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Por Carlos Olmo
a distribucion del recambio vive un momento
de transformacion por la llegada de nuevas
tecnologias y ensenas pero donde la media
de edad del parque supera los 14 anos,
por lo que los componentes de modelos
veteranos deben empezar a hacer hueco a
los nuevos actores cuando la bldsqueda de
la rentabilidad se torna crucial, tal y como
explica la presidenta de Ancera, Nines Gar-
cia de la Fuente.

PREGUNTA.— Prevén cerrar con un alza
del 6% en un aiio con inflacion contenida,
¢qué esperan de los proximos anos?
RESPUESTA.— Un estudio interno apunta a
un crecimiento del 3,7% para 2026, aunque
en los Gltimos meses la tendencia esta cerca
del 4%. Se anticipa un escenario de creci-
miento continuo.

P— Uno de los puntos a mejorar, segiin
han referido en diversas ocasiones, es la
rentabilidad, ¢qué pautas recomendaria?
R.— Es nuestro principal reto. No dispone-
mos de la formula magica para resolverlo
pero creemos oportuno considerar algunas
claves como la optimizaciéon del stock y la
logistica, que nos permitan disminuir costes
de almacenamiento, obsolescencia y trans-
porte. Un informe interno sobre la logistica,
revela que el 86% de distribuidores cuenta
con sistemas de gestion empresarial (ERP),
mientras que el 65% ha implementado solu-
ciones especificas de almacén y mas del
50% opera con plataformas de venta online.
Ademas, casi el 70% planea automatizar
procesos y cada vez son mas las que incor-
poran perfiles especializados en logistica.

Podemos hablar de digjtalizacion y gestion
de datos. Es decir, incentivar el uso de siste-
mas de prediccién de demanda, andlisis de
ventas y control de méargenes. Y debe existir
un control riguroso de los costes operativos
y desarrollar relaciones estratégicas con pro-
veedores y clientes.

P— ¢Como evolucionara la distribucion de
recambios con la expansion de los coches
eléctricos? ¢Como se comercializaran y
distribuiran las baterias?

R.— Lo primero a tener presente son las
matriculaciones de VE (9,5% del total entre
enero y octubre de 2025) como su represen-
tatividad en el parque (apenas representa el
0,87%). Habra que adaptarse a una oferta
de componentes diferente, donde ganaran

«Lallegada del VE puede
suponer una aperturade
oportunidades para ofrecer

NUEVOS Servicios»

idad es clave Ia
optimizacion del stock v la logistica»

relevancia las baterias, los sistemas de ges-
tion de energia, los motores eléctricos, la
electrénica y los sistemas de recarga.

En cuanto a la comercializacion y distri-
bucién de las baterias plantea retos especi-
ficos, sobre todo en lo relativo a normativa.
Pero puede suponer una apertura de oportu-
nidades para ofrecer nuevos servicios.

P— Ante la llegada de la conectividad y el
dato, ¢como cambiaran los componentes y
los recambistas?, ¢entraran nuevos opera-
dores del sector de la tecnologia?

R~ Los vehiculos estan cada vez mas inter-
conectados y generan informacién en tiem-
po real sobre su estado, mantenimiento
y funcionamiento, lo que hara evolucionar
muchos componentes. No es sorprendente
que puedan surgir nuevos operadores, pro-
cedentes del sector tecnoldgico, que aporten
experiencia en gestion de datos, conectivi-
dad y plataformas de servicios.

Nuestro objetivo es que haya una libre
competencia en el mercado, que genere
empleo, innovacién y servicios que benefi-
cien al usuario final.

P.— Son muchas las marcas que han llega-
do en los liltimos aios, ése estan integran-

do los componente en los recambistas?
R.— La llegada de nuevas marcas genera un
proceso progresivo de integracion en la red
de distribucion. Los distribuidores amplian
catalogo a medida que ganan presencia, de
ahi que sea relevante disponer de los datos.
Pero alin queda recorrido para alcanzar un
nivel de integracion comparable al de las
ensenas tradicionales.

P— ¢Como la IA se puede implementar en
las compaiiias de recambios?, ¢cambiara
la forma de trabajar?

R.—La IA ha impregnado todos los sectores y
en el nuestro es evidente el impacto que esta
teniendo y tendra para ayudar a hacer mas
eficiente todos los procesos y transformar
su forma de trabajar. Puede aplicarse a dis-
tintas areas: permite una gestion del stock
mas precisa, puede evitar la rotura de stock
y la acumulacién innecesaria de inventario.
También optimiza las operaciones logisticas
mediante rutas de reparto inteligentes o pre-
paracion automatizada de pedidos. Puede
mejorar la relacién con el taller, facilitando
herramientas como asistentes virtuales que
resuelven consultas técnicas o la disponi-
bilidad de piezas, mejorando la atencién y
agilizando el servicio.

Ademas, se puede implementar en
muchas areas, a nivel comercial segmen-
tando mejor a los clientes, disenando cam-
pafas personalizadas; en el ambito admi-
nistrativo con la automatizacion de tareas
como facturacién, pedidos; o en la gestion
de catalogos identificando referencias dupli-
cadas, completando informacion técnica,
etc, por poner sélo algunos ejemplos.

P— ¢Como impulsa el recambio verde?
R.— Ancera y el aftermarket somos sosteni-
bilidad y garantizamos la economia circular.
En la asociacién contamos con un area web
dedicada a impulsar la sostenibilidad en la
posventa, Ancera Verde, desde la que apo-
yamos a los distribuidores en la integracion
de practicas sostenibles, facilitindoles el
cumplimiento de la normativa (con guias
interactivas y actualizadas en tiempo real),
decélogos de buenas préacticas, la anticipa-
cion de tendencias y futuras obligaciones
medioambientales, asi como el acceso a
ayudas y subvenciones. Dentro de nuestro
gje estratégico Ancera Innova, disponemos
de un espacio dedicado a la Responsabili-
dad Social Empresarial (RSE). Entendemos
la sostenibilidad como un compromiso inte-
gral de tres pilares: Ambiental, Social y de
Gobernanza (ESG).

P— La préxima edicion del congreso d sera
en Valencia, ¢qué se puede esperar?

R.— La eleccion de Valencia responde a la
DANA de 2024. Queremos mostrar nues-
tro apoyo a la Comunidad Valenciana vy,
de manera especial, a los distribuidores y
asociaciones de la zona. Nuestro congreso
seguird evolucionando segln las necesida-
des del sector. Para aumentar la presencia
de empresarios, consideramos fundamental
ofrecer contenido de alto valor que convierta
su inversion de tiempo en oportunidades
reales y en nuevos conocimientos.

Cabe destacar que este ano apostamos
por un congreso mas exclusivo, con aforo
limitado, con la participacion de congresis-
tas que aportan un mayor valor anadido.
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