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EI replanteamiento en
su estrategia
empresarial, a
principios de los 90,
fue decisivo para que,
en tan sólo una década,
Talleres Gili se colocase
entre las primeras
marcas de maquinaria
agrícola y en el quinto
puesto entre los
fabricantes de
remolques. Su historia
cambió cuando decidió
reducir su producción a
cubas, remolques y
bañeras para, más
tarde, expandirse en el
mercado nacional.

us orígenes se remontan mucho
tiempo atrás cuando, el padre de
Jorge Gili creó su propio nego-

cio de herrero en la localidad de
Montgai (Lleida). Hace de ello más de
50 años. Consiguió hacerse con una
nave de 300 m' en donde fabricaban
carros, púas de labrar al fuego, baran-
dillas, etc. Más tarde se trasladó a otro
local de 2 000 m', pero pronto se que-
daron pequeñas estas instalaciones.

Talleres Gili muestra una trayec-

toria empresarial ascendente, estre-

chamente vinculada a la especializa-

ción. Fue en 1990 cuando sus funda-

dores empezaron a darse cuenta de

que podrían alcanzar el éxito si deja-

ban de fabricar palas, arados, rulos...

para centrarse en la producción de cu-

bas, bañeras y remolques. Esta elec-

ción no obedecía a ningún motivo en

TALLERES

LA DÉCADA

concreto, "Qui^á nos dedicamos a no ha sido un impedimento para Gili.

esos productos porque eran los que "Nosotros ocupamos el puesto núme-

mcís dinero manejaban", afirma Jorge ro cinco entre los mczs de 400 fabri-

Gili. cantes que hati en España. Es el reco-

Poco a poco, los objetivos de la nocimiento de una labor bien hecha.
empresa se centraron en expandirse a

otras comunidades autónomas. Hasta

1994 la venta había sido local, pero al

ver que los resultados de la contrata-

ción de un representante en Manresa

habían sido positivos, vieron la posi-

bilidad de buscar otros en el resto de

España y, así, abrirse al mercado na-

cional. "Acudimos a la_feria de Zara-

go;.a porque consideramos que era icn

bl^en punto de enganc{2e para coger

gente nuevu".

APERTURA A NUEVOS
^ MERCADOS

La producción de remolques es
uno de los mercados que, en aparien-
cia, más competencia tiene. Pero esto
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PROD IGIOSA
Ofreccmos c«lidac! e ►r lu nuíquinct ^•
.ti•eric^clucl cleh"ús del serti^icio ul
cliclatc", asegura Jorge Gili.

1998 fue un buen año para Talle-
res Gili, que vendió alrededor de 450
máyuinas entre 3 y 30 toneladas.
unas 200 de esas má-
quinas eran bañeras,
145 remolques y I50
cubas.

Este año, la falta de

Iluvias ha afectado ne-

gativamente a sus ven-

tas. "L« u^^ricultur« es

el /^rimer sectc)r yue lut

notudo l« recesiún y es-

to^' se,^^uro cle que lnás

«del«nte bc^jarcí el

trultsporte, l« cons•-

truccirin 1' c«si toclcrs l«

círeus. Nosotrns, en Nuvcu-rcr, doncle

vendin^c).t• el «ñc) /)«s«clo clieciocho

hctñerus ,^^r«nde.c, cste «ñn .cñln he-

mn.c.f'ucturudo die:,". Jorge Gili opi-

na que, en general, ha habido cierta

psico^is respecto a este tema. "He-

mos compens«cln l« bujucl« en ul,^u-

nus ntercuclos' cnn l« «/^erturu clc^
OtrOS 11nP1'U,S" m^ltl%a.

DIFERENTES TIPOS
^ DE CLIENTES

Respecto al tipo de cliente y a la

evolución que ha seguido el mercado,

Jorge Gili considera que °en F_.c/)uilcr

ulín tenelnc)s nn «,^^ricultnr /)c c/uc ñr)"

Y que, por eso, "nc) e.ti dificil clc c^ ► rtcn-

cler yue mnchos cle nnestros c•lic^ntes

compren las m^tqnin«s « precic). Aclc^-

►ncís, el remolcluc ytfc nosotro.c hcrc•c^-

mc)s es de ccrnt/)«ñ«: 20 ó 30 clícrs «l

uñn". Sin embar^^o, el cliente de rná-

quinas grandes "nn mir« tcnrto el /)rc -

cin, como l« c•«!ic/uc/, el servicif) v/«

m«rcct".

El sector de las cubas, en la actua-

lidad, tiene cierta disposición a dish^i-

buir el purín de forma aérea, aunque

esté prohibido. "Ayuí en Cutullrñu

h«_v mnc{rus quc^jus, pcro 1« le^• nc) e.c-

tú hech«. Los c s/^«ñnlc s, en ^^^enc^r«l,

snmos ►nu^• /)rcíctif•us ^' h«st« qnc^ nt)

< < Ocu amos elp
puesto número
5 en el mercado
de remolques,

en tre 1 os más d e
400 fabricantes

que ha y en
España > >

nos ntetc^n c^l I)ulu c^nc•inr«. nn rc^urric)-
nunln.^^.' comenta Jorge Gili. Sin em-
bar^o, ese no es el raso de Talleres

Gili que ruent^l, clescle hace siete años,
con esparridores yue entierran el pu-
rín. Además, ha conh-at^ldo a un inge-
niero para yue cstudie otra^ posibili-

dades. El objetivo artual cle las inves-

tigaricrncs es crear un aplicaclor cle pu-

rín de discos, no cle rejati, romo lu^

u[ilizados en Itali^l y Alcmania, clue

permita, adentá^ de poder cntcrr^u^ el
purín en los rastrojos, tirarlo en la pra-

dera, en la alt^alfa o en el praclo me-
diante unoti v^lsos al ras del suelo ptlra
que no se levante rnal olor.
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< < Tenemos
represen tan tes
desde el primer

día, lo que
demuestra que
somos serios > >

T^lleres Gili es ^ma de las empresas
españolas nris importantes en el secto^
de remolques.

CALIDAD DE LO S
' PRODUCTOS Y

PREC IO COMPETITI VO

EI éxito de Talleres Gili viene li-
gado tanto a la calidad de sus produc-
tos como al competitivo precio que
les permite luchar por una importante
cuota de mercado. Según Jorge Gili,
"nn todo es precio". En su opinión, cosas f^ien hechas triunfan". Ade-

"tie ► rc^ yi ►e /^ci/^er n1Ko detrus de la más, esta empresa cuenta con repre-
n ► cíyuinc^ po,-que, n! fin ^^ u/ cnho, las sentantes desde el primer día "lo due

°CAM I NAR ANTES D E CO RR ER "
Aunque han transcurrido

muy pocos años desde el
despegue de la empresa,

cuenta también con presen-

cia en Francia y Portugal, si

bien Jorge Gili reconoce que

todavía no habían tenido

tiempo para internacionali-

zarse. "Hay que caminar antes

de corre^', afirma.

Talleres Gili dispone de
una plantilla de 20 personas
fijas para soldar, montar y pintar sus productos. Los

componentes los compran ya hechos, con la placa

conformada y cortada. Hace año y medio crearon una

nueva instalación de 6 000 m' porque las que tenían se

habían quedado pequeñas. "Hemos comprobado que

necesitamos todo ese espacio y que, incluso, nos ven-

drían bien 8 000 metros".

Las instalaciones han ido
creciendo con el paso de los años,
de acuerdo a la producción de la
empresa.

Talleres Gili es una de las dos empresas pioneras

en la venta de bañeras, producto en el que se han es-

pecializado, al considerar que es el que ofrece mejo-

res perspectivas de futuro. Respecto al remolque pe-

queño, las previsiones no son tan favorables porque

son muchos sus fabricantes y, por lo tanto, mayor la

competencia.!►

dernuestra yue .^^ontos serios r que el

trnbcijo yue l^ncemns es bl^eno. El

cliente qi^ierc ui ►a buenm m^rea y^ lo

estnrnos logrundo", apunta Gili.

Entre sus planes de futuro no se

encuentra potenciar el mercado del re-

molque pequeño "poryue somos mu-

chos fahricnntes", puntualiza. "En /n

bañern veo al^o rnás de futtrro poryue

sonios dos pioneros t^ los precios yue

ofrecemos so^i bc^sta^^te buenos. E^^

este eampo so»^os mcís^ competitivos".
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