
AGRIC NO PARA
AOUELLA NAVE DE 3 OOO M2 DONDE

COMENZARON A FABRICAR SUS

PRIMEROS MODELOS DE ROTOCULTORES

EN ^ 9ÓÓ SE HA CONVERTIDO EN UNAS

MODERNAS INSTALACIONES DE

3O OOO M2 EN LAS QUE TRABAJAN

9O PERSONAS Y DONDE SE FABRICA

UNA COMPLETA GAMA DE MAQUINARIA

PARA AGRICULTURA Y GANADERÍA.

AGRIC-BEMVIG ES HOY UNO DE LOS

MÁS IMPORTANTES FABRICANTES DE

MAQUINARIA AGRÍCOLA DE NUESTRO

PAÍS, Y NO PARA DE CRECER.

a célula de la que nació la ac-

tual Agric se gestaba en el año

1966. Por aquella época se de-

dicaban a la importación y comerciali-
zaciGn de rotocultivadores, y deciden
dar un paso adelante con la fabrica-
ción de sus primeros modelos propios.
También en aquellos años hacen una
apuesta importante al unir sus esfuer-
zos a los de un fabricante de equipos
para avicultura, sector que vive un
buen momento. De aquellos 3 000 m'
iniciales que tenían para la fabricación

de sus equipos han pasado a los
30 000 actuales, de los cuales 10 000
son cubiertos, y hay planes para nue-
vas ampliaciones.

En estos momentos, según Pedro
Rifá, director general de Agric-Bemvig,
la empresa es ^mo de los principales fa-
bricantes nacionales de mayuinaria
agrícola y de instalaciones para ganade-
ría, además de líder en Cataluña. La fu-
sión con Bemvig hace dos años ha im-
plicado una serie de cambios, pero tam-
bién ha dado una regularidad a la hora

de fabricar la amplia gama de produc-

tos que tienen en su catálogo. Además,

Pedro Rifá ocupa desde hace ocho años

la presidencia de Agragex, entidad que

aglutina a los fabricantes nacionales de

maquinaria agrícola para la exporta-

ción.

La gama de maquinaria de Agric

es muy amplia, y no para de crecer.

En su catálogo podemos encontrar ro-

tocultivadores para cualyuier tipo de

trabajo, arados, astilladoras, chisels,

desbrozadoras, despedregadoras, cu-
chillas, gradas rotativas, motoazadas,

motocultores, polidozers, prensa-ce-

pellones, recogedora-trituradora, re-

molques para estiércol, segadoras,

sembradoras, subsoladoras, triturado-

ras y tri[uradoras forestal. Por su par-

te, Bemvig es la división que se dedi-

ca a proyectar, fabricar e instalar

equipamientos ganaderos, ya sea en

instalaciones completas o productos

muy concretos, como bebederos, tol-

vas, silos de fibra, forrajeras, comede-

ros, o sistemas de ventilación y refri-

geración.
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DE CRECER
^ ^Dentro del panorama de fa-

bricantes españoles de mayuinaria
agrícola, yuién es Agric-Bemvig
hoy día?

Posicionarse como empresa den-
tro del sector es una tarea difícil, al no
existir estadísticas de ningún tipo, co-
mo sucede con los tractores y los re-
molques que al matricularse hay datos
oficiales. Aún así, podemos afirmar
yue somos la empresa líder de maqui-
naria agrícola en Cataluña y una de
las más importantes en el mercado na-
cional de fabricantes de maquinaria
agrícola y eyuipos para ganadería.

^ EI primer objetivo de Agric
en sus inicios fue la fabricación de
rotocultores. ^En yué ha cambiado
su filosofía desde entonces?

Cuando nació la empresa, lo que
deseábamos era atender una demanda
que había en ese momento de rotoculto-
res en nuestro país, y la situación de ha-
ce más de treinta años era totalmente
distinta a la yue puede plantearse hoy,
yue eti un mercado de oferta. En estos
años hemos ido incorporando nuevos
productos y mejorando continuamente
la gama para dar un servicio cada vez
más completo a nue^tros clientes.

^ ^De yué forma ha evoluciona-
do la mayuinaria yue fabrican en es-
te tiempo yue Ilevan en el mercado?

Los rotocultivadores son muy
similares en cuanto a su idea hásica a
aquellos de hace 30 afios y lo único
que ha variado es la tecnología en
cuanto a materiales, ditieño y calidad.
A partir de esta idea han surgido otras
muchas aplicaciones para otros cam-
pos, como los enterradoreti de piedras,
yue siguen la mi^ma tecnología. De

ayuellas dos familias de

rotocultivadores que ha-

bía en 1966 se hacían do-

ce modelos, y ahora la ga-

ma alcanza hasta los IOU

modelos, para potencias
de tractor desde 12 a 200

CV. Lo que pretendemos

es ofrecer una gam^t com-
pleta y tender al ahorro de

costes, para de esta fornrt

aprovechar mejor la red

de ventas.

^ ^,Qué ha supuesto
para Agric el introducir-
se en el segmento de pro-

^ ^ ' .^^

^^

< < Posicionarse
como empresa

dentro del
sector es una
tarea difícil, al

no existir
estadísticas de
ningún tipo > >

ductores para la fabricación de es-
tabulaciones?

Agric estaha pt'escttte cn cl ^eg-
ntento de estabul^ Ĵciuncs a trav^s de su
filial Bemvig, en Ia yue teníamos una
participacibn del 25%, aunyue eran

artividades totalmente indcprndien-
tes. Con la t^usi^ín yue sc produjo hace
doti año^ lo yue het»o^ pretettdido c^

haccr una empretia mucho más gran-

de, cun unas sincrgias importantes. Y
el principal ob.jetivo crt cuntpensar

los ciclos yue tic producen en mayui-

naria agrícola con las in^talaciones
ganaderati, yue son un poco má^ esta-
hles. De esta tiirm^t. I^t curva rs niá^
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recta durante todo el año y representa
un ahorro de costes importante para la
empresa en su con_junto, que ha deci-
dido mantener las marcas de Agric y
Bemvig como líneas independientes.

^ ^,Es posible que con tantas
fusiones Ileguen a desaparecer los
t'abricantes nacionales?

Es cierto que en estos últimos años

el sector de maquinaria agrícola está

viviendo la fiebre de fiusiones y absor-

ciones que han dado lugar a macroem-

presas con el único objetivo de ganar

mercado y reducir costes, pero en este

sentido soy más partidario de la cola-

boración entre empresas que no sean

competencia, que pueden emplear

equipos de producción inactivos y uti-

lizar al máximo su red de ventas. En

Agric estamos a punto de hacer algu-

nos trabajos bajo este sistema, que

creo puede ser el que marque el futuro.

De todos modos, no creo que Ilegue a

desaparecer el fabricante nacional.

^ ^Qué motivos impulsaron la
creación de la filial en Francia?

En 1972 era bastante complicado
el trámite aduanero a la hora de expor-
tar productos y tampoco se podía ofre-
cer un servicio técnico adecuado desde
ayuí. Nos planteamos la manera y crea-
mos una comercial Ilamada Agric-
France, la cual tiene un buen prestigio
en la parte del mercado francés que to-
camos. Otra ventaja importante es que
a la hora de cobrar a pequeños clientes
se agiliza mucho el proceso y ganamos

en efectividad al trabajar con concesio-
narios locales. En los cuatro últimos
años nuestra filial francesa ha evolu-
cionado de forma muy positiva, con
crecimientos del 30% y es una tenden-
cia que ha continuado durante este año.

^ ^Cómo está viendo el desa-
rrollo del mercado español a tenor
de la demanda y de las exigencias
técnicas a los productos?

Estamos atravesando un buen mo-
mento en lo referente a venta de ma-
quinaria en España, y aunque los da-
tos de estos primeros meses del año
son esperanzadores, la referencia que
tenemos de otros países europeos es
de cierto retraimiento, que no tardará
en llegar aquí. Es una situaciGn que
me recuerda al año 79, donde se al-
canzó el récord de venta en tractores y
los siguientes años se produjo un ba-
jón muy importante, lo que obligó a
muchas empresas a reestructurarse.

^ ^El incremento de potencia
de los tractores está obligando a
una rápida evolución en los produc-
tos que fabrican?

Efectivamente. Cada día es mayor
la potencia de los tractores que se em-
plean para trabajos de suelo, y esto ha
traído consigo algunas modificaciones

< < Pretendemos ofrecer una
gama completa y tender al

ahorro de costes, para
aprovechar mejor la red

de ventas > >
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en cuanto a la altura, enganches, hi-
dráulicos, mayores anchos de trabajo,
más potencia en las máquinas y proli-
feración de máquinas combinadas.

^ A1 igual yue los fabricantes
se han tenido yue reestructurar y
adecuarse a las necesidades del
mercado, ^,han tenido las redes de
venta y la formación de sus dirigen-
tes una puesta al día paralela?

La red de ventas es la que propor-
ciona vida a la empresa, y por este
motivo es necesario hacer una forma-
ción continua de quien se dedica a
ofrecer nuestro producto a los posi-
bles clientes. En Agric ponemos una
especial atención en este sentido. Te-
nemos dividido el terri[orio nacional
en cinco zonas, en las que hay al fren-
te un responsable que conoce el terre-
no y puede actuar de una forma bas-
tante rápida.

^ ^EI haber tenido desde hace
27 años una filial en Europa, yué le
ha supuesto en conocimientos de la
política de ventas en mercados ex-
ternos?

Las ideas se recogen directamente

sobre el terreno en el que te mueves, y

eso te da experiencia para posteriores

actuaciones. En el tema de exporta-

ción, lo único que sirve

es visitar el país y traba-

jar para obtener retiulta-

doti a medio plaro. Pro-

curamos escuchar a los

agricultores en las de-

mostraciones que reali-

zamos, y esos comenta-

rios loti filtramos y ex-

traemos todo aquello

que realmente es factible

para aplicarlo a los nue-

vos modelos que des-

pués fabricamos.

^ La exportación a
diferentes continentes
y mercados ha sido una
constante en su empresa. ^Dónde
está presente hoy Agric-Bemvig?

En un totul de 25 países, dedican-
do a la exportación un SO°Io aproxima-
damente de la facturación. EI princi-
pal destino de nuestras máquinas es
EE UU y Canadá, yue supone un 40%
de las ventas exteriores, mientras que

< < A ric fabrica
^

hoy cerca de
100 modelos de
rotocultivadores,
para potencias
de tractor de

12 a 200 CV»

Europa significa un 33%; el resto se
destina a países como Japón, Austra-
lia, Indonesia, México, Ecuador, Pe-
rú, [slandia, Marruecos o Irán. No
existe ninguna fórmula mágica; lo
único que hay yue hacer es ir, conocer
el mercado, peinar posibles concesio-
narios y machacar el terreno.

r 1?1 sector porcino no pasa por
sus mejores momentos. ^,(1ué ha su-
puesto para ustedes esta flexiGn en
el mercado?

Durante los años de la pc^tc porci-

na sc crcaron numerosas granjas y cn

estos momentos en España sobran cn-

tre un 5 y un 6^/^ de cerdos, debido a

que en octubre de 1998 sc produjo

una bajada por la peste porcina en Ru-

sia. Parece que en estus meseti sc ha

producido una recupcraci(ín de los

precios. La caída de la^ venta^ en in^-

talaciones dedicadas al porcino han

sido compensadas con un crccimiento

en la maquinaria agrícola y cstu ha

tiupuesto un cierto equilibrio al t^inal

del ejercicio. ^

^ Cuando se sienta en el sillón
de la presidencia de Agragex, ^,yué
deja fuera?

Indiscutiblemcntc Agric, porqur

pienso que no sería hunrado por mi

parte. Llevo ocho años como presi-

dente de Agragex y pienso quc se ha

realizado una gran labor cn el f^omcnto

de la exportación de maquinaria agrí-

cola española. En estus ntumentos

agrupa 135 empresas y la exportaci^ín

signit^icb el pasado año 37 00O millo-

nes de pc^etas, lo quc suponc un in-

cremento de atsi el 30^%^. EI único oh-

jetivo es la rxportaci^ín,
y contamos con un eyui-

po muy profe^ional y

bicn prcparado para ha-

cer una bucna labor, pur

ello sc cstán consiguicn-

do las mctas quc nos

marcanloti.
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^ Como empre-
sario, ^qué supone
para usted pulsar
los sentimientos de
confianza en el futu-
ro que tienen los fa-
bricantes exporta-
dores españoles?

EI futuro, de la
forma en que se están
sucediendo los cam-
bios en maquinaria
agrícola (mayor po-
tencia de los tracto-
res, menos mano de
obra y disminución
de las ayudas), con
un mercado cada vez
más pequeño, pasa por abrirse a nue-
vos mercados y estabilizar los ciclos
de producción. El euro está ayudando
mucho, y la reciente devaluación va a
ser una ventaja más a los países que
estamos dentro para poder exportar.

^ Si pudiera hacer un gráfico

del año 97 al 99, ^,qué oscilaciones

marcaría?

^^^^:y,al^^11^I:^^j^Í^;i ^^e..^.

En maquinaria para ganadería la
curva ha sido decreciente, mientras
que en maquinaria agrícola hemos te-
nido dos buenos años y el presente ha
comenzado con buen pie. Para noso-
tros un dato muy significativo es el
mercado americano, y si continúa la
tendencia actual en su economía,
puede ser un buen año. Algunas ca-
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< < Hemos
conseguido

;^ compensar los ciclos
d e ven tas y ha cer
las curvas anuales

más estables> >

racterísticas que se
apuntan a corto pla-
zo para el sector ga-
nadero podrían ser:
menos explotacio-
nes pequeñas y cre-
cimiento de gran-
des explotaciones.
En maquinaria agrí-
cola, el problema
más grave puede
ser la sequía, que
puede marcar osci-
laciones importan-
tes en las ventas, si
bien el consumo
continúa, debido al
bajo coste del dine-

ro, y puede provocar un crecimiento
de las ventas de máquinas.

^ ^Están bien valoradas las mi-
siones comerciales?

Hay una buena imagen desde el
momento en que se han profesionali-
zado, puesto que el empresario va a
buscar contactos para su negocio, co-
nocer posibles distribuidores y sacar
provecho para hacer mercados.

,r ^Qué factores han influido en
el crecimiento de la exportación de
máquinas agrarias españolas?

Hay varios aspectos, entre ellos el

precio de las materias primas, que ha

sido muy estable, y que no ha provo-

cado subidas en las máquinas, pero

también hay que tener en cuenta la re-

baja del precio del dinero, la estabili-

dad económica y la importante de-

m^lnda dc U^^u•tores.

^ En cuanto a Agric-Bemvig,

^qué proyectos tienen para el futu-
ro?

Hay algunos proyectos a nivel de

nueva gama de productos, y también

vamos a buscar la colaboración con

otras empresas. Durante el pasado

año se han hecho inversiones en fá-

brica por valor de 130 millones de

pesetas, y en los próximos meses se

va a proceder a cambiar el sistema

informático del proceso de produc-

ción, una inversión que asciende a

18 millones de pesetas, a los que hay

que sumar una derrama más en in-

versiones de IS millones en temas

varios.
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