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Gerente de Comercial Oroz

Comercial Oroz naci6 en 1987 con el espiritu de
'Servicio al cliente' y ese deseo es el que anima e
impulsa a la empresa tudelana a seguir en su actividad
con la maxima ilusion y confianza en el futuro,
superando las dificultades presentes. Interempresas ha
hablado con su fundador y gerente, José Maria
Martinez, nombre de referencia en el sector del
recambio para la industria del automévil y agricola en
Espafia. Con él hemos analizado este primer cuarto de
siglo de la empresa y la posicion de liderazgo de Oroz

con el embrague agricola.

ANOS

da Sit servicio

“En el sector
agricola nos
especializamos en el
embrague y eso nos
ha permitido dar un
servicio ajustado y
apropiado a las
necesidades de cada
taller”
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David Pozo

:Como valora usted y como cree
que valoran sus clientes los
primeros 25 aios de Comercial
Oroz en el sector de recambios?
Yo empecé barriendo, con 13 anos,
en la industria del automévil y llevo
ya mas de 50 afios en el negocio, 25
de ellos como empresario, y lo mas
importante, con muchas ganas de
seguir. A base de trabajo hemos
conseguido que cosas que antes se
nos hacian una montafa, ahora sean
mucho mas simples de sobrellevar y
gestionar.

En este cuarto de siglo, después de
haber acumulado mucha experien-
cia trabajando por cuenta ajena
durante casi 30 mas en la propia
industria del automévil y del recam-
bio, hemos aportado mas servicio a
los talleres y mas conocimiento. En
el sector agricola nos especializa-
mos en el embrague y eso nos ha
permitido dar un servicio ajustado y
apropiado a las necesidades de cada
taller, ofreciendo un valor afiadido a
la simple transaccién de la compra-
venta del recambio.

sUno de los momentos mas
gratificantes fue quizas en 2008
cuando recibio el
reconocimiento de sus propios
compaiieros, con el galardon a la
Trayectoria Empresarial,
otorgado por la Asociacion de
Empresarios de La Ribera?

La verdad es que no me lo esperaba.
A fin de cuentas en esta vida que te
hagan un reconocimiento en vida es
lo que vale, lo que te reconozcan
después ya no lo ves. La satisfaccién
fue muy grande, tanto por parte de
mi familia como por parte de todos
los que trabajan conmigo. Ese pre-
mio fue para todos, porque gracias a
ellos el proyecto de Comercial Oroz
ha podido salir adelante.

¢En qué ha cambiado el sector
del recambio desde que
comenzaron alla por mediados
de los aiios 80 hasta hoy?

Pues en practicamente todo. Cuan-
do empezamos, en Espafia habia
una inflacién brutal y cada mes o
dos meses tenias una tarifa diferen-



te. Habia muchas subidas de precios
y también mucho material en stock,
porque contdbamos con cuatro
vehiculos, los cuatro eran iguales y
se podian almacenar piezas porque
sabifas que tarde o temprano las aca-
barias vendiendo. Hoy en cambio
las marcas se han diversificado
muchisimo y eso no permite que se
pueda contar con grandes stocks,
sino que muchos de los componen-
tes se adquieren bajo demanda.

:Qué proyectos tiene en cartera
Comercial Oroz de cara a 2012?
De cara al nuevo afio esperamos
quedarnos como estamos. No es la
primera crisis que hemos pasado,
de las otras se sali6 y de esta tam-
bién lo haremos. Con paciencia y el
empuje de la gente joven que viene
detras todo cambia.

“Crisis no significa
que el sector del
recambio salga
ganando. Que no se
sustituya maquinaria
vieja por nueva, no
significa que el
cliente vaya a
renovarla”

¢Con qué primeras marcas
cuenta en cartera Comercial
Oroz?

En el sector agricola contamos con
embragues LUK, marca de referen-
cia mundial, y de la cual somos
suministradores para toda Espana y
Portugal. Se trata de la marca de
embrague instalada en un 90% de
primeros equipos de las marcas de
tractores mas importantes, desde
John Deere a Same Deutz-Fahr.

¢Y qué ha significado para
Comercial Oroz esa
especializacion en el embrague
agricola?

Cuando en FIMA decimos que
somos lideres en embrague agricola
es que los somos, y no porque lo
digamos nosotros, sino porque lo
dicen los distribuidores. Especiali-
zarnos en el embrague agricola ha

Estante de embragues agricolas en las instalaciones de Comercial Oroz.

sido muy importante, y ademas el
hecho de estar presentes por todo
el territorio nos permite compensar
los resultados de unas zonas con
otras. La diversificacion territorial y
de producto, sobre todo en la
industria del automoévil, resulta fun-
damental.

;Qué necesita el sector del
recambio para salir adelante en
unos momentos tan delicados?
Mucha gente cree que cuando no
se venden coches o tractores por-
que hay crisis se repara mas, y por lo
tanto los talleres y las empresas de
recambio salimos ganando. Pues
nada mas lejos de la realidad. Resul-
ta que la cadena se rompe porque
no hay dinero, y si no hay liquidez el
cliente tampoco cambia las piezas, y

el que lo hace, a veces no las acaba
pagando. El taller aguanta con su
liquidez familiar esa morosidad cre-
ciente, pero llega un momento en
que tampoco puede mas. En defini-
tiva, crisis no significa que el sector
del recambio salga ganando: que no
se sustituya maquinaria vieja por
nueva, no significa que el cliente
vaya a renovarla.

:Qué le pediria a la nueva
administracion central?

Mas transpariencia y confianza, y
menos politiqueo y corrupcién. Lo
que necesitamos actualmente son
puestos de trabajo, y para crearlos
las pymes necesitan tener acceso a
crédito para poder emprender, por-
que sin nuevos proyectos no se
genera riqueza.

Comercial Oroz estd especializada en el embrague agricola.
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