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Es UNO DE LOS FABRICANTES ESPANOLES CON MAS
PRESTIGIO Y EXPERIENCIA EN EL SECTOR.

MAs DE 40 ANOS DE PRESENCIA ININTERRUMPIDA EN EL
MERCADO ASI LO ATESTIGUAN.
MAQUINARIA AGRicoLA AGRATOR, S.A.L. QUIERE
SEGUIR EN PRIMERA LINEA Y SU PERMANENTE AFAN POR
OFRECER EL MEJOR SERVICIO LE OBLIGA A UN INCESANTE
AFAN DE EVOLUCION, APOYADO SIEMPRE EN LA OPINION
RECIBIDA DEL CLIENTE.
Su PRESIDENTE, FRANCISCO MIIRANDA,

Y SU DIRECTOR COMERCIAL, IGNACIO GOMEZ DE
SEGURA, DETALLAN EL PRESENTE DE LA EMPRESA Y
AVANZAN LAS PERSPECTIVAS DE FUTURO

i Los origenes de Agrator se
remontan a 1960. ;Desde su crea-
cion la empresa se dedico a la fabri-
cacion de rotocultivadores?

Si. Al principio, la tnica actividad
de la empresa eran los rotocultivado-
res, si bien a partir de 1970 se desarro-
llaron otras mdquinas como la tritura-
dora de restos de cosecha. De cual-
quier forma, la actividad principal en
todo este tiempo han sido los rotocul-
tivadores.

M Las maquinas que han ido fa-
bricando, ;han estado sujetas a al-
gun tipo de patente ajena o se trata
de disenos propios?

Todas han sido disefio propio,
aunque no cabe duda de que existen
influencias de otras maquinas. Hemos
mejorado modelos ya existentes y los
hemos adaptado a las necesidades del
mercado espafiol.

@ ;Con qué instalaciones con-
taba Agrator en sus inicios?

Teniamos un pequefio local en el
centro de Vitoria que se fue ampliando,
para pasar después a unas nuevas insta-
laciones en la carretera de Murgfa. En

46 ey

J—

la actualidad estamos en el Poligono
Industrial de Jundi, donde disponemos
de unos 8 000 m’ de terreno de los cua-
les la mitad son construidos. Las ofici-
nas estdn repartidas en dos plantas y
suponen mas de 300 m’, el resto son
pabellones, a los que hay que sumar te-
rrenos que utilizamos como almacén
de determinadas maquinas.

M En la fabricacion de maqui-
naria llevan a cabo tinicamente el

35%, si bien el resto se trata de em-
presas auxiliares. ;Qué hacen una
vez que el material lo sirve el sumi-
nistrador?

Una vez que viene la chapa se lle-
va a diferentes secciones, donde se
acoplan otras piezas, conformédndose
lo que es la carroceria de la maquina.
Todo lo que es calderilla se fabrica
aqui; ejes, rodillos y otros suplemen-
tos se hacen en otros puntos.

@ ;Cuantos modelos distintos
fabrican?

En rotocultivadores, ocho mode-
los, con sus correspondientes an-
chos, teniendo cada modelo 7 u 8 va-
riaciones diferentes. Al margen de
eso tenemos, ademdas de la cuchilla
standard, tres diferentes tipos de cu-
chilla o herramientas de laboreo: cu-
chilla de pua, cuchilla recta y la nue-
va pua curvada. Para diferentes tipos
de trituracién contamos con la tritu-
rada curvada y la grada rotativa, que
en un principio se estd fabricando en
colaboraciéon con otra empresa.
Igualmente, en estos momentos esta-
mos desarollando madquinas més
grandes, rotocultivadores y tritura-



doras con doble trans-
mision que llegan a
una anchura de 6 me-
tros.

W (Qué niveles de
potencia abarcan ac-
tualmente?
Tenemos maquinas
con potencias que van desde 20 hasta
260 CV.

@ (Cuantas maquinas han fa-
bricado en 1997, aproximadamen-
te?

En fabricacidon de maquinas anda-
mos por las 3 000. Teniendo en cuen-
ta que trabajamos just in time, la ma-
quina a fabricar viene dada por un pe-
dido y ya tiene un destino. No tene-
mos stocks de maquinaria, porque so-
lamente se fabrica lo que se vende.

i (Con qué plantilla dispone?

2| personas estables, aunque en
ciertos momentos puede llegar a 28 ¢
maés.

i (Como se constituye la direc-
cion y gerencia de la empresa res-

€€ FI mercado tiende hacia
maquinas mas grandes y

mds caras?

pecto a ventas, talleres, directores
comerciales...?

Formamos una S.A.L., por lo que
tenemos un Consejo de Direccion y

|

Igndcio Gémez de Segura,
. direcfor comercial de Agrator

Gerencia que lleva los
poderes de la empresa.
Entre tres personas se
co-gerencia y se toman
todas las determinacio-
nes. Luego existen reu-
niones periédicas cada
seis meses o anuales,
donde se detalla a to-
dos los socios la marcha de la empre-
sa. De los 28 trabajadores fijos, quin-
ce somos socios. En lo que refiere a
las ventas, contamos con dos comer-
ciales: uno se encarga del mercado in-
terno y el otro lleva los mercados ex-
ternos.

i Hace algin tiempo, su em-
presa también comercializaba pro-
ductos ajenos. ;Mantienen esa poli-
tica?

Solamente plantadoras de patatas.
De momento, no tenemos mds pers-
pectivas en este sentido.

@ /Coémo tienen constituida la
red de distribucién en Espaiia?

Tenemos puntos de venta précti-
camente en cada una de las provincias
en las que existe mercado. Tenemos
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uno, dos o tres puntos, independiente-
mente de la capacidad de venta de esa
provincia o region.

M ;Les han solici-
tado en alguna oca-
sion fabricar una se-
gunda marca?

No, dltimamente
no. Hoy en dia, en el
mercado la gente lo que
quiere es una marca, y
si es Agrator, es Agra-
tor.

@l ;Como esta evolucionando en
los dltimos ainos el mercado para la
empresa? ;Demanda maquinas mas
técnicas, tradicionales o se estan
exigiendo mas grandes, maquinas
mas complejas o polivalentes?

No. El mercado sigue siendo lo
que era. Se siguen fabricando tantas
maéquinas pequefias como antes y se
seguird fabricando en el futuro, co-
mo se siguen fabricando mdquinas
medianas o la méquina grandes. El
mercado tiende hacia méquinas de
mayor envergadura, porque la agri-
cultura se va estructurando a mayo-
res prestaciones. Tractores de mads
potencia requieren mayores maqui-
nas, pero luego la diversidad de poli-
valentes, no.

M ;Qué tendencia tiene el mer-
cado de las trituradoras?

Al alza, y cada vez mds, influido
un poco por el medio ambiente. El
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cliente solicita ahora productos ecolé-
gicos, quiere cuidar el campo. La tri-

€€ 2 venta de tractores ha
estado muy bien hasta
marzo, ahora bajal)

turadora, al no dejar quemar rastrojos,
limpia bien los campos. También in-
fluye Ia mano de obra que puede ha-
ber para recogida de rama, tanto de
olivo como frutales. Como la mano de
obra es cada vez mds cara, se tiende
hacia la mecanizacidn.

i (Se han planteado la posibili-
dad de fabricar trituradoras con
brazo telescopico?

Hay muchos fabricantes de tritu-
radoras de ese tipo y vemos mucha
competencia. Observamos mds futuro
en la desbrozadora normal y corrien-
tes, pero en tamafos més grandes. Ese
tipo de médquinas son mds para traba-
jos en carreteras y vias publicas, cam-
po que no tocamos.

i En cuanto a equipos de siem-
bra y combinados, ;tienen una par-
te importante de la maquina?

Ya hemos hecho adaptaciones de
rotocultivadores, adaptidndoles una
sembradora encima y haciendo siem-

bra directa, pero parece que no llega a
cuajar la siembra directa en Espaiia.
En la zona de Pampiona ha gustado
esa maquina y la estdn acoplando so-
bre grada rotativa, pero fuera de Pam-
plona, o se va a la sembradora directa
0 se va a lo que era la siembra tradi-
cional.

@ Durante un tiempo se dudé
acerca del futuro de los rotoculti-
vadores, porque —decian— que de-
jaban ‘suela’ y daban al suelo una
capa que impedia la filtracion del
agua. ;Ha cambiado la mentali-
dad de ese concepto o ha obligado
este desarrollo de nuevas herra-
mientas a tipos de cuchillas y pun-
zones?

Siempre se ha comentado que la
cuchilla normal, de siempre, dejaba
‘suela’. Por eso, se han introducido
esos pequefios cambios
y se han metido otro ti-
po de herramientas para
tratar de no dejar ‘sue-
la’ en los terrenos. No-
sotros hemos sacado,
bien la cuchilla recta o
la curvada, bien otro ti-
po de punzones, adap-
tdndolos a las sugeren-
cias de los agricultores.
Pero el rotocultivador de siempre, pa-
ra segin qué trabajos, seguird siempre
existiendo.




| (Hay un cliente tradicional
de rotocultivadores?

Hay zonas. En las zonas hime-
das, si se usa el rotocultivador es por
la necesidad que tienen de entrar di-
rectamente. Pero en otros lugares es
necesaria una buena cama de siem-
bra. Hace muchos afios era complica-
do ofrecerle a un agricultor una ma-
quina de toma de fuerza. Ultimamen-
te, una vez que evoluciona el tractor
en potencias y tecnologias, la maqui-
na de toma de fuerzas ha ganado mu-
chos enteros y es necesaria sobre todo
para siembra de semilla de monogra-
no, ya sea pildorado o no, maiz, re-
molacha.

W ;Donde estan presentes en los
mercados exteriores?

Nosotros ‘picamos’ en muchas zo-
nas. Nuestro mercado mads fuerte
siempre ha sido Francia. En Irlanda
también se vendi6 y ahora estamos
considerando la grada rotativa como
madquina para el futuro y desarroliarla,
porque ha habido zonas demandando-
la. Actualmente, estamos trabajando
también en Portugal, Holanda y Bél-
gica; fuera de Europa hemos abierto
un buen mercado en Australia, ade-
mds de Canada.

& [ Qué tipos de maquinas de-
mandan los mercados externos?
Depende de cada tipo de mercado.

Por ejemplo, en Hispanoamérica de-
sarrollamos el rotocultivador tradicio-
nal; en Canada y Australia dirigimos
ya el modelo GM, lo que es gyrospic,
igual que Francia. Y en Holanda va-
mos también con el modelo reforzado
pero con cuchilla tradicional en forma
de ele.

i (Puede decirse que en FIMA
99 tendran ya una grada rotativa?

La hemos tenido. Nosotros ofre-
cemos grada rotativa en todos los
mercados. Queremos desarrollar la
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mdaquina mds ampliamente y fabricar-
la integramente aqui.

& Son una de las empresas pio-
neras de Agragex. ;Qué esta reper-
cutiendo en imagen de empresa y
maquinas esa presencia continua en
el exterior?

Nos aporta ventas a corto plazo.
Aporta imagen, que sepan que hay un
producto y una empresa que se llama
Agrator. Hoy lo mds importante de
una empresa es la imagen, tienes que
venderla, actuar en ferias, en Misiones
Comerciales y en demostraciones. Por
ejemplo, nuestra presencia en el mer-
cado de Australia ha sido a través de
una Misién Comercial con Agragex.
Como también hicimos una feria, Ex-
potecnia, que se hizo en septiembre
del 97 en la India a través del ICEX,
muy importante. Fuimos la tinica mar-
ca de maquinaria agricola asistente,
todo fueron cumplimentos y de esto
hemos tenido grandes contactos en la
India.

M (Qué perspectivas tienen pa-
ra los mercados interno y externo?

El mercado va a la baja, porque
las expectativas agricolas del mercado
también van a la baja. Se estdn recor-
tando expectaciones y, ademds, la
competencia es grandisima. Sobre to-
do en este tipo de producto, que sin
saber por qué cada vez aparecen més
empresas.
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B A pesar de la posible caida
del mercado, ;producen mas tone-
ladas con maquinas mas grandes?

Si. De hecho, hemos notado que
en estos tres o cuatro ultimos afios se
ha visto un aumento muy importante.
Siempre hay zonas o paises que de-
caen durante uno o dos afos, pero hay
otros en los que aumenta la venta. Por
lluvia o por mejores cosechas, cuando
un mercado baja siempre hay otro que
sube. Y en Espafa ocurre lo mismo.
Lo que si estd claro es que vamos a
maquinas mds grandes y mas caras.
Como las pequefias explotaciones
agricolas van desapareciendo, las que
aumentan necesitan tractores y maqui-
naria mas grandes.

El mercado de maquina pequeiia,
en el que hay muchisimos fabricantes,
tiende a la baja; en cambio, en maqui-
nas grandes tenemos menos compe-
tencia, con un precio de venta mucho
mejor, porque se regatea menos. Es un
profesional al que no le
importa pagar un poco
mas con tal de que sea
una mdquina grande y
buena.

| :Disponen de
elementos de juicio su-
ficientes para compa-
rar este primer semes-
tre del 98 con el 97?

Nosotros dividimos
el afio en tres fases. Una primera con
los primeros cuatro O CINCO meses;
luego hay dos o tres meses de verano
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en un compds de goteo y preparacion;
y por dltimo hay otra campafia, para
los cuatro meses a partir de septiem-
bre, que no es tan fuerte como la pri-
mera pero que también hay que tener
en cuenta.

En los cuatro primeros cuatro me-
ses y medio si ha sido mejor con rela-
cién al 97. A partir de ahora y hasta el
otofio, estd por ver. La venta de tracto-
res ha estado muy bien hasta marzo,
ahora vemos que baja.

@ .Pero a ustedes les influye la
venta de tractores?

Si, en unas zonas determinadas,
sobre todo en potencias a partir de
120 CV.

@ (En cuanto estiman realmen-
te su parque de maquinas ‘vivas’?

Es muy dificil calcularlo. Lo que
si podemos decir es que hoy dia toda-
via se venden recambios de mdqui-
nas con treinta afios. Piden recam-

L Hoy dia todavia se
venden recambios de
mdquinas con 30 afios?)

bios, no sélo en Espafia sino en el ex-
tranjero, que cuando miramos la fe-
cha de fabricacién de esa mdquina
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comprobamos que es de hace treinta
anos. Ellos saben que estamos aqui,
que te piden recambio de una méqui-
na de hace 25 afios y lo
tenemos. Quizds otro
fabricante, a los diez
afos, ya no tiene re-
cambios. Y eso tam-
bién al agricultor y al
distribuidor le da una
imagen de confianza.

@ Atravesamos una

época en la que se

tiende a formar gru-
pos industriales. ;Se plantean ese
extremo? ;Les han llegado peticio-
nes?

Ha habido alguna empresa pe-
queifia que nos ha pedido hacer algu-
na colaboraciéon comercial, pero, de
momento, no hemos tenido ninguna.
En el futuro habria que estudiar si se-
ria bueno. La mayoria de los movi-
mientos que se han producido han si-
do para que una empresa absorba a
otra, y esto es diferente a las colabo-
raciones, que son mds complicadas.
Cuando una empresa grande coge a
otras lo tiene mas fécil: si le interesa
vender ese producto, lo sigue ven-
diendo o reduce plantilla. En colabo-
raciones es mds complicado y, por
ello, alguien interesado en nuestro
producto podria ser otra empresa eu-
ropea dispuesta a entrar en Espafa a
través nuestro.®



