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2010y 2011 son los mejores afios desde que
estamos presentes en Espana y Portugal”

La financiacion se ha convertido en
un elemento decisivo en muchas
operaciones de compraventa de
equipos agricolas. Las dificultades
para acceder a un crédito
condicionan e incluso llegan a
impedir el cierre de algunas
tfransacciones. En este contexto,
John Deere Credit, como Unica
financiera con cartera propia entre
las grandes companias del sector,

se ha visto favorecida por la

situacion. Asi lo reconoce su
maximo responsable para Espaia

y Portugal, Federico Fitch.

ANGEL PEREZ
LisBOA (PORTUGAL)

Vivimos en un momento
especialmente importante en
materia de financiacion, espe-
cialmente en Espaia. ;Cémo
lo valora en lo que se refiere a
equipamientos agricolas?

La financiacién se ha conver-
tido en algo bdsico para poder
vender maquinaria agricola en
los ultimos tres anos, principal-
mente. En 2009, el mercado
empezo a caer drasticamente en
Espafna y nosotros, a pesar de
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llevar siete anos de presencia,
tenemos una actividad algo limi-
tada comparada con otros pai-
ses como Alemania e Inglaterra.
A partir de 2009, cuando la cri-
sis se acentua, las cajas y los
bancos empezaron a cerrar el
crédito y nosotros empezamos
a crecer fuertemente, quedan-
do demostrado, desde ese mo-
mento, que quien tenia una he-
rramienta financiera que pudie-
ra facilitar la venta de sus pro-
ductos tendria un crecimiento o
una ventaja competitiva en el
mercado. Por tanto, 2010y, aho-
ra 2011, han sido anos buenos
para nosotros, los mejores des-
de que estamos presentes en
Espana y Portugal.

¢Puede ofrecer algun da-
to concreto sobre la evolucion
de las operaciones en las que
intervienen?

2008 fue el afo con el vo-
lumen de negocio més alto
desde que comenzamos en Es-
pana en 2002. Entonces llega-
mos a hacer tres mil operacio-
nes y financidbamos aproxima-
damente el 44% de los tracto-
res vendidos. A partir de 2010,
que comenzoé cierta recupera-
cion después del 2009, empe-
zamos a crecer en la penetra-
cion de la financiacién de una
manera sustancial. El pasado
ejercicio financiamos el 61%
de los tractores y este ano es-
tamos por encima del 60%, lo
que significa que hemos creci-
do en penetracién méas de 16
puntos porcentuales, lo cual es
altisimo. Todo esto nos da un
reflejo de que la financiacion
esta ayudando a vender a nues-
tros concesionarios y a la mar-
ca a seguir reforzando su pre-
sencia en Espana y Portugal.
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El mercado espanol, espe-
cialmente el de tractores, des-
pués de un inicio esperanza-
dor ha vuelto a caer de forma
clara. ;Le ha sucedido lo mis-
mo a John Deere Credit?

Nosotros vemos 2011 un
ano muy similar al ano 2010, por
lo tanto nos hemos preparado
para tener el mismo nivel de
operaciones. Lo que significa te-
ner, aproximadamente, unas
2 500 al ano y financiar 6 de ca-
da 10 tractores. Lo que compro-
bamos es que se mantienen las
mismas cifras que el ano pasa-
do, pero, probablemente, en la
rama comercial ha bajado o es-
td empezando a bajar la venta.
Pero la financiacién sigue cons-
tante.

Los tipos de interés tam-
bién se han visto afectados
por la situacion. Las ofertas ac-
tuales no son tan atractivas
como las de antafo. ;Como lo
estan afrontando?

En los Ultimos dos anos los
mercados financieros han esta-
do bastante estresados, con ma-
yor riesgo en los mismos, y los
tipos de interés se han visto al
alza. Por lo tanto, es mucho mas
dificil tener tipos competitivos,
ya que el coste financiero ha su-
bido debido al riesgo que pre-
senta el pais. Y esto no nos ha
permitido mantener unos tipos
tan competitivos como los que
teniamos, por ejemplo, el ano
pasado. Por lo tanto, los benefi-
cios también se aprietan un po-
co y tenemos que vivir el mo-
mento.

¢Qué herramientas tienen
ahora mismo que les puedan
diferenciar de la competencia
tradicional, entendiendo por
tradicional los bancos y cajas?

Ademas del crédito, tene-
mos la financiacion tradicional a
través de un contrato de venta
de bienes muebles a plazo, que
es el que venimos utilizando des-
de nuestra llegada a Espana.
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“El pasado
ejercicio
financiamos el
61% de los
tractores y este
ano estamos por
encima del 60%”

Ahora estamos empezando a
ofertar leasing financiero para
magquinaria agricola y renting; lo
estamos tratando de impulsar
como concepto muy similar al
de los coches, incluyendo segu-
ro a todo riesgo, un contrato de
mantenimiento y una garantia
extendida para clientes de me-
diano y gran tamano. Ademas,
hemos impulsado, desde hace
dos anos, un concepto nuevo
entre nuestra Red de Concesio-
narios, en el cual financiamos la
maquinaria para que ellos esta-
blezcan un negocio de alquiler
de los equipos a plazos muy va-
riados, desde un dia hasta varios
anos.Y esto nos esta funcionan-
do muy bien.

En Lisboa se presento la
nueva estrategia de la compa-
fiia a nivel de concesionarios,
que define una serie de lineas
que, en determinados mo-
mentos, puede ser dura para
algunos de ellos. Desde el
punto de vista financiero, ¢di-
cha estrategia exige a los con-
cesionarios una serie de con-
dicionantes que cumplir para
seguir formando parte de
John Deere?

Desde mi area, que es la fi-
nanciacion de la venta, lo unico
que tenemos que ofrecerles son
mejores herramientas para que
puedan vender mas y, por lo tan-
to, salir adelante dentro de este
cambio de concesionarios del

manana de una manera mas ra-
pida y mas féacil. Estamos des-
arrollando herramientas para po-
derles ayudar, para poder hacer
estas fusiones, adquisiciones o
uniones de la mejor manera.

Entonces, a John Deere
Credit le afecta poco.

A nosotros lo que nos afec-
ta es que con concesionarios
maés grandes, tenemos que te-
ner mejor negocio para ellos, fa-
cilitarles mejores y mas herra-
mientas para que puedan vender
de una manera mas sencilla.

El rescate a Portugal y un
hipotético contagio a Espana,
;en qué medida afecta o afec-
taria a John Deere?

Nosotros, al ser una entidad
financiera exterior o de la propia
marca, nos afecta poco 0 menos
que a una entidad local 0 a una
financiera que no tenga una mar-

ca propia, porque los fondos que
utilizamos proceden del extran-
jero y estan sustentados por la
casa matriz, Deere & Company.
Por lo tanto, no tenemos proble-
ma alguno en cuanto a disponi-
bilidad de fondos para afrontar
las financiaciones. En lugar de
afectarnos, si llegase a ocurrir al-
go, nos beneficiaria, porque las
demas entidades financieras ce-
rrarian mas aun y nosotros se-
guirfamos abiertos al crédito,
apoyando la venta de nuestros
productos.®
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