empresgEll

24

ANGEL PEREZ

Deere & Company cierra el ejercicio 2004 con un beneficio
de 1 406 millones de dolares

UN ANO
“ESPLENDIDO"

Deere & Company obtuvo un
beneficio de mas de 1 400 millones
de ddlares en el ejercicio 2004
(30-11-03/31-10-04), con unas
ventas de casi 20 000 millones de
dolares. Este resultado ha sido
calificado como “espléndido” por el
presidente de la compania, Robert W.
Lane.

urante el pasado ejer-
cicio de 2004, califica-
do como “espléndi-
do” por el presidente
de la compania, Robert. W. La-
ne, Deere & Company declard
unos beneficios netos de 1 406
millones de ddlares, sobre unas
ventas netas e ingresos de

19 986 millones de dolares. En

Robert W. Lane,
presidente de
Deere & Company.
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comparaciéon con el 2003, los
beneficios se duplicaron, con un
incremento de ingresos de un
29%.

Las ventas y los beneficios
alcanzaron valores record en sus
tres divisiones de equipos (Agri-
cola, Forestal-Construccion vy
Comercial-Consumo). Ademas,
la compania incrementd el por-
centaje trimestral de dividendos
en un 27%, volvido a comprar 3
millones de acciones, y reciente-
mente anuncid sus planes de re-
adquirir 1 000 millones de ddla-
res en acciones Deere en el fu-
turo.

Desde 2001, la rotaciéon de
activos operativos se ha dobla-
do, hasta 2.4 veces en el pasado

ejercicio. Los margenes operati-
vos de la venta de equipos, que
fueron ligeramente negativos en
2001, se aproximaron al 11% en
2004. Como resultado, las ope-
raciones de equipos tuvieron
unos beneficios operativos so-
bre activos operativos (OROA)
de 25.56% durante el ejercicio. El
valor anadido para accionistas
(SVA), gque es la diferencia entre
los beneficios operativos y el
coste del capital antes de im-
puestos, crecié el pasado ejerci-
cio en mas de 1 000 millones de
dolares, quedando 2 000 millo-
nes sobre el nivel de 2002. To-
das las principales divisiones de
Deere contribuyeron positiva-
mente al SVA durante 2004,
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El presidente, Robert. W. La-
ne, tiene muy claro el porqué de
tales resultados: “Las activida-
des para conformar un negocio
extraordinario, combinadas con
la mejora de las condiciones del
mercado, llevaron las ventas y
beneficios hasta alturas jamas
alcanzadas. El lanzamiento de
nuevos y avanzados productos
que han llevado la fuerza y el va-
lor de la marca John Deere a to-
dos los rincones del globo ha
contribuido de manera funda-
mental a estos resultados, que
son una prueba mas de nuestro
éxito en la creacion de un nego-
cio basado en el rendimiento,
capaz de proporcionar benefi-
cios de manera sostenible en el
futuro”.

i Alineacion

Estos resultados de Deere
& Company no solo se vieron fa-
vorecidos por un escenario eco-
ndémico mas positivo, sino tam-
bién por un importante cambio
en la conciencia colectiva de
sus empleados y de sus ejecuti-
vos. “Los empleados de Deere
estan alineados como nunca

con los objetivos del negocio, y
estan siendo evaluados conse-
cuentemente”, destaca Robert
W. Lane. “La alineacion puede
tomar diferentes formas. Unos
18 000 empleados asalariados
siguen planes de rendimiento
adaptado a sus propias respon-
sabilidades y potencial de desa-
rrollo. Estos planes, hechos a la
medida de cada persona, refle-
jan los objetivos de cada unidad
del negocio y de la compania,
son actualizados anualmente vy
revisados dos veces al ano. In-
cluso los productos John Deere

comparten nuestra estrategia
de alineacion. Casi 100 familias
de productos estan diseriadas
para alcanzar nuestros objetivos
de rendimiento vy, especifica-
mente, para alcanzar resultados
positivos del SVA en todo tipo
de mercados”.

Como resultado de todo ello,
John Deere se encuentra en ple-
na transicion hacia una cultura
basada en el rendimiento, cons-
truida sobre el trabajo en equipo,
que ayuda a equilibrar las habili-
dades de su personal y a aumen-
tar el rendimiento del negocio.
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I Desarrollo global

Deere dirige sus esfuerzos
hacia un “crecimiento sosteni-
do”. En la memoria econémica
del ejercicio 2004 se situa el ob-
jetivo de crecimiento del SVA en
un 6 a 7% anual de media en
condiciones normales de merca-
do, lo que exige un aumento de
las ventas globales.

“Nuestro objetivo de captar
nuevos clientes en Europa conti-
nua produciendo sdlidos resulta-
dos, debido en gran medida a
una avanzada linea de produc-
tos, incluyendo el tractor modelo
5020 con bastidor integral. Incor-
porar alta tecnologia de tractores
en un formato compacto ha su-
puesto un verdadero éxito entre
los clientes europeos”, subraya
el presidente.

“CASI 100 FAMILIAS
DE PRODUCTOS
ESTAN DISENADAS
PARA ALCANZAR
NUESTROS
OBJETIVOS”

Las ventas de Deere en Eu-
ropa aumentaron de nuevo el
pasado ejercicio, con importan-
tes incrementos en Espana, In-
glaterra y Rusia. En el resto del
mundo, América de Sur continua
siendo un importante motor de
crecimiento para la compania. La
agricultura se esta desarrollando
rapidamente y Deere esta ana-
diendo capacidad de produccién
para cubrir la demanda de equi-
pos agricolas. A finales del pasa-
do ano se conocié la adquisicion
de unos terrenos para la cons-
truccion de una nueva fébrica de
tractores en el sur de Brasil, cu-
ya puesta en funcionamiento es-
td prevista para 2006. Con esta
capacidad, Deere podra producir

un mayor volumen de tractores
y una gama mas amplia de mo-
delos especificos para los agri-
cultores sudamericanos.

Pero las posibilidades de de-
sarroflo son aun mas amplias y
otros puntos poseen igualmente
un importante potencial de creci-
miento. Deere posee actual-
mente fabricas en China e India,
paises que ofrecen importantes
perspectivas de desarrollo. Tam-
bién existe confianza en que Eu-
ropa del Este, especialmente
Polonia y los antiguos paises de
la Unién Soviética, continuen su
crecimiento.

Con el proposito de respal-
dar el incremento de las ventas
globales de equipos, Deere es-
t4 potenciando también su ca-
pacidad de financiacion. Con
sus actividades de crédito en
13 paises, ademas de EEUU vy
Canada, asegura tener capaci-
dad para financiar sus ventas
en todos los mercados donde
se comercializan sus produc-
tos. “Nuestra cartera interna-
cional (fuera de los EE.UU. y
Canada) crecio cerca de un
25% el pasado ejercicio, supe-
rando actualmente los 2 000
millones de dodlares. Ademads,
la calidad de nuestra cartera es
muy elevada, al igual que ocu-
rre en los EEUU”, asegura Ro-
bert W. Lane.

I Perfil de cliente

La expansion de la cartera
de clientes es otra “piedra angu-
lar” de la estrategia de creci-
miento de Deere & Company.
Sobre todo en EEUU, trabaja pa-
ra ampliar y actualizar la oferta
de productos a propietarios de
grandes fincas, empresas de
paisajismo, negocios de mante-
nimiento de espacios verdes,
profesionales de la pulverizacién
y del empacado, e importantes
contratistas del entorno de la
construccion.

Respecto al tipo de produc-
to, este enfoque esta destina-
do a aumentar las ventas de
tractores compactos, pulveriza-
dores autopropulsados, maqui-
naria de siega profesional, vy
equipos de construccion de
gran tamano. Todos estos mer-
cados ofrecen un importante
potencial de crecimiento.

Otro area que mantiene un
crecimiento en los ultimos tiem-
pos es el relativo a la tecnologia
y servicios innovadores, a través
de lo que Deere denomina Solu-
ciones de Gestidon Agrondmica
(AMS), y mediante las cuales
sus clientes pueden utilizar la
tecnologia de posicionamiento
global para medir y documentar
los rendimientos de recoleccion,
controlar los indices de siembra
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y pulverizacion, y realizar pasa-
das absolutamente rectas en el
campo. Las ventas de productos
AMS se han duplicado durante
el pasado ejercicio y estan ayu-
dando a los agricultores a obte-
ner mayor valor de sus equipos.

Otro ejemplo de crecimiento
basado en servicios es John De-
ere Landscapes, que aumenté
sus ventas y mejoré aun mas
sus resultados financieros del
2004. Con casi 250 puntos de
venta, estas operaciones sirven
las necesidades de los profesio-
nales del paisajismo con produc-
tos para riego y viveros.

I Rendimientos y costes

Todos estos proyectos se
asientan en una gestién de acti-
vos y control de costes. Robert
W. Lane deja claro que los nego-
cios de la compania que preside
tienen como objetivo un 20% de
beneficio sobre activos operati-
VoS en ventas en un ano de mer-
cado medio. “Nos proponemos
que nuestro rendimiento iguale
nuestros costes de capital en las
mismas condiciones de merca-
do”, puntualiza.

Con el objeto de producir
€con mayor precisién, se centran
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“INCORPORAR ALTA
TECNOLOGIA DE
TRACTORES EN UN
FORMATO
COMPACTO HA SIDO
UN EXITO EN
EUROPA”

los esfuerzos en mejorar la ges-
tion de pedidos. Y equilibrar la
produccién con la demanda es
fundamental para operar con un
menor nivel de activos. Pero de-
jando claro que operar con po-
COS activos y cubrir las necesida-
des de los clientes son aspectos
bien distintos. “En 2004 alcanza-
mos estos dos objetivos. A pe-
sar del rdpido cambio en las con-
diciones del mercado, Deere fue
capaz de operar con una 4agil y
comprometida base de aprovi-
sionamiento para conseguir las
materias primas necesarias, pro-
porcionando un servicio excep-
cional a sus clientes. Como re-
sultado, la compania se encuen-
tra ahora en una excelente posi-

cion para participar en el actual e
importante crecimiento del mer-
cado”.

En Deere & Company conti-
ndan trabajando activamente en
la reduccién de costes, algo de-
cisivo en el desarrollo de nue-
vos productos. Por ejemplo, los
redisenados tractores compac-
tos John Deere 4020 salen al
mercado con casi la mitad de las
referencias del modelo anterior,
y un 85% menos de configura-
ciones del producto. Todo ello
tuvo un efecto muy positivo en
los gastos de fabricacién y en la
simplificacién de la gestion de
activos. “Los clientes también
se benefician de ello, ya que los
nuevos productos tienen mas
potencia, mdas caracterlsticas y
mds valor”, afirma Robert. W.
Lane. “Es evidente que hemos
hecho grandes progresos trans-
formando a Deere en una orga-
nizacion mas 4gil y eficaz. He-
mos recorrido gran parte del ca-
mino para mejorar la gestion del
impacto ciclico de nuestros ne-
gocios y para recuperar nues-
tros costes de capital —logrando
un SVA positivo— en todo tipo de
condiciones del mercado”.

I Empleados

El presidente volvié a incidir
en el decisivo papel que en el
desarrollo de la compariia juegan
sus 46 000 empleados. “Son ini-
gualables en compromiso y co-
nocimiento del mercado, y nues-
tra red de concesionarios no tie-
ne rival a la hora de proporcionar
respaldo inmediato a sus clien-
tes. Nuestros concesionarios
son otra importante razén de
que tantos agricultores y contra-
tistas se hayan unido a las filas
de los clientes de John Deere.
Nuestras actividades de estos
ultimos anos han estado enca-
minadas a proporcionar a John
Deere como negocio, y a John
Deere como inversion, el presti-
gio que tienen nuestros produc-
tos”. Ml
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