Coincidiendo con la finalizacion
del afio fiscal 98/99, visito
Espaiia el Director General de
Claas, Martin Richenhagen.
Dos intensas jornadas de
trabajo en las que contemplo
importantes cultivos de arroz
en Sevilla y acudio a una

de las demostraciones del
tractor de orugas de goma
Challenger que esos dias
organizd Claas Ibérica en la
provincia de Madrid.

M ;Qué supone para Claas el
mercado espaiiol?

El capital de Claas Ibérica esta al
100% en manos de la casa central. So-
mos la tinica empresa europea que es-
ta, todavia, ofreciendo s6lo maquina-
ria agricola. Para nosotros, Espafia es
uno de los mercados mds importantes
de Europa.

W En los altimos anos, Claas ha
experimentado una evolucion im-
portante en la creacion de nuevos
equipos, como Lexion. ;Esta tenien-
do la acogida comercial que espera-
ban?

Un claro si. Después del periodo
de lanzamiento e introduccion, esta-
mos muy convencidos de este produc-
to. Con la cosechadora Lexion tene-
mos la mds alta tecnologia del sector
en el mundo y estamos todavia am-
pliando esta gama. Un ejemplo es el
prototipo que vamos a ensefar en la
feria Agritechnica, y que ha consegui-
do la medalla de oro, segun el cual la
maquina puede ‘andar’ sin que al-
guien esté al volante. Vamos a ampliar
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“CLAAS SIGUE
FAMILIAR

la gama también hacia maquinas algo
mads pequefias, pero siempre con tec-
nologia Lexion.

W Dentro de esta evolucion,
siempre enfocada a las grandes pro-
duccciones y partiendo del modelo
Jaguar, han llevado a cabo impor-
tantes avances, como el Field Shuttle,
y la ampliacién de posibilidades de
empleo relativas a la recogida y reco-
leccion de picado de arbustos para
su utilizacion para pasta de papel,
asi como la incorporacion de una
procesadora para trabajos foresta-
les. ;Son estos nichos de mercado lo
suficientemente interesantes como
para desarrollar estos productos?

En el futuro tenemos previsto in-
vertir en estos mercados. Estamos
convencidos de que Claas es lider en
desarrollo tecnoldgico y tenemos una
base en nuestra ingenieria que pode-
mos utilizar como plataforma para es-
tas investigaciones, lo que nos pone
en situacion de poder desarrollarnos
con rapidez y una gran flexibilidad
para introducir esas novedades en el

mercado. Dentro del grupo Claas, en
Harsewinkel, tenemos un departa-
mento dedicado sdlo al desarrollo de
las maquinas para esos nichos. Cuan-
do se desarroll6 la primera cosechado-
ra autopropulsada de Claas, en los ini-
cios de los 50, sucedi6 algo similar a
lo que estd pasando ahora con los pro-
ductos para esos nichos. No se han de-
sarrollado en un mes, se han probado,
hasta crear la primera cosechadora au-
topropulsada en los afios 50, tal y co-
mo estamos trabajando ahora en un
pequefio taller dentro de la fabrica.
Estamos colaborando con muchas
universidades a nivel mundial para
encontrar innovaciones. También co-
laboramos con las fabricas de semi-
llas, vigilando tambien mucho la tec-
nologia de los genes, sabiendo de su
influencia en las cosechadoras a largo
plazo. Seguramente, con esas tecnolo-
gia tendremos que modificar algunas
cosas en las cosechadoras.

i Xerion ha sido un reto muy

importante que ha lanzado Claas,
es un producto muy inteligente.
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SIENDO UNA EMPRESA
MUY FUERTE"

.Como definiria en el mercado el
pasado, el presente y el futuro del
producto Xerion?

Tenemos ya una demanda bastan-
te alta de los agricultores profesiona-
les. Eso significa agricultores con mu-
cha superficie. También hay mucha
clientela en los maquileros, mejor di-
cho en las casas de servicio para la
agricultura, como existen en Alema-
nia, especialmente para llevar el purin
al campo. En el caso de Xerion, el de-
sarrollo de la caja de cambio es com-
pletamente nuevo. El desarrollo ha si-
do en la casa Claas y estamos pensan-
do que eso es una indicacion en esta
tecnologia para el futuro. Después de
recibir la informacién del mercado,
estamos realizando algunos retoques
en la caja de cambio. También esta-
mos preparando nuestra fabrica de en-
granajes en Paderborn para que pueda
producir mds unidades de esta caja de
cambio. Recientemente, hemos inau-
gurado una zona de la fabrica dedica-
da al control final del Xerion.

Tenemos una oferta bastante am-
plia en el segmento de mds de 200
CV. Por un lado, gracias a la joint
venture con Caterpillar, el Challenger;
y por otro, el Xerion.

Nos planteamos la fabricacion del
Xerion en los paises del Este, espe-
cialmente en el este de Alemania,
donde hay mucho campo y fincas
grandes y estuvimos interesados en su
tiempo en adquirir la empresa LTS, la
antigua Forschritt. Finalmente, no se
llevé a cabo la operacion, no por deci-
sion de Claas, sino por decision poli-
tica. Los politicos entregaron esta fa-
brica a otro fabricante aleman. Por
eso tenemos ahora que decidir rdpida-
mente donde se va a fabricar en el fu-
turo a corto plazo el Xerion. Algo esta
bastante claro: vamos a seguir invir-
tiendo en el proyecto Xerion.

M ;Puede ser Hungria?

Ya tenemos alli una fabrica. En
Hungria estamos fabricando algunas
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maquinas de forraje y los cortes para
las cosechadoras. De momento, no he-
mos pensado en fabricar el Xerion
alli, pero tiene razon, quizda deberia-
mos mirar en un pais de Este, donde
precisamente hay mds demanda para
esa maquina.

M Claas tiene como eslogan 'el
especialista de la recoleccion'. El
mercado ha tenido una evolucién
importante. ;Como ve Claas esa
evolucion y hacia donde cree que se
orienta dicho mercado, bajo el pun-
to de vista del 'especialista'?

Precisamente, ahora mismo tene-
mos algun pequefo problema con ese
eslogan. Hablamos de introducir el
Xerion y el Challenger en el mercado,
hemos adquirido la fabrica de Sander-
son, y estamos vendiendo bajo nom-
bre Claas las telescopicas. Esta em-

presa es también nuestra y, logica-
mente, no tiene nada que ver con re-
coleccion. Para algunos paises hemos
entrado también en alianzas con em-
presas de laboreo o de sembradoras
como puede ser Gregoire Besson,
Amazone o Lemken, y con estas
alianzas el nombre de ‘especialista en

recoleccion’ no es vialido mucho mas
tiempo y tenemos que pensar en algo
nuevo. El objetivo principal es ofrecer
a nuestra red de distribucién suficien-
te negocio para que esté interesada en
distribuir la gama que ofrece Claas.

m El forraje cada vez exige
equipos mas complejos y sofistica-
dos, estudiados para grandes rendi-
mientos, como pudimos ver en su
magna demostracion de Hungria
hace un ano. ;|No es quizas peligro-
so abandonar las maquinas mas pe-
quenas?

Eso es correcto, pero hemos in-
vertido mucho dinero en nuestra fa-
brica de forraje en Saulgau. Si pueden
ver la gama que ofrecemos ahora es
bastante amplia y estamos muy satis-
fechos con ese producto. En Hungria
se vieron maquinas profesionales para
profesionales; l6gicamente, Claas no
estd olvidiandose del mercado total y
tenemos una amplisima gama de ma-
terial pequeno, sea rastrillos hilerado-
res, esparcidores, remolques... Toda
esa gama desde la pequenia agricultu-
ra hasta el profesional.

En cuanto a material de forraje he-
mos creado un grupo dentro de nues-
tra empresa que estd elaborando un
estudio de todo el proceso, desde la
siembra hasta la recoleccion, y vamos
a vigilar el proceso desde el inicio
hasta el final. Todavia no tenemos los
resultados, pero es una idea de como
estamos prepardndonos para el futuro.
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M Las maquinas de empacado,
en muy poco tiempo han evolucio-
nado de los paquetes redondos a
equipos de grandes paquetes rec-
tangulares. ;Hacia donde tiende el
mercado?

No vamos a ir a paquetes mucho
mas grandes. No porque la propia ma-
quina esté limitada, la limitacion la en-
contraremos en el transporte. El mer-
cado de las empacadoras gigantes va a
seguir creciendo, no en Europa, pero,
por ejemplo, este tipo de maquina no
estd muy introducida en Estados Uni-
dos y en los paises del Este. Observa-
mos un futuro positivo a corto plazo
en esos mercados con esta gama.

M Claas, en el ambito de las
'uniones matrimoniales' del sector,
,es 'una joven casadera o una vieja
solterona'?

Si so6lo tenemos para elegir entre
esas dos posibilidades, somos una jo-
ven casadera. Si Claas es un hombre,
somos un hombre fuerte, con algo de
dinero en el bolsillo, experiencia y
buenos amigos en Estados Unidos con
bastante dinero. Nosotros estamos
convencidos de la vida, nos gusta la
vida, pero no queremos casarnos ni
tampoco queremos terminar. La idea,
fuera de broma, es que Claas quiere
estar en solitario todavia muchos
anos.

M Claas es, quizas, el anico gru-
po industrial familiar europeo de
gran magnitud. Después de haber
tenido ciertos ‘flirteos’ con otras
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companias de tractores, parece que
hasta el momento no ha encontrado
su pareja ideal. La joint venture con
Caterpillar, ;sera el ultimo ‘flecha-
z0’?

La situacion con Caterpillar es
completamente distinta de todo lo que
se ha hablado o se ha pensado ante-
riormente. En este caso concreto, he-
mos creado dos joint venture, ambas
cada una con el 50%. 50% Claas,
50% Caterpillar, sea para la empresa
en Estados Unidos o para Europa. Ha-
ce unos dias se ha puesto la primera
piedra de la fabrica de cosechadoras
en Estados Unidos. Esto también es
una joint venture al 50% y la gerencia
de esta empresa estd en manos de
Claas y se va a dedicar a la fabrica-
cion de cosechadoras para Estados
Unidos. Para el mercado europeo es-

€€ F mercado

en Europa va a
crecer o a

mantenerse en
el futuro??

tamos planificando la produccion del
tractor Challenger y pensamos que pa-
ra ese segmento del mercado de mas
de 200 CV, tenemos el mejor tractor,
el mejor equipo.

En cuanto a tractores convencio-
nales, tenemos una alianza estratégica
con Valtra para algunos paises eu-
ropeos. Esa alianza ha tenido hasta
ahora mucho éxito y Valtra es el tinico
fabricante de tractores que ha crecido
bastante en el ultimo afo, precisamen-
te gracias a la alianza que tenia en la
distribucion con la red de Claas. Por
ejemplo, en Inglaterra se han vendido
alrededor de 600 tractores a través de
la red de Claas, con los colores de
Claas.

Estamos convencidos de la tecno-
logia del tractor de Valtra y ahi esta el
desarrollo mostrado en los dltimos
anos. Se han hecho pruebas y estamos

convencidos de que el desarrollo de
los nuevos productos de Valtra se diri-
gen a la obtencion de un producto de
gran calidad. Y pensamos que con Ca-
terpillar y Valtra hemos establecido
relaciones para estar mejor preparados
en el futuro.

W Mucho se ha especulado so-
bre el futuro de Claas en solitario y
han sonado nombres de grupos,
tanto en el pasado como en el pre-
sente, para buscar uniones de futu-
ro. ;A qué nivel y con qué particu-
laridades existen hoy en dia dichos
contactos, no ya sélo a nivel euro-
peo sino internacional?

Claas sigue siendo una empresa
familiar muy fuerte y los duenos de la
empresa quieren seguir esa politica.
Por ello, aseguran que no se va a ven-
der la compaiiia en un futuro. Logica-
mente, vigilamos el mercado a menu-
do y si tenemos algunas posibilidades
de ampliar, lo haremos.

M La situacion cambiante del
mercado y la unificacion en grandes
grupos industriales les puede dejar
un poco en desventaja, quizas en
cuanto a su capacidad de distribu-
cion ;Qué politica adopta Claas en
esta particular circunstancia?

La adquisicion de Case por parte
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de New Holland puede ser muy peli-
grosa para la red de distribucién en un
futuro. El precio que ha pagado New
Holland por la compra de Case ha si-
do bastante elevado. Logicamente, es-
ta intentando ahora buscar soluciones
para pagar los costes y encontrar si-
nergias para consolidar la red de dis-
tribucion de ambas empresas. Esos fa-
mosos full liner tienen la politica de
obligar a la red de distribucion a ven-
der solamente la gama que estédn ellos
ofreciendo y en ese caso hay dos im-
pactos negativos: por un lado, los con-
cesionarios estdn casi ‘casados’ con
estos fabricantes; por otro, tiene un
efecto que si presionan las multinacio-
nales o los famosos full liner tampoco
tenemos nosotros el acceso para estar
aqui. Y nuestra esperanza es que po-
damos recibir alguna ayuda de Bruse-
las para proteger a los concesionarios,
tengan mas libertad, no se vean obli-
gados a comprar solamente a una mar-
ca y puedan elegir en el futuro una ga-
ma mads amplia que no se limite tan
sOlo a una en concreto.

i Europa del Este esta siendo
un importante mercado para Claas.
LLas joint ventures que mantienen en
Estados Unidos y Brasil, ;de qué
manera ayudan a su cuenta de re-
sultados?
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Los paises del Este, incluidos los
de la ex Union Soviética, los conside-
ramos un mercado doméstico. Junto
con la sucursal que tiene Mercedes (la
compaiia se llama Debis, empresa de-
dicada a ofrecer financiacion), esta-
mos evaluando la posibilidad de bus-
car alguna inversion en esta zona, la
‘tierra negra’, muy importante para la
recoleccion del trigo. Tenemos previs-
to invertir en una fabrica grande para
recoleccion. Esos mercados son muy
dificiles, tienen mucha demanda pero
poco dinero.

En América del Sur nuestro desa-
rrollo en el mercado argentino ha sido
muy positivo. Hemos comprado los

derechos de la cosechadora Rotania,
la mas antigua fabricada en Argentina.
Hemos decidido recuperar este nom-
bre otra vez para este mercado y que-
remos incrementar nuestra penetra-
cion. Estamos planificando la crea-
cion de una sucursal en Argentina, co-
mo hicimos hace mas de veinte anos
en Espana con Claas Ibérica.

En Brasil tenemos algunos proble-
mas adicionales. Uno de ellos es el
pago de aduana, que supone alrededor
del 20% sobre el valor, ademas de los
portes y fletes, con lo que es un mer-
cado algo mas dificil para Claas. Esta-
mos todavia trabajando en una solu-
cion para este mercado, pero junto
con Valtra.

M Los mercados en la Union
Europea mantienen una disconti-
nuidad en cuanto a los volimenes
de ventas. Utilizando la ‘bola de
cristal', ;como creen que seran los
proximos tres anos?

En tiempos dificiles, la gente se
vuelve pesimista. Y no es demostrable
tener ahora este pesimismo. La pobla-
cion en el mundo estd creciendo dia a
dia. Nosotros vivimos en el centro de
Europa, una zona favorecida por la
climatologia, alta produccion, con una
situacion politica muy estable y una
gran infraestructura. Tenemos una
agricultura  muy profesional, con
grandes rendimientos y una extensa
tradicion agricola en Europa, con mu-
chas posibilidades de desarrollo 'y
Universidades de primera categoria.
Por todo ello, pensamos que el merca-
do en Europa va a crecer o a mante-
nerse en el futuro.®
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cara ;

“VAMOS A MEJORAR AUN
DE REPUESTOS

i Hace apenas seis meses que
detenta el puesto de director gene-
ral de Claas en Espana, aunque su
experiencia en nuestro mercado es
de varias décadas. ;Qué politica
piensa seguir?

Ya en mi anterior puesto como di-
rector comercial participaba en la po-
litica de Claas Ibérica. Para un futuro
breve tenemos que fortalecer y mejo-
rar nuestra red de distribucion. Ese es
un trabajo diario. Seglin una encuesta
de mercado que hemos efectuado re-
cientemente, Claas Ibérica estd bas-
tante bien valorada en cuanto a servi-
cio al cliente y este capitulo va a tener
cada ano mads importancia. Por eso,
vamos a intentar mejorar ain mds el
servicio de repuestos y postventa.

En el mercado europeo, Claas es
reconocida como una empresa con
una gran atencion al cliente. Y esta es
la politica a seguir también para Claas
Ibérica a corto plazo.

M Los tractores Challenger han

supuesto, bajo su tutela comercial,
un hito importante en un nicho de
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mercado muy especial. ;Piensan se-
guir incidiendo en este particular
mercado?

Estamos hablando del mercado
que supera los 200 CV, que en la ac-
tualidad es de 300 unidades, pero cre-
ciendo. Es un mercado de los muy
profesionales de la agricultura espa-
fola. Precisamente, hace unos dias he-
mos demostrado con bastante éxito el
rendimiento de los Challenger con va-
rios aperos —chisel, cultivadores, trai-
lla— en una finca cerca de Madrid.
Los clientes que han participado en
estas demostraciones nos estan ani-
mando a empujar este negocio.

M La campana 99, en general,
ha tenido una flexion a la baja. ;En
qué punto ha afectado a sus previ-
siones?

El mercado de cosechadoras,
nuestro producto principal en factura-
cion, ha bajado casi un 20%. En nues-
tros planes para nuestro ano fiscal
98/99 teniamos prevista esta caida.
En otras palabras, estibamos prepara-
dos con un presupuesto que al final

August Moormann cumple su
primer semestre al frente de
Claas Ibérica. Sv dilatada
trayectoria profesional en la
empresa, donde trabaja desde
los primeros aiios de la década
de los 80, y su amplia
experiencia como director
comercial fueron los mejores
avales para tomar las riendas
de la filial espaiiola de este
gran fabricante aleman de
magquinaria agricola.

estaba muy cerca con la realidad. Los
mercados de las distintas empacado-
ras gigantes, redondas, rectangulares,
se han movido al nivel del afio ante-
rior. Hemos tenido un fuerte incre-
mento con la venta de remolques au-
tocargadores, las famosas Quantum
5000 P, especialmente en la zona de
alfalfa. Y en material de forraje, Claas
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MAS EL SERVICIO
Y POSTVENTA”

Ibérica ha aumentado la cifra de venta
comparando con el ano anterior en un
29.5%, hablando de unidades.

 El cliente profesional —-ma-
quilero— ha sido siempre muy im-
portante para su empresa. ;Qué
porcentaje de sus ventas se destina
a estos clientes?

Es muy dificil definir ahora las
ventas por grupos de clientes. Hay
maquileros que trabajan solo a terce-
ros; hay otros que compran, trabajan
lo suyo y trabajan algo en los alrede-
dores o a terceros; y hay otros que tra-
bajan solamente sus fincas. Mi esti-
macion para cosechadoras es la terce-
ra parte para cada grupo.

Mis importante va a ser el desa-
rrollo futuro de empresas de servicios
para la agricultura. Hasta ahora habla-
mos de maquileros para la cosecha de
cereales o de pajeros que se dedican al
negocio de la paja, pero la tendencia
del futuro va a ser la empresa
que ofrece el servicio comple-
to a la agricultura espafola,
con la que esperamos incre-
mentar nuestras ventas.

M Claas Ibérica ha teni-
do en Espaia en los ultimos
anos unos magnificos resul-
tados. Porcentualmente,
,como se podria repartir la
tarta entre cosechadoras, fo-
rraje, empacadoras, tracto-
res y recambios?

Logicamente, este reparto
tiene mucho que ver con el
movimiento de los mercados.
Por ejemplo, en 1995 el mer-
cado total de cosechadoras en
Espafia era de alrededor de
300 unidades y en 1998 se
vendieron mds de 800 unida-
des. Este ano que estamos cerrando se
prevé un mercado de unas 660. Se
puede imaginar que nuestros porcen-
tajes estdn variando bastante, pero en
lineas generales podemos decir que el
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55% de nuestra facturacion pertenece
al sector de cosechadoras, un 25% a
forraje, incluidas las picadoras auto-
propulsadas de forraje, y el resto se

€€ En el mercado
europeo, Claas es
reconocida como una
empresa con una gran
atencion al cliente.
Y esta es la politica a
seguir también por

Claas Ibérical’

reparten por partes iguales empacado-
ras y repuestos.

M Pese a contar con un buen
producto como el Challenger, ;no

echan en falta ampliar su gama de

tractores con modelos convenciona-

les?

Claas, como especialista, ha en-
contrado hasta ahora siempre
en el mercado espanol distri-
buidores que han trabajado
nuestra marca con mucho en-
tusiasmo sin tener un tractor
convencional. La penetracio-
nes que hemos conseguido
—en cosechadoras casi el 30%;
en empacadoras entre el 25 y
30%:; en las autopropulsadas
de forraje, con un mercado
pequeno pero alrededor del
50% y una muy buena presen-
cia también en el resto de los
productos— demuestra que hay
sitio en el mercado para un es-
pecialista. El tractor Challen-
ger es un complemento para
nosotros y también para nues-
tra red. Entramos en un nicho
donde nuestra red no esta coli-
sionando con los tractores

convencionales. Por eso, creo que es

un complemento bastante bueno.

M ;Como ha sido para Claas el
ano fiscal que acaba de finalizar el
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30 de septiembre? ;Qué esperan de
la préoxima campana?

No tenemos las cifras finales de
esta campana, pero como una indica-
cion le puedo informar que, en lineas
generales, hemos cumplido con lo
presupuestado que teniamos para el
ano 99 en facturacion, resultados y
penetracion. Para la campana proxima
estamos previniendo el volumen de
facturacion como en este ano 99, sa-
biendo que tenemos todavia un buen
campo para crecer en material de fo-
rraje 'y los mencionados Challenger.
Lo que mas me preocupa ahora es la
situacion climatoldgica, pero gracias
a la flexibilidad de nuestra casa ma-
triz, tenemos la posibilidad de reac-
cionar segtin nos indique el mercado a
muy corto plazo.

M Los equipos, cada vez mas
complicados, implican una fuerte
formacion por los S.A.T. ; Cémo cu-
bre Claas Ibérica la formacion de
sus concesionarios a nivel técnico?

El personal de Claas Ibérica parti-
cipa cada ano en los cursillos que te-

nemos en nuestra fabrica. En los ulti-
mos anos, y cada vez mds, también se
interesan algunos concesionarios. En
los meses de invierno, Claas Ibérica
ofrece cursos técnicos de distinto ni-
vel —desde aprendices a profesiona-
les— para la red de distribucion, con la
que tenemos una asociacion bastante
buena. Sabemos que las maquinas re-
quieren cada vez personal
muy especializado. También
ofrecemos la posibilidad,
casi obligando, a los clien-
tes a participar en los cursi-
llos de maquinistas para un
mejor conocimiento de la
maquina. La aceptacion por
su parte es muy satisfactoria
y por eso tenemos que in-
crementar cada afo estos
cursos. De este modo, ellos

k& Hemos
cumplido
con lo
presupuestado
para 1999 en
facturacion,
resultados y
penetracion?)

mismos pueden hablar de su producto
con profundidad.

W Usted ha estado ocupando la
direccion comercial durante mu-
chos anos y cuando le llega la opor-
tunidad para ser director general,
el mercado empieza a caer. ;Qué
supone para usted?

No podemos elegir los tiempos, y
este tiempo me ha tocado. Como di-
rector comercial, he tenido tiempos
peores. Hemos vivido tiempos muy
gloriosos en los anos 90 y estoy segu-
ro de que Claas, con su organizacion
interna, personal y red de distribu-
cion, esta preparada para afrontar
tiempos algo mas dificiles y vamos a
llevar el barco a aguas mds navega-
bles.®
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