uando los hermanos Francisco
‘ y Jordi Gaya, junto a Antonio

Malondra decidieron iniciar
una nueva etapa comercial dentro del
segmento del motor nacié lo que hoy
conocemos como Autos Sant Joan.
Desde entonces se plantearon la nece-
sidad de no quedarse estancados y
mantener vivo el sector agricola; 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 comercializacion de tracto-
res en Espafia, siempre quisieron tener
confianza en la marca y en el produc-
to, y hoy estan orgullosos de su actua-
cién y del servicio que ofrecen a los
numerosos clientes que tienen en las
Islas.

Se trata de una empresa familiar,
"sin intenciones de llegar a ser ningu-
na gran sociedad, pero con la idea de
hacer las cosas lo mejor posible y
atender lo mejor que se pueda a los
clientes de la marca a la que repre-

76

AuTtos SANT JOAN-MALLORCA
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sentamos", comentan. Cada uno de
los socios sabia que se iniciaba una
etapa entre los tres, cada uno en su es-
pecialidad y asi nacié un equipo, co-
mo si de fitbol se tratara. A partir de
ahi, cada cual desarrollé6 su funcién
en diferentes segmentos. Francisco
Gaya supervisa y cooordina los temas
técnicos apoyado por su hijo Miguel;
Jordi Gayd se responsabiliza mas del
tema de entregas postventa y atencion
inmediata al cliente fuera de las insta-
laciones; y Antonio Malondra realiza
una funcién de apoyo, tanto en el de-
partamento comercial, como en el te-
ma de administracion 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 habia un nicho intere-
sante y en 1993 tuvieron la primera
relacion con Kubota: "Elegimos esta
marca porque el concesionario que lo
llevaba antes opto por otras labores
en el campo de la automocion. 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. Al dia de
hoy son lideres en el
mercado balear en
tractores de hasta 60
CV, con una
penetracion del 31%.

por los datos que teniamos del merca-
do de tractores y al lado de las otras
marcas, por la potencia que tenian y
su gran rendimiento".
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José A. Prados

Subdirector

POR LA CALIDAD DE KUBOTA"

& MOMENTOS DIFICILES

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

bricar tractores en Espana, aunque
manteniendo, como se ha hecho hasta
hoy, una asistencia técnica para sus
clientes, con la division de Kubota
Servicios. Segin recuerda ahora Fran-
cisco Gayd, "fueron momentos real-
mente dificiles, porque se tuvo que to-
mar una decision importante; des-
pués de muchas y largas reuniones y
también hablando dentro de los que
era la situacion atipica con Madrid,
solo teniamos dos opciones: abando-
nar el barco, o apostar por la fideli-
dad a una marca que nos habia con-
quistado el corazon con su producto y
con las personas, que en un momento
dado, habiamos conocido".

En definitiva, es una historia de
amor hacia un producto al que no co-
nocian demasiado, porque era una
marca japonesa sin muchos antece-
dentes. "En aquel 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 habia en el mer-
cado mallorquin. Fue dificil porque la
gente no entendia, habia una difusion
de los medios diciendo que Kubota ya
no estaba operativa en Espaia. Re-
sulta que las perso-
nas de este mundi-
llo de Mallorca de-
ciden apostar por
un producto que
decian 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 oir ahora
el relato de lo que
entonces acontecio
pueda parecer un
poco ilogica su forma de actuar:
"Compramos a Ebro Kubota el mdxi-
mo de unidades que pudimos, fuimos
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a los lugares mds reconditos de Espa-
fia a buscar tractores Kubota, y la
gente nos miraba con perplejidad. En
nuestra logica era una multinacional,
la primera empresa mundial de trac-
tores compactos, y estabamos conven-
cidos de que no era posible que un fa-
bricante todopoderoso dejara el mer-
cado espariol 'y optamos por esta so-
lucion", seiiala Francisco Gayad.

La competencia les veia acudir a
las ferias locales con tractores nuevos,
con producto y haciendo hincapié en
lo que vendian. Con la mirada atrds
recuerdan que "esta ha sido la situa-
cion mdas complicada. Fue duro; con-
tado hoy en este despacho y pasado el
tiempo es muy fdcil, pero lo cierto es
que fueron momentos amargos. El dia
que nos comunicaron la noticia coin-
cidio con una cena/reunion de 60 co-
laboradores, clientes y amigos de la
concesion, 'y recordamos perfecta-
mente que asistimos con la mdxima
serenidad. No le dimos demasiada im-
portancia y actuamos convencidos de
que esa grave decision no afectaria a
las responsabilidades de servicio que
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Kubota y Autos Sant Joan habiamos
adquirido con nuestros clientes. Por
supuesto que la competencia hablo
mucho de nosotros y de Kubota, augu-
rando las peores perspectivas a nues-
tra empresa y a los propietarios de los
tractores Ebro y Kubota'.

El tiempo terminé por darles la ra-
zOn, y en la exposicion de Autos Sant

€€ En Autos
Sant Joan
L]
siempre
[ ]
confiaron en
Kubota y hoy
o
se sienten
orgullosos??
Joan y en las ferias los clientes segui-
an viendo los tractores nuevos con la
placa identificativa de ‘Made in Ja-
pan’ por Kubota Co. y en definitiva
todas esas criticas s6lo sirvieron para
dar mayor publicidad a la marca.
Pasaron dos o tres afios diciendo
que eran restos de serie, pero la gente

veia la placa de Kubota Corporacion,
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fabricado en Osaka y sacaba sus con-
clusiones, a lo que se afiadia todo lo
que podian leer sobre el tema, lo que
se encargaba de difundir la competen-
cia y noticias aparecidas en Internet.
Habia un cierto temor a lo que podia
pasar con Kubota. Todo el mundo ha-
blaba de ello, segun recuerdan en Au-
tos Sant Joan ahora: "Teniamos desti-
nado un 30% de nuestra facturacion
para gastar en publicidad, pero tuvi-
mos que retirarla porque la propia

competencia se encargaba de hablar

de nosotros y no nos hacian falta los
anuncios para que vinieran a com-
prar un tractor, por lo que ese dinero
lo destinamos a mejoras en las insta-
laciones”".

 CREER EN EL
8 PrRODUCTO

Dentro del segmento de tractores
de doble traccion hasta 60 CV, que era
la gama disponible en 1998, Kubota
ha crecido de una forma importante
en Baleares. Segun datos del Ministe-
rio de Agricultura, de un 19.84% de
mercado, en dos afos han superado el
30% a finales de 1998. Aunque hubo
quien coment6 que vendian a precios
de saldo, esto nunca ha sido asi, y en
realidad lo que se hizo fue una apues-
ta fuerte por el factor calidad-precio:
"En nuestras teniamos un
buen producto, y lo primero que tuvi-
mos que hacer es creemos nosotros

manos

mismos que estdbamos con lo mejor
del mercado", explica Jordi Gaya.

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 Unién Europea
conocian bien la marca por la referen-
cia que de ella tenian en sus respecti-
vos paises, y han sido los que se han
preocupado de saber si el producto
que se vendia en las Baleares era el
mismo que se podia encontrar en Ale-
mania, Inglaterra o Francia. Refirén-
dose a este tema, Francisco Gaya re-
cuerda una anécdota: "Un cliente ale-
mdn que reside desde hace tiempo
aqui nos dijo que determinadas mar-
cas tenian un gran prestigio en su pa-
is, y no entendia el énfasis que ponia-
mos en Kubota, puesto que era una
persona bastante documentada y co-
nocia bastante sobre maquinaria
agricola. Quedamos en que cuando
volviera de Alemania traeria mds me-
ditada la idea y tomaria una decision
sobre la compra que iba a hacer. A la
vuelta llegd con un enorme dossier
con productos de otra marca y me di-
Jo: Yo quiero un Kubota y voy a tener
uno en mi casa'. Confiamos en las po-
sibilidades que la marca puede brin-
dar a un colectivo tan exigente como
el que por diversas circunstancias vi-
ve en Mallorca, y por ellos hemos tra-
bajado tan duro".

3

g

.’/ . 'l&q [ ;'f

St U
; ft{@‘u.
3 IEN
i g ‘,ﬁ;

~ & &

MARZO ‘99



LA NUEVA GAMA
B PARA 1999

Para el presente afio Kubota tiene
previsto presentar un gran nimero de
novedades. Algunas se han lanzado ya
y otras irdn apareciendo a lo largo del
ano. "La gama arranca del modelo de
16 CV, que va a ser un tractor impac-
tante en esta isla porque la gente estd
pidiendo un minitractor de este tipo
para su parcela, en lugar de utilizar el
motocultor. Creemos que Kubota for-
ma parte de lo que es la calidad de vi-

B \:V‘
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da, de la que tomamos parte la Comu-
nidad de Baleares. Entendemos que
tanto en minitractores de 16 CV como
en el 9000 (90 CV), que es el ultimo
modelo que se ha puesto en marcha,
existe una gama amplia y polivalente,
apoyada por la gama de fruteros y vi-
fieros que tenemos y vamos a tener,
con lo que creemos es suficiente”,
afirma Antonio Malondra.

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

clientes que a diario visitan la exposi-
cion de productos en Autos Sant Joan,
tanto profesionales como no profesio-
nales. La agricultura profesional no
atraviesa su mejor momento en las Is-
las, y es necesario atender otros fren-
tes de negocio, como puede ser el de
complementos que ofrece Kubota pa-
ra zonas verdes y complejos deporti-
vos. De hecho, tienen una valla publi-
citaria en el estadio de futbol del Ma-
llorca, equipo representativo de las Is-
las, y ahi se ve claramente que Kubo-
ta cree en el futuro, que logicamente
pasa por una apuesta al 100% por la
maquinaria de espacios verdes.

UNA RESPUESTA A LA
B CONSTANCIA

Las cifras del ano 1998 que ha
presentado el Ministerio de Agricul-
tura son muy interesantes para los
responsables de Autos Sant Joan. En
1998 se matricularon en Baleares 58
unidades de Kubota en el segmento
de hasta 60 CV, sobre un total de 193
tractores vendidos, frente a los 25
tractores de 1996. "No estamos obse-
sionados en comernos el mercado -
reconocen-, pero somos g(’”’(’ que
quiere hacer bien las cosas, apostan-
do por la fidelidad a la marca". Este
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incremento de penetracion se debe a
que "en 1996 sufriamos en nuestras
carnes el no tener un producto inno-
vador, habia un vacio de poder y de
producto, y no teniamos esta selec-
cion de tractores para poderlos ofre-
cer. Entonces apostamos por la con-
tinuidad y esperar nuevos vientos".
En 1997 fueron a mas y 1998 ha sido
la consolidacién, una respuesta a la
constancia y a la confianza que pu-
sieron en el producto, a la pasion a la
marca y el factor suerte.

Para el 99 "no queremos adueriar-
nos del mercado balear, lo que si que-
remos es seguir trabajando bien, con-
seguir una penetracion del 25-30 %,
y consolidarla con los nuevos produc-
tos que llegan".

Ante la pregunta de qué mensaje
mandarian a la red actual de Kubota,
los responsables de Autos Sant Joan
responden: "Sobre todo, que crean en

Kubota, que cuenta con un equipo co-

mercial con un alto grado de profesio-
nalidad y humanidad, y en el producto
que comercializan. Sin la constancia 'y
tenacidad que hemos tenido durante
estos anios no hubiéramos llegado
donde ahora estamos, y es lo que nos
gustaria que hicieran todos los que
integran la red".

Para los responsables de Kubota
Servicios Espafa no tienen mas que
palabras de gratitud, "Una gratitud
bien entendida y muy humana, ya
que de esta relacion ha nacido un
gran espiritu de colaboracion que se
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ha conseguido dia a dia, a base de
teléfono, viajes, aviones y reuniones
con Kubota Esparna. Ademds, apro-
vechando esos encuentros en Madrid
y Mallorca, también la direccion de
Kubota Japon ha querido comprobar
'in situ' si era cierto el mensaje que
Kubota Esparia transmitia a Japon
con el ejemplo de Baleares".

EL USUARIO SIEMPRE
ESTUVO ATENDIDO

Durante el tiempo en que Kubota
dejé de operar en Espana se cre6 una
filial para dar un servicio técnico post-
venta a los tractores, llamada Kubota
Servicios Espaiia, con la intencién de

Utility Speaia

no dejar desabastecido en ningtin mo-
mento al usuario. En Autos Sant Joan
han trabajado durante este tiempo con
mucha valentia 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, ademds de mas 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 vacio: "Hemos in-
tentado atender el servicio basdndo-
nos en el equipo humano, que hoy en
dia no es fdacil. Es muy complicado en
Baleares conseguir buenos profesio-
nales del sector postventa y mecdnico
en la isla", reconoce Jordi Gaya. Este
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 que pensar siempre
en el grado de satisfaccion del clien-
te, que va a ser el que va a marcar el
grado de rentabilidad". También han
creado un area de recambios con un
stock importante, sin obviar el es-
fuerzo que ha hecho Kubota Espafa
Servicio, que "en cuanto a recambios
ha sido sensacional. Estamos hablan-
do del 98.9% de nivel de servicio.
Con estos argumentos, por supuesto,
resulta mds fdcil luchar”, concluye
Antonio Malondra.#
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