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Jesús Puago, director general y Teófilo Martín, director comercial

ccinsa, con c<tsi 20 años a sus
cspalclas, se sitíĴa como una
^1e las seis prinripales empre-

sas yue nraparan el mercaclo español
de recambios cle maquinaria agrícola.
Es rapaz de satisfarer un parque de
tractores activo estimado en cerca de
las 400 000 uniclades en plena compe-
tencia con las filiales de los grandes
fabricantes.

Para ello, dispone de seis delega-

ciones clish^ihuidas en diferentes pro-

vincias esp^uiolas, a las yue hay yue

unir la central ubirada en Madrid.

Cuenta en total con 4 000 m' de alma-

renes y un amplio stock, valorado en

unos ?00 millones de pesetas.

^ CREACIÓN

Rerinsa nace de la mano de Jesús

Puago, que tras h^abajar dentro de un

fuerte grupo empresarial de maquina-

ria agrícola e industrial, ent Ĵa en con-

tacto con Teótilo Martín y Pedro Be-

cerra, introclucidos en el mundo del

automóviL• "Un dín sw^^e un e^rcuen-

tro cnsuct/ c^n el qrrc^ se planten r se

en Ĵ/^ie;a a ultii^ Ĵar la iclc^ct de cr-enr

IIl1Q C'171^7YPSU c011 11llC'SrrCl Q1'llC^Q C'l1

nuton^ocidn v sus cortori^nientos en

nrnc/uinciriu ugrícolu", detalla Martín.

Con unos medios económicos muy es-

casos y más entusiasmo que otra cosa,

nace Recinsa. EI primer almacén, muy

<< La em resa sur ió de manerap g
casual, no sólo con personas que

traba jaban en este sector >>

peyueño, que servirá también de ofici-
na, se ve apoyado más tarde por una
oficina gestora encargada de enviar
télex a Itulia. La empresa tiene estu-
blecido ya un esquema de produccibn
y se van aglutinando marcas y produc-

Arriba, dos trabajaclores de I^ clelet;ación
de Lorc<i.
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Todo el proceso de control de almacc^n, así como los cliversos trabajos administrativos que implica, c^st.ín e^icaznu^nte intñrm.rtiz.ulus.
Las oficinas de Sevilla -izquierda- y Córdob,r son hruc^ba de ello.

tos. Como explica Puago, "hctbíu unct

cosu clcu•cr: teníamos yue ir con seme-

jcrntc culidud yue el re sto cle nuestrns

cunthctidor'c.c, hero udemcí.^^ un mejor

lrrecio podíu .ti^c r lu rrumeru de intrn-

ducirnos en el mercctdo. Este critc rirr

.fue el due utili;,cunos r no.ti• dio buen

re.^•ultado, hc ro nuc strn prc tensidn eru

crectr unct em/rre.ti^ct de mct^•rrres clirnc Ĵ t-
siunes". EI potencial económico era

limitado, por lo yue tuvo yue ser su-

plido con trabajo e ilusión. "lnf'inidncl

de t^ictjes ct ltuliu en cnchc desdc lcrs

seis de lu muircrnu de rur c/ícr parcr i•ul-

ver u las ducc de ln noche clel siguiert-

te, /ruscntdo pnr ln.ti ronsi^^trientes /rro-

blenrus con lu ucluunu".

A la derecha, vista
panorámica de la

central de Madrid.
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«A1 rinci io, ara salir adelante,p p p
íbamos y veníamos de 1 talia en
coche en menos de 48 horas >>

n SERVICIO

Pero "la mentctlidud es el serviciu

que nfreces, /x^r encimu clc 1 henc fi-

cio", atirma Jesús Puago, trayendo re-

c<unbios `alternativos' desde Italia a

un mejor precio y no por ello de menor

calidad, tratándose incluso de las mis-

mas f^íbricas cle los primeros ecluipos
en muchos casos y en oU'os de proclur-
tores cle talleres o primeras malras.

Ya introducidos cn el munclo clel
recamhio se convierten en especialis-
tas de produr[os italianos, clado clue

en este paí^ se aglutin^ Ĵn U'es cle los
principales grupo^ inclusU'iales, ronw
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En Palencia, como recoge
la imagen inferior,

Recinsa dispone de unos
importantes almacenes

de recambios. A la
derecha, Teófilo Marín

departe con trabajadores
de la oficina madrileña.

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

n INCONVENIENTES

Pero traer recambios originales de

firmas que ya tienen filial en España

les conduce a enfrentamientos comer-

ciales que Ilegan a ser agudos. "Y no

por nosotros sino por estas grandes

firmas, afirma Jesús Puago, "va que

en realidad su parcela de negocio

apenas se ve afectada. Nosotros cu-

< < No entramos
en parcelas de
negocio de las
grandes firmas,
cubrimos áreas
a las que ellas
no llegan> >
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brimos áreas a las que ellos

no llegun, no les tocamos su

mercado pero estamos ahí pa-

ra suplir carencias y dar una

mejor cobertura al sen^icio

postventa".

Son los precios los que

realmente se han visto in-

fluenciados con la introduc-

ción de este tipo de empresas,

que pasan a situarse en unos

niveles mucho más asequi-

bles para los agricultores.

Descuentos en torno al 30 ó

40% sobre el precio final, se

han conseguido, en opinión

Jesús Puago muestra uno de los artículos
del amplio catálogo de esta empresa, que
también tiene delegación en la localidad
jienense de Úbeda.

« Podemos Ile ar a
^

acuerdos con
fabricantes para

absorber una parte de
su producción en

excl usi va > >

de Puago, "a costa de unos grandes

sacrificios económicos y no es que

los márgenes sean muy altos, aunque

sí sufieientes para subsistir, es que

por gracia o por desgracia hay que

disponer de muchísimo dinero para

poder mantener grandes stocks de

material con un coste de financiación

importante".

^ GARANTÍA

A estos costes se les suma la ga-
rantía que Recinsa establece sobre sus
productos, que es en la mayoría de los
casos `total'. "Nos llegan reclamacio-
nes por piezas que llevan rnontadas

año o ar'^o ^^ medio }• respnn-
demos. Incluso nos hemos
responsabilizado de garan-
tías que no son la nuestra si-
no de /a marca, Iláma.ce como
se llame", explica Teófilo
Martín.

Pese al gran volumen de
ventas de tractores nuevos en
los últimos años, 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 ttn tractor, por lo que un
agricultor no puede cambiar

de tractor al igunl que se haría con un
automóvil, sobre todo por el poco ren-
dimiento que le sacan ", señala Jesús
Puago. De hecho, han llegado a cubrir
recambios para máquinas con 35 años
de vida, suministrando en estos mo-
mentos piezas dirigidas a tractores de
25 años.

La exportación 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 acueidos con fahri-
cantes por los que se absorba una
pa^7e de la producción en exclusii^a,
para posteriormente situarla en los
mereados que disponemos ", finaliza
Teófilo Martín.^!
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