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La Informacion

e Lalnformacion esla nueva “Gasolina ”... si se sabe usar.”
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El Conductor y 1a conectividad

B Uno normal, para llamar y mandar mensajes SMS (sin Internet)
B Un Smartphone (android, iPhone, blackberry, windows...)
E No tengo teléfono movil

¢Qué tipo de
teléfono movil
tiene?

l l

¢Aceptaria que su coche enviara,
mediante un dispositivo o el
teléfono, informacion a su taller de
confianza sobre...?

¢Cuantas APP’s ha INSTALADO relacionadas
con talleres, mantenimiento del coche, ...?

Los que tienen
APP’s, tiene 1,5 de

APP instalada )
USO del coche - 26% media

é¢Cuantas APP’s ha USADO relacionadas con
talleres, mantenimiento del coche, ...?

MOTOR del
32%
coche

Un 2% tiene alguna




Los talleres y 1a conectividad

Interés del dispositivo EOBD de transmision de datos Coche del Conductor - Taller

ENole
Interesa

M Le interesa

Taller Electro Mecanico Taller Especialista Neumatico
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Estrategias

Estrategias Anticuadas

A
v

Online to Offline
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Los Retos de 1a Distribucion
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La Realidad de 1a distribucion hoy:
Llegar cuanto antes y el primero... jnecesario?
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Como ganar un nuevo cliente

Las tiendas ven 3 pilares esenciales a la hora de ganar un nuevo clientes. Siendo el precio
el tercer factor.

Buen servicio de entrega y

reparto 78,2%

Calidad del producto 74,8%

Condiciones comerciales 60.4%

(buenos descuentos) o

Tener las marcas que al
taller le gustan

Calidad del soporte de
ayuda técnica 24,8%
Las visitas de los

. 0,
comerciales 14,4%

W Factores mas importantes




El taller: ‘“criterios para elegir a su proveedor?”

Taller: Criterios Tienda: Criterios
paraelegirasu para captar un
proveedor nuevo taller

Calidad del producto (] ><
(2

Buen servicio de entrega y reparto

\%

Condiciones comerciales (buenos descuentos)

Tiene las marcas que me gustan o trabajo

\%

Calidad del soporte ayuda técnica
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Las visitas de los comerciales
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Medir

* Los Gastos de Logistica:
— Los pedidos y los errores
— El Ahorro de tiempo ( la eficacia y la eficiencia)

* El stock y la rotacion
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Las devoluciones y su coste logistico

Un 8% de los envios de piezas a talleres son devueltos a la tienda, con el coste que esto
supone.

8,2%

7,4%
7,1%

2011 2013 2015




Las devoluciones y su coste logistico

El taller pide
varias
piezas para Otro; 3,2%
ver cual es
la buena;
21,9%
I\

Devoluciones por “Servicio”: 21,9%

Error de

catalogo; Error en la
4,8% \V referencia
/ pedida;

El taller ha
hecho un
pedido a
varios
proveedores
; 7,0% —

—_—

Devoluciones “Innecesarias”: 78,9%




Niveles de Stock (numero de referencias)

Los distribuidores espafioles tienen en media casi 19.000 referencias

Total
en % distribuidores +
tiendas

Menos de 1.000 ref.

De 1.000 a 1.999 ref.
De 2.000 a 4.999 ref.
De 5.000 a 9.999 ref.
De 10.000 a 19.999 ref.
De 20.000 a 29.999 ref.
30.000 ref. y mas

MEDIA 18.891

% que no responde 54%




Niveles de Stock (numero de referencias)

La mitad de los entrevistado no supieron contestar a esta pregunta.

Total
en %o distribuidores -+
tiendas

Menos de 1.000 ref.

De 1.000 a 1.999 ref.
De 2.000 a 4.999 ref.
De 5.000 a 9.999 ref.
De 10.000 a 19.999 ref.
De 20.000 a 29.999 ref.
30.000 ref. y mas

MEDIA 18.891

o gque nNno
responde

54%0




Niveles de Rotacion dadas al stock

Si conoce la rotacion del
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Las entregas

Tiene en stock el 65% de las piezas solicitadas

Este servicio para un taller que......

MEDIA: 1,7 horas

S MEDIANA: 1 hora e Atiende 17 coches a la semana
P70 MODA: % hora
 Compra 3,9 tiendas a la semana
5,2% 16,6%
3,1% 0,0% 0,0%
1 hora 2 horas 3-4 horas Durante el Al dia En 48 horas
dia siguiente
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e
Reflexiones en voz alta

= ¢se mide el coste logistico por cliente?

= ise mide el coste logistico por envio?

= ise sabe cuando un cliente deja de ser rentable por el numero de envios que se le hace?

= isetienen limites a las devoluciones por causas que no son “servicio”?

= (este nivel de servicio y competencia en el reparto seguira siendo sostenible?..... Y si es que si,
ésera sostenible para todas las tiendas-distribuidores?

= ireparto gratis? ?é con unos minimos? ¢ para todos los clientes?
= iservicio o servidumbre?
= ihasta cuantos kildmetros de reparto es rentable abarcar?

= seguir mejorando cada vez mas la entrega y los repartos ées lo adecuado?

ASOCIACIGN NACIONAL O€ COMERUANTES.




Galileo Galilei

"Mide lo que se pueda medir; y lo que no,
hazlo medible."
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ANCERA CONECTADA
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