JOHN DEERE:

EL RESULTADO DE UNA FILOSOFIA

unca pondré mi nombre a un
producto que no lleve en si
mismo lo mejor de mi. Esta
frase de John Deere es la filosofia
aplicada en su empresa desde el pri-
mer dia, hace ya varias
décadas. De mantener
-vivo ese espiritu se
preocupa Hans W. Be-
cherer, que este afio
cumple once como
presidente y oficial je-
fe ejecutivo. No obs-
tante, su curriculum
presenta treinta y cin-
co afios de fidelidad a
Deere & Corporation,
lo que le permite acumular amplias
dosis de conocimiento y experiencia
empresarial.
En su opinidén, las perspectivas

para su firma, en el mercado europeo,
son optimistas de cara a 1998. “Noso-
tros esperamos que la consolidacion
de la industria continiie”, explica Be-
cherer, “y John Deere se dirigird ha-

(. LEsperamos en 1998 que
el mercado siga en fase de

consolidacion’ 7

cia aquellos productos y servicios de
verdadero valor para nuestros clien-
tes. El movimiento del mercado euro-
peo se mueve en la direccion que im-
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prime la fortale-
za de John Dee-
re”. La calidad
de cada uno de los

articulos que forman su catélogo, uni-
do al prestigio alcan-
zado, constituye |la me-
jor tarjeta de presenta-
cién para la firma nor-
teamericana.  “Nues-
tros directivos y em-
pleados saben hacia
donde caminan los
nuevos equipamientos
agricolas, sin olvidar
las  necesidades de
nuestros clientes”,
asegura Becherer, cuya empresa ha
desarrollado una amplia variedad de
sectores. “Todos ellos, de una manera
u otra, surgen desde el sector del
equipamiento agricola. Al mismo
tiempo, nuestra division agricola si-
gue teniendo todo el capital y recur-
sos humanos necesarios para crecer”,
agrega.

El reto para una empresa del vo-
lumen de operaciones que consigue
John Deere es mantener este afo el
porcentaje de crecimiento del 97
(que super6 el 7%) sin interrumpir el
proceso de expansién en Europa. Be-
cherer anuncia nuevos productos y
servicios, que podrian aparecer inclu-
so en mercados inéditos para su fir-
ma hasta ahora. ;Cudles? “Depende-
rd de nuestras necesidades sobre un
producto en concreto, analizando a
su vez el mercado y el sector para
buscar el momento oportuno”, afir-
ma el presidente.®
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