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EI servicio postventa
Kubota, la clave de su éxito

EI año 2005 será recordado por las heladas y una
fuerte sequía. En un año especialmente difícil para
el sector de la maquinaria agrícola, donde las
ventas de tractores han sufrido un descenso
importante, esta compañía ha incrementado sus
ventas a contracorriente del mercado, comenta
Saúl Alonso, director del Servicio Técnico de
Kubota España, quien nos explica cómo el servicio
postventa es la clave del éxito de esta marca
japonesa en nuestro país.

^EPARTAMENTO DE ASISTENCIA TÉCNICA DE KUBOTA ESPAÑA

I Servicio de Asistencia
Técnica Postventa tiene
una importancia capital
en la estructura de nues-
tra empresa. Ya desde los

comienzos de 1994, la empresa

concentró su actividad en pro-
porcionar un apoyo incondicio-
nal a la red de concesionarios
en materia de asistencia téc-
nica y suministro de recam-
bios originales de los tracto-
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res fabricados hasta ese año.
Con la Ilegada de las nue-

vas series de tractores Kubota,
se ha continuado con esta polí-
tica, ofreciendo un trato perso-
nalizado a nuestros concesio-
narios, que conlleva un eficaz
servicio a los usuarios de nues-
tros productos.

Por su parte, los clientes fi-
nales son conscientes de que
los productos que compran no
son sino sus propias herra-
mientas de trabajo, y por tanto
la eficacia del servicio es deter-
minante a la hora de elegir una
u otra marca. Como consecuen-
cia, Kubota España está en una
continua búsqueda de nuevas y
más eficaces soluciones a to-
dos los problemas que pudie-
ran derivarse del uso de las má-
quinas.

Red de servicio

Referente a nuestra red de
servicio, contamos con 65 con-
cesionarios oficiales de venta
de maquinaria, incluyendo las
divisiones "agrícola" y "áreas
verdes" y otros cuarenta servi-
cios oficiales de venta de re-
cambios, la gran mayoría con
un horario desde las 9 hasta
las 19 h. Por tanto, el servicio
al cliente está asegurado du-
rante toda la jornada.

Formación
del personal

En cuanto a la formación de
personal de nuestra red, Kubo-
ta España imparte cursos técni-
cos regularmente para actuali-
zar los conocimientos
de nuestros técnicos
de acuerdo con las nue-
vas tecnologías que
van apareciendo en
nuestros productos y
así ofrecer un eficaz
servicio a nuestros
clientes.

Gestión de los
recambios

En España la distri-
bución de las piezas

de recambio se realiza siempre
a través de nuestra compañía.

Existen compañías filiales
en Francia, Alemania e Inglate-
rra, además de las centrales en
Japón y EE.UU. Cada una tiene
su propio almacén de recam-
bios independiente. La gestión
de recambios se realiza de for-
ma totalmente informatizada y

el cliente puede tener las piezas
en el concesionario en 24 horas.
EI stock de recambio disponible
en nuestro almacén central es
tal, que no sólo abastecemos al
mercado nacional, sino que tam-
bién suministramos recambios
a otros países europeos cuando
agotan las existencias de alguna
determinada pieza.

Garantía de productos

Referente a la garantía de
nuestros productos, Kubota Es-
paña ofrece una garantía de dos
años sin límite de horas de fun-
cionamiento para tractores y se-
gadoras, dato que puede hacer
que el cliente se confie en la cali-
dad de nuestras máquinas. n

^^

^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^

^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ •
. .

^ - .. . .-
.^ . ^ •

...^.. .^.
^ - ^ • ^ • ^

^ ^

^- .. ^^

=z

AUTO ^^a AGRI Ĵd(A
J tJOMBELA ^

^ ^

^^

,

- ^^ ^^ ^.^r
^ 1 ^ ^ . ^. 1 ^ f ' ^' ^ ^^ ' i

'^i 1' ^. ^" -^:

^ .^ ^ ^^ ^- ^. ^
e ^ ^ -^ ^.^^ ^ ^ ^

^ ^ ^ .^ ^ .^. 1'.

^• ^^
^ .^ v.

^.

V

^ ^ ^ ^ : ^ ^ -
^^^ - :^^^: ^ -.

. ^ . ^ . ^^ -
^- ^ ^ .

^ - • ^ • - " ^ ^ • " 1 " ^ ^ 1 . -

^ 1 . . ^ • ^ - 1 ' ^ ^ - ^

. ^ - ^ ^- :.^ ^ -
• ^. ^ ^ ^ i- ^_ :^:

^ ^ ^ .

^ . . ^-^ ^^ -
^- • ^ ^^ . ^-

SUPLEMENTO 15 de febrero 2006/MAQ VR/43


