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Cuando se trata de analizar la realidad de nuestro sector tenemos muchas
interrogantes, pero pocas certezas. Existe algun dato, si -principalmente el de
facturacion que ofrecen de la mano Ancera y Sernauto-, aunque por si s6lo no sirve
para realizar una fotografia exacta del momento que estamos viviendo. Porque es
importante conocer el impacto de la inflacion en esas cifras, la evolucion real de las
ventas, la rentabilidad que maneja la distribucion, el reto tecnologico que esta por
llegar... en definitiva, falta materia prima para saber donde estamos y hacia donde
vamos. Y habia que buscarla en voces de prestigio. Voces como las que hemos




EL DEBATE
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reunido en el restaurante El Paraguas, en Madrid, donde se habl6 de todo. También
de concentracion, claro esté -los gigantes nos observan desde un lugar cada vez
mas cercano-. En la mesa, David Bassas; director de Europa Occidental de Niterra;
Nines Garcia de la Fuente, directora de Operaciones de GAUID y presidenta de
Ancera; Chema Rodriguez, director general de Recalvi; Fernando Riesco, director
general de Dipart; Gerard Alcala, director comercial de Serca, y Javier Jiménez,
director general de Pemebla. De sus palabras se deduce una vision del mercado que
no encontraran en los titulares de otros medios. Ponganse comodos.
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EL MERCADOQ, HOY

mia incluso- temas como la digitaliza-

cion, la electrificacion, la concentracion
de la distribucion o los nuevos modelos de
movilidad ocupan horas de debate en congre-
sos, tertulias y jornadas organizadas por todo
tipo de empresas y asociaciones, pero antes
de analizar que nos deparara el futuro es con-
veniente poner el foco en la situacion actual
del sector en un momento dificil para sacar
conclusiones. Y es que la inflacion dificulta,
y mucho, saber a ciencia cierta en qué punto
estamos, sobre todo si tenemos en cuenta su
capacidad para desvirtuar las cuentas de re-
sultados tanto de proveedores como de dis-
tribuidores. Que se ingresa mas se da por he-
cho. Que se venda mas es otra cosa.

Nines Garcia de la Fuente, en su papel de pre-
sidenta de Ancera, intentaba establecer el punto
de partida: “El sector ha tenido un comienzo de
afio positivo, con un quince por ciento de cre-
cimiento en cuanto a la distribucion, lo cual es-
ta por encima de la subida media ponderada de
precios, por lo que es una buena noticia. Qui-
tando el efecto precio, crecemos”.

“Pero no para generar el clima de euforia que
ahora tenemos”, intervenia David Bassas (Ni-
terra, la mieva denominacion de NGK Spark

Desde hace unos afios -antes de la pande-

(

Plug), para el que ese escenario no era “del to-
do realista” precisamente por ese desequilibrio
entre facturacion e incremento real de la activi-
dad: “Efectivamente estamos en una situacion
de bonanza, pero probablemente hay un efecto
inflacionista en los precios en 2022 que cuando
comparemos con 2023 ya no nos va a parecer
tan buena la situacion, porque el crecimiento or-
ganico existe, pero no es tan alto™. El director de
Europa Occidental de Niterra tenia la impresion
“de que estamos viviendo una especie de burbu-
ja que no sabemos cuando va a pincharse”, pe-
ro que terminara por hacerlo: “Hay un clima de
euforia que tenemos que disfrutar, por supues-
to, pero no podemos perder de vista que hay fac-
tores que invitan a la prudencia”. ;El principal?
Una posible recesion en Alemania: “El FMI de-
cia que eso podria pasar a finales de este afio, y
si eso ocurre, los paises que estamos alrededor
también sufriremos algnin tipo de impacto™.
Fernando Riesco (Dipart) matizaba también
la euforia: “Hay otro factor que parece que no
tiene importancia, pero en el primer trimestre
de este afio ha habido mas dias laborables que
el afio pasado y eso también ayuda. Y a las su-
bidas de precios les doy mucha importancia,
porque pueden estar en torno al once o doce
por ciento, asi que puede haber cierto creci-

“Hay un clima de euforia que tenemos que disfrutar, por supuesto, pero no podemos perder de
vista que hay factores que invitan a la prudencia”, DAVID BASSAS (Niterra)

“Ese crecimiento del quince por ciento del que se habla es irreal porque en unidades no estamos
creciendo. Y en algunas familias importantes, sobre todo de mantenimiento, se esta incluso

decreciendo”. CHEMA RODRIGUEZ (Recalvi

“Hemos perdido actores que tenian un volumen muy grande, y es cierto que nos han dado a los
demas un respiro para coger esa cuota de mercado que ellos tenian”.

NINES GARCIA DE LA FUENTE (GAUIb)

miento, pero va en el altimo trimestre del afio
pasado las ventas bajaron en unidades...”.

Nines Garcia de la Fuente volvia a interve-
nir: “Y no debemos olvidar como ha influido
en la marcha del mercado la gente que se ha
quedado por el camino -refiriéndose a la des-
aparicion de Coll, Impormovil o Cecauto-.
Hemos perdido actores que tenian un volu-
men muy grande, y es cierto que nos han da-
do a los demas un respiro para coger esa cuo-
ta de mercado que ellos tenian. Pero esto es
finito: ya hemos cogido esa cuota...”.

Y Chema Rodriguez (Recalvi) incidia en
ello: “Yo creo que la euforia que tenemos aho-
ra es irreal. Efectivamente no podemos olvi-
dar que se han caido 260 millones de euros
de facturacion gue se han repartido entre mu-
chos actores que estamos ahora mismo en el
sector. Pero lo que hay que medir es en unida-
des, y ahi no estamos creciendo. Estamos mas
o menos a la par. Ese crecimiento del quince
por ciento del que se habla es irreal porque en
unidades no estamos creciendo. Y en algunas
familias importantes, sobre todo de manteni-
miento, se esta incluso decreciendo”.

“También hay que decir que en el primer tri-
mestre acumulamos muchas compras de cierre
de afo”, sefialaba Gerard Alcala (Serca), quien
entendia que este crecimiento -que es mayor de
ese quince por ciento en el caso de su grupo-
“viene influido por los precios y también por un
‘sobrestock’, aspectos que se iran corrigiendo
porque no estamos sufriendo tantos problemas
de suministro por parte de los proveedores v la
estabilidad de precios esta llegando™.

¢Y HASTA CUANDO?

Mas alla de los motivos que han provocado
este periodo de bonanza, era importante co-
nocer hasta cuando durara esta estabilidad...
aunque nadie tenia la apuesta clara. “Lleva-
mos tiempo escuchando ‘veras cuando llegue
el verano, veras cuando acabe el afio, va a ser
un invierno muy duro...’, pero estamos en un
momento de querer vivir, la gente quiere dis-
frutar”, comentaba Javier Jiménez, director
general de Pemebla, que hablaba de un des-
censo paulatino: “No creo que la burbuja es-
talle, sino que se ira desinflando™.

Fernando Riesco, por su parte, invitaba a
disfrutarlo mientras dure: “He recibido lla-
madas de proveedores preguntindome como
ibamos porque notan que esta empezando a
ir raro. Es decir, el flujo de pedidos no esta
entrando al mismo nivel que en el primer tri-
mestre. No podemos saber una fecha exacta
de cuando se va a acabar esto o cuando va a
haber un frenazo, pero por eso mismo lo mas
importante es que lo disfrutemos™.

David Bassas miraba fuera para darle norma-
lidad a la situacion en Espafia: “En los paises de
Europa que estan bajo mi responsabilidad esta
pasando lo mismo. En Francia e Inglaterra esta-
mos viendo crecimientos de facturacion que son
muy positivos. Reino Unido ha sufrido bastan-
te durante los ultimos doce meses v se ha recu-
perado bastante bien en los ultimos cuatro. Por
lo tanto, no es una coyuntura del mercado espa-
fiol, sino que es global”. Y concluia: “La bur-
buja tendra que desinflarse, pero no va a ser de
golpe, sino que va a ser de forma progresiva”.



EL OBJETIVO DE LA RENTABILIDAD

na cosa es facturar mas -la mayoria de

las empresas lo consigue gracias a la in-

flacion- y otra muy distinta es el dine-
ro que se gana. Gerard Alcala abria la veda:
“A medida que vaya evolucionando el par-
que v vaya envejeciendo mas, la rentabili-
dad va a ser menor. Si que es cierto que en-
contraremos productos para llegar a ese seg-
mento mas preocupado por el precio, pero si
tenemos los mismos costes y seguimos con
esa infraestructura logistica de ir quince ve-
ces al mismo taller a llevar un filtro, que en
lugar de ocho euros costara cuatro, vamos a
ser mas pobres”.

Nines Garcia de la Fuente recordaba la
paradoja que supuso que en pandemia su-
biera esa rentabilidad, que Chema Rodri-
guez explicaba: “La rentabilidad vino por-
que no teniamos una serie de gastos gene-
rales, la logistica no la haciamos, no vi-
sitabamos... y claro, eso es rentabilidad.
Pero a los equipos no se les puede tener
estresados de manera continua. Y hemos
vuelto a nuestro estado natural”. Pero Ge-
rard Alcala se lamentaba: “;Como es que
no hemos conseguido en la distribucion
recortar ese servicio sobredimensionado al
taller cnando ya lo teniamos?”. Y Fernan-
do Riesco le respondia: “Porque es nuestro
valor afiadido. Lo que vendemos es servi-

cio porque la diferencia de precio al final
es infima. Lo que ti defiendes es tu dife-
rencial en conceptos de servicio v uno de
los que mas valora el taller es la inmedia-
tez, la cercania. ;Como vamos a ir contra
eso? No lo he recomendado nunca. Yo creo
que eso nunca se va a reducir; tendria que
cambiar mucho la estructura de tu plata-
forma de clientes™.

El debate se calentaba: “Pero no solo
la estructura. La definicion de distribu-
cion es distribuir productos”, decia Bas-
sas. “Pero distribuimos mas rapido que las
ambulancias”, espetaba el director comer-
cial de Serca. Una frase que bien podria
haber servido como titulo para este repor-
taje. Bassas recogia el guante: “Es una le-
yenda que esto solo pasa en Espaiia. En In-
glaterra pasa exactamente lo mismo. Y es-
to no va a cambiar porque no debe cam-

biar, porque la distribucion se dedica a dis-
tribuir. Y si yo con un simple clic puedo
comprarme unas zapatillas en Amazon y
las tengo mafiana por la mafana, ;por qué
no vamos a poder suministrar al taller una
pieza?”. Alcala mantenia su postura: “;En
quince minutos?”. El director de Europa
Occidental de Niterra tampoco se bajaba
del burro: “El concepto es ‘distribuye lo
antes que puedas porque si no llamo a otro
que me lo puede hacer™”.

Nines Garcia de la Fuente abria el deba-
te: “El servicio es nuestro valor afiadido y no
podemos prescindir de ello, pero si se esta
trabajando en la optimizacion de las rutas, in-
cluso con digitalizacion o subcontrataciones
para conseguir unos ahorros reales. Y en lo-
gistica para conseguir dar mas rotacion al al-
maceén. Y ayuda a tu cliente, apoyale, enséna-
le a gestionarse mejor”,

“A medida que vaya evolucionando el parque y vaya envejeciendo mas, la rentabilidad va a

ser menor. Si que es cierto que encontraremos productos para llegar a ese segmento mas
preocupado por el precio, pero si tenemos los mismos costes y seguimos con esa infraestructura
logistica, vamos a ser mas pobres” GERARD ALCALA (Serca)

“Lo que vendemos es servicio porque la diferencia de precio al final es infima. Lo que fi
defiendes es tu diferencial en conceptos de servicio y uno de los que mas valora el taller es Ia
inmediatez, Ia cercania. ;Como voy a ir yo contra eso?” FERNANDO RIESCO (Dipart)
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EL STOCK COMO AMENAZA

Con el concepto de rotacion que introducia la
presidenta de Ancera se iniciaba uno de los
debates mas interesantes de la jornada. ;Se
puede ser rentable sin tener un control de co-
mo se esta moviendo el stock? ;Esta hacien-
do la distribucion los deberes para tener los
almacenes saneados? Fernando Riesco lo po-
nia en duda: “Tu tienes que optimizar todos
tus procesos. Si que es verdad que en la par-
te interna hay mucho que trabajar, v eso in-
cluye desde administracion, compras, perso-
nal, politica de incentivo a tus comerciales...
Y una parte que ha sido la menos cuidada en
este sector es la que mas pesa en cualquier
activo, que es el stock. Ese es el noventa por
ciento del activo de las empresas y es al que
menos atencion se le ha dedicado™.

“Tienes mucha razon con esto del stock
porque cuando analizas las empresas, por lo
menos las de nuestro grupo, el patron siem-
pre es el mismo: nos dedicamos a comprar y
a vender, pero no se hace una depuracion y
puede que tengas invertido mucho dinero en
un stock que no sale”, afiadia Gerard Alca-
la. Y Nines Garcia insistia: “Tienes que sa-
ber cuantas rotaciones tienes que hacer a tu
stock al afio, o por familias. Tienes que ana-
lizarlo muy bien”.

El director general de Dipart lo sefialaba
como clave para la supervivencia de los ne-
gocios: “Yo me canso de decirle a todo el
mundo que me defina qué es la rentabilidad,
y la gente confunde a menudo la rentabilidad
con el margen. Al final la rentabilidad siem-
pre es el margen por la rotacion. Y el factor
multiplicador es la rotacion™,

Y Gerard Alcala miraba a los empresarios:
“Somos un sector que medimos las cosas en

funcion de la facturacion y nos olvidamos del
margen, el stock... que es donde esta la clave™.

Como proveedor, Bassas entendia que el sec-
tor tiene ahora la oportunidad para regularizar
sus stocks, una vez que los proveedores han re-
cuperado la velocidad de crucero -o casi- a laho-
ra de garantizar el suministro: “La media de me-
ses de stock en Espaiia es superior a la del res-
to de los paises de Europa en los que yo traba-
jo. Nosotros monitorizamos todos los meses y
en todos los casos nuestro pais es el que tiene un
mayor nivel de stock con diferencia. Pero aho-
ra hay una oportunidad porque como los fabri-
cantes estin mejorando su servicio, los distribui-
dores pueden reducir su stock y automaticamen-
te pueden generar un beneficio. Y quien no rea-
juste su almacén tendra un problema enorme”,

Para Fernando Riesco el problema no aca-
baba ahi: “Hay un factor muy importante que
no podemos olvidar: los proveedores tie-
nen una distribucion muy capilarizada, todos
venden a todos los clientes, de modo que una
misma referencia de las de mucha rotacion
esta tan repartida que se cubriria la demanda
de esa pieza igual durante dos afios. Sorpren-
deria el sobrestock que hay™.

“Eso es porque hay muchos actores, en
otros paises no es tan alto. Y cuando la con-
centracion llegue aqui ya no sera asi”, co-
mentaba Bassas. Y Chema Rodriguez ponia
el grito en el cielo: “Se van a quedar muchi-
simos por el camino. Tal y como tenemos los
almacenes, cuando llegue va a ser una autén-
tica ruina, van a quedar muchisimo obsole-
to y mercancia para tirar”. “No, si funciona
el ‘partenariado’ entre el fabricante y el dis-
tribuidor y se hacen regulaciones habituales
del stock...”, apuntaba el de NGK (ahora Ni-
terra). “Pero es muy complicado que un dis-
tribuidor al uso mantenga su stock con rea-

“El servicio es nuestro valor aiadido y no podemos prescindir de ello, pero si se esta trabajando en
la optimizacion de las rutas, incluso con digitalizacion o subcontrataciones para conseguir unos
ahorros reales. Y para conseguir dar mas rotacion al almacén” NINES GARCIA DE LA FUENTE (GAUIb)

“ De verdad no creéis que todavia queda en el sector un largo camino de profesionalizacion, de
racionalizar y de introducir nuevos procesos tanto de control de stocks como de distribucion y
control de rutas que mejore la rentabilidad?” JAVIER JIMENEZ (Pemebla)

justes anuales”, intervenia Riesco. “Tendra
que hacerlo, porque el que no lo haga se que-
dara en el camino”, pronosticaba Bassas. Re-
mataba el de Recalvi: “Pues no son precisa-
mente cuatro, mas bien la mayoria”.

Javier Jiménez, de Pemebla, el empresario
mas joven de la mesa, queria confiar: “Si al-
go define a nuestro sector es la ilusion, las
ganas de hacer cosas, que es lo que nos hace
innovar... ;De verdad no creéis que todavia
queda en el sector un largo camino de profe-
sionalizacion, de racionalizar y de introducir
nuevos procesos tanto de control de stocks
como de distribucion y control de rutas que
mejore la rentabilidad? Porque nosotros he-
mos implementado una serie de mejoras que
nos parecian imposibles y nos estin sorpren-
diendo los buenos resultados™.

Chema Rodriguez: “El camino es subir
rentabilidad y bajar costes. Pero esto con
la logistica que tenemos es inviable. Por-
que nosotros hemos mejorado muchisimo la
gestion, hemos reducido el departamento de
Compras de dieciocho personas a dos, tam-
bién el nimero de personas en el almacén...
pero llega un momento en el que no puedes
ajustar mas. Y lo que ahorras por un lado lo
inviertes en servicio porque el mercado te lo
pide. La solucion no es facil, no™.

“El servicio lo seguiremos dando, pero de
otra forma”, reflexionaba Nines Garcia de la
Fuente: Quiza lo que nos falta es salirnos de
la caja. ;Qué ha hecho Amazon? Amazon te
envia los productos a puntos de entrega que
estan al lado de tu casa. A lo mejor es otro
ejercicio que tenemos que hacer: si ya hemos
optimizado nuestros procesos y hemos ajus-
tado nuestros recursos humanos habra que
pensar en ofras alternativas que se salgan de
lo que hacemos habitualmente”,

Continuaba Fernando Riesco. “Hablamos de
Amazon y ellos han conseguido algo que es in-
creible, que es cobrarte por servirte. Y ademas
th te apuntas para que te entregue antes”. La
pregunta no tardo en salir: ; Puede hacer la dis-
tribucion lo mismo? Y por qué no”, fue la res-
puesta unanime. Ahi tenemos un camino por
explorar. Ahora la cuestion es como hacerlo...



LA CONCENTRACION MOVERA AL MERCADG

on la rentabilidad en entredicho v el peli-

gro de unos stocks descompensados, pero

con los recambistas ganando dinero toda-
via, los participantes en la mesa solo veian una
manera de que las cosas cambiaran..., Gerard
Alcala seria el primero en poner la cuestion en
el centro del debate: “En nuestro grupo cada
VeZ generamos mas sinergias entre los socios.
Pero es complicado porque internamente las
necesidades y las aspiraciones de uno y otro
son distintas, los margenes que tienen unos y
otros pueden ser abismales, la forma de traba-
jar, de entender el futuro, de profesionalizar-
se, de invertir... Es complicado cuando es gen-
te que gana dinero y a la que le va bien el ne-
gocio hacerles ver segiin qué cosas. Pero cae-
ran muchos por el camino”.

Efectivamente esa inaccion acabaria pa-
sando factura, como sefialaba Nines Garcia
de la Fuente: “La forma de hacer mas eficien-
te el sector es optimizar todos los procesos,
mejorar la gestion para tener el mayor ahorro
de costes sin perjudicar el servicio y digita-
lizarte. Pero no cabe duda de que en ese pro-
ceso va a haber determinados actores que se
van a quedar por el camino, algunos por de-
cision propia y otros por circunstancias. Por-
que la concentracion, que parecia estaba fre-
nada en los Pirineos, v lo estaba precisamen-
te por esa diseminacion tan grande que tene-
mos -hablamos de tres mil puntos de venta-,
esta ahi. Aunque hay margen, porque es ver-
dad que en Espaiia hay pocos actores que re-
presenten un porcentaje atractivo del global
del mercado v se tienen que adquirir muchos
actores para tener una parte todavia muy pe-
quefia. Sera un proceso que llevara su tiem-
po, en el que seguiremos asistiendo a movi-
mientos como los que estamos viendo™.

Para David Bassas llegara “cuando la dis-
tribucion esté preparada para hacerlo. Y lo
estamos ya viendo. De hecho son muchos los
que se estan poniendo guapos para la foto por
lo que pueda pasar™,

¢LOS PROVEEDORES COMO
ACELERADORES?

Fernando Riesco introducia la polémica casi
sin querer: “Yo no creo que la consolidacion
llegue solo desde la distribucion, sino que va
a ir al paso que vaya marcando el proveedor
a medida que deje de hacer el papel de dis-
tribuidor que hace en este pais. Cuando de-
je de hacerlo la concentracion sera inmedia-
ta. Y esto va a ser una decision de las cen-
trales cuando decidan reducir costes. De he-
cho, ya hay proveedores cambiando las exi-
gencias para hacer entregas™,

Chema Rodriguez mostraba su preocupa-
cion: “Pues tendra consecuencias colatera-
les, porque si estamos hablando de que tene-
mos que bajar los costes y la logistica ya no
la va a hacer el fabricante como lo viene ha-
ciendo...”.

Sin embargo David Bassas discrepaba
abiertamente: “Puede ocurrir en paralelo, pe-
ro no creo que haya una conexion. Aqui no se
ha llevado a cabo la consolidacion por la di-
seminacion de la distribucion en Espaiia. En
el momento en el que haya distribuidores que
vayan comprando otros negocios y consoli-
dando, sera una realidad, independientemen-
te de lo que hagan los fabricantes™.

Pero los distribuidores presentes en la ter-
tulia ‘compraban’ el argumento de Riesco. El
primero, Gerard Alcala: “En el momento en
el que los fabricantes cierren almacenes aqui,
.qué remedio le queda a la distribuciéon mas
que consolidarse? No te queda otra™. Y Nines

Garcia se sumaba: “En cierta forma lo forza-
ria”. Y aceleraria el proceso, sin duda”, afia-
dia Javier Jiménez.

“'Y qué interés tiene el fabricante?”, se
preguntaba Bassas. Le respondia la presiden-
ta de los recambistas: “Menos costes logisti-
cos”. Y ahi siguieron... hasta que el director
general de Dipart se dirigia de nuevo al fabri-
cante: “Los proveedores tienen una posicion
que defender en Europa ante actores clave
que son muy relevantes”. Hablaba sin men-
cionarlos de LKQ, AAG y PHE. “Y cuando
esos actores lleguen aqui con unas posibili-
dades enormes, va a ser imposible defender-
se si esa situacion no la controla el fabrican-
te. Nos van a dar hasta en el carné de iden-
tidad por diferencial de condiciones. Cuan-
do yo me enfrente a un grande, €l va a ir con
una bazuca y yo con un puial. Y eso al fabri-
cante tampoco le interesa. El fabricante es el
principal interesado en que cada pais defina
cuales son sus distribuidores clave para man-
tener su cuota de mercado. Y estas empresas
van a llegar a Espafia, de hecho, ya han lle-
gado. Y el fabricante tendra que elegir quié-
nes van a ser sus distribuidores™.

“Nosotros ya hemos armonizado nuestra
politica para que cuando esto ocurra no ha-
ya ese problema. Y tenemos que prepararnos
porque sabemos que esto va a pasar, lo que
no sabemos es cuando, pero va a pasar segu-
ro. El fabricante tiene que adaptarse a la si-
tuacion que hay en cada pais, pero hay vida
mas alla de estos grandes actores, no se acaba
el mundo con ellos”, concluia David Bassas.

“Yo no creo que la consolidacion llegue solo desde la distribucion, sino que va a ir al paso que
vaya marcando el proveedor a medida que deje de hacer el papel de distribuidor que hace en este
pais. Cuando deje de hacerlo la concentracion sera inmediata” FERNANDO RIESCO (Dipari)

“Habra consolidacion cuando la distribucion esté preparada para consolidarse.
Y lo estamos ya viendo. De hecho son muchos los que se estan poniendo guapos para la foto por

lo que pueda pasar” DAVID BASSAS (Niterra)
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¢GAMBIO DE MODELO?

as alla de los retos logisticos que debe
afrontar el sector, David Bassas ponia
el foco en algo mucho mas profundo,
como es el cambio de modelo al que se en-
frenta la posventa con las nuevas formas de
movilidad v las futuras generaciones: “Esta-
mos hablando de la logistica, del pasado, pe-
ro lo que esta cambiando es el modelo de ne-
gocio. Antes entrabas en una farmacia a com-
prar un ibuprofeno y te ibas. Ahora entras y
te encuentras un lineal de dermo, un nutri-
cionista que te hace un tratamiento “in situ’...
es decir, te venden de todo menos ibuprofe-
no. Y el recambista sigue pensando que ven-
de recambios. El futuro es distinto. Los re-
cambistas tendran que ofrecer algo mas que
una pieza. Me sorprende cuando las consul-
toras nos dicen que debemos estar tranquilos
porque el impacto de esta transicion es mini-
mo. Nada de eso. Esto va a cambiar y apare-
ceran otros negocios. En la estanteria habra
otros productos v detras del mostrador habra
otros servicios porque la generacion que vie-
ne detras va a demandar otra cosa”.

“Estoy de acuerdo contigo”, reconocia
Fernando Riesco: “Habra dos lineas de nego-
cio: las piezas y otra, que estara muy ligada

al proceso de digitalizacion”. “Yo creo que la
distribucion, unos mas y otros menos, ha he-
cho un gran trabajo, no solo en la venta de
recambios, sino también en la venta de servi-
cios y asesoramiento al taller. Eso tiene mu-
cho peso y es lo que te va a diferenciar, por-
que una diferencia de un euro en el recambio
no te da ese valor diferencial pero si ese va-
lor afiadido que puedes darle al taller, porque
ademas cuanto mas fuerte sea tu cliente me-
jor te va a ir a ti”, apuntaba Nines Garcia de
la Fuente, presidenta de Ancera.

Pero no era eso a lo que se referia Bassas:
“Yo me refiero mas bien a servicios relacio-
nados con la movilidad, que es lo que la nue-
va generacion va a demandar. Porque ya no
se va a hablar de piezas. Si el recambista es
capaz de ser esa imagen para el usuario, en-
tonces tendra capacidad para vender mas co-
sas. Sisolamente vende piezas acabara sien-
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do un ‘vendepiezas’”.

¢Y A QUE VELOCIDAD?

Pero ;cuando comenzaremos a notar real-
mente ese cambio? O, dicho de otro modo,
icuando deberan empezar a preocuparse esas

“Lo que esta cambiando es el modelo de negocio. Los recambistas tendran que ofrecer algo mas
que una pieza. En la estanteria habra otros productos y detras del mostrador habra otros servicios
porque la generacion que viene detras va a demandar otra cosa” DAVID BASSAS (Niterra)

“Todavia nos queda una posventa muy similar a Ia actual. Yo llevo en el sector diez anos y
estamos trabajando exactamente igual que hace una década. Veo gente mas avanzada en cuanto

a digitalizacion, pero el modelo es el mismo” GERARD ALCALA (Serca)

“El modelo cambiara de manera mas profunda a largo plazo. Por mucho que lo quieran acelerar
con legislaciones restrictivas en cuanto a los sistemas de propulsion, el usuario final no lo esta
aceptando” NINES GARCIA DE LA FUENTE (GAUID)

“Yo creo que tenemos dos opciones: 0 mejoramos, racionalizamos y nos digitalizamos o seremos
mas debiles. Y habra actores que se iran quedando por el camino” JAVIER JIMENEZ (Pemebla)

empresas que no hayan hecho los deberes a
tiempo? Comenzaba Gerard Alcala: “Todavia
nos queda una posventa muy similar a la ac-
tual. Yo llevo en el sector diez afios y estamos
trabajando exactamente igual que hace una
década. Veo gente mas avanzada en cuanto a
digitalizacion, pero el modelo es el mismo™.

“Si el sector estuviera en una situacion
dificil todo el mundo sacaria imaginacion,
tiempo, esfuerzo e inversion para cambiar.
Pero ;para qué si mi negocio me funciona
bien? Este es el principal problema que te-
nemos”, respondia David Bassas, quien ani-
maba a los recambistas a prepararse para un
cambio: “En tres afios nada cambiara, De
tres a cinco afios empezaran a cambiar algu-
nas cosas, v es en ese periodo cuando el re-
cambista se tendra que preparar para el cam-
bio, que probablemente no llegara hasta den-
tro de diez afios”™.

Nines Garcia de la Fuente se unia a este ra-
zonamiento: “El modelo cambiara de manera
mas profunda a largo plazo. Por mucho que
lo quieran acelerar con legislaciones restric-
tivas en cuanto a los sistemas de propulsion,
el usuario final no lo esta aceptando; el vehi-
culo eléctrico va muy lento porque el usua-
rio tiene muchas dudas y este vehiculo no le
ofrece las respuestas que necesita”.

Y Fernando Riesco hacia suyas las pa-
labras de la directora de Operaciones de
GAUIb: “Las transiciones no son inmedia-
tas; la tinica diferencia es como te vas a ir
preparando para ello. Yo no me atrevo a decir
si los cambios llegaran en tres, cinco o diez
afios, lo que si tengo claro es que yo me jubi-
laré antes de que todo eso pase”.

“Yo creo que tenemos dos opciones: 0 me-
joramos, racionalizamos y nos digitalizamos
o seremos mas débiles. Y habra actores que

se iran quedando por el camino”, concluia
Javier Jiménez.
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