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Entrevista

Fernando Pérez Granero

CEO DE MOBIUS GROUP

‘HEMOSDEMOSTRADO QUE LAMEJOR
GESTIONDE FLOTASE REALIZACUANDO
HAY UNADIRECCION UNICA’

En esta segunda mitad de afio se celebra el segundo aniversario de la integracién de Mobius
Group dentro del grupo francés Saretec, y para conocer cémo han sido estos 24 meses nos
sentamos junto a Fernando Pérez Granero, el consejero delegado de la compaiiia. Grandes
conocedores de la posventa en el sector de las flotas, Mobius Group se ha convertido en un
partner clave para companiias de renting, rent a car, carsharing y suscripcion.
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ace dos afios nosreuniamos para hablar de lallegadade
Mobius Group a Saretec,asique me gustariainiciar esta
conversacion conunbalance de estos cerca de 24 meses...
- Estamos muy contentos conlaintegracion. Cuando una
compafiia es comprada siempre existe incertidumbre
sobre lo que va a pasar, tanto el staff de mandos como

el resto de personal. Los principios basicos de Saretec,
donde hay uno claro que es la atencion ala persona, hacen
gue hayamos notado que ese foco a la gente, tanto al
cliente como a nuestros colaboradores, es real. El apoyo
de solvenciaes claroy la blisqueda de sinergias también.
Saretec es una compafia en la que los propietarios son sus
propios empleadosy nos han abierto ser accionistasa los

espafioles, y esa filosofia se amplia en todos los &mbitos.
Las personas son la parte més critica e importante dentro
de la compafiia.

- Partedel planeracomenzaratrabajar fuerade nues-
trasfronteras.;Cémoestasiendoesaexpansioninter-
nacional de Mobius Group?

- Nosotros no consideramos a Mobius una compafiia
espafiola o francesa.Siempre decimos que somos una
compafifa global, realizamos operaciones en cualquier
parte del mundo.Ahoratrabajamos en Francia, Chiley
Argentina,ademés de lo que se hace en Espafia,y estamos
recorriendo un camino para profundizar en esas opera-
cionesy extenderlas a otros paises.Teniamos una hqja de
ruta prevista, pero estar con una compafnia que ya tiene su
internacionalizacion iniciada te saca de tu zona de confort
para gjecutar esainternacionalizacion.

- ¢Cudlessonlospréximosmercadosalos que se quiere
acercar Mobius?

- Nuestro plan estratégico pasa porintentarabrir opera-
ciones en tres o cuatro paises cada afio, en Latinoamérica
y en Europa. No tenemos previsto llegar a otros merca-
dos que no sean estos. Es verdad que nuestramanera de
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trabajar, que permite hacerlo con una unidad de servicios
centralizados en Espafia para otros paises, nos facilita
ese despliegue porque no tenemos que estar formando
equipos locales de backoffice. Estos procesos se unifican
en Espafiay se puede llegar a otros mercados.

- ¢Peroestaclaroaqué mercados se puedellegaracorto
plazo?

- Amercados como el portugués hay que llegar, Italia,Ale-
maniay Suiza. Pero a corto plazo hay que llegar a Portugal,
Italiay después enfocarnos en el norte de Europa.

- ¢Comole explicariaaalguienajenoal sector delaauto-
mocionqué es Mobiusya qué se dedica?

- Es verdad que es complejo por la diversificacién que
tenemos. Lo definirfa desde lo que solucionamosy pasaria
alas actividades. Damos soporte para todos los provee-
dores de movilidad de un mercado, sean compafiias de
renting, rent a car, de suscripcion, aseguradoras... todo el
backoffice de la gestion de la experiencia de usuarioy del
vehiculolo tomamos como protagonistas. Esto hace que,
evidentemente, peritemosy somos peritos,y tenemos una
larga experiencia en distintos @mbitos. En el del renting,
por ejemplo, en las operaciones ordinarias de mecénica o
de chapa, somos especialistas en operaciones de buyback,
también somos gestores de reparaciones. Y rompemos

el paradigma que el que perita no repara. Hemos demos-
trado que la mejor gestion de flota en términos de costes
e inmovilizacién se realiza cuando hay una direccién tnica
de todas las actividades que llevan a la reparacion de un
vehiculo. Somos los directores de orquesta de todo el eco-
sistema que permite que un vehiculo sea atendido, o por un
mantenimiento, una ITV, una averia o siniestro de chapa.

- Seasemejaal trabajode pit stop que vemosenlas
carreras de Formulal...

- Efectivamente, es asi. Hay que coordinar todo a la per-
feccién para ponerlos coches enla carrera. Se pueden
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Nuestro plan pasa
por llegar a varios
paises al ano, tanto
en Europa como
Latinoamérica, pero
queremos que
Espana sea el centro
de operaciones”

perder algunas por coordinar mal las acciones
que hay que llevar a cabo cuando el coche se

tiene que parar.Nosotros coordinamos todos los
procedimientos de eficiencia técnica, de aseso-
ramiento, para que se haga lo que hay que hacer,

y nos aseguramos que el vehiculo esté parado

lo menos posible, lo que se traduce en mejor
experiencia de usuario, supone mayor rentabilidad
en términos de inmovilizaciény habitualmente
supone un controly ahorro de costes.

- Mobiustambiéntieneunanotable presenciaen
elsectordelaposventaenfocadaal negociodel
renting...

- Somos conocedores en profundidad de ese
mundo y vemos que hay necesidades de productos
nuevos en la nueva movilidad. En el caso del ren-
ting tenemos servicios de verificacion del estado
de los vehiculos a la finalizacién del contrato, que
garantiza al clientey ala compafiia que no hay un
desencuentro con el usuario. El principal punto de

dolor enun contrato de renting es cuando a su
finalizacion aparece una factura por reparacio-
nes imputadas al usuario. En la parte corporativa
no trasciende tanto, pero con el desarrollo del
renting a particulares, si no se previene esta
situacion te vas a encontrar con una posible no
renovacion, una pérdida de clientes. Tenemos
soluciones que permiten gestionar de forma
proactiva esta Ultima etapa del contrato.
-Yahamencionadoque sus principalesclientes
sonoperadoras de renting,compaiiasde alquiler,
de carsharing...;qué peso tienenen sunegocio?
- EI 80% de nuestraactividad esta destinada al
rentingy al rent a car.Hay una parte también de
seguros, que puede ser alrededor del 18%, y un
porcentaje residual para flotas adquiridas. No es
nuestro target comolo son las otras opciones.

- ¢Y qué vanaencontrar en Mobius Group para
facilitar sudiaadia?

- Ese es nuestro objetivo, hacer mas cémoda su
labor, tanto de las compafiias como de sus clien-
tes.Tenemos procesos claros, consensuados con
el cliente de renting para que pueda obtenerlo
que nos pide. Introducimos por nuestra escalabi-
lidad en cuanto a negociaciones de proveedores
una economia de escala de costes de forma
importante. También gestionamos proveedores
directos de nuestrosclientes, rentingyrent a
car.Cuando entramos a gestionar proveedores
obtenemos un beneficio para nuestros clientes.
Controlamos todos los hitos del vehiculoy todos
los hitos de su siniestralidad.Al final, somos un
mundo de informacion. El dato se convierte en
oro liguido y nosotros tenemos esos datos para
darluz alas compafias de como pueden gestio-
nar mejor.También nuestra economia de escala
permite tener cubierta la estacionalidad de sus
servicios. No siempre tienen todos los elementos
preparados para internacionalizar su trabajoy
nosotros ponemos sobre la mesa las herramien-
tas.
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- Eldato,hemostardado mucho enhablar del
dato...Esteesunaspectoimportantisimo,clave
enlaactualidad,perotanimportanteestener
esainformacién como el saber gestionarlade
unamaneraproductiva...

- Absolutamente. El dato no tiene un significado,
hay que darselo. Nosotros ponemos ese cono-
cimiento técnicoy del sector para darle consis-
tencia. Primero, hay que verificar que el dato esta
normalizado, que es correcto. Su normalizacion,
su ordenacion, pero también su interpreta-

cion. Nosotros damos sentido al dato. Para una
compafifa de seguros es de una forma, para una
compafiia de renting es de otra, como para una
empresa de rent a car. Al final, nuestro cono-
cimiento transversal de sectores nos permite
aprenderde todas las experiencias del mercadoy
esto es unaporte que no puede tenerla compa-
fifa. Cuando estamos aplicando una herramienta
que llamamos Perfil de Eficiencia paraver como
mejorar el estatus de una operacién de cualquier
tipo de compafifa usamos las buenas practicas de
todos los sectores para optimizar el perfil de efi-
ciencia. Mobius es diferente a la gestion tradicio-
nal del mercado. Se pueden encontrar compafias
de peritos, empresas que reparen, pero el 360 que
necesita este sectoreslo que nosotros hemos
puesto sobre lamesa, y no sélo con conocimiento
técnico, sino con aplicaciones digitales. No se pue-
den gestionar més de 700.000 operaciones al afio
sino se esta digitalizado.

-¢Yqué masventajas les ofrece estadigitaliza-
cién?

- Gracias a la digitalizacion se puede afrontar

lo pequefoy lo grande, se unificanlas dimensio-
nes.Antes, un cliente pequefio no teniainterés,y
ahora permite afrontar sus retosigual que alos
grandes. Y conla seguridad de que la operacién no
se va acolapsar.
-Unadelasgrandescuestionesenestos
momentos esla sostenibilidad,unamovilidad mas
limpia con la que rebajar elimpacto medioam-
biental.;Comopuede serclave Mobiusenun

momentotanimportante paralasempresas
como elactual?

- Estamos desarrollando una herramienta propia
gue nace de nuestra experienciallamada Blueway.
Esta herramienta supone el calculoy un modelo
de contabilidad medioambiental. No es sélo hacer
el célculo de cuantoskilos de COR tiene una
reparacion, sino de tenerun sistema que permite,
como una contabilidad financiera, conocer el
impacto medioambiental. Se estan produciendo
cambios en los requerimientosy en los tiempos.
Las grandes compafiias van a tener que estar
comunicando en sus memorias,y de maneara
formal, cuél es suimpacto. Nosotros tenemos esa
contabilidad medioambiental, tenemos las formu-
las de célculoy el sistema de contabilizacion. Pero
no nos queremos quedar ahi.

- ¢Tambiéndisponende nuevas herramientas
paraotrosambitos?

- En el Grupo Saretec decimos que el mejor
siniestro es el que no existe, y parece un contra-
sentido, ganamos con un siniestro, pero la méaxima
del grupo es la prevencién. Para ello, estamos
desarrollando aplicaciones de prevencién que

van desde la concienciacién del conductoren
cuanto a sus comportamientos hasta la vigilancia
y monitorizacién de los vehiculos para prevenirel
siniestro o la averia mecanica. Hemos analizado

la relacionentre la frecuencia de averias. Con el
volumen de vehiculos que tenemos monitoriza-
dos podemos hacerlo. Esto nos da una posicién
cualificada para desarrollar programas de
mantenimiento predictivo, ademés de preventivo
y correctivo.Vamos a poder estimar qué probable
es que un elemento del coche se pueda romperen
un determinado vehiculo, con marcay modelo, por
lo gue podemos hacer revisiones predictivas para
solucionarestos problemas. Esto ya se aplicaen
otros @mbitos industriales con grandes costes de
reparacion. La digitalizaciony el conocimiento del
dato permite hacer estas extrapolaciones.
-Yahoratenemosaloscocheseléctricos
aterrizando,cochesque son completamente

El CEOdeMobius
Groupopinaque
lallegada dela
tecnologiaa
travésdel datoy
delainteligencia
artificial enel
canal de la pos-
ventaeslentoy,
enalgunoscasos,
generamiedo,
principalmente
aque se pierdan
empleos.
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diferentesen cuantoareparaciones,manteni-
mientos,repuestos...

- Vamos a un elemento con una bateriay, ademas,
tenemos también el reto del coche conectado,
con el que se podré reducirla siniestralidad. Esto
eslo que hay que afrontar, pero cuantas més
medidas, cuanto més cambia el ohjeto de super-
visién, mas tareas de supervision hay que realizar.
No tenemos miedo a que haya menos siniestros,
nia que recorten el nimero de averfas. Queremaos
ayudaren esa transicion.

- Peroparaeso,debenirunoodospasospor
delanteytenerclarohaciadéndeseva...

- Yenesto, tanto en el rentingcomo en las
compafifas de seguros, pasamos de un modelo de
propiedad a un modelo de uso. Pero esto tiene
implicaciones, como qué es lo que tengo que ase-
gurar, o vigilar por una operadora,y son eventos
de movilidad. Ya no hablamos de un coche, sino

de eventos de movilidad de los propios usuarios
de renting, rent a car, carsharing o de la propia
aseguradora. Con estas Ultimas es muy claro. Hay
polizas parametrizadas para cubrir usos puntua-
lesyacotados en el tiempo, es una realidad.Todas
las compafifas de renting estan ampliando su
ambito de actuacion. La movilidad del siglo pasado
era como cubos, con una frontera delimitada. El
que hacia renting no hacia RAC, o el que hacia RAC
no hacia carsharing. Hoy es una esfera.Todas las
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El dato no tiene un
significado, hay que
dérselo. Nosotros
ponemos el
conocimiento técnico
y del sector para darle
consistencia’

compafifas empiezan a ofrecer modelos inte-
gralesy hay algunas que tienen renting, RACy
suscripcion.Ahora son proveedores de movilidad.
Hay necesidades especificas por la mezcla de ADN.
Conocemos cémo se funciona con todas las com-
pafifas porque lo hemos trabajado en el pasado.
-Volviendoaladigitalizacién,esunodelos
aspectosque mas se hapotenciadoenlos
dltimosafios,tambiénalahorade mejorarel
trabajo enlaposventa.;Cuales el enfoque de su
compaiiiaen este sector,seguramenteanclado
enelpasado?

- Tenemos un problema, y es que disponemos de
un ecosistema digital que nos permitirfa no tener
que estarllamando a nadie, a un taller,a un cliente,
aunrecambista... pero la falta de digitalizacion del
sector hace que tengamos que usar lallamada, el
emaily hasta la llamada telefénica.Un frenoala
digitalizacion total del sector es el nivel de digita-
lizacién del ecosistema de proveedores.

- ¢Peroestamejorando?;Se avanzaalaveloci-
dad que se requiere?

- Es lento. Nos estamos enfocando en desarrollos
que solucionen problemas. Uno de los Gltimos
avances en |+D+i es lo que llamamos peritacion
aumentada. En un video de minutoy medio tene-
mos un coche en 3D. Esto hace que cada vez haya
menos peritos. En los Gltimos afios se ha reducido
el nimero de peritos de autoenun 5% yvamos a

un modelo en el que tenemos que tener soluciones
que sean alternativas a enviar un perito desde

un punto de vista medioambiental, de tiempo, de
escasez de recursosy de precision. Con la perita-
cionaumentada tenemos el 99% de la informa-
ciénde un coche. Se puede ver un video todas

las veces que se quieray por cuantas personas
se quiera. Esta peritacion aumentada ha llegado
para quedarse.

- (Estaelsectorpreparado paralaincorpora-
ciéndetodalatecnologiaque se puede aplicar?

- Hay miedo a laimplementacion de la IA genera-
tiva. En nuestro caso usamos la |IA para control
de calidad. El trabajo de nuestros administrativos
y peritos es supervisado por la |A para que se
corrijan gestiones més extremas.Todo el mundo
piensa que la IA nos va a sustituir mafiana, pero
creoque es algo que esté lgjos.

- Perotampocose puede serajenonidardelado
alosavancestecnolégicos...

- Hay que incorporarla tecnologiade lainteligen-
cia artificial a los procesos en los que tiene mayor
eficienciay aporte para la propia organizacion.

- Hemoshablado al comienzo de esta conversa-
ciénsobrelaimportanciaque tieneel cliente,de
cémo ha cambiado su posiciény se ha convertido
enunapiezaclave dentrodelengranajedela
movilidad actual.;Se es consciente en Mobius de
estecambio?

- Este cambio viene producido porque hemos
pasado de la propiedad del ohjeto al sujeto de

la movilidad. El ohjeto de la movilidad yano es
tanimportante, o no es la parte fundamental. El
sujeto de movilidad si es fundamental. Es el que
terminay el que genera el negocio para la com-
pafifa de renting o de seguros...Antes teniamos

el inico foco puesto en el vehiculo, para el perito,
para el taller, para la gestion..Ahora el soberano
de siyovoy arepetircontigoonoes el cliente,y
desde ese punto de vista todos nuestros proce-
sos estén orientados a maximizar la experiencia
de cliente. Nosotros entramos en las operaciones,
en parte de ellas, cuando ha pasado algo y hay que
inmovilizar el vehiculo, pero tenemos que saber
manejar esto.

-Yahemoscomentadoque lamovilidadesta
cambiando,tantoenlamaneracomo sehace
como enlos elementos que se empleanparaello,
perosituvieraque miraral futuro,;enquéle
gustariaque se hubiese convertido Mobius?

- Mobius se va a convertiren una compafiia global,
consu centrode operaciones en Espafia, y vamos
atrabajar,como estamos haciendoya, en otros
paises, mas que ahora, dando el backoffice de
aquellos enlos que trabajemos. Uno de los valores
afadidos que aportamos es la disrupcién de
procesosy tecnologia,y eso es lo que estamos
valorando cuando salimos fuera.Nos estan
revalidando en nuestro modo de estary de hacer
en el mercado. Como somos una empresa global
tendremos colaboradores globales.Ahora somos
300 personas en el grupo, pero tenemos ya gente
en Francia, en Chile,Argentina e iremos creciendo
en esta direccion, siempre con el centro de ope-
raciones en nuestro pais.

La movilidad cambia, y los sistemas de Mobius no
s6lo permiten monitorizarel coche tradicional,
también los nuevos soportes, y nuestraintencién
es estar ahi. Hablamos del futuro... podriamos
hablar de una flota de robots. Nuestro trabajo

se enfoca en los vehiculos, pero afrontaremos el
cambio en los soportes de la movilidad.
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