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Fundada en 1951, EAClima es la Unica empresa

familiar con capital cien por cien espafiol en su

segmento, el de la climatizacién y la refrigeracién

de motor. Un proveedor que ha sabido transformar

un negocio asociado tradicionalmente con las

dificultades, en un océano de oportunidades para

aquellos que deciden apostar por ellos, por su

producto y, sobre todo, por su amplisimo y profundo

conocimiento de las necesidades del distribuidor y

del taller en este dmbito, también en el mercado del

vehiculo industrial. Sobre su propuesta de valor, pero

también sobre oportunidades de negocio, hablamos

con las dos caras visibles de la compa#ia en nuestro

mercado: Luis Navarro, director general, y David

Pau, director comercial.

e definen como “especialistas en cli-
matizacion y refrigeracion de motor”
y han llegado al mundo del vehicu-
lo industrial con un objetivo claro:
“Aportar todo el conocimiento que
hemos adquirido durante afios para
sumar valor al sector de V.I. y profe-
sionalizarlo”. Como especialistas, no
dudan en sefalar las realidades que,
desde su perspectiva, deben cambiar:
“Si tanto presumimos de ser un sec-
tor profesional, debemos demostrar-
lo desde el principio. El distribuidor
no puede ser un eslabon de la cadena
que se dedique s6lo a comprar y ven-
der. Debe tener el conocimiento ne-
cesario para entregar al taller lo que
le demanda”.

Por eso, su propuesta se basa en
construir relaciones con sus clientes
en las que el conocimiento y la con-
fianza sean los pilares fundamenta-
les. Y lo que les funciono en el sec-
tor del turismo, también empieza
a dar frutos en el industrial, donde
ya los reconocen como “un provee-
dor fiable, tanto en el aspecto téc-
nico como comercial, y eso es cla-
ve en el V.I.”.

Una evolucién

con sentido

“En lugar de incorporar lineas de
producto ajenas a nuestro nego-
cio tradicional, hemos seguido una
evolucion natural: expandirnos des-
de el turismo y la furgoneta hacia
otros segmentos de vehiculos, pero
siempre dentro de la climatizacion
y la refrigeracion motor”. Asi expli-
ca Luis Navarro, director general de
EAClima, la entrada de su empre-
sa en el segmento del vehiculo in-
dustrial.

Un proceso que, como toda evo-
lucion, ha requerido afios de madu-
racion: “Hace unos diez afos co-
menzamos a introducir en nuestro
catalogo recambios para V.I., prin-
cipalmente en climatizacion. Y hace
afio y medio decidimos estructurar
mejor esta linea de negocio: orga-
nizamos los procesos y segmenta-
mos claramente los productos has-
ta configurar un catalogo especifi-
co para camiones, autobuses y ma-
quinaria agricola y de obra publica.
Ese paso fue el que nos dio la con-
fianza para salir al mercado y hablar

El objetivo de EA Clima
como empresa va

mds alld de “vender
compresores y piezas
sueltas”, quieren que
la huella de su marca
se mida no en los miles
de euros facturados,
sino en la cantidad de
conocimiento aportado
al sector.

“Lo que hacemos es

que los clientes, gracias
a nuestra formacién

y respaldo tengan la
capacidad suficiente para
salir a la calle y definirse
como especialistas

en climatizaciéon y
refrigeracién motor de

su zona”. LUIS NAVARRO
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“Si lo miras desde fuera, cuando trabajamos con un cliente, toda la empresa esté
enfocada en su éxito, y eso tiene un valor enorme. Estamos convencidos de que, con
todo esto, el cliente se profesionaliza, sale adelante y se convierte en un referente

en su zona”. DAVID PAU

“El cliente que confia en nosotros crece inevitablemente. No hay ninguno que,
dandonos su confianza real y profesional, se quede estancado. Y me refiero a que crea
en nosotros, se deje aconsejar, se deje guiar. Dirla que somos una especie

de consultores”. DAVID PAU

directamente con los especialistas
en V.I. con la seguridad de que te-
nemos todo lo relacionado con la
climatizacion y refrigeracion mo-
tor, no solo recambios, sino también
magquinaria, utillaje, etcétera”.

Un paso que no se tomaron a la
ligera y que ademas dieron con el
ritmo que les marcaban sus propios
clientes: “Aunque hace unos afios
no trabajabamos el V.I. con la misma
profundidad que el turismo, fueron
los propios clientes quienes comen-
zaron a demandarlo”. Y EAClima
supo dar respuesta... “Nos dijimos:
‘Aprovechemos la alta demanda de
producto que recibimos y démosle
sentido; generemos un EAClima In-
dustrial”, anade David Pau, director
comercial.

Dado que los aspectos técnicos del
aire acondicionado y la refrigeracion
del motor en V.I. no difieren dema-
siado de los de turismo, la compaiiia
decidi6 abordar este nuevo segmen-
to redoblando esfuerzos. Asi lo ex-
plica Pau: “Tanto turismo como V.I.
comparten las mismas necesidades
de producto, informacion, formacion
y asistencia, asi que aglutinamos to-
da la informacion de la que dispo-
nemos como especialistas y optimi-
zamos los equipos para dar respues-

ta a un segmento muy profesional en
el hemos volcado toda nuestra expe-
riencia de mas de setenta afios”.
Una idea que Luis Navarro refuer-
za: “Cada comercial y cada técni-
co entiende que debe aportar un va-
lor afiadido, tanto a nivel profesional
como personal, y asi lo han hecho”.
“La persona responsable, ademas de
localizar productos a precios compe-
titivos y con proveedores de calidad
para turismo, ahora también lo ha-
ce para el segmento industrial”, de-
talla David Pau. Y afiade: “El taller
de camién o el recambista especia-
lizado en este tipo de productos pue-
de llamarnos con la seguridad de en-
contrar la respuesta adecuada para su

negocio. Dispondra de un comercial
capaz de asesorarlo sobre qué com-
presor instalar, donde encontrar la
valvula de expansion que necesita e,
incluso, de ofrecerle soluciones es-
pecificas para carroceros”.

“Queremos
elw
el sector”

El objetivo de EAClima como em-
presa va mas alla de “vender com-
presores y piezas sueltas”, quieren
que la huella de su marca se mi-
da no en los miles de euros factu-
rados, sino en la cantidad y cali-
dad del conocimiento aportado a un
sector que, desde su punto de vis-

ta, necesita mayor profesionaliza-
cion: “En nuestro segmento, es co-
mun encontrarse con empresas que
deciden explorar otras vias y pro-
ductos que poco tiene que ver con la
climatizacion y refrigeracion motor
con el fin de diversificarse. Noso-
tros, en cambio, hemos optado por
reforzar nuestro negocio de climati-
zacion y refrigeracion porque cree-
mos que hacen falta mas proveedo-
res profesionales, no simples ven-
dedores de compresores o de piezas
sueltas. Queremos ser un socio que
aporte valor al producto y profesio-
nalice la conversacion con el clien-
te, algo absolutamente necesario en
un sector tan técnico como el indus-
trial”, explica Navarro.

“Puede que el recambista no vea
necesario para su negocio ese acom-
paflamiento profesional, pero nues-
tros aflos de trabajo a pie de taller,
conociendo sus necesidades y escu-
chando sus inquietudes nos dan la
certeza para asegurar que el taller
percibe como esencial ese acom-
pafiamiento técnico-comercial. Ese
enlace profesional es lo que ha-
ce falta en todo esto. El recambis-
ta no puede ser un simple eslabon
de la cadena que solo compra y ven-
de producto. No puede ser. Algunos
productos con cargas técnicas mo-
deradas necesitan de compromi-
so con una asistencia profesional y
cierto conocimiento técnico, al me-
nos basico”, afiadia Pau.

Y en EAClima se sienten prepara-
dos para liderar ese movimiento de
cambio: “Creemos que, después de
tantos anos trabajando sobre un pro-
ducto hasta hacernos especialistas,
tenemos la capacidad de mejorar la
profesionalidad del sector. ;Qué los
demas se quieren unir a esto? Fan-
tastico. Cuanto mas profesionales
seamos, mejor sera el sector”, afir-
maba Luis Navarro.

Un océano de

oportunidades

“La principal aportacion que po-
demos realizar al V.I. es todo el
servicio y conocimiento alrede-
dor del producto”. Definia asi
Luis Navarro, director general, la
propuesta de EAClima para los

“El cliente esta en el centro de nuestra actividad”

Su estrategia -clave en el desarrollo del negocio
tanto de industrial como de turismo- se sustenta en
uno de los mayores valores de EAClima, su equi-
po humano: “Sé que es un concepto muy utiliza-
do, pero quiero darle valor porque es de las cosas
que mds orgulloso me hacen sentir. Contamos con
un equipo propio altamente profesional y formado,
pero, sobre todo, con una filosofia clara: el cliente
estd en el centro de nuestra actividad. Nuestra gen-

te recibe capacitacién continua en dreas clave co-
mo el servicio al cliente, la gestion de proyectos y las
soluciones técnicas. Nuestro ‘call center’ lo atien-
den esos mismos profesionales, no unos operadores
externos que sélo consultan referencias en TecDoc,
por lo que cualquier llamada que entra en nuestra
empresa es atendida por alguien capaz de una res-
puesta profesional. Algo que hoy en dia es un lujo”,
explica Luis Navarro.
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distribuidores y talleres de vehicu-
lo industrial. Una propuesta que es
claramente diferenciadora: “Al fi-
nal, el producto lo puede ofrecer
practicamente cualquiera, pero el
conocimiento técnico-comercial re-
lacionado con el producto, el servi-
cio que proporcionamos antes, du-
rante y después de la venta, eso es
lo que verdaderamente marca la di-
ferencia”. A lo que David Pau afia-
dia: “No somos simplemente ven-
dedores. Sabemos que nuestro ob-
jetivo es la venta del producto, pe-
ro somos realmente consultores téc-
nicos, tanto para recambistas como
para talleres. Asi queremos ser per-
cibidos: como consultores profesio-
nales que dirigen y encaminan los
negocios al crecimiento”.

Y saben como conseguirlo, pues la
formula ya les ha dado buenos resul-
tados en el segmento de turismo y es-
tan confiados en que funcionara igual
en el sector del vehiculo industrial.

Se trata de un balance entre cono-
cimiento técnico, producto de cali-
dad y un acompanamiento profesio-
nal al distribuidor. Lo explica Luis
Navarro: “Gracias al conocimiento
que tenemos y que hablamos el idio-
ma del taller y del recambista, sabe-
mos como aportar soluciones reales.
Lo que hacemos es que los clientes,
gracias a nuestra formacion y respal-
do tengan la capacidad suficiente pa-
ra salir a la calle y definirse como es-
pecialistas en climatizacion y refti-
geracion motor de su zona. Y lo pue-
den afirmar porque tienen detras a
una empresa como EAClima que les
da formacion, conocimiento, asisten-
cia y soluciones a problemas”.

Una filosofia que, segiin Navarro,
facilita a los clientes “salir de su zo-
na de confort, atreverse con produc-
tos técnicos y descubrir un océano
de oportunidades. Y lo hacen”.

Quid pro quo

Preguntados sobre aquello que le
piden a la distribucion, ambos di-
rectivos coinciden en una misma
respuesta: confianza.

“El cliente que confia en nosotros
crece inevitablemente. No hay nin-
guno que, dandonos su confianza re-
al y profesional, se quede estancado.
Y me refiero a que crea en nosotros,
se deje aconsejar, se deje guiar. Eso
le hace crecer seguro. Y hablo tanto
de grandes empresas como de media-
nos y pequefios recambistas”, explica
David Pau.

Si exigen esa confianza es porque
estan seguros de contar con todo lo
necesario para hacer de la climatiza-
cion y la refrigeracion una linea ren-
table en los negocios de sus clientes.
Son expertos navegantes en el ‘océa-
no de oportunidades’ de la climatiza-
cion y la refrigeracion y ponen toda
su experiencia y recursos a disposi-

“Tenemos un catdlogo excepcional, el més completo

del mercado ibérico. Contamos con calidad original y
equivalente, mds de 200.000 aplicaciones y una oferta que
va mucho mds allé de los compresores”. LUIS NAVARRO

“Estudiamos muy bien cada zona y no buscamos
una distribucién masiva en cada drea. Elegimos
cuidadosamente a nuestros distribuidores y,
siempre que es factible, preferimos que no haya
competencia directa con nuestro propio producto
en una misma region”. LUIS NAVARRO

cion de quienes confian en ellos: “Si
lo miras desde fuera, cuando trabaja-
mos con un cliente, toda la empresa
esta enfocada en su éxito, y eso tiene
un valor enorme. Estamos convenci-
dos de que, con todo esto, el cliente
se va a profesionalizar, va a salir ade-
lante y se convertira en un referen-
te en su zona. ;Como se paga esto?
Simplemente con fidelidad y con-
fianza. No pedimos que la factura-
cion crezca de inmediato, sino com-
promiso y progresion. Nosotros nos
encargaremos de que ese crecimien-
to sea paulatino”, concluye.

Luis Navarro es el encargado de
poner la guinda al pastel: “No re-

cuerdo un solo grupo de compras,
distribuidor, grande o mediano, con
el que hayamos empezado a trabajar
y que luego hayamos dejado de ha-
cerlo. Se sienten comodos, respal-
dados y valoran la profesionalidad
y el conocimiento que aportamos”.

“Tenemos un catdlogo
excepcional”

Son conscientes de que los esfuer-
zos en formar y acompaiar al dis-
tribuidor quedan en nada si no vie-
nen acompafiados de un produc-
to de calidad: “Tenemos un catalo-
go excepcional, el mas completo del
mercado ibérico. Contamos con ca-

lidad original y equivalente, mas de
200.000 aplicaciones y una oferta
que va mas alla de los compresores,
alcanzando treinta familias de pro-
ductos entre las que también hay he-
rramientas, utillaje, aditivos y qui-
micos. En total tenemos unas 4.300
referencias especificas para vehicu-
lo industrial, lo que es una auténtica
barbaridad”, detalla Luis Navarro.

Efectivamente, la oferta de
EAClima impresiona, pero no so-
lo por su cantidad y variedad, sino
también por su calidad. “Somos la
empresa con mas producto original
en el mercado”, afirma con conven-
cimiento su director general. “Tene-
mos dos gamas: la de producto ori-
ginal, que defendemos a capa y es-
pada con acuerdos que vienen des-
de hace muchisimo tiempo con fa-
bricantes de primer equipo, y nues-
tra propia marca, que lanzamos ha-
ce varios afos”.

Una marca que cuidan con mi-
mo y que ofrecen al mercado segu-
ros de su valor: “En el producto al-
ternativo nosotros tampoco nos la
jugamos. Llevamos afos haciendo
un buen trabajo de campo en cuan-
to a la calidad del producto. Que sea
alternativo no significa que venda-
mos el equivalente mas econdmi-
co, ni mucho menos. Hemos busca-
do un equilibrio perfecto entre pre-
cio y calidad, y hemos logrado una
calidad notable en un producto pro-
bado, fiable y con toda nuestra ga-
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rantia”, concluye.

Una distribucién
muy cuidadad
Otro aspecto al que le prestan es-
pecial cuidado es a la distribucion:
“Nuestro modo de distribuir no es
invasivo. Aunque estamos homolo-
gados en diferentes grupos de com-
pra, estudiamos muy bien cada zona
y no buscamos una distribuciéon ma-
siva en cada area. Elegimos cuidado-
samente a nuestros distribuidores y,
siempre que es factible, preferimos
que no haya competencia directa con
nuestro propio producto en una mis-
ma region”, detalla Luis Navarro.
Un aspecto particularmente desa-
fiante en la especialidad de EAClima

74 anos de experiencia... y sumando

Fundada en 1951, EAClima se ha consagrado
como especialista en su segmento gracias a su
trayectoria, primero como fabricantes de equipo
original -aires acondicionados- para constructo-
res como MB, SEAT, Volkswagen o Iveco, y como
proveedores en climatizacién para el mercado in-

dependiente después.

Casi sesenta y cinco afos que, segun Luis Navarro,
les han dado “un bagaje técnico y una experiencia
de trabajo colaborativo enorme, gracias al que te-

nemos un conocimiento que hoy nos da un gran va-
lor diferencial en el mercado”.

Una experiencia que les diferencia y con la que bus-
can que sus clientes fambién se diferencien: “Toda
esa experiencia es la que ponemos a disposicion de
nuestros clientes para que, mas allé de una mera

transacciéon econdémica, nuestra relacién les ayude

a encontrar en la climatizacién y la refrigeracién de
motor un negocio rentable para sus propias compa-
fifas, un negocio que les ayude a crecer”.




“En los Ultimos seis afos
hemos crecido una
media del 20% anual, es
decir, que si el mercado
no necesitase de un
proveedor profesional
como nosotros no
estarfamos hablando de
estos nUmeros”.

LUIS NAVARRO

les obliga a realizar un verdadero tra-
bajo de ‘filigrana comercial’, tal co-
mo explica David Pau: “Conseguir-
lo entrafia algunas dificultades, por-
que no comercializamos un produc-
to cuya demanda se caracterice por
la sencillez precisamente, o que per-
mita desarrollar un tejido comercial
simple. Lo nuestro implica trabajar
con diferentes sensibilidades”

Pau se refiere a uno de los temas
mas sensibles del sector y, quizas, a
su principal barrera de entrada: las
garantias. Para afrontarlo, EAClima
se apoya, una vez mas, en su expe-
riencia y en el valor de su equipo pro-
fesional: “Nosotros vivimos esa rea-
lidad, no somos ajenos a ella y sabe-
mos que parte de nuestro trabajo es
combatir la percepcion de que la cli-
matizacion es un producto que genera
mas problemas que beneficios. Nues-
tra forma de hacerlo es sencilla: los
inconvenientes derivados de las ga-
rantias de dificil aceptacion técnica,
por ejemplo, son algo con lo que hay
que convivir, pero se llega a compen-
sar en gran medida a través de la pro-
fesionalizacion con la que trabajamos
el resto de los productos”, afiade.

“Algo estamos
haciendo bien”
La propuesta de Clima para la
posventa de vehiculos industriales
-su producto, su filosofia, su enfo-
que comercial y su amplia experien-
cia- viene respaldada por niimeros
que hablan por si solos: “Todas estas
cosas de las que hablamos realmen-
te las llevamos a cabo. Yo suelo ser
mas cuantitativo que David [Pau],
pero hay un hecho claro: el sector es-
ta respondiendo positivamente a es-
ta filosofia de trabajo. En los ultimos
seis anos hemos crecido una me-
dia del 20% anual, es decir, que si el
mercado no necesitase de un provee-
dor profesional como nosotros no es-
tariamos hablando de estos niimeros.
Es un hecho absolutamente objetivo:
una empresa que crece a ese porcen-
taje durante seis afos es porque su
mensaje y su forma de trabajar estan
siendo aceptados por el mercado”.
Y concluye: “Evidentemente, hay
algo que estamos haciendo bien, y
el sector, los talleres, los distribui-
dores, lo estan reconociendo”.






