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[Financiacidon] Entrevista

Director general de AGCO Finance Espafia

AGCO Finance es el resultado de la Union del Grupo AGCO y De Lage Landen, filial del Grupo
Bancario Rabobank, con origen en las cooperativas agrarias de crédito holandesas y calificado
con AAA: maxima solvencia. Mas de 5 000 millones de délares invertidos a nivel mundial, avalan
el compromiso que tiene el grupo con el sector agropecuario y con AGCO. Su director en Espana,
nos comenta los principales objetivos y ventajas de esta financiera.

“Nuestra relacion con el agricultor no termina
con la venta de la maquina, sino que empieza”

Redaccion

¢ Qué objetivos principales persi-
gue AGCO Finance?

Ser una herramienta de marketing
financiero para AGCO. Para ello, se
parte de la solucion integral al agri-
cultor. Es decir, tratamos de dar so-
luciones personalizadas, adaptadas a
las necesidades de cada agricultor,
teniendo en cuenta su cosecha y las
subvenciones que recibe.

Muchas veces, dar al cliente lo que
necesita no coincide con lo que quie-
re. Hay que asesorarle y convencerle
(no vencerle) de qué es lo mejor, tan-
to en la maquinaria como en su fi-
nanciacion.

Agco Finance forma parte, pues,
de esa solucion integrada y de largo
plazo.

Esta claro que las necesidades
de cada cliente son un mundo,
pero, ;qué es lo que realmente
buscais?

Una relacion de confianza y de lar-
go plazo con nuestros agricultores.
Ellos son nuestra mejor publicidad.
Para poder darles la mejor solucién a
sus necesidades es necesario un me-
jor conocimiento del agricultor. Para
nosotros es fundamental. Me refiero
a las caracteristicas de su explota-
cion, producciones, gasto anterior en
maquinaria, etc., y es aqui donde el
concesionario tiene mucho que apor-
tar. El concesionario ofrece la solu-
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cion y Ageo Finance la proporciona.

Ala hora de conceder un préstamo,
aplico lo que yo denominaria “solven-
cia moral”: se trata de conceder prés-
tamos a quien quiere y puede pagar.
Pero sobre todo, a quien quiere...

Y como no, también una buena
imagen. En este sentido, cuanto mas
completa sea la solucién que se da,
mejor para el agricultor y para nues-
tra imagen de marca.

El cliente busca calidad de servi-
cio y ofertas financieras atracti-
vas, ¢qué productos innovadores
y diferenciadores se han desa-
rrollado?

En cuanto a productos, todos: des-
de el renting y el leasing, hasta la
venta a plazos. Ofrecemos tipos de
interés por debajo del mercado, in-
cluso al 0% dependiendo del plazo.

También existe la posibilidad de
realizar pagos estacionales y solici-
tar la cuota “balloon”, de cuantia
més grande y que se paga al finali-
zar el préstamo.

Incluso en maquinaria nueva, si
se contrata a largo plazo, también
se financia el mantenimiento.

Como veras ofrecemos una total
flexibilidad y adaptacion al cliente
en funcion de sus ingresos.

¢Algunas pinceladas sobre el
proceso de tramitacion del
préstamo, pasos a seguir?

Cuando el cliente se acerca a su
concesionario, se le entrega una
propuesta de solicitud. Si éste la
contesta, en un dia tiene la respues-
ta condicionada a la verificacion de
los datos aportados.

Dado que el 80% de nuestros clien-
tes son personas fisicas, se les suele
pedir aportar la declaracién de la
renta. También la ficha de descrip-
cién de la explotacion, la informa-
cién de la subvencion de la PAC, la
cartilla ganadera..., y bueno, como
en casi cualquier sitio, el DNI.

Finalmente, ;porqué usar AGCO
Finance y no la financiacion de
otros bancos? ;cuales son las
ventajas?

Sobre todo por la especializacion. El
conocimiento que tenemos del sector
agrario y, sobre todo, de los produc-

“Nuestro contacto directo con el
cliente y el concesionario, entre
otros, hace que podamos garantizar
ser la mejor oferta financiera para
los clientes de AGCO”



“Asesorar es nuestro
deber, la confianza del
agricultor nuestra
ambicion”

SAT 9576 HERCAR FONTE

Cliente de AGCO Finance

La Sociedad Agraria de Transformacion, SAT, a la que nos re-
ferimos esta situada en el término municipal de Caspe, en el
Bajo Aragon. Cebada y maiz de regadio y secano, alfalfa, hor-
ticolas y frutales son los cultivos que explota. Ademas, presta
servicios agricolas a terceros en 300 ha de regadio.

Recientemente la SAT ha adquiri-
do varios tractores Massey Fergu-
son, MF 8400 y MF 7400 ademés
del Fendt 700. Su gerente Carlos,
que lleva 14 afios en el sector, nos
contesto a unas breves cuestiones.

¢Valoro la posibilidad de reali-
zar la financiacion con otra enti-
dad bancaria independiente?
¢Qué le impulso a realizar la fi-
nanciacion con AGCO?

Si, en un primer momento conside-
ramos la posibilidad de financiar la
compra de los equipos directamente
con una entidad bancaria, pero nos
decidimos a realizarlo con AGCO Fi-
nance como un servicio mas de

arraigo para nuestra empresa.

En este caso, ;qué ventajas le
ha supuesto?

Sobre todo facilidad de trato, que es
algo que valoramos mucho, pero tam-
bién facilidades en cuanto a plazos y
tipos de interés. En general, nos ha
permitido un mayor ajuste a las nece-
sidades reales de nuestra empresa.

¢Qué facilidades le ha dado la fi-
nanciera? ;Cree que se ha ajus-
tado adecuadamente al flujo de
ingresos tan propio de esta pro-
fesion?

Lo mas importante creemos que

tos y maquinaria de AGCO nos hacen
ser los que mejor podemos valorar la
magquinaria financiada como la pro-
pia garantia del préstamo. Muchas
veces los datos fiscales del agricultor
no se corresponden con la realidad y
es necesario tirar de la experiencia
para calcular cuales son los verdade-
ros rendimientos de las diferentes co-
sechas. Y también para que el cliente
mantenga libre su capacidad de en-
deudamiento con sus proveedores fi-
nancieros habituales.

Vuelvo a insistir en que nuestro
contacto directo con el cliente y el
concesionario hace que, junto con la
mayor liquidez que nos garantiza el
Rabobank con su certificacion AAA
que, por cierto, no posee ningtin ban-
co espafol, podamos garantizar ser
la mejor oferta financiera para los
clientes de AGCO.

Por ultimo, aprovecho estas lineas
para animar al agricultor y ganadero
para que nos permita asesorarle.
Siempre se puede hacer mas y mejor
para ellos creando un vinculo a largo
plazo y asi conseguir su plena satis-
faccidn en la solucién global de sus
necesidades. ©

ha sido que la financiacién y la com-
pra se han realizado en la misma
operacion, con lo que supone este
hecho a efectos de simplicidad de
tramites y papeleos, ademas de per-
mitirnos, como indican, formulas de
pago adaptadas a nuestras necesi-
dades.

La documentacion solicitada,
icree que era excesiva, o por
el contrario la necesaria para
poder tomar una rapida deci-
sion de crédito?

En vista de como esta el mercado
de los créditos a dia de hoy, cree-
mos que los requisitos que nos han
pedido son los meramente necesa-
rios para realizar una financiaci6on
correcta. ©
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