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“No queremos vender”, asegura el Presidente Ejecutivo del Grupo Fiat

MARTIN RICHENHAGEN CONFIRMA EL
INTERES DE AGCO POR HACERSE CON CNH

“Sergio Marchionne sabe donde
encontrarme 'y tiene mi niimero de te-
léfono. Y sabe que estamos interesa-
dos en CNH (New Holland+Case
[H)”. La afirmacién, hecha publica el
pasado 8 de diciembre, es del Presi-
dente Ejecutivo del Grupo AGCO,
Martin Richenhagen, unos dias des-
pués de reunirse con su homélogo del
Grupo Fiat.

La respuesta lleg6 horas después,
el 9 de diciembre. “No, no queremos
vender. No tenemos razones para la
venta. CNH es un gran negocio”, di-
jo Sergio Marchionne

Las palabras de Richenhagen tu-
vieron su efecto en el valor brusatil
de la accion del Grupo Fiat, que au-
ment6 con fuerza durante la jornada
del dia 8 para sostenerse los dias si

Martin Richenhagen, CEO de AGCO
Corporation.

habia cerrado el 6 de diciembre o los
12.75 euros que habia marcado el 29

. de noviembre.

N

MESDAMES ET MESSIEURS, FAITES VOS JEUX
(SENORAS Y SENORES, HAGAN JUEGO)

a situacion actual de los mercados, motivada I AGCO/CNH

por la crisis financiera, no esté afectando de

igual manera a todos. El descalabro de los oc- La creacion de AGCO es realmente muy recien-
cidentales, no lo es en Sudamérica, nien en te. Nacida de la venta de los activos de la aventura
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Europa del Este o en Oriente; pero es cierto que los
tres grandes grupos a nivel mundial —John Deere,
AGCO y CNH- buscan no solo mantener su hege-
monia, sino cémo salir reforzados de la situacion,
acaparando mas parte de la tarta a costa de sus com-
petidores. Pero antes de analizar como se vislumbra
la situacién, hagamos un poco de reflexion mirando
hacia atras.
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americana de KHD mediante un managament white
outy basada en una politica de adquisiciones de mar-
cas: Hesston, Challenger, Gleaner, Rogator, SparCoup,
TerraGator, SunFlwer, White, Wilman y sus marcas
globales Massey Ferguson, Fendt, Valtra y reciente-
mente Laverda, sin dejar de lado a AGCO Sisu Power,
que va adquiriendo fuerza como suministrador de mo-
tores tanto al Grupo como a clientes externos.
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Dentro de esta politica AG-
CO también ha tenido que
adecuar sus instalaciones
fabriles, en Inglaterra
—-Conventry-y en Dina-
marca —Randers—; dada su
presencia de liderazgo en
el Cono Sur con Valtra y Mas-
sey Ferguson, a una politica de
separacion de redes ‘real’ y de poli-
ticas de marketing diferenciadoras.

La fuerte implantacion de AGCO en Latinoamé-
rica no estd en consonancia con sus apetencias en
Estados Unidos, que con una cifra de ventas de 2
mil millones de US$, queda descolgada de CNH que
le duplica esa cantidad y mas alejada de Johh Dee-
re con 10 mil millones de US$.

Pero volvamos a AGCO; su actual Presidente nun-
ca ha ocultado su deseo de hacerse con una de las
marcas de CNH —New Holland, Case IH-, con lo que
también tendria acceso al mercado de equipos de cons-
truccion; pero tal y como me comunicd personalmen-
te Martin Richenhagen, “Segio Marchionne no de-
sea vender' ... pero ahora la decision podria cambiar
con la autorizacion de la Bolsa de Valores de ltalia pa-
ra cotizar independientemente la unidad escindida —Fiat
Industrial- que aglutinara Iveco, CNH Global, decision
tomada después de la adquisicion del 20% de Chrys-
ler, lo que hace prever después de esta escision, una
nueva politica de fusiones y de adquisiciones.

Las que si han sido positivas para Fiat fueron las
declaraciones del Presidente de AGCO en dias pa-
sados manifestando su interés —de nuevo- en CNH,
con la subida de las acciones a su nivel mas alto de
los ultimos dos anos y medio.

Pero antes de seguir elucubrando no debemos
dejar de lado las Leyes Anti Trust, que obligarian a
llevar a cabo una desamortizacion al igual que le su-
cedid a CNH con la compra de Case IH, con la ven-
ta consiguiente de Laverda (ahora en manos de AG-
CO), y las fabricas de Saint Dizier y Doncaster a AR-
GO, y que también ahora esta reagrupando la pro-
duccion en ltalia.

La paradoja de esto es que por un lado CNH, no
quiere vender y, sin embargo, Daimler confiesa su in-
terés en la division industrial de Fiat... AGCO, por su
parte, no ceja de decir que desea crecer su cifra de
negocios de unos 8 000 millones U$ contra los 12 000
de CNH y ya de lejos John Deere con 20 000 millones
de USS$, pero lo que esta claro es que para que los que
ocupan la segunda y tercera posicién del mercado se
unan, tiene que haber un acuerdo previo como el que
se suscité con la fusion de New Holland y Fiatagri y
que en el libro 'El caso New Holland’, se dan claves
gue serian de aplicar en un caso como este de simila-
res planteamientos, al igual que la llevada a cabo con
la adquisicion de Case IH; seria conveniente y acon-
sejable que los analistas revisasen los pasos de am-
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bas situaciones; lo que si se
refleja es la necesidad de
AGCO de llevar a cabo
un coup de forcé si
quiere mejorar su posi-
cién en Estados Uni-
dos, donde ahora estan
fuertemente implantados
CNH y, como no, John Dee-
re. AGCO desea desde hace tiem-
po duplicar su negocio en este merca-
do, bien mediante adquisiciones o con nuevas insta-
laciones productivas en el pais que le permitiera ha-
cer frente a ello; de todas maneras, la unién de ambos
grupos no solo le permitirian sobrepasar al lider John
Deere... jpero no creo que ‘el Ciervo' se quede quie-
to mientras siente sobre si el punto de una mira teles-
copical

Deberemos esperar al 2011 en que esté en el
mercado bursatil Fiat Industrial, para ver quién mue-
ve ficha. No podemos olvidar que dos pretendien-
tes -Mercedes y AGCO- aspiran a la mano de la don-
cella; tampoco debemos obviar que esto le permiti-
ria a Fiat Auto 'hacer dinero’, para afrontar su desa-
rrollo en el mercado de EEUU.

Mientras tanto, John Deere se centra en los mer-
cados emergentes de manera firme. He tenido la
oportunidad de comprobar como a nivel fabril y de
producto en la ‘locomotora brasilena’ se posiciona
cada vez mas y mejor, y aqui tiene a un AGCO con
una participacion con casi un 55% y con una CNH
donde no deja arrebatarse un punto de participacion
en el mercado; John Deere esta haciendo su politi-
ca de manera independiente, estrategias al margen
de las de sus dos mas directos competidores.

.Y los demas, qué?

No seria justo olvidar que este mercado no es so-
lo cosa de tres. Hay también otros que hacen sus es-
trategias: SDF Group, que detenta una mayoria accio-
narial en Deutz AG; ARGO Tractors, siempre en la po-
Iémica sobre su colaboracion con AGCO... pero tam-
bién estan Kubota, Kioti y que ambos son también
productores de motores... sin dejar de lado al resto
de fabricantes chinos e indios, como Mahindra. Lo que
estd claro es que todos se preparan para una reactiva-
cion del mercado que se hace inminente; las previsio-
nes para los europeos son de una timida subida, los
del Mercosur seguirdn de momento tirando fuerte,
aunque se ven sintomas de ‘calentamiento’ en Brasil,
Estados Unidos, mas o menos estable, y Europa del
Este de momento en stand by. Crucemos los dedos
y esperemos a los primeros compases del ano 2011,
gue no sera tan negativo como lo anuncian.
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