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Director Comercial y de Marketing del Grupo ARGO

EL NIVEL DE LA
EXPERIENCIA

Es uno de los directivos más

experimentados del sector a

nivel internacional. Hijo de

agricultor, Luigi Coppa ha

tenido la oportunidad de

aplicar la filosofía de su padre

en la industria de la

mecanización agrícola de todo

el mundo. En un momento

como el actual, pocas

opiniones resultan tan valiosas

para atisbar hacia dónde

evoluciona la Agricultura y la

distribución de equipos

especializados.

n el mundo de los nego-
cios suele decirse que
un buen gestor se reco-
noce cuando el merca-

do está en crisis. Si esto es cier-
to, entonces Luigi Coppa, Direc-
tor Comercial y de Marketing del
Grupo ARGO, es, sin duda, uno
de los mejores gestores del sec-
tor agrícola en Italia.

A pesar de la difícil situación
que atraviesa la industria, que en
el caso de Italia lo está sufriendo
en mayor medida a nivel produc-
tivo, Luigi Coppa ha conseguido
cerrar 2008 en crecimiento, ven-
diendo tractores en todo el mun-
do, Ilevando a su grupo a un ré-
cord de producción. "2008 fue
un muy buen año para Argo Trac-

tors en términos de facturación y
producción'; afirma. "Con Landi-
ni y McCormick hemos superado
los 24 000 tractores comerciali-

zados en todo el mundo, a pesar
de que en el mercado italiano se

ha registrado una caída del 4%
con respecto al año anterior, de-
bida principalmente a retrasos

en la entrega de los modelos
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con motores Tier 3. Las dificulta-
des generales surgidas en el
segmento de los tractores espe-
cializados y de baja potencia han
supuesto un inconveniente para
nuestra marca Landini, pero he-
mos podido equilibrarlo con el
impulso comercial conseguido
con McCormick en la alta poten-
cia, con un crecimiento del 9%.
Ualpadana ya ha comenzado a
cosechar los frutos de la renova-
ción de gama, con un aumento
del 24 %"

Un 2008 repleto de satisfac-

ciones ha dado paso a un perio-

do diferente. "Desde luego, la si-
tuación es difícil, porque todos

los operadores de la industria pa-

garán los efectos negativos de
una crisis internacional que co-

menzó siendo financiera, pero
que ahora ha involucrado a la

economía real° Luiggi Coppa

pronostica que en Italia caerá la
demanda en el primer trimestre,

que podría ser seguida por una

recuperación en el segundo se-

mestre de 2009. "La prudencia,
sin embargo, es una obligación.
La iendencia de la demanda está

determinada en gran medida por
factores externos que no pode-

mos controlar, tales como la con-
fianza de los consumidores, el
acceso al crédito y la disponibili-
dad de fondos en el marco de

los planes de desarrollo regional.

Por estas razones, Landini y Mc-
Cormick van a invertir y trabajar
en todas las áreas del negocio,
mediante el lanzamiento de nue-

vos productos para mejorar la
competitividad de su oferta y

manteniendo una más estrecha
cooperación con la red de distri-
bución a fin de que pueda ofre-

cer servicios en línea con las ex-
pectativas del cliente"

En definitiva, 2009 se confir-
ma como un año muy complejo,

pero, ^qué segmento puede su-
frir las mayores dificultades? "En
potencias bajas continuarán los
problemas, aunque podría crecer
las ventas de modelos de alto
rendimiento, pero dependerá del

acceso a los fondos de ayuda,

^ LA TENDENCIA DE

LA DEMANDA ESTÁ

DETERMINADA, EN

GRAN MEDIDA, POR

FACTORES EXTERNOS

QUE NO PODEMOS

CONTROLAR

sobre todo para las pequeñas y
medianas empresas. Las gran-
des explotaciones y contratistas,

compradores habituales de alta
potencia, no interrumpirán total-

mente su inversión, incluyendo

la compra de equipos profesio-
nales. Por esta razón, Landini ha
puesto mucho énfasis en las se-
ries PowerMondial, PowerMax y

Powermaster, y McCormick hará
lo propio con los CX, MC, XTX y
TTX°

Para el Director Comercial y
de Marketing del Grupo ARGO
será fundamental "que la estra-

tegia incluya una completa oferta
de tractores, con modelos bási-

cos y con tecnología puntera, un

requisito esencial para todos los

grandes fabricantes que operan
en el mercado internacional" EI

directivo considera que "durante
un tiempo, los fabricantes debe-

rán calibrar cuidadosamente las
'invenciones; centrando su aten-
ción en las características espe-

cíficas que mejoran el rendi-

miento, haciendo más rentable

el trabajo, proporcionando un ni-
vel de confort y minimizando el

tiempo de inactividad"Todo esto,

según Luigi Coppa, debe ir

"combinado con una estética
sencilla pero moderna, atractiva
y en línea con las expectativas
de un mundo donde el diseño se
ha ganado un valor importante

en la toma de decisiones del

cliente"

1 Distribución

^Y sus redes? ^Podrán so-
portar estas tendencias? "Sin
duda. Tanto es así que lejos de
interpretar este 2009 como un
año difícil en términos de cambio
de la demanda, Argo Tractors ha
decidido desarrollar tres tipos
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distintos de apoyo a la red de
distribución mediante la partici-
pación en la comercialización
con esfuerzos encaminados a
iniciar nuevos productos, capaci-
tación técnica y comercial a los
distribuidores y una comunica-
ción más eficaz, para mejorar la
imagen de nuestras marcas y es-
timular el interés en nuestros
productos"

Esta política parece contraria

a la aplicada por algunos compe-

tidores, que hablan de una re-
ducción en el número de distri-

buidores y una mejora de la cali-
dad en el servicio. Luigi Coppa
destaca que 'él concesionario
juega un papel determinante en

el éxito de las ventas y su fuerza
está directamente relacionada

con la capacidad para permane-
cer en el mercado° A su juicio,

" fabricante y distribuidor deben

cooperarán para incrementar la
cuota de mercado. EI primero se
ocupa de ofrecer el producto
adecuado y de su competitivi-
dad, mientras que el segundo
debe proteger el territorio asig-
nado a la publicidad y la promo-
ción de la marca a nivel local, así
como de ofrecer un correcto ser-
vicio de asistencia y recambios
al usuario final" Estas son las di-
rectrices sobre las que trabajará
Argo Tractors, "sin descuidar la
búsqueda de nuevos puntos de
ventas y servicio para asegurar
una amplia difusión y cobertura"

1 Estrategias multi-marca

En el sector de la automo-
ción ya pueden observarse re-
des cuyos concesionarios co-
mercializan los productos de las
diferentes marcas que forman
parte del grupo industrial al que
pertenecen. ^Hacia dónde se di-
rige Argo Tractors? "La distribu-
ción del producto y la organiza-
ción de la red son sólo el fin de
un proceso que incluye otras de-
cisiones que, a su vez, están li-
gadas a la estrategia adoptada
para el desarrollo de producto
conjunto. Quién fabrica los mis-
mos productos y tiene una distri-
bución única corre el riesgo de
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^ VAMOS A

APOYAR A LA RED DE

DISTRI B UCIÓN PARA

MEJORAR LA I MAGEN

DE NUESTRAS

MARCAS ^

perder concesionarios en zonas
donde haya más de uno. En
cambio, en aquellos puntos del
territorio que no están bien cu-
biertos, nos centraremos en re-
des especializadas por marca"

Luigi Coppa asegura que es-
te planteamiento es igualmente

válido para los mercados exterio-

res, que para la empresa supo-

nen el 80% de la facturación.
"La exportación ha representado
una auténiica vocación que nos

permite actuar sobre la base de
dos niveles de evaluación: por
necesidad y por oportunidad" En

términos de necesidad operan

en todos los países de Europa
Occidental, Europa del Este y los

países de la antigua Unión Sovié-
tica. "En estas zonas es una obli-

gación hacer más, porque los vo-
lúmenes son interesantes y se

puede trabajar libremente. Hasta
ahora, siempre hemos obtenido

muy buenos resultados" En el
resto de los mercados, excepto

los norteamericanos donde tam-
bién se muestran satisfechos
con la posición que mantienen
en relación con la fuerza operati-

va, surgen lo que el directivo cali-
fica como "oportunidades" "De-
bemos está siempre atentos pa-

ra afrontar retos a corto plazo';
finaliza.n

FURIO OLDANI
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