ROB SMITH
Vicepresidente Senior del Grupo AGCO para EAME
(Europa, Africa y Oriente Medio)
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“No es un

- problema
gestionar una
‘region’ tan
fragmentada”




Llegd al cargo en septiembre y en una de sus
primeras entrevistas, Rob Smith se muestra confiado
en el crecimiento y la expansion del Grupo AGCO en
una zona tan desigual como la suya, con notables
diferenciaciones de todo tipo.

JULIAN MENDIETA

sted esta en una posi-
cion de gran respon-
sabilidad, donde el
desarrollo de los dife-
rentes mercados es desigual,
mostrando algunos de ellos
en el sur de Europa, caidas
continuas (Portugal, Italia, Es-
paina), otros como Alemania
y Francia, con oscilaciones ,
y con respecto a Europa del
Este, con variaciones en algu-
nos paises como Rusia, Ucra-
nia, Rumania; estable sélo
Polonia, Hungria, Eslovenia y
Republica Checa; Croacia con
buenas perspectivas; Africa,
después de las revueltas en
el Magreb incierta, aunque
hay planes en Argelia, y si ha-
blamos de Oriente Medio...
{Como armonizar las diferen-
tes tendencias de su ‘zona’ de
responsabilidad?

Por supuesto, la ‘region’
EAME (Europa, Africa y Orien-
te Medio) es una zona con una
gran diversidad cultural y eco-
nomica. Estas caracteristicas
diferenciadas tienen que ser
consideradas para hacer nego-
cios en cada pals, si se quiere
tener éxito. Yo lo veo como un
reto y también una oportunidad:
hay que ser conscientes de que
algunas regiones son mas fuer
tes y otras mas débiles, para
elaborar la estrategia adecuada
para cada pais. Pero no es un
problema gestionar una region
tan fragmentada.

Usted es responsable de
marcas muy emblematicas,
como Fendt, Massey Fergu-

agrotécnica

son, Valtra, Laverda, Fella. ;No
le parece que son demasiadas
para armonizar todo y tener
redes de gran potencia?

No, més bien lo contrario.
Tener varias marcas bajo el pa-
raguas de AGCO es una impor
tante caracteristica, es parte de
nuestra estrategia de platafor
ma. Todas ellas contribuyen al
éxito de la companffa, nuestro
modelo de negocio se caracte-
riza por la diversificacion a nivel
de alta calidad. Y todas las mar
cas se benefician de ser parte
del Grupo AGCO como una de
las empresas lideres en el mer
cado, ofreciendo una red fuerte
y una sélida formacion financie-
ra. Somos un socio fiable.

Massey Ferguson, al me-
nos a dia de hoy, sufre una
reducida oferta de tractores
especializados para los mer-
cados del sur de Europa. Ade-
mas, las gamas de cosecha-
doras y maquinas forrajeras
desarrolladas en los ultimos
afos parece ser que todavia
no estan en el mismo nivel de
la competencia. ;Qué piensa
hacer al respecto?

AGCO esté
invirtiendo consi-
derablemente en
investigacién y
desarrollo en es-
tos sectores para
cubrir la demanda
y mejorar los pro-
ductos ya existen-
tes. Esto incluye
también los pla-
nes de ampliar
nuestra gama de
productos en los
proximos anos.

Europa es un punto de
referencia en términos de
exigencias de calidad, que
acaba de inaugurar las nue-
vas instalaciones de pintu-
ra de Massey Ferguson en
Beauvais (Francia). Fendt ha
experimentado un impulso,
por no mencionar la fabrica
de equipos de recoleccion de
Breganze (Italia), junto a las
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instalaciones en Finlandia de
Valtra y Sisu. ;Como coordina
estas inversiones, equilibran-
do sinergias? Todo esto sin
mencionar el resto de plan-
tas en Estados Unidos, Brasil,
Argentina y otros paises.

LLa mecanizacién agricola se
esta desarrollando rapidamente,
especialmente desde un punto
de vista tecnologico. En todo el
mundo, la inversion en 1+D, asi
como la introduccion de las ul-
timas técnicas en las instalacio-
nes de produccion es mas im-
portante que nunca. Por lo tan-
to, vamos a seguir invirtiendo
en nuestras plantas en todo el
mundo para asegurar el uso de
las mas modernas tecnologias y
ofrecer elevados esténdares de

Experiencia en ofros
sectores

Rob Smith tiene una amplia
experiencia en gestién internacional.
Antes de acceder a su actual cargo,
era vicepresidente y gerente general
de la divisién global de componentes
para motores ge TRW Automotive,

uno de los mayores proveedores
mundiales de automocién. También fue
presidente del Consejo de Supervisién
de TRW Automotive GmbH. Antes

de ello, fue vicepresidente de la
divisién de automocién global de Tyco
Electronics, y vicepresidente y director
general de recomEio de Bombardier
Transportation. Entre 1993 y 2001,
desempefié varios puestos en la
cadena de suministro en la industria
automotriz con las compadias
LucasVarity PLC, Lucas Industries PLC y
BMW.

Asimismo, el Dr. Smith fue oficial de
ingenieria de combate en el ejército
de Estados Unidos. Obtuvo su
Licenciatura en Ciencias en Ingenieria
de la Universidad de Princefon,
seguido de un MBA en la Universidad
de Texas, en el Austin Graduate School
of Business. Obtuvo el doctorado
aleman en Direccién de Operaciones
Internacionales del WHU de Coblenza
y es miembro del Consejo de Direccién
de la Céamara Americana de Comercio
en Alemania.

NOVIEMBRE 2013

Martin Richenhagen, CEO del Grupo AGCO, y Rob Smith en la reciente Agritechnica.

alta calidad. La coordinacion de
estas inversiones se basa en un
analisis continuo de las deman-
das y prioridades.

AGCO es un grupo pre-
sente en todo el mundo. ;Co-
mo se beneficia de ello desde
su area de responsabilidad?
En cuanto a la planificacion
de las estrategias de produc-
to, isiguen un codigo de con-
ducta o se realizan ajustes
especificos en funcion de los
mercados?

Cada regiéon y cada equi-
po, también en AGCO EAME,
se beneficia de ser parte de
un grupo global. Como indiqué
anteriormente, las ventajas
estratégicas que ofrecen las
diferentes regiones orientan
e influyen en el negocio. Pero
ciertas adaptaciones a algunos
mercados especificos tienen
gue ser hechas, de lo contrario
no se puede tener éxito.

En ciertos nichos de mer-
cado, ciertos productos de sus
diferentes marcas compiten
entre ellos con caracteristicas
muy similares. {No es esto un
riesgo, o se trata de un riesgo
‘calculado’?

No es un riesgo, esté calcu-
lado. Es parte de nuestra estra-
tegia ofrecer una amplia gama
de productos para que nuestros
clientes puedan elegir, siempre
con la condicién de que poda-
mos cumplir con la demanda y
entregar alta calidad.

¢Coémo ve, desde su pers-
pectiva, la evolucion de los
mercados de su area de res-
ponsabilidad en 2014 y como
definiria el mercado de la
maquinaria agricola, desde el
punto de vista AGCO?

Estoy bastante confiado
en que en 2014 el mercado se
va a desarrollar de una mane-
ra positiva, tanto para la region
EAME como en todo el mundo.
El préximo ano se verd, como
todos esperamos, si Europa su-
pera realmente la crisis financie-
ra. Esperamos un crecimiento
del mercado de la maquinaria
agricola como pilar importan-
te para asegurar el suministro
de alimentos de una poblacién
mundial en crecimiento. Por
lo tanto, zonas como Africa y
Oriente Medio contribuirdn a un
aumento de la demanda de ma-
quinaria agricola y, por lo tanto,
para el éxito de AGCO.1
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