pais, consultados por

LA RED DE AG

Confianza. Es el término que mejor define el estado en el que se
encuentra la red de concesionarios de AGCO respecto a la entrada
en el mercado espanol de los tractores Fendt. Como puede
apreciarse en los distintos distribuidores, de muy distintas zonas del
r¢enica durante la presentacion celebrada
en Valladolid, todos ellos encuentran un nuevo aliciente en una
gama de productos basicamente dirigida a un cliente que califican

como “elitista”.

FRANCISCO GARCIA NIETO
Surco Sur Comercial, S.A. (Sevilla)

“El Grupo apuesta por
la tecnologia en todos
los aspectos”

— “Cuando vemos este tractor
pensamos en algo parecido a lo que
pasa en el sector del automdvil. Tene-
mos, por un lado, los automdviles
‘populares’ y luego los destinados a
aquellos clientes a los que la tecnolo-
gia punta les parece un hecho diferen-
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cial, ademas del trato al
tractor, al cliente, la
asistencia... Prestacio-
nes que los diferencian
de la maquinaria con-
vencional. Sabemos
que eso representa un
porcentaje entre el 3 y
4% para los préximos
tiempos y creo que en
ese desarrollo nosotros
podemos participar, so-
bre todo por ser una
punta de la tecnologia.
— No es sélo una bue-
na apuesta, Sino una
apuesta necesaria. No-
sotros como  Grupo
apostamos por la tecno-
logia en todos los aspectos.

— En estos momentos lo que pre-
tendemos es analizar el mercado, las
gamas fundamentales y empezar a
centrarnos en nichos de mercado para
desarrollarlos. Ahora mismo, segiin
documentos, es complicado.

— Una cuota de mercado del 4%
para este tractor es no sélo digna sino
posiblemente corta quizds a unos
cuantos afios vista. Creo que podria-
mos estar mas altos, teniendo en cuen-
ta la red que tenemos: potente y fia-
ble. Es una red que estd en el merca-
do, con todo a punto y puede ser la red
que le ha faltado a Fendt”.

JACINTO NIETO
Nieto Marcelo (Badajoz)

“La tendencia en
Extremadura es elegir
productos de calidad”

— “Hasta ahora Fendt tiene una
calidad percibida y casi todos los agri-
cultores que se mueven en el tractor
de gran potencia o de alta calidad les
suena, Jo conocen o por lo menos sa-
ben lo que es un Fendt.
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— Quizd le comparen o relacio-
nen con un precio inalcanzable. De
llegar a decir ‘una calidad tan buena
que todos querrian tener un Fendt’,
pero que el precio no es asequible pa-
ra su bolsillo.

— Ese es el gran reto que ahora
mismo puede tener AGCO. Si hace
una politica de precios, manteniendo
unos légicamente mds elevados, al
igual que su calidad, con respecto al
resto de las marcas punteras, que ha-
cen el 80% de las matriculaciones.
puede conseguir Fendt una cuota de
mercado para un circulo de clientes
exclusivistas propietarios que quieren
lo mejor. El mercado de Fendt va diri-
gido a un circulo de clientes de ¢lite
que quiere un producto diferenciado,
con prestaciones, garantias y atencio-
nes especiales. Es un tractor elitista.

— Antes para el agricultor de Ex-
tremadura lo mds importante era el
precio, la tendencia ahora es ir miran-
do y elegir los productos de mds cali-
dad.

— Massey Ferguson y Fendt son
dos productos que aunque compartan
un fin, que es trabajar en el campo,
tienen destinos y mercados diferentes.

Se debe dar a conocer la calidad de
los tractores Fendt., porque antes lo di-
ficil era que llegaran, eran unidades
muy limitadas. Ahora lo van a tener
mds cerca. van a contar con una asis-
tencia mas proxima. Antes cualquier
intervencién suponfa un problema,
ahora con la red de AGCO tal como
estd estructurada ese problema queda
resuelto.

— Creo que se puede acceder per-
fectamente a la cuota de mercado pre-
vista para el afio 2000”.

ANSELMO MARCELO
Marcelo Hermanos S.L.
(Don Benito)

“Lo primero que hay
que dar es un buen
servicio”

— “Llevamos cuatro afios con
AGCO y Massey Ferguson y ahora
queremos empezar con Fendt, que en
nuestra zona no se conoce. Creo que
son tres tractores Fendt los que hay en
la zona y precisamente estdn en un so-
lo pueblo. Ello llevard a que la labor
sea un poco lenta para empezar, pero
creemos que es un tractor que tiene
futuro porque todo el que habla de €l
da una gran imagen en calidad y pres-
taciones.

— La serie grande, para fines de
transformacién del terreno, nivelacio-
nes o tipos de ldser, puede ser un trac-
tor que vaya bien en la zona. El resto
es también una gama bastante buena,
aunque veremos ahora con el precio,
que también influye mucho en el agri-
cultor. Es dificil comprar un tractor
con un precio muy alto sin conocerlo
a fondo y el agricultor de cualquier
manera es muy desconfiado.

— La competencia con Massey no
va a ser mucha porque el cliente va a
ser diferenciado, al igual que lo es el
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tractor, por lo no va a tener tantos
clientes como Massey. Pero si que se-
rd un cliente mas técnico.

— Las perspectivas con Fendt
pueden ser reales a largo plazo. En
nuestra zona, asi como en el resto de
Extremadura, se venderan a largo pla-
zo, cuando ya se conozca bien, no
tantas unidades, por supuesto, que
Massey-Ferguson pero si se venderdn
unidades.

— Para confiar en Fendt lo prime-
ro que hay que dar es un buen servi-
clo. Estar muy pendiente de los pocos
clientes que existen hoy, que sigan
contentos. Que el propio cliente te ha-
ca de vendedor, que es mas vendedor
que td en este caso’™.

MANUEL ALDEA
Maquinaria Agricola Sial, S.A. (Soria)

“El producto ha
llamado la atencion”

— “Llevamos muchos afos traba-
jando con Fendt y siempre nos ha da-
do grandes satisfacciones. Hemos pa-
sado por dos importadores, luego he-
mos sido distribuidores directos de
Alemania y, en la actualidad. con la
ayuda de AGCO se puede lanzar e in-
cluso consolidar, porque hasta ahora
seglin qué zona se han vendido unida-
des pero nunca con la fuerza con la
que se tenia que vender.
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— El cliente Fendt es elitista. Te-
nemos compradores que tienen tres
Fendt. Para “enganchar’ al cliente te-
nemos la dificultad de que por su tec-
nologia y equipamiento no es un trac-
tor que sea econémico. Es un tractor
de altas prestaciones y equipamiento
por lo que tiene un precio relativo al
nivel de tractor que es.

— Es un inconveniente lograr
clientes nuevos. pero si se consiguen.
A clientes que eran siempre de la
competencia se les han vendido varios
traclores de la serie 900 de Fendt. La
verdad es que el producto ha llamado
la atencion.

— La politica de expansién de
Fendt hacia AGCO nos ha parecido
muy positiva. nosotros necesitdbamos
algo asi.

— Un crecimiento de hasta un 4%
del mercado en el ano 2000 me parece
muy logico. Nuestra penetracién en la
zona ya estd alrededor del 5%. Luego
dependera de los precios de la compe-
tencia. de los modelos que saque. Ini-
cialmente pienso que la idea del 4%
no es descabellada™.

FRANCISCO BOSCH
llerdauto, S.A. (Lleida)

“En Cataluna, el
tractor Fendt es
conocido hace tiempo”

— "Con Fendt ampliamos nuestra
panoramica de mercado. Este tipo de
tractor es para un cliente mas selecti-
vo y ftecnologico, inclinado por la
marca Fendt. Entiendo que es una me-
jora.

— El cliente da por hecho que
Fendt siempre ha sido calidad, habrd

que difundirlo un poco mds, pero en el
fondo sabe que Fendt tiene un nombre
y una calidad.

— En Lleida hace tiempo que es
conocido. De hecho, ya habia un anti-
guo distribuidor y se matriculan cierto
numero de tractores cada afo.

— Evidenterente la red de AG-
CO es una garantia par Fendt. Nues-
tras posibilidades en el mercado van a
crecer. Existia un sector de mercado
que tal vez se nos escapaba y ahora
podemos estar presente en él. Sumare-
mos clientes no tan supeditados a la
parte econdmica de la compra que de-
seen un tractor de mas precio.

— EI tiempo dird si podemos
cumplir las expectativas marcadas.
Tendremos que preparar al vendedor
de Fendt a vender el tractor por algo
mds que por su precio, y esto es com-
pletamente salvable.

— El servicio hasta este momento
ha adolecido de postventa. La repara-
cion y la disponibilidad de recambios
los tenemos que cambiar. La misma
marca nos tendrd que ayudar y poner
mucha disposicion de recambio.

— En Catalufa el mercado se di-
ferencia mucho segin las zonas. En
Lleida estamos muy presentes en la
zona minifundista, con mucho cultivo
de frutal en la que no se requiere mu-
cha potencia. Los 80 CV de Fendt son
suficientes ya que el 50 6 60% de las
ventas son fruteros. Pero si que hay
otras zonas en las que se necesitan
150 CV, y no son latifundistas.

— En la provincia de Lleida se es-
tdn matriculando en estos momentos
de 10 a 12 tractores Fendt al afio”.

LUIS RUIZ
Agrima, S.A. (Antequera)

“En Andalucia
oriental Fendt también
tiene su hueco”

— “Fendt viene a cubrir un espa-
cio que nos falta, incluso a nivel na-
cional porque aunque la marca ya se
conocia con anterioridad ahora con la
red de AGCO va a ganar mucho mas.

— En Andalucia oriental tiene
hueco al dirigirse al agricultor exigen-
te. Y este agricultor existe, lo que pasa

es que tal vez hasta ahora no ha habi-
do una gestion que lo haya cubierto.
En todo tipo de mercado y zona, hay
ese cliente. El problema estd en la
promocion que haga el concesionario.

— En nuestro territorio hay algu-
nas unidades y nuestro primer reto es
dirigirnos a ese cliente y ofrecernos,
aunque sabemos que estd contento a
pesar de no haber tenido un buen ser-
vicio hasta ahora. Luego también nos
debemos dedicar a conocer dénde esta
ese cliente al que le interesa.

— Una gran ventaja es que de sa-
lida va a contar con la red de AGCO,
la mejor de Espana.

— Han sido muy comedidos en
los objetivos de salida. No parten con
unas pretensiones grandes, pero en-
tiendo que nosotros cubriremos ese
4% antes del tiempo previsto por la
direccion de AGCO. La red estd en es-
tos momentos muy fuerte”.

VICENTE MACHUCA
V. ] Machuca (Talavera)

“Necesita publicidad y
un programa de
demostraciones”

— “Nunca habia trabajado con
Fendt. Sélo he tenido referencias de
algunos clientes hace afios y ahora lo
estoy conociendo y me parece muy
buen producto.

— Tenemos controladas cinco
unidades en Toledo. En 1997 se ven-
dieron dos tractores, de las series 500
y 200. Ya tenemos algunos clientes
que han visitado la concesion porque



se han enterado que somos concesio-
narios de Fendt y hemos empezado a
suministrar recambios, ya que hemos
comprado el programa Fendos de
Fendt

— Creo que tenemos futuro. El
problema es que ahora no se conoce
en Espana, ya que ha tenido una red
pequefia y se ha hecho poca publici-
dad. En el momento que se haga,
acompafada de un programa de De-
motrac (tractores de demostracion), se
podran vender los tractores.

— En principio, va dirigido a un
cliente muy elitista, diferente al de
Massey. Todo es conocerlo y hacer
demostraciones. No entrardn en com-
petencia ambas marcas. Por ejemplo,
el Fendt de 150 CV vale dos millones
de pesetas mas que el Massey.

— En nuestra zona tenemos gente
que va ‘a la peseta’, pero en otros
puntos de regadio, donde el agricultor
es mds joven, quieren tractores mejo-
res porque viven profesionalmente de
su trabajo agricola, con una serie de
caracteristicas técnicas muy especifi-
cas.

— Las perspectivas de crecimien-
to anunciadas son posibles, por su-
puesto que podemos alcanzarlas. So-
bre todo si José Enrique Puente Apari-
cio hace las cosas como le vengo co-
nociendo desde que estoy en la orga-
nizacion. Tenemos una red muy buena
y profesional; una buena importadora
y un programa de publicidad muy
agresivo. Si eso se hace, el salto en
tres afos serd espectacular, porque de
hecho lo hicimos con Massey. Cuando
empecé con Massey estdbamos en 500
tractores y ahora hemos pasado a casi
4 000. Las cosas hay que demostrar-
las, no hablarlas™.

PABLO BIELA
Autoagricola Tudela (Tudela)

“FEn nuestra zona lo

vamos a tener mas
dificil”

— “Fendt, hasta ahora, vende un
tractor o dos al afo en nuestra zona.
Es una marca de prestigio, pero nues-
tra zona va ‘a precio’, lo que no quiere
decir que no podamos vender. Es difi-
cil saber para nosotros cual serd el fu-
turo de la marca, a corto plazo quizd
algo complicado.

— El agricultor de nuestra zona es
de regadio con muy pocas propieda-
des que va ‘a precio’. Para €l, acceder
a un tractor de calidad y precio como
Fendt lo tiene dificil, pero con el tiem-
po podemos llegar.

— Soy algo escéptico con el 4%
fijado como cuota de mercado. Se
puede lograr y esperemos que ¢l pre-
cio pueda bajar un poco.

— Nuestro problema reside en
convencer al cliente que va ‘a precio’
que se trata de una calidad que vale un
25% mads que un tractor normal. Ade-
mds, en un momento en que la agri-
cultura estd muy justa, dirigida a ren-
tabilidades pequefias. Y no es lo mis-
mo rentabilizar un tractor de 5 millo-
nes a 5 afios que 8 millones en 5 anos.
Aqui esta el verdadero problema:
cuando el agricultor hecha cuentas y
observa lo que le cuesta un tractor al
ano.

— Como concesionario, todas las
ambiciones que pueda tener la marca
me parecen muy buenas porque puedo
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aprovecharme de ellas. En 1994 em-
pezamos a vender Massey con una
cuota de mercado del 2-3% . hoy esta-
mos con un 18 6 19%. Es una marca
con futuro que estaba muy abandona-
da en Espana. pero que ahora con su
incorporacion a AGCO lberia también
nos otorga grandes esperanzas’.

ANTONIO Y DANIEL LARA
Hispano Agraria, S.L. (Llerena)

“Todo el mundo sabe
que Fendt es calidad”

N

— *Con Massey va muy bien. Las
relaciones son flurdas y directas, pues
a pesar de que es una empresa grande.
es familiar, Esperamos que suceda lo
mismo con Fendt.

— Fendt es un aporte muy bueno
a la marca que ya sc ticne. En poten-
clas altas Massey estaba “cojo’ y aho-
ra se completa esa gama. Massey y
Fendt son dos cosas distintas y ade-
mds se estd haciendo para que asi sea.

— Siempre existe un cliente deno-
minado elitista, Quizds hay que des-
cubrirlo, llegar a él y hacerie ver que
ése es su tractor. Fendt se conoce, ha-
ce muchos aios se vendid muy poco
en Espana por la zona de Guadalajara,
luego en algunos lugares hay tractores
‘perdidos’, lo que da pie a trabajar con
mas seguridad. No es una marca des-
conocida y todo el mundo sabe que
Fendt es calidad.

— En principio, si se pueden
cumplir los objetivos porque tampoco
son grandes exigencias. El proyecto
se consolidard”
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sobre

“POSTVENTA, POSTVENTA,
POSTVENTA"

a clave del éxito de Fendt es la
postventa y dentro de ella la
asistencia es el arma funda-
mental para conseguir mantener la fi-
delidad de un cliente”. Segun explico
el jefe de Asistencia Técnica, Justo
Rico, en este proceso se puede llegar a
perder “el 60% de los clientes”, con
su correspondiente repercusion en los
ingresos, lo que obliga a la red a tra-
bajar para situar la asistencia técnica
al mismo nivel que el propio disefio y
rendimiento del tractor. Para conse-
guirlo, se detallaron los siguientes
puntos:
* Inversién desde el primer momento
en el sistema Fendtdias y en las he-

IFII
CONTROL INFORMATICO
DE LOS TRACTORES

u ambicioso proyecto obliga a

Fendt a mantenerse a la van-

guardia en materia tecnoldgica.
En este sentido, el desarrollo informa-
tico también tiene una influencia nota-
ble.

Por un lado, el programa ‘Optis-
tock’ facilita a los concesionarios la
adecuacion de sus stocks a las necesi-
dades del mercado. Por otro, para la
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rramientas espe-
ciales conforme
al parque exis-
tente y a las pre-
visiones futuras
de venta.

* Talleres que de-
berdn tener un
area especifica
para los tractores
Fendt, donde se efectie la preentre-
ga, revisiones y, cuando sean nece-
sarias, las reparaciones.

* En el campo, cuando sea necesario,
se deberd tener una red de colabora-
dores que actien como equipo de so-
corro para los primeros auxilios.

Malcom Lines,
tirector de venlas.

asistencia técnica en el campo se dis-
pone del sistema portatil de diagndsti-
co Fendtdias y de las herramientas es-
peciales para motores, transmisiones y
sistema hidraulico que se incluyen en
catdlogo. Fendtdias es un programa de
software de facil manejo, que permite
realizar con rapidez controles y diag-
ndsticos en todos los tractores Fendt
equipados con control elctronico.

David Baleta, director comercial de AGCO
Iberia. Abajo, Justo Rico, jefe de Asistencia
Técnica.

CAMPANA DE
MARKETING CUIDADA
AL DETALLE

a diferencia entre el pasado de

Fendt y los objetivos de futuro

va a ser la enorme dosis de co-
mercializacion que va a recibir en este
pais”. De esta forma pretendieron
alentar los maximos dirigentes de AG-
CO Iberia a los representantes de su
red en Espafia. “No vamos a vender
Fendt, vamos a comercializarlo, y la
comercializacién sera un éxito si poco
a poco construimos el edificio de
Fendt”.

Rentabilidad econémica, imagen
de marca y empresa, cuota de merca-
do, fidelidad del cliente y exclusivi-
dad y cobertura del territorio son los
cinco argumentos en los que se apoya
la propuesta.

Jose Carlos

Herraer,
‘product
manager’.




l os recambios también gozaron
de un espacio preferencial du-
rante la presentacion de Fendt

en Valladolid. En su exposicion, el je-

fe de la divisién detall6 las cuatro zo-

nas geogréficas en las que queda divi-

dido el territorio espafiol:

» Norte: Aragon a Galicia

. : Salamanca a Levante

* Sur: Badajoz a Alicante

* Cataluna e Islas
Armand Rodrigo completé su in-

tervencién con un amplio informe en

el que manejé datos de la red a nivel
mundial. Tras informar que la contri-
bucién total de la red de concesiona-
rios de AGCO en Espaiia supera los

1 100 millones PTA, Rodrigo se cen-

tré en su divisién, que para el presente

afio se ha trazado con Fendt un objeti-
vo de unos 77 millones PTA.
Las ventas mundiales de la divi-
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1 Grupo AGCO dispone para
EEuropa de tres grandes alma-

cenes, situados en Gran Breta-
fia, Francia y Alemania. Con el objeti-
vo de dar un mejor servicio local y ac-
tuando con las instalaciones satélites
de los tres principales, existen cuatro
centros regionales de distribucién de
recambios en Copenhage, Castle, Me-
ran y Santa Perpetua (Barcelona).

Armand Rodrigo, jefe de recambios.

sion de recambios de AGCO ascien-
den a 90 000 millones PTA, de los que

casi la mitad se efectian en la zona
que incluye Europa, Africa y Oriente
Medio. De la citada cantidad, 10 000
millones corresponden a la marca
Fendt. “En los Gltimos afios las ventas
de recambios han aumentado en un
45% cada afio y el resultado de los ul-
timos cuatro afios ha sido de un incre-
mento por encima del 300%”, afirmé
Rodrigo.

TRES GRANDES CENTROS DE

P DISTRIBUCION EN EUROPA

José Enrique Puente, director general de AGCO lIberia, charla durante las pruebas de
campo con uno de los responsables internacionales de Fendt.

El almacén de Santa Perpetua,
inaugurado el pasado 21 de mayo,
cuenta con mas de 2 500 m* de super-
ficie y capacidad para més de 50 000

referencias, representando una impor-
tante inversion realizada para dar so-
porte a todos los productos AGCO en
Espafia.
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