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Me hace mucha ilusion hacer
mi primera incursion literaria
en nuestra revista, la revista
de los concesionarios. Tras
casi cuatro afos en este
apasionante mundo del aso
ciacionismo, he de decir que
nunca pensé que la union de
todos en una sola voz podia
tener tanta fuerza como la
que tiene. Es cierto que nos
gustaria tener mas fuerza
y que las cosas cambiasen
mas rapido, pero os puedo
asegurar que el trabajo y la perseverancia consiguen
sus frutos. Esta union tiene que ser, si cabe, todavia mas
fuerte, para poder sobrevivir en las situaciones que nos
estan tocando vivir desde marzo de 2020. Hasta esta fe -
cha, todos éramos conscientes de que nuestro sector iba
a cambiar, que se iba a trasformar, pero no se tenia clara,
ni la velocidad, ni la direccién. A dia de hoy, la velocidad
se ha incrementado de manera exponencial, pero sigue
habiendo mucha incertidumbre, quiza todavia mas de
la que teniamos antes, y la gestion de la incertidumbre
es lo més dificil que hay, ya que no te permite tomar las
decisiones correctas. Por lo que habria que preguntarse,
¢hacia dénde estamos corriendo?

Hoy en dia, existen muchas incertidumbres en todos
los @mbitos de la vida, pero en nuestro sector esto se
acrecienta. Sabemos que los gobiernos estan llevando

D OD LQGXVWULD KDFLD OD HOHFWU L4¥SPLHHESGH 85%-SI2Y ERopgderpey sqlucionar -

la prohibicién de los vehiculos de combustion, pero, ¢se

van cumplir los tiempos que se han marcado? ¢ Tendre -

mos las infraestructuras necesarias para llevar a cabo

este cambio? Y, si no se llega a tiempo, ¢qué va a pasar?

Seguramente las propias marcas no puedan dar res -
puesta a estas y otras preguntas que se estan plantean
do, pero todas tienen que correr para adaptarse a estas
obligaciones.

A nivel concesionario, la incertidumbre es enorme y de
pendiente de decisiones que poco tienen que ver con
ellos; la principal que tenemos sobre la mesa es la rela-
cion que tendremos con las marcas en el corto y medio
plazo. Cada marca apuesta por un modelo de relacion,
aunque parece que la gran mayoria acabara con una
relacién de agencia, y las preguntas que surgen son
muchas e importantes a este respecto: ¢qué va a pasar
con mi modelo de negocio? ¢ necesitaré todo el perso-
nal? ¢cémo me relacionaré con mis clientes? Y quiza
la mas importante sea la rentabilidad que obtendré y
como la aseguraré.

EDITORIAL

JOSE SANTOS-SUAREZ ZUAZO
Secretario ejecutivo Agrupaciéon Nacional de

Concesionarios Renault

Desde que los negocios son hegocios, la rentabilidad ha
sido siempre la base de los mismos, qué pongo y qué
obtengo. Ante las incertidumbres actuales, siempre surgen
nuevas oportunidades de negocio. En nuestro sector, a

la mayoria se les denomina nueva movilidad (carsahring,
suscripcion, ...) El reto que tenemos delante es dar forma
a estos negocios, de tal manera que seamos capaces de
desarrollarlos de una manera rentable. Ya existen muchos
negocios de este estilo en funcionamiento, pero la pregun
ta seria: ¢,son rentables? Aqui esté la clave para que estos
negocios terminen consolidandose, y este es el reto que
hoy tenemos por delante los concesionarios: ser capaces
con las herramientas de las que disponemos de perfeccio
nar y rentabilizar estas nuevas formas de movilidad.

Para ello, el cliente es el punto clave de esta ecuacion.
Los gobiernos, a la hora de decidir qué tecnologia se va a
usar en el futuro, no han tenido en cuenta las necesida -
des del cliente, en su caso, ciudadanos. Desde el punto
de vista del concesionario, no podemos permitirnos esos
lujos. Debemos conocer mas que nunca qué es lo que
necesita nuestro cliente, cémo evoluciona, hacia dénde
van sus tendencias de movilidad, dependiendo de donde

las. Aqui es donde entra en juego toda la evolucion digital
gue necesitamos en este sector, que en otros sectores ya
esta muy avanzada y que nosotros debemos acometer.
La relacion digital con el cliente es diferente a la fisica;
debemos ser capaces de desarrollar esa relacion e ir
creando nuestra marca propia, tanto fisica, como digital,
independientemente de la marca a la que represente -
mos. Igual que en muchos lugares se nos conoce por
nuestro nombre, y no por la marca que representamos,
ese seria el reto que deberiamos afrontar en el entorno
digital. Seguramente la venta 100% digital, sobre todo en
el vehiculo nuevo, todavia no la veamos de una manera
claray se imponga el phisital, pero si que es cierto que el
proceso de interaccion con el cliente cada vez sera mas
digital y debemos estar preparados para ello con herra -

PLHQWDV \ HTXLSRV TXH YD\DQ HQIRFDGRV D

Tenemos grandes retos por delante en los proximos
afos para seguir buscando la rentabilidad de nuestros
negocios y superar las incertidumbres que nos rodean. Y
seguro que juntos seremos capaces de superar todos los
desafios que tenemos por delante.
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. 7 7 d No es la primera vez que la industria Haciendo historia, ¢quién no recuerda la calidad de los
. . . s 2 A A
c , Q U e eSta pa.sa.n O precisa de ajustes, pero jaméas con PEGASOy los avatares de SANTANA? ¢Que paso con
laint idad de | 4 MG y Rover? ;Y con Daewoo, Chevrolet, Saab, Cadillac
a Intensidad de 10s que Se estan y Hummer? Seguro que no lo habran olvidado los dis-

e n Ia auto m OCi é n ? afrontando tribuidores que se vieron atrapados por el acabose...

SUHVLG™D ODV UHODFLRQHV FRPHUFLTEAYC 800 ERYEMERRAAUP fgyindustria

precisa de ajustes, pero jamas con la intensidad de los
. que se estan afrontando. La automocion ha entrado
ALFREDO BRIGANTY excepcionales. . . .

en una espiral de cambio radical, que afecta a todos
los operadores, a la produccion, a la distribucion,
incluso a la clientela. Estamos ante una reconversion
industrial que es corolario de una sucesion de vicisitu-
des de enorme calado.

terminaban en sede judicial eran casi inexistentes por

QVADRIGAS ABOGADOS . .
A diferencia de lo que sucede en estos momentos, la
Comisién Europea tenia clara la necesidad de proteger
a un sector tan relevante para la economia de los pai-

Muchos son ya los afos al servicio de la automocion. jEs tanto lo que he visto ses miembros, hasta el punto de convertir en paradig-
GHVGH 4 Q DOHVY GH ORV RFKH Q WD 3RU H Q WR Q FHVY ORV ID Eniétibalgdbr@wéh{cm el Rédlaméntbldg\exenEion) Q Algunas, tan anormales como las denuncias que hace
DOJR PEV D VXV FRODERUDGRUHY PHUFDQWLOHY OD H[FOXVLY VB D&Y ddndese\astableLierdd Ma sgrip] U P lurstréJueron tramitadas por la CNMC (Comisién

FDOFXODU ORV ULHVJRV GH ODV LQYHUVLRQHV VH YHQG D FRG"PEs s 3o ymRimientp Rargiayelis- O R \Wacional de los Mercados y la Competencia) contra
HPSUHVDULRVY HVWDEOHF DQ VXV HVWUDWHJLDV FRPHUFLD O H Vayalepsranpegegihifpipindiendg 357y R dgbricantes y distribuidores. Sabido es que en la Union
WLHPSRV H Q ORV TXH IX Q GDPH Q WDOPH Q WH SULPDED OD RIH an Esce\sidﬁ%de@f_rfﬁg(yqi@erﬁs del con- uropea también se abrieron expedientes sanciona -

u

sumidor. Incluso se llegaron a regular exigencias de dores contra algunos fabricantes de camiones. Otras,
calado puramente contractual. tan sorprendentes como la pandemia, que supuso una
abrupta paralizacion de la actividad ordinaria, y que ha
iLo de ahora era inimaginable! Los contratos eran WHV &DGD XQR DVXP ™D VX URO GHVGH OD PXWXD Fragwnabemente, los efectos de la globalizacion han terminado por afectar desastrosamente a la tesoreria
mucho més sencillos y equilibrados, sin perjuicio de la sin necesidad de afiagazas. Lo importante, la renta- dado al traste con el privilegio y la excelencia que siem - y viabilidad de muchos, obligando a la adopcién de
desigual fortaleza econémica de las partes contratan - ELOLGDG \ OD VHIJXULGDG MXU GLFD GHO WUE£4FR P drblaB@piedtdpertenecer al sector de la automocion. medidas drasticas y muy perjudiciales para la estabili
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/D GLILWDOL]DFLUQ \ OD H O H Fopgdiciones fomefciplesCada vez mas perniciosas, a

han venido a revolucionar los métodos
operativos y a condicionar la exigua
rentabilidad de los distribuidores

dad de los negocios. Incluso, unas tan inimaginables

la competencia de las ventas directas de sus provee-
GRUHV \ R GH ODV 4QDQFLHUDV
unos objetivos de imposible cumplimiento, de manera
gue la no consecucion de unos cupos minimos de ve-
hiculos eléctricos ha venido a condicionar los ingresos
por las ventas de los vehiculos térmicos, obviandose

FRPR HO FRQ4QDPLHQWR GH ORV FO L Hgdudh\éidmdddP oMbt falth\dE! poder adquisitivo

la necesidad de mantener operativos los talleres para
atender servicios esenciales, como la inadaptacion

de la legislacion laboral para esta eventualidad, o el
parche de los créditos ICO y la incertidumbre padecida
en las marcas, vicisitudes que no han servido méas que
para colocar al borde del abismo a gran parte de los
operadores econémicos. jA nadie se le oculta que los
efectos de la pandemia han sido devastadores!

Y, por si fuera poco, la guerra en Ucrania, con conse-
cuencias letales lo mires por donde lo mires.

Los fabricantes, entretanto, se han visto obligados a
desarrollar nuevas tecnologias para adaptarlas a las
exigencias politicas medioambientales. La digitali -

de la mayoria de los consumidores espafioles, la falta

Sigo insistiendo en la conveniencia
de q_ue la automocién pueda estar

MXQWR D OD H[LJH(%F D.dGH .
protegida con una normativa

otras, presagian rios de tinta y de lagrimas, por duro
que sea creerlo...

Parece obvio que tanta incertidumbre supone una

HVSHF 4FD HQ HO E£PELWR G IAs@urigaHutitiieh I ¢coRomGalde muy dificil gestion,

la competencia

Verticales (REC 720/2022 de 10 de mayo), que entrara

GH DXWRQRP ™D GH ORV QXHYRV PRGHORV \ OD LQV ShfgoHeLproximo 1 de junio de 2022y que viene a

cia de infraestructuras para la consolidacion de esta
nueva ingenieria.

Pero no queda aqui el cimulo de incidencias que es-
tén afectando al sector. La concentracion de algunos
grupos multinacionales —véase como ejemplo el grupo
Stellantis- ha generado la concurrencia de estructuras
tan descomunales que aconsejan una reestructura -
cion de fatales consecuencias, con la desaparicion de
miles de puestos de trabajo, el cierre de centenares
de instalaciones y la ruina de muchos empresarios...

Este galimatias ha coincidido con la extincion de la

]JDFLUQ \ OD HOHFWUL4FDFLpQ KDQ Y H@r&iw dnutitdrid @eXekdn&dD Pdd categorias

los métodos operativos y a condicionar la exigua
rentabilidad de los distribuidores, sometidos a unas

8| PROASSAMAGAZINE

(REC 330/2010 y 461/2010) y la promulgacion, hace
unos dias, del Nuevo Reglamento de Restricciones

refrendar la orfandad del sector.

Sobre el particular, sigo insistiendo en la conveniencia
de que la automocion pueda estar protegida con una

sobre todo, si el mas poderoso se llama a andana. Y

cuanto mas si, como parece, la labor de los lobbies de

ORV IDEULFDQWHY HV H4FD] SXHV VXHOHQ D
cambios normativos para satisfacer las espectativas de

sus clientes.

Para colmo, nos encontramos con el problema de la
escasez de vehiculos nuevos por falta de suministros,
DO VRFDLUH GH OD LQVX4FLHQFLD GH VHPL

QRUPDWLYD HVSHF 4FD HQ HO £PELW&Gdh@nte dé Bdrde, Fidus8 Pan fallado las es-

competencia. Tal y como se ha promulgado este ulti-
mo texto normativo, si no se remedia al extinguirse el
REC 461/2010, especial para la posventa, nada claro
y seguro tendremos para el futuro... El intercambio
de informacion en los casos de doble distribucion, la
AMDFLpPQ GH S U NdntaR anline® &b Bstable-
cimientos comerciales, el tema de las plataformas
hibridas (las propias de un proveedor que aloja las
ventas de su red en un sitio web), las inversiones
preexistentes, los nuevos contratos de agencia, y la
posible proteccion de la actividad de posventa, entre

tructuras de aprovisionamiento de recambios, a pesar
del exhaustivo y escrupuloso control que siempre ca -
racterizo a la industria. Prolifera en estos momentos

la congoja de los operadores, incluso de los consumi -
dores, por los retrasos que se estan padeciendo en
todas las ramas de actividad del negocio. Conseguir

un vehiculo nuevo, a un precio cerrado y en un plazo
cierto, ya es una loteria.

Me decia ayer un amigo, que eché los dientes en esto,
que no cree en las casualidades... No es baladi su

PROASSAMAGAZINE |9
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Cuando las mayores crisis han sido
de demanda, la creacion de una crisis
de oferta sirve para la reorganizacion
del sistema

apreciacion. Los afios y la experiencia permiten mali -
ciar cualquier falta de previsién en los grupos multina-
cionales, por lo que comprendo a quienes se atreven

a vislumbrar una estrategia disruptiva para forzar, sin
consecuencias directas y al albur de una fuerza mayor,
los ajustes sectoriales pertinentes y, por ende, la oxi -
genacion del mercado. Cuando las mayores crisis han
sido de demanda, la creacién de una crisis de oferta
sirve para la reorganizacion del sistema. En términos
magquiavélicos, cuanto esta sucediendo podria no ser
fruto de la improvisacién.

Con idéntico desenfreno, cabria interpretar a quienes
difunden de manera sesgada el derecho que podria
corresponder a los consumidores que se hubieran po
dido ver hipotéticamente perjudicados por la casuis -
tica de las emisiones o por los aparentes pactos de
precios que fueron sancionados por la CNMC en los
expedientes mas arriba aludidos. Desde mi humilde

10| PROASSAMAGAZINE

La incertidumbre econémicay la
inseguridad juridica de la que se adolece
en estos momentos puede suponer
consecuencias irreversibles

a todos los operadores sin distincion, aunque no a
todos en la misma medida.

de quienes han dedicado su vida a la automocion,
ya fuera en la industria, ya en la distribucién, estan
en entredicho. jPor supuesto que hay futuro, pero
sera distinto! A buen seguro, con menos operadores,
mayor control de los fabricantes, otro protagonismo

ventas directas, fabricaciones sobre pedidos, menos
margenes, ventas y reparaciones en linea y un sinfin
de novedades todavia en ciernes... jLa nueva movili-
dad ya no es un espejismo!

opinion, se estéa convirtiendo algo excepcional en una
causa general contra la industria, cuando se trata de
una verdadera entelequia, solo admisible desde la
ignorancia del verdadero negocio, pues desde hace
afios los margenes de venta de un coche nuevo han
sido minimos. Siendo asi, este tipo de mensajes en
masa, que adolecen en ocasiones del rigor exigible,
también estan perjudicando al sector en estos mo-
mentos tan cruciales.

WEPM

Exclusivas & Placas de Matricula

Por ultimo, incluso el cambio de modelo de negocio,
con diversidad de nuevos contratos y la coexisten -
cia bajo un mismo CIF de colaboraciones distintas
(concesion y agencia) para la promocion de las ventas
seguln el canal, es tan disruptivo como novedoso, con
consecuencias reorganizativas, también, en las redes
secundarias. En un futuro nada lejano, que te llamen
concesionario, franquiciado, agente, taller u operador
logistico, va a ser lo de menos. Lo de mas sera seguir
en el negocio, adaptado a las circunstancias y en con-
diciones de rentabilidad.

CluSivaSpI.Com - Wi sl apm.com
W enclus : —

&RQ HVWD UHS5H[LpPQ TXH ODQ]R DO UXHGR
persigo, simple y llanamente, dejar constancia de mis

inquietudes sobre los padecimientos actuales del sec -

tor y sus consecuencias transversales... (en terminolo -

Informacion y contacto: Tel. 91 335 13 02’
equipamiento @proassa.com

gia moderna). En esta ocasion, ademas, porque afecta

Tanto es asi, que los negocios y los puestos de trabajo

Y lo digo con preocupacién, pues estamos viviendo

un proceso de reconversion industrial que merece
PE[LPD UH5H[LpPQ PXFKD SUXGHQFLD D OD |
tomar decisiones y un analisis profundo de los riesgos
por parte de los llamados a la continuidad, porque la
incertidumbre econémica y la inseguridad juridica de

la que se adolece en estos momentos puede suponer
consecuencias irreversibles. A estos efectos, las prisas
son pésimas consejeras y las decisiones meramente
intuitivas, también. jCuanto mas el arribismo de los
incautos de siempre...!

Frangois de Salignac, dejo dicho que “solamente la
desgracia puede abrirle al hombre los ojos para la ver -
dad...” Mientras me dejen, no la voy a ocultar. ¢Acaso
son pocas las desgracias que nos esta tocando vivir?

GH ODV 4QDQFLHUDV FRQ XQ HQRUP Hetnfhb, ddtd Liénprdy cénkel @ighé entusiasmo,

acordandome de mi madre y de sus consejos en la
adversidad, pues muchas veces le he escuchado decir
que “en este mundo traidor, nada es verdad ni mentira,
todo depende del color del cristal con que se mira...” [ |

www.exclusivaspm.com
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# RECURSOS HUMANOS

La seleccion profesional
y el talento

IRENE CARBONERO
Team leader equipo de Seleccién de Personal. Grupo PRISMA

¢ Para qué sirve la seleccion de personal?

A dia de hoy, ya sabemos que el éxito de cualquier * Es rentable y reduce mucho tiempo y
organizacion depende de la calidad del personal esfuerzo.

’u‘ que se selecciona para el trabajo. Por lo tanto, el « Ayuda a evitar sesgos al contratar al

procedimiento de seleccion es una de las funcio- e .

nes del departamento de recursos humanos mas

importante para la gestién de cualquier empresa. * Ayuda a eliminar a los candidatos que

carecen de conocimientos, habilidades y

Cada miembro dentro de una compafiia es crucial competencia.

para aportar soluciones de problemas, ingenio e
- '\! inteligencia que optimicen el funcionamiento de
N un negocio. Por ello, atraer el mejor talento a una
organizacién también es parte de una estrategia

« Proporciona una guia para evaluar mas a

los candidatos a través de una estricta ve -
ULAFDFLpPQ \ FRPSUREDFLpQ G

empresarial. » Ayuda a comparar los diferentes candi-
datos en términos de sus capacidades,
conocimientos, habilidades, experiencia,
actitud laboral, etc.

El proceso de reclutamiento consiste en encontrar
un candidato con las habilidades y requerimien-

tos indispensables para desempeiiar las funcio -
nes de la vacante. No es para nada un proceso
sencillo, ya que se deben examinar todos los can -
didatos, y descartar aquellos que no se ajusten a

Por todo ello, apostar por procesos de seleccion

serios, rigurosos y profesionales es una inversion

la posicién. L. .
con un retorno rapido y seguro, frente al riesgo
ﬁ« ~ Aunque a priori invertir en seleccién puede resul - que supone lo contrario. Evitamos rotaciones de
tar algo costoso, sabemos que las ventajas en el personal, absentismos, tensiones de plantilla 'y un
cémputo superan de una manera importante a largo etcétera en el que puede verse afectado el
los costes. negocio y nuestros clientes

W
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# RECURSOS HUMANOS

¢,Cbémo son las malas praxis en la seleccion de
personal?

Como en cualquier actividad profesional, en la selec-
cion de personal existen malas practicas. Estas malas
practicas pueden ser de dos tipos:

a) Aquellas donde el evaluador no acttia como
se espera de él, con conductas inapropiadas,
como no dar feedback a los participantes

en el proceso, no ser transparente en la
informacion, hacer preguntas poco éticas

0 someter a los candidatos a pruebas o
comprobaciones que rallen en lo humillante.

b) O aquellas donde la empresa que hace

la seleccion carece del rigor necesario, o
simplemente no se valida a los candidatos: se
ofrecen a los clientes unos CV, con los que se
ha contactado telefénicamente, sin evaluacion.
En algunos casos, por mayor rapidez del
“proceso”, para ahorrar costes internos o por
otras razones comerciales.

14| PROASSAMAGAZINE

En cualquiera de los casos, es importante distinguir
buenas de malas praxis y saber valorar la calidad

de lo que se oferta. Si una consultora solo ofrece un
CV y una pequefia conversacion telefénica con el
candidato, no es mala praxis en si, pero es una oferta
de escasa calidad y es muy importante a la hora de
contratar saber distinguir lo que ofrece cada uno (el
valor) para contrastarlo con lo que cuesta cada uno
de los procesos (el precio).

¢, Cuadles son las trampas de las entrevistas de
seleccion?

La entrevista de seleccion es la principal técnica o
herramienta que se utiliza para la seleccion de per-
sonas. En miltiples y variadas ocasiones, es la Unica
técnica que se utiliza.

Hay dos “trampas” fundamentales en las entrevistas
de seleccion. La primera es que sea la Unica técnica
utilizada, lo que conlleva que la informacion que
tenemos del candidato es solo lo que “vemos” sin
contraste alguno, muy pobre en términos de la ges-
tion de la informacion.

La segunda y fundamental “trampa” tiene que ver
con los sesgos de las entrevistas. Existe variada y

Cuando se utiliza la entrevista como
Unica técnica, el riesgo de tomar un
decision erronea es muy alta

HIWHQVD LQYHVWLJDFLUQ FLHQW_4F%rmT

algunos e importantes sesgos en las entrevistas de
seleccion, donde los comportamientos y actitudes

Aungue en seguida vamos a hablar con mas detalle,
creemos que en todo proceso de seleccion debe eva
luarse o considerarse, como minimo, lo siguiente:

* La capacidad de crecimiento y desarrollo
profesional.

» Las competencias profesionales, medidas
por algun test psicotécnico homologado

FLHQW 4FDPHQWH

« Las referencias profesionales de anterio -
res empleadores.

« Las actitudes y motivaciones de logro.

Sin estos minimos, no es posible hacer ninguna clase
de prondstico riguroso sobre la evaluacion de ningun
candidato.

La atraccioén y la gestién del talento son fundamenta-
les para el éxito de una organizacion. Sin un enfoque
y una estrategia centrados en los empleados, en sus
necesidades y motivaciones, sera complicado atraer
el talento que necesita la compaiiia.

¢ Por qué es inteligente contar con
profesionales de la psicologia en la seleccion de
personal?

Para realizar de forma éptima la tarea de seleccion
de personal, se debe contar con conocimientos sobre
dos campos: por un lado, sobre la organizacién o la
empresal_}/, or otro, sobre el contexto social del que
X GHPRV \{V L{ DG L

a parte. Creemos importante que sean psico-
logos las personas que realizan este trabajo, ya que

seran capaces de realizar una lectura de los posibles

GHO HQWUHYLVWDGR LQSX\HQ PXA VI (i 4bsPobhbidePaRdd Sud/ddpbtBs conductuales

el entrevistador, sin que este sea consciente. Cuando
hacemos una entrevista, tenemos la consciencia del
control, de que estamos al mando. Sin embargo, hay
toda una suerte de impactos inconscientes (ses-

y su potencialidad.

La psicologia como ciencia lleva casi 80 afios desa -
rrollando herramientas y técnicas de seleccion de

JRV TXH LQ5X\HQ HQ QXHVWUD SH U PEEp, fgpde lpsamerpsjest psicométricos de

condicionan en la toma de decisiones. Un ejemplo
rapido de estos sesgos es que siempre tienen mas
éxito en una entrevista las personas mas sociables,
mas simpaticas, mas agraciadas estéticamente, mas
jévenes, etc. Por ello, cuando se utiliza la entrevista
como Unica técnica, el riesgo de tomar un decision
errénea es muy alta.

¢, Qué pruebas, evaluaciones o valoraciones
es preciso realizar para hacer un prondstico
adecuado de un candidato?

los psicologos del ejército de EEUU durante la segun -
da guerra mundial, hasta las aplicaciones digitales
actuales. Los psicélogos se forman en los procesos de
evaluacion de personas y son los profesionales mejor
preparados, tanto técnica, como metodoldgicamente,

SDUD DSOLFDU SURFHVRV GH VHOHFFLpnQ U

La ciencia del comportamiento y los profesionales
de la psicologia son las personas con mayor y mejor
preparacion académica para tratar todos aquellos
temas conductuales, uno de los cuales es, sin duda,
la conducta laboral.
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AN

No siempre es facil saber con seguridad
guién es tu mejor candidato. ¢ Puedes
pagar a un Messi o a un Cristiano?
¢,Crees que Messi o Cristiano querran
formar parte de tu equipo?

Obviamente, nadie es infalible y los psicélogos,
tampoco. Hacer predicciones sobre comportamiento
futuro siempre conlleva un riesgo, pero los datos
estadisticos nos dan la razén. En PRISMA, después
de 25 afios de andadura profesional, podemos decir
con datos reales que son mucho mayores los éxitos
cuando se confia en las predicciones.

en nosotros, pero, cuando llegan las entrevistas,
actuan con los sesgos propios de los que hablamos

al principio, con todo un catalogo de estereotipos o

de ideas preconcebidas sobre las personas. Nosotros
siempre insistimos en lo mismo: lo importante es

que el candidato haya superado un proceso de se-
leccién riguroso, con pruebas psicotécnicas, evalua -
cion de competencias, niveles actitudinales y buena
YDORUDFLuUQ UHSXWDFLRQDO
no te dejes engafiar por tu instinto.

Decia hace afios un periodista que cada espafiol tie-
ne en su cabeza una seleccion de futbol. Algo pareci-
do pasa con los procesos de seleccion. No siempre es
facil saber con seguridad quién es tu mejor candida-
to. ¢ Puedes pagar a un Messi 0 a un Cristiano? ¢ Crees
que Messi o Cristiano querran formar parte de tu

$ PRGR GH HS ORJR FRQ4DQ]D H Qeddifdb¥Es importante conocer el mercado laboral,

profesionales de la seleccion.

En una reciente reunién interna en nuestra empresa,
comentdbamos que es mas facil vender nuestros ser

YLFLRY TXH ORJUDU OD FRQ4DQ]D GH _IQXRHV
HQWUHYLVWDQ D ORV FDQGLGDWRYV 4IQD(?L_

Es habitual frases como "quiero ver mas candidatos”,
“¢no tienes mas CV?”, o similares. En general, confian

16| PROASSAMAGAZINE

las oportunidades que proporciona tu empresay, so -

bre todo, si contratas a una empresa externa para la

seleccion, confia en ellos, aunque sea por la sencilla

idea de a’_ye ellos saben de esto, posiblemente, mas
OLHOWHY FXDQGR

FRQ4DU HQ ORV GDWRYV

WDV H%X%SU_FH .

a profesionalidad, dejarse aconsejar por profesiona -

les. Que tu instinto no enturbie una decision racional,

una buena decision.

(OLJH D XQHF

EN EPOCA DE TRANSFORMACION:
LA MEJOR FIDELIZACION DE CLIENT

En tiempos de cambio, seguimos estando a su lado ofreciéndole los productos
y servicios mas innovadores. Porque una tecnologia compleja, requiere servici

CarGarantie®

takes the risk out

CG CAR-GARANTIE
VERSICHERUNGS-A
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hasta la recepcion de su vehiculo hace descender la
tasa de abandono de compra y, por lo tanto, de la

4QDQFLDFLUQ \ QRV GD OD SRVLELOLGDG C
la decision de compra, por lo que o : o
experiencia negativa en una gran experiencia para el

nuevamente sera la solucion del cliente, aplicando proximidad y trasparencia en la in-
FRQ5LFWR OD TXH PDUFDUE H QGoriahtid// BuRel@réthlefdalde falta de producto sea

recuperacion genérico ayuda a la toma de conciencia del compra -
dor, pero también cabe sefialar en cada caso que los
SRVLEOHY FDPELRYVY HQ OD FRQ4JXUDFLuQ C
R HQ ORVY SOD]RV DFRUGDGRYV VRQ OD FODY

La demanda sigue manteniéndose
embalsada y los clientes retrasan

MANEL BLE
Director Comercial

del Canal

VO, que también esté afectado por la escasez, ya que
los principales canales de abastecimiento de ese pro
ducto, como son los rent a car y las terminaciones de

que ayuda a la permanencia. En este sentido, desde
CaixaBank Payments & Consumer, mantenemos las
condiciones que acompaifian al estudio de la opera-

UHQWLQJ YLHURQ UHGXFLGDV VXV JUQRA G4 o BhRIYadioh & R FefeB®R del coche.

sus ventas para alimentar las lineas del VO. En la actua -

lidad, existe una nueva afectacion de desabastecimien -

tos por la situacion en Shanghai, cuyo impacto veremos En e_StOS momeptos, el_ renting a
particulares esta experimentando un

fuerte ascenso, ¢como afronta la banca
esta actividad?

Concesionarios en
CaixaBank Payments
& Consumer

PROASSA MAGAZINE

en la industria global los proximos meses.

Todo ello nos situa lejos de las previsiones de recupe-

racion. La demanda sigue manteniéndose embalsada Sin duda alguna, acompafiando a la demanda. Adap-
y los clientes retrasan la decision de compra, por lo tamos nuestro portfolio a la realidad del comprador,

TXH QXHYDPHQWH VHUE OD VROXFLUQ,HithHo hiRiRmd-&n'¥ Berftrd pbr fbdeandolo de

marcara el ritmo de la recuperacion. Se esperaba un un ecosistema de servicios apoyados por el operador
segundo semestre mejor que el de arranque del ejer- de renting, por el concesionario, por la marca y por

cicio, pero, ahora mismo, pensamos que esta situa- CaixaBank. Trabajamos en la mejora de la experiencia

&RPR GLUHFWRU FRPHUFLDO GHO FDQDO FRQFHVLRQDULRYV 0D Qibth € profondetdhdSta e Hierfe ge\2oR2D GHO XVXDULR GHVGH OD FRQ4JXUDFLUQ D C
los angulos de innovacién en el concesionario para alinear el crédito y los el uso, las soluciones a las incidencias en la vida del
sistemas de pago al nuevo consumidor. contrato y completando la propuesta de valor.

¢En qué ayudas o soluciones estan
trabajando desde CaixaBank Payments
& Consumer para apoyar a los
/ID UHFXSHUDFLuUQ GH OD FRQ4DQ]D GHO FRQV XP LG RaDnCEsionarios?
clave para la reactivacion del sector y seréa directa-
mente proporcional a la exposicion y duracion del
FRQ5LFWR

Entendemos que el aumento del uso de la modalidad de
renting viene propiciada por la incertidumbre general,
mas que por un cambio en la costumbre del consumi -
dor, aunque también hay movimientos en este sentido.
El abanico de dudas frente a la compra también tiene
impacto en el incremento de la antigliedad del parque
de vehiculos, que ya ronda los 15 afios en Espafia.

¢,Cual es su vision sobre el sector de

la distribuciéon del automévil en estos
momentos y cuéles son las previsiones
para los préximos meses? ¢ Qué impacto
tendréan, por un lado, la crisis de los
semiconductores y, por otro, la guerra en
Ucrania?

El sector de la automocion, tras el impacto de la pan-
demia, ha visto reducidas las previsiones por debajo
del millén de unidades. A este escenario, se ha suma-
do la escasez de materia prima y semiconductores
que nos ha posicionado en plazos medios de entrega CaixaBank para los clientes de bancos ucranianos.
de 6 meses dependiendo de la marca. Nuevamente, Ademas, desde CaixaBank Payments & Consumer,
HO FRQ5LFWR E«OLFR DEUH RWUD EU RESDohRrbhY thnHo¥ FoliRBibsdR Caixasank
por dos razones de peso: la mas importante, porque en la organizacién de convoyes para la evacuacion de

actua como acelerante en la ya consolidada incerti- poblacién civil que desea solicitar acogida en Espafia.
dumbre que dilata o anula la decisién de compray,

por otro lado, porque los fabricantes europeos estan . ) |
afectados por el parén o retraso en las lineas de C'aCl*_lé-IeS son las _est|maC|ones de caida en
suministro desde Rusia o Ucrania, ya que son las prin- la cifra de negOC|O?

cipales fuentes de paladio, gas neon, catalizadores, La caida de ventas por falta de producto en el VN se vio
semiconductores y del cableado de los vehiculos. compensada en un primer momento por las ventas de

Queremos estar mas cerca que nunca del concesio -
nario. Tenemos que trabajar juntos para recuperar las
lineas de rentabilidad en cada unidad, basculando los
objetivos de volumen acostumbrados. Desde Caixa -
Bank Payments & Consumer, seguimos potenciando
las pdlizas de VO, ya que las disposiciones de las de
VN se han visto reducidas proporcionalmente al stock .
del concesionario. Seguimos potenciando también la Importante lanzar en estos momentos al

?
digitalizacion y las diferentes formulas de pago que sector:
DFRPSD*DQ D OD YHQWD GH SULQFLS LgPandemia ageted (@ figitalizaci@y agtedos los nive -
y el VO, como en la posventa. les, algo que nos ha venido muy bien para acompafiar
a los nuevos compradores online, que van in crescen -

do. También nos ayudd a aportar huevos servicios,

(‘,QUQ medidas pUEden resultar mas como los medios de pago digitales, a los procesos de
efectivas en los momentos de falta de venta fisica. El escenario actual nos empuja a replan-

stock? tearnos el business case en todos los sentidos, cam -
La primera medida, que ya se ha puesto en practica, biando los ingresos por volumen por otras formulas

es la defensa de los margenes. Pero, actualmente, de rentabilidad unitarias y buscando también angulos

lo mas importante es la retencién de pedidos ante de negocio hasta ahora aparcados. Esa es la base para
los largos plazos de entrega que se barajan. En esa afrontar la recuperacion y adaptarnos a los nuevos

linea, hacer un seguimiento muy cercano del cliente contratos de distribucién y a los nuevos volimenes. [

Asimismo, quiero sefialar que, desde CaixaBank, nos
hemos volcado en ayudar a las personas que huyen
de la guerra en diferentes angulos, como con las
aportaciones econémicas de empleados en las que, al
término de la campafa de crowdfunding, la entidad
igualara las aportaciones reunidas por la plantilla, o
con la activacion del uso gratuito de los cajeros de

¢ Qué mensaje considera que es

18] PROASSAMAGAZINE PROASSAMAGAZINE |19



& ENTREVISTA

FDGR HVW« SRU GHEDMR GH OR TXH ODNgESRAL BridvridXdey sé Eéntran
sin duda, de no haberla, tendriamos matriculaciones de en impulsar nuevas soluciones

VN por encima del millén de unidades. - .
especializadas para todo lo que tiene
En cuanto al impacto de la dramética guerra de Ucra - gue ver con el VO, tanto para el
nia, la verdad es que a dia de hoy no ha empeorado en abastecimiento del mismo. como para
exceso las estimaciones de venta que tendriamos de 4QDQFLDU HO V\'N REN GH HVYWH YHK

no haberse producido, al menos con el desarrollo de la .
guerra que estamos viendo a dia de hoy. Obviamente, matriculado
HVWH FRQ5LFWR VLQ UHVROYHU HV LPSUHGHFLEOH

En lo particular, todos estamos viendo que el margen

Ademas, tenemos un nuevo invitado, el cual hace unos de maniobra en el VN se sigue haciendo mas pequefio
PHVHV QR VH LGHQWLAFDED FRPR XQD Bﬁ%&b‘&r%@a%%&a&éhb%omo para los socios

YDQWH \ GHO TXH KDEU£ TXH YHU TX« hﬁe%&ﬁl%t@sé&%%awg‘s%%r%%tros

HO QHJRFLR VH WUDWD GH OD LQ5DFLuQ 7RGR HVWH GHVDMXVWH

ANTONIO

GARCIA OLMOS
Director de BBVA

de los mercados de materias primas y de la energia se Por el contrario, vemos una gran oportunidad de creci -
WUDGXFH HQ XQD HVFDODGD GH L Q5D F mjeqo ErQospipximbisFaRad enrelEzhculo de ocasion.
. mas maduras, algo que esta siendo un verdadero dolor En parte por ello, nuestras prioridades se centranenim -
CO nsu mer FI nan Ce de cabeza. pulsar nuevas soluciones especializadas para todo lo que
tiene que ver con el VO, tanto para el abastecimiento del
Esto ademas estéa acelerando la subida de tipos de inte - PLVPR FRPR SDUD 4QDQFLDU HO VWRFEN GH HV

rés, que tendra un impacto negativo en las cuentas de

Automovil Espana

PROASSA MAGAZINE

: triculado. Pero también queremos que evolucionen sus
resultados; y parece que viene para quedarse. SURGXFWRV GH 4QDQFLDFLUQ UHWDLO FRQ SF
al nuevo contexto, donde el target de vehiculo matricula -

¢,Cudles son las estimaciones de caida en do va aumentando ligeramente la trancha de edad.

la cifra de negOCiO? Asi mismo, estamos trabajando muy duro en acelerar la
IDWXUDO GH &DPSRUUREOHV 9DOHQFLD \ DOEDFHWH3R GH D G Ré&nbchniérba s dfarmdRun'en&mdy @ikl H  competitividad de los concesionarios en la venta digital,

de cuatro hleS Es Licenciado en Direcciéon Yy Administracion de Empresas. Inicio en cifra de ventas en vehiculos seminuevos, pero ban - que tiene un gran recorrido. En este terreno de juego,
VX FDUUHUD SURIHVLRQDO HQ &LWLEDQN \ OOHYD D3RV HQ % %‘%Sté@ R\D- G5l tpraidn P)UV@ lerife hay varios nuevos actores muy relevantes que vienen
por diferentes puestos y geografias. Director de Consumer Finance Automovil de negocio del sector tendra una buena noticia, que es a competir con otras reglas del juego, con estructuras

(VSD3D GHVGH KDFH D3RV WDPEL«Q HV &RQVHMHUR GH 1LZ HV® eﬁWB?rB”@“fﬁ'%W?ﬁ“es-"°”Se°”e”°‘a més livianas, algunos sin instalaciones, y ante los que los
O GeARLW R{HUWD V : BRGR i Aque RRechaY Wikkhoidez. Un
&RQVXPHU )LQDQFH FXHQWD FRQ R4FLQDV SRU HO WHUULWRU{ L@iﬁ,{.@ﬁ& HN@\QD;&T@Q@&J e

D FRQFHVLRQDULRYV fabricantes, con excelentes resultados), como ya lo hizo tas digitales de los concesionarios es nuestra presencia
en 2021, y esperamos otro buen afio en margenes. HQ 1LZ SUR\HFWR HQ HO TXH FUHHPRYV 4UPHF
. .y, . I MAs que nunca.
¢,Cual es su vision sobre el sector de Para los préximos meses, nuestra prevision es que el i ) i
la distribucion del automovil en estos vehiculo nuevo tendra ligeros crecimientos, donde la é,QUQ ayudas o soluciones estan Especial relevancia quisiera darle a la sostenibilidad.
momentos y cuales son las previsiones ofertay la demanda tiendan a la convergencia, atn hoy trabajando desde BBVA para apoyar alos g ggya, somos unos convencidos que la transicion
para los préximos meses? ¢ Qué impacto lejana. Sin embargo, esperamos unos meses muy com - concesionarios? hacia un mundo mas sostenible va a ser el principal eje
tendran, por un lado, la crisis de los SOLFDGRV HQ HO YHK ' FXOR VHPLQXHYR GRQGH HO G «BAfeladtull tbntexto, seguimos y seguiremos apoyando disruptor en la economia de la préxima década. Y toca
semiconductores y, por otro, la guerra en GHV5RWH GH ODV FRPSD3 DV GH UHQWLQJ OD PHQRU &R¥&bhdesibnarios, donde hemos estado muy activos de lleno especialmente a la industria del automovil y a
Ucrania? RAC de este afio por la falta de fabricacion del VN y sus en estos 2 Ultimos afios. Apoyarles en sus necesidades de su distribuicion.
El sector esta viviendo unos momentos bastantes convul -  aun ralentizadas ventas a particulares, que traeran una 4QDQFLDFLpQ VREUH WRGR HQ ODV O QHDV GH QHJRFLR GRQGH
s0s. La transformacion de la industria que venia produ - menor entrada de VO, se traducirén en caidas de mer - buscan ser més independientes, ha sido una prioridad. En BBVA, hemos puesto [a sostenibilidad como una
ciendose en los Gltimos afios, no solo no ha llegado a su cado superiores a los 2 digitos. De hecho, el mercado , _ prioridad estrategica al rna.s,alto nlvel_, hasta el punto
4Q VLQR TXH HO FDPELR VH KD DFHOHU B:@Haﬁ@wwwtanm@vna%ra muy diferente Nugstro modelo de negocio Dealer (?entrl.c, y n.uestr(? de crear un Plan Financiacion Sostenible, dotado con
DGHPEV OD WUDQVIRUPDFLUQ D¥%Q HVWENesteri2y; axierns gaabyil yyientras en VN crece un clalr_n BBVA El Banco de los Concesmnar.los, sigue siendo _200-.00(.) MM € hast.a 2025, para ayudgr g empresas,
+29, el VSN hasta 6 afios cae un -20%. el eje de nuestra propuesta, y estamos dispuestos instituciones y particulares en su transiciéon a un mun-

Los cambios en los modelos de relacion con fabricantes, a ser muy importantes en los pool bancarios de los do més sostenible. Vamos a ser un actor muy activo
ya publicamente en marcha, los cambios en la demanda, La industria se esta acostumbrando a la gestion de concesionarios, atendiendo cualquier tipo de necesidad en esta parte, ya lo estamos siendo. Ejemplo de ello
y el cambio de paradigma hacia un modelo de venta no contratiempos sucesivos, y creo que cada vez es mas 4QDQFLHUD TXH SXGLHUDQ WHQHU (Q #s%a9diciafhvaRedignhiaménié ISiRaba por Faconauto
basado en la sobreproduccién y altos stock, vienen para resiliente ante el cambio permanente. Esta crisis de OD GLVWULEXFLYUQ R4FLDO GH PDQHUD jento cdruBBNA, b¥rrBIR WNIv.es, el eConcesionario
quedarse y a ello hay que adaptarse. semiconductores, aun no solucionada, hace que el mer - seguir haciéndolo. y el sello verde para los concesionarios que empren -
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dan este camino hacia el concesionario del futuro,
mas digital y sostenible.

/D HOHFWUL4FDFLUQ HQ SDUWLFXODU \Io@s wporante parQ auevaeshagla

mundo mas sostenible, lo vemaos como otro gran vector
de oportunidad. Pero la sostenibilidad puede compren
der muchas posibilidades. Para aquellos clientes que aln
no tienen la conveniencia de pasarse ya a la movilidad
eléctrica, hemos lanzado la posibilidad de compensar la
huella de carbono del vehiculo de combustion o hibrido

Cl
TXH DGTXLHUD VLHPSUH TXH OR 4QDQFLH FRQ QRYV

Hacer que los clientes retail sean mas sensibles con el me
dio ambiente, asi como la posibilidad de que compensen
la huella de carbono de su vehiculo, son unas iniciativas

innovadoras y creativas como pocas, y solo los concesio -

narios son los que pueden hacerlo ahora mismo.

La sostenibilidad también tiene que estar en el mapa de
prioridades de los concesionarios.

¢, Qué medidas pueden resultar mas
efectivas en los momentos de falta de
stock?

Antes de nada, trasladar mi felicitacion a lo bien que lo
estan haciendo los concesionarios en el actual contexto
de falta de stock, y como estan defendiendo sus cuentas
de resultados. El afio pasado fue un afio mejor de lo

&UHHPRV 4UPHPHQWH TXH HO URO
concesionarios tiene que ser mucho

Servicios para la distribucion del automaovil
oportunidad de negocio que hay en el

crecimiento del renting de particulares Commited to your logistics

Aqui decidimos aliarnos a un lider mundial en el renting,
omo es ALD, con quien tenemos una alianza a largo pla -

RWURV =
0, que incluye un acuer(ﬁ) de distribucién. Este modelo =
OR YHPRV PXFKR PEV FRPSHWLWLYR \ H4FLHQ#
la guerra de renting por nuestra cuenta.

En BBVA, nuestro modelo de negocio no esté centra -

GR HQ YHQGHU SURGXFWRYV QR 4QDQFLHURYV
mas bien en darles altos servicios de asesoramiento de
GLIHUHQWHY "QGROHV VHJ¥%Q HO SHU40 GHO
ayudarles a tomar las mejores decisiones a lo largo de

VX YLGD $TX FDGD HQWLGDG 4QDQFLHUD H
propia estrategia.

Al respecto, nuestra apuesta esta centrada nuevamente

HQ ORV FRQFHVLRQDULRYV &UHHPRYV 4UPHPHC
de los concesionarios tiene que ser mucho mas impor -

tante para aprovechar la oportunidad de negocio que

hay en el crecimiento del renting de particulares y, en

La solucién logistica mas completa

HVSHUDGR HQ EHQH4FLRV \ HVWR VLQ 9nsespengia {anipign aeeremas qye §iBVA Autorenting
EDQFD OD 5XLGH] GHO FU«GLWR 'HIHQ 43 &bpeies renting pyya lasgengesionarios. Estamos

en VN 'y VO, como ha venido haciéndose hasta ahora,
buena gestion de la posventa y revision de los costes
permanentes, deben ser los pilares de la defensa de la
cuenta de resultados. Trabajar en desarrollar diferentes
canales de abastecimiento del VO es algo que veo tam -
bién especialmente critico en estos momentos y muy
importante para su futuro.

En estos momentos el renting a
particulares esta experimentando un
fuerte ascenso, ¢como afronta la banca
esta actividad?

La relevancia del renting es una absoluta realidad, como
lo acredita su mejor comportamiento relativo respecto

al total de ventas en los Ultimos afios. De los nichos de
negocio del renting, la parte corporate puede estar mas
0 menos estable, y el crecimiento de la demanda en Py
mes y, sobre todo, en particulares son los grandes moto
res de esta ganancia de cuota de renting en el mercado.
La demanda de renting por parte de los particulares
sigue creciendo, mas aun en estos momentos de dudas

siendo muy activos en esta parte.

¢ Qué mensaje considera que es
importante lanzar en estos momentos al
sector?

He dicho ya muchas cosas, asi que, solo me resta enfa -
tizar los momentos de cambio que estamos viviendo y,
desde mi modesta posicion en mi anguloy conloqueto -
dos estamos viendo, les sugiero que luchen por defender

la rentabilidad de sus negocios y, por lo tanto, su futuro.
Tienen que acompafiar a sus marcas como lo han hecho
hasta ahora, pero no deben cerrarse solo a ello. Los con -
cesionarios son empresas independientes, con intereses
propios y futuro propio. Y tienen que tener aliados que les
acompafien en el viaje que decidan hacer como empresa -
rios. Aqui pueden contar con BBVA como un gran aliado,
somos el banco de los concesionarios, y nuestra estrate -
gia es muy clara: queremos seguir siéndolo.

| - |
=,

Vehiculos sueltos
enfre concesionarios

Transporte
nacional

Plazos de entrega
asegurados

La mejor relacion
calidad-precio

Ferias, salones y
operaciones especiales

Aumentar foco en el Vehiculo de Ocasioén, el la venta on
OLQH UHPRWD HQ OD RSRUWXQLGDG GH OD

JHQHUDOHY HQ HO YLDMH KDFLD OD H OlarrugydrhevHidas sqnare8pightadias. & sn3doas

de qué va a pasar y a que velocidad, no compro, alquilo.
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ellas, pueden contar con BBVA. [ |

fransportes@proassa.com

www.prodassa.com

Tel. 91 335 13 02



4 Esta edicion numero XXXI del
La. XXXI edICIOn del Congreso&Expo Faconauto era una
especiales. Después de dos
&RQJUHVR ([SR )DFRQD X Ao ot conpeso reross co
mas fuerza que nuncay con el apoyo

UH%ZQH D PEV GH S URITHYV LR \fconesy

0 no, de los visitantes que llegaron

FRQYLUWL«QGRVH XQD YH] P£V¢m=HQ=XOD

dos jornadas répletas de ponencias,

JUDQ FLWD SDUD OD IRUPDFLuQA'"™OGREDWH

En el transcurso de la primera jornada del congreso,
numerosas personalidades acudieron a esta gran cita,

50 '(3$57$0(172 '( 35(16% )$&21$872 entre ellas, Reyes Maroto, ministra de Transportes,

acto junto a Gerardo Pérez, presidente de Faconauto,

0EV GH SURIHVLRQDOHYV GHO VHFWRU DFXGLHURQ DO 3D OB R X G S et Hoamns.

&RQJUHVRV GH —IHPD D HVWD QXHYD HQWUHJID TXH VH YXHO Y HaldnfiR o Vool defodabd inko ﬁ’eBdeH

evento mas |mportante de automocidon en nuestro pals.
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sector”, y remarcé la contribucién de los concesiona
rios a la cohesion social, especialmente en el medio
rural. Ademas, hizo hincapié en la fuerza del sector,

“habéis demostrado vuestra fortaleza manteniendo
el empleo. 2022 ha comenzado con incertidumbre,
por eso seguiremos manteniendo la colaboracion

SY“%WEOLFR SULYDGD

ODURWR VH UH4ULpy WEL

de los microchips y asegur6 que, con la Ley Europea
de Chips, “Europa creara una red para garantizar el

suministro de semiconductores”.

José Vicente de los Mozos, presidente de Ifema, tam -
bién estuvo apoyando a la patronal en su congreso
anual, y fue el encargado de dar la bienvenida a los

sistentes, agradeciendo a los concesionarios “hacer
e nuestro recinto un espacio para el automovil”.

Brian Benstock, CEO del concesionario neoyorquino
Paragon Honda, fue el responsable de la primera
ponencia. La sesidn del miércoles dia 2 tuvo una des-
tacada presencia internacional con los ejecutivos de
&RPHUFLR \ 7XULVPR SDUD LQDXJXU idumdd &d165Qmpb&IY tbnideSionarios mas impor -
tantes de Europa: Carlos Gomes, CEO de BYmyCAR
Group, Oliver Alonso, consejero y miembro del comité
ejecutivo de Salvador Caetano Auto, y Ginés Bartolo-
mé, director del grupo Bartolomé. La primera jornada
concluyé con la presentacion de los informes VCON y
VCAM de satisfaccion, siendo este una de las noveda-

des de esta edicion.
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& FACONAUTO

El XXXI Congreso&Expo, como en otras director general de Renault Espafia, Giovanni Bruno,
ediciones, generc') mucho ruido en CEO de Volvo Trucks y Bruno Mattucci, consejero

d ial S bli 4s d director general de Nissan Iberia. La clausura corri6 a
redes soclales. se publicaron mas de cargo de Marta Blazquez, vicepresidenta ejecutiva de

700 tweets del evento bajo el hashtag Faconauto, quien agradecié a todos los asistentes su
#CongresoFaconauto y #Vamos; el lema participacién en el congreso. Ademas, hizo un balan-
de esta ediciéon Consiguié ser trending ce muy positivo de esta edicion: “solo veo sonrisas y

abrazos, eso es porque la gente debe estar feliz y ha

topic local y nacional durante las dos _ 3 . .
merecido la pena’. Unas sonrisas que se mantuvieron

jornadas KDVWD HO 4QDO JUDFLDV DO WRTXH GH KXPRU GH /HR +DUOHP
que, con su monélogo, hizo que nos despidiéramos

La jornada del jueves 3 de marzo arranc6 con una hasta 2023.

charla motivacional de la mano de Marc Vidal, quien EI XXXI Congreso&Expo, como en otras ediciones,

dio las claves para llegar a tiempo al futuro mas in- generd mucho ruido en redes sociales. Se publicaron

mediato. En este segundo dia, también hubo tiempo mas de 700 tweets del evento bajo el hashtag #Con-

para una mesa redonda, que reunié a varios CEO's de gresoFaconauto y #Vamos; el lema de esta edicion

las marcas fabricantes, como son Laura Ros, directora consiguié ser trending topic local y nacional durante

general de Volkswagen Espafia, Sébastien Guigues, las dos jornadas. [ |

126 9(026 (/ $“2 48( 9—(1( (1 /$ ('—&—21 ;;;—— '(/ &21*5(62 (;32 )$&21$
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cuya magnitud esta aumentando a buen ritmo y que,
en consecuencia, nos hace esforzarnos y cuidar cada
detalle por pequefio que sea.

Si comparamaos con el tltimo estudio, ¢como es la
salud actual de la relacién entre concesionarios y

¢ Cuél es, en su opinion, la principal aportacion de

VCON al sector?

La verdad es que VCON naci6 el espiritu de dar voz a los
concesionarios, y que las charlas de café o de pasilload -
quiriesen una visibilidad mas relevante. Ese era el reto y

PDUFDV \ FXEOHV VRQ ORV FDPELRV P PRAMASIGIeBRps peQieniendo despues de cinco

Para todos, es claro que estamos viviendo afios muy
dificiles en el sector, situaciones y desafios para los que
pocos pueden decir que estuviesen preparados y que,
casi forzosamente, nos esta obligando a redisefiar gran
parte, tanto de nuestras estrategias, como del simple
trato diario con clientes y proveedores. Puesto que,

como digo, es algo que ha llegado ‘forzoso’, se podria
pensar y entender que fuese acompafiado de un senti -
miento negativo generalizado. Sin embargo, en el VCON
observamos cémo la relacién entre concesionarios y
marcas esta cambiando a, podriamos decir, un mayor
entendimiento. Esto se debe a que, cuando nos enfren -
tamos a adversidades cuya causa es ajena a ambas
partes, cuando es evidente que el discurso basado en
asignar culpas queda vacio, surge un sentimiento mas
arraigado, que es el de la colaboracién, mas aun cuando
ambas partes sufren sus particulares retos en conse -
cuencia. En mi impresion, en el sector del automovil
unirse ante la adversidad es casi una forma de vida, y
ultimamente adversidades no estan faltando.

A la pandemia se ha solapado la crisis de los micro -

VCON: el termometro de la salud e r—

Estas dos situaciones concretamente han puesto de ma -

afios. Pero es cierto que, desde el afio pasado, y este afio
de forma mas acusada, estamos observando cambios
estructurales en el sector, muchos de ellos encaminados
HQ GLUHFFLRQHY TXH SRQHPRY GH PDQL4HVW
como puntos de concordia y entendimiento. Evidente -
mente, hay inercias que, aun siendo conscientes de su
necesidad de cambio, cuesta mas variar, y otras que
menos. Precisamente estas Ultimas son las que estan
empezando a mejorar poco a poco, y desde MSI quere -
mos creer que en parte se debe a la labor realizada en
este estudio, gracias siempre a la colaboracion de todos
los concesionarios que participan y lo hacen posible.

¢ Qué mensaje trasladaria a aquellos concesionarios
que aln no estan participando en la encuesta?

Les diria que es entendible que tengan recelos en parti -

FLSDU SXHV DO 4Q \ DO FDER VH WUDWD GH )
se opina sobre un fabricante que ademas tiene mucha

implicacion en el posible éxito de sus negocios. Pero, por

otro lado, les invitaria a conversar con otros compafieros

que llevan 3, 4 6 5 afios participando, para que escuchen

Su experiencia y ver si les parece interesante aportar su

punto de vista. Cada opinion tiene exactamente el mis -

mo valor, todas suman +1, por lo que alguien que decida

participar por primera vez en la préxima edicion tendra

ve 5 afios participando. Sin olvidar que ademas pueden

entre concesionarios y marcas s et o e 45 s . S ok o i pcen

al siguiente en sentido de ida y vuelta. Por un lado, la
pandemia, como es l6gico, afectd al concesionario y a las

(VWXGLY —QJHQLHU D GH 2EUDV 3%EOLFDV SRU OD 8QLYHUVLG PGS & RPUSSOXAPHEE 1qauedagscala se
ODGULG +D FRODERUDGR HQ OD FRRUGLQDFLUQ GHO 1&%6 1HZ &XI5i5ae Ry vrrp gseigng pneroqoran
el Estudio de Competividad del mercado de Flotas Renault participando ademas ZZCIZL?;Z:;Z:u;sf:irf&ﬂzolzr;';:Zg?g'ser:iﬁﬂfm
: P USRI : : ps
en proyectos de implantacion de plataformas de comunicacion digital entre afecta a las grandes centrales de fabricacion que estan

FRPSD3® DV GH UHQWLQJ \ WDOOHUHY FRPR —OLQN 6HUY L F HnukpWedofRdatNionarios pero, a gran escala, como

esté sucediendo, tiene implicacion, y mucha, sobre cada
concesionario. En ambos casos, las marcas han tomado

El congreso de Faconauto ha sido el escenario para la los primeros compases de las navidades. Como bien medidas que han estado principalmente basadas en
presentacion del Gltimo estudio VCON 2021 con una comentas, en esta edicion se han sumado tres marcas ajustar objetivos y en algunos casos en ciertas ayudas
tendencia al alza, tanto de las marcas consultadas, adicionales, Dacia, Cupray DS, lo que nos ha llenado de econdémicas a las redes. En el VCON, observamos que es -
como de participacién. ¢ Cémo valora las (ltimas alegria, pues con ellas alcanzamos la increible cifra de tas medidas no se han recibido mal, aunque si que se han
. . . 22 marcas representadas en el estudio con identidad percibido algo escasas para lo que la situacion requeria 'y
incorporaciones de marcas y el crecimiento en la ) i o ) ] 0 i
participacién? propia. Esto, unido a que durante las 5 ediciones que requiere. Tal vez, por ejemplo, algo méas de transparencia
icipacion? . o . .

llevamos realizando el VCON la participacion no ha en los plazos de entrega de vehiculos hubiese ayudado
(VWH D*R KD VLGR HVSHFLDOPHQWH H P&Wdoﬁ@cre\dar, TaXétdaRY qdehos deja, por un lado, a no general falsas expectativas en el cliente, que en el
volviamos a vernos todos en persona en un congreso un sentimiento de inmenso agradecimiento a todos los fondo no hace distinciones entre concesionario y marca,
gue muchos esperamos con ganas, casi diria desde que participan y, por otro lado, respeto a un fenébmeno pues para €l ambos son un mismo logotipo.
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escribir y expresarse con sus propias palabras en cada
uno de los blogques del estudio, y que esos ‘verbatim’
luego son trasladados a Faconauto, que lee uno por uno.

Puestos a imaginar ¢ cual puede ser el sentir de las
marcas con respecto a VCON?

Como bien dices, esto ya es imaginar, pues cada casay
marca es un mundo, pero lo que si nhotamos es que, de
los muchos indicadores que los fabricantes utilizan al
cabo del afio para tomar multiples decisiones, el VCON
esté pasando a ser uno mas a tener en cuenta. Lono -
tamos por comentarios directos que muchos no hacen,
por publicaciones en prensa y consultas que muchos

nos trasladan en los meses posteriores a la publicacién
del estudio. Un indicador mas a valorar, sin mas preten -
siones, ya es un gran avance, pues no olvidemos que
mide la satisfaccion de los concesionarios. Si consegui -
mos que en un mar de nimeros y estadisticas, el sentir
de las redes tenga su hueco, habremos hecho un gran
avance y estaremos en el buen camino. [ |
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REFLEXIONES

Podemos preguntarnos qué tiene qué ver el agua
con todo lo que pensamos y sentimos. El agua esta
presente en todas partes. También en el aire, en
nuestro cuerpo y en el planeta.

(PRWR GHVFXEULp TXH FXDQGR HO JUXSR G
trataba amablemente al agua, con palabras como “te

amo”, o “gracias”, los cristales resultantes se volvian

transparentes y adquirian formas bellisimas. Cuando

Emoto y su equipo hablaban negativamente al agua

con expresiones cargadas de sentimientos del tipo

Durante afios he llevado un registro de pequefios
actos de amor casi invisibles. Pude haber dedicado

mi tiempo y mi energia a combatir o que no queria. “Te odio”, 0 “Tu tienes la culpa de lo que me ocurre”,
Pero un dia escuché algo que cambié mi manera de ORV FULVWDOHYV SUHVHQWDEDQ RUL4FLRV R
interpretar la vida: carentes de belleza que inspiraban miedo y temor. En

-No combatas o que no quieres, porque te conver - las fotografias que se expusieron en el metro de Tokio
tiras en eso que combates o en algo peor. Mejor, y que han sido vistas por méas de mil millones de per -

GH4HQGH OR TXH TXLHUHV \ DTXHOO ﬁo%erg%?v*dﬁ‘ﬁdfﬁ%ﬁ’% Emoto presenta una
muestra de agua de la presa del lago Fujiwara, que

empieza como una masa amorfa y oscura, y que se
transforma completamente en menos de una hora, a
medida que un monje budista zen la bendice y medita
sobre ella. El feo cristal se convierte en dos cristales

(O FLHQW 4FR MDSRQ«V 0DVDUX {P Riprgorelesiamsly bfilagtgsuunagientro del otro.

Para superar el mal no hay que ir contra él, no hay
que combuatirlo (al hacerlo, crece), sino trabajar en la
direccion del bien. Todo lo que combates te debilita.
Todo en lo que la mente humana se concentra, crece.

te quince afios los efectos del habla, los pensamien - $0 4QDO GHO Y GHR XQ KRPEUH-OH SUHJ>
tos, los sentimientos, la actitud mental positiva y las jer que no ha tenido su mejor dia y que esta viendo
emociones humanas sobre la materia fisica. El doc - la exposicion:

tor Emoto eligi6é uno de los cuatro elementos tradi -
cionales de la materia (el agua) para observar como
respondia a las palabras, a la musica, a la gratitud, a

-Si el pensamiento le hace eso al agua, ¢qué no nos
haran los pensamientos a nosotros, que somos mas

“(50f1 *21=f/(= la armonfa, a las aprobaciones y al reconocimiento. del setenta por ciento agua?

Formador empresarial independiente « www.germangonzalez.com El y otros miembros de su equipo hablaron, tocaron Se nos ha ensefiado a ceder nuestro poder a fuer -
musica, y pidieron a monjes budistas que recitaran zas que estan fuera de nosotros, pero hoy sabemos
textos de esperanza y meditaciones sobre diez que, cuando cambiamos la manera de mirar las
muestras diferentes de agua. Luego congelaron las cosas, cambian las cosas que miramos. Nuestra
muestras y examinaron a'través del microscopio los mirada no cambia nada, pero, si miramos con amor
cristales de hielo resultantes. o con indignacion, eso que miramos cambia.
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recorrido a pie por todo el proceso de reparacion, desde
la cita, hasta el archivo.

Conforme avanzdbamos y observabamos con ojo critico,
pero constructivo, todas las etapas, se fue haciendo muy
evidente la cantidad de tareas innecesarias, pasos, clics,
llamadas, discusiones, salidas del puesto, papeles y mas
papeles generados, sin que nada de todo ello aporte
ningun valor, ni acorte plazos, ni por supuesto logre que
nuestros clientes estén mas satisfechos. Si, a todo ello,
le afiadimos lo ajustado del equipo, se hizo muy paten -
te que, cada personay cada eslabén del proceso, son
susceptibles de convertirse en un cuello de botella, con
todo lo que ello implica.

$0 4QDOL]DU HO UHFRUULGR HO HTXLSR HVWDI
Salir de nuestra parcela — desde la que, a veces, se comenta

y por qué negarlo, se critica lo mal que lo hacen los demés

en las suyas —y constatar en primera persona la suma de

pequerias calamidades puede ser impactante. Todos sin

excepcién estuvimos de acuerdo en que, para sobrevivir,

teniamos que cambiar, evolucionar y adaptarnos.

La semilla ya estaba plantada.

Se dejo algun tiempo para que el equipo pudiera digerir
todo lo vivido. Asi que, unos pocos dias después, a prin -
cipio de semana, se convocé una segunda reunién.

¢COmo vamos a cambiar el proceso de posventa?

Al inicio, expliqué al equipo mi visién: para adaptarnos

y sobrevivir vamos a hecesitar procesos transparentes,
[...]. Con métodos que permitan trabajar mejor y mas
rapido, [...] haciendo las cosas una sola vez y cumpliendo

. . con el plazo. Y que pare ello, la mejor solucién era digita -
y no I I IOrIr en e In en O lizar dichos procesos.

Convencer y alinear al equipo con el plan.
8QD YH] 4QDOL]DGD PL H[SRVLFLUQ VH DEUL}

) ) Como bien dicta mi experiencia, toda novedad, todo muy constructivo en el que se aportaron puntos de vista
JESUS SANCHIS proceso de cambio conlleva miedo, negacion, frustra - que yo no habia tenido en cuenta:
Director General Mersus Automotive Solutions cién y confusion. Todos estas emociones son normales y

esperables. Deben ser tenidas en cuenta y hay que ges -
tionarlas correctamente, ya que de lo contrario pueden
hacer descarrilar el proyecto antes de que tan siquiera
empiece. Asi que mi siguiente reto es ayudar al equipo

a hacer el viaje hacia el convencimiento y la motivacion.

)XH XQ HOHPHQWR GHFLVLYR SDUD W H QipartadtesiqQd cadtdieDr@irami@itddque utilicemos, Deben creer, como creo yo, que este proyecto es nues -
plan y presupuesto que nuestra principal marca haya y seran determinantes para inclinar la balanza del lado tra mejor garantia de futuro...

tenido el detalle de decidir por nosotros el gestor digital del éxito o del fracaso: iVamos a por ello!

gue debemos utilizar en el taller. Aln no conozco mucho

sobre esta herramienta, ni sobre el impacto real que ¢Por qué hay que cambiar el proceso de posventa?

tendra, pero si tengo claro que no tengo opcion, y que
debo exprimirla al maximo. Donde no llegue, aplicare -
mos alternativas.

No hay mejor forma de convencer y tener claros los
motivos por los que hay que cambiar un proceso, que
ver todo lo que sucede por uno mismo. Asi que el pri -
Mientras va llegando, el proyecto de digitalizar debe mer paso hacia el convencimiento fue invitar a todo el
seguir su camino. Los siguientes puntos son mucho mas equipo, incluso a los mas escépticos y desganados, a un
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POSTVENTA

No se hablé de programas informaticos, ni de app’s,
ni de software, ni de la “solucion” que tan gentilmente
nos ha invitado la marca a adoptar, ni de ninguna otra
herramienta o solucion informéatica.

Tan solo se trataron y organizaron las oportunidades y

los retos que la digitalizacion nos podria traer, las ven-
tajas, las desventajas, los puntos fuertes y débiles, y
cémo no, los miedos a los que nos ibamos a enfrentar

HQ XQ SUR\HFWR GH HVWH FDOLEUH
quererlo, fuimos dando forma al DAFO del proyecto.

Ademas de dicho DAFO, se consensuo:
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En cualquier caso, lo verdaderamente importante fue
due Peldutfd baMhlvoluero, partlipoly 3élsitio parte
importante del proyecto. Han empezado a vislumbrar
el cambio, no como una amenaza, sino como una
oportunidad que les ayudara a mejorar en su dia a dia.

Empiezan a creer que el cambio es posible y necesario.

El proceso ariete.

El proceso que inaugurara la implantacién es critico.
Sera el que determine si el proyecto vaya a arraigar o
se desmorone.

Igual que mi libreta, “ariete” no pasa por ser un tér-
mino muy “cool”, muy “in” 0 quiz4s “out” — para ser
sinceros, no sé qué anglicismo le encaja mejor. Pero
la verdad es que, desde que un colega me lo explico
hace ya muchos afios, siempre vi clara la utilidad de
este término tan contundente.

que corra el riesgo de aplastar, sin llegar a sustituir,
los procesos actuales con procesos zombi que solo
lograrian contaminar, perjudicar, y puede que destruir
la operativa diaria. Es posible que alguno de los pro-
motores de dicha catastrofe vea calmadas sus ansias
0 aspiraciones, pero la realidad es que el equipo
sufriria durante mucho tiempo un pesado lastre que
podria arrastrar al negocio completo a una situacion
peligrosa, y puede que incluso irreversible.

¢Por qué un ariete? Porque es el responsable de Como me decia, busco no solo lograr implantar el pri-
4VXUDU \ URPSHU OD SULPHUD O QH Dnferpréedsd i@ t¥l Psin®dbhalr& UrPékiRo rapido sin
de la negacion, la barrera de la indiferencia. Una vez un excesivo esfuerzo que sirva de revulsivo y refuerce
superada, las probabilidades de éxito aumentaran de el proyecto, no que lo debilite.

forma notable. - .
Una vez decidido el proceso ariete con los responsa-

Entonces, ¢como debe ser el proceso ariete? Lo bles del proyecto, ya solo nos queda encarar la parte
recomendable es que sea un proceso facil, no excesi- PEV |I"VLFD GHO HGL4FLR GLJLWDO
vamente largo, aunque al mismo tiempo representa- conexion & redes y seguridad.

tivo, sin mucha variabilidad y que permita abarcar su
totalidad sin enormes incertidumbres...no estad mal
para empezar.

Acabamos de iniciar el camino, pero, con el equipo de
nuestra parte, el éxito es solo cuestiéon de tiempo.

Por el contrario, si pretendo ser demasiado ambicio -
S0, quizas por contentar a promotores interesados, e
inicio el cambio en procesos inmaduros, inadecuados,
complejos, largos, ... fallaré irremisiblemente. O puede
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PROTECCION DE DATOS

en el sector
de la automocién

SARA MORA

Socia Aledia Legaltech

La forma en la que se estan imponiendo

La forma en la que se estan imponiendo los

ORV H ODUNHWSODFHV HQ HO®V'HRiei s peetey f la automocion

automocion rompe con el modelo
tradicional de los concesionarios, y los
convierte en muchos casos en simples
intermediarios

Ante la contundente consolidacion de los
e-Marketplaces en el mercado, el sector de la
automocion no ha tardado en sucumbir ante

sus encantos, impulsado en gran medida por la
demanda de nuevos servicios de movilidad, como
los VTC (vehiculos de transporte con conductor),
los vehiculos compartidos, el carsharing, y la
micromovilidad urbana, entre otros.

Los concesionarios se han visto en la necesidad de
transformarse para adaptarse a los nuevos retos
del negocio y a las necesidades de movilidad de los
clientes. Servicios tradicionales, como la venta de
vehiculo nuevo y/o de ocasion, han tenido que dar
el salto a la digitalizacion para hacer frente a una
sociedad impaciente e inmediatista, que busca en
un mismo sitio web ofertas de varios vendedores
para poder comparar calidad y precio.

rompe con el modelo tradicional de los

concesionarios, y los convierte en muchos casos

en simples intermediarios que tratan los datos

personales de clientes sin ser responsables ni

SRGHU H[SORWDUORY HQ VX EHQH4FLR F
HMHPSOR 4QDQFLHUDV DVHJXUDGRUDYV

Desde el momento en el que los concesionarios

empiezan a asumir la posicidon de encargados

del tratamiento, pierden automaticamente la

facultad de decisién sobre los datos y, con ello, la
RSRUWXQLGDG GH XWLOL]DUORV \ EHQH4
Una empresa sin datos tiene un futuro incierto,

al no tener la materia prima para alimentar las

herramientas tecnolégicas que les permitan

4GHOL]DU FOLHQWHY \ HQFRQWUDU IRUPI
otros nuevos.

En el mejor de los casos, el concesionario
anuncia sus productos y/o servicios a través

de plataformas tecnologicas, que les permiten
ser responsables del tratamiento de los datos
personales que se han recabado durante el
negocio juridico. Sin embargo, el volumen de
datos recabados por el concesionario a través de
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4 PROTECCION DE DATOS

/IRV HODUNHVHWSODFHV UH F D EetMarkegetplaces que nacen a diario en el sector. No

gran numero de datos de los usuarios
centralizando los servicios; esto les
permite aprovechar las ventajas
competitivas

plataformas tecnolégicas, asi como a través de las
vias tradicionales (venta de VN y VO), sera pequefio
en comparacion con los que puede recabar y explotar
un e-Marketplace o los competidores que utilicen
técnicas de Big data.

Los e-Markesetplaces recaban un gran numero de

datos de los usuarios centralizando los servicios; esto

les permite aprovechar las ventajas competitivas, al
analizar una inmensa cantidad de informacion que
4GHOL]D FDGD G D D PEV XVXDULRV
Amazon, Google Shopping, etc, han motivado al

sector para crear nuevas estrategias empresariales,

no solo impulsadas por marcas, sino también

por agrupaciones, asociaciones o0 empresarios
independientes del sector.

Es por ello que llama la atencion la cantidad de
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obstante, el éxito esta reservado solo para aquellos
que son capaces de detectar, por un lado, la demanda
no satisfecha de potenciales clientes y, por otro, la
empresa que oferta los servicios demandados. Parece
sencillo, pero en el sector de la automocion cada

dia es mas dificil encontrar un servicio que no esté
satisfecho por una aplicacién o herramienta online.

Si embargo, este sector siempre tendra algo nuevo
que ofrecer, y los usuarios, algo que demandar. El
reto esta en que los concesionarios y agentes tengan

OD FDSDFLGDG GH 4GHOL]DU D VXV FOLHQWHV \ DQL

a que compren y consuman productos y servicios
comercializados por ellos y no por otras empresas que
cohabitan en el mismo e-Markesetplace. Asimismo,

VH GHEHQ UHD4DQ]DU ORV VHUYLFLRV TXH VH KDQ SUHMHR

durante afios (venta, prestacion de servicios,
%Jﬁﬁér’&éﬂiz%ﬁ'&n‘ﬂi‘pw&%ioﬁ& RdR otras empresas)
pero en formato digital y siempre poniendo como
protagonista al dato.

Cuanto mayor sea el volumen de datos, la velocidad
para generarlos y la variabilidad en la heterogeneidad,
mayores seran los analisis y los resultados obtenidos.
El futuro de los concesionarios y de los agentes

Lo que no se deberia permitir es que
se sigan impulsando modelos de
negocio en los que el concesionario y
los agentes sean meros espectadores
sin derecho al uso de los datos

depende de entender el valor del dato, no de
renunciar a ser responsable.

Se deben crear politicas respecto a la recoleccion
dS B mfgrw@:ién gue implanten medidas respecto

cédigo de conducta que coadyuve en el cumplimiento
normativo y de prestigio en el sector.

Lo que no se deberia permitir es que se sigan
impulsando modelos de negocio en los que el
concesionario y los agentes sean meros espectadores
(encargados del tratamiento) sin derecho al uso de

los datos, y esto en un futuro conlleve al monopolio
de la informacion por parte de empresas de las

cuales el agente y concesionario seran claramente
dependientes.

(VWH HV HO PRPHQWR GH SODQL4FDU \ UHD

D OD 4GHOL]DFLpuUQ OLFLWXG OHD O Wdn@Gansfothiacpy 8igthl u@ Ednlieftan el escenario
PLQLPL]DFLYQ /D 4QDOLGDG QR HV wdHdalpisidueXxfamasDigendo en el crecimiento mas

volumen de datos, sino que estos sean adecuados,

para los que se tratan, y que resulten utiles en su
procesamiento y analisis.

Este momento histoérico es una gran oportunidad
para que el sector de la automocion cree un tejido
empresarial armonizado frente a la circulacion de

los datos que, ayudado de las nuevas las tecnologias,

SHUPLWD OD H[SORWDFLuQ GH OD LQ

de todos, pudiéndose plantear la creacion de un

importante del sector. Las empresas que pretendan

RWHYV H[DFWRV HQ UHODF L renterrige evelmargarodeben crear estrategias

y acciones basadas en la innovacion y en el estudio
de los datos, lo que conlleva, no solo arriesgarse a
nuevas formas de negocio, sino realizar inversiones
en plena crisis.

La inversion en el uso de los datos es lo que
determinara la subsistencia de las empresas en el

fLﬁL{SOPEFLpQ HQ EHQH4FLR
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Espafia esta mejor posicionada que
muchos paises de Europa para enfrentar
las consecuencias de la escasez de gas

y aceites. Estos bienes son fungibles y es de esperar que
haya una sustitucion, buscando proveedores diferentes

o reemplazando el consumo de estos productos por
alternativas similares. Sin embargo, el peso de Rusia en

la provision mundial de materias primas energéticas y las
sanciones impuestas han provocado que las expectativas
VREUH XQD HVFDVH] UHODWLYD VH UH5HMHQ F
de los carburantes y del gas. Asi, el encarecimiento del
barril de petréleo, que podria alcanzar los 105 dolares

por barril en promedio en 2022 y los 87 en 2023, sustrae -
ria cerca de 1,5 puntos porcentuales (pp) al crecimiento,
tanto en 2022, como en 2023. Lo anterior asume que
alrededor de un 75% del incremento en el coste del com -
bustible que se ha producido desde el tercer trimestre del
pasado afio se debe a restricciones de oferta. El impacto
serd mayor para los sectores méas abiertos a la economia
mundial, como la industria y el turismo.

Espafia esta mejor posicionada que muchos paises de

Europa para enfrentar las consecuencias de la escasez

de gas. La posibilidad de importar gas natural licuado,

DO WHQHU FDSDFLGDG VLQ XWLOL]DU SDUD U
contar con alternativas provenientes del norte de Africa

7 ~ . dré consecuencias devastadoras sobre Ucrania y Rusia, permitira que no se produzcan cortes en su suministro,
ECO n O m I a eS pan O I a que reduciran su demanda de bienes y servicios proce - a diferencia de lo que puede suceder en otras eco -
- dentes de Espafia. Adicionalmente, las sanciones impues -  Nomias europeas. Con todo, se espera que el precio
. . . tas por la Unién Europea restringiran casi por completo continle elevado, incluso tras la aprobacion por parte
SltuaCIOn y perSpeCtlvaS ODV UHODFLRQHV FRPHUFLDOHYV \ 4QD Q£ [8 GBRNSI¢NESaBSaAE 5 Popygsta de los Gobier -
embargo, entre 2014-2021, las exportaciones espafiolas nos espafiol y portugués para limitarlo, lo que afectara

de bienes a estos destinos tan solo representaron el 1% al gasto en electricidad. Al respecto, las estimaciones de
BBVA Research apuntan a que el mayor precio del gas

del total, mientras que las importaciones ascendieron al )
restard 0,5 pp al PIB de 2022 y 0,2 pp al de 2023.

-8%1 5$0-1 *$5&7$ 1,7%. La inversion extranjera directa en Espafa de rusos y
BBVA Research ucranianos apenas alcanzo el 0,1% del total en 2019, y las La incertidumbre sobre la disponibilidad de bienes
compras de viviendas supusieron el 4,5% de las realiza - intermedios y su precio podria agudizar las interrup -
das por el conjunto de los extranjeros en los siete Ultimos ciones en las cadenas de suministro. Se asume que los

/D LQYDVLUQ GH 8FUDQLD \ VXV UHSHUFXVLRQHV VREUH OD DFWL%&.@1@@16\y@lﬂl¥vi§aﬂe'§|r&dsRoMseth'aQ— cuellos de botella en la industria se mantendran hasta
(XURSD VHVJDQ D OD EDMD ODV SHUVSHFWLYDV GH FUHFLPLHQWR a kil1,4 B ththiddRuf3td2 dRtrabjerdsleW ESpE3dyR O D el primer trimestre de 2023, como consecuencia de di -

su gasto, el 2,1%. Igualmente, la exposicion del sistema versos factores. En China, la politica de “tolerancia cero”
4QDQFLHUR D ODV HFRQRP DV GH DPERVFERR \OHV &Y OLPEFRO®DL QYD SURYRFDQGR FRQ:-
La ralentizacion serd mayor en los sectores intensivos no geopolitico, los cuellos de botella en las cadenas de y cierres de fabricas, lo que agravara los retrasos en la
en el uso de energia, mientras que el consumo privado suministro y el encarecimiento de los precios domésti - Elincremento en los precios de algunas materias pri - llegada de insumos imprescindibles para la elabora -
podria mitigar la pérdida de dinamismo gracias a la cos van en aumento. Como resultado, el PIB de Espafia mas donde ambos paises tienen una cuota de merca - cién de ciertas manufacturas. Asimismo, la volatilidad
S5H[LELOL]DFLUQ GH ODV UHVWULFFLRQ tdceP\eRGmOBPIY: & D, §iarohenos de lo GR VLIJQLAFDWLYD VHU£ HO IDFWRU TXH (f&dé bbsErTa¥iRe\MhE&1E0ME materias primas esta
mia y a la utilizacion del ahorro acumulado desde 2020. esperado en la anterior edicién de Proassa Magazine, y sobre la economia espafiola.  Entre 2014y 2021, la quin - haciendo que muchos proveedores sean incapaces de
Asimismo, las politicas de demanda expansivas impulsa - ¢| 3 304 en 2023. ta parte del carbon que import6 Espafia provino de Rusia, garantizar los precios con cierto periodo de antelacién
ran el gasto, pero también continuaran presionando al asi como el 8% del petréleo y derivados. Del total de ce - R VHDQ UHDFLRV D 4UPDU FRQWUDWRY GH OCLC
DO]D OD LQ5DFLuQ $XQTXH ORV ULHVJRNMpDIQdire¢Dd delldRjvermn\édbrelaesmprracion reales comprados al exterior durante el mismo periodo, otra parte, el incremento en el coste de la energia ha
a la COVID-19 descienden, los relacionados con el entor - de la economia espafiola sera limitado. (O FRQ5LFWR WHQ el 20% lleg6 desde Ucrania, ademas del 10% de las grasas hecho que algunas empresas hayan decidido reducir la
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Segun las estimaciones de BBVA
Research, un descenso del 10% de la
renta disponible real de las familias
reduce su consumo un 2% a corto plazo
(un 4% a largo plazo)

produccién. Finalmente, es posible que, llegado el préxi
mo invierno, los gobiernos de distintos paises europeos
se vean en la necesidad de restringir la disponibilidad
de gas para la industria, con el objetivo de garantizar el
abastecimiento de los hogares. BBVA Research estima
gue, tanto los cuellos de botella observados hasta la
fecha, como su prolongacién en 2022 restaran entre 1,2
pp Yy 1,4 pp al crecimiento del afio en curso.

/D LQS5DFLPQ HVWE UHGXFLHQGR HO SR GYil§Se pRPAREFRAS: |$in embargo, el Eurostoxx 50

las familias, lo que tendr4 efectos negativos sobre el
consumo. Elavance de los precios ya no se circunscribe
solamente a la energia y a ciertos alimentos. Asi lo pone

rozé el 5% en mayo. Como resultado del aumento del IPC,
que podria alcanzar el 7% en promedio en 2022, se prevé

pueden ser notables. Segun las estimaciones de BBVA Las politicas pl]blicas deben promover la
Research, un descenso del 10% de la renta disponible real disponibilidad de capital humano con la

de las familias reduce su consumo un 2% a corto plazo ., .
) formacion adecuada que necesitan las
(un 4% a largo plazo). Ademas, dado que el avance de la

LQ5DFLUQ WDPEL«Q HVWE WHQLHQGR OXJDU HQ 0D 8(0 HEPHAS
ha acelerado el proceso de normalizacién de los tipos de
interés. Aunque los deudores espafioles han incrementa -
GR HO SHVR GH OD 4QDQFLDFLuQ D WLSR 4MR 0D PD\RU'EBXRRG D4 pp al del siguiente.

los créditos al sector privado se han otorgado a tipo varia - Ante esta tesitura, la actividad econémica perdera
EOH SRU OR TXH XQ DXPHQWR GH VX FDUJD 4QDQFLHUDQ 3K Yir:

r&hte los proximos meses, en linea con el
menoscabar las intenciones de gasto de los hogares. impacto negativo que tendra la invasion de Ucrania

/D FDGD GH OD FRQ4DQ]D UHSHUFXWLUE VREUH OD LQY??S'\??_”&“thde'aUE' El crecimiento del PIB europeo

. . ) .
yelconsumo. /D YRODWLOLGDG HQ ORV PHUFDGRYV 4QDQFL?4(e)re"'3aaaba‘ah"f‘sltade'2'02’632822)’8'1'8/",6:”
URV HV UH5HMR GH OD LOFHUWLGXPEUH UHLQDQWH 'Hyaodyeegueiralademanda de bienes y servicios

ocedentes
XQD GLVPLQXFLHQ QRWDEOH DO LQLFLR GHO FRQSLFW‘E{ OB UI—?PQ ) .
bre la industria y el turismo extranjero. De acuerdo con

los indices VIX, restara cerca de 0,6 pp al crecimiento del

I%ﬁpgﬁa y repercutird negativamente so -

Ademas, se corre el riesgo de que el gasto se acelere

cuando los precios de los insumos se sitien en maxi -

PRV $V™ HV SRVLEOH TXH OD HIHFWLYLGDG ¢
sea menor, si una parte importante de los recursos se

destina a comprar bienes importados mas caros.

Ahora mas que nunca las politicas de oferta resul -

tan cruciales. Es necesario apoyar el crecimiento de las

empresas en Espafia. Para ello, sera necesario desarrollar

PHUFDGRYVY GH 4QDQFLDFLuQ DGHFXDGRV \ SURI
siones en activos intangibles. Asimismo, es vital dotar

de mayor competencia a algunos sectores que elevan el

coste de producir en el pais. Las politicas publicas deben

promover la disponibilidad de capital humano con la

formacién adecuada que necesitan las empresas. Estore -

quiere incrementar los recursos destinados a la formacién

ODV HVWLPDFLRQHV GH %%9% 5HVHDUF
4QDOL]u PD\R XO SRU GHEDMR GHO QLYHO D FRPLHQ) Q 6% 9% & HOPW PP SW KB ERRQHMURHWDPEL«Q PHMRUDU \

RV
_ actividad en el conjunto de la unién monetaria se tras
GH OR TXH KDEU D UHGXFLGR OD ULTXH]D 4QDQFLI|-|5JD L . ~
adan uno a uno al crecimiento econémico de Espafia.

neta de las familias espafiolas y, por lo tanto, sus ex -

GH PDQL4HVWR OD HYROXFLUQ GH OD L Qst3ivasgegxsuma- BRYNVReseRpcHestima que una La incertidumbre sobre la ejecucion de los fondos
FRQWUDFFLpQ GH OD ULTXH]D 4QDQFLHUD QHWD UHD ONGHEUY suimpacto todavia es elevada.  Aunque hay
puede llevar, en el corto plazo, a una caida del consumo sefiales de que los cuellos de botella administrativos se
de los hogares del 0,3% y del 1% a largo plazo. Asimismo, estan resolviendo, dos afios mas tarde, la llegada de los

que la renta disponible de los hogares caiga en términos
reales un 1,2%. Las consecuencias sobre el gasto privado
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HO UHSXQWH GH OD YRODWLOLGDG 4QDQFLHUD F XD Q Véhdb§ empreSaR Yhogares continlia decepcionando.

Asimismo, es necesaria una politica migratoria adaptada a

la nueva realidad y consistente con el modelo de digita -
lizacién y sostenibilidad que se quiere promover en el
pais. Todo esto, en un entorno de incertidumbre elevada,

donde no solo pesaran factores como la pandemiaolain -
vasion de Ucrania, sino también las repercusiones del ciclo
electoral doméstico durante el proximo afio y medio. [ |
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para engarzar un banner; de eso viven. La diferencia se
encuentra entre aguellos spots televisivos de entonces,
que suben el volumen porgue saben que estamos “en
| N 1 \ I ) otra cosa” mientras nos deleitan con las virtudes del
G L J L W D O \ P R Y H U (( W X P D d i \I imi ",‘I\/ i_ Q J nuevo detergente, medicamento o automovil, y la publi -
cidad digital de ahora, con su IA, que presenta los pro -

ductos en los que has mostrado algun interés porque...
has realizado consultas en el buscador... Google.

/-%(5%$72 $1721-2 3<5(= 0%$571 nueva plataforma publicitaria, que seguia la estela del
Departamento de Formacién y RRHH - Idento buscador principal, Google. Aprovechaba toda la infor - Pero unas herramientas no pueden tener unalar -
macioén que sus usuarios volcaban en la red social para ga vida si no existe un contenido de valor y surge el
realizar segmentaciones muy precisas. ¢Dénde queda marketing de contenidos como la estrategia para...
ahora el buzoneo? La precisién-del target al poder. DUJXPHQWDU MXVWL4FDU HGXFDU VREUH O

del cliente. Porque, marketinianos/as, el cliente no sabe

Se unieron otras redes sociales: Twitter, LinkedIn (esta .
gue...nos necesita.

Hasta no hace mucho, el ambito digital estaba en pafia - Las busquedas se convertian en datos y estos en la mas cerrada al ambito B2B); se adhiere Instagram,

les, con un halo de gratuidad porque internet era ese QXHYD PDWHULD SULPD TXH VH KD WUDQV4JXUDGR H QroatbwhBspb, y entrando fuerte TikTok. ¢ Mas formacién?

patio trasero donde comprar, cobrar, convertir: era una principal de una mesa sobre la que se realizan millones o

pura entelequia. Se iba al cine, se compraba en tienda de transacciones diarias. Google no es mas que una Sobre estas bases, se han. f:reado nuevas dISC.Ip|InaS,. Una de las caracteristicas quie,tiene el marketing digital
fisica, se iba al quiosco para leer las noticias en soporte gigantesca agencia de publicidad global, sin limites, en nuevos ca_n.wpos de fo'r.mauon: SEM, SEO, Social Media es I(’a d? permaTente ren?vaC|?n a causa de su estatus:
papel. Google se implantaba como un buscador cada OD TXH U HFDODQ FRQ |: HSW R.V FRPR 6(0 33& HQ GH 4ddwsabiidad, analitica web. esta aun en pafiales 'y, alin a5|,, av.arjza a largas zancadas
YH] PEV H4FLHQWH (QWUH VXV 40DV EW%Q& Qﬂ B“E%J&d%SbBWa antlgu‘_a publicidad de Si la publicidad tradicional era invasiva, nos “atracaba a parque se basa en [a tecrologia digital

uuL]DU H[SHUWRYVY HQ LQWHOLJHQFLD %r%S(\a/\r/]?_@I It:aE Bo(s)toslz% &OB“I% p8C8 Snl_al\llzelbl{)e' mano armada” mientras tomabamos el cocido madrile - Si Internet aporta toda la informacion del usuario/a,
Meyer, que mas tarde daria en salto a Yahoo! con el Facebook dejo de ser la red social donde se husmea - fio de mediodia, la digital puede resultarlo también. Un mediante el cual las empresas disponen de un ani -
encargo de rejuvenecerlo. ban los detalles de vida de sus miembros, para ser una periddico en version digital aprovecha cualquier espacio lisis bastante cercano a la realidad y, por tanto, les
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ayuda a optimizar sus inversiones de publicidad online,
Google les ofrece a los analistas la herramienta de Goo
gle Analytics que se coloca entre los referentes como
herramienta de analisis de campafias. Es el momento
en gue los estudios de comportamiento de usuarios,
como los realizados por IABSpain, indican que el rey de
las consultas en Internet es el smartphone, por lo que
hay que dar un salto para poder medir los accesos que
se realizan desde un teléfono moévil, de modo que los
técnicos en analitica web puedan diferenciar las entra -
das y adaptar asi la publicidad a un mercado, tal vez,
mas tendente a las consultas moviles y, puesto que la
realidad lo exige, volcarse en el mobile marketing. Surge

la herramienta de Google Analytics 4. Llega el momen -

to en que los usuarios, quejosos por sus datos, hacen
PRYHU 4FKD D ORV OHJLVODGRUHYV
las cookies e incluso amenazan con eliminar cualquier
rastreo... Empresas como Google se movilizan para

46 | PROASSAMAGAZINE

encontrar un nuevo método y herramienta para que
las empresas dispongan de la informacion adecuada y
que su publicidad sea legal, pero también éptima.

Este es solo un ejemplo de cémo avanza el mundo del
marketing digital, tan solo restringido a la analitica web,
que obliga a los especialistas, o0 a quienes quierenen -

WHQGHU XQ LQIRUPH GH DQ£OLVLV GH WUE£4FR ZHE

se permanentemente para no caer en la obsolescencia
programada con la que nos amenazan los grandes
saltos en los que se desplaza la publicidad digital.

El espiritu renovador entre la “fauna” marketiniana

debe ser amplio, no solo abierto a herramientas, sino
también a plataformas. Pongamos un ejemplo: a Mar -
tin, que tiene una hija adolescente, le parece poco seria
la red social de Tik Tok. La ve como un entretenimiento
que le quita a su hija tiempo de estudio: “todo el dia
enganchada a esos videos”, sin embargo, olvida que

su hija es una futura usuaria de automoviles, que al
usuario hay que educarlo y que la mejor forma es darle
pildoras pequefias, porque el retorno se producira.

T X poddd ViviéjginQa oD DUMRte@lidz afos estuve

al frente de la direccién académica de una escuela
de comunicacién y marketing privada que peleaba

cada afio con la oferta de la universidad publica, mas
barata. En una ciudad de tradicion estudiantil desde el
siglo XVI, resultaba casi imposible “tumbar” al gigante.
La pelea se centraba en pelear cada afio por los alum-
nos que “salian” de bachillerato, que desconocian la
existencia de una escuela privada con un punto elitis-
ta en los contenidos, pero asequible en lo econémico

%nls% H\Ergauciudad.

serian nuestro target) que conocerian el nombre de la
escuela y que, por la experiencia, adquiririan un cierto
vinculo “emocional” con la misma. La experiencia, a
medio largo plazo, funciond, produciendo un goteo
continuo tras los dos primeros afios de “siembra” de
alumnos/as ya familiares, a los que saludabamos,
desde el primer dia, por su nombre.

Resituemos. Tik Tok resulta una red en la que calzar

/D HYWUDWHJLD HUD OD GH YROFDUYV tthod @déosHbaratos 8rixsk pradutc®m Gue encuen -

estatica que empapelara cada rincén de la ciudad y
echar mano de la conocida directora de publicidad
de la empresa municipal de autobuses para que nos
vendiera la linea 11, la que circunvalaba la ciudad en
XQ FLFOR VLQ 4QDO

A esta estrategia, obligada, le precedia la visita y
presentacién de la escuela en todos los centros de la
ciudad, siempre restringido al Ultimo curso de Bachi-
llerato.

Sin embargo, se presentd la posibilidad de ofrecer a
las AMPAS unos talleres de periodismo, publicidad,
negocios a través de actividad gaming para los dos ul-
timos cursos de la ESO. Hubo quien dijo que estarian
lejos de nuestro target directo (aunque en dos afios

tren el tono correcto, el contenido adecuado y que
YD\DQ FUHDQGR 4UPD GH UDGDU
los “futuros” compradores de nuestros automoviles.

El engagement es posible, demostrado por A. Gaitan,
gue tiene un canal de Tik Tok, donde chequea las ma-
las praxis de otros talleres de reparacion o se convier
te en el azote de Tesla; o por ese sefior de Ubeda, que
demuestra su capacidad para preparar maxi bocadi-
llos, mientras explica lo que hace con su idiolecto de
la zona, rastico, amable y con un punto de candor que
es el secreto de su éxito. Cada uno de ellos supera los
700.000 usuarios.

Hay que adaptase, hay que renovarse, hay que for-
marse.
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de actuacion si llegaran a producirse.

Asi lo establece el articulo 48.1 de la Ley Orgéanica

3 U R W R F R O R i/j:]%:eieig(;aésﬁa:):Efectivaentre Mujeres y
de prevenCIc,)n del aCOSO' $UWFXOR  OHGLGDV HVSHF 4FDV SCUD

prevenir el acoso sexual y el acoso por Tanto la directiva europea 2006/54/
razén de sexo en el trabajo. CE, como la LOIEMH, consideran que el acoso
sexual y el acoso por razén de sexo son conductas
o ) ) discriminatorias que pueden producirse entre
condiciones de trabajo que eviten el acoso . . S

v el i d personas de igual o distinto nivel jerarquico, tengan
sexual y el acoso por razén de sexo - .

y P y 0 no una relacion de dependencia dentro de la

DUELWUDU SURFHGLPLHQWRY HVSHF 4FRV _SDUD V
estructura organica de la empresa.

1. Las empresas deberan promover

(0—/—-2 *e0(= 62&-2 '-5(&725 vy (/(1%$ 0%$5771 $%2*3%'$ 6(1-25 prevencioén y para dar cauce a las denuncias o
Aledia Abogados reclamaciones que puedan formular quienes /D /12-(0+ GH4QH HQ VXOBRWR VHHXDO
hayan sido objeto del mismo. como “cualquier comportamiento, verbal o fisico,

de naturaleza sexual que tenga el propdsito o
pl-#o\éﬁ/\z/c% EI gfgcl:o%éj atentar contra la dignidad

de una persona, en particular cuando se crea un
entorno intimidatorio, degradante u ofensivo”. Abarca
conductas consistentes en palabras, gestos,
actitudes o actos concretos que, desarrollados en el
ambito laboral, se dirijan contra una persona con la
intencién de conseguir una respuesta de naturaleza
sexual no aceptada libremente. En determinadas
circunstancias, un Unico incidente puede ser
constitutivo de acoso sexual (por ejemplo, una broma

&RQ HVWD 4QDOLGDG VH SRGUEQ
medidas que deberan negociarse con los
representantes de los trabajadores, tales

como la elaboracion y difusion de codigos de

buenas practicas, la realizacion de campafas
informativas o acciones de formacion.

Si la empresa esta obligada a tener implantado un
plan de igualdad, este protocolo estara incluido en
dicho plan (art. 46 LOIEMH). En ausencia de esta

Como empresa del sector de la automocién, el GHO WDPD3R GH VX SODQWLOOD WLHQHQ OD REOLJDFL gKlgacion, GHEH HVWDEOHFHU HVSHF 4 E‘f;‘Balhoée{}\?'Mag)(Lg comentario obsceno).

concesionario debe preguntarse: ¢ estd mi empresa GH HVWDEOHFHU H LPSODQWDU XQ SURWRFROR GH SURWRFROR GH SUHYHQFLUQ GHO D PRéRparte,[eX DF R\RRSRKRRIU UD]Ju@rtGR VH[R
obligada a implantar un protocolo de prevencién SUHYHQFLuQ GHO DFRVR HQ@uelO PDUFR ODERUDO UD]uQ GH VHIR LOIEMH) lo constituye *“cualquier comportamiento

del acoso? La respuesta, ya lo adelantamos, es contemple medidas no solo para prevenir este tipo de

DAUPDWARGDYV ODV HPSUHVDYV L QG H SHudbhds$ SMbHaHIEn\WHHrocedimiento interno
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realizado en funcién del sexo de una persona, con el
propésito o efecto de atentar contra su dignidad y de
crear un entorno intimidatorio, degradante u ofensivo” .
Por ejemplo: ridiculizar o despreciar las capacidades o

habilidades de las mujeres con respecto a los hombres.

La diferencia entre ambos tipos de acoso estriba en
que, mientras que el primero se circunscribe al &mbito
de lo sexual, el segundo implica un tipo de situacion
laboral discriminatoria mucho mas amplia, en la que
no tiene por qué existir una intencionalidad de caracter
sexual por parte de la persona agresora.

El protocolo
de prevencion del acoso sexual y/o por razén de sexo
debe contemplar dos tipos de actuaciones: por un lado,
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el establecimiento de medidas que prevengan y eviten
este tipo de situaciones y, por otro, el establecimiento
de un cauce interno de actuacion. Dentro del mismo,
se recomienda implantar un canal de denuncias que
permita a los empleados y terceros denunciar de

En determinadas circunstancias, sera conveniente la
adopcién de medidas cautelares que protejan a la
persona trabajadora o contribuyan a no contaminar el
marco de la investigacion.

Tomado el conocimiento completo, ha de decidirse

IRUPD FRQ4GHQFLDO \ DQuQLPD DTXHOODYV FRQGXFWDdﬁéaccionesdebenadoptarse,especialmentesila

acciones o hechos que puedan ser constitutivos de
acoso, garantizando al mismo tiempo la indemnidad
del trabajador denunciante, es decir, impidiendo que se
puedan adoptar represalias contra él.

La empresa debera contar con un  procedimiento
interno adecuado a tal efecto.

La primera medida que ha de adoptarse, una vez que
haya sido denunciada (o conocida por cualquier medio)
una situacion de este tipo, ha de ser la apertura de una
LQYHV WL gixha dger exhaustiva, mediante un
H[S H G L lerQeWWjtk se recaben todas las pruebas
pertinentes (testimonios de testigos, informes
periciales, etc.) encaminadas a determinar con la mayor
precision qué ha sucedido.

Aungue resulta obvio, debemos hacer especial hincapié
en la absoluta independencia e indemnidad que ha de
procurarse al instructor del expediente.

investigacion concluye que, efectivamente, se ha
producido una situacion de acoso laboral, en cuyo caso
la empresa deberéa adoptar las medidas oportunas,

gue pueden implicar sanciones disciplinarias, medidas
de vigilancia para evitar que la situacion vuelva

a producirse, asi como medidas de informacion,
sensibilizacion y formacion a la plantilla de trabajadores.

Sin duda, uno
de los aspectos mas importantes y necesarios para
la efectividad del protocolo de prevencion del acoso
es la divulgacion y comunicacion del mismo a toda la
plantilla de trabajadores y colaboradores.

Adicionalmente, frente a una inspeccion o una denuncia,
la empresa ha de acreditar que todos sus trabajadores,
departamentos y areas conocen y tienen a su disposicion
esta herramienta. Para ello, se puede recurrir a diferentes
vias, como por ejemplo su publicacion en la pagina web
de la empresa, en la propia intranet, en los tablones de

anuncios, difusion por medio de correo electrénico o
entregando copias fisicas del documento a los empleados
\ UHFDEDQGR VX 4UPD FRPR UHFLE™

Si. La Ley de Infracciones
y Sanciones en el Orden Social (LISOS) establece que
el incumplimiento de la obligacién de contar con un
protocolo de prevencion del acoso sexual y/o por razén
de sexo puede ser constitutivo de una  infraccién muy
J U D Yatual puede acarrear sanciones en materia de
relaciones laborales de hasta 225.018 euros en su grado
maximo. De hecho, actualmente, la Inspeccion de Trabajo
y Seguridad Social esta desarrollando camparias de
comprobacion de la existencia e implantacién de estos
protocolos de prevencion del acoso en las organizaciones
empresariales.

Ademas de las sanciones administrativas, la empresa
también puede enfrentarse ala pérdida de ayudas

\ ER QL4 F D Fu®d3tdwese recibiendo o que
pretenda solicitar en un futuro.

La prevencién siempre es una buena
consejeray, en el caso de este protocolo, se revela
como una de sus claves principales. El objetivo
principal ha de ser evitar que lleguen a producirse
situaciones de este tipo en el marco de la relacién
laboral. Pero ninguna organizacion esta libre de poder
encontrarse en algin momento, por las razones que
fueren, con una situacion de este tipo.

El acoso laboral no afecta Unicamente a la persona
acosada; afecta intensamente al clima laboral, al
rendimiento de los trabajadores y a la actividad
productiva. La empresa debe tomar conciencia y actuar
con responsabilidad, manteniendo el respeto y la
dignidad en sus relaciones con los trabajadores.

Es obligacion de todos los integrantes de la
organizacion evitar que se produzcan situaciones

de acoso; y es obligacién de la propia organizacién
implantar este tipo de medidas para evitar que estas
situaciones no deseadas se produzcan en el entorno
laboral y, si llegaran a producirse, garantizar que se
solventaran de forma adecuada.
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El compromiso de los
concesionarios

En el sector de automocion, a partir de

junio de 2022, estan obligados a exhibir la
HWLTXHWD GH H4FLHQFLD HQHUJ«W
concesionarios que cuenten con una

VXSHU4FLH 4AWLO VXSHULRU D P
zona de exposicion)

En este sentido, uno de los puntos que aumentara

positivamente la competitividad de los concesionarios

sera conseguir que las instalaciones sean energética-

PHQWH H4FLHQWHV \ SDUD HVWR OR SULP
KDFHU HV FRQRFHU OD FHUWL4FDFLuQ HQH

En las siguientes lineas, conoceremos en profundidad
TX« HV FuPR \ SRUTX« GH OD FHUWL4FDFL}
asi como su obligatoriedad.

Con la entrada en vigor del RD 390/2021, se ha am-

SOLDGR HO £PELWR GH OD DSOLFDFLpQ GH
GHEHQ GLVSRQHU GH FHUWL4FDGR GH H4FL
FD HGL4FLRY GHVWLQDGRY D XVRV FRPHUF

En el sector de automocién, a partir de junio de 2022,
HYVWEQ REOLJDGRV D H[KLELU OD HWLTXHW
energética aquellos concesionarios que cuenten con
XQD VXSHU4FLH “4WLO VXSHULRU D P H
exposicion). La zona de posventa no esta obligada,

Uno de los puntos que aumentara SHUR VL H[LVWLHUD XQD R4FLQD FRQ XQD

positivamente la competitividad de los igual o superior a 50 m2, para esta si seria obligatorio
concesionarios sera conseguir que las REWHQHU GLFKR FHUWLA4FDGR

instalaciones sean energéticamente (O FHUWL4FDGR GH H4FLHQFLD HQHUJ«WLF
HAFLHQWHYV mentacion suscrita por un técnico competente, que

contiene la informacién sobre las caracteristicas
o ) HQHUJ«WLFDV OD FDOL4FDFLMQ GH H4FLHC
Muc 0 acC s que los concesionarios estan

mas alla de los vehiculos

$1% 6f1&+(=
Directora de estrategia e innovacion - Snap-on Business Solutions

_ y las recomendaciones de posibles intervenciones
llevando a cabo, conocedores del papel protagonista que técnicamente viables del concesionario, para mejorar
desempefian en el camino hacia la descarbonizacion. OD H4FLHQFLD HQHUJ«WLFD (VWDV UHFRP}
. ) i D\XGDUEL£Q D LGHQWL4FDU RSRUWXQLGDGHYV
En los concesionarios, el consumo de energia es ele - - .
costes, trazar el objetivo y establecer la hoja de ruta

YDGR GHULYDGR GH TXH ORV HGL4FLégryac\éli&nlgs(%/Iﬂ&npd-ldgtgyrHﬁdiURV

elementos, potentes instalaciones de climatizacion
(O FHUWL4FDGR GH H4FLHQFLD HQHUJ«WLF

trado en el 6rgano competente de la Comunidad Auté -
QRPD FRUUHVSRQGLHQWH HQ PDWHULD GH

e iluminacién. A esto, hay que afadir los servicios de
posventa propios, que también son una fuente impor
tante de gasto y consumo.

/ID HAFLHQFLD HQHUJ«WLFD GH OD LQVWDO|

/ID GHVFDUERQL]DFLuUQ HQ HO VHFWRU GH DXWRPRFLUQ QR S D Vs estiagp¢nempfripreQ uAP¢iEnaifnporigqted otras cosas, la energia consumida en la calefaccion,
SURGXFWR HQ HVWH FDVR HO YHK FXOR /DV LQVWDODFLR Q H ¥eapry d3prga. gerg. prragapsr Mm@ Q \|a refrigeracion, la ventilacion, la produccion de agua

se reparan los vehiculos juegan un papel importante a la hora de reducir la
KXHOOD GH FDUERQR
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tido a las acciones, es importante realizar un analisis caliente sanitaria y la iluminacién. Cada uno de estos
de la concesién para conocer los aspectos a mejorar, aspectos deben satisfacer la demanda energética en
asi como poder trazar una ruta a seguir para conse- unas condiciones Optimas de funcionamiento. Analiza -
guir el objetivo planteado. dos por separado, se podran conocer cuéles de ellos
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4 NOS INTERESA CONOCER

Mantenimiento
y asistencia tecnica
de equipos de taller

Ahorro Certificados Documentacion Calibracion
Centraliza Aseguramos digitalizada y de tus equipos
Los concesionarios, pieza fundamental empezado a recorrer, no podemos olvidar la impor - todos tus eqU|qu el cumpllmlento dg la almacenada con un Iaporatorlo
de Ia cadena de valor del sector de tancia de frenar el cambio climatico. en un contrato .UhICO normativa de segqndad, acreditado
_ o y agrupa las revisiones laboral y medio
automocion y actores principales en el Los concesionarios, pieza fundamental de la cadena en una Unica visita ambiental
proceso de descarbonizacion, tienen a de valor del sector de automocién y actores princi -
su alcance el cumplir con los objetivos pales en el proceso de descarbonizacién, tienen a su

alcance el cumplir con los objetivos medioambientales

medioambientales propuestos . . o
propuestos, asi como satisfacer las exigencias de los

clientes con conciencia medioambiental, siempre que Asesoramiento Subvenciones Traslado Yy

de una manera proactiva comiencen a ser parte del en la compray Tramitamos redistribucion de
debemos mejorar en nuestro compromiso con el me - cambio, orientados y acompafiados por partners de suministro de las ayudas de taIIeres
dio ambiente reduciendo el impacto medioambiental. FRQ4DQ]D GQUipOS de taller la Administracién para mover
El ahorro de costes energéticos esta directamente Proassa, desde el compromiso de acompafiamiento a los adaptadps s equipos al cqmpleto
OLJDGR D OD PHMRUD GH OD H4FLH Q FebResoRarldd duye\¥é kdrterizaH Busdahdi¥ bbluciones a tus necesidades sin parar la actividad
sentido, se reduce o compensa la huella de carbono. que en cada momento sean las que refuercen el posicio -

namiento de sus clientes, bajo el acuerdo de colabora -
cién con Snap-on Business Solutions, ofrece los recursos
tran, ademas de la anteriormente citada, invertir en necesarios para cumpllr con [a normativa medioam - SOIICIta ahora una ConSUItorla de ta"er gratUIta'

' ' ELHQWDO HQ HO FDVR GH ODV FHUWLAFDFLRQHV HQHU 2 Inventariamos los equipos de tu instalacion y su funcionamiento, emitiendo un informe

iniciativas medioambientales, realizar campafias de obligado cumplimiento a partir de junio de 2022. ) .
G . . con recomendaciones e implicaciones legales de su estado.
sensibilizacion o elegir consumo de energias renovables.

Son varias las propuestas que se presentan para com -
pensar la huella de carbono, entre las que se encuen -

Son importantes las alianzas estratégicas que permitan

Estamos inmersos en un momento decisivo para rea- despegar iniciativas que posicionen al concesionario
lizar cambios que garanticen un futuro prometedor en la automocion del futuro: concesionario sostenible
para los concesionarios y, en este camino que se ha para una movilidad sostenible y con futuro. [ |

INFORMACION Y CONTACTO
91 335 13 02 - equipamiento@proassa.com
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Servicios para la distribucion del automovil






