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El valor de  
la perseverancia
En una plaza tan disputada como Barcelona, la familia Morata ha logrado hacerse un hueco 
propio a través de su negocio de distribución de recambios. Se trata de Lin-Car, una tienda 
afincada en El Masnou, y especializada en la distribución de piezas mecánicas y de carrocería. 
En una trayectoria empresarial cercana a los quince años, esta empresa siempre ha contado 
con el respaldo y el impulso de todo el equipo de Cecauto.

Cecauto BARCELONA  >  Lin-Car

ba a sus actuales instalaciones, en el núcleo urbano de 
El Masnou (Barcelona). “Aprovechamos la ocasión para 
añadir la especialidad de mecánica a nuestro catálogo 
de repuestos”, recuerda Iván, al que la afición por el 
mundillo del recambio le viene, obviamente, por he-
rencia familiar. “Lo que más me gusta de esta profesión 
es que nunca te aburres, sino que todos los días tienes 
la oportunidad de aprender cosas nuevas”, destaca.
Lin-Car ha contado con el apoyo de Cecauto desde 
el inicio de su andadura, ya que la familia Morata 
había trabajado anteriormente con el grupo y conocía 
sobradamente los beneficios y ventajas que impulsan 

a familia Morata es un referente en el mercado 
barcelonés del recambio, donde se ha labrado una 
reputación después de años y años de actividad. En 
1993 fundó su actual negocio de distribución, Lin-
Car, especializado en repuestos de carrocería. “En un 
principio, la empresa estaba ubicada en el polígono 
industrial, desde donde actuábamos a nivel comercial 
con nuestro almacén, sin atención directa al público, 
explica Iván Morata, que comparte con su padre, José 
Morata, la gestión del negocio.
Poco a poco, la actividad se fue consolidando y tan 
sólo cinco años más tarde, en 1998, Lin-Car se traslada-
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Fachada de 
Lin-Car,  

en la localidad 
barcelonesa de  

El Masnou.
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Veteranía  
y vocación

José Aurelio Castellanos, 
gerente de Auto Agrícola, 
tiene clara la estrategia 
de su negocio de 
distribución: la máxima 
cercanía con los clientes 
para prestarles el mejor 
servicio posible. Por eso 
acaba de abrir un nuevo 
punto de venta, ubicado 
en Madridejos, desde 
el que, con el apoyo de 
Cecauto Levante, atiende 
a los profesionales de la 
comarca de La Mancha 
Alta de Toledo.

Cecauto LEVANTE  >  Auto Agrícola Madridejos

competir en este mercado”, explica José Aurelio.
Pasito a pasito, Auto Agrícola fue consolidando cada 
vez más su posición en el mercado, atendiendo no sólo 
a los talleres de Alcázar de San Juan y los municipios 
de los alrededores, sino también a los profesionales 
de la reparación de la localidad de Madridejos y la 
comarca de La Mancha Alta de Toledo. La necesidad 
de mejorar la rapidez  y la calidad de servicio en esta 
última zona ha sido lo que ha llevado a Castellanos 
a afrontar uno de sus últimos retos empresariales: la 
apertura de Auto Agrícola Madridejos.
Para dar vida a este nuevo punto de venta, José Aurelio 
cuenta con un local en alquiler de 200 metros cuadra-

osé Aurelio Castellanos lleva toda una vida dedi-
cado a la distribución de repuestos de automoción en 
la comarca de La Mancha Alta de Toledo. Aprendió los 
entresijos del oficio de recambista en la tienda que su 
padre mantenía en el núcleo urbano de Alcázar de San 
Juan (Ciudad Real) y cuando su predecesor le conside-
ró licenciado en las lides de la venta de repuestos, deci-
dió abrir una nueva tienda en el polígono industrial de 
la localidad. 
Así nació Auto Agrícola, en noviembre de 2001, un 
negocio de distribución de recambios con vocación de 
ofrecer un servicio de calidad contrastada a todos los 
especialistas en reparación de automóviles. Y la empre-
sa contó, desde sus orígenes, con un buen padrino: el 
almacén de Cecauto. Y es que José Aurelio ya conocía 
el grupo desde 1992, cuando todavía trabajaba en la 
tienda paterna. “El proyecto de Cecauto me atrajo des-
de el mismo momento en el que me lo presentaron, ya 
que no sólo nos ofrecía unas condiciones de compra 
imposibles de igualar, sino que también implicaba 
el apoyo incondicional de todos los profesionales de 
Cecauto y, sobre todo, el servicio necesario para poder 

J

La Red de Talleres Cecauto es  
una valiosa herramienta a la hora 
de fomentar el vínculo de los 
profesionales de la reparación  
con sus distribuidores
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Datos del asociado
Nombre de la empresa: Auto Agrícola Castellanos

Fecha de apertura: Noviembre de 2001
Número de puntos de venta: 2
Superficie total: 950 m2

Ámbito de actuación: Comarca de Mancha Alta de Toledo
Número de empleados: 8
Gerente: José Aurelio Castellanos López
Número de referencias en stock: 40.000
Especialidad: recambios en general
Dotación destinada al servicio de reparto: 3 furgonetas
Dirección: C/ Reyes Católicos 19. 45710 – Madridejos (Toledo)

dos, que se suma a la tienda de 750 metros cuadrados 
de Alcázar de San Juan. La colaboración del comercial 
que atendía la zona y el apoyo de Cecauto son dos de 
los pilares de este proyecto, que cuenta con apenas 
unos meses de vida. 

Suministro nocturno
Para abastecer sus almacenes, José Aurelio realiza un 
pedido a última hora de la tarde, que envía al alma-
cén de Cecauto a través de la conexión directa por 
Internet. La entrega de las piezas es nocturna, con lo 
que Auto Agrícola cuenta con todos los componen-
tes necesarios a primera hora de la mañana. “Es muy 
interesante poder buscar piezas no sólo en el almacén 
de Albacete, sino también en los de Madrid, Barcelona 
o cualquier otro punto de España, ya que enseguida 
podemos confirmarles a nuestros clientes los plazos 
de tiempo en los que podremos disponer de la pieza”, 
explica el gerente del negocio.
Según la percepción de Castellanos, “ante la guerra 
actual de precios, lo más importante es el servicio”, por 
lo que “si el mecánico te pide una pieza y no la tienes, 
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no te espera sino que acude a otro proveedor”. Por 
todo ello, uno de los pilares de la estrategia de Auto 
Agrícola consiste en disponer de un amplio stock con 
el que atender a la mayor parte de las necesidades de 
sus clientes.
Otra herramienta básica hoy en día, según explica Cas-
tellanos, es la Red de Talleres Cecauto, que “a través del 
asesoramiento, los cursos y las jornadas formativas que 
ofrece a los profesionales de la reparación, fomenta la 
vinculación de los clientes con el distribuidor”.  

Los profesionales 
de Auto Agrícola 
cuentan con gran 
experiencia  
en el mundo de  
la distribución.

Vista de la central 
de Auto Agrícola, 
en Alcázar de San 
Juan (Ciudad Real).
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Datos del asociado
Nombre de la empresa: Auto Agrícola Castellanos

Fecha de apertura: Noviembre de 2001
Número de puntos de venta: 2
Superficie total: 950 m2

Ámbito de actuación: Comarca de Mancha Alta de Toledo
Número de empleados: 8
Gerente: José Aurelio Castellanos López
Número de referencias en stock: 40.000
Especialidad: recambios en general
Dotación destinada al servicio de reparto: 3 furgonetas
Dirección: C/ Reyes Católicos 19. 45710 – Madridejos (Toledo)
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todo ello, uno de los pilares de la estrategia de Auto 
Agrícola consiste en disponer de un amplio stock con 
el que atender a la mayor parte de las necesidades de 
sus clientes.
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Los profesionales 
de Auto Agrícola 
cuentan con gran 
experiencia  
en el mundo de  
la distribución.

Vista de la central 
de Auto Agrícola, 
en Alcázar de San 
Juan (Ciudad Real).





43

mayo 08 | Cecauto

Datos del asociado
Nombre de la empresa: Recambios Gredos C.B.

Fecha de apertura: Octubre de  2007
Número de puntos de venta: 1
Superficie total: 300 m2

Ámbito de actuación: Ávila y provincia
Número de empleados: 3
Gerentes: Javier García Sánchez y Juan Carlos Iglesias Arribas
Número de referencias en stock: 5.000
Especialidad: recambio en general
Dotación destinada al servicio de reparto: 2 furgonetas y moto
Dirección: C/ Sargento Provisional, 8. 05003 – Ávila

dándonos la oportunidad de comenzar desde cero sin 
necesidad de realizar enormes inversiones y con un 
asesoramiento personalizado”, subrayan. “Lo que más 
nos gustó, desde el principio, fue el gran servicio que 
nos ofrecían desde Cecauto, que nos permite disponer 
de un completo catálogo de recambios y accesorios 
sin necesidad de estocar grandes cantidades”, añaden. 
El distribuidor abulense puede recibir diariamente 
la mercancía desde el almacén de Cecauto. Además, 
Recambios Gredos recurre a las empresas de 
mensajería siempre que es necesario cubrir una 
demanda urgente de cualquiera de sus clientes. 
“Realizamos los pedidos mediante conexión directa a 
través de Internet, porque es la manera más rápida y 
más cómoda de saber el plazo exacto en el que vamos 
a poder disponer de la pieza en nuestras instalaciones”, 
destaca Juan Carlos Iglesias. 
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Todas estas herramientas contribuyen a que este 
recambista desarrolle su estrategia de posicionamiento 
basada en el servicio inmediato a todos sus clientes. 
De hecho, esta dedicación es lo que más valoran los 
profesionales de la reparación, que dejan los descuen-
tos en un segundo plano cuando los distribuidores se 
convierten realmente en sus aliados, con un compro-
miso real y profundo con sus necesidades, tal y como 
es el caso de Recambios Gredos. 
No es para menos, en un entorno empresarial muy 
poblado. “Nuestra principal ventaja es que, por mucho 
que los demás quieran romper los precios, nunca van 
a poder dar un servicio como el nuestro”, concluye 
Iglesias. Por eso, ambos socios miran el futuro con op-
timismo y esperan ir impulsando su actividad a través 
de crecimientos discretos, pero sostenidos, basados 
siempre en el trabajo duro y la ilusión.  

“Teniendo en cuenta que  
el mercado está bastante flojo,  
no hemos dejado de crecer,  
poco a poco, desde que abrimos 
nuestras puertas”

La ilusión marca  
el camino de los  
dos jóvenes gerentes 
de la tienda.
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En cualquier caso, la estrategia comercial del distri-
buidor barcelonés se basa en la rapidez y calidad del 
servicio, con una mayor amplitud de horario, más 
proximidad y con un trato directo y personalizado. Y es 
que la familia Morata hace de la atención personaliza-
da su punto fuerte, hasta el extremo de que los talleres 
“más que clientes, son amigos”, tal y como relata Iván. 
Esta filosofía le ha hecho un gran servicio a Lin-Car, ya 
que el negocio ha conseguido hacerse un hueco en la 
distribución de recambios, en un panorama marcado 
por la fuerte competencia debido a la presencia en 
la zona de un gran número de tiendas. Por eso, los 
principales proyectos de futuro del negocio pasan 
por seguir consolidando y manteniendo su posición 
en el mercado, dando el apoyo necesario a todos sus 
clientes y recibiendo el respaldo de todas las iniciativas 
de Cecauto.  

Datos del asociado
Nombre de la empresa: Lin-Car

Fecha de apertura: 1993
Número de puntos de venta: 1
Superficie total: 300 m2

Ámbito de actuación: De Mataró al Masnou (Barcelona)
Número de empleados: 8
Gerentes: Iván Morata Cabello y José Morata Berrio
Número de referencias en stock: 10.000
Especialidad: mecánica y carrocería
Dotación destinada al servicio de reparto: 3 furgonetas
Dirección: Jaume I, 115. 08320 - El Masnou (Barcelona)

la labor de cualquier asociado al grupo. La bandera 
de Cecauto ha ondeado sobre el negocio desde que 
abrió por primera vez sus puertas. “La cantidad de 
referencias de su almacén es impresionante y cuentan 
con una gran variedad de producto”, subraya Iván 
Morata respecto al servicio de Cecauto. “Además, como 
tocan tanto carrocería, como mecánica o accesorios, 
nos podemos beneficiar de todas estas especialidades 
sin necesidad de realizar grandes pedidos”, añade. 
“Todo ello, sumado al respaldo de una gran empresa”, 
concluye.

Herramientas comerciales
El distribuidor realiza sus pedidos a través de Internet 
y cuenta con dos entregas de material, una por la ma-
ñana (en torno a las diez) y otra por la tarde (en torno 
a las cinco). En todos ellos, el producto Cecauto se ha 
hecho con un hueco preferencial, ya que su excelente 
precio y calidad lo convierten “en un buen gancho para 
vender más”. 
Por otro lado, Iván Morata destaca también la impor-
tancia de la Red de Talleres Cecauto como herramienta 
para fidelizar a sus clientes. Actualmente, Lin-Car 
cuenta con cinco negocios abanderados por la enseña 
de Cecauto para los profesionales de la reparación. 
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Con una dilatada experiencia  
en la distribución de recambios  
de carrocería, hace ya más  
de diez años que Lin-Car incluyó 
los repuestos de mecánica  
en su catálogo

Los productos 
Cecauto son 
protagonistas 
en esta tienda.

Iván Morata,  
uno de los gerentes 

de Lin-Car.

 La atención 
personalizada 

es el punto 
fuerte de 

este asociado 
de Cecauto 
Barcelona.


