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Hay una pregunta que no se formula con suficiente frecuencia en los circulos de tecnologia agricola:
una vez que el robot funciona, ;quién se encarga realmente de ponerlo en manos del agricultor? Los
ingenieros, el capital riesgo, las demostraciones en ferias, todo eso importa. Pero el momento de la
verdad en cualquier ciclo de adopcién tecnoldgica es lo que ocurre a pie de campo, en la relacién
entre un agricultor y las personas en las que confia para asesorarse. En el Field Day Spain de GOFAR,
una mesa redonda moderada por Javier Ferndndez, responsable de Sistemas de Produccién en

Cultivos de Alto Valor de John Deere, puso esa pregunta en el centro del debate.

Los cinco panelistas, un distribuidor pionero en robdtica, un responsable de innovacién de uno de los
grupos vitivinicolas mas histéricos de Espaiia, el director de ventas de John Deere Iberia, el CEO de
una de las redes de concesionarios mds innovadoras del pais y el director general de AG Group, no
coincidieron en todo. Pero si convergieron en algo: la red de distribucién no es un canal pasivo. Es, o

necesita convertirse en, un motor activo de transformacién.

Javier Ferndndez abrié la sesién con datos del observatorio de digitalizacién 2023 del Ministerio de
Agricultura espafol. Las cifras ofrecian una imagen del sector mds madura de lo que muchos podrian
esperar: el 86% de los agricultores ya utiliza herramientas digitales para la recogida de datos, el 32%

dispone de tractores equipados con Isobus, y otro 32% utiliza algun tipo de sistema de guiado.

"A veces decimos que el sector no estd preparado”, observé Javier, "pero ya existe una base sobre la
que construir. La robdtica y la autonomia se asientan sobre la automatizacién, y los sistemas de
guiado, el Isobus, ya son un nivel de automatizacion en el campo." El camino hacia la autonomia no

parte de cero.

Igualmente revelador fue otro hallazgo: cuando se pregunté a los agricultores que consideran
adoptar nueva tecnologia a dénde acudirian para buscar apoyo, sefialaron sus redes de suministro,
cooperativas y concesionarios de maquinaria. No a fabricantes ni consultores, sino a las personas en
las que ya confian. "Eso situa a la red de distribucién bajo un foco muy concreto"”, dijo Javier, "y nos

impone una responsabilidad a todos de estar preparados.”

José Maria Ayuso, responsable de Innovacion en Gonzdlez Byass, estructurd el reto de la adopcién en
torno a tres obstdculos. El primero es la usabilidad técnica: la pregunta que se hace un agricultor no

es ";es esto impresionante?" sino ";funciona esto en mis condiciones especificas?".



Fue directo sobre la brecha entre la demostracién y la entrega operativa real. "Estamos rompiendo
un paradigma. Lo que funcionaba antes era muy eficiente. Lo que adoptamos ahora tiene que ser al
menos igual de bueno antes de comprometerse."

El segundo desafio es el retorno econémico. "La mdaquina es maravillosa, pero me habla en inglés y yo
le pregunto: ;qué retorno voy a obtener?" El tercero es el regulatorio: la robdtica agricola avanza
mds rdpido que los marcos legales que la regulan, con cuestiones de responsabilidad, seguros y
permisos de operacion que siguen sin resolverse en la mayoria de los mercados.

José Maria establecié una comparacién directa con los vehiculos eléctricos, que se benefician de
incentivos a la compra y de una infraestructura de apoyo consolidada. ";Por qué no puedo tener algo
equivalente cuando invierto en maquinaria agricola eléctrica?’ Sus tres obstaculos no dibujan un
sector resistente al cambio, sino uno que necesita una oferta mds completa antes de poder avanzar
con confianza.

Pascual Galindo, director general de AG Group y uno de los primeros pioneros de la Peninsula |bérica
en distribucion de robdtica agricola, fue directo: "Seguimos en la fase de introduccién. Todavia no
hay escalabilidad en el mercado de la robética." Eso no es derrotismo. Es una lectura lucida de donde
se situa realmente la curva de adopcion.

La respuesta de AG Group ha sido identificar a los clientes con potencial real y tfrabajar intensamente
con ellos para demostrar el modelo antes de ampliar el alcance. "El segundo punto clave es el ROI",
dijo. "Si no es rentable y eficiente, no vale nada." Es un estdndar que muchas tecnologias en el campo
aun no cumplen de forma consistente.

Establecié un paralelismo instructivo con la robdtica de jardin, donde AG Group distribuye el
Automower de Husqvarna a través de casi 400 puntos de venta. Hace veinte aios, la idea de un robot
cortando el césped generaba el mismo escepticismo que enfrentan hoy los robots agricolas.
Actualmente se venden en Espafia alrededor de 6.000 robots de jardin cada afo. "Es directamente
comparable. Una vez que el producto estd listo y la red estd preparada, la adopcién llega sola.”

Luis Fernando Zdrate, CEO de Agricola Castellana, argumenté que el trabajo del concesionario es
preparar el terreno para que, cuando lleguen los robots, las condiciones ya sean las adecuadas. "No
se puede esperar que un agricultor que no usa guiado automatico, que no documenta lo que hace,
quiera de repente un robot que le ahorre un dinero que ni siquiera sabe que estd gastando." El
requisito previo para la adopcion de la robdtica es un recorrido anterior de digitalizacion.

Agricola Castellana opera dos equipos en paralelo: uno dedicado a la venta de maquinaria en el
sentido tradicional, y otro formado por diez ingenieros agronomos que acompafian a los clientes en
su proceso de digitalizacion.



También han adquirido Agrae, una plataforma de agricultura de precision que consigue ahorros en
costes de fertilizacién de entre el 30 y el 55% mediante mapas de prescripcion basados en datos.

Luis Fernando fue también directo en cuanto a la fiabilidad. "Las mdquinas de hoy no son
suficientemente fiables. Si un robot va a reemplazar realmente a un operario, tiene que hacerlo
completamente, durante toda la ventana operativa." Su mensaje a la industria fue claro: Agricola
Castellana estd lista para avanzar cuando llegue una soluciéon genuinamente fiable.

Jaime Muguiro, director de Ventas de John Deere Iberia, aporté la perspectiva del fabricante. John
Deere tiene actualmente 22.000 mdquinas conectadas operando solo en Espafia, con 30 millones de
hectdreas en la nube. Esa infraestructura no la construyé el fabricante. La construyd la red de
concesionarios, una visita a la explotacién tras otra. "El concesionario lo es todo. Es la Unica forma en
que nuestra inversion en 1+D llega al dltimo rincén de Espaia y Portugal.”

Hoy, la red de John Deere en Espafia y Portugal cuenta con entre 70 y 75 ingenieros de agricultura de
precision cuya uUnica funcion es acompanar a los productores en su proceso de digitalizacion. "El
concesionario del mafiana tendrd que vender un robot, desplegarlo, formar al agricultor y darle
servicio cuando algo falle. Eso requiere un tipo de equipo muy diferente al que se necesitaba para
vender un tractor hace treinta afos."

Sobre la inteligencia artificial, Jaime identificé dos frentes: la inteligencia de la mdquing,
ejemplificada por el sistema See & Spray que trata unicamente donde hay malas hierbas, y el soporte
predictivo, que usa datos de las mdaquinas conectadas para anticipar averias antes de que se
produzcan. Ambos dependen por completo de una red de concesionarios capaz de traducir sus
resultados en algo sobre lo que el agricultor pueda actuar.

Luis Fernando Zdrate fue franco sobre la barrera mental. "El aprendizaje no ocurre hasta que el que
aprende estd listo. Y me resulta genuinamente frustrante, porque las soluciones existen, estdn dando
resultados reales, y sin embargo el cambio de mentalidad no se produce con la suficiente rapidez.”
Describié agricultores con cientos de hectdreas que siguen desconectados de herramientas que
podrian transformar su economia, mientras que un productor mds pequefio con un sucesor motivado
avanza mds rdpido que nadie.

"No siempre es una cuestion de escala. Es una cuestion de querer." La disposicion al cambio no se
correlaciona claramente con el tamafo de la explotacién ni con la capacidad financiera. Se
correlaciona con la curiosidad y con la calidad de la relacién que un agricultor tiene con los asesores
que le rodean.

José Maria Ayuso encuadré el mismo reto desde otro dngulo. Los cambios que se avecinan en la
agricultura no son incrementales, argumentd. Son disruptivos. "Hemos entrado en una nueva era. Y el
apoyo, el acompafiamiento, el ecosistema en torno a estas tecnologias tiene que ser igualmente
disruptivo en respuesta.” Lo que importa es construir la confianza y la capacidad humana para hacer
bien la transicién.



El argumento central del panel fue este: la adopcién de tecnologia agricola no vive ni muere con la
tecnologia en si misma. Vive o muere con el ecosistema que la rodea, los concesionarios que conocen
la operacién de un agricultor lo suficientemente bien como para saber qué necesita a continuacion,
los distribuidores capaces de dar servicio a un robot con rapidez, los agrénomos que pueden traducir
datos a un lenguaje en el que el agricultor confie. Cada uno de esos roles existe hoy de forma parcial.
El trabajo que queda por delante es completarlos.

Lo que el panel del Field Day Spain puso de manifiesto es que las personas mds cercanas al terreno
ya lo entienden. No estdn esperando a que los fabricantes les digan qué viene después. Estan
construyendo las competencias, los equipos y las relaciones que determinardn si la préxima
generacion de tecnologia agricola cumple su promesa o se estanca en la fase de demostracion.

"Ponte en manos de un buen asesor que te acomparie en el camino", dijo Jaime Muguiro en su cierre.
Suena sencillo. Pero construir las redes, las competencias y las relaciones que hacen que ese
asesoramiento sea genuinamente valioso es el trabajo de afios, y como dejé claro este panel, ya estd
bien encaminado.
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