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“"Nuestras ventas
han crecido a un

'1tmo del 40%
nte tres anos”

dura

Kubota Espana se ha convertido, dentro
de la organizacion de Kubota, en un
ejemplo a seguir en Europa por su
paulatina expansion. Con 56
concesionarios dedicados a la venta y
en total 120 puntos de servicio atiende
a un parque 'vivo’ de tractores superior
a las 100 000 unidades (incluidos los
tractores Ebro). Ha crecido los tres
ultimos anos a un ritmo del 40%
anual, pero su director general, Julio
Fernandez se muestra prudente y
prefiere ir “paso a paso”.

¢{Qué cambios sufrio la compaiia desde
que surgio la primigenia Kubota Servicios has-
ta la actual Kubota Espana?

En 1994 se fund6 Kubota Servicios Espana
con el fin primordial de continuar dando servicio,
asistencia técnica y recambios a todos los tracto-
res Kubota y Ebro Kubota vendidos entre 1987 y
1994. Desde el primer momento reivindicamos la
necesidad de seguir importando tractores Kubota
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para el mercado espanol, avalados por los buenos
resultados y por los muchos clientes satisfechos
que tuvimos en su dia y que seguimos teniendo.
Sin embargo, por motivos de homologaciones y
porque todos los tractores que vendiamos y fabri-
cdbamos en Espana eran diferentes a los que se
fabricaban en Japon, no fue posible importar los
tractores directamente. Sélo venian series que se
iban terminando pero, a partir 1998, a medida que
se fueron fabricando las nuevas series, empeza-
mos a importar de nuevo tractores y a homologar-
los en Espana. Empezamos a crear una nueva red
para vender esos tractores en el mercado y los re-
sultados fueron magnificos. De 0 tractores agrico-
las en 1997 este ano vamos a superar las 1 000
unidades. Ademas hay que destacar que hemos
introducido series cada vez mas adaptadas a las
necesidades de los agricultores espanoles, con la
calidad que siempre ha caracterizado a Kubota.

{Con qué estructura de recambios cuenta
Kubota Servicios?

Afortunadamente, conservamos no solo bue-
nas relaciones con nuestros clientes y concesio-
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narios sino también con nuestros proveedores.
Practicamente, todos los proveedores que tenie-
mos de piezas para los tractores que fabricéba-
mos anteriormente en Espana (ya fuesen Ebro o
Kubota), siguen existiendo y siguen fabricando
nuestro recambio, aunque ya las cantidades no
son las mismas, lo que significa que hasta el mo-
mento hemos podido seguir dando servicio a los
tractores Ebro de mas de 20 anos, a todos los
tractores Kubota vy, por supuesto, a los modelos
gue estamos importando de Japén. No es una la-
bor facil, pero gracias a esta buena relacion se si-
guen suministrando piezas. Podemos decir con
satisfaccion que no tenemos problemas de re-
cambios para nuestros clientes aunque tengan un
tractor muy antiguo.

Esta relacion con la industria auxiliar, ;has-
ta qué punto es beneficiosa para Kubota Espa-
na como compradora de partes y componen-
tes frente a la empresa matriz?

Tenemos una empresa matriz y varias fabricas
en distintos sitios del mundo. Para la produccion
de tractcres, tenemos fabricas en Japén, y para la
produccién de tractores y equipos para espacios
verdes, palas, palas cargadoras y retroexcavado-
ras, contamos con una fabrica en EEUU. El objeti-
vo de todas estas fébricas es reducir costes vy
buscar la calidad del producto y del suministro.
Con la escasez del acero y el incremento de su
precio muchas fabricas tuvieron que reducir su
produccion. En Espana decidimos utilizar nuestra
red de proveedores, para ayudar a la empresa ma-
triz y a las fabricas de Japon y EEUU, a conseguir
piezas y componentes para montar nuestros trac-
tores a un buen precio. Hemos conseguido una
importante reducciéon de costes respecto a los
proveedores de EEUU y Japon, a la vez que bue-
na calidad tanto de producto como de suministro.
Esto nos ha permitido ofrecer con rapidez de en-
trega un producto de calidad a buen precio.
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La moneda japonesa, el yen, puede ser
muy negativa 0 muy positiva para la empresa
en relacion con el délar y el euro. jHasta qué
punto esta ayudando en las ventas?

Cuando comenzamos a importar tractores en
1998, el yen estaba demasiado fuerte y continué
asi durante dos o tres anos. En aquellos momen-
tos se pasaban apuros en lo que a precios se re-
fiere porque para nosotros eran mas caros, a pe-
sar de todas las ayudas que Japdn puede dar para
paliar la devaluacion de la paridad de la divisa.
Ahora llevamos dos o tres anos en los que el euro
estd fuerte y eso nos beneficia. Ni cuando la mo-
neda nos favorece ni cuando nos perjudica, todo
el beneficio o la pérdida repercute integramente
sobre nosotros, sino que se reparte con la matriz.
Por ejemplo, nosotros llevamos sin subir el precio
de los tractores casi dos anos. Hemos ido invir-
tiendo esos recursos en otras ayudas a la venta,
como son campanas de financiacion y garantias.

I Estrategia

Japén mantiene una economia y un nivel
de vida altos, y sus precios estan nivelados a
los de cualquier pais industrializado. Sin em-
bargo, en los paises emergentes como India,
Corea, China, no hay una competencia fuerte.
¢La compania tiene previsto llevar a cabo algun
tipo de joint venture en estos mercados para
poder acercar su producto a un nivel de precios
competitivo en los mercados occidentales?

Kubota no es partidaria de tener joint venture
en ningun sitio con ninguna otra compania. Cuan-
do decide invertir o hacer una nueva fébrica en
otro pais lo hace con capital 100% Kubota. En la
actualidad lo esta haciendo con las cosechadoras
de arroz en China. Si la compania decidiese esta-
blecerse en paises emergentes seria siempre con
capital propio. Es su filosofia. Las fabricas que te-
nemos estan en Japon o EEUU y el 90% de su
produccion se vende en el mercado mundial. A
pesar de que la economia japonesa (niveles sala-
riales, proteccién social, materiales...) no es lo
que era, Kubota tiene un programa de reduccion
de costes continuo, con mejoras de produccion y
cambios de proveedores. De hecho, en los ulti-
mos 10 anos, el coste puro de los tractores y de
los materiales que se emplean, no sélo no ha su-
bido sino que ha bajado, compensando las infla-
ciones en un 5%.

(Qué opina Kubota de la creaciéon en Occi-
dente de grandes grupos con full-line y multi-
marcas?

En lo que a espacios verdes se refiere, somos
lideres mundiales, por lo que no nos preocupa
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demasiado que aparezcan grandes grupos en es-
te sector para competir. En cuanto a la gama de
tractores de entre 14 y 125 CV (130 CV con los
nuevos modelos), estamos muy bien posiciona-
dos en los mercados importantes de Asia vy
EEUU. Ademas, un factor importante que no nos
empuja a unirnos ni a plantearnos comprar alguna
otra marca es que, a pesar de la crisis asiatica de
los ultimos anos, hemos conseguido tener siem-
pre beneficios. Nuestra empresa, que cotiza en
las bolsas de EEUU vy Japdn y que hace publicos
sus resultados, ha obtenido todos los anos benefi-
cios, creciendo siempre respecto al periodo ante-
rior. Nadie nos empuja a hacer una maniobra para
mejorar Como les pasa a otras marcas que han te-
nido que comprar fabricas porque no tenian cajas
de cambio, o0 motores, o tractores estrechos o al-
tos... Kubota tiene sus propios motores, cajas de
cambio, tecnologia, lo que significa que hasta aho-
ra ni los resultados financieros ni las necesidades
tecnolégicas hacen necesaria su unidon a otras
companias.

I Produccion

Las marcas con motor propio y capacidad
para producir unidades rentables van un paso
por delante de las que no tienen motor y tie-
nen que comprarlo a terceros. jCual es la pro-
duccion de Kubota de motores?

Tenemos motores de entre 8 y 125-130 CV
tanto de gasolina como diésel. El 80% de nuestra
fabricacion son motores diésel. La produccion del
ano pasado estaria cerca del millon de motores
para todas las aplicaciones: aplicaciones nauticas,
automdviles, tractores, pequenas embarcaciones
de tipo artesanal para toda la zona del sudeste
asiatico.

Kubota intenta que sus motores cumplan
con todas las normativas (tanto a las restricti-
vas de EEUU como a las Tier Il y Tier Il de Eu-
ropa). (Esto quiere decir que necesita invertir
en la tecnologia del futuro para poder diferen-
ciarse de otras marcas?

Las exigencias en emisiones, ruidos vy vibra-
ciones de motores cada vez son mas dificiles de
conseguir. Para algunas marcas es imposible al-
canzar esos niveles. Esto para Kubota es preocu-
pante. Ha tenido reuniones especificas para tratar
el tema de las directivas que han entrado y que
van a entrar en el futuro porque quiere cumplirlas
con unos sistemas que no encarezcan. Todo se
puede cumplir, pero a veces el encarecimiento en
el precio del motor hace que sea imposible ven-
derlo en algunos mercados. Nuestro objetivo, a
cinco anos vista, es conseguir que todos nuestros
motores cumplan todas las directivas y ya tene-
mos una solucion de ingenieria para gue no enca-
rezca mucho el producto.

“NO TENEMOS PROBLEMAS DE
SUMINISTRO DE RECAMBIOS
PARA NUESTROS CLIENTES
AUNQUE TENGAN UN TRACTOR
MUY ANTIGUO”

Esta preocupacion por cumplir las norma-
tivas se ha visto reflejada en el tractor 105S,
que incorpora un motor diésel de alta tecnolo-
gia. ;Qué ha supuesto para la compaiia la
aparicion de la serie 105?

La nueva gama de tractores 105 se lanzo el
ano pasado en EEUU vy estéd en el mercado espa-
nol y en el mercado inglés desde noviembre. Por
primera vez un tractor Kubota de méas de 100 CV
no se vende solo en los paises tradicionales (Por-
tugal, Espana y Grecia) sino que se ha presentado
en Reino Unido vy se va a presentar en la proxima
feria de Paris. Hemos puesto muchas esperanzas
en este tractor, no solamente en Espana, sino en
el resto de Europa. En cuanto a cabina y diseno
externo, muestra un nuevo concepto que rompe
con los tradicionales tractores de Kubota. En
cuanto a tecnologia, incorpora un motor diesel de
4 vélvulas por cilindro con inyeccion directa cen-
tral. Es el primer motor de estas caracteristicas en
el mundo.
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¢Cual fue la produccion de tractores Kubo-
ta en el 20047

Aproximadamente en tractores, estaremos en
unas 100 000 unidades para todos los mercados.
Ademas producimos segadoras de asiento y ma-
quinaria para espacios verdes.

I Mercado espaiiol

¢{Como cree que va a afectar el Plan Reno-
ve de tractores a la facturacion de Kubota Es-
pana, teniendo en cuenta que una parte im-
portante de su parque ya es veterano?

Todas las marcas tenemos grandes esperan-
zas en el Plan Renove por dos motivos.

Primero y principal porque estamos preocupa-
das por la seguridad y segundo porque también
nos preocupan las emisiones de todos estos vie-
jos tractores. Realmente son muy viejos y conta-
minantes. Es cierto que nos quitard negocio en lo
referente al tema de recambios (dentro de la in-
dustria de los tractores, el negocio del recambio
es importante y da beneficios) pero se van a ven-
der més tractores de todas las marcas en Espana.
A todos nuestros clientes de tractores Ebro, Ebro-
Kubota y Kubota, les ofreceremos nuestra nueva
gama de tractores. Tenemos un fichero con todos
ellos. En el ano 2003-2004 crecimos a un ritmo
superior al 40%, en el 2004 también crecimos vy
este ano también nos gustaria crecer alrededor de
un 20-30%. Esta prevision se basa en gran parte
en la aportacion del Plan Renove como inyeccion
a las unidades de venta.

El mercado espanol esta entrando en unos
niveles muy altos de competencia que a veces
obliga a dejar de lado el rendimiento economi-
co por operacion. jEsto podria traer consigo
consecuencias negativas para el servicio y la
atencion al cliente? (Cree que disminuira el
numero de concesionarios que puedan vender
tractores?

Habrd de todo. Todas las marcas queremos
seguir vendiendo en el mercado espanol, y tener
una penetraciéon importante, pero no podemos ol-
vidar el tema del servicio porque es cada vez mas
fundamental. Aquellas marcas o distribuidores
que por problemas de mérgenes en sus operacio-
nes tuvieran que mermar el servicio o incluso ce-
rrar concesionarios, seguiria una mala politica. La
competencia de precios es brutal, los incremen-
tos en los tractores han sido excesivos en estos
ultimos dos anos, debido a los costes del acero y
de las nuevas directivas, se han tenido que fabri-
car cabinas mas silenciosas, motores menos con-
taminantes y de menos vibraciones, asi que no
hay més remedio que conjugar el precio de coste,
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con los margenes y la gestion de las empresas, vy
no olvidar que los concesionarios también tienen
que ganar dinero. Una conjugacion de todo ello
hard que cualquier marca tenga una importante
penetracion del mercado.

Las marcas en muchas ocasiones acusan a
los concesionarios de no prepararse lo sufi-
ciente, de no asistir a cursillos, de tener apatia
por el negocio, de no evolucionar al nivel del
mercado. Sin embargo, esto esta cambiando
paulatinamente. En cambio, el agricultor es
mucho mas reticente a los cambios. jHasta
qué punto es responsable una marca o un con-
cesionario del cambio paulatino de la mentali-
dad del cliente final?

Cambiar la mentalidad del agricultor es muy di-
ficil y no es nuestra labor. Mas bien, y siguiendo
nuestra filosofia, somos nosotros los que tenemos
que adaptarnos a las exigencias del cliente final. El
siempre tiene la razon y los concesionarios deben
estar siempre a su servicio. Cuando a un cliente se
le rompe la maguina en época de cosecha es muy
dificil convencerle de que le va a tardar una pieza
cinco dias 0 que su tractor usado no puede seguir
haciendo sus labores. Hay que intentar tener las

“NI LOS RESULTADOS
FINANCIEROS NI LAS
NECESIDADES TECNOLOGICAS
HACEN NECESARIA NUESTRA
UNION CON OTRAS
COMPANIAS"
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piezas. Por eso contamos con un almacén impor-
tante, de 6 000 m?, en Espana, aunque ahora tam-
poco es demasiado importante porque las comuni-
caciones son muy rapidas. Con tener un almacén
en el centro de Europa, en un par de dias las pie-
zas ya podrian estar en el pais. Lo que hay que te-
ner son buenos conocimientos de las maquinas, y
de sus piezas, ademas de stock suficiente y en su
caso, de un equipo de mecanicos o de técnicos de
la marca que puedan asistir a los concesionarios
en las reparaciones. No le veo solucién ni tampoco
me preocupa el cambiar la mentalidad de los agri-
cultores. Con una herramienta de trabajo como el
tractor es comprensible que quiera tener un servi-
cio rapido y barato.

El incremento en las ventas de Kubota Es-
pana en el 2004, ;qué cambios motivé en el
resto del mercado?

Sélo hay que ver las estadisticas. En Espana,
el mercado se ha mantenido mas o menos igual
que en 2003, aungue Kubota elevase sus ventas
en 300 unidades. Creo que, exceptuando otra
marca que ha crecido, el resto se ha mantenido o
ha bajado un poco.

(Kubota tiene balances consolidados o ba-
lances independientes?

Aunqgue Kubota tiene a nivel mundial el balan-
ce consolidado de todas sus empresas filiales, no-
sotros tenemos nuestra cuenta de resultados que
también es publica y estd depositada en el regis-
tro mercantil.

En los ultimos anos Kubota Espana ha
acercado el producto a sus clientes a través de
unas ‘Caravanas’ de demostracion por toda
Espana. ;Va a seguir con esta politica?

Si, siempre que los nuevos productos lo requie-
ran. Queremos, a través de las ‘Caravanas’, de-
mostrar que los tractores pueden realizar los traba-

jos que el usuario requiere. Hacemos varias rutas
por toda Espana con los tractores y con los nuevos
productos que vamos incorporando. Lo que quere-
mos es hacer una demostracion con apero, dentro
de la disponibilidad de los concesionarios y de la
disponibilidad de los ingenieros de Japén gue vie-
nen a ayudar. Probar nosotros los tractores y hacér-
selos probar a la gente con sus proptos aperos. Ese
es el fundamento de las demostraciones de nues-
tras caravanas. Este ano con el M105 también lo
haremos. Supongo que en primavera y en otono.

La politica de Kubota Espaiia de mantener
una actitud tranquila en el mercado, ;viene
impuesta o es autéctona?

Todas las marcas, y mas las japonesas, siguen
la politica de vender lo méas posible pero en Kubo-
ta Espana queremos Ir por pascs, No queremos
una expansién que no podamos asumir. Ya es
bastante con crecer en ventas a un ritmo del 40%
durante tres anos. No hemos necesitado seguir
una politica agresiva y hasta el momento nos esté
dando buen resultado. El 90% de nuestros conce-
sionarios son comunes con otras marcas y no
gueremos que las dejen porque entendemos que
eso puede ser un negocio para ellos. Lo que tie-
nen que hacer los concesionarios es vender cuan-
tos més tractores mejor. Y si un cliente no quiere
un Kubota o si Kubota no tiene maquina en el seg-
mento que pide, es positivo que nuestro conce-
sionario pueda ofrecer otros modelos. Hasta aho-
ra nos ha dado buen resultado esta filosofia. Tanto
nuestra buena relacion con los concesionarios, y
clientes, como nuestra politica de precios no agre-
siva han contribuido a ello. No hemos subido los
precios durante un par de anos y hemos seguido
una politica de ayuda de financiacion al chente fi-
nal. Queremos seguir creciendo poco a poco y
creo gque vamos por el buen camino.

Kubota Espana tiene fama de mantener
con sus redes de distribucion un trato muy ca-
balleroso, directo y humanista. (Esto ayudo a
que en los ultimos diez ahos cumpliese con
sus planes de crecimiento?

Si, nos ha ayudado muchisimo. Tenemos un
importante equipo humano comercial, de recambio
y de asistencia técnica. El equipo comercial cuenta
con gente que ya estuvo trabajando en las empre-
sa gue Kubota tenia antes en Espana y ha incorpo-
rado gente joven que desde el principio ha asumido
la mentalidad que nos caracteriza. Tanto los anti-
guos concesionarios como 10s nuevos estan en-
cantados con el trato que reciben y esto lo transmi-
ten al cliente final, que en muchos casos acuden a
nosotros directamente. El factor humano ha influi-
do bastante en las ventas y en la confianza que los
concesionarios y los clientes depositan en Kubota.
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I Areas verdes

Sin embargo, Kubota Espaiha no se ha
mostrado tan agil en la introduccion de las
maquinas para espacios verdes, a pesar de te-
ner un producto lider en el mercado. ;/Por qué?

Por falta de tiempo. No podemos ocuparnos
de todo a la vez. El objetivo primordial fue estable-
cer una red potente de concesionarios para ven-
der tractores agricolas. Esa siempre fue nuestra
vocacién. Tampoco en Ebro-Kubota nos ocupéba-
mos del tema de las maquinas de espacios ver-
des, aunque Kubota tuviese una gama magnifica
en ese sector. Nuestro tiempo ha estado en un
150% ocupado por la creacién de la nueva red co-
mercial para tractores agricolas y por la homologa-
cion de todos esos tractores. Realizamos homolo-
gaciones en Espana integramente, catalogos de
piezas y de recambios, folletos comerciales, ma-
nuales del operador, traducciones... Hay que dise-
nar primero el tractor para las especificaciones de
nuestro mercado, hay que homologarlo y hay que
editar toda la informacion para que cuando esté
en el mercado no surjan problemas de suminis-
tros de piezas, recambios ¢ técnicos. Otro capitu-
lo en el que nos hemos tenido que volcar es en el
tema de buscar componentes y piezas a buen
precio para el suministro de la fabrica. El 40% de
nuestra facturaciéon son componentes gue envia-
mos al resto de nuestras fabricas.

Hace tres o cuatro anos empezamos con la
gama de espacios verdes, y aunque desde enton-
ces también hemos crecido, obviamente es una
asignatura pendiente,

{Tienen pensado organizar demostracio-
nes también con la maquinaria para espacios
verdes?

Si, también. Tenemos una demostracién pre-
vista en Madrid y otra en el Pais Vasco. Ademas,
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“CON NUESTRA GAMA DE
TRACTORES DE14 A 130 CV
ESTAMOS EN CONDICIONES DE
COMPETIR CON CUALQUIER
MARCA EN MUCHOS
SEGMENTOS”

pensamos dedicar mas recursos humanos a estas
demostraciones del sector de la jardineria y a ven-
der més maquinas para espacios verdes.

{Qué tipo de maquinas para espacios ver-
des comercializara en Espana?

Fundamentalmente, hemos apostado por la ga-
ma profesional. Kubota tiene la gama hobby de alto
nivel, y una gama de segadoras de todo tipo {fron-
tales, traseras o ventrales, con giro cero, con reco-
gedores regulables en altura). Nosotros nos centra-
remos en la comercializacion de las segadoras vy, a
partir de mayo, también en la de un nuevo vehiculo
multiuso de 4 ruedas motrices todoterrenc para
usos varios (obras de construccion, fincas de caza,
campos, ayuntamientos...). Celebraremos demos-
traciones con varias maquinas para espacios ver-
des, incluyendo dos nuevos modelos de segadoras
que neos vendrén a partir de febrero-marzo, segado-
ras de asiento y el vehiculo multiuso.

¢{Tienen pensado seguir una politica similar
en aumentos porcentuales en los sectores de
espacios verdes y agricola?

En el sector de espacios verdes podremos
crecer mas. Los primeros anos podremos aumen-
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tar mas sus ventas que para el sector agricola por-
que hasta ahora, no hemos hecho grandes pro-
mociones ni grandes esfuerzos comerciales en
vender maguinas para areas verdes. Sélo hemos
vendido a los clientes gue nos conocen o a los
que conocian otras maguinas de Kubota de hobby
y que se han pasado al campo profesional. No es-
tamos haciendo grandes esfuerzos en jardineria
pero pensamos hacerlos.

Entonces, ise han animado a coger al toro
por los cuernos?

Si. En tractores no tenemos miedo a competir
con ninguna marca, porque, a pesar de que nos
falta todavia gama (la iremos completando en los
proximos anos), Japon se ha comprometido a di-
senar mas modelos vineros, fruteros, etc. A pesar
de eso, con la gama que tenemos actualmente de
entre 14 y 130 CV no tenemos miedo a competir,
Estamos en condiciones para competir en todos
los mercados con todas las marcas que hay en
Espana.

I Dos aios de garantia de piezasy
mano de obra

Este ano Kubota Espana va a introducir
una nueva politica de garantias, en base a la
confianza que tiene en su producto. Quiere
dar una garantia total por dos anos. ;Quién
soportara el coste y cuales seran sus implica-
ciones?

Realizamos un estudio sobre el coste de la
garantia de las ventas de nuestros nuevos trac-
tores Kubota en los Gltimos 4 ¢ 5 anos vy la con-
clusién fue que el gasto que tuvimos no fue sig-

nificativo (como casi todas las marcas, teniamaos
un ano de garantia ¢ 1 000 horas). Por esta razon
y también por motivos comerciales, desde el 1
de enero, ofrecemos a nuestros clientes, ya se-
an de espacios verdes como de tractores agrico-
las, privados o profesionales, dos anos de garan-
tia sin limite de horas, con garantia total de pie-
zas y de mano de obra. Estamos muy
esperanzados en el gran exito de ventas que es-
to puedo suponer.

“DESDE EL 1 DE ENERO
OFRECEMOS A TODOS
NUESTROS CLIENTES DOS ANOS
DE GARANTIA TOTAL SIN LIMITE
DE HORAS"

(Ese segundo ano, también lo cubre Kubo-
ta o esta asegurado con alguna compania?

No tenemos asegurado nada. El coste que ha-
ya que asumir lo asumira Kubota Espana vy, en la
parte que le corresponda, Kubota Japon.

I Kubota Espaia, en la UE

{Kubota Espana esta colaborando en la im-
plantacion de la marca en otros mercados eu-
ropeos?

Actualmente, las empresas 100% Kubota del
resto de Europa (Inglaterra, Alemania, Francia, y
desde Francia, Italia, Bélgica y otros muchos otros
paises, como Suiza y Austria), han estado siempre
centradas en el segmento de espacios verdes con
tractores de menos de 40-50 CV enfocados a
ayuntamientos, campos de golf y campos deporti-
VoS, sin preocuparse del tema agricola, a pesar de
que Kubota tiene una gama de mas potencia es-
pecifica para este sector.

Kubota Espana, sin embargo, esta realmente
interesada en que aumenten las ventas de tracto-
res agricolas especificos para el mercado euro-
peo. Queremos contribuir a que se vendan mas
tractores agricolas en Europa para que el departa-
mento de ingenieria de Kubota preste cada vez
mas atencién a la creacion de tractores adecua-
dos a las necesidades de nuestra zona. Tenemos
que ayudar a ltalia, Francia, Inglaterra, Alemania y
al resto de paises de la UE para que crezca el nu-
mero de ventas en Europa. La primera ayuda que
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les estamos prestando es la homologacion de los
tractores. Todas nuestras homologaciones serén
CE, para que se puedan vender no solamente en
Espana sino en el resto de paises europeos. Ya
hemos empezado con el M105, y no tenemos in-
conveniente en ofrecer nuestra infraestructura pa-
ra homologar bajo nuestro coste y con nuestros
medios, tractores que se puedan vender en el
resto de paises. Otro tema importante, son todas
las piezas accesorias de los tractores, como son
las ruedas, los enganches, las luces, etc. Todos
tienen que ser homologados en Europa. Desde
Espana suministramos todas las piezas que nece-
siten para equipar los tractores de cada pais.

En el futuro, /la colaboraciéon de Kubota
Espana con los paises europeos ira a mas?

Esa es nuestra intencion. Ademas del proyec-
to de tractores, estamos embarcados en un pro-
yecto comun caon el resto de las empresas euro-
peas de Kubota. Se trata de un nuevo sistema in-
formatico, comun para todos, de mucha
envergadura. Una inversién importante gque nos
va a unificar a nivel informatico para dar mejor ser-
VICIO & concesionarios y clientes.

Este proyecto podria incluir también a su
almacén de recambios?

Si. Nosotros tenemos espacio suficiente y no
tenemos inconveniente en tener aqui un almaceén
suplementario de recambios o una instalacion pa-
ra tractores para el resto de Europa. Si fuera nece-
sario N0 nos Importaria acometer ese proyecto pa-
ra ayudar a la venta de mas tractores Kubota en
Europa.

La marca adecua cada vez mas sus pro-
ductos a mercados importantes del norte de
Africa y del sur de Europa, como ltalia, Portu-
gal o Grecia, aunque también esos modelos
pueden trabajar en mercados como Francia,
Inglaterra o Alemania. Espana, en concreto,
cuenta de origen con un tractor ‘zancudo’
pensado para las necesidades de la zona de
La Mancha. ;(Considera que Kubota tiene una
especial sensibilidad con las particularidades
de cada pais y con la adecuacion de productos
especificos?

Si. Como todas las grandes fabricas, lo que
pretende Kubota es centrar sus esfuerzos en la
investigacién y en que los ingenieros disenen
productos especificos para mercados donde sus
tractores se venden en grandes cantidades, co-
mo es el caso de Japdn, Australia, EEUU y Cana-
da. En los dltimos anos, no presté demasiada
atencion al mercado europeo. Fue primero en
Espana, a partir de 1998 y después en Portugal v
en Grecia, cuando se empezé a esforzar por ven-
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der tractores agricolas. En la actualidad, Kubota
Espafa estd empujando a la matriz a fijarse en
grandes mercados donde tradicionalmente solo
ha vendido tractores para espacios verdes. Este
sector de tractores de menos de 50 CV esta muy
presente en Francia, Alemania e Inglaterra v,
también ahora, en ltalia, pero nunca sobrepaso la
potencia de 50 CV. Lo que hemos intentado de-
mostrar y hemos conseguido convencer a la di-
reccién de Kubota, es de la necesidad de poner
en marcha al departamento de ingenieria para
que podamos llegar a ser una de las primeras
marcas en el sur de Europa, tal y como somaos
en EEUU y en Japon. Y no solo el sur de Europa,
también en Alemania, en Inglaterra, alli donde
estemos presentes con empresas de capital
100% Kubota. Ademas de vender tractores en el
mercado espanol, 1o que hemos hecho en este
tiempo ha sido convencer a nuestra matriz de
que esos Mismos tractores, cada vez mas adap-
tados a nuestros mercados, se puedan vender
en Francia, Italia, Alemania, Inglaterra, Grecia,
Portugal y Espana.

El ‘zancudo' es un ejemplo. A nosotros, Kubo-
ta nos esté fabricando un tractor ‘zancudo' de
simple traccion exclusivamente para el mercado
espanol, y mas en concreto para el mercado de
Castilla-La Mancha, lo que quiere decir que Kubo-
ta esta apostando por el mercado europeo. Ya te-
nemos una buena penetracién en Norteamérica,
Japén y Australia. Ahora vamos a conseguirla con
los tractores agricolas en el mercado europeo. M

La gama agricola
de Kubota estd
presente en la
mayor parte de
cultivos.
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