
Fercusa concesionario de Same Deutz-Fahr Ibérica en
Cuenca, celebró una Jornada de Puertas Abiertas

BRILLANTE PUESTA
DE LARGO

EI extenso programa de

demostraciones que viene

desarrollando en los

últimos meses Same

Deutz-Fahr Ibérica incluyó

una Jornada de Puertas

Abiertas de su nuevo

concesionario para la

provincia de Cuenca,

Fercusa, que reunió el 18

de febrero a un millar de

personas interesadas en

conocer de cerca todas

las máquinas que

comercializa esta

empresa, siendo el mayor

protagonismo los tractores

Same y Deutz-Fahr.
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a Jornada de Puertas Abier-
tas sirvió para dar a cono-
cer el acuerdo por el que

ercusa, pasa a formar par-
te de la Red de Concesionarios de
Same Deutz-Fahr Ibérica, asu-

miendo la comercialización y ser-
vicio postventa de dos importan-

tes marcas de este grupo. De es-
te modo, los usuarios actuales de

los tractores Same y Deutz-Fahr,
que en el ámbito de influencia de

Fercusa (provincia de Cuenca y

zonas limítrofes) puede rondar los

300 profesionales, tienen un nue-
vo proveedor de recambios y un

lugar donde recibir la información
más completa y detallada de toda
la gama de producto de ambas

marcas.

Pero el reto de los responsa-
bles de Fercusa, va mucho más
allá y en la actualidad trabajan con
una cartera de posibles clientes
que abarca unos 2 500 profesio-
nales, de muy diferentes perfiles.
Todos ellos fueron convocados a
la cita, celebrada en las instalacio-
nes centrales que la empresa tie-
ne en Cuenca, donde tuvieron
una excelente oportunidad de in-
tercambiar información con los
propios responsables de la em-
presa y con otros profesionales
también clientes de los productos
distribuidos por Fercusa.

Fue una brillante Jornada de
Puertas Abiertas por muchas razo-
nes. La climatología -teniendo en
cuenta la época del año- ayudó a
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Obsequios y recuerdos
En un acontecimiento de esta magnitud no podía faltar el ya habitual concurso que permite a

varios asistentes a la Jornada de Puertas Abiertas regresar a casa con un recuerdo. Miguel
Ángel Menéndez, director de Marketing de Same Deutz-Fahr Ibérica, dirigió el sorteo y se ocupó
de entregar los detalles a los satisfechos agricultores.

Operaciones
encauzadas

Aunque el objetivo directo de la
organización de la Jornada de

Puertas Abiertas no era en sí misma la
posibilidad de formalizar alguna
operación, lo cierto es que algunos de
los contactos establecidos hicieron
concebir esperanzas a los responsables
de Fercusa, que iniciaron las gestiones
para las ventas de dos tractores y una
abonadora arrastrada de 10 000 kg de
capacidad de carga.

que numerosas personas acudie-

ran a la Ilamada, que incluyó la

siempre apetecible degustación

gastronómica, en este caso una
gran paella que hizo las delicias
de más de uno.

EI joven equipo humano de
Fercusa, puso todo su empeño

e ilusión para que las cosas sa-
lieran según su deseo. A la vis-

ta de los resultados obtenidos
en cuanto a poder de convoca-

toria, apoyo no les falta así que
se muestran esperanzados de

cara al futuro. Todo este esfuer-
zo y la vinculación permanente

con el servicio postventa tam-
bién encuentra su recompensa
en los notables niveles de fac-

turación.

En Fercusa son conscientes

de que este tipo de acciones

comerciales, como son las Jor-

nadas de Puertas Abiertas, de-

ben tener posteriormente su
continuidad, con visitas y aten-

ción personalizada en las insta-
laciones del propio cliente, e in-

cluso el desplazamiento al do-
micilio del agricultor. También

tienen previstas una serie de

actuaciones de marketing, si-

guiendo las pautas marcadas en
este caso por Same Deutz-Fahr

Ibérica. Entre ellas destaca un
completo 'chequeo' a los clien-

tes y un análisis pormenorizado
de su mercado de tractores,
con una fuerte promoción de

producto.
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Otro sector en el que las ex-
pectativas son bastante buenas,
es el de maquinaria para cons-
trucción. Los responsables de
Fercusa reconocen que en los úl-
timos años se viene advirtiendo
de una posible recesión, pero de
momento los proyectos anuncia-
dos siguen siendo muy numero-
sos e importantes, por lo que
mantienen esperanzas de forta-
lecer su presencia con las dife-
rentes marcas que comerciali-
zan. Prueba del éxito alcanzado
es su introducción en Madrid co-
mo empresa suministradora.

Modelos expuestos

En la Jornada de Puertas
Abiertas se expusieron diversos
tractores de Same y Deutz-Fahr.
De la gama Same destacaron el

Dorado F 90, un frutero con cam-
bio overspeed, el Frutteto 100,
los Explorer 80 y 90, que incorpo-
ran plataforma plana, asiento con
suspensión neumática y cabina
de alta visibilidad, el pequeño So-
laris 50, el gran Iron 140-S y los
Silver 105 y 130, dotados con ca-
binas de alta visibilidad y nuevo
sistema de aire acondicionado in-
tegrado en el techo.

En la gama Deutz-Fahr se

mostraron el TTV 1160, muy

apreciado por los agricultores
asistentes por su extraordinaria
suspensión, el Agroplus F-80 y

los Agrotron 100, 118, 165 y
210. Este último, con motor Eu-

ro II de 6 cilindros y 7 145 cm3,
destaca por las numerosas pres-

taciones que ofrece.
Fercusa está ubicada desde

hace diez años en las nuevas
instalaciones de la carretera de

Valencia y trabaja con importan-

tes marcas en construcción e

implementos agrícolas, entre las

que se encuentran las cargado-

ras telescópicas Merlo, abona-

doras Segués, equipos de labo-
reo Noli, Razol y Vogel&Noot,

sembradoras Solá, Lamusa y

Monosem, remolques Cámara,

y también equipos de Bellota,
Honda, Piquersa, etc. "Ahora,

con los tractores Same y Deutz-

Fahr cerramos el abanico, ofre-

ciendo así el mejor producto y el

mejor servicio que puedan nece-
sitar", explican desde la empre-

sa.

En Fercusa esperan alcanzar
a corto plazo una importante
cuota de mercado en el segmen-
to de tractores. "Por la experien-
cia acumulada en la introducción
de otras marcas, apoyados en
una buena política comercial y
con un excelente servicio post-
venta esperamos tener pronto
una presencia significativa en el
mercado de traciores en la zona.
Nuestra ventaja es que conoce-
mos a los agricultores y ellos sa-
ben de nuestra capacidad y pro-
fesionalidad ".

En Cuenca abundan los cere-
ales y las explotaciones de 100 a

150 ha de secano, pero también
el viñedo y otros cultivos espe-

ciales. "Los tractores de 100 a
130 CV tendrán una buena sali-

da, pero también los de poten-

cias mas altas para las cooperati-
vas y los fruteros y viñeros para

los cultivos especiales de la zo-
na ". n
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