RICCARDO ANGELINI

Director General de New Holland Agriculture en Espana

“Seguimos creyendo que el
negocio agricola es bueno, sano,
valido y rentable”

El Director General de New Holland en Espafia,
Riccardo Angelini, tiene clara la estrategia que
debe seguir la compaiiia este ano. Las directrices
serdn “renovar el espiritu de los concesionarios, renovar
la gama de tractores de hasta 100 CV, capitalizar el
trabajo ya hecho en 2011 respecto al Tier IV, y recuperar
la importancia clave que tiene la recoleccion en New
Hollana”.
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Maprip

s muy consciente de las
dificultades del mercado
de la maquinaria agrico-
. la en la actualidad, pe-
ro sabe como hacerles frente.
"2012 va a ser un ano compli-
cado. Otra vez estaremos en el
limite de los 10 000 tractores,
la competencia seguira siendo
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Un profesional
amable con las
ideas claras

Riccardo Angelini es el responsable,
dentro de CNH, de New Holland
Agriculture en Espaia, desde enero
de 2011, aunque estaba ligado

a ofros puestos desde 2007. Pero
anteriormente, desde noviembre de
1999, ha estado presente en distintas
areas en el grupo: CNH Bélgica,
lveco, Fiat Auto, para volver de
nuevo al sector agricola en abril de
2005, en CNH Inglaterra, y desde
2007 a CNH Magquinaria Spain, en
su marca New Holland para ocupar
la Direccion General.

Angelini asume esta responsabilidad
en momentos dificiles, sin que esto
haya sido ébice para aumentar

su penetracion en el mercado @

la vez que se introducian nuevos
productos en las lineas de tractores,
cosechadoras y equipos de
recoleccion

para vid y

aceituna,

sin perder el

liderazgo en

empacadoras

gigantes.

Se podria

juzgar en un

principio que

es una persona

timida e

infrovertida. ..

ini mucho

menos!, nos

descubre una

personalidad

amable, pero

firme, con las

ideas claras

del momento y de la situacién, eso
si, hablando lo justo y concreto;
nunca habla en primera persona,
sobre todo pensando en la labor de
equipo, pero ese anti-divismo, no
quiere decir que no sea firme en sus
planteamientos.

Afronta un reto importante, en la que
él se marca sus metas en la seguriaod
que es en los momentos duros,
cuando se tiene la oportunidad

de demostrar sus planteamientos
gerenciales.
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muy fuerte y los margenes se-
ran menores. Por eso tenemos
que elegir muy bien a los Par
tners con los cuales trabajar’
comento el directivo en entre-
vista

El pasado mes de noviem-
bre, New Holland celebré una
reunion con sus concesionarios
en Turin. “ Fue alli donde inicia-
mos el trabajo de renovacion del
espiritu de los concesionarios y
donde sentamos las bases de la
trayectoria que debera seguir la
red a partir de ahora. Queremos
potenciar e invertir en los que
vean el negocio agricola como
una oportunidad. No podemos
permitirnos tener socios de tra-
bajo que no consideren a New
Holland y al negocio agricola co-
mo apuesta de futuro’) continu®
Angelini.

A su parecer, los conce-
sionarios deben ser tratados

como socios. “En New Holland
no consideramos a los conce-
sionarios como un simple ins-
trumento de llegada al cliente
final, por ello nuestra intencion
desde hace varios anos es tra-
tarles como socios. Sin em-
bargo, no todos muestran la
misma capacidad para aceptar
lo que esto significa. Ser socio
es dar una contribucion activa
en el desarrollo del negocio y
supone una dedicacion total de
los recursos. En la actualidad al-

gunos concesionarios ya estan
trabajando en esta linea, otros
siguen acostumbrados a ser
los instrumentos de llegada al
mercado, y esto no lo podemos
permitir. Necesitamos gente in-
volucrada, motivada y determi-
nada a conseguir el éxito de la
marca. Veo muy positivo tener
esta actitud”

B Producto

Angelini destaco la inver-
sion realizada en motorizacio-
nes Tier 4 y en la tecnologia
SCR. "Hemos entrado en el
ano con producto y tecnologia
nueva y seguiremos invirtiendo
para alcanzar una posicion de
liderazgo'! Desde su punto de
vista es importante " capitalizar
el trabajo realizado” y continuar
la renovaciéon de la gama de
tractores, siguiendo ahora por
el segmento de menos de 100
CV con las series T4, Tb, TD5,
ademas de la nueva serie T6. las
cuales entraran en el mercado a
lo largo de 2012.

Desea también devolver a
la maquinaria de recoleccion la
importancia que siempre ha te-
nido en la marca. "Aunque en
los ultimos dos arios perdimos
un poco de cuota de mercado,
nuestro ADN es recoleccion, y
por ello somos la tnica marca
en ofrecer en todas nuestras
maquinas motores Tier 4 con
tecnologia SCR. Le devolvere-
mos la importancia clave que
merece”, aseguro.

B Formacion

Otro de los temas trata-
dos durante la entrevista fue la
formacioén de la red de ventas.
Para el directivo, este tema si-
gue siendo un capitulo impor-
tante en la estrategia a seguir
por New Holland. " Estamos
desarrollando dos trabajos im-
portantes: uno, la formacion
puramente técnica dirigida a
la introduccion de nuevos pro-

agrotécnica



ductos; y otro, intentar dar un
cambio generacional a los con-
cesionarios’] explico.

Segun Angelini, “la intro-
duccion de la tecnologia Tier
4 y del SCR, es un paso fun-
damental, dificil de digerir por
parte de los concesionarios.
Tenemos un plan de formacién
técnico comercial muy poten-
te. Son muchas horas de for
macion y muchos recursos los
que tenemos presupuestados
en el plan de trabajo de este
ano”.

Asimismo, para conseguir
el cambio generacional, New
Holland cuenta desde el mes
de diciembre con un nuevo res-
ponsable de desarrollo de red.
"Es una persona que viene del
mundo del automovil y que tie-
ne una vision moderna y mucho
mads desarrollada de lo que es la
gestion del concesionario. Tene-
mos muy claro que la forma de
gestionar concesionarios s un
punto de trabajo fundamental’
comento.

I Proyecto piloto

Desde el mes de noviem-
bre, New Holland tiene en
marcha un proyecto con seis
concesionarios piloto, dirigido
a conseguir implementar pro-
cesos y funcionamientos mo-
dernos en la red de distribucion
qgue mejoren la rentabilidad del
concesionario y refuercen su
relacion con la marca, La du-
racion de este proyecto sera
de un ano y para su desarrollo
cuenta con personal tanto de
la compania como de una con-
sultora alemana externa. " Sélo
han pasado dos meses y ya te-
nemos muy buenos resultados.
Consideramos esta experiencia
la base para sentar procesos
de funcionamientos sdlidos en
las concesiones. Poco a poco
nuestra red tendra que asumir
dichos procesos. Contara con
nuestro apoyo y estara estimu-
lada por los resultados positivos
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“Queremos
potenciar e

invertir en los
concesionarios que
vean el negocio
agricola como una

oportunidad”

que alcanzaremos durante este
ano con los seis concesionarios
piloto”, explicod

A su favor, cuenta con las
nuevas generaciones de conce-
sionarios. "Los jovenes estan
mas abiertos a estos cambios,
tienen mas ganas de reformar
el negocio. Sin embargo mu-
chas concesiones estan aferra-
das al antiguo funcionamiento.
El pasado no va a volver. Es
algo que tenemos que asumir.
La realidad ha cambiado pero
también se presentan nuevas
oportunidades’] subrayo.

New Holland cuenta con
una asociacién de concesio-
narios, cuyo gerente es,
desde abril de 2011, Juan
Carlos Munoz, que puede
ayudar a estimular en es-
tos cambios de la gestion
del negocio. “ Estamos en
una nueva fase porque
tenemos la oportunidad
de tratar temas mucho
mas concretos y puntua-
les , dandoles soluciones
mas directas. En lugar de
quejarnos de la caida de la
rentabilidad y del merca-
do tenemos que buscar
la forma de solucionar los
problemas’ afirmo.

Por otra parte, se refi-
rié a la contribucién de la
asociacién para conseguir
gue la comunicacién con
los concesionarios sea
mejor y mas fluida.

B Precios

Uno de los aspectos que
mas preocupa a los agriculto-
res cuando deciden comprar
maquinaria agricola es el precio.
Segun Angelini, New Holland va
a tratar de mantener los precios
estables respecto a los del ano
pasado porgue considera que
la situaciéon del pais no puede
asumir una subida importante,
aungue una cierta subida sera
inevitable debido al incremen-
to de tecnologia que llevan sus
productos y a los mayores cos-
tes en mano de obra y materia
prima. Segun sus datos, el IPC
se elevo al 3.3%, pero la varia-
cion de la renta de los agriculto-
res bajé un 0.7%, por lo que el
valor del dinero ha disminuido
un poco, aungue no tanto como
en otros sectores.

" Nuestros concesionarios
son conscientes del esfuerzo
que representa tener una gama
desarrollada a estos niveles. En
la reunion que tuvimos con ellos
en Turin vieron de primera mano
la nueva tecnologia y recibieron
explicaciones de nuestros téc-
nicos e ingenieros sobre los
cambios que llevan incorpora-
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dos los nuevos productos. Sin
embargo, es dificil entender
el esfuerzo economico que ha
supuesto. Es complicado por-
que son cifras astronémicas. Lo
que mas me preocupa es que
el cliente entienda y valore que
nuestros productos incorporan
la tecnologia del futuro”.

B Financiacion

Angelini opina que la Gnica
solucién que hay en la actualidad
es recurrir a financieras extranje-
ras como BNP u otras grandes
entidades bancarias. " Hay que
cambiar el modo de pensar. Re-
estructurar donde invertir nues-
tros recursos econdmicos. Ahora
estamos funcionando bien. Un
50% de nuestro producto esta fi-
nanciado por CNH Capital, junto
a BNP o Banesto. No obstante,
estamos muy lejos de paises co-
mo Francia, donde el 80% de la
maquinaria esta financiada. Eso
significa que tenemos espacio

FIMA 2012

New Holland participaré una vez méas en FIMA con un amplio

stand en el que presentard todas las novedades que ofrece la

marca. “Hemos tenido problemas con el espacio, porque tenemos

demasiadas novedades. Nos falta espacio para exponer. Por un

lado las cosechadoras y la gama de tractores de més de 100 CV

es relativamente nueva, salié el aio pasado. Por otro lado estd la

renovacién de la gama de tractores de menos de 100 CV. Los T4

estarén disponibles en dos versiones, una més bésica y ofra mds
vipada. También tendremos la nueva gama T5 y la nueva TD5 todas

:ﬁos con motores Tier 4. Para Espaia significa un cambio completo

para mejorar y que hay oportuni-
dades de mercado”.

Hemos lanzado campanas
en maquinaria de recoleccion
con resultados visibles. Es parte
de nuestra estrategia para vol-
ver a ser lideres en el mercado
de cosechadoras y para mante-
nernos en el de empacadoras
gigantes y en el de vendimia-
doras. Estamos trabajando pa-
ra que la propia marca tenga un
peso importante en la decision
de financiar, sin depender de un
tercero. Los bancos no tienen
en cuenta muchos aspectos
porque no conocen el negocio.
Queremos un banco de agricul-
tores y para agricultores. Nadie
mejor que ellos para valorar un
usado o una explotacion”.

0 Fiat Industrial

Riccardo Angelini también
valoré el cambio que se ha
producido en el Grupo con la
creaciéon de Fiat Industrial. A
su parecer, “hemos ganado
en credibilidad internacional y
crediticia. Nos da mas armas
y fuerza para presentarnos al
mundo externo como grupo
industrial absolutamente rele-
vante. A priori parece que se
hizo para que Fiat Auto fuera
mds fuerte, pero en realidad
fue para que Fiat Industrial
tuviera una base mas sdlida.
Ahora somos el tercer grupo
a nivel mundial en el ambito

de la oferta de producto. La introduccién del T6 completa la total
renovacién de nuesira gama”.
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industrial, el tercer fabrican-
te de motores mundial para
aplicaciones industriales y las
perspectivas de crecimiento
son muchas y evidentes”.

I Estrategia de negocio

Respecto a las joint ventu-
re que en algunos paises New
Holland esta llevando a cabo
con marcas como Semeato y
Kverneland afirmé que el obje-
tivo es “cubrir las necesidades
de los clientes, bien mediante
produccion directa interna, bien
mediante acuerdos con posibles
proveedores’ Entiende que se
trata de acuerdos temporales
gue buscan resolver competen-
cias internas para ser competiti-
vos, pero la finalidad es llegar a
hacer ‘en casa’ todos los produc-
tos gue vende la marca. ” Existen
acuerdos y seguirdn existiendo,
sobre todo en el panorama in-
ternacional, pero el corazon del
negocio es fabricar maquinaria
de cualquier tipo. Hemos dado
un paso determinante de cara
al futuro con la presentacioén de
nuestras soluciones Tier 4"

También se refirié a la im-
portancia del mercado espanol
para la marca. " Es uno de los
md&s importantes para nosotros
por multiples aspectos. Las
vendimiadoras y las empacado-
ras gigantes que aqui se venden
tienen un peso especifico en el
total del mercado europeo”.

El objetivo de Angelini aho-
ra es transmitir tanto a sus con-
cesionarios Como a su equipo
interno todas estas medidas.
" Hay que seguir invirtiendo en
lo que es agricultura. Seguimos
creyendo que el negocio es
bueno, sano, vélido y rentable.
Merece la pena trabajarlo por
que es lo que sabemos hacer
y lo que queremos hacer. Toda-
via tiene muchas alegrias que
darnos en el futuro. Hay mucho
trabajo por hacer pero también
muchas satisfacciones por reci-
bir”, augur6.
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