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MEL McGLINCHEY

Gerente Regional de Ventas de John Deere Water

“En lo que mas estamos invirtiendo
es en la gestion del agua”

A

El mercado de equipos de riego supone una “gran
oportunidad” de negocio debido a las perspectivas de
crecimiento que ofrece en muchas partes del mundo. Asi lo
considera el responsable de ventas para la Region 2 de John
Deere Water, Mel McGlinchey, cuya companiia, dice, invierte
de manera decidida en la gestion del agua.

i buscamos las 4 fuer-
zas que son Tierra,
Agua , Viento y Fue-
go, John Deere, desde
siempre hizo una apuesta fir-
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me desde hace 175 anos, por
la tierra, ahora por el agua,
éen el futuro su apuesta se-
ra por ‘viento-edlica’, fuego
‘aprovechamiento energéti-

co con biomasa) ja donde se
dirigira la apuesta futura de
John Deere?

Ya estuvimos dentro del
negocio eodlico hace unos anos,
pero dejamos esa division, ya
que el objetivo real de John
Deere es estar totalmente vin-
culado a la tierra, y el agua, no
puede estar mas unida a la tie-
rra, es parte fundamental, pero
no el viento a pesar de ser un
negocio rentable. Nuestra am-
bicion fundamental es alimentar
al mundo, dotar a la poblacién a
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través de fibra, combustibles e
infraestructuras, de ahi la divi-
sién industrial. La transforma-
cion de energia la vemos mas li-
gada a los cultivos que al viento.
Un ejemplo de ello es el uso de
cana de azUcar o maiz ligadas a
bioenergia, de ellos se obtienen
biocombustibles o biogéas, una
fuente de energia creciente en
Europa, con Italia y Alemania a
la cabeza.

Si observamos la trayec-
toria de su empresa en 175
anos, nunca llevé a cabo in-
versiones en nada que no
apostase futuro, la inversion
en ‘agua’ va mas alla del sim-
ple riego agricola, el agua es
un recurso de futuro y mas
aun su gestion, ;Qué preten-
de John Deere Water como
empresa multinacional en
gestionar recursos hidricos?

No solo estamos invirtien-
do en suministrar agua al suelo
y a los cultivos, sino en lo que
mas estamos invirtiendo hoy en
dia es en la gestién de agua, ya
gue es un recurso cada vez mas
escaso. Por ello, apostamos no
solo por utilizar el agua de la
manera mas eficiente, sino la
energia también, por ello que
participamos en todos esos
componentes de una planta de
riego, como son los filtros, gote-
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ros, tuberias, etc., todos disena-
dos por John Deere. Todos ellos
en conjunto, nos proporcionan
un uso optimo de la energia, al
estar disefados para trabajar en
conjunto. Un ejemplo muy claro
es el uso de RTK, nuestro siste-
ma de posicionamiento con una
precision de 2 cm en conjunto
con la instalacion de sistemas
de riego, ya que se documenta
la localizacién exacta de cada
tuberia y cada gotero, por lo
que conocemos déonde debe-
mos localizar cada semilla para
aprovechar cada gota de agua al
maximo. La gestion agrondmica
es critica, y John Deere fabrica
una sembradora de precision,
un goteo que alimenta la plan-

ta, un pulverizador inteligente
0 una cosechadora para docu-
mentar y analizar el trabajo pre-
vio, es decir, somos los Unicos
que aportamos todas las solu-
ciones globales necesarias para
cada cultivo.

Una cosa que he compro-
bado es la similitud en sus
politicas en cualquier par-
te del mundo, pero siempre
adecuada a cada pais. {COmo
pueden adaptar cada ‘partitu-
ra’ a cada ‘tempo’ musical de
cada pais?

Nosotros tenemos una es-
trategia global, de integracién
y crecimiento donde estemos.
Una de las cosas que varian en
la Region 3, Sudamérica, es la
prioridad en la cana de azUcar,
mientras que en Europa se in-
vestiga mas en relaciéon con el
maiz. Trabajamos en cada region
con un cultivo, pero todo lo que
aprendemos se comparte con el
resto del mundo. Por ejemplo,
lo que vale en EEUU, lo usamos
para otros mercados, adaptan-
dolo a las necesidades locales.
Una de las prioridades para no-
sotros es el canal de distribu-
cion, dando la mejor cobertura a
todos nuestros clientes a través
de una red de concesionarios,
que en algunos casos, trabaja
tanto con la division de Water
como con la Agricola.
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El agua es un bien esca-
so, es la riqueza del futuro no
solo a niveles de consumo hu-
mano, esta claro que la politi-
ca de John Deere no se basa
solo en ‘el hoy’, mira mas alla;
iqué ve John Deere mas alla
del horizonte?

Bueno, una de las cosas que
decimos en John Deere siempre
es que ‘Hay que tener los pies en
el sueloy la vista en el horizonte',
sabemos muy bien dénde esta-
mos, muy firmes y asegurados,
y queremos contribuir a como
queremos que sea el horizonte,
estar al lado de todas las persona
que trabajan la tierra. Una de las
cosas que hacemos es pertene-
cer a diversas asociaciones para
colaborar y ayudar que el futuro
sea lo mejor y lo mas realista po-
sible para todos, aportando nues-
tro conocimiento.

“Nuestro planteamiento es crecer dentro

del mundo del riego, pero sentando bien

las bases que justifiquen la inversion

realizada”

Uds. han llevado a cabo
un crecimiento diferente en
esta division ‘Water’, que en
otras donde su compania
siempre crecio no solo en ba-
se a adquisiciones, ahora es-
tan usando politicas de siner-
gia en adquisiciones, como es
su politica, ‘paso a paso’, pero
seguros. jCual sera su proxi-
mo ‘paso’? ;Hacia donde se
dirige ‘el ciervo’?

Es verdad que no estamos
acostumbrados a las adqui-
siciones, pero en este caso,
para entrar en este mercado,
se adquirieron tres grandes
companias. Ahora mismo, el
planteamiento que tenemos es
crecer para completar nuestra
ambicion dentro del mundo del
riego, pero sentando bien las
bases que justifiquen la inver-
sion realizada. Una vez seamos
lo rentables que debamos ser,
si necesitamos adquirir una nue-
va compania para crecer mas, lo
hariamos.

Cuentan con grandes
competidores y de buen nivel.
Vamos a citar nombres como
los de Toro, Rain Bird, o in-
cluso a otros niveles Nelson,

Un trotamundos en la compania

Mel McGlinchey es un directivo con 15 afios de experiencia en
Deere & Company, donde ha trabajado en diferentes departamentos.
Antes de acceder a su posicién actual, estuvo durante tres afios

en la divisién de motores, cinco en la filial francesa como director
de producto y gerente de divisién de ventas, ofros tres como como
responsable de marca en la filial de Sudéfrica y cuatro como
gerente regional de ventas en la divisién agricola para John Deere
International y Polonia.
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Hunter y tantos mas, jvamos
a crecer a base de ‘sumar’ o
a ‘restar’?

Creo que lo que necesita-
mos es tener una gama com-
pleta de productos; una de las
ventajas que tenemos es que
somos globales, lo que nos fa-
cilita tener un canal 6ptimo de
distribucion. También nos dife-
renciamos en poder utilizar los
sistemas y estructuras de otras
divisiones integradas en otros
mercados. Otra ventaja, de cara
a nuestros concesionarios, es
tener una manera integrada de
trabajo que facilita el dfa a dfa, y
eso lo perciben también nues-
tros clientes. Pensamos que
podemos sumar, no restar, ya
que tenemos una gran oportu-
nidad y hay mucho trabajo por
hacer ya que el mercado esta
creciendo, el potencial es muy
grande.

La red de distribuidores
de John Deere Water ha cam-
biado de marca varias veces
en los ultimos afos, esto po-
dria confundir a los clientes
finales. Qué le diria a esos
clientes?

John Deere cumpli6 175
anos de historia el ano pasado.
Creo que es obvio que somos
una empresa a la que le gusta
estar mucho tiempo en los si-
tios y no damos bandazos por
lo que la apuesta realizada en
John Deere Water esta hecha
a largo plazo. Un ejemplo de la
estrategia de John Deere es
que en Espana existen conce-
sionarios agricolas que llevan
casi 50 anos trabajando con la
marca.ll
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