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EDITORIAL

Cada vez
mas grandes

Una nueva edicién de la revista

A Campo nos convoca para mos-
trarles todas las novedades de New
Holland y contarles historias pro-
tagonizadas por nuestros clientes.
Nos enorgullece la etapa de creci-
miento constante que estd viviendo
la marca gracias al esfuerzo de to-
dos, asi es que hoy podemos hablar
de expansién de concesionarios,
lanzamiento de productos en el
mercado y nuevos proyectos.

Todo lo que tenemos es gracias a la herencia que nos
dejaron nuestros antepasados. En nuestro caso, el anti-
guo tractor Fiat, ese fiel compafiero de los productores
argentinos que este afio estd festejando su centenario.
Muchas son las décadas que pasaron, pero ain asi en
nuestro ADN sigue viviendo la esencia de este tractor
que se distinguié por estar siempre muy cerca para ofre-
cer las mejores soluciones. Prueba de ello son los Fiat
que, a pesar del paso del tiempo, siguen trabajando en
nuestros campos.

Toda esa historia permitié que en el mundo agricola
estén hablando constantemente de nosotros y de nuestro
crecimiento. Es que tanto esfuerzo, dedicacién y pasioén
nos permite seguir perfeccionandonos para lograr brin-
darle la mejor atencién a aquellos que nos eligen todos
los dias, toda la vida.

Entre todos construimos una marca de mucha fuer-
za usando como motor el trabajo en equipo, el com-
promiso y la historia, esa misma que nos hace grandes
desde hace 100 anos. .
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NOTICIAS

£En las alturas

La Municipalidad de Putre, una localidad chile-
na de 2.700 habitantes ubicada en la precordillera
de Los Andes, adquiri6é un nuevo tractor T6020 que
fue recibido con una tradicional “pawa” andina, ce-
remonia ancestral utilizada por los antiguos incas
para solicitar la proteccion de los dioses y benevo-

lencia climatica para los cultivos.

El equipo trabajara a mas de 3.500 metros sobre
el nivel del mar y ya se encuentra a disposiciéon de
pequeiios chacareros de la zona para la produc-
cién sustentable de cultivos tradicionales de la zona
como maiz, papa, hortalizas y capuli. %

Presencia
en Paraguay

La marca y sus concesionarios Ciabay y Tape
Ruvicha, desarrollan el mas moderno Centro de En-
trenamiento y Tecnologia (CTT) del pais guarani.

Dicho centro esta ubicado en el Centro Tecnolo-
gico Agropecuario de Paraguay (Cetapar) y cuenta
con biblioteca técnica, sala de piezas y herramien-
tas, vestuarios, comedor, simulador de agricultura
de precision, auditorio a nivel, garaje y taller con
maquinas y productos. §%
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EXPOAGRO

L.OS azules

otra vez en el centro
de £xpoagro

La marca tuvo una
gran presencia
durante la primera
feria agricola del
ano, presento la
picadora FR780

y dedicé un lugar
especial a los 100
anos del tractor Fiat

6 NEW HOLLAND A CAMPO

Con banderas azules y amarillas
ondeando en diferentes partes del
predio de San Nicolas y como tractor
oficial por segunda vez consecutiva,
New Holland brill6 en Expoagro. En
su stand, la marca mostrd su abanico

de productos, entre los que se destacd
la picadora FR780 y el pulverizador
Defensor SP3500. Ademas, la marca
le concedi6 un espacio dedicado ex-
clusivo al tractor Fiat, que fue home-
najeado por sus 100 afios.

“Fue un evento importante
para la marca. Estar

en la feria nos dio la
posibilidad de acercarnos
aun mas a cada uno de
nuestros clientes. Son
ellos los que utilizan
nuestros productos y los
que marcan tendencia, y
siempre es importante e
interesante escuchar lo
que tienen para decir”,

asequro Ignacio
Barrenese, Director
Comercial de la marca.

Durante la primera jornada los
funcionarios de la marca dieron
una conferencia de prensa para
contar las novedades de la marca
a mas de treinte periodistas y a
todos los clientes y visitantes que
se acercaron al stand. Durante la
charla se abordaron diferentes te-
mas de gran importancia para New
Holland, como la ampliacién de la
red de concesionarios y el progra-
ma Customer Experience.

Quien también tuvo sus minutos
durante la conferencia fue el tractor
Fiat, que tendra protagonismo en
las ferias en las que participe New
Holland gracias a su centésimo ani-
versario. Es asi que durante las cua-
tro jornadas los visitantes de la feria
pudieron apreciar un tractor Fiat
modelo 1958 que causé el asombro
de propios y extraflos, quienes no
perdieron la oportunidad de tomarle
infinidad de fotos.
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EXPOAGRO

“Los tractores Fiat
transformaron la
agricultura gracias a su
capacidad de responder

a las necesidades de los
clientes. Actualmente, ese
legado vive en nuestra
oferta de productos, ya
que siempre buscamos
cubrir hasta la necesidad
mas especifica de cada
uno de los productores
que nos eligen”,

dijo Gabriel Tronchoni, gerente
de Marketing de la marca.

Por su lado, la picadora FR780
también se robd la atencién de
periodistas y publico en general.
Dicha fue presentada oficialmente
en un evento que tuvo la participa-
cién de Grosso Tractores, repre-
sentante exclusivo de picadoras en
Argentina.

“La FR780 Cuenta con un
motor FPT Industrial Cursor
16 con Certificacion Tier 4B,
una normativa que busca
reducir las emisiones para
mejorar la calidad del aire.
Este es el primer producto
que traemos al pais con
dicha caracteristica y se
suma a la linea de heno y
forraje que busca cubrir
cada vez mas las exigencias
de los productores”
destaco Juan Giustetti,
Responsable de Desarrollo
de Red y encargado de

la unidad de negocios de

picadoras en Argentina.

8 NEW HOLLAND A CAMPO

“Cerramos la feria con una
excelente participacion

y tuvimos un gran
protagonismo. Durante
todas las jornadas el

stand estuvo repleto de
visitantes, hubo muchas
consultas y también
concretamos gran cantidad
de negocios. Estamos
todos muy contentos y
confiados en que este ano
seguiremos consolidando
a la marca como una de las
lideres del mercado”,
finalizé Barrenese.
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CLIENTE

Entre tractores
y pasarelas

El campo y la mujer no son riva-
les, ni mucho menos. Son muchas
las que se dedican a hacer aque-
llos trabajos sefialados casi siem-
pre como “ exclusivos para hom-
bres”. Tampoco existe una posible
incompatibilidad entre el campo
y el modelaje. Cada una de estas
premisas quedan demostradas por
Florencia Arroyo, una clienta cor-
dobesa de Santiago Temple que
con sblo veinte afios estampa su
estilo en el mundo agricola.

Cada semana ella divide su tiem-
po entre dos de sus grandes pasio-
nes: el campo y el modelaje. “De lu-
nes a viernes hago diversos trabajos
de campo mientras que los fines de
semana los aprovecho para hacer
modelaje, algo que también disfru-
to muchisimo”, cuenta la joven que
realizé sus estudios en un colegio
agrotécnico.

Con un amor por la marca he-
redado y compartido por todo el

resto de su familia,, su historia
con el mundo agricola comenzé
cuando era muy chica. “Creci en
el campo. Hoy por hoy trabajo en
equipo con mi hermano Marcos.
Bl empez6é queriendo hacer cier-
tos trabajos para los que mi papa

i PP R L L £ A

compré dos tractores, un T6.130

y un TM.135, y una rotoenfarda-

dora RBAGO, y yo también me ter- Florencia Arroyo es clienta del
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CLIENTE
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ser una mujer de campo”..
Florencia sabe que existen estereo-
tipos sobre las mujeres de campo pero
sabe cémo derribarlos. “Siempre me
dicen que estd bueno que la mujer esté
en campo y que soy muy rara por eso.
Nosotras también podemos, no tene-
mos que estar en casa o comprando
ropa. Las mujeres también podemos
hacer el mismo trabajo que los hom-
bres”, relata con seguridad. Y agrega:
“Soy muy sencilla pero me gusta po-

nerle un poco de glamour al campo.
No necesariamente se tiene que estar
desarreglada”.

Para toda la familia Arroyo, New
Holland es parte de su historia. “Fue
nuestra primera marca, nos identifica-
mos automaticamente cuando la men-
cionan. Todo lo que tenemos es gracias
a New Holland y siempre estuvieron
presentes. Desde hace afios trabajamos
con el concesionario Griffa S.A de Bal-
nearia, Cordoba. Ellos siempre fueron

muy atentos y estuvieron ayudandonos
con todo lo que necesitabamos”, deta-
lla Florencia.

Ademis, asegura que el campo
es la base de su felicidad y deja una
reflexion para todas las mujeres que,
como ella, sienten pasion por la tie-
rra: “No me identificarfa con otro lu-
gar, estoy orgullosa de ser una mujer
de campo. Ojald me convierta en un
ejemplo para todas las chicas a las que
les gusta tanto esto como a mi”. S?
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CONCESIONARIOS

La certificacion de .
concesiondrios como estrategia

para mejorar la atencion

El mercado de la maquinaria
agricola se hace cada vez mads exi-
gente y el sello distintivo de New
Holland siempre estuvo relacio-
nado con la atencién a sus clien-
tes. Esto, sumado a las necesida-
des cada vez mas especificas de
aquellos que eligen New Holland,
dio lugar a un proceso mediante
el cual se comenzé a distinguir
con un certificado de calidad ba-
sado en estandares de atencion fi-
jados por la marca. Juan Giustetti,
Responsable de la Red de Conce-
sionarios, nos explicé como sur-
gi6 la idea y su importancia para
brindar un servicio de excelencia
a los clientes.

iCOMO Y CUANDO
NACIO LA NECESIDAD
DE CERTIFICAR
CONCESIONARIOS?

Esto parte de la necesidad del
cliente de exigirle cada vez mas a
la maquinaria agricola. Hace un
tiempo, desde la marca empeza-
mos a identificar ciertas necesida-
des relacionadas con la busqueda
de una mejor atencién, un segui-
miento mas personalizado y un
acercamiento mayor. Nos dimos
cuenta que todo eso era algo que
podiamos brindar y que no existia
en el mundo de la maquinaria agri-
cola. Asi fue cémo empezamos a

14 NEW HOLLAND A CAMPO

La marca certifica a sus concesionarios
para fortalecer su servicio y la calidad de

atencion al cliente

mejorar nuestra red de concesio-
narios al ofrecerles algo distinto
y entendiendo el gran status quo
que hay para las maquinas. El ob-
jetivo es brindar una atencién di-
ferenciada tanto a los que ya eran
clientes como aquellos que no co-
nocian la marca.

¢ CREES QUE EL SERVICIO
DE POSVENTA ESTABA MAS
ATRASADO EN RELACION

A LA TECNOLOGIA DE LOS
PRODUCTOS?

Los clientes a veces no estaban
al tanto de ciertas especificacio-
nes técnicas de nuestras maquinas,
entonces decidimos ser la punta
de lanza para posicionarnos de
manera distinta al resto y as{ po-
der llevarles a esos clientes nue-
va informacién para que puedan
aprovechar de la mejor manera el
producto. Todo esto lo estamos
llevando adelante tanto desde la
venta, la posventa y la capacita-
cién, entre otros aspectos.

¢, CUANTO TIENE QUE

VER LA IDIOSINCRASIA

DEL VENDEDOR Y EL
EMPRESARIO A LA HORA
DE ENTENDER AL CLIENTE?

Cuando vendemos una maqui-
na, establecemos una relacién para

toda la vida. Esto nos permite que
la venta de un producto no sea
puntual, sino que es importante
que luego de ese producto venga
otro nuevo.. Entendemos que hay
un vinculo que se forma mas alla
de la venta y que se nutre estando
dia a dia atendiendo a los clientes,
conociendo las dificultades de su
negocio, acercandole todas nues-
tras herramientas para ayudarlo,
potenciandolo en los mejores mo-
mentos y acompafiandolo en los
momentos dificiles.

COMO SE DIO EL
PROCESO PARA INICIAR LA
CERTIFICACION?

El primer paso esta fue estable-
cer cuales son los mas altos estan-
dares para la atencién de nuestros
clientes en servicios, repuestos,
ventas y posventa. Luego identifi-
camos cudles eran las necesidades
y los procesos necesarios para cu-
brir dichos estandares. En funcion
de esto determinamos los proce-
sos y protocolos en cada una de
las 4reas para empezar a trabajar
de forma individual con nuestros
concesionarios junto a un grupo
de consultores, haciendo acompa-
flamientos personalizado e inte-
grales desde las areas de territorio,
servicios, repuestos y venta. Lo
que hacemos, entonces, es dar un

soporte para que el concesionario
tenga todas las herramientas dis-
ponibles para desarrollar su nego-
cio y lograr una cercania al cliente
para toda la vida.

¢QUE SE LOGRA A
TRAVES DEL PROCESO DE
CERTIFICACION?

Logramos estar cerca del clien-
te durante todo el ciclo de vida de
su producto al estar al tanto del
comportamiento de su maquina,
acercindole las mejores herra-
mientas de financiacién y ofre-
ciéndole negocios personalizados.
Lo que queremos es estar muy
presentes en el dia a dia del cliente
y acompafiarlo en el desarrollo de
su negocio. Hoy existen muchas
maquinas y la diferencia tecno-
logica es cada vez menor. Como
consecuencia, la diferencia estd en
la experiencia del cliente, en saber
cémo se siente respaldado.

(HAY EJEMPLOS

EN ARGENTINA DE
CUMPLIMIENTO DE TODOS
LOS REQUISITOS PARA LA
CERTIFICACION?

Grosso Tractores fue el primer
concesionario con el que empe-
zamos a implementar las certifi-
caciones. Este dealer tiene en su
ADN ser pioneros en muchos as-
pectos y éste no fue la excepcidn.
El trabajo que hicimos en con-
junto le permitié no sélo brindar
un servicio diferenciado, sino que
también le permitid estar entre los

Juan Giustetti, Responsable de la Red de Concesionarios

mejores concesionarios de Argen-
tina y Latinoamérica. Es la terce-
ra generacién de vendedores de
maquinaria agricola,, tiene la im-
pronta familiar y son conocedores
del mercado porque también son
productores. Ellos piensan y tra-
bajan como empresarios, pero sin
perder la cercania y comprensiéon
con el cliente.

Por otro lado, Agroterra tam-
bién se destaca por su atencién. Si
bien es un concesionario nuevo,
ellos tienen los mismos valores
que nuestra marca. Estin en Vena-
do Tuerto, una zona muy compe-
titiva, y hacen trabajos de soporte
y acompafando a los clientes. En
su caso, todo el trabajo se tradu-
jo en una muy buena performan-
ce respecto a servicios y posventa
en una zona donde no tenfamos
cobertura. Lo que hicimos junto
a ellos fue sinénimo de nuevos
clientes y mejores servicios sin
perder la esencia de New Holland.

Finalmente, el caso de Manas-
sero y su espiritu emprendedor es
para destacar. Ellos son nuevos
pero son referentes en la zona y

tienen una vocacion de atencion al
cliente muy grande. En poco tiem-
po respondieron a la metodologia
y vocacién de New Holland y sus
clientes respondieron de forma
positiva al reponer los productos
de la marca o cambiar otras marcas
por la nuestra.

LUEGO DE ESTOS CASOS,
¢SE SUMARON OTROS
CONCESIONARIOS?

Tenemos varios concesionarios
que estan trabajando fuertemente
para desarrollarse y profesionali-
zarse. Bs asi que logramos que la
red de servicios de la marca crezca
en calidad de servicios, cantidad
de unidades que se volcaron en el
mercado y en la respuesta que les
dimos a los clientes tanto durante
la venta como posventa. Ademas,
la estructura de Recursos Huma-
nos crecié muchisimo en los ulti-
mos tres afios, estamos hablando
de casi un 60%. Los casos de éxito
lograron que los demis quieran
participar de todo este proceso de
cambios positivos. Y%
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NEW HOLLAND SOCIAL CLUB

iMira lo mejor de New Holland
en imagenes!

Cristian Fuca de Zavalla, Santa Fe, junto a su
flamante cosechadora 6.80 en Expoagro

El equipo de New Holland Argentina
junto al staff de Manassero

EI T8.350 y el T7.240 de Andrés Delzart, a punto
de sembrar-en Jubileo, Entre Rios.

Damian Kemerer, cliente de Gotte S.A.,
junto a su nuevo T7.260

Durante Expoagro nos visitaron Rubén
Renzi, Jorge y Roberto Meinardi,
duenos del Fiat 211R que estuvo en
exhibicion por los 100 afios del tractor

16 NEW HOLLAND A CAMPO

Juan Manuel Manassero
durante la inauguracion
de Manassero

Franco, Guido y Adrian de Maria Grande, clientes
de Gotte S.A, festejan la compra de un T7.205

La familia Schreiner posando
junto a su flamante T7.260

La familia Lell junto a su nueva CR790

Manassero, nuevo
concesionario de
nuestra red

NEW HOLLAND A-CAMPO 17
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L0 mejor de New Holland en imagenes
§F NEW HULLAND T ",

Manassero a nuestra
red de concesionarios!

iJunto a grandes amigos que hicimos
en nuestro ultimo dealer meeting!

iTodos quieren una foto con Quique!

PastorNelson, cliente de Agromagq Virdé,
con su nuevo tractor TT 3840

jPasando un gran momento junto
a nuestros clientes!

Miguel Buratti trabajando en el Departamento
Constitucion, Santa Fe, a bordo de su T7.215

iLa familia Torresi de Cafada
de Gémez se agrando6 con la
incorporacion de un T7, T8 y.T9!

iEl equipo de CATPRO S.A. de festejo!

ijVaya donde vaya, Quique
siempre es el centro de
todas las miradas!

iClientes felices junto a su T7.215!
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Conocé mas en

HOLLAND

A Brand of CNH Industrial

Enterate por qué cada vez somos mas Sa NEW HOLLAND

entrando en WWW.newholland.com | AGRICULTURESENS
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