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“El futuro pasa por una
agricultura globalizada”

Invertir para crecer. Es el
mensaje que lanza a los
distribuidores de
maquinaria el
responsable de Ventas,
Marketing y Posventa de
Same Deutz-Fahr Group.
Andrea Bedosti, que
anuncia para la proxima
Agritechnica el
lanzamiento de dos
gamas de tractores de
hasta 300 CV, analiza la
evolucion mostrada por el
sector agricola en los
altimos anos.

JULIAN MENDIETA
Treviglio (Italia)

{Como ha visto evolucio-
nar el mercado de tractores en
los ultimos anos desde el pun-
to de vista tecnologico?

El gran cambio se produjo
hace diez anos cuando se iniciod
un nuevo ‘curso’ de la mecaniza-
cion agricola, el cual va unido a la
transformacién que esta sufrien-
do la agricultura europea que co-
mienza a parecerse en ciertos

aspectos a la agricultura ameri-
cana, con una progresiva profe-
sionalizacién de los equipos hu-
manos y técnicos. Esto, desde el
punto de vista tecnologico, ofre-
ce dos vertientes: una mayor de-
manda de maquinas de altisima
productividad y potencia; y, por
otro lado, maquinas extremada-
mente simples y béasicas con nu-
merosas aplicaciones. Exacta-
mente como sucede en Estados
Unidos. Por tanto, estamos ante
una radicalizacion en el desarro-
llo de producto, lo que ha traido
consigo avances como la trans-
misién de variacion continua, el
aumento de la potencia media
del parque de tractores, cabinas
mas confortables y silenciosas,
etc. Pero uno de los puntos clave
de esta ultima década ha sido la

introduccion de la electrénica pa-
ra la gestion del tractor y de los
implementos.

Esto es, a grandes rasgos, lo
gue ha sucedido en los ultimos
anos, pero mas concretamente
en el ultimo lustro ha aparecido
otro gran fendmeno: la globaliza-
cion de la mecanizacién agricola.
Hace apenas cinco anos los
grandes desarrollos se producian
en Europa Occidental, Nortea-
meérica y Australia; hoy en dia se
han extendido a otras zonas del
planeta, como Brasil o Latinoa-
meérica. A esta tendencia se han
incorporado también, mas re-
cientemente, mercado como In-
dia, China o los paises del Este
de Europa, que hace sélo unos
anos eran mercados absoluta-
mente marginados. Pero su ‘ex-
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plosién’ ha sido tal que tan soélo
India y China acaparan el 55%
del mercado mundial de tracto-
res. Esto ha comportado el fuer-
te desarrollo de méaquinas eco-
némicas, simples y sencillas de
usar, cuya introduccién no ha si-
do excesivamente complicada
en mercados de nueva mecani-
zacion. Capitulo especial mere-
ceria el analisis de Rusia, un
mercado de enormes dimensio-
nes que ha abierto importantes
perspectivas de negocio, aunque
los Ultimos meses estéa sufrien-
do, muy especialmente, los
efectos de la situacién econémi-
ca y financiera mundial.

Un fabricante global como
SDF Group, ;como combina los
dos polos de desarrollo de pro-
ducto que demandan los mer-
cados norteamericano (tractor
largo con gran capacidad de ti-
ro) y europeo (tractor compac-
to)?

Para afrontar el mercado glo-
bal es necesario disponer de am-
bos tipos de maquinas. Para las
aplicaciones que exigen mucha
traccion, son importantes las
maquinas con cambio Powershift
y elevadas prestaciones, que re-
presentan el 70% de la ventas
de tractores hasta 150 CV. Para
aplicaciones en transporte o to-
ma de fuerza, es preferible dis-
poner de la transmision de varia-
cion continua, que suponen el
30% restante.

(Esta su grupo preparado
para afrontar esta doble de-
manda del mercado?

Sin lugar a dudas. Asi lo he-
mos demostrado en las dos Ulti-
mas grandes ferias europeas, Ei-
ma-Bolonia y Sima-Paris. Una de
nuestras grandes ‘armas’ es el
desarrollo de producto. Estamos
trabajando para poder presentar
en la préxima Agritechnica-Han-
nover dos gamas paralelas de
tractores de hasta 300 CV, una
con transmision mecanica Po-
wershift y otra con transmisién
continua.
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En los ultimos seis meses
han afrontado una politica
agresiva que es consecuencia
de las inversiones realizadas en
la cadena de producciéon y en
desarrollo de nuevos produc-
tos. La flexion generalizada en
los mercados surgida en los ul-
timos meses, {puede modificar
sus planes?

No. Siguen adelante nues-
tros planes de desarrollo de pro-
ducto, fundamentalmente en
dos gamas: una dirigida a los
mercados que buscan una alta
productividad y la otra con ma-
quinas basicas. Tampoco hemos
alterado nuestros proyectos so-
bre localizaciones productivas.
Contamos con fabricas en ltalia,
Alemania, China e India y hemos
anunciado proyectos en Turquia y

@ NUESTROS
PLANES DE DESARROLLO
DE PRODUCTO SIGUEN
ADELANTE,
FUNDAMENTALMENTE
EN DOS GAMAS: UNA
DIRIGIDA A MERCADOS
QUE BUSCAN UNA ALTA
PRODUCTIVIDAD Y OTRA
CON MAQUINAS

BASICAS y

Rusia. Por supuesto que con la
ralentizacién del mercado surgen
interrogaciones y hace plantear-
se estas inversiones, pero esta
demostrado que el futuro pasa
por una agricultura globalizada.

En los ultimos diez afhos
ha cobrado también un prota-
gonismo importante un tipo

de cliente muy especifico: el
magquilero o empresa de servi-
cios. ¢A él se debe la apuesta
de su grupo por otros produc-
tos como los equipos para la
recoleccion?

El maquilero es la figura de
empresario agricola tipicamente
europeo. Para nosotros es funda-
mental ofrecerle una gama de
producto lo mas completa posi-
ble, desde tractores pequenos
hasta magquinaria para la recolec-
cioén, asi como servicios financie-
ros. En esta linea se sittan, preci-
samente, nuestro objetivo de
ofrecer tractores de hasta 300 CV,
el lanzamiento de la cosechadora
rotativa y la presentacion de la
nueva vendimiadora. Ademas, ba-
jo la marca Deutz-Fahr ofrecemos
una gama completa de equipos
para forraje y tenemos proyectos
para ampliar la oferta con equipos
para la preparacion del terreno.

Los equipos para forraje
son fruto de su acuerdo con Vi-
con. Ahora que el Grupo Kver-
neland ha vendido esta divi-
sion al Grupo Kuhn, ;pueden
variar los planes de SDF Group
a la busqueda de otros provee-
dores e incluso desarrollar una
gama propia con joint-ventures
puntuales?

entrevistEll}

37

MAYO 2009




entrevistEll}

38

Andrea Bedosti,
junto al
propietario de
la compaiia,
Vitorio Carozza,
y sus hijos
Francesco y
Aldo.

MAYO 2009

Nuestro objetivo es mante-
ner la actual oferta de producto,
y si es posible, ampliarla.

La globalizacion extendida
al ambito productivo conlleva la
fabricacion de productos de una
misma marca en paises muy di-
ferentes, donde la cualificacion
de la mano de obra y los prove-
edores pueden ser sensible-
mente distintos. ;Como logran
unificar la calidad del producto
final para preservar asi el presti-
gio de la marca?

Para nosotros son esenciales
la calidad y la fiabilidad. Sea cual
sea la instalacion productiva apli-
camos un procedimiento de con-
trol de todo el proceso de indus-
trializacion, de montaje... que es
idéntico precisamente con el fin
de ofrecer los mismos niveles
cualitativos. Esto nos permite, por
ejemplo, poder vender en cual-
quier mercado productos fabrica-
dos en nuestra planta de India.

Pero, realmente, ¢la calidad
se paga?

Hoy en dia es un requisito
necesario, porque el cliente no

perdona cualquier problema rela-
tivo a la calidad del producto.
Una de las claves del éxito de
nuestro Grupo desde 2004, que
nos ha permitido aumentar la
cuota en Europa cerca de tres
puntos porcentuales, es precisa-
mente la calidad del producto.
No hemos protagonizado una
gran innovacion, sino que hemos
apostado decididamente por la
calidad, lo cual, nos ha permitido
ofrecer maquinas mas seguras,
eficientes vy fiables.

En Espana se dice que “en
el pais de los ciegos el tuerto es
el rey” En la situacion negativa
actual, el sector de la maquina-
ria agricola es el ‘tuerto’ jcuan-
do cree que va a recuperar la
‘vision’?

El sector agricola esta vivien-
do, como todos los sectores, un
momento de dificultad. Pero, por
ahora, no lo llamaria crisis. Crisis
es lo que estan sufriendo secto-
res como la construccion, obras
publicas o camién. La agricultura
es una actividad primaria que no
puede detenerse, y, sobre todo,
es un sector que en los momen-
tos de gran euforia crece menos
y da menos satisfacciones, pero,
en cambio, en las situaciones de
crisis, sufre menos porque es
mas constante.

La agricultura no es un sec-
tor rico, pero estd muy saneado,
con lo que la crisis actual de cré-
dito tiene una menor repercu-
sion. Los profesionales que tra-
bajan en la agricultura destacan,
en lineas generales, por su sol-

&{ LOS

CONCESIONARIOS Y
DISTRIBUIDORES DEBEN
APROVECHAR LA CRISIS

COMO UN MOMENTO
REAL DE POTENCIAL DE
INVERSION Y
CRECIMIENTO }:ﬁ

vencia y el nivel de impagados
es minimo. De hecho, cuando
afrontan un inversioén, es porque
la han estudiado con profundidad
y, ademas, esta avalada por un
capital real, que es el propio ne-
gocio agricola. La seguridad que
da la agricultura, en un momento
como el actual, viene dada por la
exigencia que tiene de proveer al
planeta de alimentos y energias
renovables.

iCree que esta situacion va
a hacer que el distribuidor con-
fie mas en su negocio, no vea
espejismos fuera de él, invierta
mas y que vaya cimentando
solidamente su empresa de ca-
ra al futuro?

Desde el punto de vista fi-
nanciero, los distribuidores de
maquinaria agricola suelen ser
negocios solidos. En un momen-
to de crisis como el actual, el
empresario luchador que mire
con optimismo hacia delante
afrontara inversiones que asegu-
raran y reforzaran su continuidad
en el futuro, frente a los que
adopten una aptitud negativa, re-
chazando cualquier inversioén,
que pueden llegar incluso a salir
del mercado. Mi consejo a los
concesionarios y distribuidores
es que aprovechen este momen-
to de crisis como un momento
real de potencial de inversion y
crecimiento.ll
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