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ALDO CAROZZA

Director de la Division de Recoleccion de Same Deutz-Fahr

Aldo Carozza es el
responsable del drea de
Recoleccion de Same
Deutz-Fahr. A su juicio, la
nueva planta de Croacia
serd decisiva en la
estrategia global de la
compaiia, que de este
modo apuesta
decididamente por un
segmento de mercado
donde goza de un gran
prestigio gracias a los
modelos producidos en
etapas anteriores.

LA FABRICA DE CROACIA ES EL PUNTO
ESTRATEGICO DEL GRUPO PARA EL
DESARROLLO DE COSECHADORAS"

Hace dos anos aproximada-
mente comunicaron su in-
tencion de volver al negocio
de las cosechadoras con la
marca Deutz-Fahr, entre otras
cosas para responder a la de-
manda de una parte de su Red
de Concesionarios. En estos
dos anos han sucedido mu-
chas cosas en el Grupo con re-
lacion a este asunto. ;Puede
hacer un resumen?

La cosechadora es un pro-
ducto que va dirigido a una parte
de la Red, que tiene asi la opor-
tunidad de complementar su ne-
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gocio de tractores. Con la cose-
chadora atendemos a un merca-
do maduro como es el de Euro-
pa Occidental y nos permite
avanzar en el desarrollo del Gru-
po en el Este de Europa.

En estos dos Ultimos anos
hemos desarrollado una estrate-
gia para encontrar un volumen
minimo de negocio, es decir, una
‘masa critica’ con la que noso-
tros y nuestros partners poda-
mos obtener beneficios. Asi, de-
cidimos transferir la produccion
de Lauingen (Alemania) a Ran-
ders (Dinamarca), una operacion

compleja que durd tres anos vy
que no ha dado el éxito espera-
do. Por este motivo, buscamos
soluciones alternativas. Lo pri-
mero que nos planteamos fue
buscar un acuerdo con un fabri-
cante de cosechadoras, pero sé-
lo de cosechadoras, y llegd nues-
tro vinculo con Sampo, que ofre-
ce una gama de producto
limitada y nos permite transferir
el know-how de la Serie 56 des-
de Finlandia, cosa que por ahora
no se ha producido.

Para nosotros esta Serie es
muy importante, porgue nos
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permite dar continuidad a nues-
tro producto. Y asi, en paralelo
al acuerdo establecido con
Sampo en 2003, hemos decidi-
do localizar la produccion de la
Serie 56 en Croacia, donde vi-
mos una planta que destaca por
la cualificacién de su mano de
obra, lo cual nos llevo, no sélo a
localizar aqui la produccién de la
Serie 56, sino a adquirir toda la
fabrica. En definitiva, el acuerdo
con Sampo era de tipo defensi-
vo, con el fin de dar un producto
a la Red de Ventas; sin embar-
go, este proyecto en Croacia
obedece a razones bien distin-
tas y nos convierte en un com-
petidor muy importante en el
mercado de cosechadoras, ya
que podemos ofrecer todo lo
que el cliente necesita: produc-
to de calidad, servicio postven-
ta, etc.

iComo queda, por tanto, el
acuerdo con Sampo?

Este acuerdo no ha finaliza-
do, aunque el 5% de participa-
cion fue re-vendido a Sampo en
julio de 2005. El acuerdo comer-
cial de colaboracién ha sido mo-
dificado y buscamos que sea be-
neficioso para ambas partes. De
esta forma, disponemos de un
producto que nos permite parti-
cipar en un nicho de mercado al
que no accederiamos porque es
un volumen de unidades bajo y
cubrir mercados como los es-
candinavos.

En esta sociedad se estan
produciendo modelos concre-
tos de cosechadoras de bajas
especificaciones. Esta tecnolo-
gia, ;puede exportarse a la in-
genieria de tractores?

En ingenieria es posible pen-
sar que un tipo de producto pue-
de ser exportable. En nuestra ga-
ma de producto tenemos una
maquina, la Farm-Liner, que es
muy interesante para los merca-
dos norteafricanos y de Oriente
Medio, porque es un modelo
econdémico, pequeno, de meca-
nica muy simple.
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En el mercado de la cose-
chadora hay ya fuertes compe-
tidores muy bien situados.
iNo es un riesgo volver a él,
cuando ademas sufre muchas
fluctuaciones? ;O bien esta
operacion de Croacia supone
la punta de lanza de una ma-
niobra que busca su afianza-
miento en los mercados del
Este de Europa?

En tractores, estamos bas-
tante bien situados en el merca-
do croata.

“LA PLANTA DE
CROACIA NOS
CONVIERTE EN UN
COMPETIDOR MUY
IMPORTANTE EN EL
MECADO DE
COSECHADORAS”

La planta de Croacia es el
punto estratégico del Grupo pa-
ra el desarrollo de cosechado-
ras. Sabemos que es un seg-
mento muy dificil, porque nues-
tro mercado principal, que
actualmente es Europa Occiden-
tal, no atraviesa su mejor mo-
mento. En cambio, considera-
mos que en Europa Central y del
Este las oportunidades de nego-
cio pueden ser numerosas.
Nuestro objetivo seréa ir crecien-
do, con pasos pequenos pero
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muy consistentes, trabajando
con los concesionarios justos
para buscar un crecimiento pru-
dente en Europa Occidental y
mas agresiva en Europa del Es-
te, gracias también a la gama de
producto que tenemos, que nos
permite cubrir gran parte de las
exigencias del mercado. Su gran
ventaja es su baja complejidad,
es un producto de facil utiliza-
cién y reducidos costes de man-
tenimiento. Para Europa del Es-
te, nuestra gama es 6ptima para
el desarrollo del Grupo porque
en esta zona no se exigen mo-
delos ‘top’. La mayoria de estos
clientes demandan una cosecha-
dora maés eficiente en cuanto a
sus rendimientos.

¢Por qué se han instalado
en Croacia y no en Polonia,
cuando este pais puede ofre-
cer mayores perspectivas de
desarrollo para las cosechado-
ras?

“EL FABRICANTE
DEBE OFRECER UN
BUEN PRODUCTO Y
EL CONCESIONARIO
DEBE GARANTIZAR
EL RECAMBIO Y EL

SERVICIO”

En Polonia tenemos una de
las mejores fabricas del Grupo,
donde producimos tractores pe-
guenos y componentes para Tre-
viglio y Lauingen. La fabricacion
de cosechadoras es muy dife-
rente a la de tractores o moto-
res. El motivo principal para pro-
ducir en Croacia es que esta

planta existe desde 1982, ante-
riormente con un proyecto para
Deutz, y ha producido cosecha-
doras. Los conocimientos vy el
know-how que tenemos aqui es
especifico para la cosechadora,
y ademas para la cosechadora
Deutz-Fahr.

¢{Qué le van a pedir a los
130 concesionarios especiali-
zados en la venta de cosecha-
doras Deutz-Fahr?

Nuestro propésito es trabajar
de modo que el cliente quede
satisfecho. El fabricante debe-
mos ofrecer un buen producto y
el concesionario debe garantizar
el recambio vy el servicio. Cuando
un concesionario decide vender
una cosechadora, igual que su-
cede con un tractor, debe respe-
tar los criterios de una buena,
correcta y justa gestion del clien-
te, para lo cual es decisiva la
asistencia técnica. Si no se hace
asi, venderd la primera, pero
después dificiimente venderd
mas.

(Estan pensando en ofre-
cer a la Red una gama de ma-
quinaria para empacar?

Hoy no lo tenemos previsto.
Nuestra linea ‘verde’ la ofrece-
mos a través de un acuerdo que
tenemos con Kverneland. So-
mos coherentes con nuestra es-
trategia de grupo, que es estar
presentes directamente soélo en
tres negocios: tractores, cose-
chadoras y motores. Y entende-
mos por ‘directamente’, con acti-
vidad de produccion propia. El
resto de productos, cuando son
necesarios, pueden llegar a tra-
vés de acuerdos puntuales. Lle-
gados a este punto, buscamos el
socio 6ptimo, con el producto
6ptimo. Y esto es muy importan-
te cuando nos referimos a cues-
tiones de disefo, como sucede
con los cargadores frontales que
podemos instalar en los tracto-
res directamente en fébrica.
Aqui trabajamos con un especia-
lista que nos aporte la méaxima
garantia.
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