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“La demanda ha superado nuestras
mejores expectativas”

Hace poco menos de un afio que Topcon, compaiiia especializada en equipos para el
posicionamiento de alta precision y la nivelacion por Idser, decidio incrementar su presencia
al sector agricola. Su avanzada tecnologia, reconocida en dreas como la topografia o la
cartografia, o instalada en fodo tipo de maquinaria para la construccion, ha llegado también
al campo. Su extraordinario desarrollo y la aceptacion mostrada por parte de los agricultores
de todo el mundo han superado las expectativas de la propia compania, segun reconoce su
Vicepresidente Global, el espanol Carlos Monreal.

CARLOS MONREAL
Vicepresidente Global de Agricultura de Topcon Precision Agriculture (TPA)
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JuLIAN MENDIETA / ANGEL PEREZ

Paracuellos del Jarama (Madrid)

esde el pasado mes
de junio, cuando Top-
con hizo su presenta-
cion ‘oficial’ en el sec-
tor agricola europeo, jcual ha
sido la trayectoria que ha teni-
do en este periodo?

Muy positiva. Ha sido muy re-
confortante ver que todo el esfuer-
2o realizado en estos ultimos me-
ses ha significado unos crecimien-
tos en la division de Agricultura de
la compania de un 49% con res-
pecto a los resultados del ano fis-
cal anterior.

{En qué mercados se ha
conseguido principalmente el
crecimiento?

Ha estado muy distribuido,
porgue nos hemos concentrado
en mercados europeos, sudame-
ricanos y estadounidenses, y he-
mos seguido manteniendo la mis-
ma cuota de mercado que tenia-
mos en Australia, que ha sido
nuestro mercado natural, donde
llevamos mas de ocho anos traba-
jando.

¢No parece un contrasenti-
do alcanzar unos resultados tan
positivos en un afno en el que
se ha producido la contraccion
en algunas partes del mundo,
aunque en otras, donde ustedes
estan presentes, se produce un
crecimiento desorbitado, como
en Brasil?

Para nosotros no ha sido una
sorpresa; de hecho, independien-
temente de toda la contraccion de
los diferentes mercados, las pre-
visiones que tenemos para el pro-
Ximo ano es crecer nuevamente
por encima de un 70%.

(Cual es el perfil del cliente
final de Topcon?

Nosotros tenemos un acuer-
do entre fabricantes con el Grupo
AGCQO; para nosotros mas que un
acuerdo de suministros es una
partnership de relacion en la cual
creemos, cuidamos y queremos,
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de una forma u otra, potenciarla
muchisimo, siendo AGCO un clien-
te muy importante para nosotros.
Independientemente de la estruc-
tura, o la relacion técnico comer-
cial con este Grupo, tenemos, por
otro lado, distribuidores especia-
lizados en la venta de maquinaria
agricola, que principalmente pro-
porcionan servicios de soporte, y
estan especializados para dar una
garantia de servicio al usuario fi-
nal, que es el agricultor de gran-
des explotaciones, o el contratis-
ta que se dedica a hacer trabajos
para otros agricultores

¢El acuerdo con AGCO no li-
mita su crecimiento con otras
marcas?

AGCO es un cliente muy impor-
tante para nosotros, pero, por otro
lado, mantenemos una relacion es-
trecha con més de 40 fabricantes
del sector para el desarrollo de pro-
ductos especificos para ellos. La re-
lacién con AGCO no tiene por qué
limitar otro tipo de relaciones co-
merciales con diferentes fabrican-
tes. Podemos trabajar con el 95%
de las marcas activas en el merca-
do agricola y llegar a acuerdos de
colaboracién con ellos. De hecho,
SON Muy importantes para Nosotros
los fabricantes de implementos.

¢Es dificil coordinar tantas
partes de un puzzle para dar un
cuerpo cierto?

Es un reto, pero es mas dificil
gestionar una situacion en creci-
miento que una situacion global.
El problema es que en estos mo-
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RECONFORTANTE VER
QUE EL ESFUERZ0
REALIZADO ESTOS

MESES HA SIGNIFICADO
UN CRECIMIENTO EN LA
DIVISION DE
AGRICULTURA DEL 49%

=

mentos tenemos unos crecimien-
tos extraordinariamente positivos,
gue no son normales, y eso difi-
culta muchisimo definir cuél es la
estructura que permita trabajar
esos mercados globales de una
forma ordenada. Trabajamos para
conseguir acompasar la estructu-
ra organizativa de la compania a
los fuertes crecimientos que he-
mos tenido.

(Estan las redes de maqui-
naria agricola hoy en dia prepa-
radas para saber vender, aten-
der y aconsejar el producto que
ustedes ofrecen?

Segun los mercados estan
mas 0 menos preparadas. Hay
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paises en los que existen distri-
buidores completamente desa-
rrollados que venden maquina-
ria, tractores o cosechadoras, y
podriamos pensar que no esta-
ban tan preparados para dar so-
porte a este tipo de tecnologias;
nos hemos llevado la sorpresa
de que estas tecnologias ya se
han incorporado a la maquinaria
como una herramienta funda-
mental. Los propios distribuido-
res han desarrollado también per-
sonal propio, especializado y pre-
parado para dar también sopor-
te a la agricultor en este tipo de
equipos.

En estos doce meses de pre-
sencia en el sector agricola han
acudido a ferias en Brasil, Argen-
tina, Alemania, Espana, Italia,
Estados Unidos, Canada, Suda-
frica, Australia... ;(Cual ha sido
la percepcion que han tenido in
situ de la imagen de Topcon?

Un ambiente con ganas de tra-
bajar con nosotros, con un merca-
do muy receptivo, con interés por
descubrir las diferentes ofertas
que Topcon puede facilitar y real-
mente encantados. Hemos encon-
trado desde un mercado brasile-
no con mucha fuerza, ganas vy vi-
gorosidad, hasta un mercado es-

pectacular en Alemania, después
de Agritechnica, donde organiza-
mos una presentacion de diferen-
tes acuerdos de Topcon con com-
panias del sector, que fue un éxi-
to muy importante.

Concretamente en el tema
de Brasil, ;como ha visto usted
este ano Agrishow, sobre todo
a través de sus dos ojos alli que
son Massey Ferguson y Valtra?

La Unica palabra para mi es sa-
tisfaccion por trabajar con una em-
presa espectacular. El Grupo AG-
CO ha hecho realmente un traba-
jo magnifico, el personal de Mas-
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sey Ferguson y Valtra han demos-
trado una profesionalidad a la ho-
ra de presentar los productos y
ofrecer formacion. En menos de
cuatro meses han podido formar
a mas de 260 personas en Brasil
para poder dar el soporte adecua-
do a los clientes finales, con una
red de mas de 100 concesionarios
a los cuales les han dado todo ti-
po de informacion. Todos los con-
cesionarios son conocedores de
las tecnologias que Massey Fer-
guson y Valtra van a potenciar en
el mercado brasileno. Los resulta-
dos econémicos han sido espec-
taculares y los clientes estan muy
contentos de poder contar con
una organizacion como AGCO, con
Massey Ferguson y Valtra, que es-
ta detras del producto.

Y en Europa, donde también
el Grupo AGCO esta muy fuer-
te con Massey Feguson, Fendt
y Valtra, ;como podria resumir
esta colaboracion?

Europa es un mercado dife-
rente, principalmente porque tie-
ne unas limitaciones propias de
idiomas que dificultan una comu-
nicacion homogénea en los dife-
rentes paises. Por otro lado, el
tipo de organizacion de AG-
CO en Europa, con marcas
muy independientes a la
hora de gestionar su pro-
pio negocio, ralentiza la in-
corporacion e introduccion
de estas tecnologia en el
mercado final, pero somos
muy optimistas porque to-
davia llevamos muy poco
tiempo; se ha empezado en
el mes de febrero.

En Europa del Este y Ru-
sia, donde el producto Top-
con puede tener un mercado
con mayor proyeccion que en
Europa Occidental, porque son
fincas mucho mas grandes, ¢ co-
mo lo estan enfocandolo?

Como consecuencia del cre-
cimiento tan importante que tuvi-
mos el ano pasado, lo que hemos
intentado es concentrar los recur-
sos en zonas determinadas del
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mundo donde podriamos ser mu-
cho mas eficaces a la hora de pro-
porcionar el soporte, que para no-
sotros es fundamental de cara a
los clientes. En Europa del Este,
debido a la situacién financiera de
estos paises, con una falta de li-
quidez muy importante y unos
stocks de tractores muy grandes,
donde las compras eran mucho
mas bajas de lo que han sido en
estos anos pasados, hemos pre-
ferido retrasar la introduccion fuer-
te esperando una mayor estabili-
zacion de su mercado potencial.

¢Y China, un mercado que
puede puede ofrecer dos ver-
tientes para ustedes, una como
un suministrador de componen-
tes a un buen precio, y otra co-
mo cliente final por el tipo de
agricultura?

China es un mercado muy par-
ticular, donde increiblemente la
adopcién de tecnologia esta sien-
do realmente rapida, pero donde
las formas de compra son también
muy particulares, porque no si-
guen los canones de distribuciéon
y no son los estandares que tene-
mos para, por ejemplo, el merca-

do occidental. Alli son

TOPCON
—

grandes compras, con opera-
ciones para diferentes explotacio-
nes agricolas que concentran mu-
chisimas unidades y son casi su-
bastas o concursos, mas que ca-
si un suministro habitual o
constante. Siempre suena China
como un mercado muy grande y
ciertamente lo es.

Australia es otro pais cuyas
caracteristicas pueden ser simi-
lares a las que presenta Suda-
frica, dos partes del mundo don-
de ustedes pueden tener una
posicion fuerte. ;Cual es la si-
tuacion que tiene Topcon alli?

Australia es, posiblemente,
uno de los mercados mas desa-
rrollados del mundo en agricultu-
ra de precision, su posicion me
atreveria a calificarla de liderazgo.
Contamos con 7-8 anos de expe-
riencia practica, introduciendo
equipos y dando apoyo a miles de
clientes y donde seguimos traba-
jando todavia con una cuota de
mercado muy importante. Austra-

&{ NUESTRO

ACUERDO CON EL
GRUPO AGCO NO TIENE
POR QUE LIMITAR OTRO

TIPO DE RELACIONES
COMERCIALES CON
DIFERENTES
FABRICANTES

=2

lia es un pais muy avanza-
do tecnoldégicamente, los
agricultores tienen una si-
tuacion donde las lluvias
sOn muy escasas, care-
cen de subvenciones y
estan muy obligados a
tener que buscar herra-
mientas o tecnologia que les per-
mitan que sus explotaciones se-
an rentables. Por ello, es un cam-
PO Muy interesante para continuar
introduciendo productos que ayu-
den al agricultor a hacer su explo-
taciéon mucho mas rentable.
En el caso de Sudéafrica, es
una situacion similar, las explota-
ciones son muy grandes, no tie-
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nen ningun tipo de subvencion, y
estan obligados a buscar rentabi-
lidad, lo cual nos ayuda, y donde
a diferencia de otros mercados en
los que el tipo de producto que se
vende es exclusivamente guiado
o autoguiado. Estos dos merca-
dos en particular ya estan en un
nivel superior y la dosificacion va-
riable es ya mucho mas importan-
te de lo que es exclusivamente el
guiado tradicional de un vehiculo.

Y, por fin, Estados Unidos,
la ‘casa’ donde Top-
con esta ubicada.
¢Cual es el posicio-
namiento que tie-
nen en esta zona?

América del Nor-
te es un mercado
donde se concentra
mas del 45% del ne-
gocio mundial de
nuestro sector vy re-
presenta para noso-
tros una gran oportu-
nidad. Estamos cre-
ciendo a unos niveles
espectaculares, porque
el mercado esta muy
preparado y llevamos
ya muchos anos traba-
jando este tipo de solu-
ciones.

¢Cual es la posi-
cion de su compaiia
en otros sectores aje-
nos al agricola?

Topcon tiene dife-
rentes divisiones. A ni-
vel de fabrica estamos
organizados en tres line-

Control de Magquinaria

as de negocio com-
pletamente diferen-
tes: una es la indus-
trial, donde somos
fabricantes de siste-
mas de optica para
camaras de teléfo-
nos moviles o siste-
mas de lectura de
los DVD’s; por otro
lado, tenemos la di-
vision médica, con
una cuota de merca-
do muy importante
en el sector de la oftalmologia,
para el sistema de mediciéon de
las dioptrias; y, por ultimo, la di-
vision de posicionamiento, que
incluye diferentes lineas de ne-
gocio, como agricultura, construc-
cion y obras publicas, donde po-
demos automatizar motonivela-
doras, bulldozers y excavadoras.
Otra division es la de sistemas
de informacion geografica, don-
de tenemos una aplicacion muy
particular y curiosa, como es la
recogida de datos de las calles
para poder hacer mapas simila-

Topografia

GPS

Construccion

Agricultura

T
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res a los que ofrece Google
Maps. En definitiva, Topcon tiene
diferentes vias de negocio que
facilitan y proporcionan a la com-
pania una gran estabilidad en mo-
mentos como los actuales; pue-
de haber una division que tenga
algunos problemas de crecimien-
to, pero son completamente
compensados con otras que tie-
nen unos crecimientos especta-
culares.

{Qué area es la que mejor
comportamiento esta mostran-
do?

El GPS, un componente co-
mun a todas las divisiones, es lo
que supone para Topcon el creci-
miento mas fuerte. El GPS lo uti-
lizamos tanto en aplicaciéon de
obra publica, como en agricultura,
en topografia o en construccion.
Ademas, somos el primer fabri-
cante mundial en trabajar con dos
constelaciones diferentes, no so-
lamente con el sistema de satéli-
tes americano GPS, sino también
con el sistema de satélites ruso
GLONASS.Y en estos mo-
mentos también estamos
preparados para los nue-
vos satélites que la Union
Europea lance al espacio
en los préximos anos (sis-
tema Galileo).

¢Cuales son sus pla-
nes de desarrollo de nue-
vos productos?
Esos crecimientos tan
espectaculares que esta-
mos teniendo vamos a in-
tentar administrarlos orien-
tandolos hacia el futuro que
queremos para la compa-
nia. Somos una empresa
tecnolégica y esperamos in-
corporar alguno de nuestros
componentes en todas las
maquinas relacionadas con
el mundo agricola. Topcon
destina méas de un 8% de su
facturacion exclusivamente
a inversiones en |+D, una ci-
fra que practicamente tripli-
ca la inversion en este capi-
tulo de cualquier otra compa-
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nia en el sector. Ese esfuerzo de
investigacion tan importante, in-
cluso en momentos delicados co-
mo los financieros que actual-
mente vivimos, permiten que Top-
con esté permanentemente in-
troduciendo nuevas soluciones.
En estos momentos, estamos in-
tentando mantener el equilibrio
entre los equipos que actualmen-
te ofrecemos, que representan
el 70-80% practicamente de la
demanda actual, y el desarrollo y
la evolucién de nuevas solucio-
nes que van a significar la dife-
rencia para el sector agricola den-
tro de los préximos anos

¢Es similar el producto que
dirigen a los diferentes merca-
dos mundiales?

Un 75% de las ventas estan
centradas en soluciones de guia-
do, manual o automatico, y el res-
to son soluciones mas avanzadas
relacionadas con el concepto de
agricultura de precision. Pero de-
cir que el 75% es solamente guia-
do es muy simple. Todos los mer-
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cados tienen que empezar por el
guiado y después evolucionan al
guiado automatico, posteriormen-
te pasan al control de la aplicacion,
es la verdadera y completa agri-
cultura de precision.

Cuantas menos ayudas tiene
un pais mas obligados estan sus
agricultores a realizar agricultura
de precision, y eso es lo que di-
ferencia la introduccién de este

tipo de productos. Un mercado
como el europeo, subvenciona-
do, con un valor de la tierra muy
alto, no invita al agricultor a reali-
zar el mismo tipo de inversion en
tecnologia que un mercado como
el australiano, que no tiene nin-
gun tipo de ayuda y que tampo-
co tiene agua para poder cultivar.

También hay que tener en
cuenta la parcela y el conocimien-
to de ésta. En Europa el agricul-
tor conoce su tierra porque tiene
poca y desde hace mucho tiem-
po; sabe cudl es su fertilidad e in-
cluso hace su propia agricultura
de precision con técnicas manua-
les. Mientas que cuando hay nue-
vas zonas de cultivo, o cuando hay
que hacer aplicaciones grandes
de correctores, como sucede, por
ejemplo, en Sudamérica y en zo-
nas de Australia y de Sudéafrica, el
hecho de poder utilizar un siste-
ma de GPS para determinar las
caracteristicas de los suelos da
unas oportunidades muy buenas,
ya que no hay que hacer un ana-
lisis de suelo puntual sino que se
puede hacer con el sistema GPS.
Cuando se cosecha se va hacien-
do un anélisis del terreno, y se
puede sectorizar y parcelar, aun-
que no se llegue al extremo de
cerrar el circulo de la agricultura
de precisién; el sistema te da po-
sibilidades para conocer tu cam-
po e introducir mejoras rapida-
mente, con lo cual amortizas la in-
version il
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