e Tendencias
posventa

El taller de reparacién cuenta

con muchos datos objetivos que
juegan a su favor: el importante
crecimiento experimentado por

el parque automovilistico en los
ultimos anos, la revitalizacion del
mercado de segunda manoy el
reciente boom experimentado por
los vehiculos poco contaminantes
son algunos de ellos. Aunque
existen condicionantes que frenan
en alguna medida su actividad, la
verdad es que el mercado ofrece
oportunidades a los que sepan
como aprovecharlas.
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odemos y debemos afrontar
nuestro futuro con optimismo es
la méxima que debe seguir el co-
lectivo reparador en Espafia. Hay
muchos factores a favor de esta
premisa, aunque no todo es tan
facil como sentarse y esperar a
que los clientes llamen a la puer-
ta del taller. Por esta razon, debe
saber interpretar el contexto en el
que trabaja para saber cuales son
las areas de posible crecimiento
de su negocio y adaptar su oferta
de servicios a las demandas de
los usuarios.

A continuacién veremos 10 razo-
nes que son suficientes para que
el profesional de la reparacién se
ponga, cuando menos, de buen
humor. De él depende saber
aprovecharlas.

1. Mas automoviles

=mas materia prima

Se calcula que en los Gltimos
afios el parque de automoviles ha

crecido cerca del 20%, a
raz6n de medio millén
de vehiculos por afio,
un dato espectacular en
comparacién con otros
paises europeos. A mas
parque rodante, mas
“pacientes” que atender
en el futuro, a pesar de
que la mayor fiabilidad de
estos juegue en contra.

2. Cada vez hay méas El diésel

, continda
vehiculos usados. reinando en
La llegada masiva de inmigrantes Espafia.

es una de las principales causas
—aunque no la nica- del
florecimiento del mercado de
vehiculos de segunda mano.

El incremento del peso de las
hipotecas en el gasto de las
familias ha reducido la renta
disponible para la adquisicion de
vehiculos nuevos (VN), que en
algunas regiones ya arroja cifras
inferiores a la de V.O. Mientras las

matriculaciones cayeron cerca
del 2% en 2007, las ventas de
vehiculos usados aumentaron

el 2,9%. Si la edad media del
parque espafiol es de sélo 7 afios,
lo que implica la existencia de
muchos coches en periodo de
garantia —base del negocio de las
redes marquistas-, en la medida
en que se alargue la vida util
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del automovil antes de su paso
por el desguace, el sector de la
posventa multimarca sera el gran
beneficiado.

3. Los vehiculos

ecoldgicos, nueva
oportunidad de negocio.

La entrada en vigor de la Ley de
Calidad del Aire, que exime del
impuesto de matriculacion a los
vehiculos que emiten menos de
120 gr. de CO2 por kilémetro, ha
aumentado sus ventas durante
los primeros meses del afio en
38,5 puntos. El taller tiene ahora

Mientras las matriculaciones

cay

ron cerca del 2% en 2007,

las ventas de vehiculos usados
aumentaron el 2,9%
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la oportunidad de ponerse al

dia para ofrecer un servicio de
calidad a estos vehiculos efi-
cientes que, bajo las siglas Eco 2,
E cient Dynamics, etc., incor-
poran nuevas tecnologias con el
objetivo de reducir sus emisiones.
Suméandose a la“moda verde” el
profesional de la reparacién po-
dré distinguirse como especialista
en este tipo de mecanicas.

4. El diésel sigue siendo el rey
Continua la tendencia hacia la
dieselizacion de parque automo-

o’

vilistico. Una buena noticia para
el taller, segun los expertos, dado
que el vehiculo diésel realiza por
lo general mas kilémetros y sus
reparaciones y operaciones de
mantenimiento suelen implicar
un gasto superior a la media.

5. Las marcas clasicas

pierden peso

En un mundo cada dia mas
globalizado, el peso de las marcas
clésicas del mercado espafiol esta
descendiendo, sobre todo a favor
de las gamas de origen asiatico,
gue ya suponen, en concreto, el
13% del parque. Estas “nuevas”
marcas no cuentan con una red
de concesionarios tan extensa, lo
que implica buenas oportunida-
des de posventa para los repara-
dores multimarca.

6. La climatizacion

esta de moda

Casi el 80% del parque espafiol
de automoéviles posee sistemas
de climatizacién, porcentaje
que habré de crecer, puesto

que el 99% de los vehiculos ya
loincluye en su equipamiento
original. El aire acondicionado
implica un negocio creciente, no
limitado a operaciones de carga,
sino referido a las operaciones
de diagndstico y sustitucion de
componentes.

7. Ojo al neumético
El neumatico es el nico elemen-

to en contacto con el asfalto.
Aunque su calidad va en aumen-
to, su duracién no se ha visto
especialmente alargada, en claro
contraste con el aceite, cuyos
cambios ya pueden planificarse
en muchos casos cada 30.000
kms. EI mayor kilometraje reco-
rridoy el aumento del parque
rodante, que cada vez requiere
referencias de mayores prestacio-
nes, han cimentado un negocio
floreciente para los reparadores
especialistas. Al no ser un pro-
ducto complejo, la sustitucion de
cubiertas es una via de desarrollo
del negocio relativamente acce-
sible. EI cambio de neuméticos
acapara el 20% del dinero que
mueve el sector del manteni-
miento y la reparacion.

8. Més posibilidades

Como tendencia subyacente, ha
bajado la tasa de sustitucion de
algunos elementos, si bien, de
forma paralela, crece el coste de
los mismos. El mas vivo ejemplo
esta en el aceite: al alargarse el
periodo de sustitucion, ha bajado
su volumen en litros, aunque

el precio medio ha aumentado
espectacularmente gracias a las
gamas sintéticas. Mientras, hay
recambios que suben paulatina-
mente: a la mayor demanda de
referencias para vehiculo diésel y
articulos de naturaleza electréni-
ca, se le une el crecimiento de los
filtros para habitaculo, catalizado-
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.circunstancia en relacion a sus
compras y asegurarse de contar
con distribuidores de recambios
que estén a la altura del servicio
que demandan sus clientes. A
veces buscar el mejor precio no
significa ganar mas si se pierde
tiempo de reaccion. Ganarse la
confianzay la fidelidad del usua-
rio no tiene precio.

Detectar

la existencia
e de amortiguadores
desgastados
es tan importante
como circular
aunavelocidad
adecuada.

res y productos para el repintado,
entre otros.

9. El precio no es decisivo
Aunque siempre habra opera-
dores que opten por diferen-
ciarse via precio, éste no supone
hoy, en general, una variable
decisiva. La cercania al domicilio
del automovilista, la rapidez

de servicio, el asesoramiento
profesional, la transparencia y

la fiabilidad son variables muy
valoradas por éste. El automovil
es una herramienta diaria de
vital importancia y, en muchas
ocasiones, no hay tiempo para
comparar precios. El taller
debera, a su vez, valorar esta

10. La seguridad vial vende
La seguridad vial estad de moda.
Hasta el momento, la clase politi-
ca gobernante ha hecho hincapié
sobre todo en la responsabilidad
del automovilista, que debe
moderar la velocidad o limitar la
ingestion de bebidas alcohdlicas,

En un mundo cada dia mas
globalizado, el peso de las marcas

clasicas del mercado espafiol
esta descendiendo

Los talleres multimarca, en orden

Después de tantos afios de desprestigio, costard un tiempo hasta que cambie
en el automovilista la idea de que, para conservar la garantia, sélo puede
reparar o mantener su vehiculo en la red oficial de la marca.

El Reglamento de Distribucién del Automaovil 1400/2001 permite a cualquier
taller realizar cualquier operacion de posventa sin menoscabo de la garantia
otorgada a su cliente por el constructor de vehiculos. Aunque su efecto en el
mercado ha sido minimo, dado que la poblacién desconoce sus derechos en la
materia, a medio o largo plazo el taller multimarca se vera beneficiado por la
legitimacion que supone esta normativa, que obliga ademas a las marcas de
automoviles a proporcionarle la informacion técnica necesaria para reparar sus
modelos.

A este respecto, DaimlerChrysler, Toyota, Fiat y General Motors son algunas de
las marcas que se han comprometido a transferir a los talleres independientes
toda clase de informaciones sobre los coches que fabrican, de manera que
estos estén en las mismas condiciones de repararlos que sus concesionarios.
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De los talleres
depende
aprovechar las
oportunidades
que le ofrece
su entorno.

ademaés de insistir en el uso del
cinturén. Trasladar al ciudadano
toda la responsabilidad de

la existencia de victimas del
trafico puede valer durante un
tiempo, mientras se consolida

el efecto del carnet por puntos
y la instalacion de radares por
las carreteras. Sin embargo,

la responsabilidad politica

sigue siendo muy alta. A la
Administracién le correspondera
invertir en la eliminacién de
puntos negros, a través de la
mejora de la red de carreteras,

y endurecer su exigencia para
que los vehiculos circulen en
perfectas condiciones mecanicas.
El papel del profesional de la
reparacion es tan importante

en la seguridad vial como el

del médico de cabecerao el
farmacéutico en la salud de

la poblacién. El trabajo de

estos Ultimos cada vez se ve
mas reconocido. Sin embargo,

el profesional del taller esté
lejos de alcanzar un minimo
reconocimiento social, recono-
cimiento que han conseguido
los mismisimos desguaces con
su nueva condicién de Centros
Autorizados de Recuperacion

y Descontaminacion (CARD).

A medioy largo plazo, se hara
necesario que las distintas admi-
nistraciones muestren voluntad
politica para incidir sobre las
causas reales de los accidentes,
por lo que es de esperar que

el papel de las ITV sea cada dia
mas importante, para detectar
con mayor rigor y severidad, por
ejemplo, el riesgo que plantea
la existencia de amortiguadores
desgastados. Los coches se salen
de la carretera por algo. Y no sélo
por una velocidad inadecuada o
las razones de siempre. o
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Tendencias

Muchas
empresas

de renting

son promovidas
por entidades
financieras
uotro tipo

de compaiiias
de reconocido
prestigio.

Las empresas de alquiler
a largo plazo pueden programar

las citas con el taller en funcion
de sus necesidades
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Objetivo: las pymes

Segun el presidente de la Asocia-
cion Espafiola del Renting (AER),
Agustin Garcia, las compafiias del
sector buscan la penetracion en
un tipo de empresas que cada
vez se interesan mas por esta
férmula: las pymes.

Entre el 10y el 12% de estas
empresas son clientes de renting
Yy Su peso en este sector se hace
cada vez mas fuerte, ya que en
2007 supusieron un tercio del

Renault
Ford
Citroén
Opel
Peugeot
Volkswagen
BMW
Seat
Audi
Fiat
Fuente: AER
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total de clientes que optaron

por esta formula'y el 78% del
crecimiento del sector estuvo
basado en contratos de servicios
firmados con pymes.

Las pymes suelen ser empresas
con flotas de vehiculos reducidas
(menos de 10 unidades) y que
requieren de un servicio agil y
rapido por parte del taller para el
cuidado de sus vehiculos, ya que
el hecho de prescindir de uno de
los componentes de su reducida
flota puede influir de manera
especialmente negativa en su
actividad. Por ello son interesan-
tes algunos servicios extra que
pueda ofrecer el taller como es el
caso de la utilizacion de un vehi-
culo de sustitucion, la recogida y
entrega de vehiculos a domicilio

La compafiia
de renting
gestiona todos
los servicios
relacionados
con el vehiculo
de su cliente.

Marcas mas compradas Modelos mas contratados

Renault Megane
Renault Kangoo
Ford Focus
Volkswagen Passat
Seat Ledn

Citroén Berlingo
Opel Astra

Seat Ibiza

Renault Clio
Peugeot 407

o incluso la posibilidad de llevar
el vehiculo a pasar la ITV.

Para llegar al mayor nimero de
pymes en Espafia, el sector del
renting empieza a recurrir ala
capilaridad que les proporcionan
las entidades bancarias a través
de sus oficinas, presentes en casi
cualquier rincon del pais. De

este modo, los bancos ofrecen
también servicios de renting

que gestionan las compaifiias de
alquiler a largo plazo.

El potencial del sector del renting
todavia no conoce limites. Y el
taller tiene una oportunidad de
0ro para encontrar nuevas vias
de negocio. Sélo tiene que poner
un poco de voluntad para poder
formar parte de una férmulaen la
que todos pueden ganar. e



