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DIPL-KFM. BERNARD KRONE,

Director General del Grupo Krone

“Innovacion y enfoque al cliente
son las claves de nuestro éxito”

Bernard Krone (34
anos) representa la
continuidad familiar al

frente del grupo aleman.

Los resultados avalan
su gestion y confirman
el excelente momento,
gracias a su capacidad
para evolucionar segun
las necesidades de sus
clientes.

¢Es el mejor momento de
la historia de Krone?

Es uno de los mejores. So6-
lo en el ejercicio 2007/2008 las
ventas fueron maés altas (1489
millones €); para este ano
2011/2012 esperamos una cifra
de unos 1400 millones €.

¢Cual es la clave o las cla-
ves de este éxito?

La innovacién y el enfoque
hacia el cliente. Siempre nos
hemos preguntado: ;Qué es lo
que el cliente desea? ;Cuales
son las grandes o pequenas
ideas que marcan la diferencia?

Trabajamos buscando las res-
puestas en didlogo estrecho
con el cliente. Y, asi, la innova-
cién viene muy rapidamente.

Esta semana, han organi-
zado el primer Press Works-
hop con periodistas de toda
Europa y EEUU. ;Cuando y
por qué lo decidieron?

Tomamos esta decision a
principios de 2011. Hasta 2010,
soliamos organizar en el mes de
agosto una ‘previa’ de las nove-
dades que se presentarian a
continuacién en la Agritechnica.
Sin embargo, en ese mes sélo
podiamos mostrar nuestras ma-
quinas en teoria, no trabajando.
Es por eso que nos decidimos
a realizar una auténtica jornada
con la prensa y las nuevas ma-
quinas trabajando en el campo.

iSe plantean algun even-
to similar con filiales, impor-
tadores y distribuidores?

Ya los tenemos. Cada afo
realizamos cursos especiales
de formacion con filiales, im-
portadores y distribuidores en
las que mostramos nuestras
nuevas maquinas.

Krone es una de las prin-
cipales marcas en el mercado
espaiiol. En el Press Works-
hop, usted tuvo unas pala-
bras especiales para el grupo
espaiiol, especialmente para
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su importador, Deltacinco.
iEste reconocimiento publi-
co se debe a los esfuerzos de
muchos anos y también a la
delicada situacion econémica
en el pais?

Era la primera vez que reci-
biamos periodistas espanoles
en una jornada de Krone en
Alemania, y lo quise destacar.
También quise agradecer publi-
camente a Deltacinco su trabajo
con Krone durante mas de 30
anos, con excelentes resulta-
dos, a pesar de la dificil situa-
cién econémica de Espana en
este momento. Por ejemplo, en
rotoempacadoras y empacado-
ras gigantes estamos en posi-
ciones de liderazgo de ventas
en Espana, lo cual es notable.

Krone esta presente en
muchas zonas de todo el
mundo. Las exportaciones re-
presentan aproximadamente
el 65% de los negocios. Sin
embargo, en dos paises im-
portantes, como Argentina y
Brasil (en este caso se trabaja
con un socio local), la marca
no es una referencia como en
otros paises de América del
Sur. jEstan tratando de ex-
pandir el negocio en ambos
paises?

Si, por supuesto. Brasil y
Argentina son dos de nuestros
mercados de futuro, y desde
que empezamos a trabajar otra
vez en Brasil y Argentina nos
dimos cuenta de que estamos
en el camino correcto. Cuando
se entra un nuevo mercado hay
gue cuidar muchos aspectos,
como la formacién de la red de
ventas, repuestos, servicio pos-
venta, etc. Asi que vamos poco
a poco, pero hacia adelante. Por
cierto, lo estamos haciendo no
sélo en Brasil y Argentina, sino
también en China.

Primero en Agritechnica
(noviembre de 2011) y aho-
ra en el Press Workshop, el
Grupo Krone presenté mu-
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chas novedades y soluciones
técnicas, especialmente para
grandes agricultores y contra-
tistas. La agricultura parece
cada vez mas profesional.
iCual es el futuro para los pe-
quenos agricultores?

Krone sigue ofreciendo
también maquinas de tamano
pequeno, como, por ejemplo,
las segadoras de discos con
anchuras de trabajo de 2 a 3.2
m. O rastrillos de un solo rotor
y rotoempacadoras pequenas,
como la nueva Bellima. Por lo
tanto, no sélo lo mas grande
es mejor. Pero, por supuesto,
estamos centrados en las mé-
guinas para contratistas. Esto
es lo que los clientes estan pi-
diendo: innovacién y poder de
impacto. El beneficio para el pe-
gueno agricultor es que incluso
las maquinas de menor tamano
disfrutan también de una tecno-
logia innovadora.

También han introducido
importantes avances en so-
luciones electrénicas para la
gama de producto de Krone.
¢El enfoque de la compaiiia
tiene como objetivo aumen-
tar las inversiones en 1+D?

Nuestras inversiones en
[+D van parejas a las ventas de
la compania. Durante los Glti-
mos diez anos se situaron entre
un 4% y un 5% de las ventas.
Y podemos observar que esto
realmente da resultados satis-
factorios: en la Agritechnica con-
seguimos una medalla de oro y
cuatro de plata gracias a impor
tantes soluciones técnicas. Esto
indica que Krone es uno de los
pioneros en el sector.

En una amplia gama de
productos, ; hay ‘espacio’ para
las cosechadoras convencio-
nales?

No.

lY tractores? Puede ser
posible ver a acuerdos con
otros fabricantes (incluso de

“Las inversiones

en I+D durante los
ultimos diez anos
se situaron entre
un 4% y un 5% de

las ventas”

tractores, como el caso Kubo-

ta-Kverneland) o incluso la

compra de uno de ellos?
Tampoco

Durante el Press Works-
hop pudimos ver a su padre
muy cerca de usted, a la vez
que en contacto con la prensa
y el personal de Krone. ;Cual
es su papel hoy en dia en la
empresa?

Mi padre es el jefe de la
junta consultiva de la compa-
nia, ademas de un asesor muy
bueno y, por supuesto, estoy
en contacto permanente con él
Tiene cinco décadas de expe-
riencia en la empresa y lo sabe
todo de ella. Ademas, es miem-
bro de varias asociaciones, por
lo que representa los intereses
de la compania en esta area
también.
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