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RINCÓN  
DE ASER

nos avisaban de que se había puesto 
toda la carne en el asador; la presen-
cia de los medios españoles que se 
sumaban a los medios portugueses, 
de los “principales responsables” de 
algunas compañías, de los organiza-
dores de Motortec Madrid, la comu-
nicación que se ha hecho del evento 
por parte de Kikai...
Pero en ASER, antes de cada proyec-
to nos marcamos estrategias y -lo 
principal- objetivos. Para nosotros, 
la edición del año 21 fue un éxito y 
cumplimos con creces los objetivos 
marcados. 

Y como no podía ser de otra manera, 
este año también teníamos “misio-
nes” que cumplir en Expomecânica, 
y después de analizar los tres días de 
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ecién llegados de 
Oporto, toca hacer 
balance. Las ferias 
son así, meses de 
preparación para tres 

días en los que no eres completa-
mente consciente de lo que ocurre. 
La adrenalina de la feria te inunda y 
no te deja sentir del todo hasta que 
finalmente se ha acabado y, ahora sí, 
puedes recordar y analizar cada mo-
mento, cada visita, cada reunión...
Para ASER es la segunda edición de 
Expomecânica en la que estamos 
presentes, y no podemos negar 
que esta edición ha superado a la 
de 2021. Al menos, ha sido así en 
número de expositores, en pabe-
llones disponibles, en afluencia de 
visitantes... Estas y otras señales ya 

R

Equipo ASER
feria, podemos decir que las hemos 
cumplido:
Presentar y consolidar nuestro 
proyecto en Portugal, un proyecto 
que ya cuenta con nueve socios y 
que despierta el interés de otros 
distribuidores portugueses.

Hemos contado con un stand diná-
mico, siempre lleno de actividad y de 
visitantes. Y nuestra red de “ofici-
nas” aserAuto ha tenido presencia 
especial.

Hemos conseguido que los clientes 
de nuestros socios vean el proyec-
to, sólido, y el grupo que hay detrás 
del negocio, apoyando, dotando de 
servicios y ofreciendo un proyecto 
de futuro. 
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WITH A LITTLE HELP FROM MY FRIENDS
Vayamos al grano. A lo concreto. A que 
nos cuenten en qué se está traduciendo 
IDAP en el mercado, desde el punto de 
vista operativo. Porque hemos visto que 
todos se llevan bien y que comparten 
filosofía. Pero, ¿se están haciendo ya 
proyectos conjuntos?¿Cómo se traduce 
esta unión en los distintos aspectos de 
la compra y la venta... José Luis Bravo 
toma la palabra, asintiendo. “Hemos co-
menzado a crear cosas, como presentar 
ofertas conjuntas a clientes colectivos 
como autocentros y servicios rápidos. Y 
estamos viendo si se puede aglutinar de 
alguna manera la formación y la asisten-

cia técnica. ¿En qué líneas creemos que 
podemos trabajar. Pues, por ejemplo, 
en nuestras marcas propias. No es lo 
mismo tener volúmenes independientes 
que unir los volúmenes para presentarlos 
a un proveedor y que nos proporcione 
ese producto con cada una de nuestras 
marcas propias. Y así nuestros socios 
mejorarán en competitividad. Y vamos 
a trabajar sobre ello. También ante 
determinados proveedores que tenemos 
todos en común, con los que veremos 
si podemos alcanzar acuerdos. Y piensa 
que hay proveedores de especialidades, 
como la electricidad, en los que un gru-
po somos más especialistas que otro y 

¿Y CRECIMIENTO CON INCORPORACIÓN DE NUEVOS 
SOCIOS? “PODRÍAMOS INTEGRAR A CLIENTES, POR 
EJEMPLO, QUE ES ALGO QUE YA HA HECHO NEXUS 
EN OTROS PAÍSES (CADENAS DE SERVICIOS RÁPIDOS, 
AUTOCENTROS, ETC.)... Y HA HABIDO CONTACTOS 
CON DISTRIBUIDORES PARA QUE SE INTEGRASEN 
EN EL GRUPO. DE ALGÚN GRAN DISTRIBUIDOR 
ESPAÑOL, QUE NOS LLEGÓ A TRAVÉS DE LA CENTRAL 
DE NEXUS PERO QUE DE MOMENTO ESTÁ PARADO...”

En el caso de Holy-Auto, Alcalde lo de-
talla: “nuestros socios decían que, con 
todo el esfuerzo llevado a cabo para 
poner en marcha el almacén, ahora se 
lo servíamos en bandeja a otro grupo. 
Y, entre otras razones, los convencí de 
la unión porque era la única oportuni-
dad que teníamos de alcanzar volumen 
para cobrar los rápeles previstos en 
un contexto de bajada de actividad. Y 
los socios de Serca que están proban-
do comprarnos las faltas y algo más 
están viendo que las condiciones son 
estupendas y que somos una solución 
factible. Los socios de ambos gru-
pos han visto que no sólo no venden 
menos, sino que venden incluso más. 
Y hay que seguir convenciéndolos para 
que todas las ventas de productos 
habituales caigan dentro de los socios 
de IDAP”.
Por su parte, Enrique Junquera nos 
comenta el camino que han iniciado. 
“Nosotros sólo vendíamos a tiendas 
asociadas, estábamos cerrados y nos 
iba muy bien. Pero, tras 14 años así, 
hemos decidido recientemente vender 
desde nuestros almacenes a tiendas 
que no sean socios. Lo vamos a ir 
haciendo poco a poco, porque tenemos 
que digerirlo, los socios tienen que 
digerirlo”. 

 Todos nuestros 
socios y sus equipos 
han trabajado y se han 
involucrado al máximo 
y con un objetivo 
común: conseguir 
ser excelentes cada 
minuto de feria”
cada uno tenía un logo bordado en 
la camisa, todos eran uno: ASER. Y 
cuando se trabaja tanto desde la 
central para un evento como este, 
ver esto te eriza un poco el vello y 
hace que te sientas un poco espe-
cial por formar parte de este grupo.
Lo que se percibía en el stand, cada 
día de feria, era un ambiente fami-
liar, de amistad, de unión y colabo-
ración. Se podía sentir el espíritu 
de grupo, el compromiso con el 
proyecto y, sobre todo, el orgullo de 
estar ahí, formando parte de lo que 
estaba ocurriendo: “el orgullo de 
pertenencia”.

Todo esto puede parecer sencillo e 
incluso se puede pensar que no hay 
que trabajarlo, que este espíritu sur-
ge solo. Nada más lejos de la realidad. 
Todo equipo necesita de un entre-
nador que sepa manejar el vestuario 
y sacar lo máximo de cada uno de 
los jugadores, impregnarles con el 
espíritu del equipo, con la necesidad 
de excelencia, conseguir que sientan 
el orgullo de pertenencia y hacer que 
se sientan parte integrante e impor-
tante del grupo. Y ASER lo tiene, un 
gran equipo y un gran entrenador.
Y cuando llegó la hora de recoger, 
de cargar la furgoneta y despejar 
el stand, no hubo una sola persona 
que no participase, gerentes inclui-
dos. Todos a una nos remangamos 
la camisa y, como un equipo per-
fectamente organizado, limpia-
mos el stand en unos minutos, tal 
vez influidos por la satisfacción del 
trabajo bien hecho y conscientes de 
que, al menos para nosotros mismos, 
“somos los mejores”. 

Hemos mostrado a nuestros part-
ners y principales proveedores la 
fortaleza de nuestro proyecto en 
Portugal.

Resumiendo, para ASER, Expomecâ-
nica 2023 ha sido todo un éxito. 
Pero de todo esto, y con mucho más 
detalle, hablarán durante unos días 
los medios de España y Portugal.
De lo que no hablarán, excepto en 
este artículo, será de mis sensacio-
nes personales. Soy más de observar 
que de hablar, y lo que he visto en 
nuestro stand en Expomecânica ha 
hecho que me sienta orgulloso. A ve-
ces, las frases y las palabras, aunque 
tengan significado, están vacías de 
contenido. Pero, en este caso, “or-
gullo de pertenencia” y “espíritu de 
equipo” han cobrado todo su sentido 
y se han llenado de contenido.
Todos nuestros socios y sus equipos 
han trabajado y se han involucrado 
al máximo y con un objetivo común: 
conseguir ser excelentes cada mi-
nuto de feria. Han participado en la 
organización, en las actividades, en 
la atención a los visitantes... Aunque Mario Romero 




