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JAVIER SEISDEDOS

Director General de Same Deutz-Fahr Ibérica

“Para nosotros FIMA ha sido muy positiva

por'la excelente acogida-de las novedades

presentadas, tanto porn‘s usuarios como por

JuLiAN MENDIETA
Tres Cantos (MADRID)

{Como fue FIMA 2012?

Un éxito en términos de vi-
sitantes. Se superaron las ex-
pectativas, llegando a mas de
210 000 visitantes. Sin duda,
ayudo la climatologia, més be-
nigna que otros anos y el eleva-
do numero de novedades pre-
sentado este ano, muchas de
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ellas para adecuarse a la nueva
reglamentaciéon medioambien-
tal. Hubo bastantes novedades
también en GPS y electrénica

aplicada a la agricultura... Las
nuevas tecnologias han creado
en el visitante una necesidad
de saber. También vinieron en
busca de noticias positivas. En
el campo hay bastantes profe-
sionales cuya situacién no es
critica como en otros sectores.
De hecho, la cosecha del ano

Ias tres marcas”

Los clientes de

Same Deutz-Fahr
obtuvieron respuesta

a sus demandas si se
pasaron por el stand del
Grupo en FIMA 2012.

Su Director General en

la Peninsula Ibérica,
Javier Seisdedos, confia
en la idoneidad de los
nuevos productos para el
mercado espaiiol y que
alguno de ellos es ya, sin
duda, un firme candidato
a Tractor of the Year.

pasado en algunos cultivos,
producciones y precios estuvo
bien. Son las dudas € incerti-
dumbres las que hacen que, en
algunos casos, se pospongan
las inversiones.

Como Director General de
Same Deutz-Fahr tuvo la opor-
tunidad de pulsar el animo a
su red durante el certamen.
{Cémo se encuentra de animo
en ciertas partes de Espafia?
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Nuestra red, en buena par-
te, estad formada por empresas
familiares, mejor adaptadas
a los tiempos dificiles que las
grandes empresas, porque es-
t&n acostumbradas a pasar es-
tos baches. La agricultura los
tiene, por lo que no es nada
nuevo para ellos.

Para nosotros FIMA ha sido
bastante positiva porque en ella
hemos presentado novedades,
muy esperadas por nuestros
clientes, en las tres marcas.
Nuestra red siempre da su res-
paldo cuando introducimos nue-
vos productos, porque permiten
encontrar de un modo mas facil
lo que el cliente necesita o in-
troducir una ventaja competiti-
va que al final redundara en una
mejora de las ventas. Eran pro-
ductos ya demandados en gran
parte desde Espafa, tanto los
tractores pequenos de Same,
los Walker, como los Green Pro
de Lamborghini o la nueva se-
rie TTV de Deutz-Fahr. Aunque
en los dos primeros meses del
ano los volimenes no han sido
muy altos, nuestra perspectiva
de futuro es buena.

Ha habido varios aspectos
importantes de la presencia
en la feria de Same Deutz-
Fahr que hay que resaltar. Por
ejemplo, las gamas de tracto-
res integramente Same, mo-

- tor incluido, e mtegramente
- Deutz. 208 Same
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de 20 millones de euros ;Co-
mo fue acogida esta accion
por parte de los concesiona-
rios?

Muy bien. El concesionario
ha entendido la idea que le que-
rlamos dar. Un producto con dife-
rentes equipamientos en funcion
de la marca. Al concesionario le
va a permitir competir mejor en
el mercado, aprovechando las
ventajas que pueda aportar un
producto Same o Lamborghini
con motor Same de origen ltalia-
no, 0 uno Deutz-Fahr con motor
Deutz de origen aleman. Este
ano, aprovechando la visita que
hemos tenido de la direccién del
Grupo encabezados por el Con-
sejero Delegado Mr. Bussolati
y el Vicepresidente del mismo
Mr. Carozza, los concesionarios
se lo han agradecido y les han
felicitado por esta idea. Creemos
que aportara ventajas. Uno de
los aspectos mas destacados
de FIMA ha sido la extraordinaria
acogida que la nueva serie 7TTV
ha tenido entre todos los que lo
han visto, es el mayor desarrollo
tecnolégico que Deutz-Fahr ha
presentado en los Ultimos afnos
y sera uno de los productos
mejor valorados por los clientes
europeos durante este ano. Yo,
personalmente, apuesto firme-
mente por el nuevo TTV 7250
como Tractor of the Year.

Tuvumos la oportunidad

mentaron el interés por in-
crementar la presencia de la
compaiiia en India. (Como
vieron la feria? ;Qué opinion
manifestaron?

Muy positiva. Ha sido un
gran respaldo el que la maxima
cupula directiva de la compa-
fAifa nos visite. También para la
propia feria en si. Creo que su
impresiéon ha sido muy positi-
va por la calidad de los stands,
como por ser el cuarto centro
de presentacion de novedades
en Europa, como en la organi-
zacion en si. El poder disponer
de pabellones como los que te-
nemos. El conjunto de la feria
sorprende al que no la ha visi-
tado nunca, porque estamos al
mismo nivel, salvando lo que
son los volumenes en metros
cuadrados de ferias como El-
MA o Parfs, adaptado a nuestro
mercado

Este ano, ademés teniamos
eventos como el de MedWinds,
el Unico de estas caracteristicas
que se celebra en una feria del
circuito europeo. También ha
causado buena impresion el que
desde agui estemos promovien-
do el juntar a los principales di-
rectivos del mundo.

iComo fue para Same
Deutz-Fahr Ibérica el afio 2011
a nivel de ventas?

Positivo. Nos hemos sabido

adaptar a Ias Ctrcunstanmas No
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tores pero pasamos de vender,
en los Ultimos cuatro-cinco anos,
fundamentalmente tractores con
una media de 80 CV, a vender
unidades con una media de 120
CVy el cambio de producto nos
permitié aumentar la facturacion
respecto al ano 2010, lo cual es
positivo en términos econdmi-
cos y financieros.

La red estd siguiendo muy
bien la politica de la compania,
estd entendiendo el cambio vy
la necesidad de utilizar la alta
tecnologia en los tractores, en
especial en los fabricados en
Alemania. Ademas, esté sien-
do capaz de transmitirselo al
cliente, que a su vez lo estd
apreciando. El afo se salvé con
muy buen resultado para las cir
cunstancias

Ademds contamos con el
apoyo de las cosechadoras.
Fue un gran esfuerzo poner
en marcha el proyecto, pero ya
esta dando sus frutos sobre el
mercado. Comienza a ser una
cosechadora mas en el mercado
y €s0 ayuda a que aumente la
facturacion.

En recambio, con el progra-
ma que llevabamos, se cubrie-
ron expectativas. No fue un afo
de grandes saltos pero hubo un
incremento del 5% en la factu-
racion. Tal y como estéa el mer
cado, esta bastante bien.
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“En recambios hemos cubierto las

espectativas con un incremento en la

facturacion el pasado ano del 5%”

El mercado de la marca
Deutz Fahr trabaja desde
hace tiempo con el produc-
to fabricado por Kverneland.
{La compra de Kverneland
por parte de Kubota puede
cambiar en algo la politica de
Same Deutz- Fahr?

Actualmente no. Como se
ha comentado al momento, tie-
nen independencia de funciona-
miento. No sé si Kubota querra
fabricar sus maquinas... no sa-
bemos nada. Para este ano 2012
la situacion continda igual.

Gregoire, aunque se co-
mercialice independiente de
Same Deutz-Fahr, es parte del
Grupo. ;Como fue acogida es-
ta maquina para el mercado
de Espaia, interesante por
multiples aplicaciones?

Hay una gran expectacion
por parte de nuestra red. Dentro
del Grupo se ha dado un men-
saje muy positivo, un mensaje
de refuerzo de la compafia, de
interés en estar en los merca-
dos mediterraneos, de apostar
por una marca que es lider de
su sector, es una de las mejores
marcas en vendimiadoras, tanto
para olivo como para vid.

Nuestra red de Concesio-
narios lo ha acogido con gran
entusiasmo. Hay muchos con-
cesionarios interesados en
poder distribuir esta marca. A
nivel de Espana, Gregoire y Sa-
me Deutz-Fahr, somos empre-
sas diferentes, gestionamos de
forma diferente, pero tenemos
una relaciéon cercana y vamos
a tratar de aprovechar nuestras
sinergias, tanto en tractores co-
mo en vendimiadoras.

Todo este incremento de
nuevos tractores y maquinas,
lleva consigo una necesidad
imperiosa de financiacion.
¢COmo estan solucionando
esto, ahora que es tan dificil
encontrar una financiacion
coherente con el mercado?

Gracias a las herramientas
financieras que ponemos a dis-
posiciéon de los clientes. Ahora
mismo Same Deutz Finance, el
acuerdo que tenemos con la BNF
esta funcionando de un modo
muy profesional, muy cercano al
campo, entendiendo muy bien la
probleméatica que tiene el agricul-
tor, que es absolutamente dife-
rente a la de otros sectores. Lleva
ya muchos afos en el mercado
agricola y est4 funcionando bas-
tante bien. La financiacion no es-
té siendo un gran impedimento o
freno a la venta al cliente final, en
el sentido de que siempre tene-
mos una posibilidad para ofrecer
al agricultor, si en su banco o en
su caja habitual no se puede dar
por diferentes razones. Estamos
en ratios muy altos de financia-
ciones aprobadas.
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Same Deutz-Fahr esta
incrementando gamas ofre-
ciendo nuevos productos en
otros segmentos de mercado.
¢Como estan, desde la central
en Madrid, articulando todo
esto?

Lo que se ha presentado en
la feria, lo gque es el producto in
situ, falta un mes para que lle-
gue a Espana. Una vez tenga-
mos terminado todo el progra-
ma de formacién de nuestras
concesiones, de vendedores vy
de técnicos, comenzaremos a
mostrarsela a nuestros clientes
en el campo. Haremos tres o
cuatro presentaciones a nivel
nacional, y posteriormente las
concesiones lo haran a nivel lo-
cal cuando dispongamos de un
numero suficiente de unidades.
Estas presentaciones necesitan
su tiempo cuando el producto
acaba de llegar.

Una parte del negocio de
la compaiiia son las tiendas.
¢Como estan funcionando?

Estdn marchando bien gra-
cias al cambio de mentalidad
del concesionario. Se ha desa-
rrollado esta unidad de negocio
entendiendo gue las tiendas
agricolas funcionan mas como
tienda que como una venta de
magquinaria agricola. Hay que
atenderlas, hay que tener un
producto atractivo, hay que te-
ner unos lineales bien coloca-
dos, con precios competitivos. ..
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Las concesiones que han apos-
tado por esto estan funcionan-
do muy bien. El indice de rota-
cion de la inversion hecho por
cada 1000 euros invertidos es
el mas alto en todas las posi-
bles partidas que el concesio-
nario puede invertir dentro de
nuestra gama de producto, con
lo cual el concesionario que la
sigue continua aumentando. Te-
nemos muchos proyectos ahora
mismo en marcha, esperando
una mejor situacion econémica.
En el momento en que la situa-
cion mejore, todas las tiendas
incrementaran sus facturacion
sin duda y ademas se podra dar
un servicio anadido en las zonas
agricolas.

Ya estamos en el 2012.
Han transcurrido dos meses
y hemos tenido el termdme-
tro que supone la FIMA para
sentir el calor del mercado.
¢Como lo intuyes, teniendo
en cuenta que venimos de un
ano duro vy dificil?

Viendo las variables que in-
fluyen en el mercado, es dificlil
ser muy optimista, sobre todo
en los primeros seis meses del
ano. Estamos viendo que la cli-
matologfa viene con una falta de
lluvias acuciante, la pluviometria
es muchisimo menor que la de
otros anos. Los mensajes que
nos llegan del Gobierno sobre

las ayudas a la mejora de las ex-
plotaciones es que seran meno-
res que las de anos anteriores,
por lo que el agricultor esta ex-
pectante.

Creo que los primeros seis
meses seran duros vy dificiles.
Tendremos que ver si finalmente
las lluvias vienen, si las ayudas
mejoran, si la PAC puede dar al-
gun respiro, {el ultimo acuerdo
con Marruecos a la zona de le-
vante no ha sentado nada bien).
Tenemos demasiadas variables
ahora mismo negativas como
para gue sea un ano de recupe-
racion, pero ya sabiamos que los
primeros meses iban a ser duros.
Pero la esperanza esta después
del verano si llegan otras varia-
bles macroeconémicas con re-
sultados positivos y tiran también
de nuestro sector. La agricultura,
sin ninguna duda, sera lo primero
que repunte. Silos precios de los
cereales se pudieran mantener,
podriamos tener una segunda
parte del ano que al menos fre-
nara la tendencia a la baja.

{Como cree que va a afec-
tar al sector el cambio en la
cartera de Agricultura por
parte de personas que ya vie-
nen de atras, que conocen de
verdad la problematica de la
agricultura?

En principio tener personas
gue conozcan el campo siempre
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va a ser una ayuda. Siempre va a
ser mas fécil podernos entender
y me consta que las instruccio-
nes que esta dando el Ministro
a todo su equipo son de estar
cerca del campo, de todos los
agentes que estamos alrededor
de la agricultura. Ha sido un ini-
cio muy atareado, con muchas
reuniones y muchos aspectos
gue requerian de su atencion.
Si bien es cierto que ha dejado
un poco desilusionado al sec-
tor reunido entorno a la FIMA
el no haber contado con el Mi-
nistro en la Feria de Zaragoza
pero, nos han explicado el por
gué y estamos deseando que
nos convoguen a una reunién
para poder explicarie in situ la
problematica que tenemos vy la
que vemos que tienen nuestros
clientes y los agricultores con
los que trabajamos.

Pertenece también a la
Junta Directiva de ANSEMAT.
¢Como esta siendo el aio pa-
ra otras empresas?

La sensacion es la misma.
En la Feria hubo mucha gente,
mucho interés por las noveda-
des pero, a pesar de que se pu-
do hacer alguna operacién y de
hecho todas las marcas hicimos
alguna, no se corresponde el vo-
lumen de transacciones reales
con el volumen de visitantes.

Van a aterrizar de nue-
vo en un sector como el de
Mantenimiento de Espacios
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Verdes tanto publicos como
deportivos. ;Qué espera en-
contrar en el mercado?

Vamos a entrar con Lam-
borghini. Esperamos encontrar
un mercado profesional, que se-
pa valorar una maquina pensada
para el profesional, y asi abrir un
poco mas el angular para llegar
a mas profesionales que no es-
tén ligados directamente con la
agricultura, como empresas de
servicios, jardineria y campos
de golf.

Queremos aprovechar el
peso que tiene la marca Lam-
borghini. Es muy internacional,
conocida en todo el mundo, lo
que serd de gran ayuda, y nos
permitira continuar ligando
nuestra marca a equipamientos
y tractores con elevados estan-
dares de calidad.

Otro problema es el de las
redes de ventas con el usado.

Sacarlo adelante cuesta dine-
ro. Muchas veces figuran en
los balances valores que no se
ajustan a la realidad. ;Podria
ANSEMAT articular, junto con
otras organizaciones, una va-
loracién real, no contable, del
tema del usado?

Tener un baremo del trac-
tor usado es algo que ya se ha
tratado de ver en muchas oca-
siones. Ansemat trabajé junto
con Ganvam para ver si esto
era posible. Se invirtié bastante
esfuerzo, tiempo y dinero en in-
tentar tener esa valoracion, pero
por diferentes razones no se lle-
vé a cabo. No se pudo obtener
la informacién que queriamos.
Estaria bien tener ese baremo
pero son demasiadas las varia-
bles que inciden en el tractor.
Los tractores varian mucho més
gue los vehiculos... Su valora-
cién puede depender incluso
de la provincia, cosa que no su-
cede en la automocién. El valor
residual del tractor también es
mucho mas alto. Con el paso
del tiempo el tractor mantiene
mayor valor. Poder encontrar
quién gestione y aporte toda
esa informacién no es facil. Si
lo tuviéramos, sin duda, estaria
muy bien.

Otro problema que tie-
nen las redes es la dificultad
para encontrar técnicos que
estén preparados para hacer
el mantenimiento. Ya no son
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maquinas tan senci-
llas como las de hace
anos, tienen una com-
plejidad importante, y
hay carencia de meca-
nicos preparados. ;Se
puede hacer algun tipo
de accién para ayudar
a formar a mecanicos
de otros sectores para
que puedan estar en el
sector agricola?

En concreto lared de
Same Deutz-Fahr no tie-
ne problema de falta de
técnicos. Tenemos una
red de alrededor de 90
concesionarios dotada
de suficientes técnicos
y agentes a los que nos
encargamos de formar
debidamente para que conoz-
can el producto antes de que
esté en el mercado. Obviamente
las nuevas tecnologias avanzan
mucho y la formacién debe ser
continua para seguir las nuevas
tecnologias, pero los técnicos
de nuestras concesiones lo esté
haciendo muy bien. Lo que es
cierto es que ahora es bastante
facil contratar a un jefe de taller 6
a un mecanico procedente de la
obra publica y de la automocién
En esos casos si ofrecemos una
formacién especial. Para el resto
no hace falta.

¢Cudles son los proble-
mas mas acuciantes que tie-
nen los concesionarios?

Probablemente, la finan-
ciacién a nivel interno para
poder seguir los cambios. El
hecho de que sean negocios
familiares tiene ventajas, pero
también desventajas. Seguir
las inversiones necesarias no
siempre es facil o cuesta de-
cidirse, incluso disponiendo de
medios econémicos. A veces
se pierden oportunidades por
ser demasiado conservado-
res, pero probablemente eso
también ha permitido que sus
estructuras se mantengan en
activo durante muchos anos.
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“Tenemos una

red de unos 90
concesionarios con
técnicos y agentes
a los que formamos

debidamente”

Todas las marcas tenemos en
nuestras redes concesionarios
de ese tipo.

Obviamente el usado es
otro gran reto para las conce-
siones. El encontrar un canal
por donde sacar el usado para
preparar la venta del nuevo.

Y el ser capaces de poder
segquir el tren que marcamos
las marcas. Las nuevas tecnolo-
gias, el nuevo producto, las co-
sechadoras, las vendimiadoras,
el nuevo GPS... Para concesio-
narios de determinada edad es
complicado seguir toda esta lle-
gada de productos. Obviamente
las concesiones gue tengan un
personal preparado y joven, no
tendran ningun problema.

Ultimamente estan
proliferando las subas-
tas. Desde una compa-
fia como Same Deutz-
Fahr jcomo se ve este
tipo de venta?

Es otro canal de co-
mercializacién de pro-
ducto con ventajas y
desventajas. Tanto a ni-
vel de marcas como a ni-
vel de concesionarios, lo
qgue hay que evaluar son
los riesgos: qué puedo
ganar y qué puedo per-
der.

Pero es otro canal.
Por qué no explorarlo.
Es una manera de abrir
el mercado de un modo
muy grande. A las gran-
des subastas llegan gentes de
muchos paises del mundo y es
abrir la posibilidad de vender
tractores usados que no se
venden en la concesién. Ahi en-
contrarén la salida, obviamente
con el riesgo de no saber exac-
tamente la valoracion o el precio
final del mismo.

Un tema importante es
el conocimiento del producto
por parte de los vendedores.
¢Como ayuda la marca a su
formacion? ;Utiliza Internet?

Internet se utiliza para llegar
al cliente final, ya sea mediante
web, Facebook u otros cana-
les. Hay diferentes modos para
conseguir gue el cliente vea,
interactle y nos envie videos,
fotos, preguntas y criticas. A
nivel de vendedores tenemos
herramientas como la intranet,
canal particular entre la marca y
la concesion. Nuestros vende-
dores pueden acceder a ellas y
complementar asi la informacién
que les damos en los cursos. Es
el mejor modo de llegar a ellos.
En lo que va de ano ya hemos te-
nido dos sesiones en Same Deu-
tz-Fahr con nuestros vendedores
para comentarles las novedades,
las caracteristicas de los nuevos
productos y el comparativo con
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la competencia, que son las he-
rramientas que realmente nece-
sita para vender.

Un argumento mas de
venta es la garantia extra.
¢Cuanto esta costando real-
mente dar ese ano de ga-
rantia extra que ofrecen sus
marcas en cuanto a mano de
obra, piezas...?

No podemos dar una cifra
porque depende del modelo
de tractor, del nimero de ho-
ras anuales, asf seré el coste

cliente del tractor o de cual sea
su idea respecto al cuidado de
la maquina, tener més tiempo
el tractor en garantia puede ser
una muy buena opcion.

iTienen en mente usar el
renting como un arma de ven-
ta o es complicado?

Si, pero el renting soélo tiene
sentido para un tipo de cliente
muy especifico. Lo estamos
ofreciendo pero sélo es un pe-
gueno porcentaje de nuestras
ventas. Tiene méas aceptacion

“2012 sera otro ano con un mercado

total de tractores en Espana de 10 000

unidades”

de la garantia extra. Pero desde
luego que es otro argumento,
otra herramienta comercial
para hacer una operacién po-
sible. Es otra de las caracte-
risticas asociadas al producto
gue, en algunos casos, es de-
terminante para el cliente. No
sélo ofrecemos ese afo extra
de garantia. Ahora mismo te-
nemos sistemas contratados
con empresas de seguros pa-
ra ofrecer a nuestros clientes
una prolongacion mayor de su
garantia. Depende de la utiliza-
cién que vaya a tener nuestro

una financiacion directa de la
maquinaria o un leasing. El ren-
ting tiene un porcentaje muy
bajo dentro de nuestras ventas.
No obstante aumenta la deman-
da por parte de las empresas de
un renting cercano al de los ve-
hiculos. La maquinaria agricola,
por el tipo de producto que es
y la aplicacién que tiene, dista
mucho del de los coches.

Casi todos los usuarios utili-
zamos un vehiculo para conducir
por carreteras. Con el tractor, las
aplicaciones son mas dispares.
Puede utilizar tanto para limpiar

una montaha como para hacer
zanjas en la huerta, etc. De ahi
que los calculos de los costes
de los renting sean un poco
mas complicados y necesiten
ajustarse.

El afnio 2011 acabo esta-
disticamente con ventas de
en 10 002 tractores. ;Desde
un punto de vista particular
cuales son sus estimaciones
para el 2012?

Serd otro afo de 10 000
unidades. La perspectiva con la
que estamos trabajando es de
ser un afo frio en los primeros
seis meses. En los segundos
seis meses se recuperara un
poco, pero estimo que termina-
ra el ano entorno a los 10 000
tractores.

¢Coémo esta respirando el
mercado portugués?

El mercado portugués toda-
via esta un poco mas acuciado
por las necesidades de financia-
cion. Hay menos posibilidades
alli. Nuestra compania, al igual
que en Espafa, cuenta con la
Same Deutz Finance, que esté
apoyando bastante las ventas,
pero con mas problemas porque
gran parte de los clientes portu-
gueses, no son agricultores al
100% de su tiempo, sino que
tienen otros trabajos y ocupacio-
nes. Eso, en tiempos de crisis,
se nota més. Si una actividad no
funciona bien, no da la rentabi-
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“En cosechadoras queremos crecer y

seguir al lado de nuestros clientes que

han demostrado ser muy fieles a la marca

Deutz-Fahr”

lidad adecuada, las inversiones
en agricultura se posponen o se
buscan tractores més simples.
Portugal es otro pais que esta
sufriendo de un modo muy duro
la crisis.

Ese tipo de agricultor al
que se refiere jes el que quiza
se nutre de los tractores que
vienen como chatarra proce-
dentes de Asia, para luego
montarse y venderse en Por-
tugal sin estar matriculados?

La permisividad en cuanto
a términos de matriculacion es
ligeramente diferente en Portu-
gal. Es mas facil que un usuario
para su chalet pueda comprar
un tractor de ese tipo. Sobre
todo por la facilidad que tiene
Portugal, como gran puerto de
mar, para recibir ese tipo de pro-
ducto. Tradicionalmente siem-
pre ha llegado por ahif. Pero el
cliente de Portugal también sa-
be lo que compra y poco a poco
va demandando, aungue sean
productos pequefos en cuanto
a potencia, mas calidad. El mer
cado es bajo porque ya no se
quiere lo mas barato, se guiere
un estandar minimo de calidad.

{Mantienen los mismos
precios en un pais y en otro?

Si, las minimas variaciones
viene motivadas por el trans-
porte, la financiacion y los im-
puestos.

(Hay, como antes se ha-
cia, cruce de fronteras para
comprar mas barato por tema
de impuestos?

Es verdad que los impues-
tos son diferentes en cuanto a
maquinaria agricola en Espana
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y Portugal, pero como muchas
compras estan sujetas a sub-
venciones y otros requisitos, el
desplazarse hasta Portugal para
comprar un tractor porque su
IVA es mas bajo no tiene mucho
sentido y se da en muy pocas
ocasiones. Sélo hay cruce de
fronteras cuando son empresas
que tienen tierras y trabajos a
ambos lados de la frontera.

El Grupo inicié de nuevo
la fabricacion de maquinas
de recoleccion hace unos seis
anos con la compra de una
pequeina planta en Croacia.
Desde entonces ha ido incre-
mentando gama de producto
y caracteristicas de prestacio-
nes de maquinas. ;Como es-
tan pulsando ese mercado?

De un modo muy positivo.
En FIMA ha sido uno de los as-
pectos mas valorados. Cuando
termind la feria nos reunimos y
vimos que estamos llegando de
la mejor manera posible al clien-
te. Recibimos comentarios cada
vez més positivos por parte de
nuestros clientes. Ya tenemos el
producto finalmente adecuado
para el mercado de Espanfa. Ca-
da vez se estd complementan-
do mas. Llegan nuevos modelos
y se estan desarrollando otros
que irén viniendo. La fabrica
de Croacia esta a pleno rendi-
miento y nos permite abaratar
costes de un modo significativo
en la produccién para ser mas
competitivos. Este ano las pers-
pectivas son muy buenas. Prac-
ticamente nuestro objetivo esta
cubierto en cuanto a cosecha-
doras. Pero queremos crecer y
seguir estando al lado de nues-
tros clientes de cosechadoras,

gue han demostrado ser muy
fieles a la marca Deutz-Fahr en
el mercado espanol. Esa fideli-
dad que nos demostrado, que-
remos agradecérsela también
con el producto nuevo que esta
llegando y que sin duda serd un
éxito en los proximos anos.

La joint venture del Gru-
po en China con un fabricante
local, ;puede beneficiar a la
compainia en Espana?

Si. Uno de los aspectos
mas significativos de FIMA
fue la llegada de tractores de
multiples paises que se cono-
cen como emergentes. Vimos
tractores de la India, de Turquia,
de Méjico, con costes de fabri-
cacion mas bajos. Los niveles
de equipamiento no seran los
mismos que tenemos en Euro-
pa pero serd un producto sufi-
ciente para el agricultor que no
necesita o No quiere gastarse
mucho dinero. Estamos expec-
tantes esperando a que salga el
producto definitivo. Veremos si
tenemos alguna oportunidad vy
si se ajusta, en cuanto a carac-
teristicas, al mercado espafol
para poder traerlo.l
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