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'RECINSA REPUESTOS Y ACCESORI El mercado de recambios en la

Recambios infernacionales s 4 TRACTORES AGRICOLAS ¥ 0.P . ~ .
—— - agricultura espariola participa de
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i - - empresas ‘alternativas’ a las filiales
FUY MTICKt NMASTTYT FUT  CATERPRUM . . ’
v wan e e @l de las firmas, con precios mucho mas

y [ [R— asequibles y que llegan a
comercializar alrededor del 20%
' kil 8 del volumen del total mercado,
B ; valorado en cerca de 25 000
e —— millones de pesetas
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Jesus Puago, director gene

ecinsa, con casi 20 afos a sus

espaldas. se sitda como una

de las seis principales empre-
sas que acaparan el mercado espanol
de recambios de maquinaria agricola.
Es capaz de satisfacer un parque de
tractores activo estimado en cerca de
las 400 000 unidades en plena compe-
tencia con las filiales de los grandes
Fabricantes.

Para ello. dispone de seis delega-
ciones distribuidas en diferentes pro-
vincias espanolas. a las que hay que
unir la central ubicada en Madrid.
Cuenta en total con 4 000 m* de alma-
cenes y un amplio stock. valorado en
unos 200 millones de pesetas.

u CREACION

Recinsa nace de la mano de Jesds
Puago, que tras trabajar dentro de un
fuerte grupo empresarial de maquina-
ria agricola e industrial, entra en con-
tacto con Teéfilo Martin y Pedro Be-
cerra, introducidos en el mundo del
automoévil: “Un dia surge un encuen-
tro casual en el que se plantea y se
empieza a ultimar la idea de crear
una empresd con nuestra avuda en
automocion v sus conocimientos en
maguinaria agricola”, detalla Martin.
Con unos medios econdomicos muy es-
casos y mds entusiasmo que otra cosa,
nace Recinsa. El primer almacén, muy

1P empresa surgio de manera
casual, no solo con personas que
trabajaban en este sectord?

ral y Teofilo Martin, director comercial

pequefio, que servird también de ofici-
na. se ve apoyado mads tarde por una
oficina gestora encargada de enviar
télex a [talia. La empresa tiene esta-
blecido ya un esquema de produccién
y se van aglutinando marcas y produc-

Arriba, dos trabajadores de la delegacion
de Lorca.
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Todo el proceso de control de almacén, asi como los diversos trabajos administrativos que implica, estdn eficazmente informatizados.
Las oficinas de Sevilla —izquierda— y Cordoba son prueba de ello.

tos. Como explica Puago, “habia una
cosa clara: tentamos que ir con seme-
Jante calidad que el resto de nuestros
competidores, pero ademds un mejor
precio podia ser la manera de intro-
ducirnos en el mercado. Este criterio
fue el que utilizamos vy nos dio buen
resultado, pero nuestra pretension era
crear una empresa de mavores dimen-
siones”. El potencial econdmico era
limitado, por lo que tuvo que ser su-
plido con trabajo e ilusién. “/nfinidad
de viajes a ltalia en coche desde las
seis de la manana de un dia para vol-
ver a lus doce de la noche del siguien-
te, pasando por los consiguientes pro-
blemas con la aduana”.

A la derecha, vista
panoramica de la
central de Madrid.
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1VY principio, para salir adelante,
ibamos y veniamos de Italia en
coche en menos de 48 horas?)

u SERVICIO

Pero “la mentalidad es el servicio
que ofreces, por encima del benefi-
cio”, afirma Jests Puago. trayendo re-
cambios ‘alternativos’ desde Italia a
un mejor precio y no por ello de menor
calidad, tratandose incluso de las mis-

mas fdbricas de los primeros cquipos
en muchos casos y en otros de produc-
tores de talleres o primeras marcas.

Ya introducidos cn ¢l mundo del
recambio se convierten en especialis-
tas de productos ialianos, dado que
en este pais se aglutinan tres de los
principales grupos industriales. como




En Palencia, como recoge
la imagen inferior,
Recinsa dispone de unos
importantes almacenes
de recambios. A la
derecha, Tedfilo Marin
departe con trabajadores
de la oficina madrilena.

IIIIIIIIIII

son el Grupo Fiat-Ford-New Holland,
el Grupo Massey Ferguson-Landini-
Fendt y Same-Lamborghini-Hurli-
mann-Deutz.

i INCONVENIENTES

Pero traer recambios originales de
firmas que ya tienen filial en Espana
les conduce a enfrentamientos comer-
ciales que llegan a ser agudos. “Y no
por nosotros sino por estas grandes
firmas, afirma Jesis Puago, “ya que
en realidad su parcela de negocio
apenas se ve afectada. Nosotros cu-

k& No entramos
en parcelas de
negocio de las
grandes firmas,
cubrimos dreas
a las que ellas
no llegan?
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brimos dreas a las que ellos
no llegan, no les tocamos su
mercado pero estamos ahi pa-
ra suplir carencias y dar una
mejor cobertura al servicio
postventa”.

Son los precios los que
realmente se han visto in-
fluenciados con la introduc-
cién de este tipo de empresas,
que pasan a situarse en unos
niveles mucho mds asequi-
bles para los agricultores.
Descuentos en torno al 30 6
40% sobre el precio final, se
han conseguido, en opinién
de Puago, “a costa de unos grandes
sacrificios econdmicos y no es que
los mdrgenes sean muy altos, aunque
si suficientes para subsistir, es que
por gracia o por desgracia hay que
disponer de muchisimo dinero para
poder mantener grandes stocks de
material con un coste de financiacion
importante”.

i GARANTIA

A estos costes se les suma la ga-
rantia que Recinsa establece sobre sus
productos, que €s en la mayoria de los
casos ‘total’. “Nos llegan reclamacio-
nes por piezas que llevan montadas
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k€ podemos llegar a
acuerdos con
fabricantes para
absorber una parte de

su produccion en
exclusivall

inen B

Jests Puago muestra uno de los articulos

del amplio catdlogo de esta empresa, que
también tiene delegacién en la localidad
jienense de Ubeda.

afio o ario y medio y respon-
demos. Incluso nos hemos
responsabilizado de garan-
tias que no son la nuestra si-
no de la marca, lldmase como
se llame”, explica Teofilo
Martin.

Pese al gran volumen de
ventas de tractores nuevos en
los dltimos afios, por el que se
ven directamente afectados,
mantienen una actitud positi-
va ante el futuro ya que “es
mucho el dinero que se paga
por un tractor, por lo que un
agricultor no puede cambiar
de tractor al igual que se haria con un
automovil, sobre todo por el poco ren-
dimiento que le sacan”, seiiala Jesds
Puago. De hecho, han llegado a cubrir
recambios para mdquinas con 35 afios
de vida, suministrando en estos mo-
mentos piezas dirigidas a tractores de
25 anos.

La exportacién es también un
punto a consolidar, porque tienen ca-
pacidad para entrar en mercados exte-
riores, si bien exige medir los acuer-
dos que tienen con las empresas. “Se
pueden llegar a acuerdos con fabri-
cantes por los que se absorba una
parte de la produccién en exclusiva,
para posteriormente situarla en los
mercados que disponemos”, finaliza
Teé6filo Martin, #
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