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Nos fuimos a charlar con Pedro Moura, nuevo director general de Aser A.A,,
y Macarena Suarez, miembro del Consejo de Administracion

“MI LABOR VA A SER LOGRAR
MEJORAR Y, SOBRE TODO,
INCREMENTAR LOS SERVICIOS
DE ASER A LOS SOCI0S.”

Quisimos que Pedro nos contara su vivencia y perspectivas del grupo, tras los cambios
que ha experimentado en su configuracion, y asi lo hizo, acompafiado de Macarena que
anadia su percepcion como socia y miembro del Consejo.
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| Grupo ha experimentado cambios importantes, en su con-

figuraciéon de socios (abandonaron la formacién nueve de

ellos), y en su equipo directivo. El Consejo de Administracion,

ya a finales de 2023, se manifestaba a favor del futuro esta-

bleciendo nuevas pautas de actuacién y para llevarlas a cabo,
desde el pasado abril se ha confiado en Pedro Moura, hasta la fecha
dentro del equipo del socio portugués Humberpecas, nombrandole
director general. Nos fuimos a las oficinas del grupo para charlar con él
y con Macarena Sudrez, gerente de Surdiésel, socio canario de Aser, y
que nos contaran cdmo van a desarrollar esa nueva estrategia.

NUEVA ETAPA

Lo primero que os cuentan es que, tras la Ultima Junta Directiva, los
socios han aprobado las cuentas 2023 (con beneficios, pese a que
son cifras que suman los resultados de socios que hoy ya no estén) y
la gestion social (refrendando las decisiones tomadas), mostrandose
con ganas de empezar a trabajar hacia el futuro, algo que se reforza-
ba tras los encuentros personalizados de Pedro con todos los ellos.
Sobre ello nos comentaba Macarena “efectivamente, los socios ven
que el Consejo ha intentado llevar adelante unas directrices para
encauzar la situacién que hemos vivido con la marcha de algunos
socio; yo le deseo siempre lo mejor a todo el mundo y cada uno es
libre de elegir su camino, pero en la Junta se ha podido ver que hoy
estdn en el Grupo los que quieren estar y, aunque seamos menos, si
hay calidad y se mejora la rentabilidad de los negocios, Aser ya tiene
todo el sentido. Estamos en el buen camino, pero hay que seguir
trabajando para avanzar.” De momento, y conscientes que estamos
ya a mitad de afo, pretenden empezar a impulsar nuevos servicios
al socio y para el socio, que tendran su reflejo completo en ejercicio
2025. Pedro nos dice “en los préximos resultados 2024, en los que se
reflejard el decalaje de socios, puede que se perciba un descenso en
facturacion, pero en compras los que no estan no tienen el mismo
peso que los socios que hoy configuran Aser, que han crecido y que
seguirdn creciendo. No voy a hablar ni del pasado ni de las decisio-
nes de nadie. Hay muchos grupos con sus distintas disciplinas en
el mercado y, como Macarena, les deseo lo mejor. Aser (y lo digo
pensando también en la percepcién que tenia como socio) siempre
ha defendido ser una central de servicios; en los Ultimos afios esta
faceta no estaba siendo desarrollada a satisfaccién de los socios. Soy
muy pragmético (y ahi estoy influenciado por la cultura portuguesa
de muchas importaciones) creo que no se trata de lograr precios,
aunque en el mercado haya de todo tipo, sino que milabor va a ser
lograr mejorar y, sobre todo, incrementar los servicios de Aser a los
socios, para que beneficiandose de ellos puedan crecer.”

“ESTAMOS BUSCANDO UNA PERSONA
PARA PROMOVER LAS REDES EN
ESPANA, ES UNA DE LAS PRIORIDADES
PARA NOSOTROS.”

AFUTURO

Los actuales socios de Aser son de tamafio mediano, y todos quie-
ren crecer. Pedro nos explica que, para crecer, las compaiias suelen
invertir en personal y departamentos para crear servicios y activida-
des, pero, como todos los socios del Grupo son de un tamario pare-
cido, “lo que tiene més sentido es que los servicios los desarrollemos
desde la central, para no multiplicar los mismos esfuerzos en cada
uno de los socios, aportandoles las herramientas que necesitan.
Habrd algunos servicios que serdn iguales para todos, pero habra
servicios que tengan que ser mds personalizados, aunque sea en
una segunda parte. Lo primero que he hecho, porque es lo que se
demandaba prioritariamente y lo que necesito para poder definir
con precisién las lineas estratégicas a corto y medio plazo, es abrir
una linea de comunicacién directa con todos ellos, para ver cuéles
son las necesidades.”

Nos explica que pese a llevar apenas unas semanas, ha logra-
do hablar con todos y nos dice Macarena “el primer dia de trabajo
ya nos contacté para ponerse al dia, que era muy importante y fue
un gran detalle después de todo este tiempo, para escucharnos a
cada uno para saber qué necesitamos en nuestras plazas y sentar
las bases para el trabajar para el futuro. Creo que tenemos la suerte
de contar con una persona de gran valia que puede aportar sus co-
nocimientos para el crecimientos de todos.”

Entre las necesidades méas demandadas de los socios estan una
gran organizacién de la informacién: cémo llega, como se pasa, para
que sea clara, ademds de formacion y, en el top, y la gestién de las
redes de talleres “estamos buscando una persona para promover las
redes en Espana, es una de las prioridades para nosotros. Dentro de
Aser es un proyecto que esta funcionando muy bien (a pesar de la
situacion, porque en afo y medio han pasado dos personas). En la
ultima Asamblea Comercial de febrero, Paula Soares Aranalde, direc-
tora de operaciones, hizo una presentacion de Aser Auto, nuestra red
Premium, en la que se veia que todos los puntos se estan vinculando
mas con cada uno de los distribuidores, y queremos potenciarlo.”
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Van a seguir con su marca propia, en productos de manteni-
miento y ya estan buscando nuevas familias de producto. “En Portugal
se han hecho pruebas con unos limpiadores de frenos que vamos a ver
cuando podemos terminar con las gestiones y poderlos traer a Espafia”

PROYECCION

Les preguntamos cual es la posicién y el tipo de desarrollo que de-
sean a futuro y Pedro empieza diciendo “percibo que hay un gran
orgullo por parte de los socios del empleo del logo de Aser, indepen-
dientemente del origen de cualquiera de los dos grupos que se fusio-
naron en el pasado, y que estaban esperando este apoyo por parte
de la central para crecer, porque son conscientes de la necesidad de
hacer cambios en la operativa.” A lo que aporta Macarena “Mas que
cifras, lo que tenemos claro es que no sélo se trata de aumentar la
facturacién en lo que se pueda, sino que tengamos una rentabilidad
mayor en cada uno de los socios, y eso se consigue con el servicio que
se pueda dar desde la central, para fortalecer los margenes de la com-
pahia y que pueda satisfacer mejor a sus clientes. En los momentos
dificiles es cuando las companias deben reforzarse.”

Explica Pedro que hay dos vertientes: “Si hablamos de socios y
sus empresas, todos van a crecer, igual que lo han estado haciendo
estos afos. Si hablamos de Aser, serd en funcién de cdmo hagamos
las cosas y, comparando perimetros constantes, estoy seguro de que
en el futuro vamos a crecer”.

L0S MOVIMIENTOS DE LA DISTRIBUCION

Les preguntamos su vision y papel en las actuales concentraciones,
adquisiciones, fusiones, etc. del mercado y nos cuenta Macarena
“Creo que en la distribucion ha aumentado la velocidad en la que
se estan produciendo las cosas; han entrado en el mercado grandes
compafias compradoras, pero no creo que las empresas estén ‘po-
niéndose guapas’ para que las compren, sino al revés: las operacio-
nes se producen porque observan las trayectorias de las empresas.
Nosotros debemos seguir mejorando como compa#ias y definiendo
qué pardmetros tenemos que trabajar para tener buenos resultados.
El futuro ya ird desplegandose.”

Pedro matiza “veo que esta cuestion se plantea mds en Espa-
fa, pero los socios no intentan mejorar para vender, estdn muy or-
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“EN LOS MOMENTOS DIF~I'[’:II.ES
ES CUANDO LAS COMPANIAS
DEBEN REFORZARSE".

gullosos de sus empresas. Es verdad que el mercado esta cambiando,
y que ha habido grandes movimientos, pero los pasos que se suelen
dar (desde mi formacion y experiencia como gestor de empresas) para
vender las companias no son los que ahora estan dando los socios de
Aser.” El que haya nuevas incorporaciones, no es una prioridad inme-
diata, pero queremos saber donde Pedro quiere llevar al grupo y nos
dice “a una concentracién interna. No de CIF, pero hay otras férmulas
de lograrlo, a corto o medio plazo, estoy ya trabajando de cara a 2025.”

LOSITG

Queremos saber cdmo va a sequir la vinculacién con IDAP y Nexus,
y Pedro es claro “no ha cambiado; seguiremos en la misma linea; va-
mos a hacer nuestro trabajo, tenemos nuestra vision y estrategia e
intentar aprovechar nuestra proyeccién internacional”. Les pregun-
tamos si, caso de encontrarse con sus ya ex socios en ese colectivo
espanol, va a suponerles un problema y Macarena dice “los que ten-
gamos al lado, seran (como son ahora los otros grupos que estan en
IDAP) comparieros mds que competidores, porque nos ayudaran a
crecer y coexistiremos en ese entorno.”

www.aserautomotive.com

PONEMOS
EL ACENTO EN /z.

SATISFACCION

En ASER trabajamos por y para nuestmos sooios. Y o hacemos mmpometidos
con nuestros valores, comunicéndones mantipo con total transparendia,
aportandote valor e innovacion, impulsando e emprendimiento.

Somos personas al servicio de personas, y estamos muy cerca de ti, implicandonos al
maximao para ofrecerte lo que necesitas ahora y en el futuro.
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