FENDT.

LA GRAN APUESTA |
DEL GRUPO AGCO

La nueva apuesta del Grupo
AGCO se presenté en Espana.
Dos meses después de iniciar su
comercializacion, AGCO Iberia
convoco en Valladolid a su
extensa red de concesionarios y
distribuidores para mostrarles in
situ su altima y flamante
adquisicion. Los tractores
Fendt, cuya presencia en el
mercado nacional era muy reducida,
irrumpen ahora con el proposito de
hacerse un hueco en las gamas que
superan los 50 CV.

Apoyados en que la marca alemana

EL DIRECTOR GENERAL SE DESHIZO
EN ELOGIOS

ificilmente pueden
escucharse  tantos
elogios. En sus dis-

cursos que abrieron y cerra-
ron el programa de confe-
rencias, el director general
de AGCO Iberia, José Enri-
que Puente, mostré una fe
ciega en el producto que su

FEND

red ha comenzado a comercializar. “Fendt es el mejor tractor del mundo”,
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mejor tractor de todos los tiempos”, “‘es perfecto”, “una nueva fuente de ingre-
sos”... En definitiva, Fendt es una gama de tractores de “larga duracién” que
ofrece hoy en dia una tecnologia “que para otras marcas seguira siendo un suefio
dentro de diez afios”.

\necl Poerey

wu.,.ﬂr-e&a -

-.--'. l_.l

“ofrece tecnologia que para otras
sera un sueno dentro de diez anos”,
los maximos responsables de AGCO
Iberia rechazaron de antemano
entrar en guerra de precios

con la competencia.

EL CLIENTE FENDT

Fendt esta considerada como una mar-
ca unica en términos de lealtad del
cliente, rendimiento del producto e in-
novacion técnica.

CLIENTE POTENCIAL

e Leal a la marca

¢ Profesional con alto grado de
conocimientos técnicos

¢ Orgulloso de trabajar con un tractor
de alta calidad

* Preocupado por la ecologia y la
conservacion del medio ambiente

* Inversor en el futuro agricola

» Trabajador en su propio tractor

» Empresario independiente a terceros
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MULTIPLICAR
POR5 EN 3 ANOS

duenarse del 4% del mercado

espafiol de tractores en el afo

2000. Es el objetivo trazado
por los directivos del Grupo AGCO,
que de este modo, y segin sus previ-
siones, alcanzarian el liderazgo inclu-
yendo las cifras de ventas de las em-
presas que forman el Grupo.

lizacién en Espafia de los tractores
Fendt, e] Grupo AGCO Iberia ha fir-
mado “45 contratos cubriendo el 70%
del mercado potencial”, segiin desve-
16 su director comercial, David Bale-
ta. “Hasta finales de afio continuare-
mos ampliando la red, que podria ser
de 80 concesionarios directos de
Fendt”, agregd. Esta politica de ex-

José Enrique Puente, director
general de AGCO Iberia —a la

FENDT E pansién ha salpicado también a Mas- dlefeCh_a‘ recogio en,VallaZO/;d
= Ferguson, otra de las marcas mas as primeras impresiones de a
1 . ] o _Sey 2] ’ : . Red sobre los tractores Fendt.
397 125 tractores 2| importantes del Grupo, que dispone
1998* 2IEAGTOTES 2 de tres nuevos concesionarios. ‘“Esto
2 es importante, estamos sumando”,
* o, = il
2000 4%, del mercado : apostillé Baleta.
* Previsiones de AGCO 1BERIA §

“POSTVENTA IMPECABLE"

i Fendt es el mejor,
;no es légico que

ESPECTACULAR
CRECIMIENTO
DE LA RED

UNIDADES VENDIDAS EN ESPANA

Hasta la fecha, la organizacién co- su red comercial 1997 1998* 2000* £
mercial de Fendt en Espafa consistia también sea la mejor?”. MENOS DE 50 CV 2 386 2150 1750 %
en algo menos de una decena de dis- Baleta pretendié con es- MAS DE 50 CV 19284 | 19100 | 15 650 g
tribuidores regionales que cubrian una tas palabras animar a los : : aﬁ
amplia zona del territorio nacional numerosos representan- Qs =0 =0 a0 3
“con resultados diferentes”, que en al- tes de concesionarios * Previsiones de AGCO IBERIA é
gunos casos llegaron a ser “excelen- que acudieron a la pre- [_] Franja de potencia de los tractores FENDT g

tes”. sentacién de Valladolid.

Desde que el pasado 15 de abril El director comercial de
asumiera operativamente la comercia- AGCO Iberia insistié en una “postventa impecable” como principal arma que
deben esgrimir los concesionarios de Fendt, en un duelo comercial ca-
lificado como “incruento pero seguro”, por el director comercial de
AGCO Iberia. “Si no cuidamos al cliente Fendt, se ird a la competen-
cia”, subray6 Baleta.

El marketing horizontal fue el segundo argumento esgrimido y con
el que se pretende cubrir tres veces mds de territorio. A su juicio, la me-
jor via para alcanzar el desarrollo comercial se apoya en el disefio de
planes comerciales individuales en funcién de la zona, basados en ana-
lisis de los mercados potenciales.

Para conseguirlo, ademds de insistir en una postventa diferencial,
“al nivel de las expectativas de los clientes”, Baleta sugiri6 una serie de
inversiones destinadas, entre otros conceptos, a identificar la imagen
de la marca y el concesionario, asi como la creacion de una exposicion
independiente para Fendt. “Nuestra estrategia de comercializacién es-
tard fundamentada en la obligacion de ofrecer un elevado nivel de apo-
yo comercial, técnico y en la venta”, detallé Baleta.
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AGCO IBERIA: “EVOLUCION
FRANCAMENTE POSITIVA”

I Grupo AGCO en Espaiia, du-

rante 1997, mostré una “‘evolu-

cién francamente positiva”, en
palabras de su director general, José En-
rique Puente. “Sin la profesionalidad, la
categoria humana y la dedicacién del
equipo que forman AGCO Iberia y la
red comercial, es muy dificil que estos
resultados se hubieran alcanzado”, afia-
di6. Los ndmeros hablan por si solos.
Con una facturacién de casi 15 000 mi-
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HISTORIA DE LA MARCA FENDT

Los hermanos Fendt, bajo la direccién de su padre, Johan
George, crean el primer tractor Fendt, de 6 CV, con arado
y segadora accionada independientemente.

' Se funda Saber Fendt,

Aparece el tractor F-18, de 16 CV.
Se alcanzan las 100 000 unidades de produccién.

. El Farmer 38 incorpora por vez primera el embrague hi-

drdulico turbomatic

Fendt monta el control electrohidriulico del elevador.
Fabricacién de tractores de alta potencia (< 150 CV)
Nace la Serie Farmer 300, con 40 Kmv/h de velocidad ma-
xima, cabina sobre tacos de goma, freno a las cuatro rue-
das y turbomatic

La Serie 380 GTA de tractores porta-aperos desarrolla la
idea ‘quien ve mejor, trabaja mejor’

La Serie farmer 200 standard vifiero y frutero, con eleva-
dor de fuerza pendular, supone la aportacién de Fendt a
las tendencias ecolégicas

Las gamas Farmer 300, Favorit 500 y Favorit 800 presen-
tan la suspension del puente delantero, la caja de cambios
bajo carga turboshift y 50 Km/h de velocidad maxima

El Silon, con la técnica de la Serie Favorit 500, amplia la
gama porta-aperos

La Serie Favorit 900 monta la transmisién Vario, que
combina electrénica, hidrdulica, mecénica e informética
hasta conseguir velocidades de trabajo y de desplaza-
miento sin escalones ni pérdidas de potencia

llones PTA, el beneficio
obtenido, una vez reali-
zadas las auditorfas per-
tinentes, alcanzé los 586
millones PTA, antes de
impuestos.

AGCO IBERIA (1997)

¢ Facturacion: 14 663 millones PTA
- 94.6% tractores y maquinaria
agricola
- 5.4% recambios y equipos
opcionales
¢ Produccion monetaria por empleado
en ventas: 730 millones PTA.
e Produccién monetaria por empleado
en recambios: 61 millones PTA.
e Ingresos por ventas: 23.4% de
aumenlo
¢ Gastos y compras: 19.3% de aumento
o Capital circulante: 41.5% de aumento
¢ Beneficio antes de impuestos: 586
millones PTA (39.9 aumento)
* Fondos propios: 1 209 millones PTA
(aumento 45.9%)
¢ Endeudamiento ajeno al Grupo: 0 PTA

EL LADO HUMANO

FENDT

a presentacion tuvo tam-

bién su carga humana.

David Baleta, director
comercial del Grupo, no quiso
comenzar su  exposicidn  sin
agradecer el apoyo e interés ha-
cia su persona mostrado desde
la organizaciéon AGCO en Espa-
na durante los meses que ha per-
manecido convaleciente a causa
de una delicada enfermedad.
“Os prometo que no lo olvidaré
jamds”, afirmé Baleta, sensible-
mente emocionado. %

En nuestro préximo ndmero ampliaremos esta informacién, incluyendo ademds una prueba de campo del modelo Favorit 926 Vario,
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