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Miguel Angel Menéndez, responsable de maquinaria de recoleccion de
AGCO Iberia

El Grupo AGCO apuesta
de forma decidida

por la maquinaria de
recoleccién. Su amplia
gama de producto

se ha visto reforzada
con la incorporacion

de la marca Laverda.

El responsable de la
division para el mercado
espafiol, Miguel Angel
Menéndez, explica la
politica de actuacion
que sigue la compadia y
las perspectivas para el
futuro.

“Tenemos una gestion exclusiva
vy especifica de cada marca”

JuLiAN MENDIETA

iguel Angel Menén-

dez ha sido nombra-

do recientemente

maximo responsa-

ble de la division de maquina-

ria de recoleccién de AGCO en

nuestro pais, un nombramiento

que, como él mismo comenta,

“es consecuente con la politica

de la empresa de potenciar la re-

coleccion, y con ello las empaca-
doras y cosechadoras”

Segun indica Menéndez,

“hace cinco anos se decidio

por parte de la compania refor
zar todo lo relacionado con las
maquinas de cosecha, y esto
implica una gestion exclusiva y
especifica, dedicando todos los
recursos necesarios, y no com-
partida como hasta hace poco
tiempo. Esta politica implica que
ahora hay personas muy profe-
sionales del tema”. Respecto a
los motivos de esta decision y
el aprovechamiento de sinergias
con otras marcas del grupo co-
menta que “todo es debido a la
adquisicion del 100% de Laver
da y de la fabrica de Breganze,

y una gran cartera de producto.
Cuando afrontas una inversion
asi es para conseguir éxito, y el
aspecto mas importante es dedi-
carse plenamente a los clientes.
AGCO pretende desarrollar la ga-
ma de recoleccion, prosigue.
Respecto a las sinergias,
Menéndez recuerda que “La-
verda es una marca historica
fundada en 1837 con un pres-
tigio indudable y maquinas de
alta reputacion. Asimismo, tiene
una fabrica muy nueva que dis-
pone de la ultima tecnologia, la
més moderna de Europa. Ade-
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mas, otro aspecto importante
es el amplio conocimiento del
mercado. No es igual una ma-
quina para la zona mediterranea
que para el centro de Europa, es
una marca implantada especial-
mente en la zona mediterrénea,
y puedes hacer frente en pai-
ses con peculiaridades como el
mercado espanol. Pero AGCO
aporta experiencia, una forma
de hacer las cosas, conocimien-
tos a nivel de ingenieria e I+D.
También aporta una extensa
presencia en los mercados, una
red muy fuerte en toda Europa,
y una gran cartera de clientes
que ha comprado productos de
AGCO y ahora esta deseando
comprar productos de recolec-
cién de AGCO”

I Oferta

Menéndez es consciente
qgue el Grupo AGCO tiene en
cartera varias maquinas de reco-
leccién, tanto en Europa como
en Estados Unidos, y de todas
los tipos: hibridas, normales
convencionales, rotor sencillo,
etc., y que las méaquinas han si-
do objeto de un fuerte plan de
introduccion en el mercado.

El directivo destaca que los
objetivos globales a cinco afos
vista, organizacion, volumenes y
cuotas de mercado por marcas,
se han centrado en las marcas
Fendt y Laverda. “Hace unos
anos ya difimos que gqueriamos
ser un socio fiable del agricultor,
y queremos transmitir esa ma-
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nera de hacer negocios, basan-
donos en lo que hemos estado
trabajando. La formacion, red,
servicio, postventa; hemos cap-
tado concesionarios repartidos
por todo el territorio espanol pa-
ra dar servicio a las médquinas
de campana’

Ahora se une al grupo la
marca Laverda, que tendrd am-
plia representacion en el mer-
cado, porgue en muchas zonas
tiene una excelente reputacion y
guieren atender a esos clientes
qgue quieren seguir comprando
la marca. “También hay un mer
cado que Laverda controla muy
bien, que son las maquinas de
ladera, no autonivelantes, sino
ladera, y para esos clientes se-
guird estando disponible toda
la oferta”

l Estrategia de marca

Menéndez explica que,
“Fendt es una marca premium
global, y Laverda seguira estan-

do disponible donde los clientes
quieren esa marca y también en
zonas de Espafia donde tienen
una tradicién continuada y gran
prestigio. La diferenciacion de
ambas marcas se hara por
cliente. Los objetivos propues-
tos son crecer y llevar la marca
globalmente a unos niveles de
penetracion de mercado acorde
con las expectativas y nombre
de Fendt y AGCO en Espana.
Significa que hay que hacer
las cosas bien, y dar un buen
servicio y atencion al cliente. Si
como hemos demostrado a lo
largo de estos tres arios somos
una marca fiable y solvente,
podemos estar en una posicion
muy privilegiada a medio y largo
plazo”

El directivo de AGCO reco-
noce que, sumando las cuotas
de mercado de las dos mar-
cas, la participacion de AGCO
en el mercado de recoleccion
deberia ser cada vez més gran-
de. “Tanto en Espana como en
Europa esperamos que nuestra
presencia sea cada vez mayor.
Cuando AGCO hace una inver-
sién de semejante envergadura
y afronta un reto tan grande es
para triunfar. Prueba de ello es
que hemos empezado sin mu-
cho ruido, ni grandes desplie-
gues, porque entendemos que
la post venta, recambio y servi-
cio técnico son quienes tienen
gue hablar de nosotros. Hemos
incorporado gente para venta,
pero lo mas importante es que
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“Fendt va a ser marca premium, para

profesional y agricultor, y Laverda

estara disponible en maquina de ladera,

autonivelante y arroz”

hemos garantizado el servicio y
los recambios, primero para la
marca Fendt, y ahora para La-
verda’

I Distribucion

En cuanto a las previsiones
de comercializar maquinaria de
AGCO a través de redes de dis-
tribucién externas, nos comen-
ta que no hay intenciones al
respecto, “como decia, hemos
trabajado este tiempo para crear
una buena red. Este aspecto es
muy importante en nuestro pais
si quieres estar presente en el
mercado, si quieres ser alguien.
Para la maquinaria es fundamen-
tal, son maquinas que trabajan
con unos picos de trabajo muy
concentrados, y es fundamental
tener a alguien por detrds que
pueda atender rapidamente a
esos clientes, porque en ese es-
pacio el cliente se juega mucho
dinero, por eso hemos trabajado
mucho en la red”

Aungue reconoce que eso
no significa que no se vayan a in-
tegrar los concesionarios Laver
da dentro de AGCO. “Lo que he-

mos hecho es aprovechar dentro
de esas sinergias a la gente de
Laverda que estaba trabajando
bien y tenia una reputacion de
servicio dentro de ese mercado.
Los hemos incorporado dentro
de AGCO, pero bajo la premisa
de una exclusividad, algo que
ahora podemos dar porque te-
nemos una gama completa de
producto que ofrecer”

Y prosigue comentandonos
que, “Fendt tiene unas especi-
ficaciones de marca premium,
y sigue una estrategia de pro-
ducto que se ampara en la frase
“Efficient Technology, y vamos
a trabajar también con ese con-
cepto con Laverda. Fendt va a
ser marca premium, para pro-
fesional y agricultor, y Laverda
estard especializada en maquina
de ladera, y en zonas donde ha-
ya demanda de la marca aten-
deremos esa solicitud, las zonas
de arroz, por ejemplo. Hemos
invertido mucho durante estos
tres anos en eficiencia tecnold-
gica, en rendimiento, consumo,
mantenimiento y a nivel global
de la marca. Las cosechadoras
tienen diferencias importantes

respecto a los tractores, es un
cliente mucho mas profesional,
uno que busca retorno de inver
sion, sencillez y ninguna com-
plicacion”’

Respecto a como se van a
acoplar ambas marcas en una
distribuciéon compartida, Me-
néndez nos indica que, “par-
tiamos de una situacion con
muchos concesionarios, pero
hemos creado la division de
“harvesting” con concesiona-
rios especificos de maquinaria
de recoleccion. De este modo,
nos hemos centrado en los con-
cesionarios mas capacitados en
dar servicio a estos clientes tan
especificos, y hemos seleccio-
nado los que mejor podian aten-
der en campo cualquier necesi-
dad del cliente”

I Otros acuerdos

AGCO tiene actualmente
un acuerdo industrial con Kver
neland, distribuyendo sus ro-
toempacadoras a través de la
red de Fendt. Aunque cuando
le preguntamos respecto a la
posibilidad que cambie esa si-
tuacién después de que Kubota
haya adquirido el 80% de Kever
neland, nos dice que, “con las
rotoempacadoras estamos tra-
bajando con un acuerdo estratée-
gico, que en este caso concreto
funciona muy bien”
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AGCO también ha llegado
a un acuerdo empresarial con
Sampo, especialista en maqui-
naria de recoleccién ubicado en
Finlandia, y cuando le pregun-
tamos respecto a la posibilidad
de ver en un futuro cercano
maquinas de Sampo con marca
Valtra nos comenta, “llevamos
muchos anos trabajando con
ellos en el norte de Europa, y
ahora hemos profundizado ese
acuerdo. No vamos a lanzar Val-
tra en el mercado, el acuerdo
va a continuar, pero solo vamos
a comercializar Fendt y Laver-
da en Espana. Independiente
de la politica que use AGCO
con Valtra. Sampo es una mar-
ca global, pero AGCO también
actual localmente, y es lo que
estamos haciendo en Espana
con Fendt y Laverda, hay que
actuar adaptandose a cada mar-
ca localmente”’

Respecto a la posibilidad de
comercializar la picadora de forra-
je Katana, Menéndez explica que,
“es producto que piden conti-
nuamente, pero estamos en una
época delicada en el mercado
agricola. Es un producto que esta
funcionando estupendamente en
Alemania, aungue su mercado en
Espana esta en un momento ba-
jo, asi que pedimos paciencia, y
cuando el mercado salga de esta
atonia, Katana sera un producto a
tener en cuenta’
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I FIMA 2012

Entre las novedades
gue veremos en FIMA de
AGCO destaca tres cose-
chadoras de AGCO, dos
Fendt y una Laverda. “La
Laverda es el modelo au-
tonivelante de ladera AL4.
Respecto a Fendt vamos a
presentar el sistema Para-
Level de nivelacion comple-
ta de la maquina y el siste-
ma, a través de CAN BUS,
de gestion integral de la
cosechadora mediante un
monitor. Pasos hacia delan-
te para hacer de Fendt la
marca deseada por el pro-
fesional de recoleccion’”

Menéndez continda
con las macroempacado-
ras de alta densidad, “también
se va a beneficiar de esta poli-
tica que vamos a seguir. Vamos
a potenciar las empacadoras a
traves de la red, un tipo de ma-
quina con la que tenemos gran
experiencia. Como ya sabran
Laverda inventé el sistema de
autonivelacion, y nosotros so-
mos los padres de la macroe-
mpacdora. Durante los ultimos
10 6 15 anos, si la empacadora
ha evolucionado es gracias a
AGCQO y a Hesston, la fabrica
norteamericana de referencia
donde se fabrican. Tenemos dis-
ponibles para la campana 2012
tanto en la marca Massey Fer-
guson como en la marca Fendt
macroempacadoras de alta den-
sidad, en formato de paca 120 x
90, maquinas que han dado un
rendimiento optimo en el resto
de Europa. Y como les comen-
tamos en una entrevista hace
unos anos, nunca vamos a traer
una maquina que no NOS Propor-
cione el 100% de seguridad y
satisfaccion del cliente. Con las
macroempacadores convencio-
nales ya lo hemos conseguido,
y esperamos ahora, con las
de alta densidad, alcanzar una
buena reputacion bajo las dos
marcas”’

I Experiencia

También habla de la impor-
tancia de tener dentro de la mar
ca a alguien con tan dilatada ex-
periencia en maguinas de reco-
leccién, “el actual vicepresiden-
te y responsable de la division
de recoleccion de AGCO tiene
un alto grado de responsabilidad
en el desarrollo de esta politica
en maquinas de recoleccion. Es
un mercado muy segmentado
y profesional, y que haya gente
en los estamentos mas altos de
la empresa que conozca de sus
peculiaridades ayuda muchisi-
mo. Hablar con tu Vicepresiden-
te en el mismo idioma cuando
se habla de cosechadoras es
importante, como también lo es
que esa persona haya vivido y
tocado lo que es la complejidad
del mundo de la cosecha”

Respecto a los nuevos pro-
ductos destaca que, “en Espana
prevemos lanzar la cosechado-
ra hibrida en la campana 2012-
2013. Queremos seguir la mis-
ma politica que en su momento
aplicamos con las cosechadoras
de ocho sacudidores, con las de
rotores, rotor unico, y también
lo haremos con la hibrida y la
Katana !
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