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Desde La fundacion de RECINSA, hace ahora 32 afios, el mundo ha experimentado una revolucion tecnoldgica sin precedentes. El
desarrollo de los sistemas informaticos, el acceso a la telefonia movil o la difusion de Internet son acontecimientos extraordinarios que
han contribuido, de manera generalizada, a globalizar la sociedad.

Alo largo de este tiempo, nuestra Compafiia ha avanzado de manera paralela a la irrupcion de las novedades técnicas. Asi, en la década
de los 80 dotamos a RECINSA de faxes y ordenadores para asegurar una mejor comunicacion con clientes y proveedores, y una superior
organizacion de nuestros stocks. Gracias a ello, pudimos incrementar nuestro servicio a los talleres poniendo a su disposicion un
mayor nimero de referencias. En los afios 90, la aceptacion de los teléfonos mdviles nos permitié avanzar con paso rapido en nuestra
relacion con los clientes. Y, en los tltimos diez afios, hemos asistido al imparable desarrollo de las aplicaciones derivadas de Internet,
como el correo electronico o los catalogos on-line, que proporcionan informacion inmediata de una amplia gama de productos a los
profesionales de la reparacion.

El mundo evoluciona de manera continua. Y nosotros, si queremos mantener un ritmo de crecimiento acorde con nuestro entorno,
necesitamos ordenar nuestra actividad mediante iniciativas de progreso. Por ello, recientemente, hemos introducido cambios
significativos en la Compafiia con el fin de consolidar nuestra apertura a los mercados. En ese sentido, hemos realizado una fuerte
inversion en estructuras y medios técnicos, habiendo trasladado nuestra Sede Central a unas nuevas instalaciones disefiadas para
albergar la actividad de la Compaiiia a lo largo de los proximos afios. En esta edificacion polivalente hemos incorporado sistemas
logisticos automatizados y medios informaticos de ultima generacion. Todo ello con el objetivo de asegurar a nuestros clientes una
gestion altamente profesionalizada, material de la mayor calidad, rapidez en las entregas y productos a precios competitivos. Cuatro
conceptos esenciales que conforman los cimientos de un Servicio de Excelencia.

Somos conscientes de que nuestros resultados dependen del éxito de nuestros clientes, y de que nuestro futuro se fundamenta en
nuestro esfuerzo diario para satisfacer cumplidamente sus demandas.

Atentamente

Jesus Puago
Presidente
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Recambios internacionales S.A.
(Recinsa), fundada en 1979, cuenta
actualmente con diez Delegaciones que
cubren el territorio nacional distribuyendo
recambios para tractores agricolas y
maquinaria de obra publica.

La inauguracion de la Sede Central

de Recinsa en Getafe-Madrid es un
buen momento para que Jesus Puago,
Presidente; Pedro Becerra, Director

de Compras y Teo Martin, Director
Comercial, fundadores de la empresa,
nos cuenten de forma directa y sencilla
la historia de Recinsa. Junto a ellos Ivan
Puago, hijo de Jesus, referencia para el
futuro de Recinsa

| inicio de Recinsa llevd su tiempo. Durante

mas de un afio, Jesus Puago estuvo madu-
rando la idea de promover una empresa que, a
lo largo del tiempo, pudiera complementar a las
marcas multinacionales en la comercializacién de
los recambios de automaviles y de maquinaria de
obras publicas. En aquel tiempo, este mercado
no era tan competitivo como en la actualidad, y
existian mas posibilidades de llevar adelante esta
aventura. Seria en torno a 1979, cuando Jesus
Puago contacté con Pedro Becerra, que trabaja-
ba en el sector de la automocion. Recuerdo que
nos dijimos: “vamos a experimentar y ver si esto
funciona”. No habia pasado un afio cuando apare-
ci6 Teo Martin, muy joven, “un chaval con dieci-
siete afos”. “Por entonces abrimos una tienda en
el barrio de la Concepcion, en Madrid, y los tres
pasamos a dedicarnos plenamente a la venta de
recambios, primero para automoviles y, progresi-
vamente, para maquinas de obras publicas y de
agricultura”. Fue un periodo de unos tres afios di-
ficil de olvidar, “aprendiamos dia a dia.” Pedro era
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reposado y se ocupaba de las compras y, Teo, muy
inquieto, se dedicaba al tema comercial. Las anéc-
dotas son muchas. La empresa disponia de un Seat
850 que generalmente usaba Pedro para los reca-
dos. Teo, que acababa de cumplir dieciocho afios,
decidié comprarse con sus ahorros un Seat Panda.
“Con ese Pandita hice muchos viajes por toda Espa-
fia durante dos afios, iqué tiempos! “ sefiala Teo.

La relacion personal lo era todo “hicimos clientes
muy fieles”. Y, aunque en aquel tiempo nuestros
ingresos principales procedian de los recambios
del automovil, los contactos de Jesus Puago con
las grandes empresas de construccién como Dra-
gados, Ferrovial y otras, nos permitieron encontrar
salidas muy productivas. En esa época, se vendian
en Madrid muchas maquinas de obras publicas.
Mientras, en el resto de Espafia, poco a poco, fui-
mos incrementando la venta de recambio agricola,
sobre todo para tractores. También nos apoyé la
suerte, ya que se dejaron de fabricar en Espafiia las
cargadoras Allis Chalmers 545H y 645HB. Esto nos
permitié, durante varios afios y de forma progresi-
va, introducir y vender recambios para estas unida-
des, y supuso incrementar de forma considerable
nuestros ingresos”.

Maquina Allis Chalmers 545H

“Cuando llevdbamos unos cinco anos en el nego-
cio, el sector agricola de recambios que, hasta en-
tonces, era menor, arrancé definitivamente”. Un
viaje a la Feria EIMA de Bolonia (Italia) resulto de
gran interés, ya que permitié a Recinsa contar con
nuevos proveedores y productos. Pronto los viajes
a Italia fueron mds continuos, con mas medios y
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con otro coche, “los fines de semana viajdbamos
a Italia. A Torino y a Milan fuimos muchas veces”,
sefiala Pedro Becerra. “Saliamos los sabados a las
seis de la mafana, llegdbamos a Italia, recogiamos
las piezas y vuelta a Espafia para entregar el mate-
rial el lunes a primera hora”.

La introduccién del recambio agricola supuso para
Recinsa incrementar el trabajo y disponer de nue-
vos medios y mas personal. Todo de forma progre-
siva. En torno al quinto afio de actividad la empre-
sa decidié trasladarse a la Calle Arregui y Aruej,
situada en el madrilefio barrio de Vallecas, en Ma-
drid. Se trataba de unas instalaciones mas amplias
que permitian un mejor desarrollo, razén por la
cual la Compaiiia se decidié a contratar dos per-
sonas mas. Recuerda Jesus Puago, que Teo cuando
vio el nuevo local dijo, “madre mia, aqui nos que-
damos para toda la vida”. “Recuerdo también un
momento clave para nosotros, era un 25 de Julio
de 1988, dia de Santiago. Cayd una gran tormenta
que afectd a varios barrios de Madrid. Las insta-
laciones se llenaron de agua. La tormenta inundd
absolutamente todo, incluida una expediciéon de




25 de julio de 1988, dia de
Santiago. Se inundan las
instalaciones de Recinsa
en la G/ Arregui y Arugj

equipos de motor recién llegada del extranjero.
Tenemos imagenes de esa inundacion en las que
aparecemos los tres limpiando y organizando el
desastre. El momento fue critico, sin embargo, re-
cibimos un gran apoyo de los clientes, se portaron
magnificamente comprandonos muchos recambios
gue estaban afectados por el agua. Realmente fue
duro, pensamos incluso en tirar la toalla pero, poco
a poco, aquella crisis se superd vy, a lo largo de los
siguientes dos afios, incrementamos los clientes, el
stock y, por supuesto, el personal. Seguidamente
comenzamos a abrir Delegaciones. La primera en
1987, en Jaén. Dos afios mas tarde, Recinsa conta-
ba con otras dos mas, ubicadas en Murcia y Ube-
da. Fue un momento importante. Casi todas las
Delegaciones se abrieron a partir
de un ofrecimiento previo de per-
sonal vinculado a negocios den-
tro del sector. “Oye, épor qué no
montamos algo aqui?, nos decian.
Y dado que quién lo planteaba era
un profesional con cierta expe-
riencia en la zona, entendiamos
gue se ajustaba a nuestro objeti-
vo de acercar el producto al clien-
te, por lo que siempre llegaba-
mos a un acuerdo. Y, asi, fuimos
abriendo Delegaciones, todas con
mucha presencia en el mercado
del recambio agricola”.

1- 1987, Primera Delegacion de
Recinsa en Jaén

2- 1988, Recinsa traslada sus
almacenes centrales a unas

nuevas instalaciones en

Villaverde — Madrid.

3-4 - 1989, Recinsa abre dos nuevas
Delegaciones en Lorca y Ubeda

Afinales de 1988, Recinsa se traslada a unas nuevas
instalaciones en Villaverde, Madrid, mds grandes
y confortables que, a lo largo del tiempo, fueron
amplidndose hasta alcanzar una superficie cercana
a los 1.500 m2. “Alli ya disponiamos de una furgo-
neta, un Seat Ritmo y un Seat Malaga. Eran afios
en los que aumentd considerablemente la venta
de recambio agricola y Recinsa tuvo que buscar
nuevos proveedores en distintas zonas de Europa.
Nunca descuiddbamos el servicio. Buscdbamos de
inmediato cualquier pieza que pudiéramos nece-
sitar incrementando asi el nimero de referencias
disponibles y, el stock.” Todo influia en el desarrollo
de Recinsa y el teletipo fue muy importante. “Toda-
via recuerdo el traqueteo al perforar la cinta cuan-
do haciamos los pedidos”, dice Pedro. Mas tarde
llegd el telefax y finalmente el fax que fue un in-
vento muy prdctico. Era muy importante gestionar
de inmediato todos los pedidos. Nosotros, siem-
pre que podiamos, apostabamos por la tecnologia
mas avanzada del momento. Recuerdo que dispo-
niamos de fax y, en nuestras visitas a proveedores
por el extranjero, comprobabamos que muchos de
ellos aun no tenian implantado este sistema de co-
municacion”.

“En 1992, coincidiendo con la Expo, abrimos nues-
tra cuarta Delegacion en Sevilla, a partir de ese
momento la apertura de Delegaciones comenzd a
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ser mas rapida ayudandonos a crecer de manera
importante en ventas. Asi, en 1993, abrimos en
Cdrdoba, Palencia en 1997, Lleida 1999, 2008 Jerez
y, poco mas tarde en Santiago - A Coruia -. A estas
Delegaciones tenemos que afiadir la Delegacion de
Madrid, que funciona desde las instalaciones de la
Sede Central y que es responsable, fundamental-
mente, de la zona centro y de clientes de toda la
vida.” Todas las Delegaciones son propiedad de Re-
cinsa, lo que tiene sus riesgos en costes pero tam-
bién sus ventajas en cercania y servicio al cliente.
“Es cierto que el transporte ha mejorado mucho,
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Plano del Proyecto
2011, Nueva sede
Central de Recinsa.

Nueva Imagen de las Delegaciones de

 Recinsa (Vista Actual de Cdrdoba)

qgue ahora tenemos Internet y que las relaciones
personales ya no tienen tanto peso como antes,
pero a nosotros el funcionamiento de las Delega-
ciones nos sigue dando juego. Lo que funciona bien
a nivel central, como la automatizacién, se incorpo-
ra a menor escala en nuestras Delegaciones. Por-
gue una de las claves para funcionar debidamente
es gestionar bien el stock “.

El desarrollo del suministro de repuestos para la
magquinaria agricola ha sido costoso. Siempre ha
habido una competencia muy fuerte por parte de
las marcas. “Nuestra intencién siempre ha sido
apoyar y potenciar al taller, completando el servi-
cio que el fabricante o importador no podia ofre-
cer. Desde siempre hemos mantenido un fuerte
inventario para asegurar un correcto servicio de
recambios. Incluso disponemos de referencias para
unidades vendidas hace muchos afos que las mar-
cas apenas pueden suministrar. En todos los casos,
nuestra prioridad ha sido siempre ofrecer piezas de
alta calidad al mercado”. El desarrollo del recambio
agrario ha sido paralelo al desarrollo de la maqui-
naria en Espafia, que en los afios 80 y 90 fue muy
significativo. Ahora, como siempre, son importan-
tes la marca, la calidad del producto y el servicio;



pero, ademas, influye mucho la organizacién. Hay
que aprovechar las nuevas tecnologias y lo que
funciona a nivel central hay que saber adaptarlo
a nivel local. Por ese motivo, al trasladarnos a Ge-
tafe, hemos enviado a las Delegaciones los 5 mo-
dulos de almacenamiento vertical y automatizado
gue teniamos en Villaverde”.

La participacion del recambio agricola en las ven-
tas de Recinsa siempre ha representado un porcen-
taje importante de la facturacién. “Con el paso de
los afios hemos ido afiadiendo distintos productos
a nuestra oferta, siempre dirigidos a ofrecer un ser-
vicio lo mds completo posible a talleres y tiendas de
recambios. Hace tres afios incorporamos un amplio
catalogo de herramienta profesional, asi como dis-
tintos accesorios que, por norma general, todo taller
utiliza en su trabajo diario. El sector de la herramien-
ta es muy competitivo y existen grandes empresas
dedicadas en exclusiva a este producto con las que
es dificil competir. Sin embargo, desde un principio,
nuestras expectativas siempre han ido dirigidas a
ampliar el servicio a nuestros principales clientes,
dotandoles del servicio de recambio mds necesa-
rioy, en este momento, también con herramienta y
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Evolucion de los logotipos de Recinsa durante sus 30 afios.

ropa de trabajo de uso diario. Nuestra herramienta
es de una alta calidad y dispone de un precio muy
atractivo para nuestros clientes”.“Estamos moderni-
zando la imagen de nuestras delegaciones. Hemos
reorganizado el espacio de forma mas efectiva y
—como deciamos antes— hemos incorporado un
sistema automatico de almacenamiento en altura
para guardar la mayor parte de los recambios. En
la zona liberada exponemos las Ultimas novedades
en Utiles y accesorios. Para que nuestros clientes
tengan al alcance de su taller las herramientas mas
avanzadas del mercado”.

“La siguiente pregunta deberia ser ¢Y ahora qué?
Nosotros siempre hemos intentado hacer de Re-
cinsa una empresa modelo, reconocida por su pro-
fesionalidad y servicio, ¢te acuerdas del Seat Pan-
da? pues desde entonces hemos avanzado mucho.
Siempre hemos incorporado lo mdas novedoso vy
eficaz de las nuevas tecnologias, lo mas avanzado.
Y ahora estan estas nuevas instalaciones. Son el re-
sultado del objetivo que nos hemos ido marcando
a lo largo de todo este tiempo: culminar en cierto
modo el esfuerzo de tantisimos afios en los que nun-
ca se han repartido beneficios. Ahora recogemos los



frutos. Es un buen momento para esta nueva Sede,
para nosotros y, sobre todo, para Recinsa. Son unas
instalaciones modernas y necesarias, con todo tipo
de novedades técnicas: informatica de ultima gene-
racién, sistemas automaticos de almacenaje, aplica-
ciones de energias renovables para la climatizacion
del conjunto. Ahora, el personal trabaja con mejo-
res medios y de forma mas confortable, y, esto es
muy importante porque estamos seguros que ello
contribuira a ofrecer una mejor atencién a nuestros
clientes. Estas instalaciones son una buena carta de
presentacion y, ademas, afiaden un gran valor a Re-
cinsa como empresa. Sin duda, son las instalaciones
gue la Compaiiia necesita”, resalta lvan Puago. El fu-
turo es muy importante.

“La crisis también afecta al sector de recambios,
aunque de forma diferente. No tanto en los resulta-
dos como a nivel psicoldgico. Pero afecta. La gente
se contagia del malestar general y de la intranqui-
lidad. Los cobros son mds espaciados, aunque las
empresas tengan dinero para el pago. Recinsa ter-
mind 2009 con buenos resultados y en 2010 con-
tinuamos nuestro crecimiento. Ha habido mayor
demanda de recambios, es verdad, pero con pru-
dencia. Se piden muchos presupuestos, se llevan a
cabo la mitad de ellos y el cobro se hace esperar”.

“En Recinsa, cada afio tratamos mejor la promo-
cion de los productos y la informacién a los clien-
tes, sobre todo a los talleres”, dice Ivan Puago. “Las
nuevas instalaciones nos permiten dar cursillos de
formacion interna, y también a clientes. Y luego
esta Internet, que estamos siguiendo con atencidn.
A nivel de gestién, el correo electrénico es muy
interesante y practico. Y, para las marcas, internet
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Entrada principal de la
nueva sede de Recinsa
en Getafe.

es un gran soporte que permite gestionar y dar a
conocer los productos. El cliente al que nos dirigi-
mos utiliza internet, aunque considera que, por el
momento, este medio no es fundamental. Con el
paso del tiempo, Internet serd, sin duda, mas im-
portante. Para Recinsa, Internet es una buena he-
rramienta para un tipo de cliente especifico. Tene-
mos nuestra pagina Web que vamos actualizando
y que, en los préximos afios, iremos complemen-
tando con novedades interesantes para nuestros
actuales y futuros clientes”.

Jesus Puago, a modo de colofén, reconoce y agra-
dece la confianza de todos los clientes, algo esen-
cial para que Recinsa haya podido llegar hasta
aqui. “Los proveedores también han tenido un
excelente comportamiento con Recinsa, y nos con-
ceden un trato que, en cierto modo, nos hemos
ganado. Una de nuestras prioridades siempre ha
sido hacer frente al pago en la fecha indicada. Para
Recinsa es primordial cumplir en el pago. Y, por su-
puesto, quiero agradecer a todo el personal que ha
formado, y forma parte de Recinsa, su dedicacidny
su esfuerzo para lograr que la Compaiiia alcance la
privilegiada posicion que hoy ocupa”.

“En cuanto a nosotros tres, équé podemos afiadir?
Estamos muy orgullosos del trabajo realizado du-
rante todos estos afios, y de decir que somos auto-
didactas. Nos hemos hecho dia a dia, trabajando.
En nuestra Compafiia disponemos de unos gran-
des profesionales de los repuestos, y estamos muy

satisfechos de ello, y de haber creado una empresa
tan representativa en el sector: Recinsa.

A. de Lamo. Periodistam
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Desde sus inicios, en 1979, RECINSA ha dirigido sus principales esfuer-
Zos a ofrecer recambios garantizados capaces de asequrar a los talleres

reparaciones fiables.

ste compromiso se ha mantenido a lo largo de la
historia de la Compafiia permitiendo un progre-
so ordenado hasta nuestros dias.

A lo largo de los ultimos diez afios, RECINSA ha ex-
perimentado un fuerte crecimiento como conse-
cuencia de la ampliacion de su gama de productos
y de la incorporacion de nuevos clientes. De manera
andloga, el volumen de stocks en los almacenes se
ha incrementado a lo largo de este tiempo, lo que
permite proporcionar a los talleres y tiendas de re-
puestos un mejor servicio asi como la seguridad de

disponer con rapidez de las piezas necesarias para la
venta o reparacion.

El continuo crecimiento de la demanda ha condu-
cido a RECINSA a decidirse por unas nuevas insta-
laciones que den cabida a una mayor capacidad de
almacenamiento, incorporando — de paso — nuevos
medios técnicos para asistir mejor a los clientes. Por
este motivo, en 2006, RECINSA tomd la decisidon de
construir una nueva Sede Central. Los primeros pa-
sos estuvieron dirigidos a encontrar una ubicacién
gue cumpliera las mejores condiciones: facilidad
para el acceso de grandes camiones de transporte,
cercania a grandes vias de comunicacion y servicios
logisticos de calidad para una rapida distribucién de
los productos. La parcela elegida fue un espacio ur-
banizado de casi 5.000 m2 situado en el Parque Em-
presarial La Carpetania, en Getafe-Madrid. Esta area
industrial, de reciente creacién, se ha desarrollado
en poco tiempo hasta convertirse en uno de los ma-
yores parques tecnoldgicos de Espaiia. Su ubicacion
es muy favorable ya que se encuentra situado en la
confluencia de la Autovia de Andalucia (A-4) con la
Autovia de Circunvalacién de Madrid M-50.

Vista panoramica del Parque Empresarial
“La Carpetania” en la localidad de Getafe -Madrid,

----- f = donde esta ubicada la actual sede de Recinsa.
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Proyecto de nueva Sede Central

Para llevar a cabo el disefio del edificio de la nueva
Sede Central, RECINSA eligid el prestigioso estudio
de arquitectos Pleite-3 y Asociados. La realizacién de
las instalaciones recayé en la empresa constructora
Napisa. El objetivo fijado para el disefio de la nue-
va sede fue que su trazado reflejara el espiritu de la
compaiiia: solidez, eficacia y servicio. Asi, el exterior
de las instalaciones se planteé como un reflejo de la
consistencia que ha guiado a RECINSA a lo largo de
su historia, mientras que las oficinas y el almacén ex-
presarian la voluntad de trabajo y la relevante dispo-
sicion del personal de la compaiiia para atender las
necesidades de sus clientes.

Las paredes externas del edificio se proyectaron con
panel prefabricado de hormigdn gris, mientras que la
fachada se planed en forma de “U”, con abertura ha-
cia el acceso principal para romper el trazado de plan-
ta rectangular que apunta el edificio. Una divergencia
que permite a las oficinas disponer de mayor acceso
de luz. Para dar mas realce a la zona de acceso, la fa-
chada se recubrio con un revestimiento de policarbo-
nato, un material termopldstico de gran resistencia a
la meteorologia mas extrema que, sin embargo, ase-
gura una gran claridad a todo el interior.
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Las oficinas son amplias y luminosas y la disposicidn
del conjunto interior es abierta, lo que permite una
mejor comunicacion entre el personal. El interior de
las oficinas se ha dispuesto con suelo técnico practi-
cable, lo que facilita la distribucién de cables y otras
instalaciones sin necesidad de ejecutar obras de
adaptacién para posibles cambios. Todo este conjun-
to de elementos permite al personal un trabajo mas
comodo y una adaptacién mas facil a posibles cam-
bios en el entorno operativo.

El almacén ocupa un drea de 1500 m2 y esta dividi-
do en dos zonas claramente delimitadas. La prime-
ra incluye el depdsito de piezas de alto movimiento
con volumetria media y pequefia. Este depdsito esta
integrado por 15 almacenes verticales automatiza-
dos. Estos armarios gigantes, de 10 metros de altura,
equivalen a una superficie de mas de 2.000 m2 y su
capacidad de almacenamiento les permite acumular
cerca de 50.000 referencias. La segunda zona incluye
estanterias de alto porte y servira para albergar re-
puestos de gran volumen. Todo el conjunto ha sido
disefiado para alojar mas de 60.000 referencias, si
bien se dispone de espacio adicional para futuras
ampliaciones.

Proceso de construccion
con Imagenes y plano de
la nueva sede de Recinsa.



Climatizacion de las instalaciones

En la actualidad, el consumo global de energia con-
tribuye en gran manera al cambio del clima y al ago-
tamiento de los recursos naturales. Todos tenemos
la responsabilidad de disminuir el gasto energético.
Con este concepto como punto de partida, RECINSA
decidié incorporar un sistema de energia renovable a
la climatizacién de sus nuevas instalaciones. Después
de analizar diversas propuestas, la Compafiia optd por
un proyecto de aprovechamiento de la energia geo-
térmica solar. Este tipo de energia estable se basa en
el aprovechamiento de la temperatura del subsuelo.

El proceso de instalacién del sistema de climatizacién
geotérmica se inicié con la realizacidn de diversas per-
foraciones dentro del perimetro de las instalaciones.
Estos pozos de quince centimetros de diametro se
excavaron hasta una profundidad capaz de asegurar
una temperatura estable en su interior. En estas per-
foraciones se introdujo una red de conductos por la
que se hace circular un fluido integrado en un circuito
hidraulico cerrado. En este circuito, el liquido accede
al subsuelo a temperatura ambiente mientras que, a
su salida, su temperatura alcanza de manera estable
los quince grados centigrados. El fluido es entonces
conducido hasta una bomba de calor geotérmica que
aprovecha esta temperatura para, mediante energia
eléctrica, variarla hasta la temperatura demandada
para la climatizacion del edificio. Aunque la instala-
cién de este sistema requiere una mayor inversion
que otros sistema de climatizacién mas populares, los

Sala de maquinas
desde donde

se controla

la climatizacion
de las
instalaciones.

Detalle de los 350 m2 de almacén cubiertos con suelo radiante.

requerimientos de energia eléctrica para proporcio-
nar el mismo confort son menores.

La climatizacién geotérmica de la nueva Sede Cen-
tral de RECINSA mantendra diferencias en el tramo
final de la distribucién frio-calor. Asi, el sistema de
control de temperatura de las oficinas y centros co-
munes de servicios se realizara en su salida mediante
una instalacién clasica de distribucidn de aire a través
de conductos emplazados en el techo. Sin embargo,
en las zonas de mayor trafico del almacén, la climati-
zacion geotérmica se aplica mediante suelo radian-
te. Este sistema, dispuesto en una zona de 350 m2
de superficie, estd integrado por una tupida red de
tuberias por las que circula agua a una temperatura
gobernada a voluntad entre diez y cuarenta grados
centigrados. Ello permite un ambiente mas acogedor,
tanto en verano como en invierno, en las zonas de
mas trabajo donde el personal acumula mayor tiem-
po de estancia.

Procesos automatizados de gestion

La mayor parte de las actividades de venta se efec-
tuan de manera directa entre los vendedores de Re-
cinsay sus Clientes. Ello asegura el contacto personal
entre las dos partes y proporciona mayor satisfacciéon
en el servicio. Sin embargo, los procesos de gestién se
realizan, en su mayor parte, de manera automatica.
Para ello se dispone de programas informaticos adap-
tados a las necesidades de la Compaiiia.

El correcto aprovisionamiento de los recambios es el
primer paso de la cadena comercial. En esta fase se



Personal de Recinsa extrayendo recambio de un almacén automatico.

asegura la mayor perfeccion en la calidad de las pie-
zas, la llegada en tiempo y la correcta recepcion del
material. Estas condiciones son necesarias para ase-
gurar un inventario adecuado a las demandas de los
clientes. En los programas de gestién de RECINSA se
ha determinado el mantenimiento de un stock supe-
rior al necesario. Ello permite atender una demanda
sobrevenida sin mayor alteracion del sistema.

A la recepcion de las piezas, el personal del almacén
asegura el correcto embalaje de todos los recam-
bios. De esa manera, los recambios se conservan en
mejor estado y se evitan posibles dafios. Todos los
repuestos recibidos se integran en el sistema a través
del programa central de gestion el cual determina su
posterior ubicacion. Del total de repuestos recibi-
dos, mas del 80% se envian a una zona de grandes
armarios cerrados para que los recambios queden
debidamente guardados y aislados del polvo y de la
humedad. La gestion de estos almacenes es auto-
matica y se dispone de espacio para cerca de 50.000
referencias distintas. El resto — piezas especiales o de
gran volumen — se distribuye en la zona de grandes
estanterias.

La fase de preparacién y envio de recambios estd su-
jeta a la demanda de clientes y Delegaciones. En esta
fase, realizada diariamente, los albaranes de salida
de cada uno de los pedidos son realizados a partir de
la informacién gestionada en el ordenador central e
incluyen las posiciones de cada pieza. Las expedicio-
nes, una vez recogidos los recambios, se preparan
con mimo, protegiendo las piezas con plastico de
burbuja, bolas de poliestireno o bolsas de aire. Ello
evitara que cualquier posible golpe en el transporte
pueda dafiar la mercancia. El transporte de paquete-

ria, en marcha durante la noche, asegurara que las
piezas sean entregadas a los clientes en menos de
24 horas.

Objetivo: La mejora continua del Servicio

A lo largo de su historia, el objetivo de RECINSA ha
sido ofrecer el mas alto grado de servicio a un precio
razonable. Adicionalmente, mantener una alta cali-
dad en los productos, disponer de un amplio inven-
tario y reducir al minimo el tiempo de respuesta a los
pedidos, forman parte de la actuaciéon fundamental
de la Compaiiia, y su cumplimiento asegura un ma-
yor incentivo para sus clientes y una mayor motiva-
cién para su personal.

La nueva Sede Central de RECINSA ha sido concebida
para facilitar los procesos de atencién a los clientes.
Desde el programa de control de recambios para fa-
cilitar su localizacidn y entrega, hasta el sistema de
climatizacién del suelo del almacén, el disefio de es-
tas nuevas instalaciones revela el fundamento de un
proyecto orientado al servicio a los clientes. Estamos
seguros que esta nueva etapa tendrad un resultado
favorable para la Compafiia y, mas importante, con-
tribuird de manera muy positiva a proporcionar un
servicio de primera calidad a talleres, tiendas de re-
cambios y distribuidores de maquinaria agricola o de
obra publica.

Empaquetado y finalmente pesado de la paqueteria de clientes para su carga
y posterior reparto por los correspondientes operadores logisticos.
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Responsable de la

Delegacion Madrid | \

“Las nuevas instalaciones
favorecen el transporte, optimizan
el trabajo y aportan una

excelente imagen a la Compariia.”

nfoRecambios: ¢En qué momento se constituye
la delegaciéon de Madrid?

Bernardo Martin: La “Delegacion de Madrid”,
siempre ha existido, aunque de una manera distin-
ta ala actual.

Recinsa se fundd en Madrid y, desde aqui se reali-
zaban todas las ventas a nivel nacional. Con el paso
de los afios, Recinsa fue creciendo y evolucionando
como empresa, se abrieron Delegaciones por dis-
tintos puntos de Espafia y, tuvo que ir modificando,
consecuentemente, las estrategias. Las Personas
gue en ese momento gestionaban la Empresa, a
todos los niveles, tuvieron que ir acometiendo dis-
tintas responsabilidades con mayor dedicacidn, por
ese motivo, se incorpord mas personal y se fueron
creando departamentos especificos como el de Ad-
ministracidon, Compras y, la Delegacién de Madrid,
cuya misién principal fue continuar el desarrollo
general de las ventas y mantener una mayor pre-
sencia comercial en los clientes
I-R: ¢Qué objetivos y funciones tiene la Delegacién?
BM: Nuestra misidn principal es mantener un con-
tacto continuo en los clientes, suministrandoles
los recambios que necesiten, principalmente, en la
zona Centro. También atendemos clientes de otras
zonas, especialmente por la estrecha relacién que
les une con los origenes de Recinsa.

La Delegacion de Madrid no dispone de mostrador
para venta directa, como sucede en otras Delega-
ciones. En nuestro caso, la relacién comercial se
realiza por teléfono, correo electrénico y fax.

I-R: ¢Dispone la Delegacién de almacén propio?
BM: Nuestro centro de trabajo se encuentra en
las instalaciones de la Sede Central. Funcionamos
de manera auténoma, aunque aprovechamos las
grandes posibilidades que nos ofrece la proximidad
con el Departamento de Compras y el Almacén
Central.

I-R: ¢Como realizdis la promocion de vuestros pro-
ductos entre los clientes?

BM: Por una parte, disponemos de una persona
dedicada a tiempo completo a visitar a los clientes.
Y, en cuanto a informacidn, a lo largo del afio, el
Departamento de Marketing, produce diversos fo-
lletos informativos. Ademds, disponemos de Cata-
logos de las diversas familias de productos, que se
actualizan anualmente. Y, por ultimo, editamos la
revista de divulgacidn Info-Recambios en la que se
suelen incluir ofertas especiales de algunos recam-
bios comerciales y de herramientas. A pesar de es-
tos medios, el contacto personal es esencial para
conocer el trabajo del cliente y sus necesidades.

I-R: ¢Qué productos o recambios trabajais?

BM: Trabajamos cualquier referencia de las prin-
cipales marcas y modelos de tractores agricolas.
Desde el motor hasta el elevador, pasando por
todas las partes centrales del mismo, como pueda
ser el embrague, la caja de cambios, partes eléctri-
cas, cristales para las cabinas etc.

En el apartado de la maquinaria de obra publica,
nos centramos mas en la parte de los ejes, tanto
delanteros como traseros y, en la trasmision. Par-
tes en las que sin duda damos un servicio inmejo-
rable. No obstante también disponemos de partes
de motor, cristales, pilotos...

I-R: ¢Como ha influido la crisis en la venta de re-
cambios?

BM: La crisis esta resultando excesivamente dura
para la maquinaria de obras publicas, debido a la
suspension de obras en infraestructura, y a la cai-
da del sector de la construccién de viviendas. Estos
motivos derivan en un descenso de las ventas de



estos recambios. Sin embargo, la actividad agrico-
la, se mantiene, compensando los menores resul-
tados obtenidos de la venta del recambio para las
maquinas.

I-R: ¢Hay mucha competencia en el mercado de
recambios en la zona Centro?

BM: Existen empresas muy profesionales y com-
petitivas. Recinsa se diferencia por la alta calidad
de los recambios que distribuye.

“podemos decir que nuestra competencia es la
marca fabricante”

I-R: Acabais de trasladaros a unas nuevas instala-
ciones. ¢Influye esta novedad en vuestro trabajo?

BM: El hecho de estar en unas instalaciones mas
comodas - y tecnolégicamente mds avanzadas
- contribuye a que podamos realizar nuestro tra-
bajo con mayor rendimiento y eficacia. El acceso
desde Madrid es el idéneo, para que los envios
diarios de material resulten mas rapidos y efica-
ces. Y, por ultimo, la nueva sede aporta una exce-
lente imagen a la Compaiiia.

I-R: El medio rural y, especialmente, los talleres
¢utilizan los ordenadores e Internet?

BM: Con toda seguridad, asi es en lo que respec-
ta a la gestion de gran parte de los talleres. A ni-
vel de consulta y pedidos, cada dia se usan mas
los ordenadores e Internet. Actualmente muchas
consultas se reciben mediante correo electronico.
En Recinsa varias personas atienden, fundamen-
talmente, los pedidos recibidos por éste medio.

I-R: ¢ Cudles son los objetivos pendientes de la De-
legacion de Madrid?

Personal de Recinsa preparando un pedido en un
pasillo de las estanterias de picking.

amplitud y calidad del stock,
un 6ptimo servicio y gran
flexibilidad para atender las
demandas de los clientes.
Todo ello a precios muy
competitivos.”

BM: A nivel general, las Delegaciones, podemos
afirmar que no mantenemos objetivos pendien-
tes, gracias al apoyo que recibimos por parte de
todos los Departamentos de la Compaiiia y de la
gran cercania y comprension que nos ofrece el
maximo responsable de la Compaiiia, Jesus Pua-
go. Sin duda, se trata de unos factores que hacen
gue nuestro trabajo diario se desarrolle de mane-
ra que los objetivos se cumplan dia a dia. Como
responsable dentro del organigrama de la Com-
pafiia, conozco con antelacion muchos de los ob-
jetivos futuros de la Compaiiia. Sin embargo, yo
no los denominaria pendientes, simplemente, se
trata de objetivos a corto plazo, como tiene toda
Compaiiia con una gran visién de futuro.

I-R: A nivel comercial, una parte importante del
servicio reside en una entrega a tiempo...

BM: Cierto. Un servicio de entrega 12-24 horas es

fundamental para que el cliente deposite su con-

fianza en RECINSA. Por ello, es imprescindible dis-
poner del stock mas amplio posible, para procurar
una asistencia inmediata.

I-R: Seguramente la crisis ha influido en el tema
del precio y del cobro.

BM: Asi es. Son tiempos dificiles. Contamos con
una magnifica cartera de clientes que confian en
Recinsa. Asimismo, Recinsa confia plenamente
en ellos, porque asi nos lo han demostrado du-
rante todos estos afnos. Ademadas, nos conocen
ampliamente y saben que siempre nos esforza-
mos en conseguirles los mejores recambios a los
mejores precios.

I-R: Para concluir, puntos fuertes de Recinsa

BM: Fécil: Calidad de los recambios, servicio rapi-
do y eficaz, flexibilidad de nuestros profesionales
atendiendo las demandas de los clientes. Todo
ello, a precios competitivos.

‘ Nuestros puntos fuertes son -
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José Carra§";:\osa

Responsable de

Atencion a Delegaciol;

“Las consultas y pedidos que
recibimos de las Delegaciones
se gestionan de inmediato”

I nfo-Recambios: José, hablanos de vuestro come-
tido...

José Carrascosa: La mision principal del departa-
mento es conseguir piezas que no se encuentran
en nuestro stock y que las Delegaciones necesitan
para servir a los clientes urgentemente. Facilitamos
las ventas a nuestras Delegaciones. Asi, nuestro
personal dispone de mas tiempo para atender a los
clientes y resolver sus necesidades de recambios.

I-R: ¢ Cudl es vuestra actividad esencial?

JC: Solucionar las necesidades que transmiten los
clientes a las Delegaciones. De igual modo, resol-
vemos dudas técnicas y proporcionamos los datos
necesarios para el correcto funcionamiento de
cualquier pieza.

I-R: ¢Las consultas, los problemas, estan siempre
relacionados con las piezas y los pedidos?

JC: Exactamente. Aquellas consultas que - por cual-
quier razén — la Delegacién no puede resolver, se re-
ciben en nuestro departamento para solucionarlas.

I-R: ¢ Cdmo repercuten estas consultas en el funcio-
namiento de la empresa?

JC: Toda consulta que recibimos con referencia no
identificada por nuestro sistema, se busca y localiza
en el mejor proveedor posible. Si la demanda de al-
guna de estas nuevas referencias se repite, la pieza
pasa a ser considerada como parte de nuestro in-
ventario y nos aseguramos que, en un futuro, esté
disponible para una entrega inmediata. Por tanto
la repercusidn de estas consultas es muy conside-
rable y resulta de gran utilidad para la Compaiiia.

I-R: {Respondéis a las peticiones sobre la marcha?

JC: Las consultas que se generan durante el dia, se
solucionan a lo largo del mismo. Es bastante traba-
jo, son diez Delegaciones con una demanda per-
manente.

La labor incluye, contactar con el proveedor vy,
asegurar que contesta nuestra solicitud en el me-
nor tiempo. Asimismo, debemos aclarar todos los
detalles para evitar errores. Y, por supuesto, con-
tinuar en contacto con la Delegacién para que co-
nozca las gestiones que estamos realizando. Ade-
mas, muchas consultas nos llegan con sélo una
parte de los datos necesarios. Un ejemplo, una
pieza de motor requiere detalles como el mode-
lo exacto de motor y en ocasiones el nimero del
mismo. Si los datos de que disponemos no estan
completos, corremos el riesgo de servir una pieza
incorrecta.

I-R: ¢ Llevas mucho tiempo en esta tarea de apoyo
a las Delegaciones?

JC: Si. Mi principal objetivo en la Compaiiia ha sido
facilitar la venta a las Delegaciones, aunque duran-
te estos 24 anos en Recinsa he desempefiado dis-
tintas funciones. Comencé como comercial, tiem-
po después estuve colaborando en la organizacion
del almacén. En esos tiempos, todos haciamos de



‘ La magnifica
compenetracion existente
entre los departamentos
de Compras y atencion a
Delegaciones hacen que
Recinsa dé un altisimo

nivel de servicio a sus

clientes”.

todo. Eran los inicios. Luego nos trasladamos a Vi-
llaverde. Alli mejoramos los sistemas y continué,
durante un tiempo, al cargo de la correcta orga-
nizacion del almacén. Seguidamente me incor-
poré al departamento de Compras. Desde éste
departamento gestiondbamos tanto las compras,
como la atencién a las Delegaciones. Con el paso
del tiempo, el numero de Delegaciones aumento

considerablemente y, la Compafiia decidié crear
de manera individualizada el Departamento de
atencién a Delegaciones, conmigo al frente.

Realmente, la magnifica compenetracion existen-
te entre los departamentos de Compras y Aten-
cion a Delegaciones, hacen que Recinsa dé un alti-
simo nivel de servicio a sus clientes.

I-R: ¢Cémo han influido las nuevas tecnologias en
vuestro Departamento?

Nuestro departamento gestiona muchos produc-

tos y muy diversos. Si no existieran las nuevas tec-
nologias, nuestro trabajo seria una labor dificil de
llevar adelante. En mi departamento, desde hace
afos, las informaciones se almacenan en un servi-
dor al que las Delegaciones tienen acceso directo.
Esto facilita mucho las cosas. En ocasiones,
cuando tienen un exceso de trabajo, las
Delegaciones nos contactan para que agi-
licemos la busqueda de una determinada
pieza que, a ellos, les quitaria tiempo de
atencidn al cliente. Nuestro reto es encon-
trarla ese mismo dia y, ademds, encontrar-
la a un precio competitivo.

Recinsa siempre ha dedicado muchos
recursos a las nuevas tecnologias. Sin
duda son instrumentos que facilitan y
optimizan la gestién general de cualquier
empresa.

I-R: ¢Es un trabajo muy profesional?

JC: Es un trabajo muy especializado. Tam-
bién es un trabajo muy gratificante, ya que
aportas las soluciones a los asuntos que los
clientes te han confiado.

José Carrascosa y Carmelo Mifiano, miembros
del Departamento Técnico de Atencion a Delegaciones.
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60 profesionales comprometidos
con el Cliente ofreciendo productos

—-—

_de la mas alta Calidad

Desde sus inicios, en 1979, RECINSA ha dirigido sus principales esfuerzos a
ofrecer recambios garantizados capaces de asegurar a los talleres reparacio-
nes fiables. Este compromiso se ha mantenido a lo largo de la historia de la
Compariia permitiendo un progreso ordenado hasta nuestros dias.

Durante mas de tres décadas, el esfuerzo conti-
nuado de los profesionales que integran RECIN-
SA ha proporcionado a los clientes un entorno de
gran confianza. Actualmente, la compafia propor-
ciona empleo a mas de 60 personas, especialistas en
recambios. Obtener el crédito de los técnicos y repa-
radores de los talleres no ha sido tarea fécil. A ello
han contribuido de manera muy directa la atencién
personalizada, productos de alta calidad y la persis-
tencia de los profesionales de RECINSA por ofrecer el
mejor servicio del mercado.

Disponer de los Recambios adecuados con el aseso-
ramiento de Especialistas en repuestos es sélo una
parte del Servicio Integral que RECINSA ofrece a sus
clientes. Estamos cerca de usted a través de 10 Dele-
gaciones y Almacenes. Y, adicionalmente, contamos
con un Sistema Logistico de ultima generacion capaz
de seleccionar en tiempo real el control de un alto
numero de referencias. Para que usted disponga en
menos de 24 horas, en su Taller o en su Tienda de Re-
puestos, de las piezas que pudiera necesitar el tractor
o el equipo de Obra Publica en reparacion.
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La disponibilidad de recambios para los equipos
agricolas es esencial para mantener el parque de
magquinaria en éptimas condiciones, asegurando la
realizacion del trabajo a tiempo.

Un stock actualizado de mds de 50.000 referencias
asegura una gran disponibilidad de piezas.

Para la busqueda de recambios de escasa deman-
da, la Compaiiia dispone de un Departamento ex-
clusivo integrado por personal experto en el rastreo
de estos repuestos. El objetivo: asegurar una rapida
reparacién de los tractores para que sigan cum-
pliendo su trabajo en el campo.

Adicionalmente a la disponibilidad de recambios
para todo tipo de componentes y marcas de tracto-
res, RECINSA ofrece un completo surtido de piezas
de alta calidad para los puentes delanteros y tra-
seros de estos equipos, CARRARO, DANA, CLARK
HURTH, ZF.

SAME — DEUTZ_FAHR — LAMBORGHINI — NEW

HOLLAND — CASE IH — M. FERGUSON - VA

Las labores de
desmonte, prepa-
racion de carrete-

ras o construccién

de edificios son
actividades  que
obligan a las maqui-
nas a trabajar bajo pre-
sién, sometidas a grandes
esfuerzos bajo carga.

Debido a que buena parte de los dafios producidos
en estos equipos afectan a los componentes de ma-
yor exposicidn a los esfuerzos, nuestra Compafiia se
ha especializado en Ejes y Transmisiones, represen-
tando las mejores marcas fabricantes, CARRARO,
DANA, CLARK HURTH y ZF.

ATLAS - NEW HOLLAND - BOBCAT
— TEREX - KOMATSU - MANITOU BOMAG -

JCB — CATERPILLAR — CASE — VOLVO — DYNAPAC

— FENDT — JOHN DEERE - EBRO KUBOTA — ZETOR
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RECINSA dispone de herramientas,
utiles, mobiliario y equipos de pro-
teccidn adaptados a las operaciones
técnicas mas exigentes.

STORE Y ACCESORIOS

La mayoria de las Delegaciones de RECINSA cuen-
tan con amplias instalaciones en las que destacan
las dreas destinadas a Almacén, Oficinas y Exposi-
cion. En esta ultima ubicacidn se exhibe una parte
de los complementos que la Compaiiia ofrece a
los Talleres para que éstos dispongan de los ulti-
mos adelantos en Herramientas, Material de Se-
guridad y Accesorios.

A través de Catalogos especializados,
RECINSA ofrece a los profesionales
de la reparacién, la posibilidad de
conocer las ultimas novedades del
mercado en Utiles y material de tra-
bajo. Ademas, estos Catalogos ofre-
cen informacidén técnica de gran uti-
lidad que le permitiran conocer datos

y referencias.

Los Tractores Agricolas y Equipos para
Obra Publica precisan conjuntos adicio-
nales para asegurar una buena labor o
ejecutar las tareas con mayor precision.
Estos accesorios como, enganches, conjuntos de
iluminacion, guardabarros, espejos, asientos,
aceites u otros componentes, se encuentran dis-

ponibles en las Delegaciones de RECINSA. -r?' ;
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La importancia

RECINSA dispone de 15 alma-
cenes verticales, de diez metros
de altura, que albergaran 50.000
referencias del distribuidor de
recambios para maquinaria
agricola y de obras publicas

a empresa de logistica Kardex Sistemas S.A.

ha instalado 15 almacenes verticales, (Shuttle
XPLUS, Shuttle XP y Megamat) de diez metros de
altura cada uno, en el nuevo edificio que acoge la
sede central de Recinsa. Esta instalacion permite
a Recinsa multiplicasr por seis su capacidad de
automatizacién y almacenamiento. En total, de
las 60.000 referencias que componen el catalogo
habitual de productos de Recinsa, mas de 50.000
seran gestionadas autiomaticamente, mientras

qgue los productos de mayor volumetria y peso,
y menor rotacidén, pasaran a ocupar el drea de
estanterias convencionales.

Recinsa, antes de acometer esta inversion, era ya
usuario de los almacenes verticales automaticos
de la marca Kardex. Desde hacia cinco afios, en
su sede de Villaverde disponia de 5 equipos con
cinco metros de altura cada uno suministrados por
el fabricante aleman. “En su momento, aquella
apuesta por la automatizacién supuso no sélo una
mejora en cuestiéon de almacenaje, sino también
en la eficacia y eficiencia de los trabajadores.
Kardex es el mayor fabricante de almacenes
verticales y nos consta que hizo un importante
esfuerzo comercial para ganar este proyecto,
es la empresa que mejor podia realizarlo, tanto
por volumen de negocio como por preparacion y
experiencia”, declara Jesus Puago, presidente de
Recinsa.
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Detalle de procesos
relacionados con el
cliente. Todos ellos
totalmente
automatizados.

Estos nuevos equipos automatizados facilitan a
Recinsa presentar perfectamente sus productos,
evitar que se dafien y a imprimir velocidad sin
errores a toda la logistica interna, haciendo
posible que los pedidos lleguen a los clientes en
un tiempo medio de 12 horas. La mejora de la
eficiencia serd muy grande, pero sobre todo, segln
declara el presidente de Recinsa, Jesus Puago, la
automatizacion va a permitir mejoras importantes
en las condiciones de trabajo de los operarios.
“Uno de los requerimientos del proyecto, aparte
de la mejora de la productividad, era precisamente
gue el trabajador tuviese una posicién ergonémica
a la hora de acometer las tareas de picking. todos
los operarios van a estar capacitados para poder
trabajar en todas las funciones del almacén
de forma organizada, lo que incluye que todos
conocerdn el sistema de funcionamiento de los
almacenes verticales”, explica Jesus Puago..

El resultado sera un picking dindmico, que permitira
la preparaciéon minima de 4.000 lineas de pedido
al dia, bajo unas condiciones de ergonomia para
qgue el trabajador realice esfuerzos minimos. Los
altos estandares de calidad y servicio a los que se
ajusta la operativa diaria de la compaiiia, baja en

el nimero de errores, mejor calidad de producto,
procesos de venta muchos mas rapido, ahorro
de costes etc. no hubieran podido lograrse sin
la concurrencia de un sistema logistico sélido y
totalmente automatizado.

Se calcula quelos nuevos equipos suministrados por
Kardex reducen en mas de un 90% las posibilidades
de error en la clasificacién y preparacién de
pedidos, lo que aporta un importante plus de
calidad en la relaciéon con los clientes.

La organizacion logistica de Recinsa se apoya sobre
sus diez Delegaciones, a las que se suministra
el producto desde este nuevo almacén central
de una forma completamente automadtica. Para
complementar la eficiencia de la compafiia, seis
Delegaciones contaran con almacenes verticales
de cinco metros de altura. “Hay que tener un
buen sistema de almacenaje, lo mas automatizado
posible, para que el reto de dar el mejor servicio se
pueda cumplir. Una persona que llame a las 19:00
horas, sabe que su pedido saldrd por servicio de
mensajeria para que pueda disponer de él a las
10.00 horas del dia siguiente, independientemente
del lugar en que se encuentre su tienda o taller”,
afirma Jesus Puago.



CUANDO LA CALIDAD
ES LO PRIMERO

MEJOR SERVICIO
MAYOR RAPIDEZ




DELEGACIC
F

S. DE COMPOSTELA
P.l. Del Tambre

Via Edison, 11

15890 S. de Compostela (A Coruna)
Telf.: 981 55 81 32

Movil: 672 19 11 23

Fax: 981 58 93 86

PALENCIA

P.l. Villalobon, s/n
C/ ltalia — parc. 148
34003 Palencia
Telf.: 979 72 80 73
Movil: 636 47 12 86
Fax: 97972 16 09

SEVILLA

P.I. El pino

C/ Pino, 92 - Parc. C - N° 3

41016 Sevilla

Telf.: 954 25 85 68 CORDOBA

Movil: 660 450 632 P.l. De la Torrecilla

Fax. 954258510 Avda. La Torrecilla, 8
14013 Cordoba

Telf: 957420042
Movil: 626 05 00 24
Fax: 957420043

JEREZ

P.I. Autopista

C/ Amianto, 21
11405 Jerez (Cadiz)
Telf.: 956 18 05 08
Movil: 672 19 32 43
Fax: 956 58 93 86




JNES NACIONALES
RECINSA

- 28906 Getafe (MADRID)
lclfSOTRCO5S I 3
Movil: 630 80 00 60

Fax: 91 796 45 36

LLEIDA

P.l. Cami dels Frares
Calle C - Parc. 23
Telf.: 973 25 70 09
Movil: 672 19 32 29
Fax: 973 25 78 64
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JAEN LORCA
P.I. Los Olivares Alameda de Cervantes, 81 (Edif. Marfil)
C/ Beas del Segura, 17 30800 Lorca — Murcia
23009 Jaén Telf.: 968 44 42 22
Telf.; 95328 07 O7 Movil: 672 19 27 53
Movil: 672 19 32 44 Fax: 968 44 42 02

Fax. 95328 1048

UBEDA

Avda. de la Libertad, 82
23400 Ubeda — Jaén
Telf.: 953 79 02 57
Movil: 672 19 31 78
Fax: 953 79 60 69




MADRID

DELEGACION

Parque Empresarial La Carpetania
Avda. Ada Lovelace, 12

CP 28906 Getafe (Madrid)

TIf.: 43491 795 31 13

Mév: + 34 630 80 00 60

Fax: +34 91 796 45 36

e-mail: ventas@recinsa.es

JAEN

P.I. Los Olivares

C/ Beas de Segura, 17
23009 JAEN

Telf.: +34 953 28 07 07
Mov: +34 672 19 32 44
Fax.: +34 953 28 10 48
jaen@recinsa.es

LORCA

C/ Alameda de Cervantes, 81
Edif. Marfil

30800 Lorca-MURCIA

Telf.: +34 968 44 42 22

Mov: +34 672 19 27 53

Fax: +34 968 44 42 02
lorca@recinsa.es

UBEDA

Avda. de la Libertad, 82
23400 UBEDA — JAEN
Telf.: +34 953 79 02 57
Mév: +34 672 19 31 78
Fax.: +34 953 79 60 69
ubeda@recinsa.es

SEVILLA

P.l. El Pino

C/ Pino, 92 e Parc. Cn2 3
41016 SEVILLA

Telf.: +34 954 25 85 68
Mov: +34 660 45 06 32
Fax: +34 954 25 85 10
sevilla@recinsa.es
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i lecinsa
Parque Empresarial La Carpetania
Avda. Ada Lovelace, 12

CP 28906 ¢ Getafe (Madrid)

TIf.: +34 91 795 31 13

Moév: + 34 630 80 00 60

Fax: +34 91 796 45 36

e-mail: recinsa@recinsa.es

www Jecinsa es
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CORDOBA

P.I. La Torrecilla

Av. de La Torrecilla, 8
14013 CORDOBA

Telf.: +34 957 42 00 42
Mov: +34 626 05 00 24
Fax: +34 957 42 00 43
cordoba@recinsa.es

PALENCIA

P.I. Villalobdn

C/ Italia, S/N e Parc. 148
34003 PALENCIA

Telf.: +34 979728073
Mov: +34 636 47 12 86
Fax: +34 97972 16 09
palencia@recinsa.es

LLEIDA

P.I. Cami dels Frares
Calle C e Parc. 23
25191 LLEIDA

Telf.: +34 973 2570 09
Mov: +34 672 19 32 29
Fax: +34 973 2578 64
lleida@recinsa.es

JEREZ

P.l. Autopista

C/ Amianto, 21

11405 J. de la Frontera-CADIZ
Telf: + 34 956 18 05 08

Mov: +34 672 19 32 43

Fax: + 34 956 18 09 93
jerez@recinsa.es

SANTIAGO

P.l. del Tambre

Via Edison, 11

15890 S.Compostela-A CORUNA
Telf: + 34 981 55 81 32

Mov: +34 67219 11 23

Fax: + 34 981 58 93 86
santiago@recinsa.es



