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Su objetivo es reforzar su presencia en los mercados exteriores, entre

ellos el mercado espanol

FERRI SE HACE
GRANDE

MAccHINE TRATTORI
Italia

erri se ha caracterizado
durante mucho tiempo
por ser el mas grande
estre los pequenos fabri-
cantes italianos de brazos des-
brozadores. Hoy es el mas pe-
queno entre los grandes prota-
gonistas de este segmento de
mercado.

Un salto cualitativo que vie-
ne dado por el desarrollo y creci-
miento incesante de su oferta de
producto, con un amplio abanico
de modelos y opciones que des-
tacan por su calidad constructi-

va, basada en la funcionalidad y
en la robustez.

En estos momentos, la em-
presa esta presente en 60 pai-
ses, con mas de 750 puntos de
venta. Los Ultimos datos de fac-
turacién son de 14.5 millones de
euros en ltalia y 3.5 en Francia.
En el pais galo, uno de los més
importantes mercados mundia-
les para este tipo de producto,
Ferri ha establecido una filial que
coordina una red con mas de
200 puntos de venta y con la
que llega a dominar el 10% de
cuota, con 350/400 maquinas al
ano, solo en el sector agricola.
“Para nuestras maquinas, el

Ferri, primer fabricante
italiano de brazos
desbrozadores, ha
reestructurado su gamay
el sistema de produccion
con el fin de ofrecer al
mercado una linea de
producto mds amplia y
variada, que le permita
una mayor expansion
infernacional pero, sobre
todo, para pasar de ‘gran
pequeno’ a ‘pequeno
grande’.

mercado francés esta dividido
en dos sectores: agricola y man-
tenimiento, explica el Dott. Ferri.
“Nosotros, en el ambito agrico-
la, estamos bien posicionados.
Para potenciar el drea de mante-
nimiento, el pasado ano presen-
tamos en SIMA una nueva ver-
sion de la serie TK y la serie TH.
Con todo ello, nuestro objetivo
global en Francia es llegar a las
600 unidades al ano. Una vez
hayamos consolidado la posi-
cion, podremos dedicar mas es-
fuerzos al mercado estadouni-
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dense, donde la competencia es
extremadamente dura; ahade el
directivo.

Al otro lado del Atlantico, Ferri
goza ya de un buen posiciona-
miento en el sector agricola y aho-
ra, al igual que en Francia, trata de
reforzar su presencia en el &mbito
de las ‘municipalidades’, con mé-
quinas preparadas para trabajar
con tractores de 40 a 60 CV. “Es
muy dificil acceder a este nicho de
mercado,” cuenta el Dott. Ferri,
“porque hay empresas muy po-
tentes, con mentalidad y organiza-
cion similares al sector automovi-
listico, capaces de ofrecer maqui-
nas de maximas garantias en
términos de fiabilidad y muy adap-
tadas a las particularidades y exi-
gencias de los clientes”

Para una empresa europea,
resulta tan complicado acceder
al mercado norteamericano que
en los dos ultimos anos han sido
varias los que han renunciado a
llevar a cabo ese proyecto, ya
que la rentabilidad econémica no
estaba asegurada. “Sdlo un fa-
bricante muy bien organizado,
que disponga de una linea de
producto amplia que le permita
llegar a una clientela diversa,
puede estar en condiciones de
intentar el reto,” afirma el Dott.

Ferri. Este es uno de los
motivos principales que
han llevado a la empresa
a afrontar una importante
inversion para renovar su
cadena de produccion.

El futuro, por tanto,
se torna incierto para
muchas de las empresas
que ofrecen este tipo de
maéquinas. Segun los da-
tos que manejan en Fe-
rri, no hay mas de un
veintena de grandes fa-
bricantes de brazos des-

brozadores, de los que
apenas la mitad alcanza parte
de su negocio en la exporta-
cion. “En cambio, son muchas
las empresas, también de menor
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tamano, que sobreviven produ-
ciendo no mds de un centenar de
maquinas al ano, matiza el Dott.
Ferri.

El problema es que las in-
versiones efectuadas para me-
jorar las instalaciones vy la pro-
pia expansién de la companhia
elevan los gastos. Asi que, si en
el mercado doméstico ya es
muy dificil crecer mas, la alter-
nativa hay que buscarla en re-
forzar la exportacion y ampliar
horizontes con los Ilamados
‘mercados emergentes’. Pero
en muchos de estos paises no
es nada facil alcanzar el éxito y
resulta tremendamente compli-
cado acceder, como es el caso
de China.

Dott. Ferri.
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Ser capaces de ofrecer una
oferta amplia y flexible es funda-
mental de cara a los préximos
anos. El Dott. Ferri considera que
“la especializacion del producto,
en funcion del mercado al que se
dirige, diferenciara a un fabrican-
te de otro” “Para ello, continua,
“habra que conocer en profundi-
dad las caracteristicas de cada
mercado y adecuar la produccion
para garantizar un volumen que
permita obtener la rentabilidad

deseada, con nuestras maquinas
de gama media y de gama alta,
éstas basicamente dirigidas al
sector de ‘municipalidades’ con
el que tenemos grandes espe-
ranzas en el futuro a corto plazo.
A medio plazo también observa-
mos perspectivas de expansion
en el sector de la construccion,
ya que podremos ofrecer maqui-
nas polivalentes que en estos
momentos estamos proyectan-
do”

Presencia en Espana

L:s mdquinas de Ferri son muy conocidas en Espafia, donde
stdn presentes desde hace algin tiempo. En junio de 2006,
y con el fin de organizar mejor su presencia en nuestro

mercado, se

|6 un acuerdo técnico/comercial con Antén

Maria Rocasalbas, un profesional con muchos afios de
experiencia en el sector que ha sabido imprimir a la red una
presencia constante en el territorio, para atender cada
exigencia y hacer aon més fluida la relacién con la central.
Prueba indudable del interés que la marca tiene por el
mercado espafiol fue su presencia directa en FIMA, donde
conté con un stand en el Pabellén 5 para mostrar algunos
modelos de referencia de la amplia gama de productos.

Mas de 150 modelos
diferentes

Asi de amplia es la oferta ac-
tual de Ferri, cuya produccién se
centraliza en la planta de Tamara
(Italia) y abarca modelos de des-
brozadoras hidraulicas y triturado-
ras en versiones Traseras, Ventra-
les y Frontales, en distintos tipos
de anchura, a partir de 18 CV, to-
dos ellos adaptados a exigencias
muy diversas tanto en usos parti-
culares como para trabajos a ter-
ceros o0 ‘municipalidades’.

El espiritu empresarial de la
familia Ferri, desde la creacion de
la empresa en 1844, queda refle-
jado en las inversiones efectua-
das en la cadena de montaje, diri-
gidas hacia un mayor cuidado vy
precision en la produccion. Se
han mejorado las instalaciones de
pintura y limpieza, de desengra-
sado y fosfatacion de piezas. Ferri
cuenta con seis lineas de monta-
je de brazos desbrozadores, una
de cabezales y la de trituradoras,
ademéas de una zona especifica
para desbrozadoras ventrales.ll
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