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"SIEMPRE HEMOS APOS"fADO

uando los hermanos Francisco
y Jordi Gayá, junto a Antonio
Malondra decidieron iniciar

una nueva etapa comercia] dentro del

segmento del motor nació lo que hoy

conocemos como Autos Sant Joan.

Desde entonces se plantearon la nece-

sidad de no quedarse estancados y

mantener vivo el sector agrícola; por

ese motivo en 1993 iniciaron las con-

versaciones con Kubota para traer

tractores japoneses a Mallorca. Pese

al duro golpe que recibieron cuando

conocieron la noticia de que Kubota

dejaba la comercialización de tracto-

res en España, siempre quisieron tener

confianza en la marca y en el produc-

to, y hoy están orgullosos de su actua-

ción y del servicio que ofrecen a los

numerosos clientes que tienen en las

Islas.

Se trata de una empresa familiar,

"sin inteneiones de Ilegar a ser ningu-

na grcro sociedad, pero con la idea de

hacer las cosas lo mejor posible y

utencler lo mejor que se pueda a los

clientes c1e la marca a la que repre-

sentamos ", comentan. Cada uno de
los socios sabía que se iniciaba una
etapa entre los tres, cada uno en su es-
pecialidad y así nació un equipo, co-
mo si de fútbol se tratara. A partir de
ahí, cada cual desarrolló su función
en diferentes segmentos. Francisco
Gayá supervisa y cooordina los temas
técnicos apoyado por su hijo Miguel;
Jordi Gayá se responsabiliza más del
tema de entregas postventa y atención
inmediata al cliente fuera de las insta-
laciones; y Antonio Malondra realiza
una función de apoyo, tanto en el de-
partamento comercial, como en el te-
ma de administración y gerencia.

Aunque en un principio no pensa-

ban en la idea de vender tractores, es-

tudiando la realidad del mercado ba-

lear vieron que había un nicho intere-

sante y en 1993 tuvieron la primera

relación con Kubota: "Elegimos esta

marca porque el concesionario que lo

llevaba antes optó por otras labores

en el campo de la automoción. Nos

ofrecieron a nosotros coger Kubota y

pensamos que era una gran marca,

En el momento en
que los tres socios
fundadores de
Autos Sant Joan
apostaron por Kubota
lo hicieron con una fe
ciega, confiando en la
calidad y en el
prestigio de un
producto. A1 día de
hoy son líderes en el
mercado balear en
tractores de hasta 60
CV, con una
penetración del 31 %.

por los datos que teníamos del merca-
do de tractores y al lado de las otras

ymarcas, por la potencia que tenían

su gran rendimiento".
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E KUBOTA"
^ MOMENTOS DIFÍCILES

Justo cuando empiezan a palpar el
producto y a disfrutar de los frutos de
un trabajo iniciado hace años es cuan-
do Kubota Japón decide dejar de fa-

bricar tractores en España, aunque

manteniendo, como se ha hecho hasta

hoy, una asistencia técnica para sus

clientes, con la división de Kubota

Servicios. Según recuerda ahora Fran-

cisco Gayá, "fueron momentos real-

mente dif^ciles, poryue se tuvo yue to-

mar una decisión importante; des-

pués de muchas y largas reuniones y

también hablando dentro de los yue

era la situación atípica con Madrid,

scílo teníamos dos opciones: abando-

nar el barco, o apostar por la fideli-

dad a unu marca yue nos había con-

yuistado el corazón con su producto y

con las personas, yue en un momento

dado, habíamos conocido ".

En definitiva, es una historia de

amor hacia un producto al que no co-

nocían demasiado, porque era una

marca japonesa sin muchos antece-

dentes. "En ayuel momento aposta-

mos fuerte, apostamos por la cons-

tancia y decidimos no arrinconarnos,
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ser fuertes, valientes, acudir a todas
las citas previas que había en el mer-
cado mallorquín. Fue difícil porque la
gente no entendía, había una difusión
de los medios diciendo yue Kubota ya
no estaba operativa en España. Re-

sulta que las perso-

nas de este mundi-

llo de Mallorca de-

ciden apostar por

un producto yue

decían que esta-

ba muerto", explica

Antonio Malondra.

Los responsa-

bles de Autos Sant

Joan estaban con-

vencidos de que al

apostar por Kubota

sembraban futuro

para su empresa,

aunque al oír ahora

el relato de lo que

entonces aconteció

pueda parecer un

poco ilógica su forma de actuar:

"Compramos a Ehro Kuhota el nláxi-

mo de unidades que pudimos, fi^imos

1

a los lugares más recónditos de Espa-

ña a buscar tractores Kuhotu, ^^ lu

gente nos miraha corr perplc.jidcrd. En

nuestra lógica era ruiu multinaciunul,

la prirnera enrpresu mundiul dc n^ur-

tores compcrctos, y es7cíhurnns cunvc^n-

cidos de yue no era posihlc^ yuc^ un,fu-

hricante todopodernso clc,jcrru el mer-

cado espuñol ^^ optarnos por c^slu .co-

lución", seiurlu Franciscu Cu_^^cí.

La competencia les veía acudir a
las ferias locales con tractores nuevos,
con producto y haciendo hincapié en
lo que vendían. Con la mirada atrás
recuerdan que "esta lra sidu lu situu-
ción ntcís complicadcr. Fue dur-u; con-
tcrdo hov en este despucho ^• hasadu cl
trenrp0 es r71r4V.tacll, l)erll 1l) ('1Pr7O e,1'

yue ficeron momerrtos amar^^os. F,l día

yue nos cornurricarorr la nuticiu cnin-

cidió con una cenu/rennicín dc 60 co-

lahorador•es, clientes v cuni,^^o.c de^ lu

concesión, v recordamns perfectu-

1)'lellte Cfue aslstlTJ70S ('Oll lU Incí.ClA1U

serertidad. No le dimos dc nrusiadu inr-

portancia v actuunrns cnnvencidos de

yue esa grave decisicín no afec•taríu u

las responsabilidude.c de sc rvicin yue
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K^rbotu ^^ Autos Sctrtt Joan hahícmios

ndc^itiriclo con nucstros clientes^. Por

.^^1^/^uc^sto yuc^ lu cofrrpc^tericia 1^a^^16

^nuclw de ^rosotr^^s ^^ cle K^ibc^tc^, ciuK^r-

rur^clo lns peores /^ers^^ectivas ct rures-

tru ein^^resu v« ln,t^ propietnrios cle los

Irnct^res Ebro ^^ Kubotcr ".

EI tiempo terminó por darles la ra-
^ón, y en la exposición de Autos Sant

«En Autos
San t Joan
siempre

confiaron en
Kubota y hoy

se sienten
orgullosos > >

Joan y en las ferias los clientes seguí-
an viendo los tractores nuevos con la
placa identificativa de `Made in Ja-
pan' por Kubota Co. y en definitiva
todas esas críticas sólo sirvieron para
dar mayor publicidad a la marca.

Pasaron dos o tres años diciendo

que eran restos de serie, pero la gente

veía la placa de Kubota Co^poración.

fabricado en Osaka y sacaba sus con-

clusiones, a lo que se añadía todo lo

que podían leer sobre el tema, lo que

se encargaba de difundir la competen-

cia y noticias aparecidas en Internet.

Había un cierto temor a lo que podía

pasar con Kubota. Todo el mundo ha-

blaba de ello, según recuerdan en Au-

tos Sant Joan ahora: "Tenícr^nos d^sri-

nn^ln u^t 30% de nuestrn fncturación

p^rra gastar en ^^uhlicidact, ^^ero tuvi-

mos qite retirurlu porque ln propiu

competencia se encargaba de hablct^^

de nosotros y no nos hucían fnlta los

nnuncios par^a que viniercm n com-

prnr urt trnctor, pnr lo que ese dinero

lo desti^^nmos a niejorns en. lns i^zstn-

l^,c^ones ^^. .

CREER EN EL
PRODUCTO

Dentro del segmento de tractores

de doble tracción hasta 60 CV, que era

la gama disponible en 1998, Kubota

ha crecido de una forma importante

en Baleares. Según datos del Ministe-

rio de Agricultura, de un 19.84°Io de

mercado, en dos años han superado el

30% a finales de 1998. Aunque hubo

quien comentó que vendían a precios

de saldo, esto nunca ha sido así, y en

realidad lo que se hizo fue una apues-

ta fuerte por el factor calidad-precio:

"En ^^uestrns incr^^os tenínrrtos un

hi^e^t produc'to, ^^ !o hrimern c^«e tuvi-

^n^^s ytrc hc^cc j• es creeinos nosotros

misrnos yue estábamos con lo mejor
del mercndo", explica Jordi Gayá.

Una parte importante del éxito se

debe a sus clientes, que por ser una is-

la donde residen gentes de distintas

nacionalidades, es un tanto peculiar.

Los ciudadanos de la Unión Europea

conocían bien la marca por la referen-

cia que de ella tenían en sus respecti-

vos países, y han sido los que se han

preocupado de saber si el producto

que se vendía en las Baleares era el

mismo que se podía encontrar en Ale-

mania, Inglaterra o Francia. Refirén-

dose a este tema, Francisco Gayá re-

cuerda una anécdota: "Un clierite ale-

nuín gi^e reside desde hnce tiempo

aquí rtos clijo q^^e determirrcidns^ ^ncir-

ccrs teníc^n un grcrn presti^io e^i s^1 /^a-

ís, y no ente^rúía el é^zfc^sis y^ee /^o^tín-

mos en Kubota, puestn yue eru i^nn

persona hastarite docu^rtentndn y co-

^TOCía bnstante .ti^obre mrryuinuria

C1^^YlCO^Cl. QL4LC3'UiYIO.S C'i1 C^LIP C(/(7/1(J'O

vol ^^iern c!e Alerncr^^icr trac ríci ^r^lís mc -

clita^la lcr ide^^ y° tomarín ^enc^ clecisión

sot^rc lu coniprn que iba a hacer. A lci

v^aeltn lle^cí cofi ur1 enonne dnssier

cnn j^roductos de otru mnrcc^ ^' mc di-

jo: 'Yo yuiero ^m Kubotn y>>cw u terte^-

l(i10 C'i7 Yi7l CQS[! ^. COi1 f1Q1720.4 P/1 ^(1S ^)O-

sibilidades que lc^ murca puede brin-

dar n u^r colectivo tan e_xige^^te conto

el yue por diversns circunstuncins vi-

ve et^ Mnllorccz, ^^ ^^or e/los heirios trn-

bnjado tan duro".
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clientes que a diario visitan la expotii-

ción de productos en Autos Sant Joan,

tanto profesionales cotno no prol^etiio-

nales. La agricultura prot^esional no

atraviesa su mejor momento en las Is-

las, y es necesario atender otros fren-

tes de negocio, como pucde ser cl de

complementos que ofrece Kuhot^ ► pa-

ra zonas verdes y complejos deporti-

vos. De hecho, tienen una valla publi-

citaria en el estadio de fútbol dcl Ma-

llorca, equipo representativo de las Is-

las, y ahí se ve claramente yue Kuho-

ta cree en el futuro, yue Ibgicamente

pasa por una apuesta al 100"/r> por la

maquinaria de espacios vcrdes.

LA NUEVA GAMA
^ PARA 1999

Para el presente año Kubota tiene

previsto presentar un gran número de

novedades. Algunas se han lanzado ya

y otras irán apareciendo a lo largo del

año. "Lct gumu urruncu del modelo de

l6 CV, yue vu u ser un tractor impac-

tante en estu isla /)oryue la gente está

pidiendo un minitructor de este tipo

puru su parcelu, en lugar de utilizur el

motocultor. Creemos yue Kuhotu •for-

mu /)urte de lo yue es la calidud de vi-

da, de lu yue tornalnos parte la Conlu-

nidud de Bnleares. Entel^demos yue

tanto en rninitractores• de 16 CV como

en el 9000 (90 CV), yue es el último

modelo yue se ha puesto en rnurcha,

existe unu gama amplin y polivalente,

apoyada por la galnu de.fruteros v vi-

ñero.c yue tenemos _y vamos a tener,

con lo yue creemos es suficiente ",

afirma Antonio Malondra.

La gama de maquinaria de Kubo[a
también tiene un amplio apartado de-
dicado a los Espacios Verdes, y ha
despertado un gran interés entre los

UNA RESPUESTA A LA
^ CONSTANCIA

Las cifras dcl año 1998 que ha

presentado el Ministerio de Agricul-
tura son muy interesantes para los
responsablel de Autos Sant Joan. En
1998 se matricularon en Baleares S8
unidades de Kubota en el segmento
de hasta 60 CV, sobre un total de 193
tractores vendidos, frente u los 25
tractores de 1996. "No estamns ohse-
.SlotlaC%OS ell comerllOS el Il1Pt'cU(%o -
rc c'onocen-, pero s'nmo.c ,^^c^nte quc'
yuiere hctcer hic'n lcts co.^^us, upostun-
dn por la fidelidad a lu nutrcu". Ette
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incremento de penetración se debe a
que "en 1996 sufríamos en nuestras
carnes el no tener un producto inno-
vador, había un vacío de poder _y de
producto, y no teníamos esta selec-
ción de tractores para poderlos ofre-
cer. Entonces apostamos por la con-
tinuidad y esperar nuevos vientos".
En 1997 fueron a más y 1998 ha sido
la consolidación, una respuesta a la
constancia y a la confianza que pu-
sieron en el producto, a la pasión a la
marca y el factor suerte.

Para el 99 "no yueremos adueñar-

nos del mercado balear, lo que sí que-

remos es seguir trabajando bien, con-

seguir una penetración del 25-30 %,

y consolidarla con los nuevos produc-

tos que lleRan ".

Ante la pregunta de qué mensaje

mandarían a la red actual de Kubota,

los responsables de Autos Sant Joan

responden: "Sobre todo, que crean en

Kubota, yue cuenta con un equipo co-

mercial con un alto Rrado de prqfesio-

nalidud y humanidad, y en el producto

que comercializan. Sin la constancia y

tenacidad yue hemos tenido durante

estos años no hubiéramos lle^ado

donde ahora estamos, y es lo que nos

gustaría que hicieran todos los yue

integran la red ".

Para los responsables de Kubota

Servicios España no tienen más que

palabras de gratitud, "Una gratitud

bien entendida y muy humana, ya

que de esta relación ha nacido un

grnn esprrit^r de colahoración que se

ha conseguido día a día, a base de

teléfono, viajes, aviones y reuniones

con Kubota España. Además, apro-

vechando esos encuentros en Madrid

y Mallorca, también la dirección de

Kubota Japón ha querido comprobar

'in situ' si era eierto el mensaje que

Kubota España transmitía a Japón

con el ejemplo de Baleares".

EL USUARIO SIEMPRE
^ ESTUVO ATENDIDO

Durante el tiempo en que Kubota
dejó de operar en España se creó una
filial para dar un servicio técnico post-
venta a los tractores, Ilamada Kubota
Servicios España, con la intención de

no dejar desabastecido en ningún mo-
mento al usuario. En Autos Sant Joan
han trabajado durante este tiempo con
mucha valentía y sinceridad, dando al
cliente lo que necesitaba y teniéndolo
siempre a su lado.

Una buena prueba de este cons-
tante servicio al cliente son los dos-
cientos tractores Kubota, sin contar
con la fa milia Ebro, que llevan ven-
didos, además de más de 1 000 que
siguen trabajando en Baleares de la
etapa anterior.

Mantener ese nivel de servicio

con los clientes era muy importante en

esos momentos de vacío: "Hemos in-

tentado atender el servicio hasándo-

nos en el eyuipo humano, yue hoy en

día no es fácil. Es muy complicado en

Baleares conseguir huenos profesio-

nales del sector postventa y mecánico

en la isla ", reconoce Jordi Gayá. Éste

va a ser un tema muy preocupante

para el futuro inmediato. En Autos

Sant Joan quieren dejar muy claro que

apuestan por la postventa. "No tene-

mos que pensar solamente en rentabi-

lidades, tenemos yue pensar siempre

en el grado de satisfacción del clien-

te, que va a ser el que va a marcar el

grado de rentabilidad ". También han

creado un área de recambios con un

stock importante, sin obviar el es-

fuerzo que ha hecho Kubota España

Servieio, que "en cuanto u recambios

ha sido sensacional. Estamos hablan-

do del 98.9% de nivel de servicio.

Con estos ar^umentos, por supuesto,

resulta más ,fácil luchar", concluye

Antonio Malondra. ^
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