ENTREVISTA

Director gerente de Disprocar

Disprocar, la red de talleres de reparacion de carroceria y pintura del automovil,
ha puesto en marcha un nuevo proyecto con el que la ensena se encamina a una
especializacion en el mantenimiento e imagen/rotulacion de flotas de vehiculos de
grandes empresas del ambito de la distribucion. Para explicarnos todos los detalles,
Nos reunimos en Valencia con Pepe Alabadi, director general de Disprocar, y Jose A.

Gomar, responsable de Marketing y Ventas, quienes nos contaron como la iniciativa
permite que el taller obtenga un mayor volumen de trabajo.

“Disprocar une marketing
vy mantenimientoenla
gestionde flotas”

Los talleres no cuentan con el tiempo ni el de calidad con mejores condiciones, basados en la
conocimiento necesario para la gestion global negociacion por volumen, compras de materiales,
de su negocio, motivo por el cual la red nacional recambios, servicios multiples, renting, alquileres,

Disprocar ayuda a los talleres de chapa y pintura a formacién y certificaciones. Por otro, activar y au-
ser mas competitivos a través de dos objetivos: por mentar la actividad de los talleres a través del plan

un lado, ofrecer a sus asociados productos y servicios de acuerdo multiple que consiste en aprovechar el

40 talleres en comunicacion



poder de las sinergias donde todos los actores de la
red -proveedores de trabajo, clientes de proveedores
de trabajo, talleres de la red, proveedores homologa-
dos y la central de Disprocar- aportan lo que tienen,
generando volumen de trabajo y grandes beneficios
econémicos para todos.

Gracias a la estructura con la que cuenta Disprocar
se han cerrado una gran cantidad de acuerdos con
empresas de diversos sectores y la lista aumenta cada
dia. El nuevo proyecto en el que la ensefia trabaja

y en el que piensa especializarse es la gestion de
mantenimiento y marketing de flotas de grandes
empresas de distribucién. “Se trata de un proyecto
de servicios muy amplio”, afirma el director geren-
te de Disprocar, Pepe Alabadi. “Soy economista y
Sergio Salinas me plante6 este reto profesional para
ayudar a Disprocar en este nuevo proyecto, del que
me enamoré enseguida”.

“Empezamos hace ahora un afio”, especifica, por
su parte, José A. Gomar, responsable de Marketing
y Ventas. “Todo esto también lo hacemos por la
experiencia que Disprocar ya tiene en el mercado,
mientras que la integracién de personas como Pepe
hace que la red se especialice y no sea una ensefa
al uso. El fondo de la cuestién es el trabajo y ofrecer
servicio al taller desde Disprocar”.

La red llevara a cabo esa gestion de las flotas de las
empresas (vehiculo industrial, furgonetas, fur-
gones, vehiculos de reparto y servicio,...) en una
doble vertiente, segun el responsable: “ademas del
mantenimiento, les vamos a dar el enfoque que esos
vehiculos tienen como escaparates en la calle, en-
trando directamente en su imagen. Les pedimos que
compartan dos lineas presupuestarias: marketing y
mantenimiento”. De esta forma, Disprocar se enfoca
hacia las flotas de empresas que tienen muchos ve-
hiculos en las carreteras, que son escenarios moviles
con unos grandes impactos publicitarios.

Pero, ¢cémo se une marketing con mantenimiento?
En palabras de Pepe Alabadi, “la renovacién del vehi-
culo cada cierto periodo va a ir combinada, al mismo
tiempo, con un cambio de imagen/rotulacién, de for-
ma que permita volver a impactar publicitariamente”.
Actualmente, el grupo trabaja para una multinacional
del sector de bebidas: desde la red de talleres ya se
han gestionado, desde principios de afo, trabajos de
reparacion y cambio de imagen de furgonetas, camio-
nes botelleros, turismos comerciales y algn camion
trailer. Pero la ensefa también est4 acudiendo a otro
tipo de empresas para dar este mismo servicio, que no
es de creatividad y disefo de la imagen corporativa,
proceso que llevan a cabo las propias marcas.
“Nosotros coordinamos y gestionamos los dafios a
mayores, propios del uso de los vehiculos”, espe-
cifica Alabadi. Dentro de la parte técnica de man-
tenimiento, los talleres Disprocar deberan tener,
segun su director, “una amplia cobertura de servicio
nacional, porque el usuario de vehiculo industrial es
maés exigente en cuanto a plazos, infraestructuras e
instalaciones”.

El trabajo de los profesionales que se dedican a ha-
cer imagen corporativa dista mucho de la creatividad
que pueda tener un pintor de carroceria. Ademas,
se tiene que acostumbrar a trabajar con una serie de
materiales, como los vinilos, para los que hay que
tener habilidad y entrenamiento. “Estos problemas
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42 talleres en con

los hemos resuelto”, asegura el responsable de
Disprocar. “La imagen nos viene dada por la marca
y, para incorporarla, trabajamos con una empresa de
produccién de vinilos, con instaladores distribuidos a
nivel nacional que se desplazan al punto necesario,
obteniendo homogeneidad en precios y volumen. El
taller Disprocar no instala, sélo trabaja chapa y pin-
tura, gue complementa con el montaje de vinilos por
parte de una empresa asociada a Disprocar”. Pero la
ensefa también trabaja con otra firma especializada
en la instalaciéon de lonas.

En sus acuerdos, Disprocar ofrece cobertura a nivel
nacional para poder cumplir los plazos, una imagen
homogénea para todos los vehiculos en cualquier taller
Disprocar y precio estandarizado en cualquier region.
“Esto es algo un poco mas complicado”, reconoce
Pepe Alabadi, “ya que mas facil en turismos y furgone-
tas, pero no en camién porque cada uno es de una ma-
nera distinta. Procuramos ofrecer un servicio completo,
‘llave en mano’ en todos los presupuestos”.

Para desarrollar este proyecto, que lleva un afio en
el mercado, Disprocar ha renovado su pagina web y
ha incorporado un GE.FLO (gestor de flotas). Cada
uno de los actores que participan en este escena-

rio tienen su espacio online: los propietarios de los
vehiculos, las flotas, los distribuidores de la marca,
nuestros propios distribuidores, nuestros talleres (de
vinilos, de lonas,...) y la central Disprocar. Ademas, la
plataforma permite ver todo el proceso de la repara-
ciéon en imagenes, para que el cliente esté informado
al detalle de la situacion de su vehiculo.

“Desde el gestor online, donde cada participante actta
con sus propias claves, se reciben los encargos de la
marca y los duenos de los vehiculos estan registrados.
Nosotros lanzamos automéaticamente las 6rdenes de
trabajo, con su correspondientes presupuestos: vinilos,
lonas y pintura, mientras que dafos propios, aunque
también lo hacemos nosotros, va aparte”, explica Ala-
badi, anadiendo que “en nuestra web tenemos un test
de satisfaccion para calibrar la calidad del proceso”.
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“Al principio, estdbamos en un momento en que
habian descendido mucho las reparaciones y los
talleres bajaron los precios, lo que repercutia en el
margen del distribuidor. Estdbamos en una espi-

ral negativa que supimos romper negociando por
volumen, con condiciones ventajosas y uniendo a
todos los talleres en una sola red. Se han llegado a
acuerdos con flotas, colectivos, empresas y parti-
culares para derivar trabajo al taller y aumentar su
actividad. Y todo a través de una red de distribui-
dores que han fidelizado al taller con una serie de
servicios que, por si mismo, no hubieran podido
conseguir”.

Pepe Alabadi reconoce que “nos hemos impli-
cado mucho y hemos invertido gran cantidad de
recursos. Proporcionaremos mas trabajo al taller y,
segun vaya pasando el tiempo, veremos como el
proyecto se estandarizara en todas las zonas del
pafs por igual”.

“Si todos remamos en la misma direccion, el nego-
cio funciona”, asegura, por su parte, José A. Go-
mar, para quien la importancia de la nueva iniciativa
para los talleres Disprocar es que “les derivaremos
trabajo, les hacemos crecer. Y todo ello, sin obligar
ni exigir nada, somos una red flexible. Se trata de
que el empresario del negocio de reparacion confie
en nosotros, mientras trabajamos en conseguir la
confianza del flotista para llegar al taller”.

Para finalizar, Alabadi nos habla de Oversand, la
marca de pintura con la que trabaja Disprocar, un
completo sistema tintométrico de pintura al agua

y productos anexos. “No imponemos una marca
determinada, pero, comercialmente, demostramos
gue nuestra pintura aporta una serie de valores y
una amplia oferta de servicio a través de la mejor dis-
tribucion. De lo que nos distinguimos como gestores
de flotas es que no somos tratantes de vehiculos,
sino que ponemos a disposicion de las empresas
nuestros productos para que todos ganemos”. m
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Made in Germany
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VENI, VIDI, LIQUI

iLIQUI MOLY nuevamente proclamado como ganador!

En 2017 hemos sido nuevamente nombrados la mejor marca de lubricantes de Alemania.
iMuchas gracias por elegirnos nuevamente como campeones!
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Una marca, todo de un solo proveedor: mas de 4.000 productos, entre ellos lubricantes, aditivos, productos
de mantenimiento, soluciones quimicas y productos de servicio técnico. Para coches, bicicletas,
vehiculos industriales, barcos y equipamiento de jardineria.



