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RINCÓN  
DE ASER

Siempre hemos mantenido que que-
ríamos calidad por encima de cantidad 
y, bajo esta premisa, la red ha tenido 
un crecimiento significativo y cuenta, 
actualmente, con 19 talleres adheri-
dos en Portugal y 9 en España. Aunque 
el éxito se debe a diversos motivos, 
hay dos principales: el trabajo realiza-
do antes del lanzamiento, a través del 
estudio y estrategia en la preparación, 
antes del lanzamiento del proyecto, y 
el compromiso y apoyo de los socios 
de Aser, quienes han reconocido el 
valor añadido que la red brinda en su 
relación con los clientes, para ofrecer-
les un servicio de calidad excepcional. 
“La red de talleres aporta al socio 
visibilidad, imagen, fidelización con 
los clientes y fomenta la relación 
entre taller y tienda. Lógicamente, 
al fomentar la fidelización, también 
revierte en el socio en más trabajo y 
negocio y, por qué no decirlo, orgullo 
al ver los colores de tu grupo en los 
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ser ha dado un paso 
significativo en su ex-
pansión con el desarro-
llo de su red de talleres 
aserAuto. Tras un año y 

medio de recorrido en España y Portu-
gal, los resultados son sumamente 
positivos. La red ha despertado un 
gran interés entre los talleres, quienes 
buscan conocer de cerca los servicios y 
beneficios que ofrece.
Desde su lanzamiento, aserAuto ha 
logrado posicionarse como una red de 
alto nivel que apuesta por la calidad 
y la diferenciación. Creamos en Aser, 
junto con nuestros socios, un nuevo 
concepto de red para cubrir las nece-
sidades del taller, además de poten-
ciar el negocio y fidelizar a los clientes. 
Una red con sólidos valores y princi-
pios, enfocada en metas de calidad y 
estructuración en la distribución de 
los talleres en las zonas geográficas de 
influencia. 

A

aserAuto: diferenciación, 
calidad y confianza

diferentes talleres” (Joaquín Lucas 
Cárceles, director general de Auto 
Recambios Continente).
“Más que fidelidad, en el mercado por-
tugués se ha identificado una nece-
sidad que buscan los talleres. No sólo 
quieren tener acceso a datos técnicos 
o líneas de soporte, sino que quieren 
trabajar en otras áreas, por ejemplo, 
con sus clientes para hacer crecer su 
negocio. Cuidamos mucho la relación 
con nuestros clientes y, ahora, poder 
aportar los servicios y beneficios de 
la red, sin duda, aporta más valor para 
todos” (Luis Costa, director comercial 
de Humberpeças).
Estamos encantados de contar con el 
respaldo y la confianza de todos los 
talleres adheridos, lo que nos impulsa 
a seguir avanzando y expandiendo 
nuestra red para brindar aún más 
beneficios. No podemos dejar de 
mencionar en este artículo, y expre-
sar nuestro agradecimiento, a los dos 
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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”. 

 Creamos 
en Aser, junto con 
nuestros socios, un 
nuevo concepto de 
red para cubrir las 
necesidades del taller, 
además de potenciar 
el negocio y fidelizar a 
los clientes”

también han sido motivos funda-
mentales para unirse a la red.
En definitiva, aserAuto se ha con-
solidado como una red de talleres 
comprometida con la calidad y la 
satisfacción del cliente. Su enfoque 
en valores y principios sólidos, así 
como su estrategia de distribución 
geográfica, han impulsado su cre-
cimiento y confianza. Sabemos que 
todavía hay recorrido y el futuro se 
presenta prometedor para aserAuto, 
que continuará brindando servicios 
y beneficios valiosos a sus talleres 
adheridos. 

primeros talleres que confiaron en el 
proyecto y se adhirieron a aserAuto, 
HM Oficina Auto, localizado en Portu-
gal y Electromecánica Rodas, localiza-
do en España. 
“La red aserAuto me aporta nombre, 
imagen y calidad para mis clientes. 
He elegido esta red por la confianza, 
seguridad y trato por parte de sus res-
ponsables” (Rubén Ortega, propietario 
del taller Dagauto Car Service, locali-
zado en Daganzo, Madrid). 
Paula Cristina Marques e Rogério 
Borga, propietarios del taller Mundial 
Garage, ubicado en Tinto (Portugal), 
durante su participación en la feria 
Expomecânica Oporto, expresaron 
que “el principal motivo al elegir la red 
aserAuto fue su destacada diferen-
ciación en el mercado y exclusividad 
en su zona geográfica”. El taller quería 
formar parte de un grupo exclusivo 
de talleres en Portugal y confía en la 
apuesta por la calidad de aserAuto. 
Los testimonios de los propietarios de 
talleres destacan la confianza, segu-
ridad y trato brindados por aserAuto, 
así como la reputación, imagen y 
calidad que la red aporta a sus clientes. 
La diferenciación en el mercado y la 
exclusividad en sus zonas geográficas 




