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New Holland hace balance

Carlo Lambro,
Vicepresidente de Ventas
para Europa, y Mirco
Romagnoli, Director
General para Espana y
Portugal, destacaron el
éxito de resultados de las
dos ultimas campanas de
New Holland y se
proclamo ndmero uno en
ventas de cosechadoras,
empacadoras y
vendimiadoras en
Espana, segun el balance
de resultados del ultimo
ejercicio (desde el 1 de
septiembre hasta el 1 de
agosto), presentado en
rueda de prensa, durante
FIMA "08.

egun Mirco Romagnoli, New

Holland obtuvo en Espana en
los dos ultimos anos un creci-
miento del 7% en cosechadoras,
un 6% en empacadoras gigantes
y un 2% en tractores. Ademas, lo-
gré elevar sus ventas en vendi-
miadoras, en un contexto de caida
generalizada para el sector. “He-
mos cerrado una campana espec-
tacular. La clave del éxito ha sido
nuestra estrategia de tener con-
cesionarios especializados. La
atencion al cliente es muy impor-
tante, ya sea nuestra o del conce-
sionario, subrayo el directivo.

Las previsiones de New
Holland para la campana actual,
en el sector de las cosechado-
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Mirco Romagnoli, Director General de New Holland para Espaiia y Portugal,

ras, son buenas, “en gran parte
gracias a los precios de los ce-
reales, pero también gracias a
la renovacion de sus maqui-
nas, explic6 Romagnoli. “Bue-
nas también son las perspecti-
vas para las vendimiadoras
anadio.

Segun Romagnoli, “New Ho-
lland avanza por el buen camino.
Ofrecemos muchas novedades y
una linea de producto especta-
cular, desde el nuevo tractor fru-
tero, hasta el T7000, modelo del
que teniamos pensado vender
unas 50 unidades y del que, al fi-
nal, hemos vendido 182"

Respecto al mercado portu-
gués afirmdé: “Tuvimos muchas sa-
tisfacciones. Fortalecimos nuestra
cuota de mercado, alzandonos co-
mo numero uno en todos los seg-
mentos. La competencia en com-
pactos y de baja potencia fue
muy alta pero obtuvimos muy
buenos resultados con un creci-
miento de mas de un punto, que
pensamos mantener porque con-
tamos con una importante venta-
ja: tenemos fabricas repartidas
por todo el mundo que nos per-
miten ser competitivos en precio,

con tecnologia y calidad superior.
Para el 2009 pensamos lanzar
muchos productos nuevos.”

Desde hace dos anos, la filial
espanola pasa por un periodo de
cambios internos. Con la llegada
de Mirco Romagnoli a la direc-
cion, la estrategia comercial ha
dado un vuelco, se han incremen-
tado los servicios a los clientes y
el equipo ha recibido una inyec-
cion de motivacion. “Nos llena de
orgullo ver lo que hemos conse-
guido. Hemos trabajado muchisi-
mo vy los resultados son muy po-
sitivos, comento.

Una larga lista de iniciativas,
resumidas por el directivo duran-
te la rueda de prensa, propicio el
éxito. Romagnoli explicé que
New Holland ha ampliado su
equipo en estos dos anos. Ahora
cuenta con un mayor numero de
personas trabajando en Marke-
ting, incluyendo becarios, nue-
vos delegados comerciales y un
enfoque comercial distinto. “He-
mos comenzado a actuar como
un gran equipo”, destaco.

Para New Holland, la crea-
cion del Campus ha sido el ma-
yor acierto de su nueva etapa.

agrorécnica



“Hemos generado alli muchas
actividades para clientes. Les
mostramos quiénes Somos 'y
quiénes queremos ser. \en
nuestro producto y lo prueban. A
nosotros nos sirve ademas para
entrenarnos desde el punto de
vista comercial”

Por otra parte, destaco el em-
puje dado a la formacién comer-
cial y las nuevas herramientas
que utilizan. “Un 80% de nues-
tros comerciales trabajan y viajan
con ordenadores para mostrar Vvi-
deos, graficos.... explico.

La formacioén de los concesio-
narios es otra de sus prioridades.
“Un valor fundamental de nues-
tro trabajo es el concesionario.
Hemos comenzado a impartir un
plan de formacion o master para
animarles a dar un paso adelante,
a ser empresarios con capacidad
para generar mas negocio y me-
Jorar el soporte que se da a los
clientes”

Asimismo, explicd que New
Holland ha apostado por incenti-
var a los comerciales de su red
con ‘puntos de oro' y por agrade-
cer a sus clientes la compra de

SUS maguinas con una caja de
presentes y una carta en la que
les indica los servicios que pone
a su disposicion.

Hizo una mencién especial al
‘Top Service', servicio que fun-
ciona para el cliente las 24 horas
del dia y todos los dias de la se-

@ LA POLITICA

tro productos que no teniamos
antes con la idea de captar a mu-
chos clientes, comentd.

La nueva organizacién del
marketing, dividida en tres &reas
principales segun los segmentos
de clientes, es otra de las direc-
trices de la nueva etapa.

“La politica de New Holland
en estos dos anos se ha basado
en una actitud de cambio, en
buscar el mejor equipo, en poner
todos los recursos y herramien-
tas a disposicion del concesiona-

DE NEW HOLLAND EN rio, en comunicar, planificar y
- ~ programar para que alcancen el
LOS DOS ULTIMOS ANOS éxito y sean rentables resumié
R li
SE HA BASADO EN omagnot.
Durante el turno de pregun-
UNA ACTITUD DE tas, Romagnoli hizo referencia a
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mana, en el que participan, con
un plan de rotacion, los profesio-
nales de la empresa, inclusive
los directivos.

Destacd el lanzamiento de
producto en el sector de espa-
cios verdes. “Presentamos cua-

la nueva empresa financiera,
constituida a finales de 2007 con
independencia de la propia mar-
ca. Uno de sus objetivos es ofre-
cer los productos de New Ho-
lland a través de otros canales
de venta, como el renting. Se-
gun Romagnoli, “es el futuro,
aunque, por nuestra cultura lati-
na, en la actualidad, el cliente
prefiere la propiedad”

Fuerte presencia en los mercados europeos

Carlo Lambro, Vicepresidente de Ventas para Europa, manifesté su satisfacciéon con los
resultados alcanzados por New Holland en el ‘viejo continente’, en general, y en Espana, en
particular. “Sdlo en Alemania estamos por debajo de la cuota de mercado en algun producto
especifico” Desde su punto de vista, ha sido crucial para New Holland la asimilaciéon y
aprovechamiento de sinergias

Carlo Lambro,
Vicepresidente de Ventas de
New Holland para Europa.
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procedentes de sus hermanos del
automovil. “New Holland ha acogido a
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muchos directivos procedentes de Fiat, lo
que ha reportado a la empresa un
intercambio cultural muy beneficioso, ya
que son profesionales acostumbrados a
hablar en diferentes idiomas y conocer
distintos mercados, sehalé. Ademas,
explicé que ha modificado su politica de
marketing, siguiendo sus directrices, y
que se ha dejado asesorar en lo que a
recambios se refiere, alcanzando una gran
mejora. “New Holland ha cambiado su
forma de competir a nivel internacional,
aprovechando las directrices del Grupo,
concluyd.

21

FEBRERO 2008






