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DESARROLLO

1. Revision de Ofertas y Negociaciones sobre DMS

Se informa sobre las conversaciones mantenidas con Aurea, la comercial de Keyloop,
respecto a los precios de implantacidn y puesta en marcha del DMS. Los precios son
los siguientes: 8.480 € para 3 usuarios y 10.716 € para 5 usuarios. Se espera recibir
una oferta definitiva esta semana para poder realizar un comparativo con DataDealer.

Juan Hermida afadié que, aunque ya se tenga una oferta preliminar, es esencial
dedicar tiempo a evaluar y negociar para obtener las mejores condiciones posibles.
También mencioné la necesidad de probar el programa de integracién con Ares, ya
que esta integracion es fundamental para el funcionamiento eficiente del DMS.

Se discutié la posibilidad de que Daniy Angel realicen pruebas con el programa para
verificar su funcionalidad y compatibilidad con los sistemas actuales. Estas pruebas
incluirén la evaluacion de la integracidn con Ares y otros aspectos técnicos relevantes.
Laidea es que, una vez realizadas las pruebas, se pueda tomar una decisién informada
sobre la viabilidad del programa.
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Dani realizard pruebas con DataDealer durante las semanas del 10 y 17 de marzo.
Informaré sobre los resultados en la siguiente junta directiva.

En linea con lo anterior, desde Secretaria se organizard una visita a las instalaciones de
Keyloop para ver el funcionamiento del programa que ofrecen y otra visita a
DataDealer para negociar el precio.

A la hora de evaluar los DMS vy realizar una presentacién a los socios, se han marcado
los siguientes objetivos:

1. Evaluacion técnica: Verificar que los DMS propuestos tienen las integraciones
necesarias con Ares.

2. Pruebas de funcionalidad: Comprobar que los DMS cumplen con todas las
funcionalidades requeridas por los servicios oficiales SEAT.

3. Negociacion de precio: Asegurar que los costos sean razonables y
competitivos.

Se informa a la Junta que desde Secretaria nos hemos puesto en contacto con
Santiago Ruiz, el director comercial de Quiter. Se ha solicitado una reunién por Teams
con este proveedor de DMS para obtener una oferta comercial.

El objetivo es que, antes de la asamblea de este afio, la Asociacion informe sobre las
ofertas comerciales de estos DMS. Finalmente, ANESAT recomendard un DMS basado
en precio y funcionalidades. El proveedor seleccionado deberia asistir a la asamblea y
realizar una presentacion del DMS y la oferta comercial.

2. Situacion Ventas

Juan Hermida informé que el proyecto liderado por Pedro Elorduy, que buscaba
permitir la venta de coches directamente a la red de talleres SEAT, no va a continuar.
Este proyecto tenia como objetivo mejorar la rentabilidad y eficiencia de los talleres al
permitirles vender coches sin intermediarios.

Sin embargo, debido a la resistencia de algunos concesionarios y otros factores, se ha
decidido no seguir adelante con este proyecto. Los concesionarios se opusieron a que
los agentes vendieran coches directamente, lo que generd tensiones y complicaciones
en la implementacién del proyecto.

Juan Hermida expresé su frustracion con esta situacidon, destacando que los

concesionarios no solo no permiten que los talleres vendan coches, sino que también
dificultan la competencia justa dentro de la red.
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3. Recambios y Accesorios

Durante la reunién, se discutié la estrategia para alcanzar los objetivos de venta de
recambios y accesorios

1. Objetivos de Accesorios: Angel menciona que estan teniendo dificultades
para alcanzar los objetivos de venta de accesorios debido a los precios elevados
y la falta de productos atractivos para los clientes. Se sugiere que se debe
pensar en buscar productos que sean vendibles a clientes con coches de més
de 10 afos. Esto podria incluir accesorios mas asequibles y Utiles que puedan
atraer a una base de clientes mas amplia. Ademas, no hay stock de varios
productos, como placas y triangulos, que podrian ser utilizados para alcanzar
los objetivos de venta. Sin embargo, se advierte sobre el riesgo de tener
material estancado que no se venda.

2. Estrategia de Venta: Se menciona que la rentabilidad de vender accesorios es
buena, pero se reconoce que los concesionarios estdn en una posicion
ventajosa y es dificil competir con ellos.

4. Asamblea de mayo

Se confirmé la fecha de la Asamblea para el 24 de mayo. Se discutié laimportancia de
tener el tema del DMS solucionado antes de la Asamblea para poder informar a los
socios y tomar decisiones. Se sugirié invitar a los proveedores de DMS para que
presenten sus propuestas durante la Asamblea.

5. Motortec

César Sanz mencioné que el dia de la inauguracion de Motortec, 23 de abril, se
realizarad una jornada por parte de FAGENAUTO de 11:00 a 13:00 horas. Se destacé la
importancia de que los miembros de la Junta Directiva asistan a esta jornada y luego
visiten el salén por la tarde.

César Sanz enviard la convocatoria de Junta para Motortec y organice la logistica del

evento. La idea es que todos los miembros de la Junta Directiva asistan y aprovechen
al méximo la oportunidad de ver equipos y negociar con proveedores.

6. Planificacion de actividades futuras

Se discutié el proyecto de venta de coches chinos. Rosa expresd su interés en el
proyecto, aunque mencioné las dificultades econdémicas para participar.
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Se destaco la necesidad de tener recursos econémicos para comprar los coches y la
importancia de estar en una zona con alta demanda.

Juan explicé que los coches chinos no funcionan como los concesionarios
tradicionales. Los talleres que deseen vender estos coches deben comprarlos
directamente, lo que implica tener el capital necesario para la inversion.

Rosa expresd su interés en asistir a la presentacién para ver los modelos y evaluar si es
viable para su taller. Aunque ain no ha decidido si asistird, estd considerando la
posibilidad.

7. Otros Temas

Se revisaron otros temas pendientes, incluyendo la formacién, recambios y la situacion

de los socios. Se acordd enviar un comunicado con la informacién actualizada sobre
todos los temas tratados.
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