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MIRCO ROMAGNOLI

Director General de New Holland para Espana y Portugal

“En tres anos,

Ser

New Ho

land quiere
ider del mercado espariol de

tractores y cosechadoras”

Menos de un aio después de
asumir el cargo, Mirco Romagnoli se
ha trazado como reto personal
situar a New Holland como lider del
mercado espanol de tractores y
cosechadoras. El plazo fijado son
tres anos y para ello ha disenado un
ambicioso plan que incluye una
nueva estrategia de venta con
participacion decisiva de la Red de
Concesionarios, una renovada
estructura comercial en la compaiia
y una gama de producto amplia y
en constante innovacion.

JULIAN MENDIETA
ANGEL PEREz
Madrid

iQué balance hace de sus
primeros nueve meses al fren-
te de New Holland en Espaia
y Portugal?

Verdaderamente positivo. AUn
es poco tiempo para hacer un ba-
lance a gran escala, pero los pri-
meros resultados que estamos
obteniendo son muy esperanza-
dores y confio en que sigamos
por este camino de progreso.
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Ha asumido la responsabi-
lidad de una de las principales
marcas del sector de la maqui-
naria agricola en el mundo, y
por supuesto también en Es-
pana y Portugal, donde goza
de una importante implanta-
cion. ;Cual es su impresion so-
bre la situacion de New Ho-
lland en los mercados bajo su
responsabilidad?

Yo estaba trabajando para la
compafia en otros lugares del
mundo y me comunicaron mi
traslado a Espafna, para asumir

esta responsabilidad, practica-
mente de un dia para otro. Por
tanto, apenas tuve tiempo de es-
tudiar de antemano el escenario
en el que me presentaba, por lo
que lo primero que hice al llegar
fue irme a visitar personalmente
a todos nuestros concesionarios,
para conocer en primera persona
y de cerca sus inquietudes, nece-
sidades, etc. Queria empezar a
construir desde la base para dis-
poner de la mayor y mejor infor-
macién que posteriormente nos
permitiera afrontar la situacion.
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¢Cuales fueron las princi-
pales impresiones que obtu-
vo?

Muy positivas. Debo subra-
yar la actitud permanentemente
positiva demostrada por el con-
junto de la Red de Concesiona-
rios, respecto a la marca y tam-
bién con relacién a mi llegada al
cargo. Su predisposicién para
avanzar es notable, espero que
podamos seguir trabajando for-
mando un equipo sdlido para ob-
tener los resultados esperados
en los plazos estimados.

Hablando precisamente de
resultados. Los primeros datos
de ventas de tractores en Es-
pana en 2006 reflejan que New
Holland alcanza una cuota de
mercado de un 18% aproxima-
damente. ;Qué valoraciéon ha-
ce?

Hace muy pocos anos, New
Holland gozaba en Espana de
una penetracién que superaba
con creces el 20%. En los ulti-
mos tiempos habiamos llegado a
descender hasta el 16.5%. Los
datos del pasado aho confirman
que volvemos a crecer y esta-
mos en condiciones de seguir
avanzando, por producto, red de
distribucion, servicio, etc. Los di-
ferentes planes de trabajo que
hemos puesto en marcha son
muy ambiciosos y confio plena-
mente en que los numeros va-
yan confirmando el esfuerzo ini-
ciado.

¢Es un reto personal o lle-
go al cargo con ese objetivo
prefijado desde las altas ins-
tancias de la compaiiia?

Evidentemente, la compania
establece sus propios objetivos,
que desde luego son muy ambi-
ciosos. Queremos alcanzar posi-
ciones de vanguardia en todos
los principales mercados inter-
nacionales. Disponemos de una
linea de producto muy comple-
ta, que se ampliara y mejorara
en los proximos meses y esta-
mos en condiciones de alcanzar
los retos trazados. No obstante,
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yo también, a nivel personal, me
he fijado mis propios objetivos y
en tres anos espero que New
Holland sea lider del mercado
espafnol de tractores y cosecha-
doras.

Su proposito no es nada
facil, y mas en la coyuntura
actual, que muestra una franca
reduccion del nimero de hipo-
téticos clientes.

Asi es, pero esto afecta a to-
das las marcas que participan en
este mercado. Las reuniones
con los concesionarios me sir-
vieron para conocer los distintos
tipos de segmentos y perfiles de
cliente existentes en Espana, pa-
ra poder establecer un programa
especifico para todos ellos. Una
de mis mayores sorpresas en to-
do ese tiempo ha sido compro-
bar cobmo muchos agricultores y
ganaderos relacionaban New
Holland Unicamente con un tipo
de producto muy especifico, ya
fuera tractores ‘especiales’, de
‘orugas’, cosechadoras o empa-
cadoras gigantes, donde en mu-
chos sitios la maquina es conoci-
da como “la New Holland’ lo
cual es muy gratificante y de-
muestra nuestro liderazgo en
esos segmentos de mercado.

Pero no podemos quedarnos
ahi. New Holland cuenta con la

gama de producto mas completa
del mercado y tenemos que tra-
bajar para tratar de transmitirlo a
todos los clientes potenciales. Y
el plan que hemos elaborado jun-
to a nuestra Red de Ventas esté
dirigido, precisamente, para que
nuestros concesionarios puedan
ofrecer los paquetes de venta
apropiados para cada tipo de
cliente. Unos paquetes que no
se limitan a fijar precios para po-
sibles operaciones de adquisi-
cion de maquinaria, sino a la
oferta de numerosos servicios
adicionales que hagan de la con-
cesion New Holland un punto de
referencia para todos los profe-
sionales del campo, sean o no
clientes de la marca.
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Una estrategia de esta
magnitud, ;conlleva también
cambios en la empresa a nivel
comercial?

En efecto. Los dos grandes
cambios que estamos afrontan-
do es, por un lado, como he ex-

plicado anteriormente, definir
una estrategia de campo con pa-
quetes de venta especificos para
cada tipo de cliente, y, por otro,
conformar una nueva estructura
comercial encargada de poner
en practica todas esas intencio-
nes. Hemos introducido impor-
tantes cambios en nuestro orga-
nigrama. Ahora contamos con
un Director Comercial, que re-
portard directamente a mi y al
que, a su vez, reportaréan los De-
legados Comerciales para Tracto-
res y los Delegados Comerciales
para Equipos de Recoleccion. In-
dependientemente de éstos, he-
mos creado dos cargos, que
igualmente reportaran directa-
mente a mi, cuya misioén sera es-
tar en permanente contacto con

los concesionarios para ayudar-
les a definir los paquetes de ven-
ta dirigidos a cada cliente.

iComo esta asumiendo y
encajando todos estos proce-
sos de cambio el equipo de
New Holland en Espaiia y Por-
tugal?

Muy bien. Por ejemplo, he-
mos incorporado doce jévenes
profesionales a nuestro Departa-
mento de Marketing y me ha
sorprendido gratamente los co-
nocimientos y actitud que han
demostrado, con un afan de su-
peracion constante. Queremos
que todos se sientan participes
de este nuevo y ambicioso pro-
yecto y con este fin también he-
mos decidido que profesionales
de otros departamentos que his-
téricamente desempenaban su
labor Unicamente en las oficinas
de la empresa, salgan al exterior
y conozcan mas de cerca nues-
tros productos. En este sentido,
la creacion en Segovia del Cam-
pus New Holland nos ha abierto
muchas posibilidades que inten-
tamos aprovechar.

Ya que se refiere al Cam-
pus, una experiencia innova-
dora puesta en marcha a pri-
meros de septiembre, ;se esta

erigiendo en una valiosa arma
de marketing?

Esta superando nuestras ex-
pectativas méas optimistas. Que-
remos que sea un punto de en-
cuentro, un espacio abierto a to-
das las iniciativas y actividades
relacionadas con el sector agra-
rio. Nos ha permitido realizar ac-
ciones formativas con nuestro
equipo comercial, conocer mas
de cerca a algunos clientes de
New Holland y a otros que espe-
ramos lo sean proximamente, a
los que hemos organizado de-
mostraciones con los productos
que podian ser de su interés.
También hemos abierto las puer-
tas a la formacién académica,
con la visita de grupos de estu-
diantes. Y, como sefalaba en la
anterior pregunta, el Campus
también nos permite acercar al
campo a determinados profesio-
nales de New Holland cuya tarea
diaria ha de efectuarse en las ofi-
cinas.

El resultado de todo ello es
tremendamente positivo y lo po-
demos comprobar en la diferen-
cia en el rostro de los visitantes
a su llegada y cuando se mar-
chan. Hay que tener en cuenta
que las instalaciones estan per-
fectamente acondicionadas para
permanecer alli incluso méas de
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una jornada, porque existe la po-
sibilidad de alojarse en las habi-
taciones, y esto refuerza mucho
los lazos personales y permite
conocerse mas y mejor las per-
sonas vinculadas a New Holland.

Todos estos proyectos de-
notan la fuerte inversion que
estan realizando desde su lle-
gada al cargo.

New Holland es una gran
compania multinacional, con pre-
sencia en todo el mundo, y co-
mo tal destina un importante ca-
pitulo de sus presupuestos a in-
versiones. En el caso de Espana,
queremos que cada euro que in-
virtamos se haga lo méas cerca
posible del cliente con el fin de
que conozca la verdadera dimen-
sion de la empresa y de la mar-
ca.

iLa Red de Concesionarios
estda debidamente ‘preparada’
para trabajar conjuntamente
en esta linea de innovacion e
inversion?

Todos nuestros concesiona-
rios conocen de primera mano
los planes de New Holland y es-
tdn plenamente identificados
con ellos. Todos somos cons-
cientes de que trabajamos for-
mado un equipo y que lo que sea
bueno para unos lo debe de ser
para todos.

éSe ha llegado a plantear
algan tipo de reajuste en la
Red?

En absoluto. Si tenemos
ciertas dificultades para llegar a
cubrir la totalidad del territorio
nacional, /coOmo nos vamos a
plantear reducir el nimero de
concesiones? Trabajamos codo a
codo para el desarrollo conjunto
y en esta linea focalizamos nues-
tros esfuerzos. New Holland de-
be ser algo mas que una marca
de maquinaria agricola y nues-
tras concesiones, no soélo un
punto donde se comercializan
nuestros productos. Asi lo en-
tienden también todos ellos y su
esfuerzo también se esta ha-
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5 HEMOS DISENADO
UNA NUEVA
ESTRATEGIA DE CAMPO
CON PAQUETES DE
VENTA ESPECIFICOS
PARA CADA TIPO DE

CLIENTE 9

ciendo notar. A finales del pasa-
do ano mantuvimos una intensa
reunion en Madrid para explicar-
les paso a paso todo esta politi-
ca, con cuantos matices quisie-
ron conocer. Y las impresiones
posteriores que obtuvimos tras
aquel contacto son muy positi-
vas.

Los concesionarios de
New Holland son los tnicos en
Espafia que tienen su propia
organizacion asociativa. ;Co-
mo es la relacion de esta aso-
ciacion con ustedes?

La Red de Concesionarios
New Holland en Brasil tiene una
asociacion muy fuerte, que man-
tiene unas excelentes relaciones
con la marca, de lo cual se apro-
vechan ambas partes. Es otra
mentalidad que en Espana aun
no se ha generalizado. El hecho
de que nuestras concesiones
mantengan ese vinculo es a to-
das luces positivo y nos permite
mantener un canal de comunica-
cion aun mas directo para cono-
cer la problematica o planes co-
munes que puedan tener, siem-
pre tendentes a mejorar nuestra
interconexion y dirigidos a obte-
ner mejores resultados.

I Producto

Hasta ahora se ha referido
a inversiones ajenas al produc-
to en si. jQué planes tienen al
respecto?

Muchos y muy ambiciosos.
Estéd claro que de poco valdrian
todos estos esfuerzos de marke-
ting si no estuvieran acompana-
dos de un producto moderno, in-
novador y adaptado a las exigen-
cias del profesional de la Espana
de 2007 Y, aunque en este mo-
mento no puedo avanzar mas in-
formacion, si puedo anunciar
que este ano lanzaremos impor-
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tantes novedades, no sélo en
nuestra gama de tractores, sino
también en otros productos.

Estas novedades, ¢iran di-
rigidas a afianzar su posicion

en los segmentos donde es
mas fuerte, o buscara reforzar
la imagen de marca con mode-
los destinados a otros nichos
donde su cuota de mercado
aun no es elevada?

Bueno, habra de todo. El he-
cho de que queramos darnos a
conocer a todos los profesiona-
les conlleva, en efecto, apostar
por un tipo de producto muy
concreto, como puede ser el
tractor de alta potencia destina-
do a las grandes empresas de
servicios 0 maquileros que de-
manden este tipo de producto.
Pero esto no impedird nuestra
continua progresién y afianza-
miento en los sectores donde
mas fuertes somos histérica-
mente. Queremos llegar a todos
los clientes, desde el que busca
un tractor ‘especial’, al que exige
un modelo mixto para explota-
ciones agricolas y ganaderas, v,
por supuesto, a los grandes pro-
fesionales que necesitan maqui-
nas poderosas, equipadas y ren-
tables.

¢Van a apostar claramente
por su expansion entre los
clientes de perfil medio-alto,
como las empresas de servi-
cios?

Légicamente, si. Por ahi ca-
mina buena parte del futuro y te-
nemos gue estar preparados pa-
ra ello, con las herramientas mas
apropiadas. Tenemos que ser ca-
paces de adecuar nuestra estra-
tegia a la demanda de cada clien-
te y de cada segmento, es decir,
ofrecer los paquetes de venta
idoneos. Pero no limitados a
ofrecer un mejor precio que la
competencia, sino a saber trans-
mitir que New Holland es capaz
de ofrecer una serie de servicios
diferenciadores y mas ventajo-
S0S.

Cualquier cliente, desde el
que necesita un tractor de 20 CV
hasta una gran empresa con una
flota de muchas unidades, debe
de ser correctamente atendido
para que tenga cubiertas sus ne-
cesidades, que seran bien distin-
tas de uno a otro. Por ello quere-
mos hacer del concesionario
New Holland un punto donde los
profesionales del campo puedan
encontrar todo tipo de servicios
y productos relacionados con su
actividad.

New Holland fabrica en
otros continentes un tractor
con un menor contenido tec-
nologico, y por tanto de precio
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inferior, que podria tener su
espacio en el mercado espa-
nol. ;Se plantean trasladar su
produccion a Europa?

New Holland tiene en mu-
chas zonas fabricas donde pro-
duce tractores con especificacio-
nes basicas. En la actualidad, es-
tamos trabajando para la
distribucion de este tipo de pro-
ducto en aquellos mercados
donde pueden tener aceptacion.
Por supuesto que uno de éstos
podria ser Espana.

¢{Qué planes tienen con un
tractor tan especifico como el
‘cadenas’, que a New Holland
le da grandes satisfacciones
en mercados como el espainol?

No nos olvidamos de él, ni
mucho menos. Somos, hace
muchos anos, la primera marca
de este mercado y no estamos
dispuestos a renunciar a esa po-
siciéon. Por supuesto que nuestra
gama ofrecerd mejoras impor-
tantes, tanto en equipamiento
como en potencia, para ajustar-
se a las exigencias actuales.

En cosechadoras, con la re-
ciente presentacion de la ga-
ma CSX, ;consideran cubier-
tas las exigencias del mercado
espanol?

Rotundamente, si. Pero no
s6lo eso, sino que ademas he-
mos comenzado a desarrollar en
Espafa un proyecto muy ambi-
cioso ya iniciado en otros palises.
Todos sabemos que la principal
exigencia de estos clientes, que
suelen ser maquileros o empre-
sas de servicios, es disponer del
mejor servicio posventa posible,
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que reduzca al maximo los tiem-
pos de parada cuando surgen
problemas en época de campa-
na.

Durante la Ultima temporada
de vendimia, hemos llevado a ca-
bo una experiencia piloto con
tres concesionarios para poner
en marcha lo que llamamos “ca-
sos SOS” Se trata de un siste-

&{ NUESTROS

CONCESIONARIOS
CONOCEN DE PRIMERA
MANO LOS PLANES DE

NEW HOLLAND Y ESTAN
PLENAMENTE
IDENTIFICADOS CON

ELLOS 9

ma, que se aplica en época de
campana, por el que un profesio-
nal de New Holland —incluso yo
mismo, y el propio Presidente de
la marca lo fue durante unos dias
en Inglaterra— se mantiene ‘de
guardia’, las 24 horas disponible
por si algln usuario necesita
asistencia urgente. La experien-
cia ha sido fantastica y hemos
llegado a entregar al cliente, en
menos de 12/15 horas, repues-
tos procedentes de nuestros al-
macenes europeos.
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En vendimiadoras se han
afianzado como la principal re-
ferencia del mercado nacional.

Los numeros lo constatan.
Somos lideres del mercado con
una participacién por encima del
50% vy, aunque se trata de un
mercado no muy amplio, para
nosotros es muy interesante y
rentable. Tenemos una gama
muy completa, con modelos que
destacan por su polivalencia vy
que pueden ser utilizados duran-
te buena parte del ano, no sélo
durante la cosecha, aunque en
esta época alcance su momento
estelar y sea donde hay que bus-
car la maxima productividad con
el menor tiempo de parada posi-
ble, teniendo el mejor servicio y
asistencia detras.

{También estan previstas
otras novedades, que permi-
tan cerrar el ‘circulo’ de pro-
ducto?

Si queremos ser lideres del
mercado, no podemos solamen-
te centrar nuestros esfuerzos de
inversion y desarrollo de produc-
to en tractores y equipos para la
recoleccion. Ademas, hay un tipo
de cliente muy concreto, sobre
todo de explotaciones mixtas,
que demanda también una car-
gadora telescépica moderna vy
adecuada a los usos actuales.
Hasta ahora hemos ofrecido un
producto que era el fruto del
acuerdo mantenido con un fabri-
cante especializado en esta méa-
quina. En los préximos meses
presentaremos una gama que es
desarrollada por el equipo de in-
genieros de New Holland y pro-
ducida en nuestras fabricas.l
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