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LOQUE EL COVID DEJOEN LAS FLOTAS

La nuevarealidad trae
nuevos serviciosy
modos de actuacion

Las flotas de vehiculos de empresa son muy sensibles a las variaciones que se producen
constantemente en la sociedad. Los cambios sociales, las nuevas tendencias en materia
de consumo, los problemas de las empresas, las crisis econémicas y, como recientemente
estamos todavia comprobando, pandemias y todo tipo de virus las afectan de lleno.

Las flotas de vehiculos de empresa sienten
ypadecen. Son como un servivo, latente, al
que cualquier cambio o a poco que la eco-
nomia del pais tosa o carraspee,provoca un
efecto inmediato sobre las flotas de cientos
de miles de empresas. ¢La razén? Es muy
simple: después del gasto en personal y
del esfuerzo inversor en las infraestructu-
ras de produccién de una empresa, el gas-
to que estas hacen en la flota de vehiculos
es el tercero en importancia en el presu-
puesto de las empresas. Y, hoy por hoy, la
mayoria del mercado se basa en operacio-
nes con pymes, auténomos y particulares,
lo cierto es que el gran volumen de la flota
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de vehiculos en alquiler en nuestro pais si-
gue estando en las grandes empresas y las
administraciones publicas, entre las que es
habitual encontrar companias con mas de
5.000 e incluso de 10.000 coches integra-
dos en su flota. Cifras que provocan que
cualquier gasto o recorte, por pequefio que
este sea, tenga un especial interés de cara
al resultado final de la inversion realizada
enmovilidad dentro de la empresa. De ahi
que si la economia de un pais estornuda,
los gestores de flota se pongan todos ma-
los de repente.

Bromas aparte, un ejemplo lo tenemos
con la reciente crisis del Covid. El reciente

cierre a causa del estado de alarma de to-
do el ecosistema automotriz compuesto
por las factorias de automoviles y sus res-
pectivas cadenas de suministro de com-
ponentes ha provocado el mayor parén
de nuestra historia en la construccién de
vehiculos (agravado incluso por el futu-
ro cierre a finales del presente afio de la
factoria Nissan en Barcelona) y por consi-
guiente, en las entregas previstas y pacta-
das de vehiculos nuevos a muchas flotas
de empresa.

Esta fue una noticia con resultado dis-
par, pues si para muchas el retrasar la in-
corporacién de nuevas unidades a su flota

PP SERVICIOS A DOMICILIO: ENTRAMOS EN UNA NUEVA ERA

AUGE DE LOS SERVICIOS PUERTA A PUERTA

Las flotas de las grandes

rutas de distribuciényy,
fundamentalmente, las de la
ultima milla y reparto puerta

a puerta son las que més

han funcionado durante el
confinamiento. Y esa incesante
actividad que se ha producido
se ha convertido en el semillero
de futuro de un crisol de nuevos
servicios que ahora se preparan
para dar sus primeros pasos. El

reparto a domicilio y las entregas

puerta a puerta van adar un
importante paso adelante en los
proximos tiempo.

Al menos eso es lo que piensan
los principales dirigentes de

los operadores de renting y de
muchas empresas de servicios
de distribucién. Los esparioles
nos hemos acostumbrado a
teletrabajary a telecomprar.
Eso significa que la distribucién
puerta a puerta esta cogiendo
cada vez mas aire.

Mercadona, El Corte Inglés,
Zaray muchas otras empresas
tienen claro que para competir
con gigantes como Amazon

0 Alibabé& deben dar un paso
adelante y mejorar sus servicios

de reparto adecudndolos a lo
que los consumidores esperan
deellos. Y sumejor oportunidad
esta tras el confinamiento, pues
durante este se han producido
muchos errores en las entregas
de los repartos a domicilio.
Compras que no llegan,
paqguetes perdidos, productos
agotados, pagos a cuenta por
objetos que aun no se han
recibido..... Los clientes estan
descontentos, y eso abre las
puertas a nuevas empresas que
ofrezcan servicios mejores.

En las grandes ciudades
empresas como Glovo,
Ubereats y otras habian crecido
exponencialmente gracias al
reparto de comida a domicilio.
Hoy, son muchas otras las que
piensan que el futuro pasa por
llevarlo todo a la puerta del
cliente. También la movilidad.
Las flotas haninstaurado la
entrega y recogida del vehiculo
allda donde el usuario final

lo precise. Se acabd el ver a

los clientes en los talleres. La
flota recogera el coche en

el domicilio o el trabajo del
conductory se lo devolvera

donde este lo indigue. Se acabd
tener que ir al concesionario
apor el coche. El conductor
entregara su coche para que

lo lleven al taller, para que se

lo laven, para que le cambien
los neumaéticos...y luego se lo
llevaran a casa o a la puerta
del restaurante o donde el lo
indigue. Un servicio mas, como
el de la limpieza y saneamiento
del vehiculo, que las flotas

ya han asumido que deben
realizar si o sicomo parte del

servicio gue prestan al cliente.
Mayor confort y satisfaccién

y una mejor experiencia. El
cliente sale ganando, y también
las operadoras, pues no solo
pueden asijustificar leves
subidas del gasto, sino que
ademas estén generando
empleo a la vez que regulando
y ajustando aun mas sus flujos
de trabajo, lo que sinduda les
generara interesantes sinergias
y positivos ahorros tanto de
tiempo como de dinero.

es un handicap, para otras sera una bendi-
cién caida del cielo pues el retraso le habra
permitido renegociar o incluso cancelar su
pedido, facilitindole asi una importante
salida a un problema emergente: el mante-
nimiento de la flota tras la era Covid.

Muchos pedidos de unidades para las
flotas, muchos de esos vehiculos ya ensam-
blados, esperan pacientemente a ser reco-
gidos en las campas de los fabricantes. Tal
cual esta la situacion, algunos, unos po-
cos, saldran pronto a cumplir su cometi-
do, mientras que otros muchos tendran
que aprender a protegerse del sol y de las
inclemencias del tiempo porque lo cier-
to es que su pedido se canceld y su futu-
ro esta por completo en el aire mas que en
una flota.

Para las flotas el confinamiento no sdlo
ha supuesto problemas, también ha pro-
porcionado algunas alegrias. El teletrabajo
ha fomentado el uso de aplicaciones mévi-
les y de recurrir a la cita previa como fér-
mula para garantizarse el ser atendidos.
Esto va a facilitar la operativa de los ser-
vicios asociados al automdvil y facilitara
enormemente la automatizacién de mu-
chos procesos lo que sin duda va a generar
interesantes sinergias, ahorros y ganancias

LA NUEVA NORMALIDAD VA A TRAER
CONSIGO, SEGUN LOS EXPERTOS, UNA
ACELERACION EN LA TRANSICION
HACIA LA ELECTRIFICACION DE
NUESTRO PARQUE EN DETRIMENTO DE
L0S VEHICULOS DE COMBUSTION,

de tiempo a corto plazo. Igualmente, el cie-
rre de actividad de las flotas va a suponer
una importante reduccion en el gasto de
las mismas. Se espera una dramatica caida
de los costos operativos, que sin duda ayu-
dard amuchas empresas a sobrellevar me-
jor la caida de ingresos durante esta fase
de nuestras vidas. Los costos de combusti-
ble, neumaticos, mantenimiento, aparca-
mientos, peajes, dietas de desplazamiento,
etc pasaran a ser una fuente de ahorros in-
esperada por muchos, especialmente en
aquellas flotas que no resultaron ser esen-
ciales durante el confinamiento. Yenel ca-
so delas esenciales, la activacién de la flota
tampoco supone problema alguno, pues
eso ha permitido generar actividad econé-
micay, por tanto, riqueza para la empresa

gracias al trabajo esencial de su flota. Es el
caso de las flotas de atencién médica, lo-
gistica o transporte, servicios, distribucion
y demds que se mantuvieron activas du-
rante la pandemia.

Ademas, los vehiculos que estuvieron
en activo se encontraron a su favor con un
importante derrumbe de los precios del
combustible, lo que sin duda ha permiti-
do alas flotas generar un importante aho-
110 extra que no esperaban de ninguna de
las maneras.

La pandemia también ha provocado
dos interesantes movimientos en dos im-
portantes tendencias que venian desarro-
llandose en los tiltimos tiempos con cierto
éxito en el &mbito de la movilidad.

Hablamos de la electrificacién del par-
que y del uso de los nuevos sistemas de
movilidad, entre los cuales el Carsharing
era el mas significativo. En ambos casos,
el resultado se puede considerar positivo,
aunque de manera dispar.

En el primero, la desescalada hacia una
nueva normalidad va a traer consigo, se-
gun indican los expertos, una aceleracion
en la transicion hacia la electrificacién de
nuestro parque en detrimento del uso de
los vehiculos de combustién. Pero no con-
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PP CINCORAZONES POR LAS CUALES SU PUESTO PELIGRA

GESTORES DE FLOTA: RENOVARSE O MORIR

Para muchos gestores de

flota la crisis del Covid habra
supuesto una prueba de

fuego en sus trabajos. Muchos
la habran superado, pero
también muchos se habran
quemado irremediablemente.
Su actuacién durante el
confinamiento habra sido vital
para muchos departamentos
de la empresay responsables
de otros departamentos estarédn
dispuestos tanto a reconocer
una buena labor como, sobre
todo, a poner de relieve el caos
de sus propias operaciones si

no han recibido un apoyo o un
servicio de calidad por parte de
la flota.

Sila movilidad de algin
departamento se ha visto
comprometida durante el
estado de alarmay este no

ha podido cumplir con las
expectativas, enhorabuena
gestor, acabas de ganarte un
enemigo. Uno de esos de los
que a la menor oportunidad
siseardn al jefe y le recordaran
las pérdidas acumuladas por el
mal funcionamiento de la flota o
el nulo servicio recibido durante
la crisis.

Pero ademas de los resentidos,
los gestores también deben
preocuparse como cualquier
otro trabajador por cuenta ajena
de los problemas que su puesto
de trabajo haya podido generar,
en especial los qgue se debana
su actitud.

Aqui ofrecemos cinco posibles
actitudes que un gestor de flotas
no deberia mantener si quiere
permanecer muchos afios en su
puesto.

RESISTENCIA AL
CAMBIO.- En los tltimos
afios el rol del administrador

de la flota ha cambiado
drasticamente. La contratacion
externa se ha convertido ya

es norma en las empresas

y los grupos de adquisicién

han ido adquiriendo un papel
cada vez mas importante en

el abastecimiento de la flota,
relegando incluso a un segundo
plano a muchos gestores.

La flota cambia constantemente
y los gerentes de flota que
sobreviven son aguellos que

B VOTOR16 |

se adaptan al cambio en

lugar de luchar contra él. EL

beso corporativo de la muerte
es resistirse al cambioy ser
percibido por la alta direccién

de laempresa comoun
obstruccionista en lugar de
como el solucionador de
problemas que realmente debes
ser. Procura no convertirte en un
problema.

Muchos gestores pecan
igualmente de “sabios” o de
“grandes expertos” por los
sélidos conocimientos que
tienen de la industria del
automavil. Esto, en ocasiones les
lleva a cerrarse en sus opiniones
y no abrirse a explorar nuevas
ideas y, por tanto, a ser percibido
como un “mente cerrada”. Las
ideas no son exclusivas. Al
contrario, cualquiera puede
tener una mejor que la tuyay,
por tanto, no solo hay que estar
abiertos a aceptarlas, también a
experimentarlas. Tan importante
como estar abierto al cambio,

lo es también tener una mente
abierta.

COMPLACENCIA

Y RESISTENCIA A

LA EXPANSION DE
HABILIDADES Y AL
APRENDIZAJE.- Otrode los
graves errores de un gerente

de flota es pensar que ya lo
sabe todo sobre la mismay

gue sumanera de gestionar es
insuperable. Es una percepcién
errénea de la realidad que se
suele dar a mitad de carrera,
justo cuando el gerente piensa
que domina los fundamentos de
gestién de la flota,

Es entonces cuando igualmente
piensan en que carecen del
tiempo suficiente para meterse
en nuevos cursos de aprendizaje
0 gue ya no tienen por qué acudir
a determinados encuentros de
formacion. Para qué hacerlo si
ya domina el trabajo y no tiene
problemas. Pues simplemente
para mejorar y no guedarse
anticuado y obsoleto, que es

lo peor que puede pasarle a un
gestor pues precisamente la
complacenciay las resistencias
al cambio provocan en los altos
gjecutivos de laempresa el
sentimiento de que es hora de

realizar un cambio.

NO REACCIONARAL
DESCONTENTO DE LOS
USUARIOS.- Gestionar

una flota es sencillamente
agotador. Cuantos méas
vehiculos més veces se repite el
mismo problemay no siempre
la solucién es la misma. La
principal queja de un gestor de
flota es no contar con los medios
suficientes para ello, lo que le
obliga a dedicar demasiado
tiempo personal a solucionar
problemasy de esa manera,
desatiende las necesarias
relaciones que ha de mantener
con otros departamentos de la
empresa para solucionar sus
problemas de movilidad. Y esa
es una de sus misiones, sino la
principal por la que serd juzgado.
Lo primero que tiene que
recordar un gestor de flota es
que su departamento esta al
servicio de los demas y, por
tanto, ha de ofrecerles un servicio
de la mayor calidad posible. Si
el gestor se centra Unicamente
en las labores cotidianas de

la flota estara cometiendo un
error imperdonable. Primero
porgue dejard muchos campos
de actuacioén sin tocar. Segundo,
porgue estaré haciéndose
pequefio dentro de la empresa
en lugar de crecer conella.
Tercero, porque estara abriendo
la puerta para salir de la
companiia.

Vincular los objetivos
estratégicos de la empresa

con los objetivos de la flota

es su principal misién. Hoy, lo
verdaderamente importante

es garantizar la movilidad de
personas, servicios y productos
de la empresa. Que los vehiculos
de la flotavanaestaren
perfecto estado ya se da por
supuesto. Es un mas a mas

que hay que cumplirsiost.Y,
por cierto, la mejor manera

de satisfacer a los usuarios

es proporcionarles la mejor
experiencia cliente que se les
pueda dar.

NOTE
AUTOPROMOCIONES,
OFRECE RESULTADOS.-
La flota solo interesa cuando

se necesita. Por eso, la mejor
manera de promocionar tu
trabajoy tu valia dentrode la
empresa es ofrecer los mejores
resultados posibles en todas
tus acciones y cometidos, no

ir pavone&ndote por ahi. Haz
que el boca a boca sea tu

mejor herramienta. Que los
usuarios hablen de como les
solucionaste el problema, de lo
bien que funcionan los servicios
de movilidad que ofreces, de las
crisis que ayudaste a resolver
con ellos... La mejor herramienta
contra tus detractores siempre
serd la eficacia y la eficiencia de
tu trabajo. Sé propositivo. Ofrece
solucione, no problemas.

NUEVAS TECNOLOGI'AS,
NO TODO VALE NI SE
UTILIZA.- El desarrollo de
nuevas tecnologias en torno a
los servicios de la flota también
ayuda a propiciar la caida de

los gestores de flota en las
empresas. Invertir en tecnologias
que luego no vas a utilizar nite
van a proporcionar resultados
visibles o mayor rentabilidad no
es buenaidea.

Cualquier inversiéon debes
razonarla desde el punto de
vista econémico. La flotay

la movilidad de la empresa,

sus trabajadores, servicios y
productos son de los principales
capitulos de gastoen el
presupuesto de la empresa.
Cualguier gasto adicional

debe siempre buscar ahorros

y mejoras de los servicios que
presta, de lo contrario estaras
abriéndote la puerta de salida.
Cualquier inversién en tecnologia
ha de ser para ser utilizaday
producir ahorros evidentes y
mejoras en el servicio que presta
tu departamento al resto de la
empresa. No te puedes resistir

a la introduccién de nuevas
herramientas, pero si puedes
justificar tus razones en funcién
de presupuestos y calidad del
servicio. Todo lo que hagas es
para mejorar ambas y, sobre
todo, para que el resto de
departamentos funcionen mejor.
La tecnologia por la tecnologia
es un sinsentido, por eso busca
siempre la que de verdad aporte
un diferencial en tu labor diaria.

PP 010 QUE EMPIEZA; RENTING DE USADOS ALD DA EL PRIMER PASO CON REDRIVE

Desde hace tiempo se viene
hablando del mercado de
ocasién como una nueva
oportunidad de negocio para
el sector del renting. Ahora,
con la crisis del Covid, parece
que en el mercado se dan
las condiciones idéneas para
poner en marcha esta idea.
Y es que para muchos no
parece una locura contratar
un alquiler de larga duracién
con vehiculos en muy buen
estado de uso y con apenas
36/48 meses de antigledad
y kilometrajes inferiores a
50.000 km. Es mas, si esos
coches proceden de las flotas
de las grandes operadoras
derenting, el clienteva a
tener la certeza de que se
trata de unidades que han
sido especialmente cuidadas
durante el contrato, y cuyo
estado tanto de chapa como
mecénico es realmente bueno.
Las operadoras de renting
someten a los vehiculos de sus
flotas a un estricto control en
SuU mantenimiento, procuran
realizar las reparaciones
necesarias en los momentos
oportunos —muchas de ellas
en talleres oficiales de la
propia marca del vehiculo—

y su estado antes de salir
nuevamente a la venta en
alquiler habra sido sometido
a un exhaustivo chequeoy
comprobacion.

Laidea no es nueva, pero

fundirse, aceleracion no significa que du-
rante los préximos afios asistamos a la
completa desaparicién del diesel o la ga-
solina en nuestras calles. Al contrario, la
pandemia lo que ha venido a poner de re-
lieve es la confusién y la incertidumbre
existente en el consumidor en lo relativo

a este tema.

El confinamiento y la crisis econémica
que ha provocado han logrado lo que na-
die antes consiguio6. Que el gobierno se die-
ra cuenta de la importancia que tiene el

parece que finalmente es

ALD Automotive la operadora
que ha decidido dar el paso
adelante y ofrecer este tipo de
operaciones de renting para
las mejores unidades VO de su
flota antes de darles salida en
los canales de remarketing .
Segun comenta Pedro Malla,
director general de ALD
Automotive, «creemos que
incentivar la adquisicién de
vehiculos de renting de ocasién
puede ser una efectiva palanca
de liquidez para las familias

y puede ademas contribuir

a modernizar el parque
automovilistico, pus los VO
procedentes del renting son
mucho menos contaminantes
al tratarse de vehiculos de sélo
3 ocuatro afios, frente a los 11
afos de antigledad que tienen
de media los modelos a la
venta en el mercado de usados
de Espafiay.

ReDrive es el nombre de la
nueva division de ALD que se
va a ocupar de recomercializar
en renting los vehiculos usados
de la flota de ALD Automotive
cuyo contrato de renting ya ha
finalizado. Todos los vehiculos
de ALD ReDrive proceden

de contratos ya finalizados,

y todos ellos cuentan con

un completo historial de su
actividad durante el mismo en
el que queda constancia de las
diferentes intervenciones de
taller que han sufrido y de las

operaciones de mantenimiento
y reparaciépn que les han sido
efectuadas.

Ademas, y como si se tratara de
una operacién con un coche a
estrenar, el renting de ReDrive
se ofrece igualmente con todos
los servicios incluidos: seguro,
mantenimiento, cambios de
neumaticos, asistencia en
carretera, etc.

Otra de las importantes
ventajas del renting de ALD
ReDrive consiste en la corta
duracién de los contratos, que
se han de renovar cada seis
meses. Esto, proporciona al
cliente del VO de ReDrive un
elevado valor afiadido ya que
cada seis meses le permite
cambiar de coche sin recibir
ninguna penalizacién por ello.
Y, ademas, también se le ofrece
la posibilidad de adquirirlo en
propiedad, lo que sin duda

va a significar un importante
nuevo canal de salida para

los vehiculos de ocasién
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procedentes de operaciones de
renting de ALD.

ReDrive permite al usuario de
su renting cambiar de vehiculo
cada seis meses. Concluido ese
periodo, el conductor decide

si continta con el contrato

de renting otros seis meses
mas, si devuelve el coche sin
penalizacién por cancelacion
o si accede a comprarlo. Si
opta por esta Ultima decision,
el 50 por ciento de las cuotas
abonadas en la operacién de
renting le serd reembolsado,
circunstancia que afiade aun
mas valor en esta operacién
para el comprador.

Sin duda una férmula original,
accesible (las cuotas a pagar
son sensiblemente més
reducidas que las cuotas que
se aplican en los contratos
con los coches nuevos recién
matriculados, y apetecible
para quienes quieran comprar
un coche en el mercado de
ocasion.
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EL CONFINAMIENTO Y LA CRISIS

ECONOMICA QUE HA PROVOCADO

HAN LOGRADO LO QUE NADIE ANTES

CONSIGUIO. QUE EL GOBIERNO SE

DIERA CUENTA DE LA IMPORTANCIA

QUE TIENE EL SECTOR DEL

AUTOMOVIL EN NUESTRA ECONOMIA

sector del automavil en nuestra economia

y que primar el vehiculo eléctrico no su-
pone tener que atacar a los modernos mo-
tores diesel y gasolina como si fueran el
diablo. Los nuevos planes de ayuda asi lo
contemplan y van a permitir que la transi-
ci6n a la electrificacion del parque no sélo
sea mas rapida, sino también més adecua-
daalarealidad de nuestra industria, es de-

cir, a no perjudicarla méas de lo que ya lo
esta. El gobierno por fin se ha dado cuenta
que eliminar un diesel o un gasolina anti-
guo de mds de doce/quince afios del par-
que y reemplazarlo por un vehiculo nuevo
o usado Euro6 tambien es ecologia y apor-
ta sostenibilidad al sistema. Y que eso no
dafia a quienes ya quieren apostar por los

vehiculos eléctricos porque pueden disfru-
tar de las condiciones adecuadas para su
uso, nio afecta al proceso de transforma-
cién de nuestra movilidad. Es sin duda una
de las buenas noticias que deja la pande-
mia en nuestra economia tras de si.

En cuanto al Carsharing, el confina-
miento ha parado por completo su pro-
gresion en las grandes ciudades. El frenazo
ha sido muy brusco y esta por ver si la eco-
nomia de las compaiiias existentes podra
soportar el golpe. De hecho, proyectos co-

mo el que Seat queria desarrollar con Res-

piro ha pasado de momento al fondo del
cajon y no hay visos de que vuelva a ser
reactivado al menos hasta que se den las
condiciones ideales para ello. El resto de
operadores, especialmente los que ya es-
taban en activo tuvieron que acudir en
muchos casos a implantar ERTESs en sus
empresas para prescindir de la gran mayo-
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FLOTAS &% EMPRESAS mi FLOTAS

LANUEVA REALIDAD DE LAS FLOTAS

PP COMO EVITAR CONTAGIOS Y MEJORAR LA PROTECCION EN TU FLOTA
HIGIENE Y LIMPIEZA, EL NUEVO SERVICIO QUE NOS DEJO EL COVID

Uno de los cambios mas
importantes que las flotas

van a tener que asumir en su
vuelta a la normalidad tras

el estado de alarma esté sin
duda en todas las labores de
higiene y salubridad que van
atener que realizar cada vez
que cambien de conductor o
realicen algUn nuevo servicio o
desplazamiento.

Y es que, al igual que las
empresas pueden obligar a sus
trabajadores a incrementar

la distancias de seguridad
entre los puestos de trabajo,

y a someterse a controles de
temperatura, chequeos de
salud, test de diagndsticoy
monitorizacién de movimientos
para anticiparse asi a posibles
casos de coronavirus en la
empresa y minorizar con ello las
posibilidades de contagio entre
su fuerza laboral, esto mismo
lo pueden hacer en todas

sus instalaciones. Y sin duda,
los puestos de conduccién

de sus coches de flota son
instalaciones de la empresa.
En el caso de los vehiculos

de la flota, lo cierto es que

las labores de higienizacion
son algo mas que chequeos
diarios de salud, pues segin
los protocolos que la mayoria
de fabricantes, operadores de
flota y servicios de automocién
estan implementando,

los vehiculos han de ser
higienizados y limpiados justo
después de realizar cualquier
servicio o desplazamiento

y durante los mismos se

han de mantener estrictos
protocolos de prestacion de los
mismo y de mantenimiento

de medidas higiénicas como
portar mascarillas, guantes o
mantener la distancia entre
conductor y pasajeros etc.
Estos Ultimos también tendran
que someterse a la politica de
la empresa titular del vehiculo si
quieren viajar en él. A todos los
pasajeros se les preguntara si
tienen o sienten algun sintoma
y si han estado en contacto con
algun contagiado. Mediante
aplicaciones teleméticas, las
empresas podran controlar

a sus trabajadores dentro de

la empresa e incluso darles
margenes de tiempo para
acceder una vez dentro de

las instalaciones de la misma

a sus puestos de trabajo, a

fin de evitar colapsos en los
ascensores, las escaleras, etc.

El uso de las mascarillas, guantes
y los controles de temperatura
(en puntos fijos y sin contacto
serdn una constante en la nueva
normalidad laboral durante los
proximos meses, especialmente
en las grandes empresas con un
elevado nUmero de trabajadores.
Y también lo serd en las flotas de
empresa.

Protocolos como estos estan
siendo adoptados por ejemplo
en todas las empresas de
alquiler de coches conosin
conductor, donde para aportar
una mayor tranquilidad a los
pasajeros y usuarios de los
servicios se esta aplicando un
sello de calidad a los coches

en los que se reconoce llevar a
cabo las operaciones indicadas
en los protocolos cada vez que
se realice una actividad en el
vehiculo

Através de las tarjetas

de identificacion

laboral, los trabajadores
tendran controlados sus
desplazamientos no sélo por
los distintos pisos y estancias
del centro de trabajo también
en su unidad de la flota, donde
igualmente quedara constancia
de sus posibles encuentros y
contactos con los pasajeros y
demaés personas con las que
interactuen, lo que permitira

un mayor control de posibles
afectados en caso de nuevos
positivos.

Queda por ver en qué medida
la tedrica privacidad de los
trabajadores dentro de la
empresa se va a ver, por tanto,
seriamente comprometida,
pues se da el caso de que hay
muchas empresas que con
laimposicién del estado de
alarma han descubierto que
muchas de sus labores pueden
realizarse desde casa mediante
sistemas telematicos e internet
Pensando en su seguridad,
buena parte de la fuerza

laboral de las empresas se
mostraran de acuerdo con
ellas, pero también habra
muchos que consideren que
las mismas atentan contra sus
derechos civiles como son la
libertad de movimientosy el no
considerarse constantemente
monitorizados y controlados
en los mismos por parte de

la empresay de sus nuevos
sistemas.

Por eso, las empresas deberan
mantener una extremadamente
cuidadosa vigilancia sobre

los datos obtenidos de estos
nuevos sistemas de control y
definir escrupulosamente para
quéy en qué casos pueden

ser utilizados los mismos

si quieren proteger tanto la
privacidad como la salud de
sus trabajadores. Aprovechar
estos datos para otros usos
espureos como puede ser
ejercer un aln mayor control
sobre la productividad de

los trabajadores puede ser
contraproducente.

FLOTAS & EMPRESAS s FLOTAS

ria de sus plantillas, en especial de quienes
mantenian y limpiaban a diario los coches
y se encargaban de su operativa de repar-
to por las calles de la ciudad.

Para algunas de estas empresas, el fre-
nazo va a suponer la pérdida de deter-
minadas ventajas operativas frente a sus
rivales. Los que llevaban més tiempo en el
mercado perderdn esa ventaja temporal,
pues la reactivacién la haran todos al mis-
mo tiempo, con lo cual todos tienen mu-
cho que ganar, pero también que perder
en ese aspecto.

Lo que si que tienen todos claro es que
hay dos aspectos que deben cuidar espe-
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cialmente, como son la limpieza y sanea-
miento de los vehiculos, que ha de ser
constante y demostrable para todos los
clientes si es que se quiere garantizar la
seguridad de los usuarios frente a posibles
contagios por Covid; y, de otro la disponi-
bilidad de nuevos servicios, como el de en-
trega puerta a puerta, o de la mejora del
reparto de las unidades por la gran ciudad
para garantizar la mejor operatividad del
servicio.

Y es solo el comienzo, pues el sector es-
pera que la previsible caida de desplaza-
mientos en servicios de transporte publico
(en torno aun 20 %) se traduzca en unin-

cremento del niimero de usuarios de sus
servicios, dado el crecimiento de despla-
zamientos en medios de transporte indi-
viduales que se espera se produzca en los
Proximos meses.

Son muchas las cosas que la pandemia
ha cambiado en las flotas de empresa y en
estas paginas vamos a reflexionar sobre
algunas de ellas. No son todas las que son
ni estan todas las que podria haber, pero
si que son temas relacionados con las flo-
tas de vehiculos de empresa que, al me-
NOS a NOSOLros, NOS parece que van a tener
una fuerte importancia en los préximos
tiempos

| OS CINCO GRANDES DEL RENTING OPINAN
SOBRE LA ACTUAL SITUACION DEL MERCADO

PEDROMALLA

CARRASCOSA
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JORGE ALARCON

La hora de las soluciones

La economia por los suelos, los mercados parados,

los usuarios encerrados,... y ahora toca recuperar una
normalidad que dificilmente serd como la que anteriormente
disfrutdbamos. Nos hemos puesto en contacto con los
presidentes de las cinco principales operadoras de renting en
Espafa para que nos cuenten como ven ellos esta situacién
y las posibles soluciones a la misma.

ALD Automotive, Alphabet, Arval, LeasePlan
y Northgate. Nombradas por orden alfabéti-
co, estas cinco operadoras de renting son por
el volumen de sus flotas de vehiculos en al-
quiler, las cinco grandes operadoras de ren-
ting en el mercado espafiol. Entre ellas solas
controlan mas de las tres cuartas partes de la
flota operativa en renting existente en nues-
tro pais, lo que significa una inversiéon anual
conjunta de varios miles de millones de euros
en la compra de vehiculos y operaciones de
servicios en torno al automévil a sus partners
para ponerlos a disposicion de las flotas de
vehiculos de empresa.

Si las matriculaciones de renting en Es-
paiia significan ya el 21 por ciento del mer-
cado total del automévil, las que estos cinco
grandes efectiian cada afio tienen un peso
de casi el 17 por ciento del total, una cifra lo
suficientemente importante como para que
sus opiniones, que en definitiva son las de las
empresas que ellos dirigen, tengan un cierto
predicamento al hablar del sector del auto-
mdvil. Al menos a nosotros nos parece que
debiera ser asi.

Sobre todo si tenemos en cuenta que ges-

tionadas a través de las aplicaciones que sus
empresas ponen a disposicion de sus clientes,
a diario se tramitan todo tipo de situaciones
y de experiencias de los usuarios de los vehi-
culos de alquiler, una fuente de conocimien-
to que sin duda les ayuda a disponer de una
mas amplia e inmejorable capacidad de vi-
sionar cudl es la situacion real del mercado,
de los diferentes tipos de empresas que acu-
den a ély de los problemas a los que actual-
mente se enfrentan tanto ellas —sus clientes
directos—como sus conductores, los usuarios
de los vehiculos alquilados. Una panoramica
contrastada por millones de datos verificados
ala que muy pocos tienen acceso.

Datos con los cuales los equipos dirigidos
por ellos construyen soluciones practicas a
los problemas y necesidades de movilidad
de miles de empresas y de sus trabajadores
en Espafia. Cumpliendo una doble funcién,
la de arquitectos de una constante oferta de
nueva movilidad y la de albatiiles levantan-
do el dia a dia de la misma en una constante
busqueda por tratar de ofrecer en el merca-
do las soluciones mas adecuadas, automati-
zadas y adaptadas posible a la personalidad

de todas las empresas-cliente con las que tra-
bajan satisfaciendo ademas los gustos y ne-
cesidades de cientos de miles de conductores
dispersos por todos los territorios del pais e
incluso fuera de él.

Necesidades a cubrir que han forzado co-
mo nunca lamaquinaria de sus empresas con
motivo de esta crisis, puesto que mientras
muchos permaneciamos confinados ellos
han tenido que afrontar la continuidad de
sus servicios en momentos criticos y con li-
mitaciones a sus operativas nunca vistas. Sus
empresas han tenido que seguir dando ser-
vicio a muchas de las flotas que han sumi-
nistrado alimentos y todo tipo de servicios
puerta a puerta durante la pandemia. Flotas
que han trasladado enfermos, alimentos, sa-
nitarios, compras y que han tenido que dar
lo mejor de si mismas durante un largo en-
cierro de meses.

Para conocer de primera mano las opi-
niones de los principales dirigentes de las
cinco grandes del sector del renting les he-
mos remitido un cuestionario en el que les
interpeldbamos sobre distintos problemas re-
lacionados con la reaccién y la actividad de
sus empresas ante la pandemia; sobre como
han afrontado la problematica que ello su-
ponia para sus trabajadores, clientes y sumi-
nistradores de servicios; sobre las diferencias
que aprecian frente a la anterior crisis eco-
nomica; sobre las posibles vias que ellos ven
para reactivar el mercado y muchos otros te-
mas. Cada uno ha contestado libremente a
las preguntas que ellos mismos han conside-
rado pertinentes, y lo que publicamos en es-
tas paginas son sus respuestas.
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LOS CINCO GRANDES DEL RENTING OPINAN SOBRE LA ACTUAL SITUACION - DEL MERCADO

1.- ;Como fue la adaptacion de vuestra
empresa a la situacion planteada por la
pandemia? ; Qué supuso en materia de
teletrabajo, mantenimiento de plantillas?

—Aunque, como a todos, nos pill6 por
sorpresay de un dia para otro nos vimos
obligados a trasladar la oficina a casa, la
experiencia ha sido muy positiva. Todos los
que formamos la familia ALD Automotive
hemos puesto de nuestra parte en esta
situacién y, a pesar de que cuesta cambiar
rutinas de un dia para otro, a medida que
pasaban las semanas hemos visto cémo
hemos podido trabajar con normalidad.
Por supuesto, el personal esencial que ha
tenido que estar al pie del cafiién durante
la época mas dura del confinamiento ha
trabajado con absoluta profesionalidad
y cumpliendo todos los protocolos de
seguridad pertinentes, tanto ellos mismos,
como en los protocolos de limpieza y
entrega de los vehiculos. Una vez que
empezd la desescalada, fuimos pioneros en
realizar tests seroldgicos a todos nuestros
empleados y en adaptar la empresa a las
medidas de la nueva situacién, por lo que
poco a poco estamos volviendo a retomar
los habitos del dia a dia en la empresa.

2.- ¢ Qué problemas planted la pandemia
envuestra relacion con los proveedores de
vuestros servicios? ; Qué tipo de soluciones
tuvisteis que habilitar para conseguir
que estos pudieran seguir adelante con
normalidad?

-Desde el principio ALD Automotive ha
puesto de su parte para facilitar soluciones
a sus proveedores y dar una respuesta
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PEDRO MALLA

DIRECTOR GENERAL ALD AUTOMOQTIVE

(Lacrisis ha
aceleradola
fransformacion de
lamovilidady

responsable y solidaria a todas las
empresas con las que trabaja, de manera
que todos juntos hemos podido garantizar
la seguridad y asegurar la movilidad

de todo aquel que lo haya necesitado

en esta situacién excepcional. Ademas,
implementamos una serie de medidas
econdmicas para facilitar a nuestros
proveedores el cumplimiento del servicio
con garantias de seguridad. Para ello, la
compafifa adelanto a sus proveedores

un total de 3,3 millones de euros, una
cantidad repartida entre 830 proveedores
distintos con el objetivo de evitar cualquier
tension de liquidez que pudiera interferir
o impedir el desarrollo de sus actividades.
Este importe fue destinado principalmente
a pymes, entre las que se encuentran
talleres, concesionarios de vehiculos,
transportistas y empresas de limpieza,
entre otros sectores. Ademads, cambiamos
todas sus condiciones de pago con el fin de
agilizar los tramites y de efectuar el pago
de forma inmediata de todas las facturas
que estuvieran pendientes, asi como de
todas aquellas facturas que generaba la
actividad de mantenimiento de flota y de la
propia gestion del negocio de renting.

3.- ¢Ylarelacion con los clientes? ; Como
se havisto afectada por la pandemia?

—En estos tiltimos meses hemos estado
especialmente atentos a las necesidades
de nuestros clientes. Hemos puesto los
cinco sentidos para analizar caso por
caso, tratando de ayudarles y resolviendo
todo lo que estaba en nuestra mano. Por

eso, hemos estudiado con ellos nuevas
férmulas, nuevas posibilidades, ampliando
plazos y contratos, permitiendo a los
clientes disminuir su cuota mensual y
proporcionandoles un colchén adicional
que les quitara presion, por ejemplo, en los
vencimientos de este afio.

4.- ¢ Qué diferencias existen entre esta
crisis y la que vivimos afios atrds? ; Serd
mds dificil salir de la actual que lo fue de la
anterior?

-Es evidente que los desencadenantes
de ambas crisis son diferentes, por lo
que también lo seran las consecuencias.
Aunque tardaremos en ver aun los estragos
sociales derivados de la emergencia
sanitaria, empezamos a atisbar el cariz que
puede tomar esta crisis. Creo que, aunque
las pymes y los auténomos han sido los
mas afectados por este ‘pardn’, en esta
ocasion hay capacidad econdémica para
hacer frente a la financiacién necesaria,
para inyectar liquidez al mercado, y entre
todos vamos a ir reactivando la economia
POCo a poco.

5.- Aligual que sucedid en la anterior
crisis, s también va a haber en esta un antes’y
un después para el producto renting?

—Por supuesto. Todas las crisis conllevan
cambios importantes. Como es evidente,
también van a afectar a los habitos
de movilidad de las personas y de las
empresas. Es cierto que la gente va a pasar
mas tiempo en casa por el teletrabajo,
con lo cual imaginamos que existira
menos movimiento, sin embargo, como
el transporte publico puede suponer un
riesgo por el miedo al contagio, se utilizara
cada vez mas el transporte privado. Sia
ello le sumamos los beneficios que tiene el
renting por sus servicios y su comodidad,
el renting se posiciona como una posible
solucidn a las necesidades de movilidad
en esta nueva era, ya que permite a los
usuarios disponer de un vehiculo o de
una flota adaptada a las necesidades
del momento, sin tener que realizar un
importante desembolso inicial y con la
posibilidad de cambiar de vehiculo en un
plazo corto de tiempo.

6.- La anterior crisis dejé como ensefianza
la gran utilidad que una mayor flexibilidad y
adaptacién de los contratos a las necesidades
concretas de cada cliente aportaba mayores
beneficios tanto para ellos como para
vuestras empresas. ; Cudlva a ser la gran
ensefianza que deje esta crisis a vuestra
empresa?

—Ahora todo es mas incierto, si cabe. Las
personas van a apostar cada vez mas por
productos flexibles, por suscripciones y por
pocos compromisos de futuro, pero que les
proporcione una satisfaccion plena de sus
necesidades de transporte, y que a la vez
contribuya al cuidado medioambiental,
al compromiso con la seguridad vial y ala

eficiencia en la conduccién. Y precisamente
todas esas van a ser las formulas que
estamos aplicando las empresas de renting
para adaptarnos a la nueva demanda.

7.- Hasta qué punto se pueden ver
afectados por esta crisis los valores residuales
de las operaciones en vigor durante la
misma.

-Es evidente que los valores residuales
han bajado en este periodo, pero creo que
quizd se vayan a recuperar un poco a corto
plazo. Es decir, en el momento en el que
la oferta se estabilice, habrd una pequefia
recuperacion... aunque dependera también
de lo que ocurra en otros paises de Europa.

8.- Con lavista puesta en la recuperacion
de la economia en generally del sector del
automovil en particular, ; qué puede aportar
el renting?

-El renting se posiciona como una
posible solucion a las necesidades de
movilidad en esta nueva era. Lo hace
ademas con una doble vertiente: por un
lado, las facilidades a la hora de adquirir
un vehiculo, pues no hay que hacer un
desembolso importante; y por otro lado, el
renting dispone de una flota de vehiculos
renovada, a la vanguardia tecnoldgica y
ecoldgica, con lo que ello supone de cara a
la seguridad y al cuidado medioambiental,
donde la flexibilidad va a ser la tonica
general.

9.- ¢Es el momento idoneo para que el
Gobierno apueste por extender las ventajas
impositivas del producto renting a los
particulares?

-Nunca es tarde para apoyos
impositivos. Creo que el renting tiene que
formar parte de las politicas de incentivos
directos para que los particulares
adquieran vehiculos y reducir asi la
antigliedad del parque automovilistico

¥ qué acciones serian las mds efectivas de
cara a este sector?

—Seria interesante que desde el
Gobierno incentivaran también la
adquisicion de vehiculos de renting de
ocasion, como una efectiva palanca
de liquidez para las familias y también
cambiar por vehiculos mucho menos
contaminantes al tratarse de vehiculos
de solo 3 0 4 afios. Por supuesto, si
quieren incentivar el coche eléctrico,
también es una muy buena opcién, es
muy interesante, pero solo con esto nos
quedariamos cortos.

11.- ;Como se han visto afectadas
las flotas? ; Qué sectores son los mds
perjudicados y cudles se han visto
beneficiados?

—-Como comentaba antes, en esta crisis
pymes y auténomos han sido los mas
castigados. Sin embargo, el confinamiento
de la poblacién ha provocado un
incremento importante de las compras
online para evitar posibles contagios, por lo
que los sectores de logistica y mensajeria se
han visto obligados a reforzar su flota para
hacer frente a una demanda creciente. En
este sentido, las furgonetas de reparto, o
determinados vehiculos especiales para
este fin, estan siendo mds necesarias que
nunca.

12.- ;Hasta qué punto se han visto y se
van a ver afectados vuestros compromisos
de compra de unidades con los fabricantes?
¢Puede esta situacion producir variaciones
en los precios de las operaciones de renting
una vez superada la pandemia?

—Nuestras expectativas de compra han
bajado, sobre todo por la ampliacién de los
plazos de nuestros contratos y también por
la contraccién de la demanda. Y respecto
alos precios quiza si se tengan que subir

espafiol. El renting puede aportar muchas  un poco.
€osas porque es un gran inversor activo 13.- ;Como se van a ver afectados los
y porque generamos un — resultados de tu empresa a
, ; . 5 .
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e antigiedad de coches cumplir los objetivos que
de once afios, nosotros POR INCENTIVAR tenfamos previstos para el
generamos unidades de LA RENOVACION 2020, pero creemos que .
tres y cuatro afios. Y esto — nuestro modelo de negocio es
ayuda arenovarelparque  [JE[ PAROUE muy resistente por la sélida
mas antiguo. Pero sobre ( cartera de clientes y partners
todo el renting lo que AUTOMOVILISTI [O que tenemos.

aporta es el ‘todo incluido’,
seguro, mantenimiento,
neumaticos, etc., es decir,

YPARAELLO EL
MERCADO DE VO ES

14.- En cuanto ala venta de
los usados, otra de las grandes
patas de vuestro negocio,

un producto de alto valor
afiadido para el cliente.

|DONEO POR ESO NACF ¢ hasta qué punto va a afectar

esta crisis al mercado del VO?

10.- El Gobierno prepara

REDRIVE, EL NUEVO

¢Serd mds grande el perjuicio

un plan especifico para
reactivary relanzar el sector
del automovil. ; Cémo
deberia estar el sector del
renting incluido en ese plan

RENTING DEVO

porla crisis o los posibles
beneficios de una desescalada
con los usados en el punto de
mira de los consumidores?
—Como he apuntado

en cuestiones anteriores, esta situacion
creemos que a medio plazo va a reforzar

el mercado de VO. Se trata de una de las
férmulas mas interesantes y flexibles en

el nuevo escenario: en el caso de ALD
hemos disefiado un producto de renting de
vehiculos usados seleccionados, ReDrive,
en el que alos seis meses de alquiler el
usuario tiene la posibilidad de comprar

el vehiculo, continuar con el contrato o
devolver el coche. Es decir, el conductor
utiliza el coche durante medio afio, lo
prueba, y luego puede acceder a comprarlo,
pero con el reembolso, ademas, del 50% de
las cuotas de renting.

15 ;Lanueva movilidad se frena o se
acelera con la crisis del Covid? ; Seremos mds
proeléctricos tras la desescalada?

—Con la crisis, la nueva movilidad, la
movilidad sostenible que buscdbamos,
no solo se ha consolidado, sino que se
ha acelerado. Estoy seguro de que la
nueva movilidad es eléctrica, pero en el
corto plazo, la solucion a la crisis pasa
por incentivar la renovacién del parque
automovilistico, y para ello, el mercado
de VO es idéneo. De lo que no me cabe
ninguna duda es de que seremos, sobre
todo, electrénicos: los sistemas telematicos,
el big data, los vehiculos conectados y las
plataformas digitales seran el abc de la
movilidad, pues van a facilitar las gestiones
y van a agilizar los tramites necesarios y
derivados del uso del automdvil.

16.- Los clientes seguirdn con las dudas
eincertidumbre que estaban provocando
una desaceleracion en el mercado o, por el
contrario, la crisis del Covid va a facilitar una
recuperacion del interés por el automovil yla
movilidad individual?

-La necesidad de desplazarse vuelve
areactivarse y empiezan a percibirse las
nuevas preferencias de los ciudadanos, las
nuevas necesidades, las nuevas tendencias
en movilidad. Esta claro que el miedo
al contagio va a beneficiar la movilidad
individual, de hecho, un estudio elaborado
por el RACE anticipa que el 20% de los
conductores que utilizaba el transporte
publico para ir a trabajar antes de la
pandemia optard ahora por la movilidad
privada. En cuanto al automévil, en la
nueva movilidad seguird siendo esencial,
pero se consolidaran nuevos usos, nuevos
hébitos de transporte. Las bicicletas,
las motos o lo patinetes empiezan a
posicionarse, sobre todo en las grandes
ciudades, como una forma de entender
la nueva movilidad, porque permiten un
ahorro importante de costes y de tiempo
y se adaptan de forma atin mas personal
a cada tipo de usuario y a sus necesidades
concretas de transporte, contribuyendo al
cuidado medioambiental, al compromiso
con la seguridad vial y a la eficiencia en la
conduccién.
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1.-¢Como fue la adaptacion de Alphabet
ala situacion planteada por la pandemia?
¢ Qué supuso en materia de teletrabajo,
mantenimiento de plantillas?

-En Aphabet no hemos parado nuestra
actividad. Desde el primer momento, se
tomaron una serie de medidas, alineadas
con el Grupo BMW al que pertenecemos,
que garantizasen la seguridad y bienestar
de todos nuestros empleados, que son
una de nuestras maximas prioridades,
ademads de para garantizar la continuidad
del negocio y seguir ofreciendo a nuestros
clientes un servicio de la mejor calidad.

En este sentido, asumimos una posicion
de responsabilidad estableciendo el
teletrabajo para el 100% de la plantilla,
incluso antes de que se decretase el estado
de alarma. Sustituimos todas las reuniones
fisicas (internas y externas) por reuniones
via Skype o teléfono. Cancelamos la
participacién de nuestros profesionales
en eventos y foros profesionales. Para
aquellos empleados que tuvieran que
acudir a alguna de nuestras instalaciones,
se establecieron protocolos especificos y
estrictos de seguridad.

El MOTOR16 |

ROCIO
CARRASCOSA

CEO ALPHABET ESPANA

«Son
mprescindibles
uevas soluciones

flexibles de

movilidad que

Ademas, con el fin de que la seguridad
de nuestros empleados, el nivel de servicio
anuestros clientes y la atencién a nuestros
colaboradores estuviera garantizada,
creamos un Comité de Seguimiento Diario
que nos ha permitido y a dia de hoy atin
nos permite valorar de manera continua
la situacién interna y externa, asi como
un Comité de Crisis para responder en
caso de potenciales situaciones extremas.
Afortunadamente, no tuvimos

y ahora estamos trabajando en la
implementacién de planes que les ayuden
a volver a retomar su actividad con una
movilidad responsable, facil de contratar
y sobre todo flexible y que se adapte a las
distintas circunstancias de incertidumbre
producidas por el momento que estamos
viviendo.

2.-¢Qué problemas planted la pandemia
envuestra relacion con los proveedores de
vuestros servicios? ; Qué tipo de soluciones
tuvisteis que habilitar para conseguir
que estos pudieran seguir adelante con
normalidad?

—Con el fin de velar al maximo por
los intereses de nuestros clientes, en
Alphabet hemos mantenido desde un
principio un estrecho seguimiento con
todos nuestros proveedores de primer
nivel homologados, con el objetivo de
confirmar que estaban abordando las
medidas necesarias para adaptarse a las
nuevos estandares de servicio, conocer su
situacion y la continuidad de la prestacion
de sus servicios.

Para Alphabet nuestros clientes son lo
primero, por eso y hoy mas especialmente,
es fundamental que la relacién empresa/
proveedor y toda la cadena de valor que
hay detras de ella, funcione con el fin de
garantizar el mejor servicio al cliente.

Dar respuesta a todas sus necesidades,

sin que sus desplazamientos ni su tiempo
se vean ni se hayan visto afectados

en ninglin momento, dentro de las
posibilidades que el estado de alarma

nos ha permitido, se ha convertido en
nuestra maxima prioridad y una parte
fundamental para ello, ha sido hacer un
correcto seguimiento y acompafiamiento a
nuestros proveedores.

Establecer una comunicacién
bidireccional, mds constante y detallada,
ha sido algo fundamental y que seguimos
manteniendo en este periodo de
desescalada, ya que es responsabilidad
de todas las empresas seguir colaborando
para tratar de ayudar también en la
recuperacién a la normalidad durante

todas sus fases.

que poner en marcha ninguna
medida a nivel de empleo, y

3.-¢Ylarelacion con los

SE HA HECHO EVIDENTE clientes? ; Cémo se ha visto

hemos conseguido mantener

QUE UNA CRISIS BIEN

afectada por la pandemia?

nuestra plantilla. —Como ya hemos
Todos nuestros clientes 6 EST | O N A DA TE AB R E comentado antes,
fueron informados acerca de en Alphabet nos
estas medidas, con el objetivo OPORTUNIDADES Y TE posicionamos al lado de
de transmitirles unmensajede  AY(J)A A FSTRECHAR nuestros clientes desde
serenidad y de responsabilidad . que comenzo la crisis,
social. Durante este tiempo de LARELACION CON TUS  ofreciendo las mejores
crisis y ahora en esta etapa de CLIENTES alternativas para ayudarles
recuperacion, nuestros clientes ~——————= amantener su situacion
nos necesitan mas que nunca o para que su movilidad
y por eso hemos estado a su no se viera interrumpida,
lado desde el principio, dando muy especialmente en el

respuesta a sus necesidades

caso de aquellos clientes

que han estado atendiendo
servicios esenciales. De esta

£S RESPONSABILIDAD

enseflanza que deje esta
crisis a vuestra empresa?

forma, hemos trabajado
sobre el terreno, analizando
la situacion del momento de

DE TODAS LAS
EMPRESAS SEGUIR

—Esta crisis esta
cambiando nuestros valores,
nuestras prioridades, la

cada uno de ellos, tratando

forma de relacionarnos, la

de identificar todas las COLABORANDO PARA manera de consumir y cémo
oportunidades posibles y nos estamos moviendo y
acompaflandoles de manera TRATA R DE AYUDAR moveremos en el futuro.
1(:)1ersonalizacte:11 eél funcién1 TAMBIEN EN LA Aunque no podemocsl

e sus necesidades, con e p garantizar que se todo se
fin de intentar minimizar RECUPERACION A LA mantenga tal y como hoy
e.l impacto que esta NORMALIDAD DURANTE lo vivimos, es posible que
circunstancia excepcional ha algunos hébitos cambien
provocado ensusnegocios. | JUAS SUS FASES sustancialmente. Ante

Actualmente, estamos esta nueva realidad y su

trabajando en un plan de incertidumbre asociada,

‘uelta a la normalidad’, tanto

nuestra como de nuestros clientes, para
ofrecerles una movilidad facil y flexible
y aliviar, en la medida de lo posible, las
consecuencias econdmicas que hayan
podido sufrir como consecuencia de esta
crisis.

4.- Aligual que sucedid en la anterior
crisis, ;también va a haber en esta un antes
y un después para el producto renting?

—Si antes de la crisis, la férmula
del renting se iba posicionando como
una alternativa determinante sobre la
propiedad, ahora, ante un escenario
de alta incertidumbre como el que nos
encontramos, las expectativas son que
pueda seguir ganando peso.

Las ventajas que actualmente tiene
el renting, hacen que sea una férmula
muy atractiva para todas las empresas,
independientemente de su tamafio y
también para los profesionales autonomos.
No solo por tener una cuota fija, sino
también por todos los servicios adicionales
que incluye (sustitucion de neumaticos,
cobertura de seguro, mantenimiento y
reparaciones, gestién de multas.. .).

Ademas, adicionalmente, el renting ha
sabido ofrecer conceptos alineados con las
nuevas tendencias de la movilidad: mas
flexibilidad, personalizacidn, sostenibilidad
(rejuveneciendo el parque automovilistico
espafiol) e innovacién.

Las opciones que se afiaden a la formula
del renting tradicional, como lo es el
caso del renting flexible, permiten a los
pequeiios negocios gestionar su movilidad
sin necesidad de inmovilizar recursos y sin
comprometerse por un largo periodo de
tiempo, lo que supone para ellos un balén
de oxigeno, mas si cabe en una situacion
como la actual.

5.- La anterior crisis dejé como
ensefianza la gran utilidad que una
mayor flexibilidad y adaptacion de los
contratos a las necesidades concretas
de cada cliente aportaba mayores
beneficios tanto para ellos como para
vuestras empresas. ; Cudl va a ser la gran

se hacen imprescindibles
soluciones flexibles de movilidad que den
respuesta a las nuevas necesidades de los
usuarios.

Asilo hemos defendido e
implementado en nuestro negocio
desde hace algtin tiempo, ya que
consideramos que, hoy mds que nunca,
nuestra estrategia de movilidad se
tiene que centrar en ofrecer a nuestros
clientes soluciones para cubrir unos
desplazamientos cada vez mas sostenibles,
flexibles y eficientes. Responder a estos
aspectos es una de las claves de nuestro
negocio y de la movilidad del futuro.
Por tanto, la ensefianza de la anterior
crisis, en la actual se potencia aun mas.
La flexibilidad y la adaptacidn a las
necesidades concretas de cada cliente
seran definitivamente claves en nuestro
negocio.

Anivel de empresa, también
hemos comprobado que, una buena
comunicacién interna y externa, clara
y trasparente, nos permite extender
caminos, mejorar nuestra reputacion
como compafiia y acercarnos mas entre
NOSOLros.

Ademas, se ha hecho evidente que
una crisis bien gestionada te abre
oportunidades y te ayuda a estrechar
la relacion con tus clientes. El cliente
reconoce el esfuerzo que haces por
ayudarle y por estar cerca de sus
necesidades en los momentos que mas

6.- ¢ Hasta qué punto se pueden ver
afectados por esta crisis los valores residuales
de las operaciones en vigor durante la
misma?

-Sin duda, el valor residual es una de
las variables con mayor peso a la hora
de fijar una cuota, por lo que cualquier
impacto en éste, tiene un efecto directo en
la mensualidad que se les puede ofrecer a
futuros clientes.

Tenemos que analizar el impacto en los
préximos meses, dado que hasta la fecha
las ventas de vehiculos de ocasién no han
sido lo suficientemente representativas.

Aunque no todo son efectos negativos
en valores residuales. El descenso de
matriculaciones y la ralentizacién de la
economia, haran que la oferta de vehiculos
usados dentro de cuatro afios sea menor
de lo habitual a considerar también en los
valores residuales.

Por eso, nuestras estimaciones
pronostican algiin impacto menor a
corto plazo que se ird reduciendo de
forma gradual hasta mediados de 2021.
A partir de ese punto, es posible que la
recuperacion sea mas lenta y que siga
existiendo una ligera diferencia con los
valores de mercado que hemos estado
observando justo antes de la pandemia.
Pero, ante una situacién sin precedentes,
la incertidumbre hace que cualquier
estimacion pueda variar rdpidamente.

7.- ¢Los clientes seguirdn con las dudas
e incertidumbre que estaban provocando
una desaceleracion en el mercado o, por el
contrario, la crisis del covid va a facilitar una
recuperacion del interés por el automévil y la
movilidad individual?

—-Como comentaba antes, la
necesidad del distanciamiento social y
el miedo al contagio ya esta apuntando
a buscar alternativas para evitar las
concentraciones, Uno de ellos es el
creciente interés por desplazarse en coche
privado, que ya es un hecho que se vive
en algunos paises donde ya se encuentran
en la fase de ‘nueva normalidad’. Es el
caso de China, en el que dos de cada tres
entrevistados decian que prefieren su
coche personal al transporte publico, el
doble que antes del brote de coronavirus,

lo necesita, lo que crea seglin un reciente
vinculos mucho mas sélidos y f estudio del instituto
auténticos entre ambas partes. NUEST RA RAPIDA de investigaciones de
Aunque, si algo hemos REACCION NOS HA mercado Ipsos.
constatado en estos dias, es En el caso de Espaiia,
que contar con un equipo tan PERMITIDO MANTENER  estamos empezando a
fesional e involucrad despertar del par6
pofseilere | FLEPUDYETIR  (ormrdelrines
colaboradores y proveedores (/Y (FRCA DE pais, debemos ser cautos
comprometida con el negocio, y analizar bien cdmo
es fundamental si quieres PROVEEDORES Y evoluciona la situacién y
afrontar un reto como al que CLIENTES estar muy atentos a lo que
nos hemos encontrado con —_— los usuarios demandan
ciertas garantias de €xito. para sus desplazamientos.
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1.- ¢ Como fue la adaptacion de
ARVAL a la situacion planteada por la
pandemia? ; Qué supuso en materia de
teletrabajo, mantenimiento de plantillas?

—Me siento orgulloso de como hemos
respondido ante esta complicada
situacion. En un tiempo récord nos
reorganizamos y nos pusimos a
trabajar para proteger a nuestros
clientes, proveedores y
empleados. Toda nuestra
plantilla se mantuvo
activa y teletrabajando
desde sus casas de
forma digital, porque la

AUN SIN PODER
REUNIRNOS, LA
RELACION CON LOS

HABLAMQS CON..
LUC SORIAU

DIRECTOR GENERAL DE ARVAL

(Elrentingno
haentrado
enlasayudas
del Gobierno
al automovily
deberian tenemos
en cuenta, nuestro
DEso en el sectores
enorme)

que hemos adoptado se mantendran
cuando todo esto haya pasado.

2.- ¢ Qué problemas planted la
pandemia en vuestra relacion con los
proveedores de vuestros servicios? ; Qué
tipo de soluciones tuvisteis que habilitar
para conseguir que estos pudieran seguir
adelante con normalidad?

—Consideramos a nuestros
proveedores y
colaboradores como
parte de Arval. Son una
parte fundamental de
nuestro negocio y desde
el minuto uno hemos

principal prioridad para
Arval era conservar todos

CLIENTES DURANTE

estado cerca de ellos para
poder prestarles la ayuda

los puestos de trabajo.

EL CONFINAMIENTO

necesaria. Elaboramos un

Gracias al soporte de la
infraestructura digital
de BNP Paribas hemos
podido mantener una

HA SIDO MAS
FSTRECHA QUE NUN[A nuestro. Y determinamos

plan especifico de accién
para ayudarles en su
negocio, que es parte del

comunicacién fluida

DANDOLES SERVICIOS

que la mejor forma de

entre los equipos y con
nuestros colaboradores
externos y clientes. Y
hemos aprendido muchas
lecciones de esta situacion,
y muchas de las soluciones

MOTORI16 |

¥ SOLUCIONES
EACEPCIONALES pagos.

hacerlo era aportandoles
liquidez, atendiendo
inmediatamente todos los

3.- ¢Ylarelacion con los
clientes? ; Como se ha visto

afectada por la pandemia?

-Mas alla de no habernos podido
reunir presencialmente con ellos, una
limitacion légica por el confinamiento,
la relacién ha sido mas estrecha que
nunca. Siempre estamos al lado de
nuestros clientes y todos los problemas
que han tenido durante la pandemia
nos han hecho estar ain mas cerca
de ellos. Nuestro compromiso con los
clientes es darles el mejor servicio y
soluciones que se adapten a cada una
de sus necesidades particulares. Y en
este contexto ese ‘mantra’ de Arval
ha tenido mas sentido que nunca.
Hemos estudiado cada caso, porque
cada cliente tiene una circunstancia
distinta, y hemos trabajado para
ofrecer soluciones excepcionales que
les pudieran ayudar al maximo en sus
particulares casuisticas.

4.- ¢Qué diferencias existen entre esta
crisis y la que vivimos afios atrds? ¢ Serd
mds dificil salir de la actual que lo fue de
la anterior?

-Esta crisis no es igual que la que
vivimos hace unos afios, porque no se
ha generado por factores estructurales
de la economia, sino por un virus.
Todavia no tenemos una imagen de sus
efectos completos, pero esperamos que
sean menos dafiinos para la sociedad a
nivel econémico que los de la anterior
crisis. Creemos que, si hay financiacién
y medidas de apoyo al consumo, los
efectos de esta crisis seran menores y
su grafica serd en forma de V. Pero hay
que apoyar mucho a los auténomos y
a las pymes, que son los que mas estan
sufriendo.

5.- Aligual que sucedio en la anterior
crisis, stambién va a haber en esta un antes
y un después para el producto renting?

—Creemos que auin es pronto para
responder a esa pregunta. Pero el
renting venia de una fuerte tendencia
de crecimiento antes de la crisis y
se esta posicionando como la mejor
solucién de movilidad no solo para
la desescalada, sino también a
medio y largo plazo. Las ventajas del
renting se fortalecen porque elimina
incertidumbres: para disfrutar de
movilidad segura y personas no tienes
que hacer un pago inicial, tampoco hay
sorpresas y tiene todos los servicios
incluidos. Tanto las empresas, como
los auténomos y los particulares
necesitan una movilidad flexible, eficaz
y sostenible, y el renting es la mejor
férmula para conseguirlo.

6.- La anterior crisis dejo como
ensefianza la gran utilidad que una
mayor flexibilidad y adaptacién de los
contratos a las necesidades concretas
de cada cliente aportaba mayores

beneficios, tanto para ellos como para
vuestras empresas. ; Cudl va a ser la gran
enseflanza que deje esta crisis a vuestra
empresa?

—Nos ha hecho crecer y fortalecernos
como empresa y sobre todo como
equipo. Todos en Arval hemos
trabajado juntos, evaluando las
situaciones, aportando ideas y
presentando soluciones que se estan
llevando a cabo con muy buenos
resultados. Ahora somos un equipo mas
fuerte y unido.

7.- ¢ Hasta qué punto se pueden ver
afectados por esta crisis los valores
residuales de las operaciones en vigor
durante la misma?

-Estamos navegando en un escenario
desconocido por la rapidez con la que
se ha generado esta crisis y por su
naturaleza, externa a los elementos
estructurales de la economfa.
Desconocemos cudl serd su duracién
y como afectara a todo el conjunto de
las operaciones. En crisis anteriores,
de mayor duracién y

resultados de tu empresa

como mejoraba la calidad
del aire de sus ciudades

durante el confinamiento,

afinalesde20207gse  LAMOVILIDAD NO
ey P10 SERA IGUAL TRAS LA

—Nuestros objetivos

PANDEMIA. EL COCHE

hay mds ayudas a los coches
mas respetuosos con el

para 2020 obviamente
se han visto afectados y

ES EL MEDIO MAS

medio y las restricciones
a los automdviles con

tenemos que plantearnos
un nuevo escenario que en
estos momentos estamos

SEGURO. UN 20%
DE LAS PERSONAS

motor de combustién
van a seguir creciendo.
Ademas, la movilidad

evaluando para ver cudl
podria ser el resultado a
final de afio.

ABANDONARA EL
TRANSPORTE PUBLICO

sostenible ya forma parte
de los programas de RSC
de muchas empresas.

Y todos los fabricantes

11.- Encuanto ala
venta de los usados, otra

PARA IR AL TRABAJO

han apostado por la

de las grandes patas de
vuestro negocio, ¢ hasta

EN COCHE PRIVADO

electrificacién como tnico
camino posible para

qué punto va a afectar
esta crisis al mercado del
VO? ¢ Serd mds grande el
perjuicio por la crisis o los
posibles beneficios de una desescalada
con los usados en el punto de mira de los
consumidores?

-Segtin muchas previsiones, el
mercado del coche usado

con otros factores en la

HEMOS APRENDIDO

se recuperaré antes

ecuacion, si se produjo una
caida del valor residual de

MUCHAS LECCIONES

de esta crisis, porque
ofrece alternativas mas

los vehiculos; en esta no
podemos asegurar que eso

DF ESTA SITUACION,

econdmicas. Y la buena
marcha del renting en

suceda.

Y MUCHAS DE LAS

los ultimos afios ha

8.- Con la vista puesta
en la recuperacion de la
economia en general y del

SOLUCIONES QUE
HEMOS ADOPTADO SE

generado un gran parque
de vehiculos seminuevos
y en perfecto estado.

sector del automavil en
particular, ; qué puede

Dentro de nuestra oferta

MANTENDRAN CUANDO — integral “The Journey

aportar el renting?

-El renting es uno de
los grandes motores del
mercado del automévil
y su crecimiento tendra
mucho arrastre en este
sector, que a su vez es
clave en la economia
de Espafia. El peso en el total de las
matriculaciones del renting contintia
subiendo y en mayo se situd en el
21,45%. Nosotros lo vemos como algo
légico, porque incide en la movilidad
como servicio, que es la soluciéon mas
de movilidad mas practica para la
mayoria de los particulares y de las
empresas.

9.- ¢Es el momento idoneo para que
el Gobierno apueste por extender las
ventajas impositivas del producto renting
a los particulares?

-El renting no ha entrado dentro
del paquete de ayudas del Gobierno
al sector del automovil y creemos que
se deberia haber tomado en cuenta,
ya que tiene un enorme peso en el
conjunto del mercado del automévil en
Espafia.

10.- ;Cémo se van a ver afectados los

PASADO

1000 ESTO HAYA

Goes On”, disefiada para
ayudar a nuestros clientes
en el periodo posterior al
bloqueo, ofrecemos mas
de 2.000 Vehiculos de
Ocasidn para renting o
para compra directa. Para
reforzar este mercado,
acabamos de lanzar nuestra nueva web
www.autoselect.arval.es que sin duda
ayudara a encontrar el VO

cumplir con los Acuerdos de
Paris sobre el calentamiento
global y para llegar a una
descarbonizacién total
del automévil en dos o tres décadas.
La movilidad sostenible y electrificada
es un proceso irreversible y en Arval
estamos encantados de ello, porque es
uno de nuestros principales valores.
Y cuando hablamos de movilidad
sostenible no nos estamos refiriendo
solo al automdvil. En breve vamos a
ofrecer el renting de bicis eléctricas en
Espafia, porque nuestra ambicion es
acompafiar a nuestros clientes a lo largo
de sus viajes, sea cual sea la solucion de
movilidad que necesiten.

13.- ¢ Los clientes seguirdn con las
dudas e incertidumbre que estaban
provocando una desaceleracion en el
mercado o, por el contrario, la crisis del
covid va a facilitar una recuperacion del
interés por el automévil y la movilidad
individual?

—Creemos que la movilidad no va a ser
la misma tras la pandemia. El coche es el
medio de transporte mas seguro desde
el punto de vista sanitario. El Gobierno
recomienda favorecer el desplazamiento
al trabajo por medios que no supongan

agruparse con mas

de manera sencilla y con
unos procesos muy féciles

ESTE VIRUS NOS HA

personas y el Ministerio
de Sanidad también ha

para el cliente de este
mercado.

HECHO CRECER Y

recomendado el vehiculo
de uso privado. Segtin un

12 - ;Lanuevamovilidad - FORTAECERNOS (OM()  estudio que manejamos,

se frena o se acelera con la
crisis del Covid? ; Seremos

EMPRESA Y SOBRE

el 20% de las personas
abandonaran transporte

mds proeléctricos tras la
desescalada?

1000 (OMO EQUIPO.

puiblico para ir al trabajo en
coche privado. También se

-La movilidad ya estaba

AHORA SOMOS MAS

va a incrementar el uso de

viviendo un cambio de

paradigma antes del Covid- FUERTES Y ESTAMOS

la bici eléctrica, que puede
pasar de menos del 1% de

19 y creemos que esta

crisis va a acelerar muchos
de esos cambios, sobre
todo, el camino hacia la
movilidad sostenible. La
gente ha podido comprobar

MAS UNIDOS

la movilidad in itinere, al
5%. En un ambiente de
desconfianza y miedo al
acercamiento social, el
vehiculo de uso privado se
va a fortalecer.
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LOS CINCO GRANDES DEL RENTING OPINAN SOBRE LA ACTUAL SITUACION - DEL MERCADO

1. - ;Cémo se adapto su empresa
a la situacion planteada por la
pandemia? ; Qué significo en términos
de teletrabajo y mantenimiento de
personal?

—Afortunadamente, desde el
principio de la crisis, ya estibamos
preparados para el teletrabajo
y responder a las necesidades
de nuestros clientes. LeasePlan
implementd un completo Plan de
Respuesta Covid-19, en el que estan

implicados cerca de 200 trabajadores.

Es un plan, como digo, que incluye
una politica global de teletrabajo
para todos nuestros empleados. En
general, esta funcionando muy bien,
y estamos a disposicion de nuestros
clientes y socios, ya sea por teléfono
o en linea.

En cuanto al personal de la
empresa, no hay planes para cerrar

KB MOTOR16 |

ninguna oficina o reducir el
numero de personal.

2. - ;Qué problemas
planted la pandemia en su
relacién con sus proveedores
de servicios? ; Qué tipo
de soluciones tuvo que
poner en marcha para
garantizar que pudieran
seguir funcionando con
normalidad?

—LeasePlan cuenta con
una red de proveedores
preferentes con mas de
15 afios de experiencia,
leales y digitalizados, que
nos ha permitido resolver
esta situacion con un
impacto limitado, tanto
en el servicio como en los
beneficios para nuestros
clientes y conductores.

ALBERTO SAEZ

CEO LEASEPLAN

«(ontemplamos
Importantes
oportunidades
decrecimientoen
elmercadodela
automocion como

Servicion

A TRAVES DEL
TELETRABAJO HEMOS

ASEGURADO TANTO
LA CONTINUIDAD DE
LA EMPRESA COMO
LA PRESTACION

DE SERVICIOS A
NUESTROS CLIENTES Y

CONDUCTORES,

3. -¢Qué pasa con
la relacion con los
clientes? ; Como se ha
visto afectada por la
pandemia?

—A través del
teletrabajo hemos
asegurado tanto la
continuidad de la
empresa como la
prestacioén de servicios
a nuestros clientes y
conductores.

Para aquellos clientes
con dificultades de
pago debido al impacto
del estado de alarma,
se han habilitado
soluciones que les
permiten recuperarse
en un tiempo razonable
y asi asegurar la

continuidad de su
negocio y de la relacion

LA PANDEMIA NOS

le sumamos la ventaja de
que la flota de alquiler

con los clientes.

HA SERVIDO PARA

Se renueva regularmente

Al igual que en 2009-
10, estamos ofreciendo a

CONCIENCIARNOS MAS

y cuenta con los tltimos
avances tecnoldgicos

los clientes la posibilidad
de prorrogar los

SOBRE LA NECESIDAD

y de sostenibilidad,
podemos estar seguros

contratos por 12 meses
para ganar tiempo y
aclarar la incertidumbre
de la situacion.

4. -¢Cudles son las
diferencias entre esta

Dt TRABAJAR
UNA MOVILIDAD
SOSTENIBLE Y
SOLIDARIA, DONDE

de que estamos hablando
de un producto que

sigue siendo de gran
actualidad. Por esta
razon, vemos importantes
oportunidades de

crisis y la que vivimos hace
afos? ;Serd mds dificil

10D0S PODEMOS

crecimiento en
el mercado de la

salir de la actual que de la

APORTAR VALOR A LA

automocioén como

anterior?

—-En esta ocasion, la
pandemia nos ha servido
para concienciarnos mas
sobre la necesidad de
trabajar una movilidad
sostenible y solidaria,
donde todos podemos
aportar valor ala
sociedad. En estos meses atras, hemos
puesto al servicio de ayuntamientos y
organizaciones parte de nuestra flota
para contribuir con nuestro pequefio
grano de arena a las necesidades que
fueron surgiendo con motivo de la
Covid-19.

LeasePlan ha gestionado
anteriormente crisis econémicas, la
dltima en 2008, y ha demostrado la
resistencia de su modelo. Hoy en dia
estamos mejor preparados
y, gracias a la fortaleza
de nuestro modelo

S0CIEDAD

servicio.
6. - La crisis

empresa. Estd perfectamente en
sintonia con el cambio cultural de
hoy en dia, en el que la propiedad

de un vehiculo es superflua. Ofrece
al cliente la oportunidad de estar

a la vanguardia de los avances
tecnoldgicos y un mayor compromiso
con el medio ambiente.

8. -Es el momento adecuado para
que el Gobierno extienda las ventajas
fiscales del producto de alquiler a los
particulares? El gobierno también estd
preparando un plan especifico para
reactivary relanzar el sector de la
automocion. ; Cémo deberia incluirse
el sector del alquiler en este plany qué
acciones serian mds eficaces para este

sector?

anterior dejo
como leccion la

LAS TENDENCIAS DEL

—El alquiler es cada
vez mds importante

gran utilidad de

MERCADO QUE VEMOS

en las matriculas

que una mayor
flexibilidad y

ENLOS MESES DE MAYO

anuales. Acogemos
con agrado cualquier

adaptacién de
los contratos a

Y JUNIO NOS HACEN

medida del gobierno
para reactivar

las necesidades especificas de

SER MAS OPTIMISTAS

la industria del

cada cliente trajo mayores
beneficios tanto para ellos

RESPECTO A NUESTROS

automovil en Espafia
a través del sector

COMO para sus empresas.
¢Cudl serd la gran leccién
que esta crisis dejard a su
empresa?

—Cuidar y preservar
a nuestros clientes y
empleados es nuestra mejor
leccion. Debemos seguir
avanzando
para tener

APORTAR NUEVAS

operacional y CarNext,

VENTAJAS FISCALES AL

una empresa flexible,
tecnolégicamente

podemos hacer frente
a esta crisis mirando al

RENTING FACILITARIA

muy bien preparada,
digitalizada en sus

futuro con optimismo.
5.-Como en la crisis

LA VENTA DE COCHES Y

principales procesos
y con una gama de

anterior, ; habrd también un AMPLI AR| A LOS CANALES productos que puedan

antes y un después para el
renting?

DE VENTA, ADEMAS DE

aportar soluciones de
movilidad.

—El renting es siempre

RENOVAR EL PARQUE

7. - Con vistas

una gran opcion,
especialmente en

(ON VEHICULOS MENDS

a la recuperacion
de la economia en

tiempos de incertidumbre
econdmica temporal. El
miedo a la infeccién por
coronavirus lleva a un
mayor uso de los vehiculos
y el alquiler no requiere un
desembolso econdmico de
riesgo: no es necesario ser
propietario de un coche si
se puede alquilar. Si a esto

CONTAMINANTES

general y del sector
automovilistico en
particular, ¢ qué puede
aportar el leasing?
—Como dije antes,
el renting es una
solucion de movilidad
que mitiga los riesgos
y se adapta a las
necesidades de cada

OBJETIVOS

del renting. Este
tipo de ventajas
fiscales facilitarian
la venta de coches
y ampliarfan los
canales de venta,
ademas de poner
a disposicién
del publico
vehiculos menos
contaminantes.

9. - ;Como se verdn afectados los
resultados de su empresa a finales de
20207? ; Se cumplirdn los objetivos?

—Aun es demasiado pronto para
sacar conclusiones al respecto.

Me gustaria hacer hincapié en la
fortaleza de nuestro modelo de
negocio, que ponen de manifiesto
que las tendencias que vemos de los
meses de mayo y junio nos hacen ser
mas optimistas respecto a nuestros
objetivos. Esta circunstancia solo
refuerza nuestra estrategia a largo
plazo, que incluye proporcionar

un nuevo modelo de alquiler en el
futuro; nuestro negocio de vehiculos
flexibles o LCV, que sigue creciendo
debido a los cambios en la compra
en linea; y el crecimiento de nuestro
negocio de coches usados en linea en
CarNext.com.
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LOS CINCO GRANDES DEL RENTING OPINAN SOBRE LA ACTUAL SITUACION - DEL MERCADO

1.- ;Cémo fue la adaptacion de vuestra
empresa a la situacion planteada por la
pandemia? ; Qué supuso en materia de
teletrabajo, mantenimiento de plantillas?

-La rapidez con la que sucedieron
todos los hechos nos obligd a ser agiles
en nuestra respuesta desde tres ejes
fundamentales. Primero, primando
la salud de nuestro equipo y clientes,
apostando por estrictas medidas de
seguridad sanitaria y de desinfeccién
en nuestras instalaciones y vehiculos,
priorizando el teletrabajo para el personal
de oficina y lanzando una nueva area
web de clientes con la que disminuir las
gestiones presenciales y un nuevo sistema
de cita previa online con el que controlar
los aforos. Segundo, garantizando la
operatividad de nuestras delegaciones y
talleres para poder seguir dando servicio
aaquellas empresas que han brindado
servicios esenciales. Y tercero, apoyando
ala sociedad con los activos que han
estado en nuestra mano, y en este sentido
hemos puesto a disposicién de Bomberos
Unidos Sin Fronteras y del plan Cruz Roja
RESPONDE 76 vehiculos industriales de
carga y frigorificos en toda Espana, para el
traslado de personas, bienes esenciales y
medicamentos.

2.- ¢Qué problemas planted la pandemia

El MOTOR16 |

HABLAMOS CON...
JORGE ALARCON

CEO NORTHGATE RENTING FLEXIBLE

(Elrenting es clave
ena recuperacion
delainqustria
delautomovil..
ESnecesarioque
seextiendan las
ventajas fiscalesa
los particularesy

en vuestra relacién con los proveedores de
vuestros servicios? ; Qué tipo de soluciones
tuvisteis que habilitar para conseguir

que estos pudieran seguir adelante con
normalidad?

-No hemos tenido problemas
resefiables con nuestros proveedores. La
préactica totalidad del tejido empresarial
se ha visto afectada por la crisis sanitaria
y en las relaciones ha primado la
colaboracion y la confianza para salir
todos adelante.

entre esta crisis y la que vivimos afios atrds?
¢Serd mds dificil salir de la actual que lo fue
de la anterior?

-La anterior crisis financiera ataco
nuestros cimientos econdmicos, mientras
que esta crisis ha sido sanitaria pero
derivard también en un ciclo econdmico
bajo. El Covid-19 ha cuestionado
nuestra forma de vivir, de relacionarnos
y de hacer negocios y ha demostrado
lo necesaria que es la colaboracién.

Esta leccién, muy presente durante
la hibernacién econdémica, debemos
mantenerla para salir de la crisis.

5.- Aligual que sucedié en la anterior
crisis, s también va a haber en ésta un antes
y un después para el producto renting?

—Como con la anterior crisis, el
renting va a dar un paso mas en su
consolidacién y nuestra flexibilidad, que
llevamos ofreciendo desde hace mas
de 30 afios, va a ser una clara ventaja
competitiva ante la incertidumbre.
Nuestros clientes, grandes empresas
pero también pymes y profesionales, no
saben cuando recuperaran sus niveles
de actividad o si un posible repunte del
virus les obligard de nuevo a paralizar
su negocio. Por eso, nuestro modelo de
contrato sin permanencia les permite
devolver o cambiar su vehiculo sin coste
y sin penalizacién, convirtiendo su flota
en un coste variable en funcion de sus
necesidades.

6.- La anterior crisis dejo como
ensefianza la gran utilidad que una mayor
flexibilidady adaptacién de los contratos
alas necesidades concretas de cada cliente
aportaba mayores beneficios tanto para
ellos como para vuestras empresas. ¢ Cudl
va a ser la gran ensefianza que deje esta
Crisis a vuestra empresa?

—Nuestro modelo de renting flexible
ya estaba consolidado antes de la crisis
sanitaria y vamos a seguir apostando
por el contrato sin permanencia no solo

3.- ¢ Ylarelacion con los

EL RENTING FLEXIBLE

porque la flexibilidad es
ahora uno de los atributos

clientes? ;Como se ha visto

afectada por la pandemia?
-Ofrecemos un servicio

de renting flexible en el que

HA REFORZADO
NUESTRA RELACION

mas demandados y
valorados, sino porque
creemos que es el futuro,
también en la movilidad

el cliente gestiona su flota

CON LOS CLIENTES,

profesional.

de vehiculos en funcién
de sus necesidades y sin
coste. Esto ha permitido
que nuestra relacién con
los clientes se refuerce ya

QUIEN NECESITO
DEVOLVER SU

COCHELO HIZO SIN

. 7.- ¢Hasta qué punto se
pueden ver afectados por esta
crisis los valores residuales
de las operaciones en vigor
durante la misma?

que quien ha necesitado
devolver un vehiculo lo ha

PROBLEMA, Y EL QUE

—Es pronto para

hecho, evitando asi un gasto

LONECESITO, LO TUVO

aventurar una respuesta
porque también hay que
ver la evolucion de la

fijo, y quien ha necesitado
reforzar su flota por ser
servicio esencial también lo
ha podido hacer.

4.- ¢ Qué diferencias existen

|GUALMENTE

demanda del vehiculo de
ocasion. Lo que sf creemos
es que, por la naturaleza
de nuestra principal linea

de negocio, el producto
flexible, el valor residual

T0D0 EL TEJIDO

las iniciativas que solicite el
sector a través de nuestra

no se verd afectado en la asociacion patronal, la
misma medida que algunos EMPRESARIAL SE HA Asociacién Espafiola de
de nuestros competidores VISTO AFECTADO POR~ Renting.

mas centrados en el renting 11.- ;Como se han
tradicional. Esperamos una LA CRISIS SANITARIA visto afectadas las flotas?

recuperacion sostenible

Y EN'LAS RELACIONES

¢ Qué sectores son los mds

progresiva que reduzca perjudicadosy cudles se han
elimpacto en la pérdida HA PRIMADO LA visto beneficiados?

de valor residual de los . —Nuestra flota de 55.000
vehiculos. (OLABORACIONYY vehiculos profesionales en

8.- Con lavista puesta

LA CONFIANZA PARA

toda Espana sigue intacta

en la recuperacién de la
economia en generaly

SALIR TODOS JUNTOS

y estamos notando, tras
la reduccion inicial de

del sector del automovil
en particular, ; qué puede
aportar el renting?

-El renting es un sector
clave en la recuperacién
de la industria del automévil. Se esta
potenciando el uso del transporte
privado frente al publico, pero no todo
el mundo estd en disposicion de adquirir
un vehiculo con los gastos fijos derivados
de esta compra. Por ello, muchos van
arecurrir al renting para moverse y,
cuanta mas demanda haya, mayor sera la
compra de vehiculos de los proveedores
de renting.

9.- ¢Es el momento idoneo para que el
Gobierno apueste por extender las ventajas
impositivas del producto renting a los
particulares?

—Actualmente, las ventajas fiscales del
renting para particulares son inexistentes
mientras que para empresas y auténomos
pueden desgravarlo en el IRPF e Impuesto
de Sociedades y se pueden deducir el IVA
soportado. Si queremos que se fomente
el uso del transporte privado para reducir
el riesgo de contagio, es necesario que
se extiendan las ventajas fiscales a
particulares.

10.- El Gobierno prepara un plan
especifico para reactivary relanzar el sector
del automovil. ; Cémo deberia estar el
sector del renting incluido en ese plan y qué
acciones serian las mds efectivas de cara a
este sector?

ADELANTE

actividad, un repunte de la
demanda en nuestro renting
flexible, lo que indica que
poco a poco esta habiendo
una reactivacion de la
actividad profesional. Pero estd claro
que esta crisis sanitaria ha afectado de
una forma u otra practicamente a todos.
Tenemos clientes de todos
los sectores econdmicos y
excepto los que son servicios

ESPERAMO UNA

trimestrales a mensuales y, en algunos
casos, semanales. En todo caso, como
comentaba anteriormente, hemos
comenzado a recuperar las cifras de
negocio gracias la adaptabilidad de
nuestro producto flexible a las necesidades
de todo tipo de empresa en estos
momentos de incertidumbre, por lo que
somos optimistas de cara a los préximos
meses.

14.- En cuanto a la venta de los usados,
otra de las grandes patas de vuestro
negocio, ; hasta qué punto va a afectar
esta crisis al mercado del VO? ;Serd mds
grande el perjuicio por la crisis o los posibles
beneficios de una desescalada con los usados
en el punto de mira de los consumidores?

-En nuestro caso, esta parte del
negocio cay6 un 80% en marzo y abril,
ligado al propio cierre de actividad a
particulares. Pero aqui también vamos
notando una recuperacion, si bien
paulatina. En todo caso, creemos que
la incertidumbre va a
impulsar también la compra
de vehiculos de ocasion

esenciales, el resto se han R E[U PERA[ | ON sobre todo en el mercado

visto afectados. SOSTENIBLE de particulares que buscan
12.- ;Hasta qué punto DY TLIIULE alternativas de movilidad al

se hanvistoy sevana PROGRESIVA OU F transporte ptblico.

ver afectados vuestros 15.- ;La nueva movilidad

compromisos de compra de REDUZCA EL IMPACTO  se frena o se acelera con la

unidades con los fabricantes? - crisis del Covid? ; Seremos

¢ Puede esta situacion ENLAPERDIDA DE mds proeléctricos tras la

producir variaciones en los VALOR RESIDUAL DE desescalada?

precios de las operaciones de -La nueva normalidad

renting una vez superada la
pandemia?

-Estamos replanteando
nuestra estrategia de
compra de vehiculos ya que la crisis nos
ha obligado a reducir la inversién que
tenfamos prevista. Pero las cifras finales
dependeran del ritmo de crecimiento
y de la demanda que tengamos en los
préximos meses.

Respecto a las variaciones en los
precios de las operaciones de renting,
no podemos prever qué pasara en
los préximos meses, debido a la

—Fl renting juega un papel incertidumbre del mercado.
cada vez mds importante 13.- ;Como se van a ver
dentro del sector del LA FLEXIBILIDAD afectados los resultados de tu

- / 0 4 2
e maiciacones | EAORAUNODE e s
se canalizar(l1 através de LOS ATRIBUTOS objetivos? "
compaiifas de renting. Y { —Nuestro afio contable
estoy convencido de que este MAS DEMANDADOS finalizé el 30 de abril y
porcentaje se incrementara a Y VALORADOS - Y es muy pronto todavia
futuro, comoyahemosvisto ———— para saber cual va a ser

en el mes de mayo.

CREEMOS QUE ES EL

la evolucién durante este

Por ello, es clave que

FUTURO TAMBIEN

ejercicio. Nos enfrentamos
a una incertidumbre

el sector del renting esté

incluido en el plande ayudas [\ | A MOVILIDAD

sin precedentes y en

Y, en nuestro caso, estamos
alineados y respaldaremos

PROFESIONAL

Northgate hemos pasado de
trabajar con proyecciones

L0S VEHICULOS

primard el uso del transporte
privado frente al publico y
esto tiene una consecuencia
directa sobre nuestro
planeta. La revolucién hacia vehiculos de
energias alternativas ya habia comenzado
antes de la crisis sanitaria y ahora se
debe potenciarla ain mas. En Northgate
trabajamos con la mirada puesta en
la movilidad profesional del futuro:
mas sostenible, mas responsable y mas
eficiente.

16.- ¢ Los clientes seguirdn con las dudas
e incertidumbre que estaban provocando
una desaceleracién en el mercado o,
por el contrario, la crisis del covid va a
facilitar una recuperacion del interés por el
automovily la movilidad individual?

-Estamos entrando en la nueva
normalidad, pero contintia el temor del
contagio o de nuevos repuntes, lo que
incrementara el uso del transporte privado.
Por otra parte, el mayor uso del teletrabajo
yla crisis econémica afectaran, al menos
temporalmente, el volumen de movilidad.
Todos estos factores son los que provocan
que la incertidumbre sea tan alta, aunque
creemos que a la larga se va a recuperar
el interés por el automévil y que saldran
reforzados formatos como el de renting.
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Agustin Garcia

En este sentido, hace algunas sema-
nas, conociamos las lineas generales
del Plan de Impulso de la Cadena de
Valor de la Industria de Automocion,
presentado por el Gobierno de Espafia.
Un Plan en el que, entre otras cosas, se
incluye un programa de incentivos, de
250 millones de euros para la adquisi-
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CLrenting,

eslabon de valor

Parece que ya no hay duda, los diferentes Gobiernos de
Europa han apostado por el sector de automocién como
mecanismo esencial para hacer frente a la crisis provocada
por esta pandemia que azota el mundo, conscientes

del efecto arrastre que tiene sobre otros sectores de la

economia.

cién de vehiculos diésel y gasolina, la
ampliacién del Plan MOVES II, hasta
los 100 millones de euros, o el impul-
so a la renovacion de las flotas publi-
cas. Nadie puede negar la voluntad
de apostar por un sector que aporta el
10% del PIB de este pais y que estd lla-
mado a actuar como motor de una mal-
trecha economia que sufre las secuelas
del parén por la COVID-19. Y, por su-
puesto, en este escenario, el renting ju-
gara el papel que le corresponde como
pieza importante del ecosistema de la
movilidad, y como hemos visto en el
articulado del Plan MOVES, que ya se
ha puesto en marcha, las Administra-
ciones cuentan con esta férmula para
impulsar la demanda. No puede ser de
otra forma, porque el renting ya supo-
ne mas del 20% de las matriculaciones
y, sinos ceflimos a los vehiculos eléctri-
cos, en los ultimos datos de matricula-
ciones del mes de mayo, veiamos que
el renting matricula méas del 27% de
los mismos y el peso de los vehiculos
propulsados por energias alternativas
asciende al 16,32% en el total de ma-
triculaciones de renting. En una pala-
bra, en esta gran cadena de valor que
es el sector de automocion, el renting
es un importante eslabon, al que no di-
ré que hay que mimar, pero si, al me-
nos, no se le debe descuidar.
Légicamente permitir que los clien-
tes de renting se beneficien de todas
las potenciales ventajas que pueda te-
ner alguien que decide comprar direc-
tamente o a través de otros sistemas de
financiacion es de rigor, porque el ren-
ting no solo contribuye a dar confianza
al consumidor, sino a tener un parque
joven y bien mantenido. Este, que pa-

rece un viejo mantra del sector, es una
realidad, porque mientras el renting
matricula tres vehiculos, de media, el
comprador tradicional, adquiere uno.

Durante estos ultimos meses, el sec-
tor del renting ha estado preocupado y
ocupado por dar una respuesta contun-
dente para afrontar, tanto a la urgencia
sanitaria, como a las necesidades de sus
clientes y proveedores, poniendo a dis-
posicién de la sociedad sus capacida-
des. En este periodo, se han acentuado,
entre otras cosas, la agilidad, deter-
minacion y flexibilidad de este sector
para adaptarse a las nuevas circunstan-
cias y reaccionar eficazmente. Duran-
te el estado de alarma, las compaiiias
de renting no han dejado de ofrecer
sus servicios, instaurando, en un alto
porcentaje, el teletrabajo, priorizan-
do a aquellas actividades consideradas

EUROPA HA APOSTADO POR EL
SECTOR DE AUTOMOCION COMO
MECANISMO ESENCIAL PARA HACER
FRENTE A LA CRISIS PROVOCADA
POR ESTA PANDEMIA QUE AZOTA EL
MUNDO, CONSCIENTE DEL EFECTO
ARRASTRE QUE TIENE SOBRE OTROS
SECTORES DE LA ECONOMIA

AGILIDAD, FLEXIBILIDAD,
DIGITALIZACION, SOSTENIBILIDAD...
EL RENTING HA ENTENDIDO QUE
ESTAMOS EN MOMENTOS DE
CAMBIOS QUE EXIGEN ACELERAR
A PRODUCCION DE NUEVAS IDEAS
PARA OFRECER PRODUCTOS MAS
ATRACTIVOS.

esenciales (emergencias sanitarias, dis-
tribucion alimentaria, logistica...). Co-
mo decia recientemente el presidente
de Mercadona, Juan Roig, «no sélo no
teniamos que parar, sino que teniamos
que acelerar». Efectivamente, el sector
del renting no sélo ha entendido la ne-
cesidad de dar respuesta a la urgencia
sanitaria, sino también a la econdémica,
poniendo en marcha acciones solida-
rias, pero también entendiendo que es-
te momento de cambios, sembrado por
la incertidumbre, exigia precisamente
acelerar la produccién de nuevas ideas
para ofrecer productos mas atractivos,
que garantizan cada vez mds seguri-
dad a las empresas y a las familias, al
tiempo que solucionan sus necesidades
de movilidad. Estos tiltimos meses han
sido determinantes para que algunas
de las tendencias que ya se esbozaban
en la movilidad terminaran de conso-
lidarse y, para tener, a pesar de todo,
alguna de las certezas que marcaran la
movilidad a medio y largo plazo. Asi,
podemos destacar:

® AGILIDAD: Las urgencias ne-
cesitan rapidez. Hay que acortar los
procesos para ser mas eficaces en las
respuestas y esta crisis ha evidenciado
que la movilidad tiene que atenerse a
este principio basico.

® FLEXIBILIDAD: Se impone la
elasticidad frente a planteamientos
tradicionales mas rigidos. La flexibili-
dad ha sido una condicién sine qua non
para atajar las diferentes situaciones
que esta crisis ha ocasionado. Cuando
el cliente no tiene todas las certezas
necesita que se le garantice una capa-

cidad de adaptacién que le dé la segu-
ridad oportuna. Hemos visto cémo se
ampliaban los contratos, se lanzaban
productos mas flexibles o con morato-
rias en los pagos.

® DIGITALIZACION: Es otra de las
palabras clave que nos esta permitien-
do seguir avanzando y no es para me-
nos. En su acepcién mas amplia, desde
el primer momento en el que se ha im-
puesto el teletrabajo, hasta la absoluta
necesidad de establecer la omnicana-
lidad para ganar, gestionar o fidelizar
clientes, la digitalizacién estd en todos
los procesos y ya no es posible enten-
der una movilidad que no sea un pro-
ceso digital.

® SOSTENIBILIDAD: Entendiéndo-
la tanto en términos ecolégicos como
econdmicos. Existe una férrea voluntad
de seguir por la senda del crecimien-
to verde y en materia de movilidad se
tiene que mantener el objetivo de des-
carbonizar la economia, sin embargo,
parece que se ha entendido que este ca-
mino hay que recorrerlo desde la neu-
tralidad tecnolégica. Nadie duda de
que hay que alcanzar los objetivos, pe-
ro tampoco de que hay que hacerlo de
una manera gradual.

A pesar de que la situacion actual
no da lugar a muchas alegrias, ya he-
mos visto cdmo las matriculaciones de
renting en mayo caian un 64,94%, hay
que dejar un espacio para la esperan-
za y valorar todo el potencial del sec-
tor para seguir creciendo, cuando todo
vuelva a su cauce. Antes de iniciarse
esta tragica crisis, el renting estaba vi-
viendo un momento excepcional en Es-
pafia. 2019 se cerrd con récord, tanto
en parque de vehiculos como en ma-
triculaciones. Evidentemente, hemos
tenido que revisar a la baja todas las
predicciones que habiamos anuncia-
do para este aflo. Asi, esperamos que
las matriculaciones cierren el afio re-
gistrando un acumulado menor que el
del afio pasado, y el parque de vehicu-
los mantenga un timido crecimiento.

Es evidente que hacer previsiones en
estos momentos es un ejercicio arries-
gado y de poco valor, porque aun que-
dan muchas incdgnitas sin resolver en
el aire. ¢ Habra nuevos rebrotes?, ;re-
cuperara el consumidor la confianza?,
¢para cuando tendremos una vacuna
que nos permita relajar las actuales
normas de distanciamiento? Mien-
tras éstas y otras preguntas estén sin
resolver sera muy dificil acertar con
las previsiones y dar datos concretos,
pero si podemos afirmar que, desde la

ASDCIACION ESPARDLA DE
RENTIMG DE YERICULDS
segunda quincena de mayo, estamos
notando una mayor demanda de coti-
zaciones de renting y una entrada im-
portante de nuevos clientes. Ademas,
tenemos la confianza de que el renting
serd un motor de crecimiento del sec-
tor de automocion. Ya hemos visto an-
tes algunas tendencias que marcaran la
movilidad del futuro y del renting, pe-
ro, ademads, hay que apuntar que en-
tre las diferentes lecciones que nos ha
dejado esta crisis estd la de la necesi-
dad de que tanto empresas como fa-
milias tengan suficiente liquidez para
responder ante situaciones imprevis-
tas como la sobrevenida. Esto supone
que férmulas como el renting, que per-
mite disfrutar de un vehiculo en cémo-
das cuotas, cobrardn mds importancia
que nunca. Esto se produce en un mo-
mento en el que este servicio ya es am-
pliamente conocido por la sociedad
espafiola que, ademads, ha experimen-
tado un cambio en los habitos de con-
sumo y cada vez prima mds el pago por
uso frente a la propiedad.

EN ESTE ESCENARIO, EL RENTING
JUGARA EL PAPEL QUE LE
CORRESPONDE COMO PIEZA
IMPORTANTE DEL ECOSISTEMA DE

LA MOVILIDAD, PARA IMPULSAR LA
DEMANDA (...). EN ESTA GRAN CADENA
DE VALOR QUE ES EL SECTOR DE
AUTOMOCION, EL RENTING ES UN
IMPORTANTE ESLABON,

Con estas credenciales, el renting es
un activo que, nadie duda, ocupa un
importante lugar por derecho propio
en la cadena de valor de la automocién
y asi seguira siendo en un futuro. Algu-
nos dicen que esta crisis tendr4 tres fa-
ses, la primera, ya la hemos superado y
era el tiempo de intentar no contagiar-
se y en el caso de las empresas, sobre-
vivir; la segunda sera el tiempo hasta
que aparezca una vacuna, y la tercera,
que denominan «renovacién», que, en
el caso de la movilidad serd el momen-
to de saber si se ha aprovechado el mo-
mento para desterrar viejos modelos
de movilidad y lanzarse a la consoli-
dacién de una movilidad maés racional,
en la que se tomen las decisiones mas
eficientes.
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EL COVID PROVOCA UNA CAIDA SUPERIOR AL 95 % DE LA ACTIVIDAD

Alquiler de vehiculos,
un sector gravemente
afectado

Un antes y un después. La COVID-19 ha trastocado los planes y los objetivos de muchas
empresas en el presente ejercicio, pero en pocas se ha cebado de tal manera como lo ha
hecho en el sector del alquiler de vehiculos, al que ha golpeado tan duramente que muchas
de las companias de rent a car no podran levantar el cierre o tendrdn muchos problemas

para hacerlo.

La mayor crisis del turismo en la historia
de Esparia es también la mayor crisis del
sector del alquiler de vehiculos en nues-
tro pais. La COVID-19 estd azotando sin
remedio a las empresas de alquiler de co-
ches, alosrentacar, yles estd situando en
posiciones tan especialmente criticas que
el sentimiento de todas ellas es unanime a
lahora de exigir una mayor sensibilidad a
las diferentes administraciones con el fin
de lograr superar este grave trance.

Con previsiones de pérdidas superio-
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res al 98 por ciento del negocio en zonas
eminentemente turisticas, el sector del
rent a car ha perdido buena parte de la
actividad prevista para 2020. La campaia
de Semana Santa se ha perdido por com-
pleto, al igual que muchos de los grandes
puentes, eventos de primavera (Fallas,
San Isidro, Feria de Abril, El Rocio, etc) y
numerosos grandes congresos y ferias han
sido cancelados igualmente. Todos ellos
hitos importantes en el calendario que se
han perdido y no se van a recuperar en

el presente ejercicio y que van a dejar las
cuentas de resultados de todas las alqui-
ladoras, muy especialmente en el caso de
aquellas que coticen en bolsa, en situacio-
nes especialmente criticas.

Situaciones que ya han provocado la
quiebra de Hertz en EE.UU. y estan si-
tuando al borde del desastre a su gran ri-
val, Avis y a muchas otras. Sobre todo a
aquellas que acababan de firmar la reno-
vacion de sus flotas tal y como es habitual
justo al finalizar el invierno y se encuen-

PP RENT A CAR EN FRANCO CRECIMIENTO
£ CARAVANING DEBE APROVECHAR SU GRAN OPORTUNIDAD

El Covid ha caido como una
losa sobre el sector del rent a
car pero, como suele decirse,
el disgusto va por barrios. No
todos en el sector del alquiler
estan disgustados con la
situacién, puesto que el sector
del Caravaning considera que la
actual situacién puede suponer
el definitivo relanzamiento
tanto de las ventas como del
alquiler de autocaravanas en el
mercado espafiol.

No es un fenémeno nuevo.

En los dltimos cinco afios

las matriculaciones de
autocaravanas han crecido
enun 300 por cientoy
actualmente hay unas 60.000
circulando por nuestras
carreteras. Sin embargo, pese
a tan elevado crecimiento, el
parque de autocaravanas de
nuestro pais es muy reducido
frente al que se registra en
otros mercados europeos. En
Francia hay unas 450.000
autocaravanas circulandoy en
Alemania se supera el medio
millén de unidades.

Cierto es que en Espafia las
condiciones para que este tipo
de actividad turistica floreciese
no se daban. Nuestro pais ha
apostado tradicionalmente
por el modelo de turismo
estatico frente al denominado

[

turismo itinerante. Circular con
una autocaravana resultaba
dificil sobre todo por la
escasez de sitios donde poder
estacionar o hacer noche

con el vehiculo, a los que en
muchas localidades se les
relegaba a emplazamientos sin
los servicios adecuados para
ellosy carentes en muchas
ocasiones de las necesarias
condiciones de seguridad.

Y los pocos existentes eran
escaso y resultaban caros.
Hay que tener en cuenta que
las autocaravanas pueden
estacionar en los mismos
lugares que los turismos

y pernoctar en las areas
debidamente equipadas

para ellos que los municipos
destinen a tal fin, pero frente a
las 6.000 &reas existentes para
autocaravaning, en Espafia
apenas contamos con unas
1.000 éreas preparadas con
apenas unas 15 plazas por
area previstas para este tipo
de vehiculos. Y enlared de
campings de Espafia hay unas
80.000 parcelas para ellas,
cifras realmente bajas para
recibir al elevado volumen de
autocaravanas que se reciben
durante el verano procedentes
de Europa aménde las
espafiolas.

Alqguilar una autocaravana (con
una capacidad media para
cinco personas) en temporada
alta viene a costar unos 150

a 120 euros por dig, cifra que

en temporada baja se reduce

a unos 80 euros diarios.
Cantidades a las que hay que
afiadir combustible (consumos
similares al de vehiculos de
gran cilindrada), gastos de
estacionamiento (hasta8a10
euros diarios) y los alquileres
de las plazas que se quieran
ocupar en los camping y zonas
reservadas para ellas, donde
disponer de los enganches de
agua, luz y desagles ademas
del uso de las instalaciones
disponibles (piscinas, areas
infantiles, etc) vienen a suponer
unos 45 euros diarios.

Los empresarios del sector

del alquiler del caravaning
esperan que esta temporada
veraniega la cifra de alquileres
de autocaravanas se dispare
frente a la de anteriores
gjercicios. La caida del turismo
por el Covid ha provocado

que los clientes busquen en
cierto modo ‘protegerse’ de las
grandes multitudes y busquen
incrementar la distancia social
con otros turistas, circunstancia
que, a priori, sin duda favorece
la propuesta de turismo que

ofrece el caravaning.

De hecho, el creciente

interés que ha despertado

el caravaning durante esta
pandemia ha llevado al
presidente de ASEICAR,
Asociacién Espafiola de la
Industria y Comercio del
Caravaning, José Manuel
Jurado, ha manifestado
recientemente que, a pesar

de la situacién de emergencia
sanitaria que se ha creado,
piensa que «la temporada se
va a salvary puesto que ante la
incertidumbre que los turistas
tienen respecto de sivan a
encontrar los hoteles abiertos
y sivan a disponer de servicios
en los lugares de destino,

las autocaravanas se han
convertido en la opcién elegida
por muchos para planificar

SUS vacaciones este verano.
Hay que pensar que puede
suceder que en algin momento
la movilidad de muchos
espafoles quede reducida a su
propia comunidad auténoma,
situacién que sin duda favorece
a los desplazamientos en
autocaravana frente a las
habituales opciones turisticas
del hotel o el apartamento. La
autocaravana se ha convertido
en el nuevo hotel para esta
temporada turistica.

tran ahora con numerosos coches tanto
pendientes de devolver a las marcas sin
haberles podido sacar el rendimiento de-
seado y ahora tienen que hacer frente ala
recogida de una importante cantidad de
vehiculos de las campas de los fabrican-
tes a los que tampoco saben si podran sa-
car el rendimiento esperado, sobre todo
teniendo en cuenta —al cierre de este re-

portaje— la campaiia de verano sigue en
el aire dado que las fronteras de muchos
paises, entre ellos Espafia, estdn atin em-
pezando a abrirse y las limitaciones en
los desplazamiento de los turistas van a
ser muchas y con protocolos ciertamente
complicados, lo que sin duda va a provo-
car la cancelacién de innumerables re-
servas y complicar mucho la consecucién

de los objetivos previstos para la campa-
fia de verano. «Estamos muy fastidiados.
El sector ha parado précticamente por
completo, aunque a partir de julio, con
la llegada de los turistas esperamos po-
der salvar buena parte de la temporada».
«Lallegada de turistas extranjeros es fun-
damental, porque con el turismo nacio-
nal no se cubren ni de lejos los objetivos».
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) LA QUIEBRA DE HERTZ

Durante los Ultimos afios,
Hertz ha venido practicando
una actividad empresarial
muy agresiva para alcanzar
Sus objetivos de convertirse en
el lider mundial del sector del
alquiler de vehiculos. Para ello,
uno de los principales puntales
de su politica como empresa
se basaba en disponer de

una amplia flota de vehiculos
siempre a disposicién de

sus clientes, lo que le llevd a
realizar un importante nimero
de compras de unidades.

Esta situacion tensioné
sobremanera las finanzas

del grupo reduciendo los
margenes operativos en pos
de lograr los objetivos. Sélo

en 2018-2019, la deuda total
del grupo se elevé enun 16
por ciento, un 40 por ciento

si contamos desde 2016, lo
que en la practica suponia
superar el EBITDA por cuatro.
Situacién especialmente
agravada con la caida de los
flujos de caja, que se redujeron

en un 23 por ciento durante el
mismo periodo.

Por esta situacién, al llegar una
crisis como la del Covid 19, la
empresa carecia de margen
de maniobra para hacer frente
a la inédita situacion vivida.
Tan brutal caida del negocio

y ante la falta de liguidez

del grupo provocé que los
impagos, especialmente los
correspondientes a los grandes
clientes, se disparasen. La
empresa traté de alcanzar
pactos con sus acreedores, e
inicialmente parecié haberlo
conseguido a primeros de
mayo, una solucién temporal
gue finalmente no ha cuajado
dada la elevada deuda
contraida y que ahora pesa
como una losa.

La deuda total del grupo se
sitUa muy cerca de los 19.000
millones de délares y el
pasado mes de abril, tras un
fulminante cambio de CEO
para tratar de ganar tiempo
en las negociaciones, se

decidi6 el despido del 30 por
ciento de los trabajadores de
la plantilla de la empresa en
Norteamérica que aglutina a
unos 10.000 trabajadores.
Esto sucedia en la central

de la compaiiia en Estados
Unidos, pero la situacién de
las filiales no es mejor, pues
su financiacién para cumplir
con el arriesgado programa
de adquisicién de vehiculos
también las sitUa al borde de
la caida. Algunas de ellas ya
venian de superar situaciones
criticas tras la cancelacion

de los bonos de adquisicién
de vehiculos en 2018 que
realizé la filial holandesa. De
esta manera se incumplieron
acuerdos y obligaciones tanto
con los grandes fabricantes
como con los principales
acreedores, situacion que
finalmente ha forzado la caida
de uno de los gigantes del
sector, aungue todavia hay
filiales, como es el caso de

la espafiola, gue sobreviven

a duras penas, aunque

con un futuro ciertamente
complicado.

PP NO TODO SON MALAS NOTICIAS EN EL SECTOR _
FREE2MOVE PRESENTA SU SERVICIO DE RENT A CAR EN ESPANA

La plataforma de movilidad

del grupo PSA , Free2Move
acaba de lanzar al mercado
Free2Move Rent, su nuevo
servicio de rent a car, el cual
estara disponible a través de una
Unica plataforma online en los
concesionarios de las marcas del
grupo automovilistico francés:
Peugeot, Citroén, DS y Opel, asf
como también en los principales
aeropuertos nacionales e
internacionales.

Alquileres flexibles de 1a 30

dias de una amplia gama de
productos ya estan disponibles
en las 150 agencias con las

que inicialmente cuenta la
plataforma en toda Espafia para
atender a todo tipo de clientes,
tanto profesionales como
particulares.

Los servicios de Free2Move Rent
incluyen hasta tres conductores
gratis, seguro a todo riesgo,
asistencia en carretera para

los vehiculos en alquiler, que
ademas son desinfectados

en cada nueva reserva bajo

los estdndares de un exigente
protocolo de limpieza
implantado por la compafiia en
toda su operativa.

Vehiculos disponibles en menos
de 24 horas, con contratos todo
incluido (seguro, asistencia,
mantenimiento,...); la oferta de
Free2Move también se dirige
especialmente a los clientes
profesionales, permitiendo
garantizar la movilidad de los
empleados y simplificando la
gestién de las flotas con precios
especialmente adaptados a

las condiciones de las mismas

y facturacién centralizada.
Ademas, los clientes podran
gestionar su alquiler en todo
momento a través de su
Smartphone gracias al nuevo
servicio 24/7 que la plataforma
lanzard préximamente en
nuestro pais y que proporcionara
una experiencia completamente
digital a sus clientes.

Espafia es, tras Italia y Francia,

el tercer pais donde Free2Move
Rent ya esta disponible y las
previsiones de la marca de
movilidad del Grupo PSA es

estar presente en hasta 9
mercados europeos antes de
finales del presente afio. Por el
momento, cuenta con una flota
de més de 30.000 vehiculos
disponibles y una red europea de
3.000 agencias y delegaciones.
Este nuevo serviciode Rent a
Car se suma a los de Carsharing
(Emov), alos de alquilera

largo plazo, accesos a puntos

de recarga, aparcamientoy
gestién de flota conectada que
la plataforma de movilidad del
Grupo automovilistico francés ya
venia ofreciendo en Espafia.

«En todo caso, menos mal que quitaran la
cuarentena en julio, porque de lo contra-
rio no vendria nadie». Estas son sélo al-
gunas de las frases que hemos extraido
de las declaraciones de los principales di-
rigentes del sector del rent a car a los me-
dios de comunicacion. Frases que vienen
a confirmar el dificil momento que se es-
ta viviendo en los cuarteles generales de
muchas alquiladoras.

Juan Luis Barahona, presidente de Fe-
neval —federacion que auna los intereses
del 95 por ciento de las empresas de rent a
car que operan en Espafia—lo ha manifes-
tado claramente en declaraciones a distin-
tos medios de comunicacién: «Estamos
viviendo una situacion sin precedentes.
Y, en estos momentos, la incertidumbre
en cuanto a la recuperacion sigue siendo
enorme, al igual que ocurre en otros mu-
chos sectores econdmicos».

«Nuestra realidad —ha afirmado Ba-
rahona- es que solo el alquiler de vehi-
culos industriales se ha mantenido para
el transporte de mercancias durante casi
toda la cuarentena desde el 19 de marzo.
Y el alquiler de particulares se prohibié
hasta el 23 de marzo, cuando consegui-
mos que se declarara al alquiler de vehi-
culos como una actividad esencialmente
importante. Sin embargo, las operaciones
se han visto reducidas inicamente a las
actividades sefialadas como tales en el de-
creto de alarma». Lo cierto es que muchas
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compaiifas ya estan cuantificando pérdi-
das de aproximadamente el 90 por ciento
del negocio, especialmente aquellas que
operan en zonas turisticas».

Dada la situacion, desde la propia FE-
NEVAL se solicité en su momento a las
CC.AA.laimplantacién de avales comple-
mentarios al ICO hasta completar el cien
por cien de los mismos. Sin estos contra-
avales el crédito para las pymes estd anu-
lado y puede llegar a suponer el cierre de
mas del 30 por ciento de las oficinas de al-
quiler locales.

El sector del alquiler aporta 4.672 mi-
llones de euros al PIB (0,4 por ciento del
total) y genera mas de 25.500 empleos
directos solamente en el caso de las cinco
grandes compaiiias del sector (AVIS, En-
terprise, Europcar, Hertz y Sixt). Conse-
guir que el sector del rent a car retorne a
los niveles previos a esta crisis va a depen-
der en gran medida de la capacidad que
tengan tanto el Gobierno espafiol como
las comunidades auténomas de proyectar
una imagen de Espafia como destino se-
guro para el turismo internacional.

Para ello es preciso no sélo abrir las fron-
teras del pais (cosa que parece sucedera a
partir de este préximo 1 de julio), sino que
también hace falta generar mucha seguri-
dad y disipar miedos e incertidumbres en
los turistas para recuperar el prestigio y la
confianza en la marca Espafia, y eso no su-
cederd como pronto y siempre y cuando

OFENEVAL

FEDERACION NACIONAL EMPRESARIAL
DE ALQUILER DE VEHICULOS
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A Juan Luis Barahona, presidente de
Feneval.

no se produzcan rebrotes que nos hagan
volver a perder terreno, hasta bien entra-
do 2021. Hasta entonces, dos importantes
sectores como son turismo y automavil, a
los que estd intimamente imbricado el sec-
tor del alquiler de vehiculos, tienen mucho
trabajo que hacer por delante. Trabajo en
el que la primera gran clave consiste en
poder garantizar la total limpieza y desin-
feccién de los vehiculos, a la que seguiran
de inmediato el estar en condiciones de
ofrecer servicios cdmodos y seguros para
los clientes.

Y es que después de esta crisis nada va
a ser igual, al menos durante un tiempo,
a la anterior etapa. Entre otras ideas se
comienza a hablar en el sector de la po-
sibilidad de ofrecer servicios de entrega
y recogida a domicilio de los vehiculos
para garantizar mas seguridad y como-
didad, Junto con el canal digital es la op-
cién idonea para que lo clientes reciban
un servicio completo.

En Canarias seis de cada diez empresa-
rios del sector del rent a car tienen serias
dudas sobre su continuidad en el nego-
cio como consecuencia del par6n provo-
cado por la COVID-19. Sélo en Canarias,
mas de 70.000 vehiculos permanecieron
parados por la pandemia. El 90 por cien-
to de las flotas estan estacionadas en sus
campas y asi van a permanecer hasta que
la afluencia de turistas no se recupere. La
preocupacion del sector es maxima y ya
estan solicitando al Gobierno ayudas y
planes especificos para la reactivar la ac-
tividad.

Muchos empresarios del rent a car te-
men seriamente por su continuidad y ya
estan reclamando medidas como la am-
pliacién de los ERTE més alla del estado
de alarma, ademas de que la cancelacién
de los mismos se produzca de forma pau-
latina, es decir no recuperar a todos los
trabajadores de inmediato sino poco a
poco y a medida que el negocio vaya re-
cuperandose. De igual manera, los em-

presarios también estan solicitando que
se permita a las empresas eludir la obli-
gacion de completar la renovacion de sus
flotas a los siete afios y extenderla hasta
los 9, para de esta manera aliviar la car-
ga financiera que soportan muchas em-
presas.

Y en este proceso de solicitudes de ayu-
da, una de las que adquiere mayor fuerza
es precisamente una de las tradicionales
demandas que viene solicitando el sector
de rent a car al Gobierno: la reduccién de
los porcentajes de IVA desde los tipos ge-
nerales que se aplican en el sector del au-
tomovil a los que se vienen aplicando a las
actividades relacionadas con el turismo
(practicamente la mitad), lo que supon-
dria una importante ayuda para la recu-
peracion del sector en estos momentos.

De igual modo, y pensando en una ayu-
da también para el sector del automovil,
las empresas del rent a car también soli-
citan que se les apliquen igualmente las
ayudas e incentivos a la compra de ve-
hiculos nuevos, accién que facilitaria la
renovacion de las flotas y supondria un
importante impulso para la industria es-
paiiola del automdvil, los concesionarios
y los importadores.

En todo caso, sera a partir de este mes
de julio cuando se pueda comprobar la
auténtica situacién del sector, cuando co-
mience la apertura de las fronteras (ade-
lantada al 23 de junio recientemente por

el Gobierno, salvo en el caso de Portu-
gal) y la actividad turistica comience a
reactivarse. Del resultado que se obtenga
durante esta accidentada temporada ve-
raniega, dependera muy mucho la forma
en la que el sector del rent a car pueda ir
recuperando el terreno perdido.

De momento, en las tiltimas semanas y
coincidiendo con los cambios que se han
venido produciendo acorde a las distintas
fases en la desescalada de las CC.AA, en
Espafia y con el aiin mds reciente anun-
cio del Gobierno relativo a la reactivacién
del turismo nacional e internacional en
nuestro pais, alquiladoras como Europ-
car, Goldcar, Ubequo y otras estan regis-
trando una recuperacion positiva de su
actividad a medida que van abriendo las
oficinas de su red en Espaiia.

En concreto, Europcar y Goldcar han
comunicado aumentos del 190 por cien-
to de su actividad desde el pasado 11 de
mayo en su volumen de reservas en toda
Espaiia, asi como un incremento de la de-
manda procedente del extranjero, prin-
cipalmente de paises europeos. Reservas
que de media son ademas de mayor dura-
cion que las de afios anteriores y especial-
mente en las grandes ciudades receptoras
del tréfico aéreo internacional, dado que
muchos turistas no se fian de encontrar
plaza en aviones para sus traslados inte-
riores, dado que este atin esta muy res-
tringido.
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FIRMA INVITADA

Los datos estan ahi:
Méas del 85% de nuestra
actividad es Turismo,
somos Turismo; el
85-90% de nuestra
actividad es transporte
de pasajeros, y el 10-
15% es transporte de
mercancias. Por tanto,
somos Movilidad y

la necesidad de contar
con un VA reducidoy no
seguir tributando al 21%.

g 4 Juan Luis Barahona

La pandemia ha puesto de manifiesto
la sensibilidad de nuestro sector. Tan-
to, es asi, que el 92% del sector esta
formado por pymes de menos de 10
trabajadores, a quienes este parén ha
afectado duramente. De hecho, mu-
chas han tenido que cerrar temporal-
mente, y otras han perdido més del
90% de su facturacién, sobre todo en
las zonas de costa.

Aln existe mucha incertidumbre en
cuanto a los datos de este afio, ahora
que se inicia la ‘nueva normalidad’ ya
con las puertas de nuestro pais abier-
tas al turismo extranjero, es imposible

-l Rentalares
Turismo, Automovi
v Iransporte (TAT
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somos Transporte. De ahi

HACE UNOS DIAS SE PUBLICO LA GUIA
DEL RAC, Y DECIDIMOS QUE, UNA VEZ
FJADO EL PROTOCOLO POR PARTE

DE TURISMO Y SANIDAD, HABIA QUE
AUDITAR SU CUMPLIMIENTO. POR
ELLO LLEGAMOS A UN ACUERDO CON
TUV-SUD. PARA QUE FUESE NUESTRA
EMPRESA AUDITORA Y LANZAMOS EL
SELLO "ESPACIO PROTEGIDO COVID-19"

ofrecer una previsiéon a pocos meses. Si
nos remontamos a datos anteriores, se-
gtn la DGT en 2019 habia 218.000 ve-
hiculos matriculados como alquiler sin
conductor rodando en Espafia y el sec-
tor facturd en 2019 unos 1.800 millo-
nes de euros. E1 RAC compré en 2019,
269.000 vehiculos nuevos, represen-
tando el 20% del mercado de VN.

De hecho, la pandemia ha afectado
muy duramente a los dos sectores en-
tre los que nos movemos (al Turismo
y al Automdvil), el Turismo represen-
ta el 12% PIB y la Automocién el 10%.
Nosotros nos encontramos a caballo de
ambos sectores.

Aunque el ministro D. José Luis Aba-
los nos declaré servicio esencial el 24
de Marzo y pudimos operar en los su-
puestos considerados en el estado de
Alarma, hemos perdido mucho nego-
cio. Segun la encuesta realizada entre
nuestros asociados:

® E] 30% de las empresas de Rent a
Car han decidido permanecer cerradas
durante el estado de alarma.

® Mas del 65% de las empresas han
dejado de incorporar unidades a su flo-
ta para temporada alta y verano

® La reduccién de la facturacién
media esperada es de mas del 75% de
pérdida, llegando a mas del 90% de
pérdida en empresas de Rent a Car en
zonas turisticas.

® E1 45% de las empresas se estdn
planteando vender activos (coches) pa-
ra generar liquidez

Si bien es cierto, desde ese 14 de
marzo hemos tenido un gran nivel de
interlocucion con la administracién,

Ministerio de Transportes Movilidad y
Agenda Urbana, Ministerio de Indus-
tria Comercio y Turismo, Ministerio de
Medio Ambiente y Cambio Climdtico.

De hecho, tengo que agradecer a la
Secretaria de Estado de Turismo D?
Isabel Oliver, que en una reunién que
mantuvimos nos pidiera las medidas
que estabamos aplicando, con el obje-
tivo de formar parte de las Guias para
la Reduccién del Contagio del COVID-
19, guias que han sido publicadas por
el MINCOTUR vy Supervisadas por Sa-
nidad.

Hace unos dias se publicé la Guia del
RAC, y decidimos que, una vez fijado el
protocolo por parte de Turismo y Sani-
dad, habia que auditar su cumplimien-
to. Por ello llegamos a un acuerdo con
TUV-SUD, para que fuese nuestra em-
presa auditora y lanzamos el sello “ES-
PACIO PROTEGIDO COVID-19”.

Para su obtencién las empresas de
RAC, deberdn tener un responsable de
Covid-19, deberan formarse en los pro-
tocolos y después deberan superar una
auditoria de dichos protocolos. Con
ello, demostramos ser un sector que
no solo se preocupa, sino que actua,
siguiendo las guias para evitar el con-
tagio del Covid-19 y auditdndose para
garantizar su cumplimiento.

Sabemos que todos nuestros asocia-
dos estan haciendo un esfuerzo sobre-
humano para salir de esta situacion,
participando en todas las acciones que
se estdn llevando a cabo desde FENE-
VAL: formacion a través de Webinars
con expertos de distinta indole, con-
ferencias online... y ofreciendo infor-
macién de primera mano en diferentes
encuestas.

Y ahora, esperamos que se sumen a
esta nueva propuesta del sello FENE-
VAL, que tiene que ver con la SEGURI-
DAD DEL CLIENTE.

Sabemos que a partir de ahora todo

SIN DUDA, ESTE SERA UN ARO DIFICIL
PARA L SECTOR DEL RENT A CAR,
COMO PARA TANTOS OTROS, SIN
TENER AL TURISMO COMO ALIADO AL
NIVEL DE OTROS AROS. SON MUCHAS
LAS EMPRESAS Y LOS EMPLEOS EN
JUEGQ.

OFENEVAL

AUN EXISTE MUCHA INCERTIDUMBRE
EN CUANTO A LOS DATOS DE ESTE
ANO, AHORA QUE SE INICIA LA "NUEVA
NORMALIDAD" YA CON LAS PUERTAS
DE NUESTRO PAIS ABIERTAS AL
TURISMO EXTRANJERO, £ IMPOSIBLE
OFRECER UNA PREVISION A POCOS
MESES.

va a cambiar, pero lo que no cambia,
es la propuesta de valor de FENEVAL,
que fue, es y seguira siendo ayudar al
sector.

¢La solucién? El trabajo en equipo.
De esta situacion se sale juntos, como
un sector unido, trabajando como alia-
dos en estos momentos dificiles. Es aho-
ra cuando se demuestra la verdadera
solidaridad del sector. Solo la suma de
estos comportamientos nos llevara al
éxito.

Sin duda, esté serd un afio dificil para
el sector del Rent a Car, como para tan-
tos otros, sin tener al turismo como alia-
do al nivel de otros afios. Son muchas las
empresas y los empleos en juego pues el
sector de las alquiladoras de vehiculos
genera 40.000 puestos de trabajo direc-
tos e indirectos.

Sin embargo, es momento ahora de
adoptar nuevos modelos de negocio y
de reinventarnos para seguir ofreciendo
el mejor servicio a nuestros clientes, con
quienes tenemos un firme compromiso.

Este desafio al que nos estd retando el
COVID-19 ya ha cambiado muchos 4m-
bitos de nuestra vida y el alquiler de ve-
hiculos, tal y como lo conocemos, nunca
volvera a ser el mismo: cambios de com-
portamiento en los consumidores, dis-
tancia social, digitalizacién acelerada, y,
en definitiva, una nueva movilidad. ..

La solucién, repito, es un sector unido
trabajando en equipo. De esta situacion
se sale trabajando entre todos dentro del
ecosistema de Rent a Car. Solo la suma
de estos comportamientos son los que
nos van a llevar al éxito.

Ademas, ahora en FENEVAL somos
mas con la incorporacién de 3 nuevas
asociaciones durante la pasada cua-
rentena que se unen al ecosistema del
Rent a Car, representando ya a mas del
95% del sector. Sigamos sumando.
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FCA SMART RENTING

Alguilar para
acabar comprando

A través de Leasys, su empresa de servicios integrados y movilidad, el Grupo Fiat Chrysler
(FCA) ha presentado Smart Renting, su nueva oferta de productos de alquileres de larga
duracién especialmente disefiada para pequefnas y medianas empresas, autbnomos y

PP FCA: UNA OFERTA ELECTRICA CADA VEZ MAS AMPLIA

FIAT 500 Y PANDA HYBRID, URBANOS EFICIENTES

De pequefio tamafio pero
preparados con todo lo
necesario para superar los retos
diarios de la gran ciudad. Fiat
sigue electrificando su gama
con la introduccién de las
nuevas variantes con tecnologia
eléctrica Mild Hybrid del 500 y
del Panda.

Compactos, ligeros y ahora

aun mas eficientes, los 500y
Panda Hybrid son la mejor de
las soluciones para quienes
buscan coches eficientes para
el dia a dia con los que superar
las limitaciones de moviliad
gue se empiezan aimponer

en los entornos urbanos.
Ambos modelos cumplen
holgadamente con la normativa
Euro6d Final, lo que les permite
acceder a importantes ventajas
fiscales y obtener mayor
libertad de acceso a &reas
restringidas de circulacién

en zonas urbanas donde
ademas disfrutaran de tasas de
estacionamiento mas baratas.
Ofertados bajo una misma
serie especial denominada
“Launch Edition”, los 500

y Panda Hybrid incorporan

la nueva motorizacion Mild
Hybrid gasolina que combina

el motor1litro tricilindrico de

52 kW (70 CV) de potencia de
la familia Firefly con un motor
eléctricoBSGde12Vy 3,6 kW
(5CV) de potencia adicional

y una bateria de litio de 0,13
kWH. Todo ello acoplado a

una transmisién manual de
seis marchas. Combinacién
gracias a la cual reducen sus
emisiones de CO, (88y 89 g/
km respectivamente) hasta
situarse por debajo del umbral
de 95 g/km que actualmente ya
exige la normativa europea.

El sistema BSG, montado
directamente en el motor de los
500 y Panda Hybrid, se activa
mediante el funcionamiento

de la correa que acciona los
6rganos auxiliares. Su entrada
en acciéon permite recuperar
energia durante las fases de
frenado y desaceleracion,
energia que almacena en

una bateria de litio de 11 Ah

de capacidad. Esa energia es
nuevamente utilizada (con un
potencia maxima de 3.600

W) para arrancar el motor de
combustién interna en modo
Stop&Start y para proporcionar
asistencia al mismo durante las
fases de aceleracion.

La tecnologia Mild Hybrid de
Fiat permite gue el motor de

combustién interna se apague
cuando se circula por debajo
de los 30 km/h al seleccionar
la posicién de punto muerto
(N) en el selector del cambio.
En el cuadro de instrumentos
del coche se muestran junto

al resto de la informacién
sobre el funcionamiento del
sistema hibrido los momentos
oportunos cuando hacerlo. La
energia de la bateria de litio
alimenta igualmente todos los
servicios cuando se circula en
modo navegacion (coasting),
facilitando asi un mayor control
del vehiculo.

Frente a otras versiones

de las gamas 500y

Panda ya conocidas, estas
variantes Hybrid reducen
respectivamente sus consumos
y emisiones de CO, en un 20%
y un 30 % de media sin por
ello renunciar a prestaciones

y aportando un mayor confort
gracias a la introduccién

del sistema BSG antes
mencionado que garantiza un
funcionamiento mas suave,
silencioso y sin las tipicas
vibraciones de los motores
gasolina tanto en su fase de
arrangue como de parada.
Ambas versiones son

LEASYS

facilmente reconocibles gracias
al emblema Hybrid dispuesto
en la trasera del vehiculoy al
logo en forma de H compuesto
por dos gotas de agua situado
sobre el montante central. En
el interior, los asientos de la
serie Launch Edition estrenan
en el sector del automdvil el
Hilo Seaqual, un elemento
parcialmente fabricado con un
material especial producido a
partir de plasticos reciclados
procedentes tanto del mar
como de la tierra.

Junto con estas nuevas
variantes hibridas, el Grupo
FCA continuara introduciendo
nuevas versiones electrificadas
en sugama. Las proximas en
llegar serén el nuevo Fiat 500 e
que préximamente iniciard su
comercializaciény las variantes
4xe hibridas enchufables de los
Jeep Renegade y Compass,

particulares, facilita la compra del vehiculo al final del contrato como principal novedad.

Smart Renting es la nueva apuesta del
Grupo FCA para abrir brecha en el sector
del renting y, mas concretamente entre
las operaciones de alquiler a pymes, au-
ténomos y particulares. A partir de una
operacion convencional de renting, la
aportacion de Leasys consiste en abrir la
puerta claramente a que el cliente
pueda mantener el coche en pro-
piedad al finalizar la operacion,
algo que si inicialmente también
era una posibilidad abierta en
las operaciones tradicionales
de renting, en esta ocasion
se concreta mas desde el ini-
ciodel contrato dado que el
cliente conoce al principio
del mismo el precio final
al que podra adquirir el
vehiculo una vez trans-
curridos los plazos si asi
finalmente lo desea.
Leasys eslaempresade
servicios integrados y de
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movilidad del grupo FCA, lo que significa
que la gran mayoria de sus clientes optan
por operaciones relativas a modelos de las
gamas de Abarth, Alfa Romeo, Fiat, Fiat
Professional, y Jeep en nuestro mercado.
De entrada reciente en el mercado espa-

fiol, desde el inicio de su actividad Leasys
se ha convertido en un claro animador del
mismo incorporando atractivas modali-
dades a los servicios de renting, como por
ejemplo el renting de pago por uso del ve-
hiculo que lanz6 hace unos meses, al que
ahora se suma este nuevo Smart Renting.
Pensada especialmente para ese gran
colectivo de clientes que conforman las
pequefias y medianas empresas, los au-
ténomos y, los mas recientemente in-
corporados, particulares, la férmula
de contratacién que propone
Leasys con Smart Renting
viene avalada por el notable
éxito alcanzado por la mis-
ma en el mercado italia-
no (se comercializa bajo
el nombre de Noleggio
Chiaro), donde ya se
) £\ han formalizado més
' ‘ de 10.000 contratos
desde su lanzamiento

ace unos meses, y ha

sido reconocido como “Producto del Afio”
en la categoria de servicios de automdviles
por un jurado especializado, al confirmar-
se como uno de los productos financieros
mads populares en el mercado

Smart renting es una oferta de renting
flexible que se puede adaptar a las necesi-
dades de los clientes que lo suscriben en
materia de duracion del contrato, kilome-
traje, cuantia de la cuota de entrada y res-
to de servicios integrados en la férmula de
financiacién propuesta, entre los cuales
estan presentes el pago de impuestos, la
gestion de multas, asistencia en carrete-
ra, mantenimiento ordinario del vehiculo
y reparaciones, cobertura contra incen-
dios y robos, servicio de reparacién de da-
os, etc.

Servicios de los que puedes disfrutar y
que aseguran el placer de conducir tu ve-
hiculo sin tener por ello que realizar gran-
des gastos, sino simplemente abonando
una pequefia cuota mensual en la que to-
dos los costes relativos a los mismos han
sido integrados. Todo ello con la méxima
sencillez y transparencia.

Entre las ofertas disponibles de Smart
Renting para modelos de FCA podemos
encontrar un Jeep Compass 1.6 Mjet 88
kW Limited 4x2 por 329 € al mes (IVA
no incluido) para contratos de 36 meses
de duracién y 45.000 km de uso, fijando
un valor de venta a futuro para el mode-
lo una vez finalizado el contrato de
17.788,74 € (IVA no inclui-
do).

Leasys gestiona
actualmente una
flotademasde
300.000 I

vehiculos y cuenta con mas de 70.000
clientes a los que ha convencido con su
oferta de soluciones de alquiler a largo,
corto y medio plazo, asi como con sus pro-
ductos de carsharing a través de su plata-
forma de movilidad U-Go.
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ARVAL: “THE JOURNEY GOES ON”, EL VIAJE DEBE CONTINUAR

«Es fundamental
adaptarse alarealidad
de la nueva normalidady

Miedo, incertidumbre, el futuro inmediato y a corto plazo genera muchas incognitas y se atisba
dificil para muchos debido a la crisis generada por la COVID-19. ARVAL piensa que es una nueva
oportunidad para generar nuevos negocios, adaptar los existentes y, sobre todo, transmitir
confianza a sus clientes acompanandolos hasta donde sea posible y ofreciéndoles una respuesta
personalizada y completamente adaptada a sus necesidades de movilidad y servicios.

Adaptar la oferta y anticiparse a las nue-
vas necesidades de movilidad que tan-
to empresas como particulares van a
demandar en este nuevo periodo tras la
pandemia. ARVAL tiene claro el camino
a seguir en la era post COVID y por ello
ha preparado una nueva oferta integral
para acompafiar a sus clientes en sus ex-
periencias de movilidad, ayudandoles a
retomar su actividad y sus negocios de la
forma mas segura y sostenible y aportan-
doles soluciones de movilidad rentables
que les permitan volver cuanto antes a la
normailidad.

Como se dice en el teatro, “el show
debe continuar”. En el caso de las ope-
radoras de renting, la frase se debe trans-
formar en “el viaje debe continuar”. Este
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es el mensaje que ARVAL busca trasladar
a todos sus clientes, tanto empresas co-
mo particulares: The journey goes on, “el
viaje continia y no podemos pararnos.
Hay que volver a la actividad cuanto an-
tes y hay que hacerlo por el bien de todos
y cuanto antes lo hagamos, antes volve-
remos a retomar la normalidad en nues-
tras vidas. Una normalidad que, pese a
todo, no serd igual en muchos aspectos,
sino que vendra con importantes cambios
asociados a los que desde ya tenemos que
acostumbrarnos”.

Una de las importantes ventajas de ser
una empresa multinacional es la de poder
observar cémo reaccionan los distintos
mercados ante situaciones semejantes.
Una posicién que permite conocer rapida-

mente qué tipo de estrategias funcionan
y cuéles no, pues pese a las caracteristi-
cas particulares de cada mercado siempre
hay sintomas y peculiaridades comunes a
todos ellos que se pueden resolver sino de
igual manera, si que muy parecida.

En esta crisis del COVID, ARVAL viene
observando sintomas como la aceleracién
de la implantacién de nuevas tendencias
de movilidad en los diferentes mercados;
la mayor relevancia que esta adquirien-
do la limpieza, desinfeccién y proteccién
en los vehiculos para su uso por los con-
ductores y pasajeros; la necesidad de nue-
vas soluciones de movilidad alternativas
a las ya existentes; o la mayor relevancia
que estan adquirieno los servicios puerta
a puerta en todas las operativas que afec-

o g

PP SOLUCIONES ARVAL PARA LAS NUEVAS EXPECTATIVAS POST COVID
EL VIAJE CONTINUA — THE JOURNEY GOES ON

PARA PARTICULARES

todos los servicios incluidos.
» Entrega inmediata.

renting o de compra directa.

PARA EMPRESAS

la seguridad del conductor.

flexibilidad.

tan a la experiencia del cliente. Alain van
Groenendael, presidente y CEO de AR-
VAL tiene clara la politica que la opera-
dora de renting debe mantener en estos
momentos. «Ahora mas que nunca—dijo—
nuestra misién es ayudar a las empresas a
sus conductores y a los clientes particula-
res para afrontar este viaje en el que todos
estamos comprometidos. Todos nos soli-
citan mas flexibilidad, ademas de mayor
seguridad. Y nosotros queremos estar ahi
para ellos y con ellos; de eso se trata.

En los dltimos tiempos y segtin datos
de la operadora de renting del Grupo
BNP Paribas, cada vez es mayor el niime-
ro tanto de particulares como de peque-
flas empresas y auténomos que optan por
contratar operaciones de renting con sus
servicios al completo para disponer de
vehiculos. La posibilidad de disponer del
vehiculo sin tener que efectuar pagos ini-
ciales de entrada o afrontar el abono en
efectivo de grandes cantidades de dinero
les resulta realmente atractiva como foér-
mula para financiar su movilidad. Y para
los analistas del mercado de ARVAL, esta
tendencia que venia produciéndose an-
tes de la pandemia cobra atiin mayor sen-
tido en el nuevo periodo de incertidumbre
que se abre ahora tras la desescalada. Al
igual que muchos consultores del sector,
los técnicos de ARVAL piensan que serdn
muchos los nuevos clientes que recurrirdn
al renting como solucién segura y asequi-
ble para afrontar sus gastos de movilidad
en los proximos tiempos.

Esta es una de las razones por las cua-
les la operadora de renting francesa lan-
za su campafia ARVAL The journey goes
on, aunque la fundamental para ellos es
«acompaiiar a sus clientes ayudandoles a
afrontar los nuevos desafios a los que se
enfrentan en esta nueva etapa».

Para ARVAL, en estos momentos es de
vital importancia «ayudar a sus clientes»,
en especial a los que «experimentaban

» Servicios a domicilio al cien por cien.
» Mas de 2.000 vehiculos de ocasién disponibles para operaciones de

» Desde 6,99 € (sin IVA) al dia ARVAL ofrece un vehiculo nuevo con

» Disponibilidad y entrega inmediata de vehiculos.
» Innovador servicio de Renting para e-bikes (bicicletas eléctricas).
» Operaciones adaptadas para cumplir con el distanciamiento social y

» Optimizacién de costes a través de extensiones de contrato: maxima
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dificultades, ofreciéndoles, entre otras
iniciativas, la revisién de sus contratos,
especialmente con la ampliacién de los
mismos». La flexibilidad nos sacé de la an-
terior crisis y una aun mayor flexibilidad
vaa ser también una de las principales he-

rramientas para progresar en la desesca-
lada y fortalecer la generacién de negocio
tras la pandemia. Pero hay mas.

La nueva situacion a la que todos nos
enfrentamos no sé6lo obliga a fortale-
cer vinculos con los clientes, también
ha de ser el impulsor de nuevas ideas y
productos que les permitan hacer fren-
te a las nuevas realidades que se han
de afrontar. Tanto las empresas como
los particulares nos vamos a tener que
adaptar a nuevos retos tras la pande-
mia. La vida no va a ser igual y, como
deciamos antes, la movilidad tampo-
co va a ser la misma. La mayor distan-
cia social que se va a generar entre las
personas o las obligadas medidas sani-
tarias que nos han de proteger a todos
avivan el interés de los ciudadanos por
nuevas férmulas de movilidad més per-
sonales e independientes y, en muchas
ocasiones, alternativas a las hasta aho-
ra existentes. Esto va a generar nuevas
oportunidades de negocio. ARVAL es
consciente de ello y ya se esta anticipan-
do para ofrecer nuevos servicios.
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PP HABLAMOS CON.. MANUEL OREJAS, DIRECTOR DEMARKETING Y BUSINESS DEVELOPMENT DE ARVAL
«LAMOVILIDAD NOVAASERLAMISMA,
TOCA ADAPTARSE A LOS NUEVOS TIEMPQOS»

La nueva normalidad que
vamos a experimentar tras el
desescalamiento del estado de
alarmay la vuelta a las calles, a
nuestros trabajos y a nuestra vida
habitual va a traer significativos
cambios de paradigma en
nuestras relaciones sociales y en
la forma de tratarnos los unos

a los otros. Cambios que se van
a percibiry a afectar de manera
importante a las férmulas de
movilidad que utilizamosy a los
medios de transporte a los que
recurrimos para desplazarnos.
De hechoy sin que nos hayamos
dado practicamente cuenta, ya
lo ha estado haciendo durante
la pandemia para quienes han
tenido que seguir haciéndolo
estos Ultimos meses.

De todo esto hemos hablado
con Manuel Orejas, director

de Marketing y de Business
Development de ARVAL, quien
ademas nos desvela mas cosas
acerca del nuevo claimde la
operadora, “The Journey goes on”
y de los objetivos que el mismo
aglutina.

¢Coémo ves la situacion tras

la pandemia? ¢ Se perciben
cambios importantes en el
horizonte?

Hay mucho miedo e
incertidumbre. AUn no
sabemos cémo de grave sera
realmente la crisis econémica
ni si habrd nuevos rebrotes de la
enfermedad,...y eso generaen la
gente importantes sentimientos
de desconfianza, miedo al
contacto social e incertidumbre
respecto al futuro. Y todo esto
se refleja directamente en la
capacidad de compra. Lo que
sitenemos claro es que la
movilidad no va a ser la misma
tras la pandemia.

El transporte pdblico, que
suponia un 43% de los
desplazamientos al trabajo,

va a experimentar un notable
descenso encuantoa
ocupacion se refiere. Segin
distintos estudios, a causa de

la pandemia un 20% de las
personas que habitualmente
utilizaban el transporte publico
lo abandonaran para recurrir
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nuevamente a medios de
transporte privado.

ZY esto qué puede provocar?

De entrada la aparicién de
nuevos servicios. Por ejemplo, el
uso de las bicicletas eléctricas,
que actualmente apenas
representaba un1% de la
movilidad initinere se va a
incrementar. Nuestros célculos
indican que a corto plazo

llegara a suponer un 5% de los
desplazamientos in itinere y sera
un cambio que irda masy que
llega para quedarse, porgque se
trata de un medio de transporte
barato, sostenible e individual,

y ademas saludable, porque
facilita el hacer ejercicio. Y el
cambio no se queda ahi, puesto
que la mayor proliferacién de
bicicletas en las calles pondran
aun mas de relieve que quizas
estamos es el momento
adecuado para redistribuir los
espacios urbanos y realizar un
nuevo planteamiento de nuestra
movilidad, especialmente en los
grandes nucleos urbanos.

Y que mds cambios habéis
detectado?

Otra variacién también muy
importante ya se ha producido
durante estos Ultimos meses.
Se trata de la generalizacién

del teletrabajo. Hasta ahora se
ha implantado por cuestiones
de urgencia. En apenas dias

0 semanas las empresas han
pasado de apenas un 4% de su
actividad mediante teletrabajo
a superar mas del 50 por ciento.
Las empresas se han dado
cuenta de que muchas de sus
actividades no requieren de

la presencia constante de los
trabajadores en sus oficinas y
muchos trabajadores también
han aprendido que pueden
conciliar mucho mejor trabajo y
familia en sus domicilios por eso,
ahora no tiene sentido volver a
la situacién anterior. Es un nuevo
paradigma laboral y habra que
regularlo convenientemente,
pero es una nueva tendencia
gue ha también ha llegado para
quedarse.

Y este cambio provoca ademas

otros muchos cambios que
también afectan a la movilidad
y alos servicios. Asi, por ejemplo,
se ha masificado el uso de los
servicios de entrega puerta a
puerta. Tras la pandemia, los
consumidores pensamos mas
en que nos traigan las cosas a
casa en lugar de tenerqueira
por ello. Y esto afectard no solo
a la movilidad, sino que también
generara nuevas oportunidades
de negocio y nuevos servicios.

¢En qué se va a ver afectada la
movilidad?

Por ejemplo, durante el
confinamiento mucha gente se
ha dado cuenta de lo que supone
el actual modelo de movilidad
para la calidad del aire de sus
ciudades, y también lo han
hecho las empresas. Algunas de
ellas ya tenian fuertes programas
medioambientales de RSCy
ahora los van a implementar,

y creemos que ahora muchas
otras se sumarany van a apostar
fuerte por la transicién a la
movilidad eléctrica. Y lovana
hacer apoyandose en el renting
de vehiculos eléctricos, tanto
coches como bicicletas.

¢Bicicletas?

Si, bicicletas. Nosotros ya
estamos trabajando en ello

y orientamos al respecto a
nuestros clientes. Se trata de una
opcién barata 'y muy asequible,
especialmente para aguellas
grandes empresas que tienen
a muchos de sus empleados
trabajando o viviendo cerca

de sus oficinas e instalaciones.

Desde ARVAL lesvamos a
ofrecer soluciones mas seguras,
sostenibles y con todos los
servicios necesarios incluidos
(seguro, mantenimiento,
reparaciones, ...). Soluciones
flexibles y seguras desde el
punto de vista sanitario, que

es lo que pide el momento
actual. Y también serd una

gran aportacién para contener
el gasto de las flotas —que
sinduda va a ser otra de las
grandes demandas tras el
confinamiento—, especialmente
en las distancias de
desplazamiento mas cortas. Las
empresas necesitan coches de
forma inmediata, pero también
precisan de soluciones flexibles,
y econémicas. Y esta solucién
ademéas también es saludable y
muy sostenible; ideal para cubrir
cortos trayectos.

Pero The journey goes on; el viaje
debe continuar no es asi?
Efectivamente. Por eso
ofrecemos vehiculos aptos

para servicios de entrega
inmediata puerta a puerta,
renting de bicicletas y vehiculos
de carsharing o carpooling

para las empresas, adaptados
especialmente a las nuevas
politicas de rotacién de personal
y vuelta al trabajo por turnos
gue muchas de ellas ya estan
implantando en sus plantillas

y gue permaneceran vigentes
mucho tiempo.

Esto también supone un
importante cambio en nuestra
actividad, porque ahora
muchos de los vehiculos de

\

la flota podréan ser utilizados
cada semana por personas
muy distintas y esa mayor
rotacién de conductores obliga
a higienizar los procesos mucho
mas. Hay que tener en cuenta
que, sobre todo mientras dure el
miedo a la pandemia, muchas
empresas no van a querer

que sus empleados utilicen el
transporte pUblico por miedo

a los contagios. Y ese miedo
provocara en muchos casos un
mayor uso de los vehiculos de
la flota lo que obligard a una
mayor rotacién de los mismos
que provocara la mayory
constante higienizacién en cada
intercambio.

Esto supone un diferencial de
precio en torno a los 50-55
euros mensuales respecto a un
renting normal, y es un servicio
mas afiadido que incluimos en

la cuota.

¢ Se trata de medidas y servicios
temporaleso...?

Van dirigidas a todos los
colectivos. Son medidas que
afectardn mas a unos que

a otros, pero que una vez
implementadas se van a quedar
para siempre. Por ejemplo, las
operaciones puerta a puertay la
higienizacién perduraran en casi
todos los casos. El carsharing
de rotacién, en cambio, tendra
una limitada influencia, porque
basicamente esta orientado a
la gran empresa lo que significa
que apenas afectara al 10 por
ciento del mercado. En cuanto
a las bicicletas eléctricas,

de momento son una gran
incégnita, pero sin duda es

el momento adecuado para

lanzarla. Es una solucién muy
buena, saludable y Util para
traslados cortos.

¢En qué va a consistir el renting
de bicicletas?

De momento esta planteado
Unicamente para las empresas.
Vamos a ofrecer eBikes en renting
con todos los servicios; desde

la entrega a domicilio de las
mismas al mantenimiento. Sera
un contrato anual, pero también
con plazos de 2-3 afios, que es
el modelo de negocio en el que
nos sentimos méas cémodos.
Estamos eligiendo el modelo de
bicicleta més adecuado. Seré de
un fabricante reconocido y de
prestigio (la imagen también es
importante para las empresas),
de una marca generalista

y simbolo de calidad; no
buscamos una bicicleta eléctrica
especializada o deportiva.

¢Por qué bicicletas eléctricas y
no motos precisamente?

Las motos vendran después.
Hay que lanzar las cosas poco
apocoy cuando ya tienes

todos los deberes al respecto
hechos. En ARVAL vamos a
lanzar un programa piloto de
motos eléctricas para aprender
cosas respecto al servicio que
estas precisan. Esta soluciéon
también llegara a a los clientes.
Mas adelante también habra
motos, pero de momento

nos hemos decantado por las
bicicletas eléctricas porque es un
fendmeno comun que se esta
produciendo en muchas ciudades
de toda Europa, aporta un patrén
saludable y su uso en las grandes
ciudades actualmente tiene
mas tirén que el de las motos
eléctricas. Sin duda las motos
eléctricas también tendran

su sitio en el renting, pero de
momento estamos centrados
en las bicicletas. Estamos
analizando todas las variables,
sobre todo los valores residuales
y la manera de ver como poder
trasladar a nuestros clientes las
posibles ayudas que las CC.AA.
auténomas, ayuntamientosy los
planes del Gobierno otorgan a
estos vehiculos.

(GOES DN
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PP ( UNA CRISIS ECONOMICA COMO
LA ANTERIOR?

pensamaos.

La pandemia nos ha dejado tocados y bien tocados cuando aun
muchas empresas siguen recordando los graves resultados de la
anterior crisis econémica y las enormes dificultades que supuso
afrontar el proceso de recuperacion de nuestra economia. Esto
acentUa los miedos y los recelos de muchos empresarios de cara

a un futuro a corto y medio plazo, pero desde ARVAL se muestran
optimistas, aunque con las debidas cautelas y prevenciones.

«Esta crisis no es igual que la que vivimos hace unos afios —afirma
Manuel Orejas, director de Marketing y Business Development de
ARVAL-, aungue en esta todavia no estamos viendo sus efectos
por completo. En la crisis anterior colapsé el mercado de segunda
mano Y la financiacién, y eso supuso un efecto domind que arrasd
con todo. Pero en esta deberia seguir habiendo financiacién, apoyo
al consumo y, al menos por el momento, el coche de segunda mano
sigue teniendo ventas. Desde mi punto de vista, si el dinero fluye, los
efectos de esta crisis seran menores».

«Es evidente, —continia Manuel Orejas— que habré colectivos que
resulten muy dafiados, pero igualmente los habré que dispongan de
capacidad econdmica para remontar mas rapidamente, y por eso
saldremos adelante poco a poco. Desde nuestro punto de vista, es
crisis tendra forma de V. En cuanto haya movimiento econémico,
financiacion y el BCE aporte liquidez al sistema monetario, la
economia se puede recuperar incluso a un ritmo superior al que

«Pero eso no quita que haya miedo y recelo, porque tenemos

aun muy cerca la anterior crisis, gue fue muy dura porgue cayeron
grandes instituciones. Esta ha afectado mas a la pequefia Pyme, a
particulares y autbnomos, y por eso para reactivar este tejido tiene
que haber una economia circular y que se consolide a gran escala el
movimiento del dineroy, concluye.

MAS ADELANTE
TAMBIEN HABRA
MOTOS, PERO DE
MOMENTO NOS
HEMOS DECANTADO

POR LAS BICICLETAS

ELECTRICAS
PORQUE £S UN
FENOMENO COMON
EN MUCHAS
CIUDADES DE TODA
EUROPA,

Asi, ademas de potenciar el renting de
vehiculos eléctricos para avanzar en la
transformacién tecnoldgica de la movili-
dad, el primero de ellos va a ser el nuevo
servicio de renting de bicicletas eléctricas
como nuevo sistema de movilidad alterna-
tiva. Inicialmente, este servicio tinicamente
estara disponible para empresas, aunque
no se descarta su proxima implantacion
para particulares y auténomos a medida
que el mismo se vaya desarrollando. Es-
ta nueva oferta de renting, actualmente
en desarrollo se va lanzar préximamente
en los 8 principales mercados en los que
la operadora esta presente (Espaiia entre
ellos) y su oferta se adaptara a las condicio-
nesy limitaciones que existen en cada uno
de ellos respecto del uso de estos vehiculos
en las vias puiblicas.
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«Estamos alladode
nuestros clientes para
aportarles tranquilidad»

Estar al lado de los clientes
cuando estos mas lo necesitan
es mucho mas que una simple
frasey si en algun momento
es necesario demostrar que

es realmente asi, sin duda es
en el actual cuando realmente
se ha puesto de manifiesto.

En los servicios a Empresas

y Flotas de Hyundai Espana
tienen claro que la actual crisis
forzada por el COVID 19 es sin
duda una gran oportunidad

de demostrar su vocacién de
servicio

Escuchar a los clientes ofreciendo las so-
luciones adecuadas que respondan a sus
verdaderas necesidades y aportando los
conocimientos y herramientas mas avan-
zados poniendo ademas a su servicio a
un equipo de personas capaces de enten-

Pp» HYUNDAIIONIQ ELECTRIC SOLUCION LIMPIA PARA LA FLOTA

Si eres de los que piensan en
cémo puedes disponer de una
imagen Unica en tu flota de
vehiculos sin por ello renunciar
aincorporar las Ultimas y mas
avanzadas tecnologias de
impulsién, estas de suerte,

presumir como el Hyundai
lonig de poder ofrecer bajo
una misma carroceria las tres
tecnologias electrificadas
(hibrido, hibrido enchufable y
eléctrico) que actualmente se
introducen en el mercado.
Tras el lanzamiento de las
variantes hibrida e hibrida
conectable de las que ya
hablamos en nimeros
anteriores, ahora le ha llegado
sumomento a la versiéon

full electric del modelo més
tecnoldgico de la gama del
fabricante coreano. El nuevo
loniq Eléctrico ofrece con una
Unica carga una autonomia de
hasta 311 km (WLTP) en un uso
combinado ciudad carreteray
de hasta 412 km en recorridos
urbanos. Una capacidad de
desplazamiento que puede
recuperar rapidamente

en apenas una hora (54
minutos), tiempo que tarda
enrecargarse al 80 por ciento
de su capacidad la bateria de
polimeros de litio en la que se
almacena la energia eléctrica
que impulsa al loniq.
Respecto de sus hermanos
de gama, el loniq eléctrico

porgue pocos vehiculos pueden

es rapidamente reconocible
gracias a la parrilla frontal
cerrada que preside su atractivo
y deportivo frontal hacia la que
fluyen desde los laterales las
grandes 6pticas LED que se
incorporan en su disefio exterior
y que es la misma tecnologia
gue se empleaen las luces
diurnasy en las dpticas traseras.
El paragolpes también ofrece
un nuevo disefio

Esta variante Electric del lonig
acaba de estrenar dispuesta
bajo sus asientos traseros la
nueva bateria de 38,3 kWh,

con una capacidad ahora de
72kW (6,6 en la anterior)

que le permite incrementar la
capacidad de almacenamiento
de energia en hasta un 36 por
cientomasy con ello elevar
consecuentemente la potencia
de su motor eléctricoen16 CV
hasta alcanzar los 136 CV de
potencia. Con una entrega de
par instantdnea de 295 Nm, el
lonig disfruta de una envidiable
capacidad de

aceleracién que le permite
alcanzar los 100 km/h
desde parado en apenas 9,9
segundos.
El equipamiento del nuevo
Hyundai loniq Electric también
se incorpora el sistema de
conexién BlueLink a través
del cual la marca ofrece un
contacto permanente con
una amplia gama de servicios
pensados para ofrecer una
experiencia de uso mas
cémoda al conductory los
pasajeros del lonig. Sistema
de reconocimiento de voz,
conexién durante 5 afios a
los servicios Live de Hyundai,
acceso a informacién en
tiempo real sobre estaciones de
recarga, tarifas, trafico, puntos
de interés, aparcamientos
publicos y privados,
concesionarios Hyundai, alertas
deradar,... el conductor esta
permanentemente informado
de sus emplazamientos,
servicios y disponibilidades.
Para una

mayor tranquilidad de sus
usuarios, los Hyundai lonig
cuentan con los servicios
incluidos en el exclusivo Pack
Full Electric, Full Care, con el
cual se simplifica el salto a

la movilidad eléctrica. Entre
estos servicios se encuenta
lainstalacion gratuita de un
punto de recarga para el coche
en el domicilio particular,

el préstamo gratito de un
vehiculo dotado de mayor
autonomia durante un nUmero
determinado de dias al afio;
sistema de asistencia a la
conduccién mediante llamada
de emergencia automética en
caso de accidente o cuando se
desplieguen los airbags, 8 afios
de garantia para las baterias
del coche, aplicacién con
conectividad bluelink (permite
controlar el posicionamiento
del vehiculo, la carga de la
bateria el acceso a los servicios
LIVE y muchas otras funciones
del coche desde el Smartphone
del usuario), 8 afios de
asistencia gratuita en carretera,

der al cliente y de brindarle todo el tiem-
Ppo necesario para estudiar y analizar las
ventajas econdmicas y financieras que
las propuestas de movilidad de Hyundai
pueden ofrecer al negocio de tu empre-
sayatuflota.

«Queremos estar al lado de nuestros
clientes cuando mds nos necesitan». Es
una de las frases en las que el Director
General de Hyundai Espafia, Leopoldo
Satrustegui, pone siempre mas énfasis,
independientemente de que hable de
clientes particulares o de flotas. Y esas
palabras tienen un claro reflejo en los
compromisos que la marca coreana ad-
quiere para con sus clientes, que no son
sino una amplia serie de medidas en ma-
teria de financiacién y devolucién con
las que Hyundai busca aportar confian-
zay seguridad a sus clientes ante la com-
pra de sus productos asi como facilitar al
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maximo posible el acceso a su amplia ga-
ma de vehiculos y de servicios comple-
mentarios a los mismos.

«L.o mas importante es transmitir tran-
quilidad a nuestros clientes, y nosotros
lo hacemos a través de nuestro compro-
miso como marca», afirma Satrdstegui
ante el contexto socioeconémico que ac-
tualmente nos toca a todos vivir. Com-
promisos como el de extender el plazo
de devolucién de un vehiculo cuya com-
pra no ha satisfecho al cliente desde los
15 dias habituales o 1.000 km recorri-
dos hasta alcanzar el plazo de un mes o
2.000 km (lo que antes se cumpla), sin
necesidad de dar explicaciones por ello.
Y ese compromiso de devolucién, para
quienes efectien su compra a través de
Hyundai Finance o Hyundai renting, la
financiera de la marca, se extiende aho-
ra hasta los 12 meses de duracion (siem-

pre que el cliente cumpla previamente
una serie de requisitos en la financiacién
contratada).

Igualmente, en caso de pérdida del em-
pleo, el cliente también podra devolver el
vehiculo adquirido durante los primeros
doce meses tras la compra, compromi-
S0 que aporta una mayor tranquilidad a
quienes ahora precisen comprar un coche
y teman por su futuro laboral a corto pla-
zo. Igualmente, estos clientes dispondran
gratuitamente de un seguro de crédito
que financie a través de Hyundai Finance
12 mensualidades (a contar desde el mo-
mento de la pérdida del empleoidurante
el primer afio de vida del crédito.

Y para hacer frente al Covid, Hyundai
estd ofreciendo sus financiaciones con
las cuotas claramente desequilibradas a
fin de poder ofrecer unas cuotas iniciales
muy bajas que permitan a los clientes ha-

cer frente durante los primeros meses de
la financiacién tanto a los pagos de sus
coches nuevos como a los duros momen-
tos que se avecinan hasta que se consoli-
de la recuperacion de nuestra economia.
Este sistema también tendra su reflejo
en las operaciones de renting flexible pa-
ra particulares y auténomos, que conta-
rén con un periodo de carencia inicial de
tres meses.

Por otra parte, la mayor actividad di-
gital de la red de concesionarios y de la
marca en Espafia durante estos tres alti-
mos meses se ha traducido en una serie
de mejoras en las prestaciones de algunos
de sus servicios a los clientes.

Asi, alas acciones de higienizacién y
limpieza que esta crisis del Covid ha trai-
do consigo en las distintas operativas, se
afiaden los nuevos servicios de recogida
y entrega de los vehiculos en el domici-
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PP HABLAMOS CON... DAMIAN TOKMAYIER,
«EN NUESTRA GAMA LAS EMPRESAS ENCUENTRAN
TODOS LOS PRODUCTOS QUE PUEDEN NECESITAR»

Tras el fuerte impulso que las
ventas a flotas estén teniendo

en Hyundai Esparia durante

estos meses, hablamos con su
responsable de ventas a flotas,
Damién Tokmayier para que nos
cuentre su visién sobre la situacién
del mercadoy el porqué de la
buena marcha de lamarcaenel
canal de empresas.

—¢Qué ha supuesto el Coviden el
mercado de empresas y c6mo se
estd comportando Hyundai durante
estos meses?

—El Covid ha supuesto un parén

y un congelamiento de todo

tipo de negociaciones con las
empresas de flotas, que, al

menos por el momento, estan
volviendo de nuevo a la actividad
con una extrema cautela. Por
suerte para nosotros, teniamos
bastantes acciones con flotas

ya cerradas y hechas antes del
Covid, lo que significa que hay
ventas comprometidas para

estos proximos meses, pero la
recuperacion de momentoenel
mercado de flotas esta siendo
muy tranquilay con enorme
cautela. Nadie quiere dar pasos

en falso en un momento de tanta
incertidumbre.

Y por otro lado, en el mercado de
particulares estamos viendo con
alegria que se esté produciendo
una recuperacion del mercado
bastante, bastante buena. Acabo
de ver las cifras actualizadas y todo
apunta a un mercado restablecido
que se mueve en cifras similares a
las de junio del afio pasado en este
mismo canal, lo cual no deja de ser
sorprendente.

—¢No serd el temido efecto verano?
—Podria ser un efecto veranoy que
los momentos dificiles llegaran
después del verano, podria ser que
sucediera asi. Por el contrario,en el
canal de flotas y empresas, pienso
que bien podria producirse justo al
revés y gue no empezaramaos a ver
una recuperaciény una tendencia
positiva del mercado hasta justo el
Ultimo trimestre del afio.

En estos momentos solo hay una
muy timida respuesta por parte
de las empresas. El sector se esta
recuperando, esta volviendo a
trabajar, a retornar a la actividad,
pero la verdadera necesidad de
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movilidad no empezaré hasta
después de entrado el verano y
alcanzara una tendencia positiva
para el tercer trimestre.

—¢C6émo han reaccionado las
empresas de renting en sus
productos ante la crisis del Covid?
—Nosotros estamos ofreciendo
nuestro renting ofreciendo

todas las reparaciones en los
concesionarios oficiales de lared
Hyundai Espafia, al igual que todos
los mantenimientos en nuestros
talleres oficiales, asistencias 24
horas, ITVs, seguros de proteccién
para los vehiculos y sus ocupantes,
sustitucién de neuméticos gestién
de multas,... 0 sea, todo este tipo de
productos que ofrece el renting es
donde maés se estan volcando las
empresas y las grandes empresas
porgue es donde estén viendo
principalmente que hay un mayor
mercado donde poder intervenir
para la flota.

LAS EMPRESAS SE LO ESTAN
TOMANDO CON MAS CAUTELA,

HASTA FINALES DE ANONO

CRECERA EL MERCADO Y TARDARA

un claro mayor interés en el
mercado por este tipo de vehiculos?
—Asi es. Si, hay un mayor interés
por estos modelos y, por suerte, en
Hyundai podemaos ofrecer la amplia
gama de productos que tenemos
de estas nuevas tecnologias. En
nuestra gama tenemos todas

las tecnologias ya implantadas

y en especial todas aquellas que
pueda precisar una empresa o un
particular estédn ya implementadas
sobre algunos de nuestros
principales modelos en el mercado.
En nuestra gama de productos
tenemos todos los modelos que
pueda necesitar alguna empresa o
particular. Tenemos diésel hibrido,
gasolina hibrido, el lonig en hibrido
enchufable y eléctrico, el Kona en
gasolinay diésel, en hibridoy en
eléctrico con dos tipos de bateria;

y estamos viendo un incremento
importante en lo que es la solicitud
de vehiculos hibridos enchufables y
eléctricos.

Esta tendencia ya se veia
que se iba a producir
desde el afio pasado. Se
sabia queibaaverun
requerimiento cada vez
mayor por parte de las

UNOS 18 MESES EN RECUPERAR EL

empresas de disponer
cada vez de un nUmero

NIVEL DE 2019

—¢Os estan pidiendo las empresas
una mayor flexibiliad en sus
contratos?

—No especialmente. Sique es
cierto que son las empresas de
renting las que estan directamente
ofreciendo extensiones de contrato
o renegociaciones del mismo para
ampliar periodos de duracién, pero
no hay peticiones especificas de las
empresas en este sentido, al menos
en nuestro caso.

De todas formas, el canal de
renting es el que esté creciendo en
mayor medida dentro del canal

de empresas y lo estd haciendo
muchisimo dentro del canal de los
particulares y autbnomos. Y esta es
una tendencia que especialmente
se esté produciendo cuando son
vehiculos eléctricos o hibridos los
que figuran en los contratos.

—¢é De verdad se estd produciendo

creciente de vehiculos
ecoldgicos en sus flotas.
La diferencia es que
antes una empresa lo
que hacia era comprar vehiculos
que fueran todos iguales para
todos los usuarios de la flota
independientemente del servicio
que tuvieran que cubrir,y ahora en
cambio lo que se esta viendo es
que se esta produciendo mucha
diferenciacién en funcién del tipo
de utilizacién va a hacer cada
conductor con ese vehiculo.
Si el usuario precisa el coche para
desplazarse a su trabajo a diario tal
y como sucede reiteradamente en
ciudades como Madrid o Barcelona,
pues se esta priorizando que sea
una unidad hibrida enchufable o
directamente un vehiculo eléctrico,
para cargarlo ensu casay conlas
bondades que ofrece de poder
entrar al centro de la ciudad o
aparcarlo gratis en la calle.
Y ademas eso permite hacer una
diferenciacién respecto de otro

tipo de personal de la plantilla que
precisa el coche para desplazarse o
moverse por ahi haciendo muchos
mas kilémetros a diario, como es el
caso de los comerciales. En estos
casos, nos demandan mucho
mas el Tucson hibrido con su
electrificacion suave combinada
con el motor diesel, que les permite
viajar mas cémodamente y
ademas disfrutar de determinadas
ventajas por tratarse de un vehiculo
con etiqueta ECO.

—¢QUué supone en el mercado de
empresas para un vehiculo poder
ofrecer una misma imagen exterior
con posibles tres tecnologias
disponibles a elegir bajo su cap6?
—Es el caso del lonigy nos ha
afectado muy positivamente.
Nuestros grandes ventas en

flotas son el lonig, por supuesto el
hibrido por precio, seguido por el
enchufable y el eléctricoy luego

el otro gran protagonista que
tenemos en flotas es el Tucson
hibrido diésel con tecnologia de
48 V.Y ahora, con la incorporacién
del Kona hibrido a la gama, este
vehiculo también esta acercando
muchisimo su nivel de ventas a
empresas a los de los anteriores
modelos.

Pero contestando a tu pregunta, el
lonig es un modelo que nos esta
dando inmensas satisfacciones
dentro de lo que es el producto
para flotas. Y que pueda contar
con tres tecnologias disponibles
entre las que elegir bajouna
misma carroceria es un plus

méas por cuestién de imagen que
muchos rent a cary gestores de
flota agradecen sobremanera. El
lonig nos esta dando muchisimas
satisfacciones.

—¢Qué ventajas adicionales ofrece
a las empresas decantarse para
sus flotas por vehiculos de vuestra
marca?

—Ademaés de una relacién calidad
precio equipamiento sin igual

en el mercado, lo cierto es que
nuestra gama nos permite ofrecer
actualmente todos los tipos de
tecnologias que estan disponibles
hoy por hoy en el mercado.
Tenemos hibridos ligeros, asociados
a motorizaciones gasolina o diesel,
como en el caso del Tucson;
tenemos hibridos en combinacién

con motores gasolina, como es el
caso del Kona o del lonig; tenemos
hibrido enchufable, eléctricos, lonig
y Kona eléctrico con sus dos tipos
de bateria; y tenemos también el
vehiculo de hidrégeno, el Nexor.
Con lo cual, tenemos unarama

de posibilidades para los clientes
especificamente de flotas muy
amplia, por lo que siempre habra
una posibilidad de que nuestro
producto pueda encajar en los
requerimientos de las empresas
para sus flotas. Y eso sin hablar

de otros segmentos del mercado,
comoelde los Ay Bu otros mas
grandes, donde hay vehiculos tan
atractivos comolosi10,i20 oincluso
la familia del i30 en los segmentos
inferiores o el Santa Fe y otros
modelos en los superiores.

Pero sobre todo, lo que mas éxito
esté teniendo dentro de la gran
oferta que Hyundai tiene enel
mercado de empresas durante
estos Ultimos afios son los lonig y el
Tucson.

—¢Incluir a los vehiculos gasolina

y diesel Euro6 en las ayudas del
Gobierno piensas que puede llegar
a suponer un freno para la transicién
tecnoldgica en el mercado espafiol ?
—No creo que vaya a ser asi. Las
empresas ya estan concienciadas
de que esa transformacién esta en
marchay la apuesta por lo ECO no
se va a detener. Al contrario, puede
incluso llegar a acelerarse en funcién
de cémo evolucionen las cosas. Las
empresas ya estan visualizando

la presencia de vehiculos mas
ecoldgicos dentro de su drea de
movilidad y estéan trabajando para
elloy tomando las decisiones
adecuadas para integrarlos. Es mas,
pienso que situaciones como la
actual lo que van a hacer es lograr
que muchas empresas que aln no
lo tenian decidido piensenya en
adoptar este tipo de tecnologias.
Posiblemente no haya un cambio
tan significativo ni se vaya a pasar

directamente de un diésel a un
eléctrico, pero si pueden producirse
pasos intermedios; pasar a un
hibrido 0 a un hibrido enchufable
para mas adelante dar el salto a un
modelo 100 por cien eléctrico.

Pero si, yo soy de los que piensan
que este tipo de planes de ayuda
gubernamentales nos van a
ayudar a poner aln més vehiculos
ecoldgicos en la calle.

—¢QUE caracteristicas destacarias
en los servicios que Hyundai ofrece a
las flotas de empresa?

—Bueno, nosotros tenemos lo que
llamamos concesionarios Fleet
Business Center especializados

en las ventas a empresas con el
trato especifico que esto requiere y
personal especializado y formado
especificamente para atendery
dar el servicio que las empresas
requieren para sus flotas. Y este
tipo de atencién personalizada
para las empresas es algo que en
Hyundai lo llevamos ya muchos
afios trabajando a través de esos
Fleet Business Center que te
comentoy son ellos los que estan
directamente implicados en las
gestiones con el grueso de las
peqguefias y medianas empresas
que son las que mayor volumen

de negocio generan actualmente y
las que mas crecen en los Ultimos
tiempos especificamente en renting.
—¢La situacién actual no estd
complicando y distorsionando en
exceso el mercado al ponera la
venta demasiadas unidades de
modelos nuevos, Km0, seminuevos
y del mercado del VO todos ellos a
precios especialmente llamativos y
atractivos por igual?

—Las ayudas del Gobierno van a ser
para unidades matriculadas a partir
del pasado mes de marzo, lo que
limita los problemas de cara a los
vehiculos nuevos y con las paradas
de produccién no hay grandes
cantidades de vehiculos nuevos
esperando a ser vendidos en las

<4 Damian Tokmayier, a
laizquierda, en el ALD
Ecomotion Tour que gané
. con el Hyundai Kona en
2019 en la categoria de

| vehiculos eléctricos.

campas, asi que por ahi no vendran
los problemas. No creo que las
ayudas vayan a afectar tanto como
se presupone. La presiéon vendra

de los concesionarios, quienes

si que propondran interesantes
promociones para sacarse de
encimay cuanto antes sus propios
excesos de stock en vehiculos KmO,
seminuevos y de ocasién. Pero
también para ellos hay ayudas para
agilizar su salida y evitar que estos
mercados sigan parados.

En todo caso, a quienes

beneficiard la vueltaala
normalidad del mercado con

estas ayudas presentes, serd a los
consumidores, que van a poder
acceder a los mismos vehiculos
gue antes de la crisis, aunque en
mejores condiciones, tanto en

lo referente a los precios como a

las financiaciones, que ahora son
mucho mas flexibles.

—¢ Piensas que como en la anterior
crisis una mayor flexibilidad en los
contratos serd beneficiosa para salir
de este pardén de la economia?
—Nosotros hemos sacado
productos, destinados a auténomos
y particulares principalmente,

que apuntan precisamente en

esa direccién, en dotar de mayor
flexibilidad a nuestra oferta de
servicios. Nos hemos dotado de

un seguro de desempleo de hasta
doce meses que permite devolver
el vehiculo, cuotas més bajas
durante el primer afio en los nuevos
contratos, el aplazamiento del
pago de las primeras cuotas hasta
pasado el verano, la financiacién de
las reparaciones que se realicenen
nuestros talleres hasta a dos afios y
sinintereses, ... estas y muchas otras

son distintos tipos de ayudas que en
Hyundai hemos puesto en marcha
con motivo de esta crisis para
acomparfiar a nuestros clientes, y
generar confianza especialmente en
aquellos que pudieran tener algin
tipo de recelo o de dudas sobre cuél
va a ser su situacién econdémica a
cortoy medio plazo, en los préximos
meses.
Son medidas muy especificas, de
las cuales muchas de ellas estén
pensadas directamente para
aplicara particulares o auténomos,
aungue algunas también pueden
beneficiar a pymes de pequefio
tamafio. Es solo una muestra del
compromiso que podemos tener
con nuestros clientes de menor
tamario. En Hyundai queremos
estar cerca de nuestros clientes y
acompanfarles y darles confianza,
que creemos es lo méas importante
en estos momentos.
—Al igual que durante la pasada
crisis contemplamos el nacimiento
o el despegue de nuevos productos
como el renting flexible, ¢ puede la
presente generar nuevos productos
o ya estd todo inventado?
—Puede ser, hay campo para
experimentar nuevas ideas, como
el renting para vehiculos KmO o
seminuevos, 0 Usados con pocos
kildmetros. Creo que todo lo que
es el renting, tanto a particulares
COMO a empresas va a Seguir una
evolucién positiva. Por eso nosotros
tenemos nuestro propio renting a
través del cual ofrecemos todos
los servicios de que disponemos
en nuestra red de concesionarios
oficiales. Y ese es un punto que
gusta mucho sobre todo a los
auténomos y a las pymes, porque
les genera mayor confianza.,
ynihablaryaenel casode los
particulares.
—<Como puede esta crisis afectar a
los valores residuales, un elemento
al que las operaciones de renting son
especialmente sensibles?
—Todos los vehiculos asociados a
nuevas tecnologias su valor residual
va a irmejorando. No creo que
haya un retroceso. Donde si que
puede pasar eso, y ya lo habiamos
visto antes de todo esto era en los
vehiculos con motores de

EL RENTING A PARTICULARES HA

combustién, especialmente
en los diesel. En ellos si que

VUELTO CON MUCHA FUERZA. YA

se estaba produciendo un
retroceso en los residuales,

ESTAMOS A LOS MISMOS NIVELES

y especificamente enel

UEEN 2019

renting.
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La gama del Tucson dispone

ya de sus nuevas variantes
hibridas 48 V tras la introduccién
del sisterna Mild Hybrid en
combinacién con los motores
2.0CRDIy1.6 CRDI.

El modelo més vendido de
Hyundai en Europa se apunta

a la electrificacién conla
introduccién en su gama de las
nuevas variantes 48 V. Todos
los nuevos modelos del SUV
compacto de la gama del
fabricante coreano dotados con
las mecanicas 1.6 CRDIy 2.0
CRDI han sido homologados
poder beneficiarse de la etiqueta
ECOdelaDGT graciasala
incorporacién del sistema Mild
Hibrid de hibridacién eléctrica.
Rutero, dindmico y muy

apto para desenvolverse
cémodamente por los entornos
urbanos, el Tucson se muestra
ahora mas respetuoso con el
medio ambiente gracias a sus
nuevas versiones hibridas de

48 V. Pensado para quienes

no quieren barreras en sus
recorridos urbanos pero
igualmente quieren disfrutar de

la conducciény no renunciar a
las escapadas del fin de semana,
los nuevos Hyundai Tucson de
hibridacién ligera de 48 V estan
disponibles en combinacién con
los propulsores 1.6 litros CRDi en
sus variantes de 116 CVy 136 CV
y con la mecénica 2.0 CRDide
185CV, esta Ultima en su variante
de traccién a las cuatro ruedas
en combinacién con el cambio
automatico de 8 velocidades.
La incorporacién del sistema
Mild Hybrid 48V asiste a la
mecanica de combustion

del Tucson aportando en los
momentos de aceleracion

unos 12kW (16 CV) de potencia
adicional, gracias a los cuales el
Tucson dispone de mayor fuerza
y capacidad de aceleraciény
recuperacidn en los momentos
en los que estas se precisan

sin necesidad de recurrir a
incrementar por ello sus
consumos de combustible ni su
nivel de emisiones. Gracias al
apoyo suplementario del motor
eléctrico, se consiguen ahorros
ciertamente significativos. La
tecnologia Mild Hybrid reduce

-
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consumos y emisiones hasta
enun 7% sin penalizar el
precio final del coche, porque
es una innovacion sencilla de
implementar en la mecanica del
vehiculo.

El sistema Mild Hybrid del
Tucson estd compuesto por
una bateria de iones de litio de
48 Voltios, un motor/generador
eléctrico, un convertidor de
corriente y uninversor. Su
funcionamiento también
facilita el arrangue del motor
de combustién de manera mas
rapiday suave. Y en las fases
de frenada también permite
recuperar energia en lugar de
disiparla en forma de calor
como sucede en los coches
convencionales, dado que la
transforma en energia eléctrica
y laalmacena en la bateria de
48Voltios que utiliza el sistema
para posterioremente reutilizarla
nuevamente cuando lo precisa.
Gracias a la hibridacién ligera, los
Tucson 48V pueden disponer
de la etiqueta Eco de la DGT,
que permite en episodios de
alta contaminacién acceder

|
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amuchas zonas reservadas

de ciruclacién limitada/
restringida en entornos

urbanos y aparcar con tarifas
reducidas en zonas reservadas
aresidentesy vehiculos de
bajas emisiones, asi como la
posibilidad de beneficiarse de
descuentos en los impuestos
de matriculaciény de tracciéon
mecanica, y de tarifas reducidas
enen el aparcamiento o en
determinados peajes.
Exteriormente, los nuevos
Tucson cuentan con disefio
renovado y actualizado

gue le dota de una imagen
ciertamente espectacular en

el que se introducen nuevas
sefias de identidad, como por
ejemplo en el llamativo nuevo
frontal, que le aportan una
imagen general mas dindmicay
deportiva. En su interior, el salto
en calidad percibida es notable
gracias a la adopcién de nuevos
materiales que transmiten
mayor calidad y calidez, un
estilo mas limpioy de las
nuevas pantallas digitales para
los sistemas de informaciény
entretenimiento a bordo .
Seguro como pocos, el

nuevo Tucson cuenta en su
equipamiento con los ultimos
sistemas de seguridad avanzada
disponibles en el mercado entre
los que se encuentran el control
de crucero adaptativo, la frenada
de emergencia con deteccién
de peatones, el control de
trayectoria de carril, el sistema
de control del &ngulo muerto

o las cAmaras de visualizacién
perimetral, entre otros.

lio indicado por el cliente cuando estos
tengan que pasar por el taller para reali-
zar alguna labor de mantenimiento o de
reparacién, o el mayor uso que se les es-
td dando a los servicios de cita previa en
concesionarios y oficinas.

Igualmente, Hyundai esta llegando a
nuevos acuerdos con distintos proveedo-
res de servicios para mejorar la propuesta
de valor que hace de estos servicios hacia
sus clientes. Es el caso del alcanzado re-
cientemente con Mapfre mediante el cual
la aseguradora se incorpora al exclusivo
programa Seguro Hyundai, con cobertu-
ras especificas para los clientes de Hyun-
dai tanto en el seguro de sus automoéviles
como en las coberturas referentes a sus
operaciones financieras con la marca
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proporcionando ventajas adicionales co-
mo por ejemplo un 50 por ciento de des-
cuento en el importe de la franquicia para
aquellos clientes que habiendo contrata-
do en su operaci6n de financiacién un se-
guro a todo riesgo con franquicia para su
coche en caso de siniestro y siempre que
la reparacion se efecttie en un concesio-
nario oficial del fabricante coreano.

En Hyundai puedes acceder a opera-
ciones de renting desde 60 euros mensua-
les durante el primer afio en operaciones
con el i30 o desde 280 euros mensuales
con una cadencia inicial en los pagos de
tres meses en operaciones con el nuevo
Kona gracias a los nuevos pardmetros de
flexibilidad que la marca ha introducido
en sus operaciones de renting, especial-

mente aplicables en el caso de los particu-
lares y los auténomos. La marca coreana
ha reforzado su oferta en este tipo de ope-
raciones de alquiler buscando dotarla de
una atin mayor flexibilidad en sus dife-
rentes prestaciones y servicios.

Y el resultado sin duda ha dado sus
efectos positivos, pues durante la pan-
demia Hyundai ha situado el alquiler de
vehiculos con servicios incluidos en el
centro de su actividad, lo que le ha per-
mitido crecer durante la misma y elevar
su cuota de mercado. Ha pasado del 10
por ciento de operaciones de renting en
sus volimenes de ventas al 20 por ciento
que ha alcanzado durante el primer tri-
mestre del presente ejercicio. Sin duda
una raz6n mas para confiar.

BAIBACK. ANALISIS, GESTION DE FLOTAS Y REMARKETING

ANALISIS, GESTION DE FLOTAS

Y REMARKETING

Baiback, “la

|

externalizacion

inteligente”

Baiback nace con una clara conviccién: en
el sector de las flotas de vehiculos de empre-
sa es posible hacer las cosas de otra manera,
mucho mas sencilla y eficiente. Para Baiback,
los procesos y operativas a las que se tiene
que someter una flota de vehiculos, en es-
pecial todas aquellas relacionadas con la ges-
tién de las flotas y su remarketing, pueden
transformarse, simplificarse y automatizar-
se hasta el punto de ganar en agilidad, con-
trol, capacidad de respuesta y sobre todo en
eficiencia y rentabilidad.

Baiback retine en su plantel a profesiona-
les del sector de automocion, altamente cua-
lificados en sus respectivas materias, quienes
desde el inicio de la actividad de la compa-

Ricardo Martin es el director general de Baiback.

-
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Automatizar procesos para
conseguir una gestion mas
rapida y eficiente en todos los
procesos y operativas de la

flota con el firme objetivo de reducir esfuerzos,
tiempo y, consecuentemente, dinero. Baiback

ofrece una amplia externalizacién de servicios
que son vitales para obtener el maximo rendimiento y aprovechamiento de tu flota de empresa.

fiia han analizado y estudiado a fondo los di-
ferentes procesos, la informacion que estos
generan y los datos contrastados que se ob-
tienen de todo ello, a partir de los cuales ela-
boran nuevas soluciones y aplicaciones que
permiten que la actividad de los gestores de
laflota y los departamentos involucrados en
lamisma sea una labor mas sencilla, automa-
tizada y eficiente

Lametodologia de trabajo es sencilla. Bai-
back trabaja en un ciclo de mejora continua
sobre la base de la medicién y el andlisis de
datos, la digitalizacién de procesos y los pla-
nes de mejora para reducir plazos y optimi-
zar los costes

Baiback acompaiia a sus clientes en los

momentos del ciclo de la flota que ellos quie-
ran. Desde la definicion de la propia ‘Car Po-
licy’ de la compaiiia, la puesta en marcha de
la flota, el momento de la compra, el mante-
nimiento de los vehiculos, sus reparaciones,
hastala completa gestién del remarketing del
vehiculoy de todas las operaciones relaciona-
das con estas actividades.

Aplicacionesy soluciones digitales de gran
profundidad que aportan un completo es-
pectro de datos a partir de los cuales se ge-
neran un elevado niimero de automatismos
que permiten facilitar el control y la gestion
de la flota, simplificar los procesos, reducir
plazos y agilizar las labores de la flota. Bai-
back es una empresa joven cuya vision del
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BAIBACK. ANALISIS, GESTION DE FLOTAS Y REMARKETING

PP PERSONAS Y COCHES
SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS BAIBACK

Baiback ofrece servicios y
operaciones a las flotas de
vehiculos de empresas de
renting, rent a car, carsharing,
concesionarios, fabricantes de
automoviles y empresas en
general mediante el soluciones
innovadoras creadas a partir
de laamplia experienciay
conocimientos del sector de
los miembros de su equipo.
Actualmente ofrecen tres tipos
de servicio:

BAIBACK QUANTYK

Un completo software con

contratos, fechas clave, tesoreria
relacionados con la flota en
general y con cada unode los
vehiculos adscritos aellaen
particular.

BAIBACK CONECT FLOTA
Programa y aplicacién mévil
para una completa gestién
operativa de la flota

Genera ORs para revisiones

de estado, verificacién de
dafios, reubicacién de flota,
mantenimiento, recargas...La
avanzada tecnologia con la que

esta desarrollada esta aplicacién
permite ademas una muy facil
integracién con los dispositivos
de telemaéticay sharing
instalados en las unidades de

la flota.

BAIBACK CONECT
REMARKETING

La solucién que propone
Baiback proporciona una gestién
integral, tanto administrativa
como técnica, de toda la
operativa del remarketing de

la flota. La herramienta esta

completamente automatizada e
integra todos los KPIs de gestion
en una plataforma Unica en el
mercado.

Através de Baiback Conect
Remarketing, el gestor de

la flota puede gestionar los
contratos relativos a la recompra
de los vehiculos, su tenencia,
depreciacion, el ajuste de

los kildmetros por exceso o

por defecto, las labores de
mantenimiento, valorar los
dafios asi como los faltantes
técnicos y administrativos.

todos los datos y capacidad de
andlisis dindmico para facilitar
el exhaustivo control de la

flota y optimizar su coste. Esta
herramienta facilita la completa
gestién de la flota de vehiculos,
controlando los contratos,
proveedores, facturas, costes

y consumos de combustible,
emisiones CO,, ajustes, cuotasy

futuro les garantiza una solida presencia en
el mercado gracias a los notables ahorros de
tiempo y dinero que su actividad proporcio-
na alas flotas de vehiculos en operativas tan
sensibles como son las de la actividad de re-
marketing.

HABLAMOS CON ) Ricardo Martin,
Director General de Baiback

- Qué es Baiback?

—Baiback es basicamente un proyecto co-
mun de Dealer Best, especialistas en consul-
toria, formacion y nuevos proyectos en areas
tan sensibles como la digitalizacién de con-
cesionarios; y de Linea Directa Asistencia,
empresa del Grupo Linea Directa que presta
servicios de asistencia, talleres, reacondicio-
namiento de coches, gestion de flotas, man-
tenimiento de las mismas, etc. El proyecto
surge en 2017 integrando todo el know how’
de ambas empresas.

Llevamos apenas tres afios en el mercado
yen ese tiempo hemos pasado de ser un pro-
veedor de servicios a proveer de soluciones
alas empresas para la gestion de sus flotas.
Nuestro negocio tiene tres patas muy claras:
la gestién y administracién de flotas; solucio-
nesy herramientas digitales para el control y
la gestion operativa de una flota (manteni-
miento, reacondicionamiento, control de la
flota y de los servicios que se precisan recogi-
da, traslado, y entrega de los coches, etc.). Y
la tercera pata, es la del remarketing. Nues-
tra aplicacién automatiza toda la gestién de
las recompras y permite controlar con preci-
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sién todo el proceso de recompra desde que
el rent a car devuelve el coche ala campa del
fabricante. Hay todo un proceso técnico que
es de peritacidn, de verificacién de dafios y
de acuerdo técnico entre los rent a car y el
fabricante, y otra parte que es meramente
administrativa, es decir, todas las facturas,
impuestos, etc. Entonces, cuando el coche
esta perfecto tanto en la parte técnica y ad-
ministrativa para recomprarlo.

-¢;Como ha evolucionado en estos tres
arios que lleva en el mercado.?

-Nacimos con la idea de especializarnos
en las operativas de remarketing, al menos
ese era el objetivo inicial de ah{ el nombre
Baiback espafiolizacion del término inglés
‘Buyback’ con el que se conoce esta actividad.
Vimos que habia un importante hueco en el
mercado donde poder redefinir costes intro-
duciendo tecnologia al proceso de remarke-
ting; procesos mds 0 menos complejos, pero

SOMOS UN EQUIPO FORMADO POR
VARIOS GRUPOS DE ESPECIALISTAS
EN CADA FASE DEL PROCESO. Y
ESTO IMPLICA QUE A NUESTRAS
HERRAMIENTAS LES DAMOS

UNA PROFUNDIDAD Y UNAS
FUNCIONALIDADES QUE OTRAS NO
OFRECEN

que una vez definidos, y simplificados pue-
den automatizarse y son validos en cualquier
remarketing de flota. Con esa idea empeza-
mos, y a los pocos meses de iniciar nuestra
actividad surgi6 la oportunidad de ser los
‘tender’ de Wible. Dada nuestra experiencia
profesional en la gestion de flotas (Linea Di-
recta asistencia trabaja con uno de los gran-
des mayors a escala nacional gestionando el
dia a dia de casi 25.000 coches, peritando
sus dafios, reacondicionandolos verificando
sus mecdnicas, etc) y gracias a la buena rela-
cién con los dirigentes de Wible por mi paso
por Kia, convinimos con ellos cdmo querian
efectuar la operativa de la flota en Madrid y
arrancamos con Baiback Conect Flotas.

-¢Qué ventajas aportan vuestros pro-
ductos y herramientas frente a las que ya
existian en el mercado? ; Por qué decantar-
se por vuestra oferta?

-La ventaja real esta en que en cada fase
y cada area en la que estamos presentes dis-
ponemos de profesionales de maxima cali-
dad contrastada en las labores implicitas para
esa area de gestidén en concreto. Somos un
equipo formado por varios grupos de espe-
cialistas en cada fase del proceso. Y esto im-
plica que a nuestras herramientas les damos
una profundidad y unas funcionalidades que
otras aplicaciones y soluciones disponibles en
el mercado no proporcionan ni cubren ac-
tualmente. Asi, en Baiback Quantik, la parte
de administracion de flotas, el equipo ha ido
muy al detalle de aspectos que actualmen-
te no se ofrecen en otras herramientas. Y en
gestién operativa de la flota si que hay alguna

aplicacion similar, aunque no ofrecen exac-
tamente lo mismo. Y ahora estamos hablan-
do con flotas que requieren de una aplicacion
y un servicio que les permita llevar todo el
control en tiempo real y que ademas los ope-
rarios puedan con su Smartphone abrir el co-
che, reportar lo que estan haciendo, lanzar
una tarea o recibirla en el momento,...

Pero es en las labores de remarketing don-
de yo creo que ahora mismo tenemos mas
hueco y mercado por ganar. Los operado-
res de remarketing ofrecen el servicio y que
trabajes con su herramienta. Lo que noso-
tros hemos hecho es
directamente salirnos
de esa linea de traba-
jo. ¢;Podemos hacer el
servicio? Si. Peroreal-
mente lo que ofrece-
mos para fabricantes,
rent a cars, concesio-
narios o empresas
con flota es una he-
rramienta de gestion
independiente de
quien te haga las pe-
ritaciones o realice el
checking del vehicu-
lo, la verificacion de
la documentacién o
de quien haga el ser-
vicio de revisién de los
coches. Ese es nues-
tro valor diferencial
y aquellos con los que
estamos hablando nos
lo estan valorando en
gran medida, porque les proporcionamos
una herramienta propia con la cual no tienen
por qué atarse a un proveedor de servicios de
remarketing de por vida. Gracias a nuestra
herramienta pueden encargar los servicios
de peritacién del vehiculo a quien sea; o la
revisién de documentaciones a otro agente
independiente; pero, al final, toda la infor-
macion del vehiculo esta disponible en todo
momento en la herramienta.

—¢Entonces, facilitdis una labor de su-
pervision del trabajo de los diferentes ope-
radores?

-Mas que supervision, lo que facilitamos
es el software y la herramienta al cliente pa-
raque disponga de su propia aplicacién a tra-
vés de la cual recoger toda la informacién de
sus operadores, dandoles ese grado de inde-
pendencia respecto del cliente, Este proceso
es justo el contrario del que viene sucedien-
do normalmente. Contratas con un opera-
dory €l te da su herramienta, con lo cual ya
estas atado a €l para toda la operativa. Y no-
sotros lo que le permitimos con la nuestra es
abrir el abanico de posibilidades para que
€50 No ocurra.

Esto nos permite enriquecer mucho mas
la herramienta. Al final, cuando eres tt el
operador, hay muchas cosas que realizas

de manera interna y no quedan reflejadas
en la herramienta. Lo que nosotros hemos
hecho es dotarla de un grado de automatis-
mos muy elevado, de tal manera que todo
el proceso lleva un ‘work flow’ en el que se-
glin vas recibiendo los ‘inputs’ del operador
o del teletrabajo de campo por llamarlo de
alguna manera, la herramienta ya estd ha-
ciendo los célculos y verificando y alinean-
do si el proceso va conforme al estandar que
programado o si en algin momento alguno
se estd saliendo de ese estandar, evidencian-
dolo al instante.

CON NUESTRAS HERRAMIENTAS
FACILMENTE SE PUEDE AHORRAR
ENTRE UN 10 AUNT5 POR CIENTO DEL
COSTO OPERATIVO DE LA FLOTA.

-; O sea, un control atin mds exhaustivo
einmediato de los flujos de trabajo?

-Efectivamente. Y esto permite que to-
do el flujo de informacion en el remarketing
que normalmente se genera y permanece
en la herramienta del operador, aunque con
muchisimos correos electrénicos y comuni-
caciones por fuera del flujo, en nuestro ca-
so lo tengas ti en tu herramienta. Todos los
datos concretos de determinados procesos.
En nuestro caso, ademds evita que en cuan-
to alguno se salga de lo normal, se genere
toda una cadena de correos electrénicos y
avisos que detienen la operativa normal de
toda la flota. Al contrario, lo que permite es
que la operativa contintie en automadtico. Y,
en tiempo real, lo que se salga de los estan-
dares te lo detalla. Y como ambas partes de
lanegociacion tienen acceso a la plataforma,
conocen en tiempo real la problematica por-
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menorizada de cada unidad y pueden llegar
aun acuerdo de inmediato sobre ella con el
afladido de que su respuesta se automati-
za como estandar para esos mismos casos,
evitando asi todas esas cadenas de mensa-
jes entre las flotas sus gestores y los opera-
dores de los servicios que lo tinico que hacen
esralentizar el remarketing de la flota y per-
der un tiempo precioso y que cuesta mucho
dinero.

—¢Hasta qué punto se pueden conseguir
ahorros de tiempo y dinero con vuestra
aplicacion?

-Estarfamos ha-
blando de periodos
de remarketing, inclu-
so con incidencias, del
entornodelos11a12
dias, cuando normal-
mente estos proce-
sos se disparan hasta
los 17-20 dias e inclu-
so mas, tal y como se
efectian actualmen-
te. En cuanto a la ges-
tion de la flota, ahora
mismo una inica per-
sona puede gestionar
facilmente una flota
de 5.000 coches, lle-
vandolo todo al dia,
sin retrasos en la veri-
ficacion o aprobacién
de facturas, de segu-
ros, de renovaciones o
de los informes inter-
nos que suelen reque-
rir al uso una gestion de flota.

Y en la parte de gestién operativa lo que
si que nos estd permitiendo (tal y como com-
probamos dia a dia en la flota de Wible) es
optimizar los procesos de tal manera que he-
mos podido rebajar en un 15 por ciento la
plantilla necesaria en esa flota para dar el
servicio con todas las garantias. Esto se ha
logrado a base de optimizar procesos y sacar
productividad ala plantilla habitual. Alfinal,
haces las cosas mds rapido, optimizas mejor
los tiempos de trabajo, evitando pérdidas de
tiempo en procesos manuales y eso permite
hacer cosas diferentes a lo habitual en la ope-
rativa de esa flota, permitiendo organizar los
turnos de trabajo, las tareas y cémo se estruc-
tura el dia a dia de manera mas eficiente.

-Y en costes, cudnto puede suponer la
reduccion?

—Fécilmente entre un 10 aun 15 por cien-
to del costo operativo de la flota. Un ejem-
plo. Cuando empezamos, a nuestro jefe de
base la planificacion del trabajo diario y de
la organizacién y lanzamiento de los turnos
le requeria en torno a dos horas, dos horas y
media de trabajo diarias para lanzarlo, mien-
tras que ahora, con la tltima actualizacién de
laherramienta en esa actividad apenas tiene
que emplear 10 minutos. Y al igual que ese,
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ya hay muchas cosas y procesos automatiza-
dos. La propia herramienta te dice en tiempo
real la informacidn que precisas de la situa-
cién de los coches, globalmente y de cada
uno de ellos.

Por ejemplo, ahora mismo —y ese es uno
de los trabajos que hacemos-la herramienta
nos permite decirle en tiempo real al opera-
rio que el coche esta en tal sitio y que pre-
cisamos tenerlo en tal otro, indicindole en
automadtico la ruta a seguir tanto para ir a
recogerlo como para desplazarlo a su desti-
no. Esto supone una enorme optimizacién
de los tiempos.

—cTan importante era la oportunidad
en el mercado como para renunciar a pues-
tos relevantes en vuestras anteriores em-
presas para desarrollar Baiback?

—Cuando empezamos, hablabamos sélo
del remarketing, pero veiamos mucha mas
profundidad y campo de actuacion para Bai-
back. Nuestra idea era cubrir todo el ciclo
con el mismo sistema. La oportunidad atin
perdura, dado que todos los procesos de re-
marketing siguen siendo muy manuales y las
herramientas que hay ofrecen informacién
pero carecen de automatismos, lo que no
provoca mejora alguna en los procesos exis-
tentes. Esto sigue produciendo una cadena
de correos electrénicos muy amplia y, a ve-
ces, dificiles de seguir, que obligan a perder
mucho tiempo de control y verificacién en la
gestion. Por eso pienso que nosotros hemos
dado realmente con la tecla.

Iniciar un proceso de automatizacién sig-
nifica arremangarse, analizar hasta el tiltimo
detalle de las tareas del remarketing y buscar
como lograr que esa tarea se realice en auto-
matico. Y por eso creo que si, que aun hay un
hueco importante que cubrir.

El reto lo tenemos este afio. Si hasta aho-
ra hablabamos de servicios; desde hace unos
meses lo hacemos de aplicaciones y somos
optimistas porque a quienes ven nuestra apli-
cacion les esta gustando mucho. Eso nos ha-
ce pensar que tendremos un 2021 bastante
bueno. Pensamos que 2020 va a ser un afio
de contratacién y un 2021 serd un afio de
puesta en marcha de varios proyectos bas-
tante interesantes.

—cActualmente cudles son los clientes ti-
po mds habituales de vuestra aplicacion?

—Ahora mismo hay tres patas. En Baiback
Quantyk, que es administracion de flotas, son
claramente empresas. Esta dirigido al mer-
cado B2B. A empresas que tienen una flota
de 70-80 coches y que ven interesante tener
una herramienta para su gestién porque tal
cantidad ya les genera mucho trabajo admi-
nistrativo y es donde nosotros entramos a
automatizar todos los procesos por comple-
to. Son empresas tipo laboratorios; empresas
con fuerza comercial amplia, de instalacion
de telefonia, de telecomunicaciones, que o
bien tienen flotas muy grandes o que gene-
ran mucho trabajo de ‘backoffice’.
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CUANDO EMPEZAMOS, HABLABAMOS
SOLO DEL REMARKETING, PERO
VEIAMOS MUCHA MAS PROFUNDIDAD Y
CAMPO DE ACTUACION PARA BAIBACK.
NUESTRA IDEA ERA CUBRIR TODO EL
CICLO CON EL MISMO SISTEMA

En la parte de gestién operativa de flotas
va dirigido a todo aquel que dispone de una
flota mas situada en el ambito profesional.
La herramienta, Baiback Conect, se conec-
ta muy facilmente con dispositivos de cars-
haring, ya sea de coches o motos, incluso ya
ha habido empresas de patinetes comparti-
dos que se ha interesado por ella para ges-
tionar todo lo relacionado con el dia a dia de
las recargas y reubicaciones de los vehiculos
de la flota. Es una herramienta para las flo-
tas profesionales, yaqui se incluyen los renta
carytodos aquellos que en el dia a dia alqui-
lan coches y estos tienen un uso que requie-
re ser revisado o una verificacion de dafios
o0 un reacondicionamiento para su proximo
servicio.

Y, finalmente, en la parte de remarketing,
sobre todo pensamos tanto en los fabricantes
como en los rent a car.

—. Qué costes tienen vuestros servicios en
las diferentes aplicaciones?

—Varia muchisimo. No es posible dar una
linea clara o una estimacién aproximada,
porque vamos a proyectos muy llave en ma-
no, adaptados especificamente a las necesi-
dades que cada cliente precisa cubrir y por
eso el costo depende de cada proyecto. Hay
muchos niveles de complejidad tanto en el
producto como en el servicio. Pero lo que si
que esta claro es el objetivo a conseguir, que
no es otro que el coste que pueda suponer el
disponer de una herramienta que comerciali-
zamos como ‘software as a service’ te produz-
ca o te genere ahorros superiores al coste de
la misma y que l6gicamente te compensen
claramente su uso, porque de lo contrario no
tendria ningtin sentido.

Los ahorros sobre el coste total de la flota
se sitiian en torno al 10-15 por ciento. Y esto
llevado al mundo del remarketing ocurre por
igual. Si consigues rebajar en tornoa 50 6
dias (practicamente una semana) el proceso
de recompra del vehiculo esto significa que
el rent a car va a cobrar esa recompra antes,
con lo que ello supone en cuanto a tesoreria,
gestion de pagos, etcétera ; y cOmo repercu-
te todo esto en la mejora de la eficiencia de
las plantillas ya que probablemente se preci-
se entonces de un menor ntimero de traba-
jadores en el drea de remarketing para hacer
lo mismo, o que se consiga procesar un ma-
yor numero de coches con el mismo equipo,
con un menor retraso en los pagos y mayor

control sobre todo el proceso. Al final se van
generando muchos pequefios ahorros en los
diferentes ambitos de los procesos cuya suma
resulta un gran ahorro global para la flota.

—¢Podria decirse que os habéis conver-
tido en los pioneros de la automatizacion
de los procesos en la operativa del remar-
keting o estd este sector lo suficientemente
digitalizado como para que haya otros ope-
radores como vosotros?

—En la parte de gestion de flotas existen
ya un montén de soluciones, pero en la parte
del remarketing yo creo que hemos tomado
la delantera. Somos humildes en este senti-
do, pero si creemos que estamos a la cabe-
za en cuanto a aplicaciones de remarketing
se refiere, sobre todo porque lo que hay aho-
raen el mercado siempre va ligado a un pro-
veedor del servicio y en nuestro caso no es
asi. Y también porque tenemos una profun-
didad de automatizacién de tareas que hoy
por hoy no existe en el mercado.

- Y no chocdis con la actividad de las
grandes empresas de renting y sus herra-
mientas?

-Maés que chocar, pensamos que nuestros
servicios y herramientas son complementa-
rios. En la parte de administracion de flotas
claramente lo son. Si hablamos de Baiback
Quantyk, el hueco que hay en el mercado se
descubrié hace ya algunos afios cuando las
grandes flotas se dieron cuenta de que a pe-
sar de que la compaiifa de renting asuma mu-
chos servicios luego hay una parte de toma
de decisiones interna como es la facturacion
de una flota de cara al cliente final, la ges-
tién de los conductores, de las autorizacio-
nes de uso de los vehiculos, la propia gestion
de multas, hay muchas cosas,... el control del
combustible, que la compaiiia de renting no
lo tiene contratado. Y ahi es donde nosotros
aparecemos con una herramienta que sim-
plifica mucho masla labor del gestor de flota
y que es complementaria a los servicios que
ofrecen las compafifas de renting. En la parte
operativa, estas empresas tienen estos proce-
sos internalizados y muy automatizados.

—¢A través de vuestras aplicaciones ob-
tendréis un elevado niimero de datos sobre
las flotas, estdis ya trabajando bajo la siste-
madtica del big data con ellos?

-Si. Trabajamos muchisimo bajo esa
perspectiva, con procesos de linea ‘start-up’
y atin mas en materia de mediciones de ca-
da proceso en particular, y sobre los datos
que obtenemos buscamos en todo momen-
to alternativas para mejorar los procesos y
nuestros automatismos. Esto es un proce-
so en continuo obligado para tener perma-
nentemente actualizadas las herramientas y
siempre en vanguardia con respecto alo que
los clientes nos solicitan.

—¢Como estd evolucionando el remarke-
ting en Espafia? ; Se notan avances?

-No muchos. Hablando en general, segui-
mos anclados en el pasado. Todo el proceso

de ‘buyback’ entre un fabricante y un rent a
car suele generar cierta tension por los dife-
rentes puntos de vista que hay en las negocia-
ciones y porque hablamos de grandes flotas
donde pequefias variaciones en una valora-
cién de dafos al multiplicarse por 25.000
coches, generan automaticamente unos ele-
vados importes acumulados. Esto hace del
proceso de remarketing un continuo toma y
daca entre las partes.

—:Yvosotros aspirdis a estar justo en me-
dio, como operadores independientes veri-
ficando a ambos?

-Es una situacion complicada, al menos
en el medio plazo. Si tomamos una
plataforma como Baiback Conect,
donde tenemos todos los datos y
a partir de ahi validamos o no va-
lidamos lo que tenemos, ese mo-
mento de negociacion final por asi
llamarlo, siempre va a existir. S
es es cierto es que en los procesos
donde hemos intervenido como
proveedor de servicios hemos bus-
cado aproximarnos a ambas par-
tes de manera muy neutral. Antes
de empezar cualquier proceso nos
sentamos con la otra parte y con
su equipo de peritos y buscamos
establecer puntos de acuerdo y las
lineas generales que van a regir to-
do el proceso de buyback’. Y como
conocemos los puntos donde pue-
de haber discrepancias, pues tra-
tamos de anticiparnos y de poner
en comun la forma de tratarlas. Es-
to permite que el proceso sea mas
amigable entre ambas partes. Dis-
crepancias, siempre va a haber, lo
importante es como vamos a tratarlas.

—c:Ysehadado el caso de que estuvierais
contratados por ambas partes?

-Esa es una situacion que atin no hemos
conseguido. No se ha dado. Serfa idilico,
que ambas partes confiaran en nuestros cri-
terios, que el dictamen de nuestros peritos
fuera aceptado por ambas. Serfa idilico, pe-
ro lamentablemente hoy por hoy no esta-
mos ahi todavia.

-¢ Os convertiriais entonces en algo ast
como una agencia deverificaciony norma-
lizacion que diera el sello de calidad a los
vehiculos para su remarketing?

—Seria lo ideal, pero es imposible, porque
al final el operador de renting o el rent a car
o el responsable de marketing de lamarca-y
esto pasa, eh—cuando recibe el acta firmada
ese mismo dia en la campa por nuestro perito
y por el gabinete pericial contratado por ellos,
todavia se ‘reserva’ el derecho a aceptar ono
las cantidades acordadas, en un intento pos-
trero de seguir rebajando sus pagos o de me-
jorar sus ingresos, segtin sea el caso, porque
hay una presion de costes que siempre les
fuerza a tratar de conseguir una renegocia-
cién o algin ajuste final que les beneficie. Y

porque cualquier cantidad, por pequefia que
esta sea, cuando la multiplicas por un eleva-
do nimero de unidades en la flota, al final
suman un dinero.

Llegar alo que propones supondria alcan-
zar un punto de profesionalizacién ideal y
realmente admirable. No hemos consegui-
do nadie que eso sea asi. El afio pasado en
un proceso de peritacién con un rent a car es-
tuvimos peritando durante un dfa y medioy
el gabinete pericial del rent a car nos dijo: «a
partir de ahora os voy a aceptar lo que me en-
viéis. Me gusta como trabajais». Es un poco
como esa figura que sugieres y, aunque habia

L0 QUE HA HECHO LA PANDEMIA ES
ACELERAR UN CAMBIO QUE TODOS YA
VISLUMBRABAMOS Y. EN APENAS TRES
MESES NOS HEMOS ADELANTADO A
DONDE PODRIAMOS ESTAR DENTRO DE
DOS-TRES ANOS. TODO LO RELATIVO

A LAVENTA ONLINE DE COCHES SE HA
ACELERADC.

una supervision, practicamente cerramos el
proceso de remarketing superrapido. Fue to-
do muy rodado, pero no es lo habitual.

—¢Como ha afectado la pandemia al re-
marketing?

—En gestion operativa de flotas nos ha obli-
gado a llevar al 80 por ciento de la plantilla
aun ERTE, porque las flotas de alquiladores
estan paradas. Donde si hemos ampliado la
cifra de negocio es en la parte operativa de
venta digital. No porque nosotros hagamos
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venta digital, sino porque hemos empeza-
do a trabajar con concesionarios en la pre-
paracion de coches para la venta digital, un
sistema que estd creciendo. Como tenemos
experiencia en movimiento y preparacion
de coches, nos estan solicitando ayuda y es-
tamos prestando ese servicio.

-Lanueva realidad estd popularizando
los servicios puerta a puerta. ;Esto supone
una nueva via de negocio para Baiback?

-Si. Loque ha hecho la pandemia es acele-
rar un cambio que todos ya vislumbrabamos
y, en apenas tres meses nos hemos adelanta-
do a donde pensabamos que podriamos es-
tar dentro de dos-tres afios. Todo
lo relativo a la venta on-line de co-
ches se ha acelerado, las entregas
a domicilio también, y ahora todo
el mundo est4 teletrabajando. Ha-
ce cuatro o cinco meses esto no pa-
saba y ahora han llegado y lo han
hecho para quedarse.

—Y como se van a ver afecta-
dos los valores residuales?

—Buena pregunta. Va a ser un
afio complicado para el calculo de
valores residuales. Se habla de una
caida del mercado de en torno al
40-45 por ciento respecto al afio
pasado, y esto significa que nos en-
contramos como en 2008-2009-
2010, con un exceso de stock de
vehiculo nuevo, que automatica-
mente se convierte en un exceso de
stock de vehiculos kilémetro ceroy
eso se transforma en un exceso evi-
dente de los VO.

Son crisis diferentes, a pesar de
que el efecto final pueda ser pare-
cido, pero creo que los indices en este caso
no se van a ver tan afectados como en la cri-
sis financiera de 2008-2009-2010. Eso si, es
un momento para flexibilizar todos los ser-
vicios y las compaiifas de renting estan ha-
ciendo cosas muy interesantes en materia de
alquiler flexible. Esto les va a permitir, con in-
dependencia de ese impacto en los valores re-
siduales, que la caida no se note tanto . Pero
en el dia a dia de fabricantes, concesionarios
y programas de VO,... creo el impacto real
atin esta por verse.

Un fabricante me decia en estos dias que
les estan devolviendo coches que habian en-
tregado a primeros de afio con devoluciones
previstas para después del verano. Y que al-
gunos rent a car estan devolviendo coches
incluso antes de que venzan los plazos pacta-
dosy con apenas 2.000 0 3.000 kms. Coches
que ahora tienen que sacar al mercado de se-
minuevos y que van a competir directamen-
te con coches nuevos, cuyas campatias son, si
cabe, un poco mds agresivas que de costum-
bre. El mercado espaiiol siempre ha sido muy
agresivo. Y ademds hay un importante nime-
rode km 0, y de fuertes stocks de coches a los
que habra que dar salida poco a poco.
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RENAULT YOU RENT ONLINE

YOU RENT ONLINE

El renting faci
de Renault

Cinco sencillos pasos son los que necesita cumplimentar cualquier cliente que quiera disponer
mediante una operacién de renting de uno de los modelos de la gama Renault. Desde casay a través
deinternet, los clientes podran disponer de su coche nuevo en apenas diez dias recogiéndolo en el
concesionario mas cercano o en su propio domicilio. Mayor comodidad, imposible.

Cien por cien gestionado online por el
propio cliente desde su dispositivo digi-
tal més cercano, Renault ofrece un nuevo
servicio de renting contratable por com-
pleto a través de internet con el apoyo
de su financiera de marca, RCI Bank and
Services, y de la que es su operadora de
servicios de Renting desde hace mas de
dos décadas, Overlease.

Sencillez, comodidad, rdpidez y total
seguridad. El nuevo servicio de renting
online de Renault permite a sus clientes
«elegir comodamente desde su domici-
lio» el modelo que mas se ajuste a sus
necesidades o a las de su empresa. Para
ello, el cliente debe acceder ala web you-
rent-online Renault.es desde cualquier
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dispositivo digital, mévil o fijo, donde en-
contrara toda la informacién necesaria
para realizar la contratacion de su nue-
vo coche.

A través de ‘You Rent Online’, Ren-
ault ofrece, por el momento, contratos

RENAULT OFRECE, POR EL MOMENTO,
CONTRATOS DE OPERACIONES DE
RENTING PARA TRES MODELOS DE SU
GAMA: CLIO, KADJAR Y EL ELECTRICO
[0

de operaciones de renting para tres mo-
delos de su gama, el polivalente Clio, el
SUV compacto Kadjar y su vehiculo full
electric Zoe. Los tres pueden contratarse
en operaciones de 36 o de 48 meses con
hasta tres rangos de kilometraje anual
(10.000, 15.000 0 20.000 km). Las cuo-
tas incluyen en el precio el seguro a todo
riesgo sin limite de edad del conductor y
sin franquicia, el mantenimiento del ve-
hiculo en los concesionarios oficiales,,
asistencia en carretera 24 horas al dia, la
gestion de las multas, vehiculo de susti-
tucién y el cambio de neumaticos duran-
te la duracion del contrato, en funcién del
kilometraje contratado.

Mediante este sistema de contratacion,

PP UN PROCESO RAPIDO, SENCILLO Y SEGURO
CONTRATAR EN CINCO PASQOS

YOou

ONLINE

Pedir, acreditar, reservar, firmar

y recoger. La cumplimentacion
de estos cinco sencillos pasos es
lo Unico que separa al cliente de
su coche nuevo con Renault You
rent Online. Un proceso rapido,
sencilloy seguro que se efectia
en apenas unos minutosy que te
permite disponer de un vehiculo
nuevo en la puerta de tu casa en
apenas diez minutos.

El proceso de contratacion
permite que en “cinco sencillos
pasos” los clientes realicen

toda la tramitacién de su nuevo
vehiculo en renting. Son estos:

1.~ Realizar el pedido.
Accediendo a la web You rent
online, los clientes pueden elegir
su coche de entre los disponibles
(actualmente soélo Clio, Kadjar

y Zoe) en funcién de sus
necesidades. Tras seleccionar las

condiciones de contratacién que
mejor se adapten a las mismas,
el cliente puede optar por
cualquier de los modelos antes
mencionados y seleccionar el
color. Los servicios incluidos

en las operaciones de renting
son los mismos para todos los
clientes, que si pueden optar por
una duracion del contrato de

36 0 48 meses, y kilometrajes
anuales de 10.000,15.000 0
20.000 km.

2.~ Aportar los documentos
necesarios. Tras realizar

su pedido, el cliente recibe
de inmediato en su correo
electrénico un enlace
completamente seguro a
través del cual puede subir
los documentos precisos
para formalizar el contrato. El
cliente debera cumplimentar

la documentacién crediticia
aportando su DNI, una copia

de lanéminay unjustificante
bancario de la cuenta a la que se
cargaran el pago de las cuotas.

3.~ Efectuar la reserva. Aportada
la documentacién necesaria,

el cliente procede desde su
domicilio a efectuar ell pago

de 500 euros en concepto de
reserva a través de su tarjeta de
crédito. Realmente no se trata
de un pago, sino de un blogueo
por la citada cantidad en tu
tarjeta que sera blogueado de
inmediato cuando el cliente
reciba su coche.

4.~ Firma electrénica del
contrato de renting. Desde el
propio dispositivo digital mdvil
o fijo con el que esta realizando
el proceso de contratacion, el

cliente podré firmar digitalmente
el contrato de renting. Efectuada
la firma, Renault se compromete
a entregarte tu nuevo vehiculo en
un plazo méximo de diez dias a
partir de ese mismo momento.

5.- Recepcién del vehiculo. EL
propio cliente es quien elige
dénde quiere recoger su coche
nuevo, bien en el concesionario
de la marca mas cercano a su
domicilio, bien en su propio
domicilio o lugar de trabajo.
Renault se encargara de
llevartelo a la direccion indicada
y un asesor comercial de la
marca se pondra de inmediato
en contacto con el cliente

para proceder a la entrega

y a proporcionarle toda la
informacién que precise sobre
el modelo para garantizar su
correcto funcionamiento.

Renault se compromete a ofrecer una pri-
mera respuesta a a peticion de renting en
menos de 24 horas. Igualmente, permi-
te probar el vehiculo de la gama que el
cliente elija y le garantiza asimismo una
total tranquilidad durante la conduccién
con las amplias garantias que el fabrican-
te francés aporta en todos sus modelos y

PP CLIO KADIAR Y /OF
TRES MODELO ENTRE LOS QUE ELEGIR, DE MOMENTO

con una garantia adicional de movilidad
mediante la cual Renault se comprome-
te a aportar un vehiculo de sustitucién o
una solucion alternativa en caso de ave-
ria del vehiculo durante tu viaje.

Para Jean Pierre Mesic, director gene-
ral de Renault Iberia, «es un orgullo ver
como las necesidades de los clientes cam-

bian y Renault se reinventa para ofrecer-
les algunos de los modelos insignia de
nuestra gama sin que tengan que mover-
se de su casa mediante una contratacion
en cinco sencillos pasos y con la confian-
za de disponer de un mantenimiento de
calidad realizado en los concesionarios y
talleres oficiales de la red Renault».

Por el momento son tres los
modelos de la actual gama
Renault los que pueden
contratarse a través del nuevo
servicio You Rent Online. Se trata
del polivalente Renault Clio, el
monovolumen compacto Kadjar
y el full electric Zoe.

El primero lo puedes contratar
durante 48 meses desde
266,05 euros al mes dotado
con la mecanica diesel
dCide85CV (63 kW) de
potencia y con elementos

como volante forrrado en
semicuero, climatizacién
manual, retrovisores eléctricos
con funcién antiescarchay el
sistema Easy Link conectado
con la pantalla tactil de 7, Radio
DABYy Bluetoth compatible con
Android Auto y Apple CarPlay
en su equipamiento de serie.

El Kadjar esta disponible en
contratos a 48 meses desde
353,78 euros al mes con el
conocidoy eficiente motor
dieseldCide 115CV (85

de serie.

k-W'y con elementos como

el sensor de aparcamiento
trasero, los faros antiniebla,
los cristales laterales y
traseros sobretintados, barras
longitudinales sobre el techo
y llantas de 17” incluidos en su
amplia lista de equipamiento

Finalmente, el eléctrico Zoe
es por el momento la tercera
opcién disponible en este
sistema de contratacién
online de renting de Renault.

Esta disponible desde 444,41
€ al mes sin la cobertura de
neuméticos y desde 455,81
euros almesconellaen
contratos ambos de cuatro
afios de duraciény con
elementos como el sistema
de reconocimiento de sefiales
de tréfico, el asistente de
mantenimiento de carril (LKA),
el de ayuda al aparcamiento
traseroy el cargador de
induccién incluidos en su
equipamiento.
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ALD VUELTA SEGURA ALANORMALIDAD

PARA ACELERAR LA
VUELTA A LANORMALIDAD

AMBITOS DE ACTUACION

PP PERSONAS, PROCESOS E INSTALACIONES i

Las actuaciones de ALD adoptado todas las medidas
Automotive para alcanzar necesarias para garantizar
la méxima protecciéon la maxima seguridad. Junto

frente al COVID-19 abarcan
fundamentalmente tres
ambitos de actuacién: las
personas, los procesos y las
instalaciones.

Respecto del primero, la
seguridad de las personas,
ALD contempla actuaciones
que alcancen tanto a sus

con la necesaria formacion al
respecto de sus trabajadores
para la correcta realizacién

de sus labores de forma més
higiénica y segura, ALD también
proporcionara la informacion
necesaria a todos sus clientes
y, en aguellos casos en los que
fuera preciso, los materiales de

ALD Automot

ALD Automotive se ha sumado al plan de
adopcion de medidas de proteccion fren-
te al COVID-19 que se ha definido en el
protocolo que ha sido adoptado mayori-
tariamente por los principales agentes del
sector de automocién. Asocicaciones co-
mo ANFAC, FACONAUTO, SERNAUTO
y los sindicatos UGT y CC.0O. han defi-
nido un protocolo de acciones de seguri-
dad tendente a crear entornos limpios e
higienizados en las operativas laborales
del dia a dia para las empresas a las cua-
les representan.

El sector del automévil ha sido uno de
los pioneros en la definicién y adopcion
de este tipo de protocolos de seguridad
en su actividad y ademads ha procedido a
‘normalizar’ los mismos mediante la otor-
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gacidn de sellos identificativos de los ‘Cen-
tros Seguros frente al COVID-19'.

El citado sello se otorgara a las empre-
sas que adopten las medidas incluidas
en los protocolos definidos y los imple-
menten en las distintas fases operativas
de su actividad, tanto de forma interna,
con sus empleados; como de forma ex-
terna, en sus actividades con los clien-
tes. Ademads, para una mayor fiabilidad
en la otorgacién de los sellos, el proceso
de emisién de los mismos estara contro-
lado por TUV SUD.

Los distintivos permitiran reforzar la
identidad de los servicios que las empre-
sas que consigan este sello prestan en todo
su dmbito de actuacién, incluida también
su red de colaboradores. Como agencia

ive
apuesta por entornos
de trabajo seguros

Garantizar la seguridad tanto de los clientes como de sus empleados es el principal objetivo
que ALD Automotive se ha fijado en su vuelta a la actividad. Y para ello lo primero en lo que
ha pensado es en desarrollar entornos de trabajo seguros adoptando para ello las medidas
de proteccién necesarias en todas sus operativas.

de control del proceso, TUV SUD evalua-
réla adopcidpn de las medidas de protec-
ci6n contra el COVID-19 en las distintas
instalaciones de la compaiiia y de sus co-
laboradores.

En ALD Automotive, para alcanzar este
objetivo se va a formar a un responsable
de proteccion frente al COVID dentro de
cada instalacién de la compaiifa y se insta-
ra alas empresas que colaboran con ellos
a que hagan lo mismo con el fin de lograr
lo antes posible la certificacién de empre-
sa segura frente al COVID-19.

Las empresas, talleres y servicios que
obtengan la citada certificacion, podran
lucir el sello acreditativo de la misma tan-
to en sus instalaciones como en sus pa-
ginas web y comunicaciones. Los sellos

empleados como a sus clientes.

higienizacién y proteccién que

colaboradores ]
serén igualmente i m_’ L
analizadosy - :‘:-— -
estudiados a fin de '
implementar las i o . 6

. . il 2 —
acciones ngcesanas E =
para garantizar la
mayor proteccién colaboradores de ALD también

posible. Estas acciones se
realizaran igualmente en todas
las operaciones que afecten

a las unidades de la flota de
vehiculos en alquiler de ALD

seran controlados para verificar
coémo se efectuan las labores
de higienizacién de los mismos
y controlar su completa
higienizacién mediante la

Conellas, lo que se busca es
proporcionarles a todos ellos
la tranquilidad de que por
parte de la empresa se han

son Unicos e intransferibles, y cada uno de
ellos va correspondientemente numerado
para asegurar su autenticidad.

«Este sello es una garantia de protec-
ci6n frente al COVID dentro de nuestras
instalaciones. Y, ademas, supone unim-
portante ejercicio de responsabilidad por
parte de la red de talleres y colaboradores
de ALD», indica Valentin Martinez, direc-
tor técnico operativo de ALD Automotive
Espafia. «En colaboracién con TUV SUD
—continua Martinez—, ALD Automotive
tratard de garantizar un mayor calidad en
los protocolos de seguridad que inciden
directamente en empleados y clientes de
nuestros talleres, aumentando asi la cali-
dad en todos los procesos de la prestacion
de los servicios postventa, desde las repa-
raciones a la atencién a los clientes. . .»

En su vuelta a la actividad laboral, lo
primero que se ha realizado en las insta-
laciones de las instalaciones de ALD Au-
tomotive ha sido la adaptacion de las
mismas a esta ‘nueva normalidad’ que va
aregir durante los préximos tiempos. Pa-
ra ello, se ha instalado el equipamiento
necesario para garantizar la seguridad de
todo su personal durante su jornada labo-
ral: mamparas, dosificadores y dispen-

fueran necesarios.

Los procesos y flujos de trabajo
dentro de laempresay en

la relacién con los clientes y
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A La seguridad de empleados y clientes es
bésica para ALD en la vuelta a la actividad.

sadores de mascarillas, guantes y geles
hidroalcohdlicos, cdmaras termograficas,
etc. Los pomos de todas las puertas de ac-
ceso a salas y otros espacios han sido re-
adaptados para su apertura mediante el
uso del antebrazo y en las mesas de traba-
jo se han instalado paneles de metacrilato
para minimizar el posible contacto direc-
to entre los trabajadores

Igualmente, se han reorganizado los
espacios de trabajo (distancias seguras
entre los distintos puestos asignados) y re-
gulado el transito de personas en pasillos,
escaleras y ascensores, creando direccio-
nes de sentido tinico en los mismos siem-
pre que ello fuera posible. Para ello, se ha
recurrido a instalar una nueva sefializa-

PP CERTIFICANDO LA SEGURIDAD DE TODOS
TUV SUD GARANTIZA EL CUMPLIMIENTO DE LOS PROTOCOLOS

y en cuantas operativas de
atencién al cliente se efectden.
Por Ultimo, pero no por ello
menos importante, los talleres

aplicacién de las técnicas mas
efectivas para ello, con el fin de
evitary prevenir la propagacion
y contagio del virus.

cion en suelos y paredes , todo ello con el
fin de asegurar el méaximo respeto a man-
tener la distancia social, especialmente en
aquellos lugares donde previsiblemente
se pueden producir aglomeraciones de
personas, como tornos, aseos, maquinas
de vending, salas de espera y de reunio-
nes, etc.

Por tiltimo, las franjas horarias de en-
trada y salida seran ampliadas y el perso-
nal de la plantilla de ALD se reorganizara
por turnos, a fin de evitar las aglomera-
ciones en las horas punta. Igualmente y,
a medida que vayan reincorpordndose
a su puesto de trabajo, todos ellos seran
sometidos a test serolégicos para garan-
tizar una mayor seguridad global en la
empresa.

Para Noemi Ruiz, directora de RR.HH.
de ALD Automotive, «la implementacién
de todas estas medidas es clave para mi-
nimizar los riesgos y garantizar algo tan
prioritario para ALD como es la salud de
todo nuestro equipo. Y con los test que
vamos a realizar a toda la plantilla pre-
viamente a su reincorporacion, garanti-
zamos ademds una mayor tranquilidad
también para ellos mismos, para sus fa-
milias y para la sociedad».

Para confirmar que no sélo
se trata de una pegatina mas
puesta en la pared sino que
todos los procesos no sélo
existen sino que ademas se
cumplen, ALD Automotive ha
recurrido a uno de los lideres
mundiales en empresas de
certificaciéon de la calidad y
control de los procesos como
es la alemana TUV SUD.

«La seguridad de las personas

es la razén de ser de TUV
SUDYy con este propdsito
hemos alcanzado un acuerdo
de colaboracién con ALD
Automotive. Asi, a nuestra
experiencia en el ambito de la
inspeccién y certificacion de

procesos se une a la intencién validacién
de ALD de generar un entorno sélidoy
seguro frente al COVID para transparente
sus clientes y empleadosy, gue asegura
nos comenta Salvador Lépez, la correcta

Espafia y Portugal.
Con este motivo,
hemos definido

un proceso de

responsable de desarrollo
de negocio del sector de la
automocion de TUV SUD

ALD ‘l
Automative

e ——

comprension de las medidas
a adoptar en las instalaciones
de ALD, por ejemplo, mediante
el nombramientoy la
formacioén especifica de un
responsable de COVID-
19 por parte de cada
centro de trabajoy
la realizacién de una
auditoria posteriory,
explica Salvador
Lépez.
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SEAT MO
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SEAT MO

4 Deizquierda
aderecha,
Wayne Griffiths,
vicepresidente
comercial de
Seaty CEO

de Cupra; la
alcaldesa de
Barcelona,

Ada Colau; el
presidente de
Seat, Carsten
Isensee; la
consellera de
Empresa Angels
Chacény el
responsable de
Seat MO, Lucas
L Casasnovas.

Apuesta en firme
por la micromovilidad

No solo coches. Seat es consciente de que la movilidad esta cambiando y que en pocos afios las
soluciones de micromovilidad, especialmente en las grandes ciudades, van a experimentar un
importante auge. Y el fabricante espafol no quiere perderse su porcién de este importante pastel.

Bajo el nombre de M6 (acrénimo que
define a la palabra Movilidad en cata-
lan), el fabricante espafiol arranca con
el proyecto que venia anunciando des-

de hace un par de afios de integrar bajo
su marca también la produccién de ve-
hiculos destinados a satisfacer la micro-
movilidad eléctrica y sostenible en las

> p MO EKICKSCOOTER 65,
PATINETE ELECTRICO PARA
DESPLAZAMIENTOS DE CORTO RECORRIDO

impulsado eléctricamente de 20 km/h.

conduccién (Eco, Drive y Sport).

de Seat que luce en la barra de direccién.
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Seat tiene previsto iniciar de inmediato la venta de este nuevo vehiculo de
SuU gama, que ya esta disponible en los concesionarios de la marca a precios
inferiores a los 800 euros. Su equipamiento incluye luces delanteras y traseras, reflector
lateral trasero para incrementar su visibilidad y sistema de frenada compuesto por un
freno de tambor en la rueda delantera y sistema eléctrico de frenada para la trasera.

La entrada de Seat en el mundo del patinete no es nueva. Desde hace unos afios ya ofrecia entre
los complementos para algunos de sus vehiculos el e-kickScooter 25, un patinete eléctrico con
una autonomia para recorridos de hasta 25 kildmetros y capaz de alcanzar una velocidad méxima

Ahora, Seat completa su oferta con una versidon mas dindmica y robusta, pero a la vez ligera y llamativa.
Se trata del M6 eKickScooter 65, una nueva version del patinete eléctrico mas polivalente y capaz que
incorpora para su impulsién un motor eléctrico de 350 W que se alimenta de la energia procedente de
una bateria de 551 Wh. Aligual que el e-Scooter, este eKickScooter dispone de hasta tres modos de

Gracias a esta combinacion, el M6 e-KickScooter puede disponer de hasta 65 km de autonomia en
entornos urbanos, superando incluso pendientes de hasta 20 grados.

De peso ligero para facilitar su carga una vez llegados al destino, la recarga de la bateria de este
patinete se puede efectuar en una toma de corriente domestica con total normalidad. Para
completar la carga de la misma en su totalidad precisa de seis horas.

Su llamativa mezcla de color rojo y negro le aporta un indudable aire deportivo que recuerda a
los modelos de la marca, con los que se identifica plenamente gracias al tradicional logotipo

grandes ciudades. Vehiculos de caracter
marcadamente individual que comple-
mentaran su cada vez mayor oferta de
turismos permitiéndole asi cubrir el im-

EL MO E-KICKSCOOTER
PUEDE DISPONER DE HASTA

65 KM DE AUTONOMIA

EN ENTORNOS URBANOS,
SUPERANDO INCLUSO
PENDIENTES DE HASTA 20
GRADOS,

» En la foto superior, la consellera de Empresa Angels Chacén se dirige a los asistentes al
acto en ‘Casa Seat’. A la derecha, el presidente de Seat, Carsten Isensee.

portante nuevo campo de los desplaza-
mientos a corta distancia que cada vez
mas vienen produciéndose en las gran-
des ciudades y sumarse de esta manera
al cada vez mayor nimero de empresas
que apuestan por la micromovilidad co-
mo solucién inteligente alternativa al

PP MO SCOOTER 125, EL E-SCOOTER INTELIGENTE PARA LA GRAN CIUDAD

La primera motocicleta de Seat es un scooter eléctrico que podra
ser utilizado como vehiculo alternativo por quienes dispongan del
carnet de conducir de categoria B (turismos). Esta elaborada en
colaboracién con el Silence, fabricante espafiol de motocicletas
participado por Seat, a partir de un producto ya existente en

su gama y acorde a las exigencias de calidad de produccién
equipamiento y acabados que Seat exige en todos sus productos.
Compacta, ligera y muy facil de manejar, este e-Scooter dispone
de un motor eléctrico de 9 kW de potencia integrado en el gje
posterior, que se alimenta de la energia almacenada en la bateria
extraible de iones de litio de 5,6kWh, con la que puede impulsarse
a una velocidad méxima de 95 km/h en rangos de autonomia de
hasta 125 kilometros.

Acoplado a una transmisién automatica de marcha Unica
constante (CVT), apenas tarda 3,9 km en acelerar de 0-100 km/h,
lo que le garantiza un mas que aceptable impulso (su par maximo
es de 240 Nm) al ponerse los seméaforos en verde y dispone de tres
diferentes modos de conduccién (ciudad, deportivo y econédmico).
Para facilitar las maniobras en parado, cuenta asimismo con
marcha atras.

Recargar la Mo 125 no obliga a dejar el Scooter enganchado a

una toma de corriente en la calle. Gracias a la bateria extraible
antes comentada, el usuario puede llevarsela consigo a su
domiciio, puesto de trabajo o lugar que elija para proceder a la
recarga de la misma. De igual modo, si dispone de otra bateria
adicional —que puede transportar en la misma motocicleta
mientras viaja— el usuario se garantiza asi el doble de distancia en
cuanto a autonomia para su traslado se refiere simplemente
reemplazandola por otra igual a plena carga.

El equipamiento de la Mo eScooter 125 cuenta ademas
con un practico baul bajo el asiento con espacio
suficiente para acoger dos cascos, asi
como un suporteen el manillar en el
que poder situar un dispositivo moévil
(navegador, Smartphone, etc). Seat
tiene previsto iniciar las ventas de

SuU nuevo e-scooter lo antes posible.

El precio estimado rondara los 6.500 euros, aunque también esta
previsto ofrecerlo en operaciones de alquiler de larga duracién, sin
compromisos de permanencia por unos 200 euros mensuales.
Esté& disponible en tres colores mate de carroceria (rojo intenso,
aluminio oscuro y blanco oxigeno). Seat tiene previsto ofrecer
dos variantes de este modelo, una destinada a pasajeros y
otra basicamente concebida para las empresas de servicios
compartidos, que es la que cuenta con un cofre para la carga 'y con
el soporte para el mévil incluidos.
Mediante una aplicacién, los clientes que opten por este vehiculo
de Seat sabran en todo momento tanto la localizacién de su
e-Scooter como el nivel de carga de sus baterias. Igualmente,
cuenta con dos puertosUSBa  través de los cuales conductor
y pasajero pueden
conectar sus distintos
dispositivos maviles, bien
para comunicarse entre
si, bien para recargar sus
baterias.
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=
A Wayne Griffiths, vicepresidente comercial de Seat y CEO de Cupra, durante el acto de
presentacién de la nueva marca de movilidad de Seat.

A La alcaldesa de Barcelona, Ada Colau, participd en la presentacion de la estrategia de
movilidad de la marca celebrada en el nuevo espacio ‘Casa Seat”.

PP NUEVOS SERVICIOS COMPARTIDOS SEAT SE PASA DEL COCHE A LAMOTO

e

Con la pandemiay la nueva normalidad, la marca espariola ha
decidido posponer su actividad en el mundo del Carsharing y ha
paralizado su colaboracién con Respiro para la puesta en marcha
de este tipo de servicios, dado que por el momento, su viabilidad no
responde a las exigencias de calidad, servicio y rentabilidad que el
fabricante querria aportar a sus clientes.

Ademés de una nueva marca de vehiculos eléctricos de
micromovilidad, Seat M6 también va a ser el nombre del nuevo
servicio de Motosharing que Seat va a poner en marcha a partir de
este mismo mes de julio, arrancando inicialmente en Barcelona
como primer emplazamiento comercial de esta actividad.

Segln comentd Lucas Casasnovas, responsable de Seat M6 en
Espania, «estos dos nuevos vehiculos de la gama Seat junto con la
entrada en el mundo del motosharing demuestran nuestra firme
apuesta por adaptarnos a las nuevas necesidades de las ciudades
y sus ciudadanos a través de soluciones de micromovilidad
eficientes y sosteniblesy.
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transporte publico para efectuar los des-
plazamientos en zonas urbanas.

Mo, La nueva unidad de negocio de-
dicada a los vehiculos de micromovili-
dad de Seat tendra su principal centro
de operaciones en la nueva ‘Casa Seat’
que la marca ha abierto en la ciudad de
Barcelona. Segiin Wayne Griffiths, vice-
presidente comercial de Seat y CEO de
Cupra, «Barcelona serd el lugar donde
probaremos y desarrollaremos nuestros
nuevos modelos de movilidad urbana
para exportarlos desde alli al resto del
mundo».

La ‘Casa Seat’ es el nuevo hub de mo-
vilidad urbana de referencia de la marca
espafiola, donde esta estudiard y dara
cabida a los nuevos desarrollos de mo-
vilidad urbana y desde ahi exportarlos
al mundo. La ‘Casa Seat’ es la prime-
ra gran piedra de su nueva unidad de
negocio estratégica que Seat anunci6
durante la celebracién del Smart City
World Congress y sus primeros produc-
tos son los dos vehiculos que os mos-
tramos en estas mismas paginas, el Mo
eScooter 125 y el M6 eKickScooter 65.
Con la casa Seat, la marca crea un hub
dedicado por completo a la movilidad
urbana que facilita un espacio de en-
cuentro y desarrollo de nuevas ideas
que faciliten afrontar los actuales retos
de la movilidad urbana a través de la co-
creacion de nuevas soluciones en cola-
boracién con distintos actores.

La Casa Seat va a promover encuen-
tros para el intercambio de ideas, char-
las, talleres y un sinfin de todo tipo de
expresiones culturales que fomenten y
faciliten una mayor cultura en torno a la
movilidad , la sostenibilidad y la tecno-
logia, al tiempo que permitan expresar
la actividad que el fabricante espafiol
viene desarrollando en estos campos
con sus productos y actividades.
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FLOTAS&EMPRESAS

Todo lo que un emprendedor,
un autonomo o un profesional
debe saber del mundo del

renting y las flotas
Si quieres recibir la revista

FLOTAS&LEMPRESAS

Motor16:m

ALFA STELVIO..
STIN

motorié@motori6.com

Mertado: Las empiesas tinan delas matriculacionss
Mitrapymes y autdnomos dumentan su intends por el renting

Arval entrade Hena en el renting flexibile

Gama Seat TGI: eficientia econcmica en tu flota

Fernanda Cogollos, director general de Northgate Renting Flexible:

wHay una gran oporturidad de hacer tosas, ol mercado estd muy ahiertos

oy

Nombre:
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envia un correo con tus datos a



Pon tu negocio en movimiento
_Con nuestras 5 tecnologlas eI
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Kona Eléctrico

En Hyundai sabemos que, dar el salto a la movilidad ECO, supone un reto para
cualquier empresa. Por eso te ofrecemos los vehiculos eléctricos que cuentan
con unas de las mayores autonomias que hay en el mercado. Como el Hyundai
Kona Eléctrico y su autonomia de hasta 619 km, o el Hyundai IONIQ y sus
hasta 311 km de autonomia con una sola recarga. Y es que en Hyundai somos
la Gnica marca que te ofrece las cinco tecnologias eléctricas existentes en

el mercado para tu flota de empresa: hibrida 48V, hibrida eléctrica, hibrida
enchufable, 100% eléctrica y pila de hidrégeno.

Hyundai. Full Electric. Full Power.

TUCSON
« Hibrido NEXO IONIQ « Hibrido 48V
+ Eléctrico  Pila de combustible « Hibrido
de hidrégeno « Hibrido-enchufable
« Eléctrico

oom

’ Q Con etiqueta ECO y O emisiones. @ HYLI n D H I

i

DE GARANTIA N GARANTIA| Gama Hyundai KONA EV: Emisiones CO, combinadas (gr/km): O durante el uso.
SIN LIMITE & Bg DE BATERIA | Consumo eléctrico (Wh/km): 150 (bateria 39,2 kWh) - 154 (bateria 64kWh).

Autonomia WLTP (km): 289 (bateria 39,2 kWh) - 449 (bateria 64kWh). Gama
Hyundai KONA HEV: Emisiones CO, combinadas WLTP (gr/km): 114-122,4. Consumo combinado WLTP (I/100km): 5-5,4.
Emisiones CO, NEDC correlado (gr/km): 90-99. Hyundai NEXO: Emisiones CO, (gr/km): O durante el uso .Consumo mixto
(kg/100km): 1,0. Autonomia WLTP: 666 Km. Gama Hyundai loniq PHEV: Emisiones CO, ponderado WLTP (gr/km): 26 durante el
uso. Consumo eléctrico WLTP (Wh/km): 117. Consumo ponderado WLTP (I/100km): 1,1. Autonomia en modo eléctrico WLTP: 52
Km. Gama Hyundai Tucson Hibrido 48V: Emisiones CO, WLTP (gr/km): 143-181. Consumo mixto WLTP (I/100km): 5,5-6,9.
Emisiones CO, NEDC correlado (gr/km): 113-147.

Modelos visualizados: KONA EV Style, KONA HEV Style, IONIQ PHEV Style, TUCSON Style y NEXO Style. Mantenimiento vinculado a la financiacién del vehiculo. La garantia comercial de 5 afos sin limite de
kilometraje y la de 8 afios 0 200.000 km. (lo que antes suceda) para la bateria de alto voltaje, ofrecidas por Hyundai Motor Espafia S.L.U a sus clientes finales, es sélo aplicable a los vehiculos Hyundai vendidos
originalmente por la red oficial de Hyundai, segln los términos y condiciones del pasaporte de servicio. Consulta las condiciones de oferta, mantenimiento y garantia en www.hyundai.es
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