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El responsable de los
mercados europeos del
Grupo AGCO, John Bradley,
asegura en esta entrevista
exclusiva para técnica
que la politica de
adquisiciones aplicada por
la compaiiia en los iltimos
aiios ha sido un éxito. Cada
marca tiene su propio status
y AGCO se ha convertido,
segun este directivo, en todo
un especialista dentro del
mercado global.

“Hemos tenido mucho éxito con 19
adquisiciones en los ocho ultimos aiios”

M El pasado ano, su compaiiia
vivié dos hechos realmente impor-
tantes: los atentados del 11-S y el
accidente en el que murieron altos
ejecutivos de la compania. ;Como
afecto esto a su valor accionarial?

Como puede comprobar, el precio
de la accién no se tambaled tras la
muerte de dos de nuestros principales
ejecutivos, porque teniamos en mar-
cha un sélido plan de sucesién que
nos permitié seguir adelante. Por su
parte, el 11 septiembre no impacté in-
mediatamente en nuestro negocio.
Los mercados norteamericanos se
mantienen estables y los negocios
progresan. Ademds, tenemos una gran
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parte de negocio fuera de Estados
Unidos, por lo que disminuy6 el im-
pacto del 11 septiembre.

@ Usted tiene la responsabili-
dad sobre tres mercados con facto-
res diferenciadores importantes.
., Como se conjugan las distintas po-
liticas comerciales para conseguir
unos resultados coherentes?

Aunque los mercados sean bastan-
te diferentes en muchos aspectos, és-
tos son también muy similares en las
condiciones de servicio y manteni-
miento. Tenemos una extensa gama de
producto por todo el mundo, adapta-
ble a las exigencias de la industria de

cada pafs. Ademds, tenemos personal
especializado con responsabilidades
directas en mercados que requieren
unos conocimientos especificos, co-
mo es el caso de Espafia.

i AGCO tiene hoy en dia cinco
marcas de tractores, muchas de
ellas con filosofias comunes. ;Cémo
llevan a cabo el estudio y desarrollo
de dichas gamas para que no entren
en competencia entre ellas?

Aunque tengamos cinco marcas en
nuestro negocio internacional, en la re-
gién de mi responsabilidad contamos
sélo con Massey Ferguson, Fendt y
ahora Challenger, que esta entrando en

agrosécnica




B entrevista

José Enrique Puente Aparicio, Director General de AGCO Iberia, junto a John Bradley.

todos los mercados. Con cada una de
estas marcas hay una diferenciacién de
producto clara que nos permite ofrecer
el tractor adecuado para satisfacer las
necesidades de cada agricultor. Traba-
jamos con cada marca por separado,
con sus propias ventajas en cuanto a fa-
bricacion, ventas y estrategia de distri-
bucién y control de comercializacidn.
Cada una de ellas tiene valores muy di-
ferentes y apela a clientes diferentes en
distintos segmentos de mercado. Al
mantener caracteres diferentes, no te-
nemos problemas de entrar en compe-
tencia entre ellas.

@ (En qué medida ha afectado
al valor de la accién de AGCO la
adquisicion del negocio Challenger
a Caterpillar?

El precio de la accién sélo ha au-
mentado, por lo tanto consideramos
que esto se debe a la confianza en la
estrategia de AGCO.

@ La creacion de CNH GLO-
BAL ha traido consigo, directa o in-
directamente, la potenciacion de un
grupo como es ARGO (Landini,
McCormick, Laverda...) con el que
ustedes han tenido una antigua re-
lacion. ;Como ven el aumento del
nivel de competencia creado por es-
tas dos compaiiias?

Tenemos muy reciente un acuerdo
de cooperacién con el Grupo Same
Deutz-Fahr para nuestros tractores
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MF 3300, y por otro lado con Landini
para otro tipo de mdquinas agricolas,
que incluyen el nuevo ‘cadenas’
MEF3300 para ser lanzado el préximo
afio. Esto tiene ventajas mutuas, y de-
muestra que AGCO sigue intentando
aumentar cuota de mercado con nues-
tra presencia global. Por lo tanto, en
estos momentos no estamos demasia-
do preocupados con las acciones de
nuestros competidores.

i ;En qué situacion de colabo-
racion se encuentra el acuerdo con
el Grupo Same Deutz-Fahr?

Permitame mantener el nivel de
confidencialidad que exigen los
acuerdos con nuestros proveedores.

W (Es factible que la colabora-
cion que mantenian con Landini se
vea de nuevo reiniciada con la in-
corporacion de modelos de gama
media y tractores ‘cadenas’?

Si. Nunca terminamos nuestra re-
lacién con Landini. Ellos fabrican pa-
ra nosotros la gama de tractores MF
2200, que acaban de ser relanzados
con nuevas prestaciones. Ademas, co-
mo he comentado anteriormente, aca-
bamos de planificar el lanzamiento de
una gama nueva de ‘cadenas’ MF
3300 a partir del préximo afio.

@ ;Cree que la politica de fusio-
nes de grupos ha llegado a su final o
aun se vislumbran algunas otras?

La industria agricola a escala
mundial vive un periodo de cambio.
Esto incluye la consolidacién e inte-
gracion de procesos productivos de
maquinaria. No pensamos que la ten-
dencia vaya a cambiar todavia. AGCO
ha tenido mucho éxito con 19 adquisi-
ciones en los ocho ultimos afios. jDe-
jaré que ustedes decidan si debemos
cambiar el hdbito de una vida!

@ Volviendo al mercado euro-
peo, ;co6mo cree que va a evolucio-
nar el cambio de la PAC a la Agenda
2000 en lo que a niveles de venta de
tractores y maquinaria se refiere?

Tenemos que esperar y ver. Hay
todavia mucha especulacién en cuanto
a los niveles de subvenciones en Eu-




ropa ante la posibilidad de nuevas in-
corporaciones a la UE. Nada es segu-
ro ain. Como es normal, trabajaremos
con espiritu competitivo sean cuales
sean las condiciones fijadas.

@ La presencia de Massey Fer-
guson en muchos mercados se ve su-
jeta a joint-ventures puntuales como
es el caso de Turquia. ;Coémo se en-
cuentra actualmente su acuerdo con
UZEL, cuando ésta negocia con el
Gobierno checo la compra de Zetor?

En Uzel ya fabricamos el MF 200.
Ademds, esta planta asumird desde el
préximo afo una parte de la produc-
cién de Coventry.

@ Al margen del mercado nor-
teamericano, Massey Ferguson
cuenta con una amplia implanta-
cion en Brasil, donde se combinan
tractores de series ya antiguas con
otras modernas y maquinas espe-
ciales. Por otro lado, en la planta de
montaje de Querétaro (México), y
después de su reingreso a dicho
mercado, parece que su presencia
va en aumento. ;Como conjugan
ambas politicas para poderlas com-
binar de acuerdo con sus intereses?

AGCO estd muy experimentado
en el funcionamiento del mercado
global, la integracién de la produccion
de varias plantas de fabricacion y el
transporte/control de su comerciali-
zacion a escala mundial. Nuestra pre-
sencia en Brasil estd creciendo tanto
en términos de ventas como en fabri-
cacién. Planificamos aumentar la fa-
bricacién de Massey Ferguson en Bra-
sil en 2003. En definitiva, estamos sa-
tisfechos con nuestras operaciones en
Brasil.

i ;Ustedes intuian el importan-
te desarrollo que esta teniendo
Fendt? (Quieren conseguir de
Fendt que sea una marca extendida
a nivel popular o mantener ese sta-
tus elitista?

La marca Fendt es el buque insig-
nia de la gama de AGCO. Es lider en
tecnologia y la intencién de AGCO es
mantener ese papel para Fendt. Es un
producto que estd a la cabeza en cual-
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En estos momentos
no estamos
demasiado

preocupados con las

acciones de nuestros

competidor
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quier mercado y seguiremos tratando
de vender el mayor niimero de unida-
des posible, a pesar de que sabemos
que estd dirigido a un determinado ti-
po de agricultor profesional.

| ;Como ve usted a corto/me-
dio plazo la evolucion de los dife-
rentes mercados de Europa?

Algunos mercados crecerdn y
otros disminuirdn ligeramente segun
sus circunstancias individuales.

@ ;La incorporaciéon de paises
del Este de Europa a la UE va a su-
poner algiin cambio de estrategia a
su politica comercial e industrial?

No. AGCO es ya un ‘jugador’
principal en todos estos paises. Ten-
dremos que ver como se desarrollan
estos paises para ofrecer la mejor res-
puesta a sus necesidades.

| Saliendo ya de Europa y den-
tro de su area de responsabilidad,
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jcudl es la situacion actual de los
mercados de India y China?

Tenemos una empresa conjunta en
India con TAFE, donde aproximada-
mente se fabrican 20 000 tractores
Massey Ferguson para esa zona. En
cuanto al mercado chino, puedo decir-
le que estamos estudidndolo y quizds
mis colegas de otras divisiones serian
los mas indicados para contestar.

M Se rumorea que es factible
que ustedes lleven a cabo acuerdos
puntuales en Corea.

Tenemos en cuenta todas las posi-
bilidades con el fin de mantener nues-
tra posicién competitiva, pero no hay
ningun plan inmediato que concierne
a este mercado.

@ En Europa desconocemos
qué productos se venden en Africa.
Teniendo en cuenta los diferentes
paises que forman dicho continente,
,qué tipo de productos demandan
los mercados mas evolucionados?

Cada pais tiene diferentes tipos de
empresas agricolas. En particular,
Massey Ferguson lleva mis de 50
afios en el mercado lo que conlleva a
la experiencia en el suministro de la
maquinaria a territorios en Africa.

@ ;Qué resultados les esta ofre-
ciendo la politica de recondiciona-
miento y fabricaciéon de modelos pa-
ra Africa?

Se demanda el MF 4200, junto
con el MF 200. En algunos mercados
entran el MF 6200 y el MF 8200, des-
tinados a operaciones agricolas mds
grandes. ®
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