BRUNO MORANGE, presiden

“EL EXITO DE ARES HA

presidente v director

general de Renault
Agricultura no se muerde
la lengua. Bruno
Morange expreso las
intenciones de su
empresa con los nuevos
modelos de la gama
Ares, respondio con
rotundidad a su “amigo”
Robert Ratliff, presidente
del Grupo Agco, enjuicié
la situacion actual de los
mercados europeos v,
ademas, califico de
“despelote” el proceso
de homologaciones
aplicado en Europa.

w (Qué evolucion ha mostrado
la gama Ares desde su presentacion
hace menos de dos anos?

El éxito de esta gama casi nos sor-
prendio. Desde su lanzamiento hasta
hoy hemos vendido mds de 4 000
tractores Ares a clientes europeos. y
eso solamente con la primera parte de
la gama en enero de 1997, con los de
10y 120 CV. En julio se lanzaron los
tractores de 85y 95 CVylosde 145y
165. Ahora. con el lanzamiento de los
tractores de [85 CV, la gama va a te-
ner toda su extension. Ademds, el éxi-
to y el recibimiento entre los clientes
es realmente excepcional. La gente
estd muy contenta con el disefio. la
functonalidad o el espacio de cabina.
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Con el éxito de esta gama también la
gama alta tuvo mds ventas. Toda la
red de concesionarios y vendedores
empezG a tener una gama y ritmo ma-
yores debido a esto. Ha sido un éxito
importante.

w En junio, Robert Ratliff,
presidente de Agco, Grupo con el
que coinciden en el GIMA, declaré
publicamente su apetencia por con-
tar con Renault como una de sus
empresas. ;(No es un poco violento
tener un socio que pretende ‘comer-
le’?

La verdad es que es violento y lo
recibimos asi. Debo decir que no es la
primera vez. Conozco bien al Sr. Ra-

tliff, somos amigos, pero él tiene su 16-
gica y, dentro de ella, en la empresa
hay una voluntad de expansion cons-
tante y las empresas grandes con posi-
bilidades para ‘comer’ no son tan nu-
merosas. Es 16gico que diga eso y no
lo veo tan mal. También los colegas de
Claas recientemente fueron cabeza de
la lista. Pero en el fondo. al igual que
Bob dijo que la accién de Agco valia
28 §, pienso que esta apetencia de
compra no la repetiria ahora después
de la caida de la Bolsa, con un descen-
so importante en la cotizacion de sus
acciones. Supongo que hoy en dia ten-
dréd otros problemas. y no pensard en
otros asuntos que obliguen a su com-
paiia a un mayor endeudamiento.



 director general de RENAULT AGRICULTURA

SID0 SORPRENDENTE”

w /Tienen pensado seguir
con la politica de colaboracion
con otras marcas de tractores?

Si. El problema de esta poli-
tica es tener colaboradores de
confianza, con la misma filosofia
de calidad y gque no quieran apro-
vechar momentos de fuerza para
ganar mds dinero del que real-
mente se considera en una rela-
cion a largo plazo. Esos empresa-
rios. si bien existen, no son tan
numerosos. Es algo que se desa-
rrolla a lo largo del tiempo y a
largo plazo y no es tan frecuente
encontrar gente que piense asi.
Nosotros pensamos que las em-
presas deben desarrollarse en in-
dependencia pero con colabora-
¢ion, aportando lo mejor, pero no
hay uno que domine al otro.

w (Qué desarrollo cree que se-
guira el mercado europeo a corto 'y
medio plazo?

Tengo que construir el nivel euro-
peo por adicién de niveles locales, ha-
blando mercado por mercado. Francia
sigue firme, con mds de 35 000 unida-

b€ Desde Ia presentacion de la
gama Ares se han vendido en
Europa mds de 4 000 unidades??

des: Espana sigue también bastante
firme, al igual que Italia; Gran Breta-
fia estd muy depresiva y no veo ningu-
na razon para que mejore: Alemania
estd bastante floja sin que haya baja-
das considerables, no mas del 5%:; y
los del Norte estian un poco flojos. To-
do eso dice del mercado europeo que,
a pesar de una caida del orden de
8 000 unidades, que por supuesto pe-
sa, no va a bajar mas del 5%.

@ (Coémo van a equilibrar, con
la entrada del euro, los precios en
sus mercados?

Los estamos ya nivelando. El que

manda es el mercado local, asi que
ApUNLAMOs NUESLIos precios en com-
paracion con los demds. Con cl euro
creo que va a existir una diferencia de
precios entre los paises, que posible-
mente pueda llegar al 10% mds o me-
nos. Ya estamos en esas diferencias,
por 10 que no pienso vaya a cambiar
mucho el panorama.

@ JVan a ‘jugar’ con el equipa-
miento para obtener ese equilibrio?
No. Cada mercado tiene su olerta
y competencia y tenemos que estar al
nivel de ella. Por ¢jemplo. los precios
de Espana estin mds bajos. Creo que
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l6gicamente tendrian que subir para
nivelar todo el promedio. pero siguen
existiendo diferencias. La compra del
tractor estd muy influenciada por el
vendedor. Su proximidad o la compe-
tencia producen diferencias en el pre-
cio superiores al 5%.

i ;Qué tienen pensado para
los tractores Cergos a corto plazo?

No lo hemos dicho. pero tienen
una misma evolucion que el Ceres en
todos sus equipamientos.

w Tienden a concentrar su
produccion en tres o cuatro gamas?

L& £l éxito de
Ares se vera
incrementado
con el modelo
735, con el que
por ahora
completaremos
la gama?J

Si. La gama frutivinicola, las
gamas Ceres, Cergos, Ares y la ga-
ma T.

w (No cree que en el mercado
de tractores fruteros y viiieros, en
los que son especialistas, hay
demasiada oferta?

Si. hay mucha ofer-
ta y diversidad, pero a
su vez los constructo-
res son pocos. Ahora
son cuatro italianos,
nosotros con
Agroitalia,
Landini, New
Holland y Sa-
me. junto a
Fendt, que di-
funde muy po-
cas unidades.
Es una lucha
muy dura.

Yo conocia la difusion
del tractor. Ahora, con
Agroitalia, conozco los costos de fa-
bricacion y los mdrgenes con los que
se hacen nuestros tractores, que son
muy bajos a nivel industrial y a nivel
comercial. Realmente es una lucha
durisima y con la diversidad como co-
sa dificil de acertar.

@ (Cual es su opinion sobre la
homologacion euroepa CEE y las
distintas variantes que se realizan
en cada pais de la UE?

Si me permite una palabra fuerte:
es un “despelote europeo’. muy raro.
Para mi, hay que ir a la homologacién
europea, pero lamentablemente no es
suficiente y cada pais tiene su idiosin-
crasia. Por ejemplo, en Espafia el
usuario estd habituado hasta ahora a
identificar la potencia a la tdf. Mi opi-
nion es que los grandes constructores
tendriamos que decir un buen dia a los
clientes: ‘disculpen sefiores, ahora es
asi la homologacion: es la potencia

del motor y no la de la tdf”,
pero las costumbres siguen
por ahora en esa linea y lo
lamentamos porque es cos-
toso esta doble practica.

W (Coémo ve el desa-
rrollo de Renault en Es-
pana?

Estd siendo positivo,
pero tenemos mayores am-
biciones. Pienso que hay
potencial para Renault. Es-
pafa es un pais muy agri-
cola y la imagen de Re-
nault como Grupo es muy
buena, muy importante.
Hemos desarrollado un
proyecto con nuestro im-
portador y vamos a luchar
mds fuerte con los nuevos
productos.



