3. AGRIC NO PARA

AqueLtA NAVE DE 3 000 m” DONDE
COMENZARON A FABRICAR SUS
PRIMEROS MODELOS DE ROTOCULTORES
EN 1966 SE HA CONVERTIDO EN UNAS
MODERNAS INSTALACIONES DE

30 000 m? EN LAS QUE TRABAJAN
90 PERSONAS Y DONDE SE FABRICA
UNA COMPLETA GAMA DE MAQUINARIA
PARA AGRICULTURA Y GANADERIA.
AGRIC-BEMVIG ES HOY UNO DE LOS
MAS IMPORTANTES FABRICANTES DE
MAQUINARIA AGRICOLA DE NUESTRO
PAIS, Y NO PARA DE CRECER.

a célula de la que nacio la ac-
tual Agric se gestaba en el ano
1966. Por aquella época se de-

dicaban a la importacién y comerciali-
zacion de rotocultivadores, y deciden
dar un paso adelante con la fabrica-
cion de sus primeros modelos propios.
También en aquellos afios 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 tenian para la fabricacion
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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, segtin Pedro
Rif4, director general de Agric-Bemvig,
la empresa es uno de los principales fa-
bricantes nacionales de maquinaria
agricola y de instalaciones para ganade-
ria, ademds de lider en Catalufia. La fu-
sion con Bemvig hace dos anos 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 catilogo. Ademas,
Pedro Rifd ocupa desde hace ocho anos
la presidencia de Agragex, entidad que
aglutina a los fabricantes nacionales de
maquinaria agricola para la exporta-
cion.

La gama de maquinaria de Agric
es muy amplia, y no para de crecer.
En su catdlogo podemos encontrar ro-
tocultivadores para cualquier 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 trituradoras forestal. Por su par-
te, Bemvig es la division 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 ventilacion y refri-
geracion.
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DE CRECER

@ ;Dentro del panorama de fa-
bricantes espanoles de maquinaria
agricola, quién es Agric-Bemvig
hoy dia?

Posicionarse como empresa den-
tro del sector es una tarea dificil, al no
existir estadisticas de ningtn tipo, co-
mo sucede con los tractores y los re-
molques que al matricularse hay datos
oficiales. Aun asi, podemos afirmar
que somos la empresa lider de maqui-
naria agricola en Catalufia y una de
las mds importantes en el mercado na-
cional de fabricantes de maquinaria
agricola y equipos para ganaderia.

w El primer objetivo de Agric
en sus inicios fue la fabricacion de
rotocultores. ;En qué ha cambiado
su filosofia desde entonces?

Cuando nacié la empresa, lo que
desedbamos era atender una demanda
que habia en ese momento de rotoculto-
res en nuestro pais, y la situacion de ha-
ce mas de treinta afos era totalmente
distinta a la que puede plantearse hoy,
que es un mercado de oferta. En estos
afios hemos ido incorporando nuevos
productos y mejorando continuamente
la gama para dar un servicio cada vez
mds completo a nuestros clientes.

w (De qué forma ha evoluciona-
do la maquinaria que fabrican en es-
te tiempo que llevan en el mercado?

ABRIL ‘99

Los rotocultivadores son muy
similares en cuanto a su idea bdsica a
aquellos de hace 30 anos y lo tnico
que ha variado es la tecnologia en
cuanto a materiales, disefio y calidad.
A partir de esta idea han surgido otras
muchas aplicaciones para otros cam-
pos, como los enterradores de piedras,
que siguen la misma tecnologia. De
aquellas dos familias de
rotocultivadores que ha-
bia en 1966 se hacian do-
ce modelos, y ahora la ga-
ma alcanza hasta los 100
modelos, para potencias
de tractor desde 12 a 200
CV. Lo que pretendemos
es ofrecer una gama com-
pleta y tender al ahorro de
costes, para de esta forma
aprovechar mejor la red
de ventas.

@ (Qué ha supuesto
para Agric el introducir-
se en el segmento de pro-

J. Antonio Prados
Subdirector

€€ posicionarse
como empresa
dentro del
sector es una
tarea dificil, al
no existir
estadisticas de
ningdn tipo?)?

ductores para la fabricacion de es-
tabulaciones?

Agric estaba presente en el seg-
mento de estabulaciones a través de su
filial Bemvig, en la que teniamos una
participacion del 25%, aunque eran
actividades totalmente independien-
tes. Con la fusion que se produjo hace
dos anos lo que hemos pretendido es
hacer una empresa mucho mds gran-
de, con unas sinergias importantes, y
el principal objetivo era compensar
los ciclos que se producen en maqui-
naria agricola con las instalaciones
ganaderas, que son un poco mds esta-
bles. De esta forma, la curva es mas
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recta durante todo el ano y representa
un ahorro de costes importante para la
empresa en su conjunto, que ha deci-
dido mantener las marcas de Agric y
Bemvig como lineas independientes.

w (Es posible que con tantas
fusiones lleguen a desaparecer los
fabricantes nacionales?

Es cierto que en estos tltimos afios
el sector de maquinaria agricola esta
viviendo la fiebre de fusiones y absor-
ciones que han dado lugar a macroem-
presas con el unico objetivo de ganar
mercado y reducir costes, pero en este
sentido soy mas partidario de la cola-
boracién entre empresas que no sean
competencia, que pueden emplear
equipos de produccion inactivos y uti-
lizar al maximo 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 llegue a
desaparecer el fabricante nacional.

w (Qué motivos impulsaron la
creacion de la filial en Francia?

En 1972 era bastante complicado
el tramite aduanero a la hora de expor-
tar productos y tampoco se podia ofre-
cer un servicio técnico adecuado desde
aqui. Nos planteamos la manera y crea-
mos una comercial llamada 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 pequeiios clientes
se agiliza mucho el proceso y ganamos

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

@ ;Como esta viendo el desa-
rrollo del mercado espaiol 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 Espana, y aunque los da-
tos de estos primeros meses del afio
son esperanzadores, la referencia que
tenemos de otros paises europeos es
de cierto retraimiento, que no tardard
en llegar aqui. Es una situacion que
me recuerda al ano 79, donde se al-
canzo el récord de venta en tractores y
los siguientes afios se produjo un ba-
jon muy importante, lo que obligd a
muchas empresas a reestructurarse.

m El incremento de potencia
de los tractores esta obligando a
una rapida evolucion en los produc-
tos que fabrican?

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

k& pretendemos ofrecer una
gama completa y tender al
ahorro de costes, para
aprovechar mejor la red

de

ventas?)

ABRIL ‘99



en cuanto a la altura, enganches, hi-
dréaulicos, mayores anchos de trabajo,
mds potencia en las maquinas y proli-
feracion de maquinas combinadas.

m Al igual que los fabricantes
se han tenido que reestructurar y
adecuarse a las necesidades del
mercado, ;han tenido las redes de
venta y la formacion de sus dirigen-
tes una puesta al dia paralela?

La red de ventas es la que propor-
ciona vida a la empresa, y por este
motivo es necesario hacer una forma-
cion continua de quien se dedica a
ofrecer nuestro producto a los posi-
bles clientes. En Agric ponemos una
especial atencion en este sentido. Te-
nemos dividido el territorio 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 rapida.

@ El haber tenido desde hace
27 aios una filial en Europa, qué le
ha supuesto en conocimientos de la
politica 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-
cién, lo unico que sirve
es visitar el pais y traba-
jar para obtener resulta-
dos a medio plazo. Pro-
curamos escuchar a los
agricultores en las de-
mostraciones que reali-
zamos, y €sos comenta-
rios los filtramos y ex-
traemos todo aquello
que realmente es factible
para aplicarlo a los nue-
vos modelos que des-
pués fabricamos.

w La exportacion a
diferentes continentes
y mercados ha sido una
constante en su empresa. ;Donde
esta presente hoy Agric-Bemvig?

En un total de 25 paises, dedican-
do a la exportacion un 50% aproxima-
damente de la facturacién. El princi-
pal destino de nuestras maquinas es
EE UU y Canada, que supone un 40%
de las ventas exteriores, mientras que
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1V gric fabrica
hoy cerca de
100 modelos de
rotocultivadores,
para potencias
de tractor de
12a 200 CV)

Europa significa un 33%; el resto se
destina a paises como Japon, Austra-
lia, Indonesia, México, Ecuador, Pe-
ra, Islandia, Marruecos o Irdan. No
existe ninguna férmula magica; lo
unico que hay que hacer es ir, conocer
el mercado, peinar posibles concesio-
narios y machacar el terreno.

m El sector porcino no pasa por
sus mejores momentos. ;Qué ha su-
puesto para ustedes esta flexion en
el mercado?

Durante los anos de la peste porci-
na se crearon nuMerosas granjas y en
estos momentos en Espaiia sobran en-
tre un S y un 6% de cerdos, debido a
que en octubre de 1998 se produjo
una bajada por la peste porcina en Ru-
sia. Parece que en estos meses se ha
producido una recuperacion de los
precios. La caida de las ventas en ins-
talaciones dedicadas al porcino han
sido compensadas con un crecimiento
en la maquinaria agricola y esto ha
supuesto un cierto equilibrio al final
del ejercicio. '

@ Cuando se sienta en el sillon
de la presidencia de Agragex, ;qué
deja fuera?

Indiscutiblemente Agric, porque
pienso que no seria honrado por mi
parte. Llevo ocho anos como presi-
dente de Agragex y pienso que se ha
realizado una gran labor en el fomento
de la exportacion de maquinaria agri-
cola espanola. En estos momentos
agrupa 135 empresas y la exportacion
significo el pasado ano 37 000 millo-
nes de pesetas, lo que supone un in-
cremento de casi el 30%. El tinico ob-
jetivo es la exportacion,
y contamos con un equi-
po muy profesional y
bien preparado para ha-
cer una buena labor, por
ello se estdan consiguien-
do las metas que nos
marcamos.
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w Como empre-
sario, ;qué supone
para usted pulsar
los sentimientos de
confianza en el futu-
ro que tienen los fa-
bricantes exporta-
dores espaiioles?

El futuro, de la
forma en que se estdn
sucediendo los cam-
bios en maquinaria
agricola (mayor po-
tencia de los tracto-
res, menos mano de
obra y disminucién
de las ayudas), con
un mercado cada vez
mds pequeio, pasa por abrirse a nue-
vos mercados y estabilizar los ciclos
de produccion. El euro esta ayudando
mucho, y la reciente devaluacion va a
ser una ventaja mas a los paises que
estamos dentro para poder exportar.

w Si pudiera hacer un grifico
del ano 97 al 99, ;qué oscilaciones
marcaria?

En maquinaria para ganaderia la
curva ha sido decreciente, mientras
que en maquinaria agricola hemos te-
nido dos buenos afos y el presente ha
comenzado con buen pie. Para noso-
tros un dato muy significativo es el
mercado americano, y si continta la
tendencia actual en su economia,
puede ser un buen afo. Algunas ca-

conseguido

compensar los ciclos

de ventas y hacer
las curvas anuales
mas estables?)
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racteristicas que se
apuntan a corto pla-
zo para el sector ga-
nadero podrian ser:
menos explotacio-
nes pequenas y cre-
cimiento de gran-
des explotaciones.
En maquinaria agri-
cola, el problema
mds grave puede
ser la sequia, que
puede marcar osci-
laciones importan-
tes en las ventas, si
bien el consumo
continda, debido al
bajo coste del dine-
ro, y puede provocar un crecimiento
de las ventas de maquinas.

w (Estan 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.

w (Qué factores han influido en
el crecimiento de la exportacion de
maquinas agrarias espainolas?

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 mdquinas, pero
también hay que tener en cuenta la re-
baja del precio del dinero, la estabili-
dad econémica y la importante de-
manda de tractores.

w 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 colaboracion con
otras empresas. Durante el pasado
ano se han hecho inversiones en fa-
brica por valor de 130 millones de
pesetas, y en los proximos meses se
va a proceder a cambiar el sistema
informatico del proceso de produc-
cién, una inversion que asciende a
18 millones de pesetas, a los que hay
que sumar una derrama mds en in-
versiones de 15 millones en temas
varios.®
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