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LA DISTRIBUCION DE RECAMBIOS

PARA EL AUTOMOVIL EN NUMEROS

CIFRAS DEL 2025

d distribuidores y tiendas operan

en Espana (a junio de 2025).

a de los distribuidores y tiendas pertenecen
aun grupo o mayorista.

dJd de los distribuidores y tiendas son totalmente
independientes.

4 de los empleados de la distribucién trabajan
en las tiendas agrupadas.

Foente: 6IPA Espata.

.l de las tiendas hacen repartos a los talleres.
a de las tiendas que hacen repartos tienen rutas
predefinidas.

d reparte solo con medios propios.

d reparte con medios propios y con empresas.

Q57 reparte solo con empresas de transporte.

] de los distribuidores y tiendas afirma que no tiene
més problemas de lo normal de disponibilidad o plazos.

a de los distribuidores y tiendas afirma que tiene
problemas de disponibilidad de piezas o respeto de plazos
de entrega pero de forma puntual.

dJd de los distribuidores y tiendas afirma que tiene
problemas de disponibilidad de piezas o respeto de plazos
de entrega con frecuencia.

Foente: GANVAM
a fue la cifra de facturacion que alcanzé el

recambio del automévil en el mercado posventa.
] sera la facturacién de los recambios en 2035.

a la facturacion de los recambios en los préximos 10 afos.

Foente: Salera Dats Center

Q de los distrbuidores/tiendas de recambios usan de forma
habitual la IA en algunos de los programas de gestion que Sene.
U Los distribuidores y tiendas de recambios, ante la pregunta
¢Sus programas para la gestién de la tienda tienen ya
incorporada la lA y la ayuda a optimizar estas gestiones?
Responden:

No, en ninguna herramienta o software.

Si, de forma ocasional.

Si, de forma habitual o sistematica

No sé lo que es, no sé para qué se puede usar.

Foente: GIPA Espata
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AREAS EN LAS QUE YA ESTA INTEGRADA
LA 1A LAS TIENDAS DE RECAMEIOS DEL AUTOMGVIL
Pedidos 32%
Facturacién 22%
Buscar informacién 17%
Logistica 1M1%
Ventas 6%
Administracién, gestion interna &%

Variacion entre 2020-2025

2020 27 2022 203 024
3.006 2928 1855 2812 2787

mé 15.188 6.001

o 15.952 | 5768
| 2ma 16126 | 5773
[ams 15739 [ 5,50
|29 15517 | 5176

m 15720 4802

m 15760 4340

s 16124 1167

ms 16761 423

s 7313 4242

Piezas de alta rotacién (firos, escobilas, bateries, Fenos...)
Acelte

Plezas de mecanica (embragues, motor...)
Neuméticos
Plezas de ake acondidonado y chmatizacién
Electrénica
Carroceria y cristaleria
Pintura

Otros

Frents. GIPA

[ 19% |
19%
7% |

7% |

27%

7%

&%

3%
5%

Del dato a la decision:

la Inteligencia
Artificial como aliada

de la distribucion
Manuel Acade, Jnta direciva do ANCERA

uando se habla de Inteligencia Artificial, digitalizacién o

andlisis de datos, pocas veces la distribucién de recam-

bios aparece entre los primeros sectores que vienen a
la mente. Sin embargo, |a realidad es muy distinta. Desde hace
afios, este eslabdn esencial de a cadena de valor de la posventa
vive una transformacidn silenciosa pero constante que ha conver-
tido a muchas empresas en organizaciones altlamente digitaliza-
das. Detrds de cada entrega, cada referencia y cada respuesta al
taller existe una compleja red de heramientas tecnolégicas que
gestionan logistica, stocks, catdlogos, razabilidad y millones de
datos en tiempo real.

Hoy, el desafio yano es tanto digitalizar procesos, sino sacar
elméaximo partido a toda esa informacidn. La clave esta en trans-
formarla en conocimiento td que permita anticiparse al mercado,
optimizar recursos y tomar mejores decisiones. En este contex-
to, tecnologias como la Inteligendia Artificial y el analisis predic-
tivo se presentan como el siguiente gran paso. No solo ayudan
a ganar eficiencia y rentabilidad, sino que abren la puerta a una
distribucién mds agil, precisa y preparada para responder a las
exigencias de un mercado en constante evolucién.

Portanto, podemos constatar que la lA ya forma parte del dia
adia de muchas empresas de distribucion. Su aplicacion permite
prever mejor la demanda, optimizar inventarios, automatizar ta-
reas repetitivas y mejorar la efidencia logistica y comercial. En un
sector donde larapidez, la disponibilidad y la calidad del servicio
son factores decisivos, disponer de herramientas que ayuden a
antidparse a las necesidades del mercado supone una ventaja
competitiva evidente. No obstante, nos encontramos todavia en
una fase inicial. Mas que una revolucién inmediata, estamos asis-
tiendo a una integracion progresiva de soluciones tecnoldgicas

“LA TECNOLOGIA AVANZA, PERO EL
VERDADERO VALOR SEGUIRA ESTANDO
EN LOS PROFESIONALES CAPACES

DE CONVERTIR LA INFORMACION

EN SERVICIO Y CONOCIMIENTO.

que deben demostrar su utilidad realy su capacidad para aportar
valor al negocio. El reto no esincorporar IA por tendenda, sino en-
tender c6mo aplicaria de forma praciica, rentable y adaptadaalas
necesidades especificas de cada empresa.

Desde ANCERA trabajamos activamente para acompafar al
sector en este proceso. Lo hacemos a través de heramientas de infor-
maddn y andlisis como ANCERA Bl o el Sistema de Prediccdion de Re-
cambios, que permiten comprender mejor la evolucion del mercado
y tomar decisiones basadas en datos. Ademds, nuestros congresos
y jormadas incorporan cada vez mas contenidos relacionados con la
digitalizacion, los datos y la inteligencia anificial, siempre con una vi-
8i6n practicay orientada a la realidad diaria de las empresas. Y lomds
importante para poder desarroliar, innovar y avanzar como sector es
unmarco regulatorio estable, eficazy abierto atodos los operadores
de la posventa. Esa es la principal misién que debemos tener como
organizacion y es [a base para ser competitivos.

La tecnologia seguird avanzando, pero el factor diferencial
continuara siendo el conacimiento, la experiencia y la capacidad
de adaptacién de los profesionales de la distribucion. TTFTIEET

[ FAMILIAS DE PRODUCTO MAS RENTABLES PARA LAS TIENOAS Y LOS DISTRIBL

1* respuesta # respuesta 3 respuesta
Plezas de alta rotacién (fliros, escobilias, baterias, frencs. . ) 2% 2% 4%
Aceite 19% L3% 62%
Plezas de mecanica (embragues, motor...) 23% [ 3I7% 60%
Neumdticos % 1% 14%
Plezas de alre acondiclonado y climatizacién 2% 12% 14%
Electrénica 4% 9% 13%

[Carrocera y cristaleria % | 7% 1%
Pintura 1% 8% %
Otros 2% % 5%
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