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GERMAN MARTINEZ SAINZ-TRAPAGA

Director General de la Unidad Comercial y Consejero Delegado
de John Deere Ibérica, S.A.

"Prevemos tiempos duros y dificiles,

pero prometedores para l0s
auténticos profesionales’

JULIAN MENDIETA
ANGEL PEREZ
Getafe (Madrid)

{Como esta afectando la
crisis econdmica y financiera
que existe a nivel global en los
planteamientos que tenia de-
cididos John Deere Ibérica?

Realmente, lo que se esta vi-
viendo en Espana no tiene pre-
cedente por ser, yo creo, la pri-
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mera crisis global que sufre este
pais. Ha explotado la burbuja por
una falta de moralidad a la hora
de hacer negocios a nivel mun-
dial, que lleva consigo una crisis
de confianza. El agricultor y la
agricultura son conceptos ajenos
a este fenomeno, ya que repre-
sentan una forma de vida mas
sujeta a la tradicion, y una heren-
cia de valores firmes a la hora de
hacer negocios, pero también se
han visto afectados por los resul-

Una vez mas, John Deere
cierra el ano como lider de
ventas de tractores en
Espana. El Director General
de la Unidad Comercial y
Consejero Delegado de
John Deere Ibérica, S.A.,
German Martinez, analiza
la situacion actual,
claramente marcada por la
coyuntura econémica,
ofrece su pronostico para
los mercados en 2009 y
traza las lineas estratégicas
de la compania.

tados. No obstante, si se miran
los parametors macroecondmi-
cos, la agricultura es el sector
que mejor situado esta, aunque
tamabién le costara tiempo recu-
perar la confianza.

iComo afecta esto a John
Deere Ibérica, tanto en la fabri-
ca como en la unidad comer-
cial?
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Nuestra fabrica de Getafe,
que en la actualidad emplea a
mas de mil personas, mantiene
un nivel de produccion muy alto
desde que se reconvirtio a la fa-
bricacion de componentes espe-
cializados. En la perspectiva co-
mercial, nos afecta la bajada de
los mercados de Espana y Portu-
gal. No nos replanteamos nues-
tros objetivos de negocio en
cuanto a penetracion vy liderazgo
en el mercado, pero los volume-
nes seran mas ajustados, y no-
sotros tenemos que tomar medi-
das que nos permitan mantener
los niveles de rentabilidad.

Esta situacion de falta de
moralidad en los negocios
también se ha podido observar
en el sector agricola, con des-
viaciones de las ayudas de la
PAC para mejoras de las explo-
taciones o beneficios destina-
dos a temas ajenos a las con-
cesiones. ;Qué repercusion tie-
ne todo ello en una situacion
como la actual, con una falta
de liquidez importante?

No cabe duda de que se pue-
de haber producido algun caso
de los que menciona, pero creo
que no se trata de un fenémeno
generalizado. Para un propietario
de tierras, sea cual sea su profe-
sién, le ha resultado dificil estos
anos escapar de la especulacién
como metodo para obtener in-
gresos. Pero, en general, el espi-
ritu del agricultor es el de seguir
con la agricultura y seguir apos-
tando por ella.

En cuanto a las redes de
ventas, ha habido de todo. Hay
concesionarios que han aposta-
do por el negocio, por su futuro,
y han seguido invirtiendo. Tene-
mos el ejemplo de la inmensa
mayoria de nuestros concesiona-
rios, que han seguido invirtiendo
en instalaciones, en recursos, en
personal y en formacion. Estoy
convencido de que el concesio-
nario profesional va a seguir cre-
ciendo, nuestra red de concesio-
narios va a salir muy reforzada
de esta crisis como tradicional-
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mente ha sido, porque los mo-
mentos de crisis y de incerti-
dumbre también son momentos
de oportunidades para los verda-
deros profesionales del negocio.

{Qué panorama puede que-
dar después de la crisis?

Ahora se producen las condi-
ciones necesarias en el mercado
para que, por selecciéon natural,
los fuertes sobrevivan frente a
los empresarios que han utiliza-
do una situaciéon de bonanza pa-
ra especular. Esto a lo larga es
bueno, porque queda espacio
empresarial para las buenas em-
presas, que al mismo tiempo
contrataran mas gente, etc.

El sector de automocion
prevé la desaparicion del 40%
de los concesionarios. jQué
puede ocurrir con los de ma-
quinaria agricola?

En nuestro caso, esta situa-
cién actual no tiene absolutamen-
te ninguna influencia en la estra-
tegia de los planes que teniamos
en cuanto a red de concesiona-
rios. Nosotros ya habiamos apos-
tado por concesionarios fuertes,
solidos, grandes, bien gestiona-
dos y este tipo de empresas sal-
dré reforzado de la crisis. En otras
redes se van a perder concesio-
narios, ya que tienen un parque
mas reducido, sobre todo los pe-
qguenos. Pero el cliente no debe
tener ninguna duda de que los
buenos concesionarios permane-
ceran en el mercado, ofreciéndo-
les un servicio mas profesional
cada dia.

Aqui radica la fortaleza de
John Deere. Nosotros tenemos
una red muy soélida, que ha cam-
biado muy poco durante los Ulti-
mos anos. Es mas, si ha cambia-
do un concesionario, ha seguido
otro con la misma instalacién, o
con una instalacion proxima, lo
qgue nos permite fidelizar al clien-
te, que lo percibe y en estos mo-
mentos de incertidumbre apues-
ta por una empresa solida que
garantice el futuro y respalde su
inversion.

pena.
agncultores, ademés de mantener ﬂ
campo desde el punto de vista
medioambiental, representan el 4% de
la poblacién activa. Ademés el conjunto
de la agricultura, incluyendo las
industrias agroalimentarias y todo lo que
va relacionado con ello, representa el
20% del PIB, lo que pasa es que a uno
se |le considera sector industrial y al otro
sector primario.
Dada su importancia, es una pena que
las autoridades no den a conocer y
defiendan més la figura del agricultor y
la agricultura frente a la opinién
publica.
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en Espaﬁa. La planta de Getafe, con
més de un millar de empleados, es,
ademads, un punto estratégico para la
compania, ya que abastece a otras
factorias especializadas en el montaje
de elementos esenciales de nuestras
maéquinas, como el motor o la
transmision.

El reto es ahora afianzar esa
posicion de “namero 1" ;Como
prevén conseguirlo?

Manteniendo nuestra posicion de
liderazgo en inversién. El pasado afo
destinamos 22.5 millones de euros
para aumentar la capacidad productiva
de la factoria de Getafe, a los que hay
que unir los 15 millones de euros que
suponen las nuevas instalaciéon de
Formacién y Marketing que John
Deere Ibérica abrira durante el
presente ano en Parla.
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Gmma de Murkeﬂnwﬂanm

Aglindez (mdsinformacidn en la
seccion ‘noficias’).

LOS NUMEROS UNO
EN ESPANA

Portada del libro escrito por Francesc Ribera
Raichs publicado por la editorial Dobleerre.

John Deere ha tenido que
afrontar en Espafia una impor-
tante reestructuracion de la
red de distribucion, de acuer-
do a la estrategia de la marca.
{Como han entendido y asu-
mido los concesionarios esta
decision?

Muchos concesionarios de
nuestra red ibérica llevan mas
de 40 anos trabajando con no-
sotros. Ahora no queremos te-
ner menos concesionarios, sino
mantener los mismos pero or-
ganizados de distinta manera,
con mayor numero de centros
propios cerca del cliente y los
mismos procesos de trabajo, de

calidad y de atencién al cliente
en todas las instalaciones. En
definitiva, queremos estar mas
cerca del cliente, pero con unas
estructuras organizativas mas
grandes. Queremos que el con-
cesionario gestione su negocio,
controlando sus activos, las in-
versiones y los retornos, pero no
en una operacion puntual, sino
en el conjunto del negocio de
venta de maquinaria, implemen-
tos, seguros, financiacion, servi-
cios, etc.

No estamos haciendo nada
extrano, trabajamos en un pro-
yecto que nos posicionara aun
mas cerca del cliente en los pro-
Ximos anos.

Este proyecto requiere un
personal en las concesiones
adecuadamente formado. ;Se
estan mostrando receptivos
los distintos tipos de concesio-
narios ante esta oportunidad?

Totalmente receptivos. No
obstante, en las circunstancias
actuales, el tipo de concesiona-
rio pequeno, con poca formacién
empresarial y una estructura re-
ducida, que vive ‘al dia' y que, en
ocasiones, llega a solicitar todo
tipo de ayudas para cerrar opera-
ciones, sufrirda mas la crisis vy
tendra problemas para continuar
con el negocio.

Frente a este modelo se en-
cuentra el concesionario profe-
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sional, con una visiébn mucho
mas empresarial, que ha crecido
hasta alcanzar volumenes impor-
tantes, mayores incluso que los
de algunas unidades comercia-
les de otras marcas a nivel nacio-
nal. Son empresas, que pueden
llegar a los 50 empleados, deci-
didas a apostar por el futuro, en-
trando en segmentos paralelos,
como el riego agricola, para se-
guir creciendo. Prevemos un fu-
turo brillante para los auténticos
profesionales.

Hay marcas que ustedes
comercializan gracias a acuer-
dos con otros grupos. Cuando
estos grupos, a su vez, esta-
blecen otros convenios con
maquinas que entran en una
linea de competencia directa
con John Deere, jcOmo lo so-
lucionan?

Nosotros tenemos un con-
trato de exclusividad para pro-
ductos y accesorios con nuestra
red de concesionarios para los
segmentos agricolas y de golf.
Las clatsulas de exclusividad y
no competencia de dicho con-
trato se renuevan cada tres
anos. La unica contrapartida
que pedimos es que cumplan la
cldusula de no competitividad,
es decir, ellos son la imagen de
la marca en ese area de influen-
cia y se comprometen a no
competir con nosotros. Ellos
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pueden vender cualquier pro-
ducto no competitivo. Es mas,
nosotros les animamos a que
distribuyan aperos o cualquier
otro producto que complemen-
te su oferta al cliente.

({En qué manera puede
afectar esta politica al seg-
mento de riego, una de las
grandes apuestas de futuro de
la compania a nivel global, ya
que ha realizado importantes
adquisiciones en los ultimos
meses?

En este momento John Dee-
re Ibérica no tiene la responsabi-
lidad para este segmento de ne-
gocio. Dependiendo de las deci-
siones corporativas que se
tomen en un futuro préximo se
estableceran las correspondien-
tes estrategias de concesiona-
rios del futuro. De momento, al-
gunos de nuestros concesiona-
rios estan complementando su
negocio con distintas marcas de
productos no competitivos con
nuestro contrato.

(Puede tener alguna reper-
cusion para John Deere la
compra de Kuhn de la division
de Empacadoras Vicon-Kver-
neland?

Puesto que nosotros co-
mercializamos empacadoras
tradicionales y rotoempacado-
ras, tanto de camara fija como

especxﬁcacioms altas va aser un
mercado muy estable.

Las empacadoras pueden seguir la
misma tendencia?

En este producto influyen factores
colaterales como los precios de la
carne, que estan muy bajos, como los
de la leche. Esta puede ser la crisis real
del mercado agricola, que es el mejor
sector, sin duda, de la economia
espanola y el primero que va a salir de la
crisis global. Ya se estdn empezando a
aliviar los problemas de restriccién de
crédito de hace unos meses. No en
vano el agricultor ha sido,
histéricamente, muy buen pagador y es
el mejor cliente que una entidad
financiera pueda tener.
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En cultivos especiales estamos muy
bien representados en algodén, porque
es un producto bésico producido por la
compariia en Estados Unidos. Para el
olivar tenemos el mejor tractor jamas
disefiado, por su bastidor Gnico, por su
embrague en bano de aceite, por su
inversor. De hecho, es el tractor més
valorado en el olivar donde tenemos
mas del 40% de penetracion.

La compania, sin ningun tipo de duda, le
va a dar solucién completa a los cultivos
especiales, lo que llamamos vifa, frutal,
etc. Estamos trabajando en ello y pronto
habréd muy buenas noticias. Es
importante destacar que la vina y el
olivar son los dos cultivos especiales de
mayor superficie a nivel mundial, y el
ano pasado fue la primera vez que el
olivar (8.7 millones ha) super6 a la vina
(8.5 millones ha).
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@ EL AGRICULTOR ES
EL MEJOR CLIENTE QUE
UNA ENTIDAD
FINANCIERA PUEDE

TENER }5}

variable, probablemente a no-
sotros no nos afecte a corto-
medio plazo.

¢Qué papel juega John De-
ere Credit como herramienta
de financiacion en estos mo-
mentos de falta de liquidez?

Un papel fundamental. El
cliente puede ir a un concesiona-
rio John Deere, que es el agente
financiero de John Deere Credit,
y solicitar el préstamo para cual-
quier producto John Deere, sin
necesidad de pasar por el banco
y el notario. Es un sistema muy
flexible y muy rapido, y no tene-
mos ninguna restriccion de finan-
ciacién ante cualquier proyecto.

(En qué medida puede
afectar la situacion econémica
en el mercado de la maquina-
ria ‘'usada’ en el que John Dee-
re disfruta de una posicion de
privilegio, sobre todo en trac-
tores?

El mercado de la maquinaria
de segunda mano, que deberia
ser una de las partes mas renta-
bles del negocio para un conce-
sionario, va a sufrir una impor-
tante reestructuracion, ayudada
en parte por la crisis. Estamos
propiciando que en cada conce-
sion John Deere exista un gestor
de maquinaria de segunda mano
reportando directamente a la ge-
rencia, independientemente del
departamento de ventas, para
que realmente este producto
tenga un enfoque directo, 24 ho-
ras al dia y 7 dias por semana.

El hecho de que haya desa-
parecido como tal el Ministe-
rio de Agricultura, ;qué supo-
ne?

Para mi no es simbdlico. No-
sotros, los ingenieros agréno-

Magqueta de las instalaciones que John
Ibérica inaugurard este afio en Parla (N

agrotecnica




mos hemos hecho causa comun
en esto y en cualquier foro que
menciona Ministerio de Medio
Ambiente, Medio Rural y Marino
decimos “Agricultura?” En cual-
quier caso, no me preocupa el
nombre en si, sino el enfoque
que se ha perdido.

Apenas faltan unos meses
para la inauguracion de las
nuevas instalaciones en Parla.
Qué tal van las obras?

Todo va en orden. La climato-
logia, que para el campo ha sido
en general tan buena, ha dificul-
tado algunas operaciones en la
construccion del nuevo edificio,
pensamos realizar el traslado a
las nuevas instalaciones antes
del verano.

Como ya se conoce, alli se
trasladan la unidad comercial de
John Deere Ibérica y John Deere
Credit. Ademas, albergara el
centro de formacion y marketing
para Espana y Portugal, que ade-
mas hemos puesto a disposicion
de la regién EAME (Europa, Afri-
ca y Oriente Medio).

Este ejercicio puede ser es-
pecialmente duro para John
Deere, dado que su ejercicio
arranca el mes de noviembre,
cuando ya la crisis azotaba con
dureza. ;Qué puede suceder?
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Insisto en que ahora es
tiempo para gestionar el nego-
cio, los activos, los inventarios.
Nuestros procedimientos corpo-
rativos nos permiten trabajar
con ratios de inventario mucho
mas bajos que la competencia y
no nos vemos obligados a des-
contar los productos para ven-
derlos y tener liquidez. ;Qué
puede ocurrir este ano? Creo
que mantendremos la posicion
de liderazgo. No vamos a hacer
locuras, somos luchadores, va-
mos a luchar por mantener y ha-
cer crecer lo que es nuestro, pe-
ro no vamos a hacer cosas que
nos comprometan para el futu-
ro, tenemos una tendencia y
una tradicién en cémo hacemos
los negocios. En los ultimos
anos, John Deere ha cambiado
mucho, es una empresa mucho
mas dinamica y debemos seguir
por ese camino.

&{ EL SECTOR

AGRICOLA ES EL
PRIMERO QUE VA A
SALIR DE LA CRISIS y

Para terminar, jqué le diria
a los agricultores y ganaderos?

Que se sientan orgullosos
de lo que son. Que estar unido a
la tierra y hablar un lenguaje co-
mun con la misma, es de las pro-
fesiones mas bonitas que exis-
ten. Que tenemos que seguir ali-
mentando y vistiendo el mundo.
Que tenemos que mejorar conti-
nuamente la gestion de las ex-
plotaciones incorporando nuevas
tecnologias y modernizando sus
estructuras empresariales y su
gestion agrondmica. Y que no to-
do fue tan bueno como hace dos
anos ni tan negativo como este
ultimo. Que las cosas volveran a
Su cauce.

¢Y a los concesionarios de
la Red de John Deere Ibérica?

Que hay que hacer las cosas
mejor cada dia para atender me-
jor a los clientes, que al final son
nuestra razén de ser. Que es un
momento dificil pero del cual po-
demos salir reforzados. Que
ellos no lo pueden hacer solos,
deben contar con todo su equipo
y que no ha habido nunca mejor
momento para apostar por John
Deere.l
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