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A principios de la
década de los 90,
cuando el sector
agricola espanol
sufria una época de
crisis, un conjunto
de empresas de
magquinaria agricola
decidio unirse para
superar juntos los
malos tiempos.

Asi nacio Fayser.

| éxito de la nueva empresa se

basé en la busqueda de las ne-

cesidades del mercado espaiiol
en aquellos momentos vy, gracias a la
amplia experiencia de su personal y al
gran esfuerzo realizado por todo el
equipo, logré que en poco tiempo sus
maquinas fueran conocidas como
ejemplo de calidad y garantia. Su red
comercial contaba con distribuidores
muy expertos en las maquinas que co-
mercializaban, lo que le permitié po-
sicionarse entre las marcas mas com-
petentes.

Una de las empresas que desapa-
recio para formar parte del proyecto
inicial de Fayser fue Talleres Pecina,
antiguo negocio familiar del actual di-
rector general, Jose Antonio Pecifa.
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FAYSER:

MAQUINARIA MAS
l ROBUSTA

Alo largo de los aios, el producto
de esta joven empresa de Vitoria ha
ido ganando en robustez en todos sus
modelos. Fayser adapta sus maquinas
a las nuevas exigencias que el merca-
do espanol demanda para cada zona.
La evolucion exigié que los equipos
fueran cada vez mds fuertes, en con-
sonancia con los tractores, que pre-
sentaban potencias y dimensiones ma-
yores.

Su producto siempre ha tenido
una aceptacion muy buena en la mitad
norte de la Peninsula. En concreto, el
chisel encuentra mds demanda en
Castilla y Leon y Cataluna, mientras
que facturan un mayor nimero de ma-
quinas arrancadoras de patatas en Ala-
va. Sin embargo, la empresa prevé
ampliar su influencia en el resto de
Espana. “Sabemos que, sobre todo en
el Sur, nuestra competencia es muy
buena, con lo que estamos obligados
a hacer cada vez mdaquinas de mayor
calidad”, senala Pecina.

José Antonio
Pecina, director
general de
FAYSER.
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Uno de los productos que Fayser
ha dejado de fabricar es la peladora.
“El sector estd saturado. Hay dema-
siadas marcas que trabajan la maqui-
naria para remolacha”, explica Peci-
fa. Las escasas precipitaciones regis-
tradas durante este afo no han desani-
mado a Fayser, que como reaccién ha
incrementado sus esfuerzos en ofrecer
un producto mas elaborado y compe-
tente. Pretende aumentar su cuota de
mercado, aunque el director general
es consciente de que “tiene que que
llover mds, porque nosotros trabaja-
mos para la agricultura y si la agri-
cultura tiene problemas, al final no-
sotros tendremos problemas tam-
bién”.

AMPLIACION DE LAS
B INSTALACIONES

Desde hace un afo, el personal de
Fayser trabaja a doble turno para au-
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mentar su capacidad productiva ex-
cepto durante los meses estivales, en
los que la plantilla estd incompleta a
causa de las vacaciones. Como conse-
cuencia de la mayor produccion y de
las nuevas caracteristicas de los ape-
ros fabricados, sus instalaciones se
han quedado obsoletas, y se han visto
obligados a aumentarlas con un terre-
no de 5 000 metros cuadrados. Pecifia
confia en que “si todo va bien, depen-
diendo de como estén los procesos
productivos de la empresa, para junio
del ano que viene estardn listas las
nuevas instalaciones”.

La plantilla de trabajadores crece
en proporcion a la empresa, aunque
gracias a la colaboracion con empre-
sas del exterior y a los dobles turnos
establecidos, no es una necesidad para
Fayser contar con demasiado perso-
nal.

COLABORACION CON
B OTRAS EMPRESAS

“Las empresas tienen que colabo-
rar si quieren subsistir”. José Antonio
Pecina tiene claro este extremo, y de
hecho el 25% del material utilizado en
la fabricacion de la maquinaria Fayser
—correspondiente al me-
canizado de las piezas—
procede de otras empre-

sas, mientras que la manufacturacion
del hierro se desarrolla en su propia
fabrica.

Cuando se habla de colaboracion
con otras empresas en cuestion de dis-
tribuir de sus productos, el director
general de Fayser tiene claro que esta
tarea “hay que mirarla con lupa’.

4 MERCADOS
EXTERIORES

La presencia de Fayser en la feria
alemana Agritechnica, que se desarro-
llard durante el mes de noviembre, su-
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€€ Estando en
la UE no
podemos
limitar nuestro
mercado a

“AL DIA DE TODOS
LOS CAMBIOS”

Fayser ha iniciado el afo “rom-
piendo lazos con las antiguas es-
tructuras”. Cambios en el logotipo,
en la forma de trabajar el mercado y
en el producto han contribuido a
que la empresa incremente la agili-
dad y fortaleza de su estructura.

“Tenemos gran capacidad de
maniobra, lo que nos permite estar
al dia de todos los cambios que se
puedan producir en el mercado”,
afirma José Antonio Pecina, direc-
tor general de Fayser.

APOYO PERMANENTE A
LOS DISTRIBUIDORES

l ,n aspecto que Fayser no des-
cuida es su presencia en ferias

de carécter regional porque consi-
dera muy importante respaldar a
sus distribuidores y que el agricul-
tor advierta que el fabricante se
responsabiliza de sus maquinas.
“Nuestros distribuidores son los
que hacen el trabajo duro del dia a
dia en la calle. El que estén respal-
dados por nuestra presencia en las
ferias es importante y necesario”,
afirmé Pecina.

pondrd su estreno en un certamen eu-
ropeo como marca espafiola. Pecina
considera que “estando en la Union

Europea no podemos limitar nuestro
mercado a Espana”. Hasta ahora, su
experiencia en el mercado exterior se
reducia a participaciones en diversas
ferias de América Latina, por lo que
tienen previsto ampliar sus esfuerzos
en estos mercados.

En este sentido, pertenecer a
Agragex es muy positivo para Fayser.
“Las ayudas son importantes, prime-

Espafial)

ro en cuanto a estructura v .\'("g’ll”(/()_
en cuanto a colaboraciones”. Pecina
recuerda que Fayser, al ser una em-
presa relativamente pequena, carece
de la estructura necesaria, por lo que
necesita que Agragex solvente sus de-
ficiencias. Respecto a las colaboracio-
nes, opina que al estar unidas la em-
presas se pueden conseguir mayores
ayudas.®
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