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CUANDO LA CALIDAD
ES IMPORTANTE

Recinsa es una empresa lider
en el sector de recambios
para maquinaria agricola,

con una larga tradicién en el
servicio a Talleres y Tiendas de
Repuestos.

Disponemos de amplios stocks
en recambios de todas las
marcas y modelos de tractores.
En cada una de nuestras Delegaciones, un equipo de
profesionales muy experimentado le orientaran y le facilitaran
con gran rapidez el recambio de alta calidad que pueda
precisar, al precio mas competitivo.

Estamos cerca de usted. Pénganos a prueba.

Ji lecinsa

desde 1979
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Apreciado lector,

La actual crisis econdmica esta perturbando gravemente la econo-
mia de nuestro pais. Pero no todos los sectores estan resultando
igualmente afectados. Algunos de ellos -como el de Repuestos — pre-
sentan una situacion menos desfavorable debido a una razonable
demanda de servicio en muchos talleres de reparacion.

En esta nueva edicion de INFO-RECAMBIOS hemos incluido un
maghnifico articulo de Santiago Palmeiro relacionado con la situacion
del sector que incluye extractos de una entrevista realizada a Miguel
Angel Cuerno, presidente de ANCERA (Asociacion Nacional de Comer-
ciantes de Equipos, Recambios y Accesorios para Automocion). En
este articulo se analizan los efectos de la crisis en el mercado de
recambios. El contenido hace referencia, principalmente, al sector de
la automocion cuya facturacion aumentd — segun datos oficiales -
algo mas de un dos por ciento coincidiendo con una fuerte caida en
la venta de automoviles. Sin embargo, este crecimiento no tuvo con-
tinuidad debido a la entrada en deflacion de los precios del repuesto.
Por ello, a pesar de un posible aumento de la actividad en los talle-
res, la facturacion no ha crecido proporcionalmente debido a que los
precios son ahora mas bajos. Segun parece, los motivos para este
menor volumen de negocio estan relacionados con el crecimiento de
la actividad en los desguaces, y con el incremento de las importacio-
nes de recambios de escasa calidad y bajo precio — mayoritariamen-
te de origen chino. Merece la pena alertar a talleres y clientes en
general de las devastadoras consecuencias del uso de este tipo de
recambios 0 accesorios.

En el sector de maquinaria agricola, la comercializacion de tractores
disminuira en 2009 cerca de un 25% respecto al afio anterior. Sin embar-
go, la venta de recambios se reducira de manera poco significativa, debi-
do a que las empresas agrarias y agricultores continuaran realizando sus
labores habituales. De cualquier modo, la decision de reparar se retrasa
ahora hasta que no existe otra alternativa para mantener los equipos en
produccion. El caso de la maquinaria de obra publica es distinto. Las ope-
raciones de movimientos de tierra 0 manipulacion de materiales han dis-
minuido drasticamente. Y la escasez de maquinas en reparacion esta
afectando a muchos talleres, los cuales se enfrentan a la dificil situacion
del mercado reduciendo sus gastos y buscando otras alternativas de
negocio. Todo ello, sin olvidar los problemas econdmicos del sector que,
a menudo, afectan directamente al cobro de las reparaciones.

Esta es una época de cambios. También en el sector de recambios.
Las compaiiias y particulares que mejor se adapten a los nuevos
tiempos saldran reforzadas de esta depresion. En RECINSA somos
conscientes de que mejorar nuestro servicio, mantener la competiti-
vidad de los precios y ampliar la gama de productos, contribuira a
que los clientes dispongan de recambios de calidad, a un precio com-
petitivo y en un menor tiempo.

Atentamente, B

Jesus Puago




Entrevista g/rm ’\

Miguel Angel Cuerno, presidente de ANCERA

“LOS FABRICANTES NO TIENEN

LA EXCLUSIVIDAD DEL RECAMBIO ORIGINAL”

ANCERA es la Asociacion Nacional de Comerciantes de Equipos, Recambios, Neumadticos y
Accesorios para Automocion. Representa el interés de los distribuidores independientes del
sector de la postventa de automocion en Esparia, con mds de 7.000 puntos de venta. Se cons-
tituy6 en mayo de 1977. Dias pasados entrevistamos a su presidente, Miguel Angel Cuerno

P: Miguel Angel Cuerno, ; como
definiria el objetivo esencial de
ANCERA?

R:En ANCERA buscamos que el
mercado sea libre y competitivo,
y la mayor parte de nuestro tra-
bajo se dedica a que no haya nin-
guna norma que permita que las
marcas de automéviles y de trac-
tores tengan el monopolio del
mercado. Ese es nuestro trabajo
esencial, potenciar que las nor-
mas comunitarias favorezcan un
mercado libre y competitivo.

P: Hablenos un poco de los dos
canales del recambio...

R:Hay un canal que son los fabri-
cantes de automévil que distri-
buyen el recambio a través de su
red de concesionarios. En Espa-
fna, hay sélo 2.900 concesiona-
rios. Nada mads. Sin embar-

go, talleres independientes hay
45.000, y 5.000 tiendas que distri-
buimos recambios de manera
independiente, lo que quiere
decir que no estamos bajo la
marca del fabricante pero distri-
buimos recambios originales.
Incluso el Parlamento Europeo
ha dicho que el recambio que
vendemos nosotros es original, y
ademas le vendemos en caja ori-
ginal. Cuando ta vas a comprar
un recambio a Mercedes, Renault
o la marca de la que sea tu coche,
te dan recambio marca Merce-
des, pero cuando lo sacas de la
caja la pieza es marca Bosch u
otra cualquiera. Sin embargo,
cuando vas a mi tienda, yo te doy
el recambio en caja Bosh; por
tanto yo te doy el recambio origi-
nal en su caja original y, sin
embargo, se entiende que somos
los piratas. Si en la caja de Merce-
des pusiéramos Carrefour lo lla-
marfamos marca blanca.

P: ;Y la calidad es la misma en
ambos casos?

R: La misma. En el caso nuestro
no hay duda. La duda podria
generarse en qué contiene la caja,
que nunca sabes bien lo que tiene.

P: ;No son los fabricantes quie-
nes homologan directamente?

R:No, no. Los fabricantes ensam-
blan las piezas, no las fabrican, ni
homologan directamente.

Tienen tanta fuerza las marcas
de los coches que han implanta-
do en la mente de los consumi-

dores que solo lo que ellos ven-
den es el recambio original. Esta
es una de las grandes mentiras
del sector. El Parlamento Euro-
peo ya lo ha arreglado y ha saca-
do una Ley, el Reglamento de
Distribucion, donde define per-
fectamente nuestros recambios
como originales.

P: Y el cliente, ;confia en los
talleres?

R: Si. Hay 2.900 concesionarios y
45.000 talleres sera que confian.
Ademads, con 2.900 concesiona-
rios no se pueden reparar 23
millones de coches. En segundo
lugar, los 23 millones de conduc-
tores no tienen dinero para pagar
la hora a 60 euros.

Los que van a la concesién son
unos privilegiados, pues la mayo-
ria de la gente no puede. Aunque
quisiera, no puede. En el merca-
do, habra en torno a 6 millones
que van al concesionario, y el
resto acude al taller indepen-
diente con recambio indepen-
diente, que es igual de original.

Dicen las marcas que si un coche
pasa por un taller independiente,
pierde la garantia. Pero ya el Par-
lamento Europeo ha dicho que
€so no es asi, que se puede acudir
a un taller sin perder la garantia.

P: ;Y en tractores?

R: Los talleres independientes
tenemos el llamado recambio
multimarca, que supone cerca
del 84% del mercado del recam-
bio para todo tipo de vehiculos.



El Reglamentos es el mismo para
cualquier vehiculo de cuatro rue-
das que se utiliza en una carrete-
ra, también para los tractores.

P: Valorando los criterios de
funcionamiento, parece ser
que si compensa a las empresas
desarrollar recambio alternati-
vo, recambio multimarca...

R: Claro, claro. Pero ocurre que
los fabricantes de coches o de
tractores no fabrican el recambio
y parece que ellos son los que
fabrican todo; vamos, que se
construyen castillos absoluta-
mente falsos. Los fabricantes de
coches y tractores no fabrican sus
recambios. Los tractores llevan
faros Gela, filtros Man, o la marca
que sea, y no lo fabrican ellos;
ellos los compran y los montan.

P: ;Las marcas grandes no
imponen clausulas de exclusi-
vidad de sus recambios?

R: Lo prohibe la ley, cuyo Regla-
mento dice incluso que las mar-
cas s6lo pueden obligar a sus
concesionarios a comprarles el
30%. El 70% restante, tienen
libertad para comprarlo donde
quieran.

P: ;Existe diferencia econémica
entre el recambio del concesio-
nario y el taller independiente?

R: Entre ambos deberia prevale-
cer la competencia. Si t vas al
mantenimiento de la marca te
pueden cobrar 400 euros o lo que
cueste y en un taller indepen-
diente lo encuentras por 150 6
200 euros. De hecho, cuando se
acaba la garantia, de una manera
natural, la gente deja de ir al
concesionario, ;sera por alguna
razén, no? O es porque no fue
bueno el servicio, las menos de
las veces, o porque es mas caro.

P: La conclusion que saco es
que lo que aporta realmente el

comerciante de marcas libres
es mayor competencia al sector
Y, en definitiva, mas salud eco-
nomica para el usuario...

R: Claro, es asi. La Comisién
Europea vela por el interés gene-
ral. Todas las normas estdn diri-
gidas a beneficiar al consumidor,
pero parece que no acertamos.
Creo que lo podriamos hacer
mejor, ya que después de muchos
anos peleando para cambiar el
contenido de las leyes, la gente
no se ha enterado atn. Nosotros
ahora pedimos a la Comisién
Europea que se hagan campaiias
institucionales, que la ley incluya
una obligaciéon cuando es de
interés general, de informar
sobre ella. Y en esto andamos. La
gente debe saber que el recambio
multimarca también es original y
mas barato.

P: ;Vosotros negociais con las
Administraciones?

R: Es a lo que nos dedicamos
esencialmente. Ahora estdn abier-
tas 17 directivas comunitarias.
La mas significativa es el Regla-
mento 2.400/2002. Es una Ley
europea de aplicacion directa. Es
el marco legal que recoge todas
las normativas.

P: Y, a nivel de gestion, las
empresas que se dedican a la

Cualquier taller
independiente
ofrece recambios
multimarca con la
misma calidad y
mejores precios
que el fabricante”

venta, jestan aprovechando las
nuevas tecnologias?

P: Si. Recinsa es un ejemplo.
Todo el sector del recambio mul-
timarcas esta informatizado.

La informacién técnica ya no es
propiedad de los fabricantes de
coches.

La informacién técnica de estos
vehiculos es ahora libre y abier-
ta para cualquier operador de
informética o para cualquier
taller; eso origina que haya un
mercado muy competitivo, pa-
ra que los talleres independien-
tes no cierren.

P: ;La crisis econémica actual
favorece al recambio?

R: La crisis a nosotros no nos ha
afectado, por lo menos seria-
mente. En el sector de recam-
bios de automocién estamos
vendiendo pricticamente lo
mismo, un par de puntos menos.
Estamos preocupados pero no
en crisis. Preocupados porque si
se acaba el dinero y sigue aumen-
tando el paro no va a haber dine-
ro para nadie, pero crisis por
ahora no tenemos, los coches y
los tractores tienen manteni-
miento, tienen que seguir fun-
cionando

P: ;Tiene ANCERA experiencia
en el sector agrario?

R: Poca. En el mundo agricola
percibo que esta bastante ligada
la marca con el taller, el concesio-
nario. Sin embargo, no visitan a
las grandes tiendas de distribu-
cién y se quedan un poquitin en
manos de las marcas, del conce-
sionario de la marca. Segura-
mente el futuro no va a ir por
aqui. También se impondra el
taller independiente y el recam-
bio multimarca.

D A. de Lamo. Periodista

Info-Recambios
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de RECINSA Jaén

MAS CERCA DE LOS CLIENTES

a delegacién de RECINSA

Jaén estd situada en el Poligo-
no Industrial los Olivares y
cuenta con capacidad técnica y
humana, recambios y accesorios
para magquinaria agricola, de
obra publica y desde hace un
tiempo, con una tienda de sumi-
nistros industriales donde se
ofrece una amplia variedad de
herramientas y accesorios; todo,
dirigido a conseguir la plena
satisfaccion del cliente.

Son ya 14 afos atendiendo a un
amplisimo nimero de clientes, la
mayoria ya amigos y, por supues-
to, siempre con un esmerado
servicio.

La delegaciéon complementa la
actividad con la venta de repues-
tos. Dispone de un almacén con
mds de 5.000 referencias para
atender con rapidez las necesi-
dades de reparacién de las
madquinas.

Ademas de productos especiali-
zados para talleres, el autoservi-
cio Store dispone de material
genérico y equipos de proteccion
con aplicacion a la agricultura de
la zona, fuertemente influida por
el olivar. Un equipo de cuatro
profesionales con gran experien-
cia gestiona la venta y aprovisio-
namiento de los recambios para
asegurar la mejor asistencia a los
profesionales.

RECINSA JAEN: P. I. Los Olivares.
C/ Beas de Segura, Parc. 6.
23009-JAEN.

Tel.: 953 280 707 / Fax: 953 281
048 / Movil: 672 193 244.

Correo: jaenrecinsa.es

e Delegado: Julian Sanchez.

o Jefe de Tienda: Manuel Torres

e Técnicos Comerciales: Jaime
Castillo y José Maria Muiioz

El equipo humano
de RECINSA Jaén

La delegacion de Jaén cuenta con
un equipo de cualificados profe-
sionales: Julidn Sanchez, respon-
sable de la delegacion y de con-
tactar directamente con los
clientes; Manuel Torres, técnico
comercial y jefe de tienda. Tam-
bién Jaime Castillo y José Maria
Munoz, dos expertos técnicos
comerciales que, junto a Manuel,
resuelven y atienden de forma
inmediata el mostrador de la
tienda, los pedidos, dudas y con-
sultas que los clientes transmiten
a través de teléfono, fax o e-mail.

Algunos de los valores que des-
tacan en su forma de trabajar son
la dedicacion, la actitud positiva
y el compromiso con la empresa,
asi como la disponibilidad, la
honestidad y profesionalidad.

Sin duda, los clientes de RECIN-
SA estian en buenas manos.



Francisco Navarro, 42 anos,
empez6 en el negocio de la
magquinaria agricola hace 20 afios
junto a su padre, Manuel Nava-
rro (79 anos llenos de esfuerzos)
y sus tres hermanos.

Francisco es actualmente el
gerente Unico de la empresa Agro
Tractores Hermanos Navarro.
Los otros tres hermanos eligie-
ron caminos diferentes: “Yo me
he quedado con el negocio duro
y vamos saliendo adelante’,
comenta Francisco.
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HERMANOS NAVARRO

Actualmente dirige una bonita
concesion de maquinaria Deutz-
Fahr, con unas instalaciones de
600 m? , que cuenta con exposi-
cién, taller y recambios. En la
exposiciéon hay una excelente
muestra de tractores, empacado-
ras y aperos. Cuenta con una
plantilla de seis trabajadores.

Su cliente, el usuario final, es el
agricultor, que en la zona de
Andujar es, sobre todo, olivicultor.
Francisco sefala que la incidencia
de la crisis afecta: “Realizamos
muchos mdas presupuestos y
damos margenes mds justos;
ahora el cliente se lo piensa
mucho mas”.

LUIS MIRANDA, S.L.

uis Miranda Camacho fundé

la empresa en 1993. Su hijo,
Luis Miranda Ubero, que nos
atiende junto al encargado gene-
ral Juan Sousa, estd pasando por
todos los departamentos para
hacerse, en un futuro, cargo de la
empresa.

Magquinaria Luis Miranda es
concesionario de KOMAT 'SU
para las provincias de Jaén y Gra-
nada, asi como de motores
CUMMINS, llegando, en ocasio-
nes a dar servicio a nivel nacio-

nal. En Bailen cuenta, con unas
instalaciones de 1200 m? entre
taller, exposicién y zona de
recambios, y otros 800 m?2 en
Granada. Dentro de poco, dis-
pondrd de una campa para la
exposicion y venta de maquina-
ria usada en la carretera de
Madrid — Cédiz (Bailén).

Su actividad se centra, exclusiva-
mente, en la venta, manteni-
miento y reparacién de maqui-
naria de obra ptblica; y el tipo de
cliente va desde canteras, mine-

Comenta que la crisis les afectara
durante un periodo de 3 6 4 anos.
“Por aqui la venta de maquinaria
nueva ha bajado alrededor del
40%, aunque en recambios no se
nota tanto y la maquinaria de
segunda mano sigue al dia’; nos
dice Francisco Navarro, que des-
taca la importancia de Recinsa
“para disponer de recambios de
inmediato, lo que da buena ima-
gen y fortalece el negocio”.

Agro Tractores Hermanos Navarro
C/ Mayoristas,2
Pol. Ind. La Fundacion

23740 Andujar (Jaén.)
Telf.:953 500 499

ria, obra publica en general a
clientes particulares.

Actualmente cuenta con una
plantilla de 10 personas, que tra-
bajan en taller, venta y adminis-
tracion.

La crisis también ha llegado a la
obra puiblica. Luis Miranda ha res-
pondido a la crisis ofreciendo un
mejor servicio e innovando en sus
procesos internos.

En cuanto a la aportacion de
Recinsa a su negocio y desde sus

Info-Recambios
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inicios en 1993, comentan que
es muy importante el servicio y
disponibilidad del recambio.
También la cercania de la dele-
gacion de Recinsa en Jaén es
importante a la hora de solicitar
un recambio para cualquier
mdaquina de obra publica.

E HIJOS S.L.

C ustodio Munoz lleva en el
negocio de la maquinaria
agricola desde 1989. A partir de
2001, cuenta con unas instalacio-
nes amplias. Comercializa en la
zona norte de Jaén y otras comar-
cas cercanas maquinaria Claas y
diversos aperos.

Igualmente, en las instalaciones
tienen venta de maquinaria de
segunda mano, taller y recambios.

Cuenta con una plantilla de 10
personas entre taller, mecdnica y
administracion, y su tipo de clien-
te es el agricultor que dispone de
una o varias mdquinas, en su
mayoria, con tierras de olivar.

Luis Muiioz Ariza, gerente de la
empresa, nos dice que reparan
todo tipo de tractores: Claas,
Same, NH, John Deere, etc:
“tenemos la suerte de disponer de
un personal mecénico altamente
cualificado’; afirma.

La entrevista con Luis Mufioz fue
bastante interesante al hablar de

los problemas que tiene el sector
en la provincia de Jaén que, en
resumen, pueden ser los
siguientes:

+ El cliente repara lo necesario,
sobre todo lo urgente

+ Este afo no ha habido repara-
ciones y mantenimiento de
pre-campafia, otros afos si.

*

Las ventas de tractores han
caido por aqui entorno al 45%.

*

El precio del aceite en origen
ha caido un 40%.

« Existen plantaciones de olivo
antiguas, varios brazos, no
mecanizable.

+ Masiva plantacion de olivos a
nivel mundial. Aparece la
competencia y Jaén pierde la
hegemonia.

+ Crece mas la oferta que la
demanda, con caida del precio.

+ No hay innovacién, el agricul-
tor estd acostumbrado al
minimo esfuerzo.

OLIVAR EN ANDALUCIA

A ndalucia produce cerca de
un millén de toneladas de
aceite de oliva (85% de la pro-
duccion nacional y un tercio de
la mundial), y en aceituna de
mesa su produccion asciende a
350.000 toneladas (el 68% de
la produccion nacional).

Durante los aios 70 el olivar
sufrio en Espafa una importan-
te crisis, pero las dos ultimas
décadas se ha recuperado, con-
virtiendose, especialmente en
Andalucia, en un sector de futu-
ro. Se ha incrementado un 20%
la superficie y se ha duplicado
la produccion. El riego en mas
del 20% del olivar, la mejora
varietal, la racionalidad en el
uso de insumos y la incorpora-
cion de nuevas técnicas en el
cultivo han tenido mucho que
ver en este ascenso del olivar
andaluz. También se ha moder-
nizado la industria y ha mejora-
do la calidad del aceite de oliva.

Actualmente el Gobierno anda-
luz considera el olivar como un
cultivo estratégico para Andalu-
cia y plantea una Ley del Olivar,
que recoja las realidades terri-
toriales, ambientales, economi-
cas y sociales relacionadas con
el olivar en Andalucia. o
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FRENTE A LA CRISIS

El pasado mes de junio el profesor
Luis Marquez publicaba en la
revista Agrotécnica (seccion Pun-
to de Vista) una reflexién basada
en el informe OCDE-FAO, sobre la
agricultura y la crisis econémica,
que consideramos de interés para
nuestros lectores

D e la evolucion del sector agrario a escala
regional y mundial dependera el mercado
de la maquinaria agricola a corto y medio plazo,
por lo que la reciente publicacién del informe
OCDE-FAO sobre las “Perspectivas Agricolas”
para el periodo 2009-2018 es una referencia que
puede servir de orientacién.

Segun este informe, la agricultura resiste mejor
la crisis mundial que otros sectores econdmi-
cos, aunque se estima un moderado descenso
de los precios agricolas, junto con la ligera

Lvis Mdrquez

reduccion de la demanda de medios de produc-
cién, siempre que la recuperacién econdémica
comience en dos o tres afos.

La reaccion, mas fuerte de lo esperada, en la
oferta de productos agricolas basicos durante el
pasado afio, sobre todo en los paises con mayor
nivel de desarrollo, junto con precios del petro-
leo muy bajos, ha ocasionado bajadas conside-
rables de los precios de los productos agricolas,
a partir de los récord del periodo 2007-2008.
Asimismo, por la debilidad de la economia en la
actualidad, se espera que se mantengan bajos
los precios de los productos agricolas durante
los préximos 2-3 afios, que aumentardn a medi-
da que lo haga la recuperacion econdémica.

Asi, para los préximos 10 afios estd previsto que
el precio medio de los cereales en el mercado
mundial sea entre el 10 y 20% mayor, en términos
reales (ajustados a la inflacién), con respecto al
valor medio del periodo 1997-2006. Para
los aceites vegeta-
les la subida esti-
mada serfa del 30%.
Sin embargo, no se
espera que los pre-
cios de los productos
carnicos rebasen el
promedio de los del
periodo 1997-2006,
y los ingresos mas
bajos de los consu-
midores haran que la
demanda se oriente
hacia carnes mas
baratas. Para los pro-
ductos lac-
teos se espera una
ligera subida de pre-
cios en términos rea-
les.




En el estudio se analiza de una manera especial
la correlacién de los precios agricolas con los
del petréleo crudo, por su fuerte vinculacion
con la agricultura industrializada. Se ha consi-
derado como valor de referencia un 60% mas
elevado que el que tuvo como promedio en el
periodo 1997-2006 en términos reales, aumen-
tando de manera moderada hasta 70 ddlares
por barril a finales del periodo de proyeccién. Si
estos precios superan los 90-100 délares por
barril, los precios agricolas serdn considerable-
mente mas altos, y aumentaran los costes de
produccidn, pero se abrird de nuevo la puerta a
los biocombustibles, que ahora dependen de las
obligaciones impuestas por el gobierno.

Sin embargo, el informe advierte que se pueden
seguir produciendo episodios de volatilidad
externa para los precios, similares a los produci-
dos en el 2008, especialmente por la vinculaciéon
de los precios de los productos a los costes de la

Una vez que empiece

la recuperacion
economica se producira
una estabilizacion de los
precios y de los mercados
para los productos
agricolas basicos”

energfa , asi como si se producen condiciones
meteoroldgicas extremas en diferentes areas
geogréficas que afectarfan a la produccién.

Aunque se espera que aumente la produccion,
el consumo y comercio agricola en los paises en
desarrollo, la seguridad alimentaria y el hambre
son problemas crecientes para los més pobres,
no tanto como consecuencia de la disponibili-
dad de alimentos, como por la dificultad que
tienen para acceder a los mismos.

El estudio recomienda que se realice una ayuda
internacional mas eficaz, incentivando
desde los gobiernos las politicas de
infraestructuras, y para la utilizaciéon
sostenible de suelo y agua, a la vez que se
favorece la apertura de los mercados
agricolas y se impulsa el desarrollo inte-
gral, y no sélo agricola, de las regiones
mads pobres.

Una vez que empiece la recuperacion
econémica se producird una estabiliza-
cion de los precios y de los mercados
para los productos agricolas basicos. La
mayor parte del crecimiento del consu-
mo y de la produccién agricola seguird
dédndose en paises en desarrollo, con la
financiaciéon como limitante, por lo que
en éstos se daran las mejores posibilida-
des para los que hacen del mercado de la
magquinaria agricola su negocio.

D Luis Marquez. Dr Ing. Agronomo
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TIEMPO DE RECAMBIOS

El mercado del recambio de vehiculos de automocién
se estd beneficiando de los efectos de la crisis econé-
mica y del frenazo en la venta de vehiculos. Es un
hecho que su facturaciéon ha aumentado en algo mas
de un dos por ciento en los dltimos meses, segin
datos oficiales. Pero la entrada en deflacién de los
precios del repuesto, el aumento de la pirateria y el
notable crecimiento de la actividad en los desguaces,
figuran en el otro lado de la balanza y son también
consecuencias de la dificil coyuntura del mercado.

] crecimiento del segmento

del recambio libre para vehi-
culos tiene mucho que ver con
las actuales dificultades de la
economia, que obligan a nume-
rosos particulares a posponer,
cuando no a cancelar, el cambio
de vehiculo o de su maquinaria.
En consecuencia, se impone
mantener lo viejo mediante una
renovacion o un arreglo de los

componentes, en especial de
aquellos que se pueden sustituir
para que todo siga funcionando.

La crisis ha dinamizado el mer-
cado del recambio y ha benefi-
ciado especialmente a las empre-
sas de posventa multimarca, que,
ajenas a las redes de servicios de
los fabricantes, realizan su traba-
jo de una forma muy eficaz y a
un precio sensiblemente mas

barato. Esta razon y las dificulta-
des de la actual coyuntura, confi-
guran uno de los motivos por los
que muchos usuarios se sienten
atraidos hacia la opcion del
recambio en lugar del cambio.

La Asociacién Nacional de
Comerciantes de Equipos, Re-
cambios y Accesorios para la
Automocién (Ancera) va un
poco mas alla al subrayar el
potencial que ofrece el recambio
reconstruido, es decir, aquel que
tras su reparacién retorna al
mercado a un precio aun maés
competitivo. Para su presidente,
Miguel Angel Cuerno, se trata de
un mercado que “va a dar un
salto importante porque es inte-
resante, estd bastante controlado
y tiene garantias’; razones por las
que las marcas constructoras de
vehiculos lo valoran y aceptan.

El porcentaje de recambio cauti-
vo se acerca al 30% en nuestro
pais, mientras que la pirateria



El mercado del recambio agricola puede
incrementarse, a pesar de la dificil situacion
que atraviesa el sector agrario

abre ventanilla en el sector.
Como ejemplo baste citar a la
empresa china Huafeng, de
Xiapu, recientemente condena-
da por falsificar pastillas de freno
de la marca Bendix, piezas de
Honeywell y recambios de otras
conocidas marcas internaciona-
les. Pagarda una multa de 1,8
millones de euros en lo que
constituye una condena sin pre-
cedentes en el pais de la Gran
Muralla.

Hay otros casos de los que los
operadores hablan “sotto vocce’,
que también amenazan con
revolucionar la paz social del
mundo del recambio. Sin embar-
go, para algunos portavoces, el
problema de la pirateria de piezas
ain no pasa de ser una mera
cuestion anecddtica, que se jus-
tifica en gran parte porque la
crisis empuja a los consumido-
res hacia productos de muy
bajo precio y de mas que dudo-
sa calidad.

El recambio espafiol estd en
deflacion. Para los operadores
del sector, éste es otro problema
que podria acentuarse si persis-
ten las actuales condiciones eco-
nomicas. La deflacidn, es decir,
la bajada de precios durante mas
de dos trimestres consecutivos,
ya es un hecho en Espana, tal y
como demuestran las cifras. Los
precios del sector cayeron hasta
mayo un -1,7% y la evolucién
mensual del repuesto y acceso-
rios para automocién no deja
lugar a dudas, al menos en el
primer semestre del ano: en
enero, -0,4%; febrero, -0,2%;
marzo, -0,5; abril, -0,5%; mayo, -
0,1%; y junio, -0,2%.

¢Qué significa esto? Que aunque
aumenta la actividad y se colo-
can y se venden mds piezas, la
facturacién no crece como
debiera porque los precios son
ahora mas bajos. Ademads, el
consumidor prefiere esperar en
la seguridad de que mientras se

mantenga esta tendencia, los
importes aun se reducirdn. Sin
embargo, la situacién choca con
los precios del taller, que actdan
en sentido contrario al proceso
de deflacién técnica del recam-
bio. Segin los datos del Instituto
Nacional de Estadistica (INE),
los servicios de mantenimiento y
reparacion de vehiculos se enca-
recieron un 4,4% en lo que va de
afio; y un 2,7% en los ultimos
doce meses.

Recambio Agricola

En el ambito de la agricultura,
con un parque vivo de 700.000
tractores y un alto nimero de
mdaquinas e implementosdesti-
nados al trabajo en el campo, el
crecimiento puede incrementar-
se de manera moderada a pesar
de la dificil situacién que atra-
viesa este sector.

Una empresa catalana de acceso-
rios para maquinaria agricola,
ha patentado recientemente un

Info-Recambios
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nuevo sistema de fijacién de
rejas, cuchillas y herramientas al
tractor, al cultivador o a cual-
quier otro vehiculo agropecua-
rio, que promete simplificar
hasta limites insospechados la
dificil tarea de cambiarlas.

También otras companias han
puesto en marcha alternativas
semejantes, o se proponen hacer-
lo, apoyadas en la innovacién y
enlos nuevos materiales. Es el
caso de una aleacién, desarrolla-
da con la colaboracién del Insti-
tut Qui-mic de Sarria (IQS) y de
la Univer-sitat Politecnica de
Catalunya(UPC), que asegura
trescientas horas de duracién a
unas rejasque, normalmente,
aguantarian sélo cien horas de
trabajo. Algunas multinacionales
sidertrgicas han creido en las
posibilidades de lo que podria-
mos llamar elPlug and play de los
recambios agricolas y se han lan-
zado a su fabricacién. Ahora, el
reto es ganarse la confianza de
los agricultores que, en algunas
ocasiones, se muestran reticentes
a las novedades hasta que no
constatan las ventajas.

Parece oportuno referirse tam-
bién a la creciente actividad en
los desguaces, en un escenario
econ6émico que favorece la bus-
queda de sustitutivos de bajo
precio. El frenazo en la venta de
automdviles ha generado un
incremento del 70% en el consu-
mo de piezas procedentes de
este tipo de negocios. Segun qué
marcas y piezas, el ahorro puede
llegar facilmente hasta el 90%
pero, como minimo, el precio
nunca supera el 50% del recam-
bio original.

El futuro pasa
porque los
recambistas libres
vendan también
recambios

de las marcas

de referencia.

El presidente de la Asociacion
Espariola de Desguaces y Reci-
claje del Automdvil (Aedra), Fer-
nando Garcia Arellano, asegura
que ahora hay mucha mas gente
que acude a los desguaces “por-
que los precios influyen mucho
en un momento de crisis y las
piezas tienen un coste mucho
mdas bajo que las nuevas que,
ademads, en el caso de los vehicu-
los de mas de diez afios, ya no se
fabrican”.

Pero no todo estd bien. Al con-
trario de lo que pueda parecer,
los desguaces tampoco se salvan

de las dificultades. El consumi-

dor aguanta todo lo que puede
con el vehiculo que tiene y esa
circunstancia deriva en que este
tipo de negocios reciben ahora
menos vehiculos, con la consi-
guiente escasez de piezas desti-
nadas a la venta y el repuesto.
Garcia Arellano advierte de que
“pese al incremento de la
demanda, estamos en una tesitu-
ra muy complicada que, incluso,
nos podria llevar a la quiebra”

Lo cierto es que el mundo del
recambio de automocion vive, en
general, tiempos de bonanza,
pero se enfrenta a nuevos e
importantes retos. Casi todos
ellos pasan por una intensifica-
ciéon de las relaciones con los
fabricantes marquistas, tal y
como se desprende de las inquie-
tudes manifestadas por algunos
operadores. En otras palabras, el
futuro pasa porque los recambis-
tas libres vendan también recam-
bios de las marcas de referencia.
¢Lo veremos?

D Santiago Palmeiro Fernandez. Periodista
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El embrague en el tractor (capitulo 1)

ORIGENES, MATERIA

o

LES Y FUNCIONES

En el pasado N° de Info-Recambios tratamos la evolucion del vehiculo y Ia
necesidad de inventar un sistema de frenado. Durante anos se hicieron intentos
para detener adecuadamente los vehiculos, empleando distintos materiales

a modo de freno, como la madera o el cuero, pero eran poco fiables y, con
frecuencia, ardian cuando la energia cinética del vehiculo en movimiento

se convertia en calor durante la friccion de los materiales.

finales del siglo XIX se comenzaron a fabri-

car los primeros vehiculos motorizados, y el
desafio de proporcionar una conexion entre el
motor y las ruedas ponia a prueba el ingenio de
los disenadores de la época. Pronto se extendi6
en todo el mundo el empleo del amianto como
base para los materiales de friccién del freno y
del embrague. En los afios 30 del siglo XIX, el
concepto de un embrague en seco utilizando un
material de friccion con base de amianto y mon-
tado sobre un volante motor se convirti6é en una
solucion de ingenieria generalizada.

En las ultimas décadas, se han desarrollado en
base a la tecnologia los embragues y los tractores,
permitiendo acoplar y desacoplar de forma inde-
pendiente la salida de fuerza del motor de la trac-
cién (caja de cambios) y de las entradas de la
toma de fuerza (PTO).

Los nuevos embragues resisten el desgaste y
ofrecen una larga vida util sin ningtn tipo de
mantenimiento durante el funcionamiento, a
altas temperaturas y en entornos hostiles.

Durante los afios 60, iba siendo cada vez mas
evidente que el uso del amianto podria suponer

un peligro para la salud de cualquier persona
que entrara en contacto con dicha sustancia; y
en los anos 70 su empleo como material de fric-
cién para frenos y embragues fue en disminu-
cién, comenzando a ser reemplazado por mate-
riales con base de fibra de vidrio.

Material de friccion organico moldeado

La fibra de vidrio y la fibra sintética se mezclan
con resinas y otros materiales antes de ser molde-
adas a presion en forma de “galleta” y curadas a
altas temperaturas hasta convertirse en un disco
semirrigido apto para su montaje directo en el
soporte del disco de embrague. Este tipo de mate-
rial cuenta, por norma general, con un coeficien-
te de rozamiento de 0,3 y con una temperatura
maxima de funcionamiento de 350° C. General-
mente, no se emplea para su aplicacién en tracto-
res debido a su bajo rango de temperatura.

Material de friccion organico tejido

Las fibras sintéticas se tejen unas con otras, a
menudo con inclusién de alambres de acero o
latén, antes de mezclarse con resinas y ser cura-
das. El proceso de tejido asegura que el forro del
disco de embrague tenga una fuerza y una tole-




El material de friccion del embrague
proporciona un coeficiente de friccion
adecuado para transmitir el par motor maximo
4

rancia centrifuga tales que lo conviertan en ade-
cuado para su aplicacion en funciones pesadas.
Con un coeficiente de rozamiento de 0,3 y una
temperatura maxima de funcionamiento de
aprox. 400° C, se emplea con frecuencia para
discos del embrague de traccién y PTO para
tractores.

Funcion del material
de friccion del embrague

Proporcionar un coeficiente de friccion
adecuado para transmitir el par motor
maximo.

Mantener su coeficiente de friccion de
una manera estable dentro de los limites
de la temperatura de funcionamiento.

Resistir el desgaste, tanto del propio
embrague, como de sus superficies de
union.

Tener la suficiente resistencia mecanica
para permitir su acoplamiento al soporte
o al disco de embrague y para resistir los
efectos de la fuerza centrifuga a la que
se vera sometido dentro del vehiculo.

Entre los materiales

de friccion de metal
sinterizado destaca

el 519, que permite

una temperatura
constante en funciona-
miento de 500°C y si es
intermitente, hasta 900°C

Material de friccion de metal sinterizado

Materiales como el cobre, el hierro, el estafio y
el plomo se muelen para obtener polvo, que se
mezcla con grafito y otros materiales similares
antes de ser sometido a presion y calor hasta que
los materiales con el punto de fusién mas bajo
empiecen a fundirse. Los materiales de fricciéon
sinterizados de este tipo cuentan con un coefi-
ciente de rozamiento de hasta 0,4, y son suma-
mente fuertes y capaces de resistir temperaturas
de funcionamiento muy elevadas.

Uno de los materiales con mas éxito es el fabri-
cado por la empresa MIBA, en Austria, emplea-
do especialmente para su aplicacién en tractores
agricolas. Conocido como el material 519, se
fabrica en forma de placas para ser montado
directamente en un soporte de disco de embra-
gue. Permite una temperatura constante de fun-
cionamiento de 500° C y una temperatura inter-
mitente de funcionamiento de 900° C.

Hoy en dia, Luk utiliza materiales organicos de
friccién tejidos para uso en embragues de trac-
tores con una potencia baja y media, y materia-
les de friccién sinterizados para todas las aplica-
ciones de elevada potencia. Esto, junto con los
innovadores disenos de las prensas y discos de
embrague, que maximizan la ventilacion y la
refrigeracion del embrague durante los ciclos de
acoplamiento, permite a los embragues agrico-
las Luk ofrecer una larga vida util, exenta de pro-
blemas, en cualquiera de las aplicaciones para
tractores agricolas.
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Trabajando en todos los campos
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Disponemos de un amplio stock de embragues para
todas las marcas y modelos de tractores
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SOLUCIONES TECNOLOGICAS
PARA LA GESTION DE LAS PYMES

ECINSA lleva mas de 24 anos en el sector dedicdan-

dose a la distribucion, desarrollo e implantacion de

software de gestion. Desde su inicio se constituyé

como centro de investigacion y desarrollo en con-
tacto permanente con las principales instituciones
de investigaciones cibernéticas de Europa y Esta-
dos Unidos. Actualmente cuenta en Espafa con
una amplia red de distribucion y un producto lider
como es ENTERPRISE, excelente solucion de ges-

ventas y de compras, logistica,
cadena de suministros, y gestion
de fabricaciéon. También ofrece
soluciones a la definicién de even-
tos, correo electrénico, programa-
cién de tareas, etc, ofreciendo
soluciones para mds de 40 secto-
res de distribucidn, fabricacién y

tion (ERP/CRM/SCM), especialmente disefiada servicios.

para Pymes.

La solucion ENTERPRISE representa un
nuevo enfoque en el tratamiento de la ges-
tién de empresas. Su disefio modular propor-
ciona libertad de eleccién tecnolégica y fun-
cional, a la vez que permite emprender los
cambios necesarios para adecuar la gestion de
la empresa a las necesidades que impone la
nueva economia. Integracién, adaptabilidad,
conectividad, escalabilidad y experiencia son
los factores diferenciales de la soluciéon
ERP/CRM/SCM ENTERPRISE.

Principales mddulos de ENTERPRISE

Los numeros mas significativos de ENTER-
PRISE se refieren a gestion financiera, gestion de

Gestion financiera y contable

Esta solucién proporciona una visién clara
sobre las distintas realidades econémicas de la
empresa. Mediante la utilizacién de contabili-
dades auxiliares se separan convenientemente
los aspectos financieros y fiscales para permi-
tir una mayor claridad en las cuentas. Integra-
do con el resto de los mddulos, permite que la
mayor parte de los asientos se realicen de
forma automatica sin intervencién del usuario.

Gestion de ventas

La gestion de ventas de una empresa es una
de las dreas mds dindmicas que podemos
encontrar. El mercado impone periédicamente
nuevos procedimientos comerciales que debe-
mos cumplir para no poner en peligro la com-
petitividad de nuestra oferta. La amplia acep-
tacién de ENTERPRISE en el mundo de la dis-

¢Estaba buscando un partner tecnoldgico
capaz de aportar valor real a su negocio?
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tribucién permite beneficiarse rapidamente de
estas nuevas funcionalidades, al reducirse con-
siderablemente el ciclo existente entre la apari-
cion de la necesidad y la implementacién de
ésta en el estandar de la aplicacidn.

Ventas de “mostrador”

Son numerosas las empresas de distribucién
que ademds de gestionar sus procesos centra-
les, necesitan resolver todo el ciclo de las ven-
tas de «mostrador». ENTERPRISE POS Cen-
tralizado es la solucién ideal para aquellos
usuarios de ENTERPRISE que requieren una
solucién de punto de venta facilmente instala-
ble y plenamente integrada con sus sistemas
centrales, sin tener que recurrir a costosos
desarrollos de interface entre el Back-Office y
el Front-Office.

-y La gestion de compras y logistica

¢ T También hay que destacar la
v Y gestion de compras es,
» junto con la de ventas,
una de las dareas
mads dindmicas

de una empresa y una de las claves para obte-
ner un control real del inventario. Pero un sis-

tema de compras debe ser algo mas que un
generador de entradas de mercancia en alma-
cén, permitiendo entre otras funciones, traba-
jar con plantillas de condiciones por provee-
dor, por familia, por articulo, etc.

Asimismo debe permitir al responsable del
departamento controlar la calidad de los pla-
zos de entrega y obtener los mejores precios,
sin sacrificar el servicio obtenido. ENTERPRI-
SE agrupa estas y otras funciones que propor-
cionan toda la informacién necesaria para
disefiar una politica de compras efectiva para
su empresa.

La mayor parte de las empresas disponen de
sistemas especificos para el control de sus alma-
cenes. Sin embargo, estas mismas sociedades
reconocen sus grandes diferencias entre el stock
real y el que se refleja en sus sistemas. Las causas
de estas variaciones pueden ser muchas y varia-
das, pero todas ellas tienen un punto comun: la
falta de integracién ente los distintos procesos
empresariales (compras, ventas, produccion,
roturas, mermas o robos, etc...).

Para suplir estas deficiencias ENTERPRISE
integra un subsistema de almacén que propor-
ciona pleno soporte a la gestion de existencias
de la empresa y al control de lotes y ubicacio-
nes de una forma agil y precisa.

Significar, finalmente, que ECINSA es una
empresa avalada por mas de 500 clientes y un
crecimiento constante, con una importante
presencia tanto en empresas con procesos pro-
ductivos, como de distribucién y servicios.

ECINSA. Estudios Cibernéticos e Informaticos, S.A.
DIRECCION: Centro Empresarial Tartessos

G/ Pollensa 4, 22 Planta. oficinas 7 y 8. Via de Servicio
A-6 Direccion Madrid, Km. 23,300.

28290 Las Rozas Madrid

Teléfono: 91 715 81 88 - Fax: 91 715 51 14

E-mail: comercial@ecinsa.com
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LA SEGURIDAD DE ESTAR EN BUENAS MANOS

Ofrecemos la gama de productos mas completa
de retenes radiales y retenes de valvula, para
vehiculos industriales y agricolas
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RECINSA es consciente de la gran importancia que
tiene mantener bien informados a sus clientes. En los

ultimos meses ha editado 4 catalogos de producto.

SUMINISTROS Y ACCESORIOS
PARA TALLERES AGRICOLAS Y
OBRA PUBLICA
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El Catalogo de Store informa
de todos los suministros y acce-
sorios necesarios para el trabajo
de los profesionales de los
talleres de reparacion. Dicho
material se encuentra en todas
las delegaciones de Recinsa.

Catalogo de un gran contenido
informativo sobre el recambio
disponible para las Series
5000, 5010 y 5015 de John
Deere cuyo material lo tiene
disponible en todas las delega-
ciones de Recinsa.

Windustia

r VESTUARIO LABORAL
q, Y EQUIPOS

PROTECCION INDIVIDUAL
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Catalogo de Vestuario de Tra-
bajo y Equipos de Proteccion
Individual (EPI’s). Encontrara
un amplio surtido de vestuario
y articulos para realizar un tra-
bajo seguro y eficiente. Todos
los equipos cumplen las nor-
mas en cada categoria de pro-
ducto.

O LOMBARDINI

# KOHLER. COMPANY
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Catalogo General de Motores y
Recambios para la Linea de
Productos Lombardini. En él, se
resume la disponibilidad de todo
el recambio necesario para el
mantenimiento y reparacién de
motores Lombardini, que monta
gran variedad de maquinaria.

DEL TRIMESTRE

“La diferencia entre lo bien hecho y lo
excelente, es un poco mas de esfuerzo.”

RIPARTS

RENUEVA SU IMAGEN

RIPARTS renueva su imagen exter-
na con un nuevo embalaje de car-
ton craft, (impermeable), elegante y
discreto. Mantiene, por supuesto, la
calidad que siempre ha caracteri-
zado a la marca desde su salida al
mercado, en 2005.

RIPARTS ofrece la misma calidad
que el recambio denominado ORI-
GINAL. Los profesionales la consi-
deran como una alternativa con
garantia real.

Una marca y un contenido con los
mismos atributos de calidad, que
los recambios que vende el fabri-
cante. Solo es envasado aquel
recambio que pasa los mas estric-
tos controles de calidad, superando
en muchos casos los estandares
habituales establecidos por las nor-
mas en cuanto a fabricacion, dura-
cion, uso y montaje del recambio.




s LA LEAVE QUE NECESITA

CORDOBA
2957 42 00 42
- 957 42 00 43

JAEN

.. 963 28 07 07

.. 95328 10 48

PALENCIA
2979728073
: 9797216 09

LORCA
. 968 44 42 22
: 968 44 42 02

LLEIDA
Telf.: 973 25 70 09/10
11
Fax: 973 25 78 64 Illllmr

UBEDA Un profesional de la reparacién
953790257 debe disponer de las mejores
. 953 79 60 69 herramientas para desarrollar

su trabajo diario con eficacia 'y
JEREZ precision. Por ello, la inversidn
. 956 18 05 08 en utiles de calidad sera

siempre la mejor eleccion para
asegurar un trabajo bien hecho.

: 966 18 09 93

SEVILLA
. 954 25 85 68 En Recinsa disponemos de

herramientas, utiles, mobiliario i\

1 954 25 85 10 . .
y equipos de proteccion

SANTIAGO adaptados para las reparaciones mas exigentes. Le invitamos
a realizar su trabajo de manera mas cémoda, rentable y
segura.

: 981 65 81 32
: 981 58 93 86
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