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PIERRE LAHUTTE JESUS DE SANTOS
Responsable de Marketing de Responsable de Desarrollo de
New Holland Producto

“El T7000 AutoCommand va a
ser un exito porque es el tractor
que quieren los clientes”
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New Holland ha adaptado “lo mejor” de sus e
Paris (Francia)

cosechadoras a sus nuevos tractores T7000 ¢Qué es lo que motivo el de-
sarrollo de un producto tan su-

AutoCommand, con el fin de dar respuesta a las mamente sofisticado, para que

en tan corto espacio de tiempo
demandas de sus clientes. Pierre Lahutte, responsable  estuviese en el mercado?

(Jesus de Santos). El trabajo
en equipo. Desde el principio tu-
. L. vimos muy en cuenta a los clien-
de Producto, han sido los principales promofores de SU o5 pe hecho, participaron con

sus opiniones 300 de ellos, de di-
desarrollo. ferentes paises. A partir de este

de Marketing de la marca, y Jesus de Santos, Manager
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Imput iniciamos la construccién
del tractor. Viajamos a EEUU para
reunirnos quien en su dia fue el
disenador de los controles de la
serie G70y junto a él empezamos
a trabajar en el nuevo proyecto,
cuyo punto de partida fueron los
comentarios de los clientes. A lo
largo de dos semanas desarrolla-
mos el prototipo del nuevo apoya-
brazos. Los clientes nos estaban
pidiendo que los tractores azules
fuesen como las cosechadoras
amarillas y, por eso, decidimos in-
tegrar sus elementos mas impor-
tantes. El esfuerzo fue muy gran-
de y el desarrollo a un ritmo verti-
ginoso. Estdbamos cansados de
ofrecer a los clientes una linea
muy plana y queriamos dar el mé-
ximo confort, el maximo nivel de
acabado y de calidad. Asi ha sido
el desarrollo del producto. Una lu-
cha constante. Desde el primer
dia hemos manejado la configura-
cion del producto a partir de las
demandas de los clientes y todo
se ha enfocado en funcion de las
necesidades de éste.

(Lahutte) La idea es ofrecer
controles abiertos para que se
adapte a lo que el cliente quiera.
Hemos conseguido la multi-varie-
dad.

El proyecto es una realidad.
¢Qué pretenden con este pro-
ducto a nivel de mercado y ven-
tas?

(Jesus) Queremos ser ‘niime-
rouno’ en este segmento de po-
tencia. Ahora tenemos una oferta
muy centrada.

No solo ha habido un es-
fuerzo por parte de un equipo
externo y de los responsables
de marketing y desarrollo. ;Con
qué argumentos han convenci-
do a sus superiores de que és-
te era el producto que hacia fal-
ta?

(Lahutte). Teniamos algo que
se habia desarrollado desde la ins-
piracién de las cosechadoras y de
las picadoras. Esta idea de tractor
basada en las maquinas
que mas prestigio tienen
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entre nuestra oferta de producto
es muy importante. Por eso les
hemos convencido.

El desarrollo ha sido real-
mente global porque estamos
hablando con dos personas de
origen no italiano, un espaiiol,
un francés... dentro de un gru-
po global italiano, con gente
que ha estado trabajando en Es-
paiia, Africa, Japon, etc. Las ide-
as, por tanto, no vienen de un
solo mercado...

(Lahutte). Eso es algo muy im-
portante. Es la esencia, la fuerza
de nuestro proyecto. En el desa-
rrollo del producto han trabajando
una larga lista de personas de di-
ferentes procedencias.

¢Esta la red preparada real-
mente para poder atender un
producto como éste?

(Lahutte). La complejidad de
este tractor no es tan diferente de
la que tenemos en una cosechado-
ra o una picadora. Esta misma red,
que es tan buena para dar servicio
a cosechadoras y picadoras, es per-
fectamente capaz de atender este
producto. De todas formas, tendre-
mos que ofrecerle formacion.

(De Santos). Varios meses an-
tes de lanzar el tractor, co-
mienza el trabajo de for-
macion con los técnicos
de los concesionarios
para poder transmitir
€s0s conocimientos a
los futuros usuarios.

¢Y la formacion del cliente?
¢El cliente es consciente de que
esta adquiriendo una herra-
mienta muy sofisticada, que
puede darle o los mayores pla-
ceres por su alto rendimiento o
los mayores quebraderos de ca-
beza?

(De Santos) Teniamos dos mo-
dos de acometer el problema de
la sofisticacién: solucionarlo o re-
solverlo. Se podria solucionar a
posteriori con formaciéon para
clientes pero creemos que es me-
jor resolverlo a priori, haciendo un
tractor que no sea complicado de
utilizar. El AutoCommand es un
tractor muy completo porque tie-
ne mas funciones que antes, pe-
ro no quiere decir que sea com-
plejo. La mayoria de los interesa-
dos en estos tractores son con-
tratistas, por lo que era necesario
desarrollar un tractor absolutamen-
te tecnoldgico, con lo ultimo que
hay en el mercado, pero con sim-
plicidad de cara al cliente.

El grupo esta acostumbra-
do a trabajar con marcas distin-
tas, entre ellas competidoras,
pero saben dar a cada una de
ellas sus caracteristicas para
que se distingan sin quedar una
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por detras de la otra. jEsto ha
ayudado al desarrollo del pro-
yecto, en el sentido de que no
ha habido que decir “esto es de
uno, esto es del otro, esto tene-
mos que hacerlo en conjun-
to...”?

(Lahutte) No hemos tenido na-
da de desarrollo conjunto. Cada
una tiene sus fabricas y sus equi-
pos de ingenieros. Operamos in-
dependientemente.

(Esta el cliente entendien-
do que New Holland lo que
quiere es captar sus impresio-
nes para saber los puntos que
tiene que desarrollar?

(Lahutte) Lo que es mas im-
portante es que ellos vean refle-
jado en el producto las opiniones
gue han dado. Que conste que no
solamente son los clientes de
New Holland los que han partici-
pado, también hay clientes de la
competencia, por lo que sus opi-
niones no estan influenciadas por
nuestra marca. Lo hemos logrado
y ellos lo estéan percibiendo.

Creemos que es un tractor
que va como anillo al dedo para el
cliente, porque se ha desarrollado
con él. Creemos, sin duda, que va

a ser éxito porque es el tractor que
quieren los clientes.

En tractores, han trabajado
en los mas puntos extremos,
del mas grande al mas peque-
no. Boomer es un producto muy
amplio: desde un tractor comu-
nitario, hasta un tractor para tra-
bajos de invernaderos, para
campos de golf, para manteni-
miento de espacios verdes, pa-
ra vinedo... (No es quiza un
proyecto demasiado ambicioso
y complejo a la vez un produc-
to que valga para tantas cosas?

(De Santos) El estilo nunca es-
ta renido con la eficacia. Son trac-
tores con diversas aplicaciones.

GK ESTE TRACTOR SE
HA DESARROLLADO
TENIENDO EN CUENTA
LA OPINION DE LOS
CLIENTES DE
NEW HOLLAND Y DE LA
COMPETENCIA }y

Ha habido, en otras marcas,
un desarrollo de vineros con
plataformas planas, donde la
comodidad del manejo, algo im-
portante a la hora de elegir una
compra u otra, se ha mejorado
considerablemente. (New Ho-
lland esta trabajando ya en es-
te sector de los tractores espe-
ciales?

(Lahutte) New Holland trabaja
siempre de dia y de noche. Ahora
estamos trabajando en el desarro-
llo de la transmisién TVT en tracto-
res de cadenas. El plan es que los

vineros, tractores especiales, lle-
ven una nueva cabina.

Hace un ano ganaron el pre-
mio de Tractor of the Year en
tractores ‘especiales’ ;Piensan
que con el T7000 AutoCom-
mand, pueden repetir titulo y
ser Tractor of the year 2010?

(Lahutte) Queremos retomar
el titulo de Tractor of the Year. El
tractor lo merece porgue hemos
conseguido reunir en un mismo
producto los niveles mas altos de
ergonomia, sencillez y seguridad
de manejo que el cliente espera.

(De Santos). El argumento que
no puede nadie debatir es que ha
sido desarrollado por y para los
clientes. Podemos hacer una lis-
ta con nombres y apellidos de las
300 personas involucradas en es-
te tractor.

Es un placer ver que una
persona joven como Jesus, ha
formado parte de un proyecto
tan ambicioso y de futuro...

(Lahutte) Cuando encontré a
Jesus no pensé que le podria de-
jar en las manos una proyecto tan
importante, pero, al final, lo que
cuenta es la gente que puede. Es
un proyecto fin de carrera cum lau-
de.

(De Santos) No soy una per-
sona ambiciosa para nada. Mi je-
fe lo sabe. Yo s6lo me centro en
intentar hacer mi trabajo lo mejor
posible. Como venimos los dos
del campo, en lo que nos centra-
mos realmente es en hacer la vi-
da mas féacil a los agricultores. No-
sotros lo hemos vivido. Estamos
recibiendo muchisimos buenos co-
mentarios. No lo esperdbamos.

Los fabricantes, cuando cre-
an un tractor, a veces olvidan su
labor de mover aperos...

(Lahutte) Este tractor lo podri-
amos pintar de amarillo porque es
como una cosechadora. Cuando el
agricultor trabaje con un subsola-
dor delante y una sembradora de-
tras, el tractor le permitira contro-
larlo todo a través de un simple
mando, desde la consola.ll
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