ANTONIO ESTEVE
Director General de AgriARGO Ibérica, S.A.,
filial del Grupo ARGO en Espana

“Somos conscientes de la mision

través de su familia, Antonio Esteve se inicié
profesionalmente, después de pasar por los estudios
de Ciencias Empresariales y Master en Gestion
Gerencial, en la empresa Parés Hermanos, S.A., donde
tuvo la oportunidad de trabajar en diferentes
departamentos, con distintas dreas de responsabilidad,
hasta llegar a la direccion comercial.

Durante su actividad profesional, su vinculacion

con Landini ha sido constante,

por eso nos gustaria preguntarle...

¢Cual ha sido la evoluciéon de Landini en el
mercado espafol hasta el dia de hoy?

Con excepcion de algunas operaciones pun-
tuales que se llevaron a cabo durante los anos de
postguerra, Landini no se importé de una forma
regular hasta el aho 1976. En un principio, esta ac-
tividad sélo se basé en tractores de cadenas y fue
en 1981 cuando se importaron las primeras unida-
des de ruedas, que fueron modelos fruteros. A
partir de 1987 llega el resto de la gama, coincidien-
do, de forma pareja, con el inicio de la creacion de
una red de distribucién propia de Landini.

De esta forma y en este ano, se cumple el pri-
mer cuarto de siglo de la entrada en Espana de los
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de apoyo que debemos a
nuestros concesionarios”

Vinculado en sus origenes con el sector agricola, a

i

primeros modelos de ruedas, de los que conta-
mos con mas de 16 000 unidades vendidas, y
12 000 aun siguen en activo.

Este ano presentamos, dentro de la politica de
Landini, una evoluciéon paulatina de nuestra gama,
con los nuevos Landpower y Powermaster, que
cubren un abanico de potencia de 100 a 220 CV.
Asi, de esta manera, Landini ofrece al mercado
una amplia posibilidad de productos con especifi-
caciones y tecnologias vanguardistas, en la misma
linea de prestigio y reconocimiento de la que va
gozan nuestras series Rex y Powerfarm, en las
gue ambas superan claramente la oferta del sec-
tor en las gamas de potencias medias. Estas dos
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series estan disenadas especificamente tanto pa-
ra trabajos en campo abierto, como para uso vy
aplicaciéon en arbolado, y plantaciones de frutales
y vinedos.

Al margen de la marca Landini, y en cuanto
a tractores se refiere, cuentan con dos marcas
mas, como son McCormick y Valpadana. ;Co6-
mo ha sido la evolucion en el conjunto de sus
marcas el aino pasado?

Usted conoce perfectamente cudl fue la situa-
cion del mercado en el ano 2005, con una serie de
factores. El méas importante fue la falta de pluvio-
metria, pero pese a ello, nuestras marcas Landini,
McCormick y Valpadana, como puede comprobar
por las matriculaciones, mejoraron su participacion
en el mercado respecto al ano precedente, aun-
que se cumplid, por desgracia, la prevision de una
importante reduccion del volumen de ventas en
cifras absolutas.

En cuanto a McCormick, ;como esta siendo
su implantacion, siempre a nivel de mercado
espaiol?

Como la mayoria de las marcas, McCormick
tiene una bonita historia de dedicacién y lucha
por parte de sus creadores. En este caso es bue-
no que recordemos que Cyrus Hall McCormick
inicié su actividad con sélo 22 anos de edad en
1831; llevé a cabo una fabricacién de productos
con nombres de marcas vinculados a Deereing,
International Harvester Company y Case; en Es-
pana McCormick siempre tuvo una magnifica
acogida y una bien ganada reputaciéon como pro-
ducto de calidad. Y ya de nuevo, tras la adquisi-
cion por parte del Grupo ARGO de las fabricas de
Case IH en Doncaster (Inglaterra) y St. Dizier
(Francia), ha ido paulatinamente ganando un
puesto entre las marcas que son conceptuadas
con alto nivel de prestigio, como puede compro-
bar facilmente en los comentarios que se llevan a
cabo entre los usuarios de distintos foros agra-
rios.

McCormick es un tractor que estd disehado
tanto para su empleo por profesionales del sector
agricola como para trabajos en obras y servicios.
La potencia maxima que alcanzamos hoy en dia
esta en los 280 CV, lo que hace que McCormick




sea contemplado como una interesante opcion pa-
ra aquellas empresas de trabajos a terceros. Y su
tecnologia le ha hecho merecedor este ano del
prestigioso premio Tractor of the Year 2006, por su
serie XTX, otorgado por las mas prestigiosas revis-
tas europeas de maquinaria agricola.

Asi, de esta forma, McComick continuara con
su politica de constante evolucion de producto y
le puedo anunciar que antes de fin de afho lanzare-
MOS Nuevas versiones con equipamientos tecno-
l6gicos de ultima generacion.

Respecto a McCormick han circulado una
serie de rumores negativos, no ya tanto sobre
el Grupo sino sobre la marca.

En mi opinién, este tema se ha magnificado
de manera malintencionada. Cuando el Grupo AR-
GO adquirié los centros de Doncaster y St Dizier,
que son dos de los 14 centros productivos del
Grupo, existian unos acuerdos con el Grupo al que
adquirimos dichos centros productivos, para el su-
ministro de una serie de unidades durante un cier-
to periodo de tiempo. Una vez pasado este tiempo
y este compromiso, y también coincidiendo con

una flexién en la demanda en los distintos merca-
dos mundiales, llevamos a cabo una adecuacion
en la plantilla de Francia que afecté a unas 200
personas de las cerca de 4 000 que componen
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Antonio Esteve muestra la placa oforgada al McCormick XTX 215 como
‘Tractor of the Year 2006'.

nuestro Grupo. Si esto se hubiera producido en
otros pafses de la UE, hubiera pasado de manera
desapercibida. Pero en Francia, cuyos requeri-
mientos legales, de los que no podria pormenori-
zarle, son distintos, existen una serie de pasos
previos muy diferentes para realizar esta reduc-
cion.

Son curiosos esos comentarios sobre negativi-
dad vy, sin embargo, poco se comenta sobre otras
politicas de expansiones en distintos mercados de
los cinco continentes, como la reciente inaugura-
ciéon de la linea de fabricacion y montaje en Brasil,
con una importancia a corto y medio plazo, signifi-
cativa para el MERCOSUR.

Continuando con sus marcas y haciendo un
repaso sobre ellas, ;como queda Valpadana en
este conjunto en lo que a tractores se refiere?

Solo hay una palabra con la que podemos defi-
nir actualmente a Valpadana: La especializacion. Y
este es un camino que se ha tomado de manera
imparable. Hoy en dia, nuestra gama la componen
tractores isodiamétricos articulados y reversibles,
mecanicos e hidrostaticos, con una extensa posi-
bilidad de empleo en empresas de servicios, espa-
cios verdes, mantenimiento de viales, agricultura
bajo cubierta, etc. Pero no nos quedamos ahi, ya
gue estamos actualmente trabajando en el desa-
rrollo de nuevos productos, con la intenciéon de
ampliar la gama de modelos de mayor y de menor
potencia a los actuales, asi como la creacién y de-
sarrollo de una red de distribucion adecuada a las
caracteristicas de especializacion del producto.

Dentro de la politica de adquisiciones, una
de las mas importantes fue Laverda. Teniendo
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en cuenta las peculiaridades de este mercado,
icomo ha sido la evolucion de las ventas en
Espana?

Esta marca cuenta con méas de 130 afos de
experiencia en la fabricacién y disefo, no soélo de
maquinaria agricola para la recoleccién, sino en
otra serie de productos, como fueron en su dia las
motocicletas, que alcanzaron un gran prestigio.

La marca siempre se ha caracterizado por una
amplia rentabilidad en su empleo. Actualmente La-
verda dispone de una amplia gama de cosechado-
ras, y no hay que olvidar que gran parte del presti-
gio del que goza en nuestro mercado, proviene del
éxito de los modelos autonivelantes en dos pun-
tos, siendo una de las caracteristicas principales
de nuestra marca. Hemos podido comprobar co-
Mo, una vez que un empresario decide su compra,
su satisfaccién va en aumento a medida que se
van acumulando las campanas trabajadas y experi-
menta tanto el rendimiento de la maquina, como
la eficacia en la asistencia, en el recambio y en el
servicio técnico.

Quiero hacer una referencia especial a un mo-
delo que esta teniendo una excelente acogida y
que representa la sintesis de lo que significa para
Laverda el concepto de méaquinas de recoleccion.
Es la M306, una maquina potente de altos rendi-
mientos, por la que las empresas de servicios de-
muestran un indudable interés.

Y pese a que en la pasada campana, todas las
marcas fuimos penalizados por la sequia que se
instalé en la zona sur, donde Laverda mantiene
una buena participacién, este ano estamos muy
satisfechos de las ventas que llevamos hasta este
momento, a la vez que su presencia se va hacien-
do extensible a otros puntos de Espana.
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Al margen de las marcas referidas, el Grupo
tiene otras que no son distribuidas por uste-
des. iPor qué siguen esta politica?

La respuesta es simple y sencilla, porque el
Grupo lo que busca siempre es la especializacion
y hay empresas independientes de la filial espafo-
la que cuentan con ella, como son los casos de las
que distribuyen Fella y Gallignani, por un lado, y
SER por otro.

En mi opinién, estdn en manos profesionales y
esta situacion no tiene, a priori, por qué cambiar.

Contar con productos que en ciertos pun-
tos pueden ser parecidos, implica el tener unas
redes que estén en consonancia con las exi-
gencias de distribucién y servicio de ellas ;C6-
mo es la red con la que actualmente?

El sector de la distribuciéon de la maquinaria
agricola, en general, esta sufriendo una importan-
te reestructuracion por la reduccion en su margen
de operatividad, motivado por varios factores. Pe-
se a ello, la estructura base que sustenta al Grupo
y a las marcas, no cabe duda que son sus redes
de concesionarios, que estan realizando un serio
y excelente trabajo para consolidar unas marcas y
desarrollar otras. En AgriARGO Ibérica somos
conscientes de la misiéon de apoyo que debemos
a nuestros concesionarios, principalmente en es-
tos momentos en los que, como usted decia, la
situacion del mercado es un reflejo de la incerti-
dumbre por la que atraviesan los empresarios
agricolas. Afortunadamente, en AgriARGO tene-
mos la suerte de contar con un equipo joven vy
motivado que esta junto a nuestros concesiona-
rios y clientes, tanto en la venta como en la post-
venta, y esta es una politica por la que apostamos
fuertemente e iremos intensificandola cada vez
mas.

5 EL GRUPO APLICA POLITICAS DE
EXPANSION EN DISTINTOS
MERCADOS DE LOS CINCO

CONTINENTES Y PRUEBA DE ELLO ES

LA RECIENTE INAUGURACION DE UNA
FABRICA EN BRASIL 9
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Hoy en dia es raro el Grupo o la marca que
no cuenta con una divisiéon dedicada a la finan-
ciacion como un apoyo mas a su politica de
ventas. ;Con qué cuentan ustedes como apoyo
para esta area?

Contamos con ARGO-Finance, a través de la
cual las redes de concesionarios disponen de un
amplio soporte para la financiacion de tractores
nuevos, asi como para financiar el tractor de se-
gunda mano, que pueden tomar a cambio de la
venta de unidades nuevas. También los consumi-
dores de nuestros productos pueden beneficiarse
de una financiacion subvencionada, lo que les su-
pone a la hora de la compra el disponer de un inte-
rés muy atractivo y competitivo.

En estos momentos hay dos conceptos que
pueden tener una amplia interpretacion, como
son el Plan Renove y la PAC. Desde su posicion
en AgriARGO Ibérica, iqué sentido le da a am-
bos?

Entre agricultores y proveedores de insumos,
estamos pagando en parte el beneficio de las
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grandes cadenas de distribucion de alimentacion y
los recortes que llegan de la PAC. Deberian evitar-
se los parches actuales, como el aireado Plan Re-
nove, creando un gran menu econémico, soporta-
do a tres puntos por los gobiernos centrales, auto-
némicos y Bruselas, que posibilitara al agricultor
eleqgir el tipo de ayudas que necesita para hacer
rentables sus explotaciones, siempre vinculadas
a su compromiso con las necesidades de la Socie-
dad.

Pero hay otro factor importante, que hoy en
dia tenemos que tener en cuenta, y es el precio
de los combustibles en la agricultura, que al igual
gue en otros sectores, estd experimentando una
incidencia importante en los costos productivos.
Los gobiernos, a pesar de negar su eficacia, debe-
rian bajar su nivel impositivo sobre los carburan-
tes, ya que ellos son una de las partes mas impor-
tantes beneficiadas con la subida del crudo .

Y ya por ultimo, ;como pueden coordinar
entre los distintos centros productivos del Gru-
po la fabricaciéon de cada una de las marcas?

En varios de los centros productivos del Grupo
no se fabrican tan sélo maquinas para las marcas
de nuestro Grupo, como son Landini, Laverda y Val-
padana, sino también para otras empresas y mar-
cas del sector, lo que nos permite que, con el volu-
men global de produccién, y junto a las sinergias de

@ A PESAR DE LA IMPORTANTE FALTA DE
PLUVIOMETRIA, LANDINI, McCORMICK Y
VALPADANA MEJORARON SU PARTICIPACION
EN EL MERCADO EN 2005 9
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|+D, podamos mantener el ritmo activo de evolu-
cion tecnoldgica y de precios competitivos.

ARGO estad continuamente evolucionando su
presencia y actividad, no solamente con la adquisi-
cion de distintos marcas y productos, como es el
caso de Gallignani y Fella, mas recientemente, si-
no con el desarrollo de otro tipo de maquinas, co-
mo las telescopicas, que se venderan bajo los co-
lores de Landini y McCormick, cuando lo més facil
hubiera podido ser haber externizado esta produc-
cion con alguna de las marcas existentes a nivel
fabril en el mercado mundial.

Es como la implantacion en Brasil para atender
las demandas a precios competitivos para el mer-
cado del MERCOSUR. En este pais cuentan con
grandes instalaciones industriales tres de los prin-
cipales competidores mundiales y, sin embargo,
ARGO ha decidido, para asi poder atender mejor la
demanda de ese tipo de cliente, llevar a cabo un
proceso de fabricacién y montaje para poder ofer-
tar la tecnologia al precio mas competitivo.

Esta es la politica de nuestro Grupo y esta es
también la que desarrollamos en Espana.

Son momentos de adecuacioén, de pensar muy
bien hacia dénde se quiere ir y de aprovechar toda
la sinergia que nos ofrece el contar con una men-
talidad de grupo que nos permite poder competir
en cualquier segmento del mercado donde exis-
ten una exigencia, una demanda y unas posibilida-
des de crecimiento.l

JULIAN MEENDIETA
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