ENTREVISTA

JOSE LAFUENTE, DIRECTOR XERAL DE KUHN DURANTE OS
ULTIMOS 17 ANOS

"Hai que producir mais con
menos e para iso debemos
incorporar a tecnoloxia a
maquinaria agricola, ao campo e

a ganderia”

José Lafuente foi director xeral de Kuhn Ibérica durante os dltimos 17
anos e unha figura clave para alcanzar o éxito que tivo a marca no noso
pais. A ultima edicion da Feira Internacional da Maquinaria Agricola
(FIMA) significou algo especial para el, pois no ultimo dia de feira
deixaria atrds a stia grande etapa profesional para xubilarse e comezar
unha nova andaina na sta vida persoal. Aproveitamos a ocasion para
facer un repaso de toda a stia traxectoria e analizar o futuro do sector.

Antes de nada, como estan a ser
estes ultimos dias de traballo e de-
dicacion profesional? Supofio que
con sentimentos encontrados.

Si. Estan a ser dias moi intensos e a
vez moi emotivos. Xa tomei a deci-
sién de despedirme en FIMA porque
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aqui teflo a posibilidade de encon-
trarme coa competencia, cos meus
companeiros, tanto de Kuhn Ibérica
como das fabricas, coa nosa rede de
concesionarios, e cos clientes, pois
ao longo da mifa carreira profesio-
nal cofiecin moitos agricultores e
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gandeiros de todo o pais e apetecia-
me non despedirme por e-mail, que
¢ moi frio, ou incluso por WhatsApp,
senén despedirme persoalmente.
Efectivamente, estd a ser moi emoti-
vo, porque, ademais, estou a vervos
a todos durante estes dias.

Poderiamos comezar facendo un
breve repaso pola stia traxectoria
profesional?

Empecei moi novo. Traballaba e estu-
daba pola noite, e xa nese momento
tiven a sorte de empezar a traballar
nunha empresa, onde co exemplo dos
meus compafeiros espertou bastan-
te o meu instinto comercial. Despois,
comprendin que para dedicarme &
venda tifia que formarme para saber
vender produtos de distintos prezos.
Pode ser tan facil ou dificil vender un
produto dunha peseta como dun mi-
ll6n de pesetas daquela.

Intentei, para o meu oficio, adqui-
rir eses coiecementos e finalmente
aterrei na agricultura a comezos
dos anos 80 nun concesionario en
Huesca, onde xa tiven o primeiro
contacto con Kuhn, porque tifiamos
varias marcas, en Kuhn vimos algo
diferente e empecei a vender os seus
produtos.

Despois, pasei unha curta etapa
no sector do automobil, onde si tefio
que dicir que comercialmente me
afinaron, porque nese tempo se le-
vaba mais a formacién do persoal e,
sobre todo, a técnica de venda.



Logo, por medio dun vello colega
da competencia, chamaronme dun
concesionario novo de maquinaria
agricola en Huesca. O primeiro que
lles dixen foi que non volvia, porque
no sector do automaobil estaba quen-
te no inverno e fresco no veran; pero
insistiron e, valoreino coa mifia mu-
ller, que me cofiecera na maquinaria
agricola, e dixome: “Se é o que che
gusta, volve”. Al estiven sete anos
ata que xurdiu a posibilidade de en-
trar a traballar no primeiro equipo
de Kuhn Ibérica, coa sta fundacién
en 2003.

Estiven como delegado comercial
ata 2005. Enton, ofrecéuseme o pos-
to de xefe de vendas e, en 2007, o de
director xeral. Desde ese momento
ocupei o cargo ata o pasado agosto
e estes ultimos meses fun aterrando
pouco a pouco como asesor sénior,
que é o posto que me correspondeu
para acompanar o novo director xe-
ral nos primeiros tempos, ainda que
nés nesta empresa facemos as cousas
con moitisimo tempo e xa levamos
tres anos co proceso da sucesion.

Como lembra a chegada de Kuhn
a Espana?

Aquilo foi unha revolucion, porque
aparecemos cunha formula, que xa se
utilizaba noutros paises con Kuhn, ba-
seada en precampafas.

Mentres os concesionarios estaban
acostumados a que co importador ou
cos importadores pedian unha uni-
dade e despois tifian o mesmo des-
conto para o resto da campana, nés
contabamos con condiciéns moi van-
taxosas xa en precampana. Hai que
ter en conta que fabricamos todos
0s anos, minimo, 60.000 méaquinas.
Al ten que haber moita orde e moi-
ta programacion, pero rapidamente
a rede de Kuhn entendeu o sistema,
a formula, e ata hoxe. Seguramente,
aqueles inicios foron un piar funda-
mental para o éxito de Kuhn en Es-
pana, para rematar como lider do
mercado como marca Gnica.

A que retos se tivo que enfrontar
o mercado da maquinaria agricola
por aqueles anos?

Non falabamos de todo o que falamos
hoxe, pero internamente si que xa vi-
flamos traballando en todas as ideas
da dixitalizacion, viamos que o sector
ia ter que enfrontarse a eses retos;
non tanto asi na ganderia, porque
para min, dentro do que é a agricul-
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0 tltimo exemplo da relacién de colaboracién que existe entre Kuhn Ibérica e a Escola Politécnica Superior de
Huesca foi a doazén dun arado seccionado que servira como ferramenta educativa nas clases relacionadas con
estudos de agricultura

» “TEMOS PERSOAL QUE VEN DA AGRICULTURA, DA GANDERIA,
DA MAQUINARIA AGRICOLA, XENTE DE ALDEA QUE CONECE AS
NECESIDADES DO AGRICULTOR E DO GANDEIRO PORQUE AS VIVIU”

tura e a ganderia no noso pais, a gan-
deria xa fa un paso por diante. Esa ne-
cesidade que ten o gandeiro do tempo
abre o espectro a que hai que avanzar
e modernizarse dalgunha maneira. O
maior reto era chegar aos cultivos e
transmitir iso mesmo.

Como foi a stia posterior expansion?
En canto 4 expansion no pais, con-
tamos cos concesionarios que habia
nese momento, pero xa comprende-
mos que para a nosa formula de dis-
tribucion necesitabamos mais rede,
mais concesionarios.

Espaia, xeograficamente, era e é
complexa, e para nés un concesio-
nario tina eficacia en 50 quilometros
4 redonda da sua base. En algtns
lugares, habia que traballar incluso
sobre 25 quilémetros, porque a oro-
grafia non permitia que os clientes
chegasen tan facilmente.

Entén o que fixemos foi crear a
nosa propia rede de concesionarios
ata arrincar co proxecto dos Kuhn
Center. Por exemplo, na zona no-
roeste do pais —Galicia, Asturias,
Cantabria— é onde mdais Kuhn Center
temos a dia de hoxe.

O primeiro foi en Lugo, Talleres
Churrillo, unha fermosa instalacion,
un concesionario que debe levar 45
anos vendendo a nosa marca, e can-
do llo propuxemos non o pensou nin
un segundo.

A sede central estd en Huesca e a
eleccion do lugar non foi algo ané-
dino. E certo que esta decision estd
moi ligada 4 filosofia de Kuhn?
Empezamos en Madrid porque busca-
bamos unha referencia a nivel nacio-
nal e intentamos localizarnos o mais
cerca do campo, non dentro da capital.

Tiflase barallado tamén algunha
outra localizaciéon nese momento,
pero axifia comprendemos que non
estabamos tan ben localizados, por-
que non conseguiamos o persoal
que nés necesitabamos, con todos
0s meus respectos para a xente de
Madrid, que hai profesionais mara-
billosos para todo; pero nés somos
do campo, da ganderia.

En todos os paises, dentro das no-
sas empresas, temos persoal que vén
da agricultura, da ganderia, da ma-
quinaria agricola, xente de aldea que
cofiece as necesidades do agricultor,
do gandeiro, porque as viviu na sua
casa, con xente que leva moitos anos
na maquinaria agricola e comprende
o medio.

Entén, despois de barallar varias
localizaciéns novas como foron Cas-
tela e Le6n, Aragon e Cataluia, de-
cantdmonos por Aragén, por estar
no campo e porque xa tifiamos unha
experiencia bastante grande en can-
to a desenvolvemento de maquinas,
probando prototipos na provincia
de Huesca principalmente, onde »
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» "VOUME CONTENTO PORQUE TODO O TRABALLO QUE REALIZAMOS DURANTE TANTOS ANOS
VAI AXUDARLLES MOITISIMO AOS NOVOS AGRICULTORES E, EN DEFINITIVA, ATODO O PAIS, A SER

MAIS COMPETITIVOS”

sempre atopamos clientes con moi-
ta intensidade de traballo, con moita
disposicion para axudarnos.

Estes foron os motivos e, ademais,
0 noso concesionario na cidade de
Huesca facilitounos o acceso para
comprar unhas instalacions que es-
taban construindo.

A dia de hoxe, 0 noso persoal, des-
de o seu posto de oficina, esta vendo
0 campo, vén andando ou en bicicle-
ta traballar e ten calidade de vida.

Ademais, conseguimos emprega-
dos con conecemento do medio e
iso axudounos moitisimo a crecer
durante todos estes anos, sobre todo
desde 2009, que foi cando nos tras-
ladamos a Huesca.

Se falamos de evolucion, que cifras
podemos destacar?

Na primeira campafa, en 2003, a
rede de concesionarios entregoulle
a cliente final 980 maquinas e factu-
ramos 10.200.000 euros. Na pasada
campana, que rematou o 31 de agos-
to, contando coa evolucion da di-
mension das maquinas, entregamos
as mesmas unidades, pero factura-
mos 21.400.000 euros. A prevision
de crecemento para este ano é dun
5 % mais.

Durante todos estes anos a evo-
lucion veu dada, por suposto, por
movementos de tarifas, sobre todo
do IPC e dalgin momento puntual
como a pandemia, na que as tarifas
evolucionaron mais bruscamente
con aquela situacion de falta de com-
pofientes, e tamén pola dimension
das maquinas. Cada vez temos mais
clientes grandes, mdis empresas de
servizos. Neste sentido, somos es-
pecialistas, porque vimos investindo
moito en I[+D+i, en desenvolver no-
vas maquinas para cubrir as necesi-
dades dos clientes e da agricultura.

Efectivamente, Kuhn foi referente
na incorporacion de novidades ao
mercado. ;Que importancia lle deu
a marca a dixitalizacion?

Para entender a importancia que
sup6n para nés podo dicirvos que
nos ultimos dez anos investimos 400
milléons de euros en investigacion e
desenvolvemento e outros 400 mi-
llbns de euros na modernizacion
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e ampliacién das nosas plantas de
producién en todo o mundo. Inves-
timos 800 milléns de euros para po-
der presentarlles aos nosos clientes
unha ampla gama de servizos e de
produtos relacionados coa incorpo-
racion da tecnoloxia & magquinaria
agricola.

Sen ir mdis lonxe, xa estamos co-
mezando a presentar o robot Aura,
que é unha revolucién en canto &
alimentacion, e na feira de Hanno-
ver presentamos a Karl, que é o noso
robot para os grandes cultivos, é a
revolucién do apeiro. Karl vai ser un
punto e & parte na tecnoloxia incor-
porada & maquinaria agricola, por-
que é auténomo, como o é Aura para
a ganderia, pero aqui quen decide,
quen da as instrucions, é o apeiro.

Entendo que cada paso supuxo un
grande esforzo, adaptacion e for-
macién por parte dos profesionais.
Como o viviu?

Temos moi claro que o noso persoal
ten que estar formdndose continua-
mente. Ademais, axtdanos moito
esa filosofia de contratar persoas no-
vas do medio para formalas desde a
base e que en Huesca temos a facul-
tade de agréonomos, que nos facilita
profesionais cunha gran formacién.
Asi, é moito mais facil que o noso
persoal dea o talle.

Se tivera que destacar unha ma-
quina de todos estes anos de tra-
xectoria, cal seria?
A gama de forraxe, porque é 0 noso
piar. N6s somos lideres no mundo
e en Espafia na gama de forraxe
e, nas mifias épocas de comercial,
vendin moitas segadoras, moitos
restrelos, que o que me trouxeron
¢ o poder coflecer a moitos grandes
amigos do sector.

E certo que hai moitas maquinas
as que lles tefio agarimo, pero quedo
coa forraxe.

JEn que punto nos encontramos,
en que punto cre que deixa o sec-
tor e cara onde teran que caminar
todos os seus compaiieiros?

Estamos nun momento dun cambio
importante, que non se dara tan ra-
pidamente como se pensaba, porque

¢ que non podemos pasar da 2.0 4
5.0 de hoxe para mafid, pero quedo
con que estes dias, nos que estiven
nalgunha manifestacion apoiando
0s nosos clientes, e vin moita xente
nova. Quedo con que os seus pais
ou os seus tios ou quen gobernase
a explotacion familiar entendesen
que hai que darlles paso, porque nos
anos atras marchou xente do sector
porque non se terminaban de enten-
der o pai, o fillo, o tio ou o sobrifio.

Afortunadamente, estou a ver iso
e é moi motivador, porque xa temos
diante, esixindonos tecnoloxia, aque-
les que naceron co teléfono na man.

Entén, nos proximos anos pode-
remos avanzar mais, por suposto,
sempre que escoiten aos seus ante-
cesores porque lles van dar moi bos
consellos, iso si.

Vou contento por iso, porque todo
o traballo que estivemos realizando
durante tantos anos os que nos dedi-
camos 4 maquinaria vai axudar moi-
tisimo aos mozos agricultores e, en
definitiva, a todo o pais.

E moi importante aplicar a agri-
cultura de precision no pais para
sermos mdis competitivos, porque
o mercado asi nolo demandara. Hai
que producir mdis con menos e para
iso debemos incorporar a tecnoloxia
4 maquinaria agricola, ao campo e &
ganderia.

Moitas grazas, Pepe, por esta va-
loracion esperanzadora que nos
das. Foi un verdadeiro pracer po-
der traballar xuntos e desde Vaca
Pinta estamos convencidos de que
este vai ser o camifio a seguir.
Agradecémosche enormemente o
teu traballo e o teu esforzo neste
sentido e desexamosche o mellor
para esta nova etapa.

Grazas a vés e animovos a que siga-
des polo camifio que ides, porque é
enriquecedor ver nos vosos medios,
en Vaca Pinta, en Vaca TV, nas vosas
publicacions, que lle dades unha vol-
ta a isto e que estades continuamente
traballando para axudarlle ao sector,
porque sodes moi profesionais, os
vosos artigos son moi precisos e moi
interesantes. Animovos a que conti-
nuedes por ai durante moitos anos. |



El campo
requiere
paciencia.

Domicilia tu PAC en BBVA
y recibela cuando mas lo necesitas.

Ademas, obtén financiacion para tu negocio, sin comision de apertura.

Puedes domiciliar tu PAC en BBVA hasta el 30/04/2024, y solicitar el anticipo de la ayuda con Anticipo PAC, sin comision de apertura. Financiacién sujeta a previa
aprobacién por parte de BBVA. - Ejemplo Anticipo PAC de 22.000 € contratado el 02/02/2024 con amortizacion total el 15/12/2024. Comision de apertura O €;
TIN variable (Euribor 3 meses +1.5 %): 5,4 %, TAE del 5,512 %. Total a devolver 23.036,20 €. Pago cuota trimestral: 1° cuota 297 €, siguientes 2 trimestres 303,60 € en
concepto de intereses y una cuota final 22.132,00 € una vez recibida la ayuda en cuenta. *Promo bono carburante 50 € por domiciliaciones en cuenta BBVA de la
subvencion de la PAC por importe superior a 3.000 €, a disfrutar en estaciones de servicio del Grupo Repsol. El valor bruto del bono es de 60 €, (sujeto a retencion fiscal
del 19 % que serd asumido por el Banco). BBVA no se hace responsable de posibles cambios legales en materia tributaria.




