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RAMON CARNASA

Director General de Kverneland Group Ibérica

“Queremos crecer un 30%
en 5 anos”

JULIAN MENDIETA

iCémo fue en conjunto
para la empresa el aio 2013?

Teniendo en cuenta que lle-
vamos unos anos muy duros,
en un mercado muy competiti-
vo y donde la venta de muchos
productos ha ido a la baja, y que
ha sido muy duro recuperar el
pulso de mercado, podemos
decir que el ano 2013 ha sido
positivo. En especial, el ultimo
trimestre, que esperamos mar-
que la tendencia creciente este
ano 2014.
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Kverneland ha sido siem-
pre fuerte en su gama de
arados, que debido a las ten-
dencias del mercado ha caido.
¢{Como han recuperado mer-
cado con otras maquinas?

En Kverneland el producto
estrella siempre ha sido el arado.
Pero es cierto que, tras la adquisi-
cién de la marca Vicon, productos
de forraje y proteccion de cultivos
han tenido mucha importancia en
nuestra oferta de productos. En
la actualidad todos ellos nos han
permitido ir creciendo € ir poten-
ciando otro tipo de productos.

“Después de un 2013
muy satisfactorio en
ventas, Kverneland
Group se plantea como
objetivo a medio plazo
un crecimiento sostenido
que llegue al 30% en el
proximo lustro”. Asi lo
sefala en esta entrevista
su Director General,
Ramon Carnasa, que
analiza otras cuestiones
de actualidad.

Dentro de la gama Kver-
neland Group, ;qué produc-
tos son los que van marcando
tendencia a futuro y pueden
ser las ‘puntas de lanza’ para
el Kverneland Group?

Sin duda, los productos
de agricultura de precision, lo
gue conocemos como sistema
ISOBUS y que Kverneland Group
engloba dentro del concepto iM
FARMING. Son soluciones elec-
trénicas para los implementos,
que facilitan el uso de alta tecno-
logfa, a la vez que utilizan el mis-
mo lenguaje compatible con los
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tractores de Ultima generacion
ISOBUS.

Ustedes también fabrican
para otros grupos industria-
les. (Como digieren esa com-
petencia en operaciones pun-
tuales cuando se encuentran
en el mercado?

Estamos acostumbrados a
trabajar con mas de una red. Te-
nemos dos redes principales de
comercializacion: la red Kverne-
land y la red Vicon. En ambos ca-
sos tenemos tarifas de precios
y condiciones iguales, para los
distribuidores, cuando el produc-
to coincide en especificaciones.

Pasa exactamente lo mis-
mo en aquellos productos que
fabricamos con marcas de otros
grupos. Por lo tanto, el agricultor
profesional, se dirige a la red co-
mercial de su confianza, que le
presta mejor servicio y le ahade
valor a su compra.

Hace pocos meses, las ac-
ciones de Kverneland Group
fueron compradas por un Gru-
po mundial muy importante,
el tercer fabricante mundial de
tractores en la actualidad, pero
llevan una postura inteligente
de no mezclar dichas empre-
sas. ;Se estan encontrando
algun problema con las redes
de ventas, ya que pueden in-
terferir con algunos productos
que comercializan?

La verdad es que no. La no-
ticia de la adquisicion de Kverne-
land Group por parte de Kubota
Corporation no ha supuesto nin-
gUn problema para la distribucion
en Espana. Ademas, desde el
primer momento, se ha comu-
nicado la estrategia de trabajar
de forma independiente, como
se llevaba haciendo. Ademas,
en nuestro caso, tenemos dis-
tribuidores importantes tanto en
la red Vicon como en la red Kver
neland que no tienen marca de
tractores asociada. En los casos
que sf la tienen, mantenemos
muy buena relaciéon comercial.
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Estamos viendo que des-
de octubre, debido a un efecto
de reducir inventarios, ha ha-
bido un repunte del mercado
de tractores en un porcentaje
interesante, sobre todo este
ultimo mes de enero. Incluso
se barajan cifras de ventas para
este 2014 que se acercan a los
10 000 tractores. (Esto lo estan
percibiendo o sintiendo en su
gama de productos de manera
positiva?

Tal y como he menciona-
do anteriormente, desde hace
unos meses estamos experi-
mentado una tendencia positi-
va, al igual que otros competi-
dores. Creo que vamos a crecer,
poco a poco, y este ano 2014
debemos centrar nuestros es-
fuerzos en consolidar junto con
nuestra red de distribuidores
dicha tendencia alcista.

Como todo el mundo sa-
be, uno de los problemas que
ha habido es la financiacion.
¢Como suplen este problema
a la hora de vender sus pro-
ductos?

Nosotros trabajamos con
BNP para ofrecer financiacién a
agricultores y profesionales de
la agricultura. En estos de anos
de crisis la operaciones se han
visto muy afectadas por la va-
loraciéon de riesgo de las enti-
dades financieras. Desde hace
poco tiempo parece haber un

pequeho cambio de tenden-
cia al respecto, de forma que
se aceptan mas solicitudes de
crédito.

Con respecto a la financia-
cién de los distribuidores, Kver-
neland Group esté trabajando
muy duro para ofrecer nuevos
acuerdos, mejores y mas flexi-
bles, que apoyen el desarrollo
de la red comercial futura, ba-
sada en cimientos sélidos vy
garanticen continuidad a las
empresas.

La evolucion de las ma-
quinas va ligada a las nuevas
inquietudes de los agriculto-
res de hoy en dia, con ma-
yor y mejor formacion, mas
exigencia en el servicio pos-
tventa, las garantias... ;Qué
tendencia estan viendo en
los cambios generacionales
en cuanto a la compra de ma-
quinas?

Los jovenes agricultores de
hoy en dia son usuarios habi-
tuales de internet, de medios
digitales y de redes sociales.
Acuden a su distribuidor ha-
biendo recopilado mucha infor
macioén técnica y sabiendo de
antemano el producto concreto
que desean. Kverneland Group
formamos parte de todos esos
nuevos medios de comunica-
cion y nos facilita la divulgacion
de nuestros productos de alto
valor anadido.
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Otro problema que exis-
te, es el del ‘usado’. ;Qué tipo
de atencion le prestan a la
maquina, como interés para
la venta, como valor testimo-
nial para vender la maquina
nueva...?

El mercado del usado en
Espana siempre ha estado
presente pero ha cobrado mas
importancia en estos anos de
crisis. En nuestro caso, es el
distribuidor el que comercializa
el producto usado.

Nuestra oferta de produc-
tos a las redes comerciales se
centra en productos a estrenar,
nuevos. Pero no por ello evita-
mos abordar la complejidad de
las operaciones de nuestros dis-
tribuidores cuando hay usados.

Dentro de este tema, ha-
blemos de recambios. ;Qué
supone para ustedes?

El recambio siempre ha su-
puesto entre un 20y un 25% de
nuestra facturacion. Estos anos
de crisis, donde la gente tiende
areparar mas y alargar la vida util
de su apero, el recambio ha re-
presentado un 30% de nuestra
facturacion.
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iComo encajan la com-
petencia del recambio alter-
nativo?

Sabemos que hay gran vo-
lumen de recambios alternati-
vo. En nuestro caso, llevamos
a cabo campanas con ofertas
atractivas para que el distribui-
dor pueda trasladar al agricultor
nuestro recambio original, el
unico que le ofrecera la calidad
y la durabilidad que necesita.

“El profesional
esta centrando
mas su atencion
actualmente en los
productos relativos
a la agricultura de
precision y de alta

gama”

(Estan apreciando mu-
cho movimiento del mercado
chino, donde el precio prima
sobre la calidad?

Nosotros a dia de hoy de-
tectamos muy poco movimien-
to en piezas de competidores
chinos. En piezas de recambio
para trabajar el suelo, como
ahora puntas, rejas y golondri-
nas, el agricultor profesional en-
tendemos que no esta interesa-
do en recambio de bajo precioy
de baja calidad.

Estamos en la feria mas
importante a nivel nacional,
y se respira un momento de
‘euforia’, aunque es precipita-
do sacar conclusiones, ;como

ve el ano 2014 con respecto al
mercado agricola?

Vemos ciertas mejoras para
este ano 2014. La evolucién de
estos Ultimos meses avala una
prevision de crecimiento que
hemos estimado para Kverne-
land Group sea del 30% estos
proximos 5 anos y que haremos
lo posible por lograr. Son varios
los factores que ayudan a ser
positivos y ver este crecimiento,
como son los precios del cereal,
de lalechay, en el caso de Kver
neland Group, el haber llevado a
cabo inversiones en todas sus
fabricas para mejor los procesos
de fabricacion, plazos entrega,
etc.

Dentro de la gama que
tienen, icual cree que pueden
ser los productos ‘estrella’ pa-
ra 2014?

Nuestros productos mas
destacados son los arados, cul-
tivadores, las combinaciones de
grada rotativa y sembradora, las
sembradoras Tine Seeder Evo
y las abonadoras de alta gama
Geospread.

Kverneland Group potencia-
rd su nueva gama de pulveriza-
dores iXter y las nuevas rotoem-
pacadoras.

¢Qué opinion tiene sobre
esta ultima FIMA?

Muy buena en general.
Muchas visitas interesados en
productos concretos. Hemos
recogido muchas consultas
junto con nuestros distribuido-
res que van a permitir retomar
conversaciones con posibles
compradores. FIMA ha sido un
escaparate y nos ha permitido
dar la imagen de la marca Kver
neland y Vicon que nuestros
clientes esperaban.

Aparte, este ano, la visita
de personalidades destacadas,
como S.A.R. el Principe de As-
turias, que visitd nuestro stand
ha ampliado la repercusion me-
diatica del evento, por lo que
estamos muy satisfechos.ll
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