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Junto al andlisis global efectuado por los principales directivos del Grupo Same
Deutz-Fahr, es también de suma importancia conocer la situacion de la compaiia
en el mercado espanol tras un primer semestre muy duro. El Director General de la

filial, Javier Seisdedos, afirma que la coyuntura no les estd afectando “de una
manera dramdatica” y mantiene los proyectos fijados de antemano, con el objetivo
de afianzarse en la tercera posicion del mercado.

JULIAN MENDIETA
Madrid

¢Qué lectura hace del primer
semestre para el sector de la
maquinaria agricola en Espana?

La caida del mercado ha sido
bastante significativa. Quizas no
se esperaba que fuera tan drasti-
ca en algunos meses. A la delica-
da situacion general del pais se

AGOSTO 2009

han unido otros factores negati-
VOS para este sector, como son
los precios de los productos agri-
colas y la climatologia. Esto ha pro-
vocado que muchos posibles com-
pradores hayan optado por apla-
zar operaciones y asi lo hemos no-
tado todas las marcas. En el
primer semestre, las matriculacio-
nes han caido un 23%, un valor
que hace anos no se veia. Todavia

no hemos llegado a los niveles de
1992, pero las previsiones son de
un mercado anual de unos 13 000
tractores.

¢{Como esta afectado la co-
yuntura actual a los planes que
se habian fijado previamente
ustedes para este ano?

Afortunadamente, la coyuntu-
ra no nos esta afectando de una
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manera dramatica. Todos los pro-
yectos que teniamos para este
ano los vamos a llevar a cabo, qui-
z4 alguno con menor intensidad.
Nuestro objetivo es conseguir
afianzarnos en la tercera posicion
del mercado en Espana, porque
tenemos fuertes competidores, y
lograr una cuota de penetracion
del 13%. Independientemente de
la coyuntura del mercado, tene-
mos que trabajar duramente para
conseguirlo y, sobre todo, sin per-
der el norte continuando con la for-
macion de nuestra red y la trans-
misién de los valores de nuestro
producto al cliente.

El Administrador Delegado
del Grupo, Massimo Bordi, afir-
ma que en Europa la caida en
potencia ha sido superior a la
de las unidades. ;{Se encuentra
para esto alguna justificacion?

Si. El mercado de Espana sir-
ve como ejemplo claro de lo que
esté pasado en Europa. Segmen-
tos comos los fruteros, que ya tu-
vieron su caida en su momento,
ahora mismo se estan mantenien-
do en niveles del ano pasado. Seg-
mentos como los tractores peque-
nos (560-70 CV) no estan siendo
practicamente afectados por la cri-
sis. Donde estamos notando una
reduccién en las ventas es en la
alta potencia, lo cual es légico por-
que requiere una mayor inversion
y financiacién, que son ahora mis-
mo dos de las variables que ofre-
cen mas dificultades para el posi-
ble comprador. El segmento de
maés de 130 CV experimenta una
caida de hasta el 37%.

Para una marca puntera co-
mo Deutz-Fahr, jse justifica aho-
ra la inversion que realiza cuan-
do el mercado muestra los ni-
veles actuales?

Absolutamente. Deutz-Fahr es
una marca que tiene mas de 120
anos y el trabajo que realizamos
no es pensando a corto plazo. La
coyuntura puntual no nos detiene
ni en las inversiones, ni en el de-
sarrollo de producto, ni en la adap-
tacién de nuestros tractores a las
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necesidades del mercado. Es una
situacion puntual y estamos segu-
ros de que a partir de finales de
2010 empezaremos a ver la luz.

En Espaia también afrontan
importantes inversiones, entre
ellas la comercializacion de un
producto tan especifico como
es la vendimiadora. ;Qué pla-
nes tienen al respecto?

La vendimiadora es un produc-
to que complementa muy bien la
estrategia full line de Deutz-Fahr.
Cuenta con una tecnologia excep-
cional, que encaja muy bien con
los valores de la marca y que nos
permite llegar a un nicho de mer-
cado que no teniamos cubierto.
La vendimiadora nos permitira ac-
ceder al profesional que quiere
una maquina de un rendimiento
maximo con un nivel de utilizaciéon
suficientemente elevado.

(Qué esperan conseguir con
la nueva gama de tractores es-
pecializados recientemente pre-
sentada en Valencia?

La respuesta rapida es conti-
nuar siendo lideres del segmento
de tractores bajos y fruteros. Ade-
mas, hemos pretendido dar un
golpe de efecto con nuestra red,
gue se sintiera apoyada y tuviera
aun mas confianza en este pro-
ducto en el que somos lideres, pe-
ro donde la competencia viene

también muy fuerte. El nuevo pro-
ducto les ha dado fuerza y animo
para continuar siéndolo durante
mucho tiempo ya que mejora sig-
nificativamente una oferta que ya
encajaba muy bien en el mercado
espanol. El desarrollo de estos
tractores se ha extendido duran-
te tres anos porque se han aten-
dido todos los comentarios y su-
gerencias de concesionarios y
clientes, por lo que es un produc-
to que ha recogido muy bien la ex-
periencia que ya teniamos con los
modelos precedentes y estamos
seguros de que van a encajar muy
bien en el mercado mediterraneo
en general.

El Grupo esta haciendo hin-
capié en productos dirigidos a
dos cultivos mediterraneos, co-
mo son el olivo y la vid. ¢Es
también una forma de buscar la
expansion a otras zonas (Ma-
greb, México, California, Argen-
tina...)?

Desde luego, en la vertiente
mediterranea europea se confia
plenamente, ya que son los culti-
vos por excelencia, junto al cere-
al. Aunque este ano se estan su-
friendo los problemas causados
por la caida de los precios, la me-
dia en los ultimos diez anos dice
que tanto el olivar como la vid han
sido bastante rentables para el
agricultor, mas que el cereal.
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Nosotros apostamos por ellos,
porque confiamos en el futuro del
aceite de oliva y del vino. Por des-
contado que en un grupo interna-
cional como el nuestro se piensa
en lo que tenemos mas cerca pe-
ro también en lo que tenemos
mas lejos. Se esta desarrollando
ahora mucho lo que es la zona de
Asia, de China que se inaugurara
a finales de este ano, pero tam-
poco se quiere perder la experien-
cia de la zona mediterranea, en el
vinedo vy el olivo, donde la poda-
mos extrapolar a otras zonas.

¢{Como se beneficia la filial
que usted dirige de las fabricas

que el Grupo tiene en paises
donde el coste de la mano de
obra es inferior, como India, Tur-
quia y proximamente China?
La fabrica de India ya nos es-
ta permitiendo contar con un pro-
ducto con un nivel de calidad exac-
tamente igual al europeo, pero con
un coste inferior. Por ejemplo, en
el caso concreto de Same y de
Lamborghini hemos pasado de un
segmento donde no teniamos ma-
quinas vendidas a liderarlo con ca-
siun 27% con las series Tiger y
Rekord, lo que para nosotros ha
sido un éxito sin precedentes. Es
un tractor muy competitivo en pre-
cio con unas prestaciones vy fiabi-

cabina origir

sta presentada  cliente la de

lidad que han cubierto todas las
expectativas. Por tanto, espera-
mos que lleguen mas productos
de estas fabricas.

Desde la filial de Espana tam-
bién ha efectuado una accion co-
mercial muy fuerte e incisiva. ¢Es-
peraba este resultado?

Si, porque ademas hemos
conseguido el trabajo conjunto con
las concesiones. El incidir en el ca-
so del Tiger con una campana di-
recta al cliente final es pionero,
porgue no se suele hacer en el
resto de productos, ni en el resto
de marcas. Y nosotros con nues-
tra red comercial hemos querido
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inar las
4. “Los motores
llados ya y se estdn
todavia por encima. Deutz
inas de obras publicas,
gacién de tener estos motores,
hemos estudiado a fondo el

tener una
ses si lo que

instalaremos una
montaremos aqui

¢De origen turco, a fravés ¢

No, de momento nos decanta
espaiiol de primer nivel, que sab
disefio y homologacién nos da

-

¢Esta funcionando el P
maquinaria agricola

Si, aunque tiene
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fijar directamente el precio desde
fabrica, con lo cual el cliente se ha
beneficiado de tener un precio di-
rectamente y el concesionario se
ha beneficiado de una rotacion
mucho mayor al volumen habitual.

La gama de cosechadoras
esta mostrando un desarrollo
importante. Eso esta a la vista
con incorporacion de maquinas
rotativas. JEs un punto impor-
tante este segmento del merca-
do para vosotros, para la filial
espaiola, o es una vocacion que
tenéis de darle un servicio a
vuestro concesionario para que
pueda tener una full-line?

Deutz-Fahr tiene un parque
muy importante de cosechadoras
en Espana. Queremos seguir aten-
diendo a nuestros clientes y repo-
niendo las maquinas. Durante un
tiempo, con motivo del cambio de
planta de fabricacion, la produc-
cion se redujo. Ahora si podemos
decir orgullosos que todas las ma-
quinas que estamos vendiendo las
estamos reponiendo a nuestros
clientes. El cliente Deutz-Fahr con-
fia en la marca y repite. Esa con-
fianza nos esta haciendo forzar a
nuestra fabrica a mejorar y a dar-
nos el producto que el cliente nos
pide. Ahora estamos trabajando
para ofrecer, por un lado, maqui-
nas mas sencillas de rotores para
maiz y arroz, y, por otro, modelos
mas sofisticadas para el maquile-
ro, con mayor capacidad de traba-
jo. El ano que viene empezaremos
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a trabajar en Espana con prototi-
pos de estas maquinas.

El Presidente reconocio que,
pese a la baja rentabilidad ini-
cial de la linea de cosechadoras,
la mejora actual hace que sea
un negocio con gran potencial.
¢Sucede algo similar con la ma-
quinaria de forraje?

Si, exactamente igual. Nues-
tro cliente, sobre todo el de Deutz-
Fahr, es fiel a la marca y nosotros
gueremos ofrecerle ese producto
que nos pide, tanto en el tractor,
como en la telescoépica, cosecha-
dora y también en la maquinaria
de forraje.

Los acuerdos que tenemos
con el Grupo Kverneland nos per-
miten tener una maquina punte-
ra, al mejor nivel y nuestro clien-
te, a la vez que adquiere su trac-
tor, esta comprando su empaca-

dora o segadora Deutz-Fahr con
las maximas prestaciones.

¢El recambio también esta
sufriendo una caida de las ven-
tas o se beneficia precisamen-
te de la menor venta de maqui-
nas nuevas y de un mayor nu-
mero de reparaciones?

No, este ano no se repara
mas. El agricultor también esta
posponiendo las reparaciones mas
costosas y arregla o ‘chapea’ pa-
ra poder continuar trabajando con
el tractor. Lo que si es cierto para
nosotros es que al recambio se le
esta dando un desarrollo brutal en
los Ultimos anos. Hemos visto que
ahi teniamos mucha capacidad de
crecimiento. Nos habiamos mar-
cado un objetivo de alcanzar el
15% de la facturacion en recam-
bios y aqui en Espana ya estamos
en esos niveles, logrados no soélo
con el recambio original. Estamos
ayudando a las concesiones a cre-
cer en este negocio porque tene-
mos claro que es la base de su
sostenibilidad econémica.

En efecto, en sus concesio-
nes ya no solo se vende maqui-
naria, sino otros productos que
suponen un valor anadido para
el agricultor. ;Estan obteniendo
los resultados esperados?

Hace unos anos, cuando em-
pezamos a estudiar el concepto de
Agricenter, observamos que en el
medio rural el agricultor se encon-
traba con problemas cuando que-

Durante la
presentacion
en Valencia,
acompaiado
del Jefe de
Producto,
José G. Llopis.
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nos podemos permitir el
o. Nos gusta estar cerca
ades y las del concesionario,
s conocer sus impresiones. Nuestro
parte en tomar decisiones y en

para tomar esas decisiones y estar

vacid fundamental”.

.

ectivos ‘pisa’ mucho la
ntacto directo con el
habituales para

ria comprar determinados articu-
los y tenia que recorrer bastantes
kilbmetros. En el Grupo se estu-
di6 esta posibilidad y lo que se ha
hecho es buscar acuerdos con pro-
veedores de los productos que ha-
bitualmente necesita el agricultor.
Hay un lineal con los productos
que el agricultor habitualmente ne-
cesita, desde un tornillo a un fusi-

estd cuando no -
salir.

¢Tienes el equipo de fro ,
Llevo trabajando ya 15 afios en
periodo he infervenido en la incorg
gente. Los equipos son siempre

encantado con el resultado

bien compenetrados
cierta edad, que a
gente joven que

ble o unas botas de trabajo. Y re-
almente estamos muy contentos
por el desarrollo que esta tenien-
do este tipo de negocio. Tanto por
los resultados econémicos como
por la satisfaccién que la conce-
sion esta teniendo al mejorar su
cuenta de resultados y al ver que
el cliente visita mas la tienda.

¢Es un buen momento para
hacerse con técnicos de otros
sectores?

En la actualidad, tenemos el
grupo definido. Estoy muy orgu-
lloso de nuestro equipo técnico.
Tenemos un plantel que ha de-
mostrado siempre su capacidad
para solucionar cualquier proble-
ma, por dificil que sea, l6gicamen-
te coaligado con la fabrica. Pero si

Sin lugar a dudas, es grac

es verdad que ahora mismo, por
la coyuntura, hay mas técnicos es-
pecialistas disponibles que pue-
den venir muy bien en un futuro.

¢Cémo funciona el renting
que ofrecen?

A medias entre la concesién
y la financiera. Hemos observado
que existe una gran diferencia de
funcionamiento entre las financie-
ras de Grupo, como la nuestra, y
la banca convencional, que no en-
tiende de la maquinaria agricola y
del medio rural, por lo que no sue-
le ser competitiva.En cambio, la
financiera del Grupo es capaz de
comprender al agricultor, conoce
Su situacién y adapta su manera
de trabajar para ofrecer el produc-
to ajustado a sus necesidades..l
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