conseguir una 6ptima
aplicacién tanto en vehiculo completo
como en ‘Spot repair’, cubriendo a su vez
un amplio rango de temperaturas de
trabajo.

RROCERIA
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Luxia, productos de pintura UV

> Basada en una tecnologia UV de van-
guardia, Luxia renueva la experiencia

de pintura del automovil y refuerza la
oferta de Ixell. Luxia UV ofrece resultados
de una calidad notable y con un nivel de
rendimiento mejorado: permite reducir
los costes energéticos y aumentar la pro-
ductividad del operario. Sabiendo que una
cabina de pintura tradicional representa
por si sola el 75% del coste energético

de un taller de carroceria, la nueva gama
Luxia de Ixell permite reducir estos gastos
gracias a su masilla, su aparejo en bote y
su aparejo en aerosol.

La masilla de reparacion fina Luxia U,
adecuada para la reparacién rapida, es un
producto monocomponente, sin endu-
recedor, sencillo y también anticorro-
sidn, adaptado a los procesos. De secado

ultrarrapido porirradiacién UV-A, Luxia U
ahorra tiempo y energia, con un secado
de 1 a2 minutos frente a los 5 minutos

del método tradicional o por infrarrojos.
En formato en tubo de 400 gramas, el
producto permite el lijado inmediato
después del secado, sin calentamien-
to del soporte, rapidez del proceso de
reparacion.

Paor su parte, el aparejo convencional
Luxia UV se presenta en dos versiones:
aplicable con pistola (para reparacio-
nes medias, sobre chapa desnuda o
plastico, en bote de 1 litro) y en aerosol
(para ‘Spot repair’, sobre chapa desnu-
da o plastico, en spray de 400 ml). Este
producto monocomponente y antico-
rrosién, sin endurecedor ni dilucién y
listo para usar, se puede conservar en
la pistola. De secado ultrarrapido por
irradiacion UV-A, Luxia UV se secade 1
a 2 minutos frente a los 15-20 minutos
del método tradicional o infrarrojos.
También permite el lijado después del
secado.

Gama UV-A, eficiencia energética y productividad

> Desde un secado mucho mas rapido que consume menos
energia a un mayor nivel de dureza, duracién y resistencia qui-
mica. La gama de productos UV-A de R-M destaca por su eficien-
cia energética, por ser una tecnologia segura y mas productiva,

y porgue supone una mayor proteccion del medio ambiente. Los
tiempos de proceso para el taller son hasta el 25% mas rapidos
que el secado en cabina o por infrarrojos, lo que permite incre-
mentar en un 40% la capacidad de trabajo.

Como media, los talleres consumen un 50% menos de energia en
los trabajos realizados con tecnologia UV-A de R-M, que también
asegura un secado mas rapido que el de cualquier otro siste-
ma. Ademads, no hay necesidad de incluir endurecedores en los
productos.

La radiacién UV-A ofrece una gran reduccion de las emisiones

de VOC y CO2 durante el proceso de secado, de forma que su uso
es mas seguro y sencillo para los talleres y mucho mejor para

el medio ambiente. Para el secado con UV-A se requiere menos
energia y se produce menor temperatura en la superficie, lo que
reduce la fase de enfriamiento y permite a los pintores pasar
rapidamente a la siguiente etapa de la reparacién. Tamhién
significa que ya no es necesario calentar toda la cabina o el vehi-
culo para el proceso de secado. Asi es menor el riesgo de que se
deformen las piezas de plastico durante el proceso de repintado.

RROCERIA
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La tecnologia UV-A de R-M también aumenta la seguridad de
los pintores. Las lamparas UV-A tienen un filtro que bloquea la
radiacion UV-B y UV-C para que s6lo emitan longitudes de onda
UV-A, las mas rapidas de todas ellas. Ademas, si los pintores no
se ponen directamente delante de las lamparas, practicamente

no se someten a ninguna exposicion a la luz UV-A.



Innovacion digital,
sostenible y rentable

> El taller de chapa y pintura demanda
soluciones que contribuyan a su soste-
nibilidad medioambiental y rentabilidad.
Por ello, y en el marco de PPG Sustaina-
hility CO2ncept, PPG ofrece soluciones de
producto y procesos que ayudan a poten-
ciar el ahorro energético y rentabilidad
del taller.Y lo hace con productos como el
nuevo aparejo UV SPP3007 pero tamhbién
con herramientas digitales, servicios y la
formacién necesaria para ayudar al taller
a prosperar de una manera sostenible

y energéticamente eficiente, como PPG
LINQ, la solucién digital de identificacién
de color de Ultima generacién, el espec-
trofotémetro PPG DigiMatch, el exclusivo
software PPG VisualizID o la herramienta
para la mezcla automatizada de pintura
MoonWalk.

PPG ha desarrollado distintas tecnologias
gue se adaptan a las necesidades de cada
trabajo y taller. OVM (One Visit Modifier] es
un producto desarrollado para mejorar la
eficacia del taller ofreciéndole la flexibili-
dad de poder elegir la forma preferida de
aplicacién en funcién de cada reparacion,
ya sea aplicacion a una sola mano o apli-
cacién estandar. Y todo ello manteniendo
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las férmulas de color, ya que el uso de
esta tecnologia no requiere cambiar el
sistema de mezclas habitual del taller.
Por su parte, el aparejo de secado rapido
Air-Dry DP7000, facil de aplicar y con
grandes propiedades de lijado, proporcio-
na un tiempo de secado muy rapido (30
minutos al aire) con una tecnologia acri-
lica que no esta condicionada al grado de
humedad y que siempre ofrece un com-
portamiento idéntico (en contraposicién
a los aparejos poliasparticos). En cuanto
al barniz de alto rendimiento D8177, éste
utiliza la tecnologia mas avanzada para
lograr mejores acabados y ultrabrillan-
tes con una sola aplicacion. Gracias a sus
ciclos ultrarrapidos de secado al aire, los
aplicadores pueden optar por un secado a
baja temperatura (40 °C) -libre de polvo

en5al0 minutos y manejable después
de 20-, o bien por un secado ‘Ecd’ al aire
(20 °C) mas sostenible -libre de polvo en
20 minutos y manejable después de 1
hora-.

Destaca también el aparejo UV SPP3007,
la ultima propuesta de PPG para ayudar
al taller a acometer reparaciones rapidas
y profesionales de forma facil y eficiente
aprovechando las ventajas de procesos
de secado UV. El producto es compatible
con los acabados y sistemas de color

de las marcas, PPG, Nexa Autocolor y
MaxMeuyer, rapido y facil de usar. Gracias
a su tecnologia de vanguardia, permite
al profesional lijar la superficie en menos
de 2 minutos de secado, en funcién de la
[ampara UV usada, y se ha formulado para
ser aplicado con pistola de pulverizacidn.

Gama Halley con tecnologia UV

> Roberlo apoya los talleres para que incre-
menten continuamente su productividad. La
gama Halley del fabricante esta formada por
la masilla Uv20 y el fondo UV200, dos solu-
ciones UV 1K con sello Blutech que destacan
por su facilidad de uso y secado ultrarrapido,
gracias a la tecnologia de curado mediante
rayos UV. La gama Halley estd indicada para
talleres con gran volumen de pequeias y
medianas reparaciones, que prioricen la
eficiencia y la productividad, sin renunciar

a un acabado de calidad. La masilla Halley
UV20 también se caracteriza por su facilidad
de lijado y buena adherencia sobre acero,
aluminio, galvanizado y plasticos. Mientras,
el fondo Halley UV200 destaca por su bajo
contenido en COV, la mitad que un producto

convencional. Por su parte, Dual Matt es un
barniz 2K que ofrece una gran versatilidad.
Ademas del acabado mate, se puede mezclar
con otros barnices de la gama de Roberlo, ob-
teniendo resultados satinados con distintos
niveles de acabado. Especialmente recomen-
dado para pintados parciales, Dual Matt HS
garantiza acabados duraderos y de elevada
calidad.

Por otro lado, la gama Unix de Roberlo ofrece
diferentes opciones de barnices de alto con-
tenido en sélidos (HS) con propiedades que
evitan los arafiazos. La novedad mas reciente
de la companiia es Unix 550, un barniz rapido
en su aplicacién y secado. También destaca
su consumo menor comparado con los barni-
ces HS convencionales y su poder de brillo.
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Nueva generacion de la tecnologia FCLE

> El sistema patentado de ultima gene-
racion de productos de pintura y barniz
de secado rapido a baja temperatura

de Axalta, conocido como Fast Cure Low
Energy (FCLE), ofrece una calidad de
reparacién mejorada con una mayor pro-
ductividad, lo que se traduce en mayores
beneficios para los talleres, ademas de
una potencial reduccién del consumo de
energia durante el secado. Axalta ofrece
el sistema FCLE a través de sus marcas de
pintado de alta gama Cromax (Sistema
Ultra Performance Energy), Spies Hecker
(Speed-TEC) y Standox (Sistema Xtreme).
Por un lado, el nuevo barniz no requiere
activar la base bicapa, lo que facilita y
agiliza su aplicacién. Presenta un acabado
robusto, resistente a los arafiazos y a pro-
ductos quimicos, con mayor durabilidad
para cumplir con las especificaciones de

A

AXALTA

SMARTER SYSTEM FOR
SMARTER ENERGY SAVINGS

los OEM, lo que ofrece a los talleres mas
oportunidades para utilizar el sistema
FCLE, incluyendo reparaciones en garantia
del fabricante. La proporcion de mez-

cla y la aplicacion del nuevo barniz son
idénticas a las del sistema FCLE anterior
pero no requiere un aditivo flexible para

producto de lijado o himedo sobre ha-
medo. Esto ofrece la ventaja afiadida de
que los talleres puedan disponer de me-

piezas de plastico. Con un secado corto a
baja temperatura y con mejores propie-
dades de secado al aire, el barniz puede
reducir ain mas la huella de carbono de nos stock, simplificando tanto el proceso
de pedido como el de aplicacién.

El sistema FCLE mejorado ofrece a los
pintores un ahorro de hasta un 50% en
gas y hasta un 48% en electricidad gra-
cias al secado al aire o de baja tempera-
tura. El nuevo FCLE permite a los talleres
encontrar el equilibrio entre velocidad y

los talleres, a la vez que contribuye a un
mayor rendimiento.

Paor su parte, el aparejo de nueva gene-
racion mantiene la alta productividad y
el rendimiento de los anteriores aparejos
FCLE, pero también reduce la complejidad
para los talleres al combinar opciones de
lijado y no lijado en un sélo producto. Los bajo consumo energético sin comprome-

pintores ya no tienen que elegir entre un ter el acabado.

Alto rendimiento para el taller

> Con un firme compromiso por ofrecer soluciones avanzadas

al sector de la carroceria, Sinnek continta trabajando en ampliar
su gama de barnices y productos especiales disefiados para
optimizar los procesos de reparacién y mantenimiento de vehi-
culos, aportando mayor eficiencia, sostenibilidad y calidad en los
acabados.

El Barniz Ceramico Plus CC/1800 es un producto disefiado para
ofrecer una gran velocidad de endurecimiento y secado al aire,
ademas de aportar una dureza diferencial a la superficie. El bar-
niz CC/1800 permite elevar la eficiencia de |a reparacion, gracias
a la posibilidad de manipular y pulir el vehiculo tan sélo una
hora después de su aplicacién, sin necesidad de calor en cabina.
Su facilidad de aplicacion y versatilidad hacen de este barniz

una opcién ideal tanto para aplicaciones parciales como para el
barnizado completo de vehiculos, ofreciendo un rendimiento
regular y consistente incluso a diferentes temperaturas y épocas
del afio.

Ademas, el barniz CC/1800 ha sido reforzado este afio con el lan-
zamiento del nuevo aditivo acelerante AC/1650, disefiado para
acelerar el endurecimiento y reducir los tiempos de manipula-
cion y lijado. En condiciones de secado a temperatura ambiente
(20 °0), el uso del aditivo AC/1650 permite reducir los tiempos de
secado del barniz CC/1800 hasta en un 66%, tanto a temperatura
ambiente como con infrarrojos o cahina.

Dentro de su apuesta por la eficiencia energética y la sosteni-
bilidad, Sinnek también cuenta con el aparejo en spray SPF/UV,
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un producto de secado ultravioleta indicado para procesos de
reparacion rapida. Su tiempo de secado corto (a partir de 30 se-
gundos en funcion del espesor de capa y lampara), con lampara
UV y sin necesidad de calor, permite agilizar el proceso de apa-
rejado y reducir el consumo energético. El spray SPF/UV destaca
por su facil aplicacion en formato spray monocomponente, sin
necesidad de catalizador, y por su versatilidad de aplicacidn con
adherencia sobre distintos sustratos como cataforesis, acero
galvanizado, electrozincado, aluminio o plasticos.

Por otro lado, Sinnek ofrece el barniz mate CC/1764 para vehicu-
los con sistemas bicapa que proporciona una gran resistencia al
rayado y a agentes quimicos (gasolina), ademas de una aplica-
cion sencillay un comportamiento estable en exteriores. Permite
también ajustar el nivel de brillo deseado mediante mezclas

con otros barnices de la gama, como el CC/1758 o el CC/1700, si-
guiendo las proporciones indicadas en ficha técnica para obtener
distintos grados de satinado.
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CERTIFICADO CZ

Dentro del amplio y variado mercado de recambios de
carroceria, la certificacion de productos por entidades de
reconocido prestigio es clave para aquellos clientes que
buscan diferenciarse por la calidad de sus productos.
Centro Zaragoza cuenta con una amplia experiencia en

la verificacion de las caracteristicas técnicas y la calidad
de los recambios de carroceria.

as piezas certificadas bajo el
esquema estandar de Centro Zara-
g0za Sse someten a exigentes ensa-
yosy pruebas que evallan desde
los materiales de fabricaciony su
adaptabilidad al vehiculo hasta su
funcionalidad, distinguiendo a los
recambios que superan las mayo-
res exigencias de Centro Zaragoza.
El esquema de certificacion “Es-
tédndar CZ" supone un desafio para
aquellas piezas de carroceria que
optan a conseguir la distincion
como "Pieza certificada CZ" por
Centro Zaragozay poder incorpo-
rar la deseada etiqueta amarilla.
Este esquema de certificacion re-
conoce a una pieza como recambio
de “calidad equivalente” (matching
quality) al del constructor del vehi-

culo, conforme alo recogido en el
Reglamento N°461/2010 de la Co-
misién Europea.

La marca "Pieza certificada CZ" se
ha convertido en una referencia de
calidad y confiabilidad a nivel inter-
nacional, por la que apuestan tan-
to fabricantes de recambios como

La certificacion
estandar CZ

de recambios
incluye ensayos
de producto

y auditorias a
las factorias de
producciéon

distribuidores nacionales e inter-
nacionales. Los fabricantes que se
dirigen a Centro Zaragoza para cer-
tificar sus productos tienen como
objetivo demostrar la calidad de
sus productos, y dar visibilidad a su
compromiso para ofrecer al merca-
do los productos de mayor calidad
distinguiéndose del resto de com-
petidores.

Esta certificacion se fundamenta
en verificar el cumplimiento de los
requerimientos técnicos marca-
dos por Centro Zaragoza, que inclu-
yen diferentes aspectos relaciona-
dos con el material de fabricacion,
la aparienciay acabado de la pieza,
su geometriay buena adaptabili-
dad al vehiculo, los recubrimientos
aplicados a su superficie, y varios
controles adicionales aplicables
segun el tipo de piezay funcionali-
dad de ésta. Ademas de estos re-
querimientos de producto, también
se verifica laidoneidad del sistema
de gestion de calidad implantado
en lasinstalaciones del fabricante.
Para ello, se realizan auditorfas pro-
gramadas a cada uno de los centros
de produccion.

Proceso de certificacion
Para comprobar el cumplimiento de
los requisitos técnicos, Centro Za-
ragoza somete a varias muestras
de la pieza a unaserie de rigurosas
pruebasy ensayos. Los resultados
obtenidos se plasman en los infor-
mes de laboratorio que pasan a ser
analizadosy valorados por el Comi-
té de certificacion de Centro Zara-
g0za, el cual decide la concesién o
denegacion de la certificacion de la
pieza, en funcién de los resultados
obtenidos.

El procedimiento de certificacion se
inicia cuando el fabricante remite a
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ESQUEMA DEL PROCESO DE CERTIFICACION

SOLICITUD

CERTIFICACION PIEZA

AUDITORIA
FABRICANTE

CONCESION
CERTIFICADD

Centro Zaragoza el documento de
solicitud debidamente cumplimen-
tado, junto con la documentacion
pertinente sobre la pieza: cues-
tionario descriptivo del producto,
cuestionario de informacion del fa-
bricante y todas las fichas técnicas,
planos, certificados de materiales, y
cuantos documentos se consideren
deinterés.

El requisito de partida para comen-
zar el proceso es que el fabricante
debe tener implantado un sistema
de calidad de la familia ISO 9000 o
equivalente en su organizacion. A
continuacion, se realiza una audito-
ria ovisitainicial a la planta de pro-
duccién del recambio.

En esta auditoria se evaluara el ni-
vel de confianza que presenta el
proceso productivo generaly en
concretoy de modo exhaustivo se
revisan todas las fases de fabrica-
cion que atafien a la pieza objeto de
ser certificada.

Almismo tiempo, se realiza el gru-
po de pruebasy ensayos a varias
muestras de la pieza solicitan-

te. Para cada tipo de pieza (aletas
delanteras, paragolpes, capos,...)

SEGUIMIENTD
PRODUCCION

ENSAYOS EN
PIEZAS

Funcionalidad

+«  Materiales

« Recubrimientos
+ Acabados

+  Adaptabilidad

« Tiempo montaje

-

CONFORMIDAD
or 4

Un recambio

con la etiqueta
amarilla de Pieza
certificada CzZ

es sinénimo

de calidad y
fiabilidad

Centro Zaragoza ha asignado una
bateria de ensayos segun la funcio-
nalidad de la pieza, que puedenin-
cluir incluso la realizaciéon de crash-
test de impacto para piezas como
los paragolpesy el capd.
Finalmente, los informes resultan-
tes de las pruebasy ensayo, junto
con los resultados de la auditoria de
fabrica son analizados por el Comi-
té de certificacion que decidira sies
procedente o no conceder el dere-
cho aluso de la marca de “Pieza cer-
tificada CZ".

Esta certificacion se revisara en el
tiempo sometiendo periédicamen-
te tanto ala pieza como al centro de
produccion a revisiones programa-
das, verificando que se siguen cum-

pliendo los requisitos de certifica-
ciéniniciales.

Segln lo expuesto, los aspectos
que llegan a verificarse en una pie-
za que opta a este esquema de cer-
tificacion, suponen el sometimien-
to hasta mas de veinte ensayosy
pruebas, un proceso laboriosoy
exigente que no todas las piezas
llegan a superar. Una “Pieza certifi-
cada CZ"es sinénimo de calidad y
de excelencia por la que apuestan
algunos fabricantes, que para reco-
nocer el esfuerzo que dedicanala
fabricaciéon con estos estandares
de calidad, se les concede el dere-
choaluso de lamarca CZ. Esta mar-
ca especifica se materializa a través
de una etiqueta amarilla adhesiva
para colocar sobre el producto, que
incluye el logo de Centro Zaragoza
en color azul, CZ,y el texto de "Pie-
za certificada” en varios idiomas,
incluyendo una numeracion exclu-
siva para cada etiqueta impresa.

>
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PRUEBAS Y ENSAYOS CERTIFICACION CZ

Las pruebasy ensayos a los que se someten las piezas se reali-
zan para comprobar que las caracteristicas técnicas que presen-
tan son las adecuadas para considerarse piezas “funcionalmen-
te equivalentes”. De esta forma, se han agrupado los ensayos en
grupos que caracterizan cuatro aspectos fundamentales:

» Material. El material utilizado para la fabricacién de la pieza influye
directamente en su comportamiento mecanico, por tanto, es un fac-
tor a considerar muy importante. Para ello, se analizan magnitudes
tales como el espesory la masa de la pieza, o propiedades especifi-
cas del material utilizado para su fabricacién como el limite elastico o
la carga de rotura, en el caso de aceros, o la estabilidad climatica o el
envejecimiento, para el caso de los materiales plasticos. Asi mismo,
también se analizan aspectos tales como su composiciéon quimica o
su aptitud frente a la deformacién plastica.

» Control de la pieza. | a apariencia exterior, ajuste y acabado super-
ficial que presente la pieza de recambio una vez colocada en el vehi-
culo, incide directamente en la calidad obtenida en la reparacion, por
lo que serd necesario verificar su adaptabilidad, y estética final. A tal
efecto se valoraran aspectos tales como su presentacion, geometria,
acabado superficial, tiempo de montaje en el vehiculo, procesos de
trabajo utilizados, posicionado o ajuste de la pieza, y funcionalidad.

» Control de recubrimientos. Para las piezas fabricadas con chapa
de acero, las propiedades de los sistemas de protecciony la resisten-
cia ala corrosion que presenten son una cualidad muy importante a
valorary contrastar. Para ello, se realiza la verificacién de las propie-
dades de la pelicula de pintura que se utilice como recubrimiento,
evaluando caracteristicas como su espesor, adherencia, dureza, re-
sistencia al cuarteamiento o resistencia a la corrosion en camara de
niebla salina. Para las piezas en materiales plasticos que incorporan
recubrimientos también se realizan ensayos de adherencia, resisten-
cia allavado a alta presién y resistencia a los disolventes.

» Controles adicionales. Para completar la verificacion de las piezas
es necesario, por un lado, analizar el comportamiento mecanico de
la pieza en su conjunto, y por otro, comprobar los componentes adi-
cionales que éstas pueden incluir y que influyen directamente en su
calidad y su comportamiento. En este apartado se realizan controles
tanto al conjunto de la pieza como a los refuerzos, subestructurasy
elementos de anclaje que incluyen, en lo que se refiere a su localiza-
cion, acabado y comportamiento, y también en lo concerniente a los
sistemas de union utilizados como soldaduras, adhesivos, etc. Como
ya se ha comentado anteriormente, para determinadas piezas segun
su funcionalidad, como los paragolpesy capds, se realizan crash-test
de impacto para comprobar su comportamiento mecanico.
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En el mercado
existen varias
certificaciones,
de mayor o menor
exigencia, que

el cliente debe
valorar para
decidir el nivel de
calidad que desea

Otra opcion de marca que dispone
el fabricante es laimpresion de una
marca con el texto “Pieza certifica-
da"yellogo azul de CZ sobre el pro-
ducto o el embalaje.

Como conclusion, las piezas de re-
cambio de carroceria certificadas
segln el esquema estandar CZ, han
sido sometidas a las exigencias mas
altas marcadas por Centro Zarago-
za para considerarlas piezas de “ca-
lidad equivalente” al constructor. En
estas piezas se han verificado los
materiales de fabricacion, el aca-
badoy la adaptabilidad de la pieza
al vehiculo, los recubrimientos pro-
tectoresy hasta pruebas de cras-
htest segun la tipologfa de la pieza.
En el mercado existen numerosas
certificaciones, de mayor o menor
exigencia, que el cliente debe ana-
lizar en profundidad para conocer
qué cualidades ofrecen, y de esta
forma decidir qué nivel de calidad
desea. La maxima calidad se verifi-
ca através de esta certificacion que
no todas las piezas llegan a conse-
guir.

Apostar por la calidad del recambio
certificado CZ es alinearse con la
excelencia. @
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Intervencion final del pintor para
eliminar los danos por granizo

Levantar
para pintar

Las fuertes tormentas de granizo suelen
causar importantes danos sobre los
vehiculos; techos, capdsy portones son
las piezas de la carroceria mas afectadas,
con abolladuras en su superficie

nte estas situaciones, surge la figura del vari-

llero, artesano que se dedica a recuperar las

deformaciones en la carroceria mediante téc-

nicas que evitan o minimizan la clasica inter-
vencion del chapistay pintor en el taller. El resultado de
su trabajo se enmarca en una de estas dos categorias:
levantar para pintar o salvar. Si bien, cabe la posibilidad
de que algunas piezas presenten danos de tal intensidad
que no puedan repararse y deban reemplazarse.

Elvarillero se sirve de la reflexion de una luz proyectada
sobre la superficie en la que trabaja, que pone de mani-
fiesto la deformaciony el progreso de su intervencion.
Con la ayuda de diferentes tipos de varillas ejerce pre-
si6n desde la carainterior de la carroceria del vehiculo
sobre determinados puntos clave para recuperar la
deformacion; también usa martillos que no dafan la
pintura del vehiculo para rebajar los excesos provoca-
dosy equipos de traccion con ventosas y diferentes tipos
de adhesivos.

RROCERIA
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> Levantar para salvar. Cuando se habla de una interven-
cion de levantar para salvar, se espera que la operacion
finalice con la intervencidn del varillero. En su conjunto,

el vehiculo puede quedar méas o menos perfecto, aunque
puntualmente puede presentar dafios muy superficiales
que haya que corregir a través de procesos de recupera-
cion del brillo. Estas intervenciones no precisan de la mano
del pintor.

» Levantar para pintar. Cuando se realiza un trabajo de le-
vantar para pintar esta implicita la participacion del pintor
profesional para corregir pequefos desniveles superficia-
lesy reponer las capas de pintura necesarias para recupe-
rar todo desnivel. Esta doble actuacion, en todo caso, per-
mite ahorrar tiemposy, sobre todo, materiales de pintura,
por cual sigue siendo un proceso mas sostenible.

Asi, tras la intervencion del varillero debe intervenir el
pintor, pero ;en qué grado? ;Y como se debe proceder? En
general, se presentan varias posibilidades de intervencién
pararecuperar las deformaciones residualesy restaurar
la uniformidad superficial; serd preciso alcanzar la base
del dano para eliminar los desniveles. De menor a mayor
grado de intervencion, diferenciamos entre los siguientes
procesos:



Levantar para pintar.
Posibles formas
de intervencion

- Abrillantado

- Pulido + abrillantado

- Lijado fino

- Afinado superficial

- Mateado de la superficie
- Lijado de fondos

Abrillantado. L a superficie debe
estar perfectamente nivelada, pues
el producto abrillantador, que con-
tine particulas microabrasivas, solo
elimina rayas muy finas y superfi-
ciales, que dan un aspecto ligera-
mente mate a la superficie.

Pulido y abrillantado. Los pu-
limentos contienen pequenas
particulas abrasivas que eliminan
imperfecciones de la superficie del
barniz. Los pulimentos de corte
intenso corrigen rayones de cierta
entidad, defectos de pinturay defor-
maciones muy superficiales.

Lijado fino. El lijado fino se realiza
mediante abrasivos del tipo P1500,
P2000, P3000y mas finos. Con estos
procesos se mantiene la capa de
barniz, de la cual solo se eliminan
algunas micras de su espesor. Es
necesario que el vehiculo disponga
de una capa de barniz suficiente en
relacion con el desnivel provocado
al recuperar la abolladura.

Afinado superficial. El afinado se
realiza con abrasivo de gama P800
como paso previo a la posterior
aplicacién de colory barniz o bien
solamente esta Ultima capa, segun
elalcance de las deformaciones re-
siduales.

Mateado de la superficie. El matea-
do con P500 implica la reposicion de
colory barniz.

Lijado de fondos. Cuando es preciso
ahondar en las capas internas de

la pintura para alcanzar la base del
desnivel se usaran diferentes abra-
sivos. En general, sera necesario
aplicar masilla de relleno, aunque
sea de forma puntual, e incluso re-
enmasillar.

En Cesvimap se han analizado vehi-
culos en los que expertos varilleros
han eliminado danos de granizo de
diferente entidad con diferentes
resultados de levantar para pintar o
levantar para salvar.

Elanalisis se ha centrado en la veri-
ficacion de estas reparaciones con
el objetivo de investigar la necesidad
de realizar trabajos de pintado pos-
terioresy comprobar el grado de
intervencion necesario.

Levantar para salvar

Sibien estas operaciones las ter-
minaria el varillero con un pulidoy
abrillantado, en algunos casos es
preciso realizar algunas operaciones
adicionales para que las superficies
queden perfectamente niveladas.
Enalgunos danos pequenos se ob-

® CESVIMAP

servan minimas deformaciones

en el relieve superficial de la zona
donde se hatrabajado que afectan a
la capa de barniz. Estas se pueden
eliminar con lijado fino (1500) o0 muy
fino (P2000), seguido de un pulido a
maquinay el posterior abrillantado.

Cuando se actla sobre dafos grandes, las deformaciones superficiales resultantes son algo mas visibles y hay mayor difi-
cultad en su eliminacidn. En estos casos, hay que trabajar con mayor grado de detalle para evitar alcanzar la capa de color.
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Ademaés, si el vehiculo no dispone de una
capade barniz con suficiente espesor, el
lijado fino puede ser perjudicial para esta
capaypuede ser necesario reponerla.

Levantar parapintar

En los danos pequenos levantados para
pintar, se ha recuperado el nivel superfi-
cial con un mateado de la capa de barniz

(P800) para una aplicacion minima de co- —

lor o Unicamente de barniz, como en este En los danos grandes levantados para pintar, el varillero
caso, dependiendo del trabajo del especia- no termina perfectamente el desabollado; esto se puede
listay delestado de la pintura original. observar mateando la superficie con P500.

A continuacion, se evalla la necesidad
de intervencién. En zonas concretas, se
necesita lijar mas a fondo y aplicar masi-
lladerellenoe, incluso, reenmasillar.
Enalgunos danos se observa que la cha-
pa se ha estiradoy, al no estarrecogida,
puede acarrear problemas en el relieve
de la pieza. En otros de los danos se ha
observado que el relieve de la repara-
cién estéd mas alto (cresta) que el resto
de la pieza, lo que indica que la repara-
cién de carroceria no esta terminada.

Enresumen, en los trabajos de
levantar para salvar puede ser ne-
cesaria laintervencion posterior del
pintor; por lo general, seran necesa-
rios trabajos superficiales conser-
vadores, pero puntualmente podria
necesitar un pintado superficial.
Cuando el proceso es levantar para
pintar, la intervencion del pintor es
necesaria siemprey, por lo general,
lleva implicita la aplicacion puntual
la masilla, cuando no la necesaria
intervencion de un chapista para
terminar por acondicionar la super-
ficie, previamente a su pintado.
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