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`UN AÑO EXCEPCIONAL "
Es una de las
empresas del sector
que más ha crecído
en los últímos
años. No en vano,
como reconoce su
director general,
Marcial Saiz, Claas
Ibérica ha cerrado
una campaña
«excepcional ", con
un importante
crecimiento de su
volumen de ventas.

^ í,Cómo podría catalogar el
año 1998 en todos los productos que
tiene Claas Ibérica en España?

Prácticamente en todos los pro-
ductos hemos tenido un crecimiento
importante en 1998. EI volumen total
neto de Claas Ibérica ha pasado de
3 900 millones de pesetas en 1997 a
5 532 millones en 1998. Es decir, un
crecimiento excepcional de casi un
42%. La mayor aportación a este cre-
cimiento ha sido proporcionada por la
venta de cosechadoras de cereales.
Nuestras ventas de cosechadoras han
crecido un 36% con relación al año
1997. En el resto de productos el cre-
cimiento también ha sido notable, sin
llegar a las cifras espectaculares con-
seguidas en cosechadoras.

^ ^A qué se ha debido ese 36%
de aumento en cosechadoras?

Son varios los factores que han
contribuido a este notable crecimien-
to. Por una parte, la situación de la
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agricultura en general, y por otra, la
aceptación de nuestro producto. Des-
de un punto de vista general, el año
agrícola se puede considerar como
bueno.

Según el último avance del Minis-
terio de Agricultura, la producción de
trigo se estima en un 15.4% superior a
la de la campaña 97. En cebada el au-
mento ha sido más importante, alcan-
zándose una producción superior al
26.9%. Asimismo, la cosecha de arroz
se puede considerar como buena. To-
do esto ha animado el mercado de co-
sechadoras de forma considerable. Se-
gún datos oficiales, las matriculacio-
nes de cosechadoras han alcanzado la
cifra de 738 unidades, frente a las 580
máquinas matriculadas en 1997. Es
decir, un aumento de matriculaciones
de un 27.3 %. Hacía muchos años que
esta cifra no se alcanzaba.

Desde el punto de vista de nuestra
compañía, se ha consolidado la gran
aceptación de nuestros modelos de co-

q

sechadoras Lexion. Nuestra participa-
ción en el mercado ha pasado de un
24.1 % conseguido en 1997 a un 27.9°/r^
en 1998. Es decir, una importantísima
mejora de casi cuatro puntos. Hemos
vendido más máquinas, pero al mismo
tiempo hemos mejorado sustancial-
mente nuestra penetración en el mer-
cado, lo que demuestra la gran acepta-
ción de nuestro producto.

En resumen, mayor volutnen de
ventas porque el mercado ha sido más
importante, y por otra parte, mayor
volumen de ventas porque nuestra
participación en el mercado ha creci-
do considerablcmcntc.

^ EI mercado de las máquinas
de recolección estaba últimamente
circunscrito a Deutz Fahr, ,]ohn
Deere, New Holland y Claas. Ahora
se han incorporado otras empresas,
como Massey Ferguson y Case. ^,No
son quizás demasiadas `bocas' para
una `tarta' tan pequeña?
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La realidad es que el mercado es
pequeño, pero se trata de máquinas de
muy alto valor. Si se repitieran las ci-
fras del año pasado, podría haber
mercado para todos, pero hay que te-
ner en cuenta que es un producto que
exige una gran especialización, espe-
cialmente en lo relacionado con la
asistencia técnica, yue debe propor-
cionarse al cliente de forma eficaz, y
sobre todo rápida, al tratarse de má-
quinas de campaña. Las dos nuevas
marcas que se han incorporado al
mercado recientemente, lo han hecho
muy lentamente, y hasta el momento
su participación es simplemente testi-
monial.

^ En opinión de muchos profe-
sionales del sector, 1999 no tiene por
qué cambiar si la climatología no lo
hace ostensiblemente. Con su nota-
ble experiencia en España, ^,cómo
cree que puede desarrollarse el pró-
ximo año?

Yo sí veo razones que justifiquen
que el mercado en 1999 baje, al me-
nos en lo que a cosechadoras se reiie-
re. Hacía diez años yue este mercado
no alcanzaba los niveles del pasado
ejercicio y, parece normal que vuelva
a situarse más o menos en los conse-
guidos en 1997, que podemos consi-
derar como normales.

Por otra parte, estamos viendo có-
mo los precios de los cereales son in-
feriores y las subvenciones proceden-
tes de la Comunidad también son me-
nores. EI otoño no ha sido tan bueno
como el pasado año, y en estos mo-
mentos existe ya incertidumbre sobre

los resultados de la
cosecha en el sur de
España. Como facto-
res positivos tenemos
la reducción de los ti-
pos de interés, que
permiten comprar
máquinas en condi-
ciones mucho más
ventajosas. En con-
junto, pensamos que
el mercado de cose-
chadoras puede ser
más bajo que el de
1998.

r Esta dismi-
nución del mercado,
^,va a ser a nivel de
cifras unitarias, de
máquinas o a nivel
de volumen de nego-
cio? Porque las Le-
xion van siendo más
importantes dentro de su porcenta-
je de ventas.

La agricultura tiende hacia máqui-
nas de mayor potencia y capacidad.
En muchos casos nos encontramos
con situaciones en las que un agricul-
tor cambia dos máquinas por una, o
maquileros que llegan a cambiar cinco
máquinas para trabajar sólo con dos.
A pesar de esto, considero que va a ser
una reducción, que en parte se verá
compensada por la venta de máquinas
con mayor capacidad y potencia.

^ Ha hecho referencia a las
máquinas usadas, que son sustitui-
das por otras nuevas. ^Hay alguna
superoferta en maquinaria usada?

En los últimos años, el mercado

de mayuinaria usada ha estado en

muy buenas condiciones, y los stocks,

tanto nuestros como de nuestros con-

cesionarios, han sido muy reducidos.

EI pasado ejercicio han aumentado al-

go estos stocks y, si la tendencia con-

tinúa, posiblemente se enrarezca el

mercado de maquinaria usada. Un

problema adicional es que se están

cambiando máquinas de mucho valor,

cuya posterior venta es lógicamente

más difícil.

^ ^Cómo se ha comportado el
sector de forraje, en el que dispo-
nen de tantos productos?

Hablando de empacadoras en sus
diferentes versiones, el mercado de
las rectangulares convencionales si-
gue bajando cada año. Este mercado
se ve compensado en gran parte por el
aumento del mercado de cilíndricas,

< < EI volumen
neto de la

compañía ha
pasado de 3 900
a más de 5 000

millones> >
que el pasado ejercicio creció, si bien
el aumento no fue muy importante. En
lo que a empacadoras gigantes se re-
fiere, el mercado sufre unos altibajos
muy importantes, influenciado en mu-
chas ocasiones por el valor de la paja.

Por otra parte, cada día son mayo-
res las presiones para que la alfalfa
llegue a las deshidratadoras con la
misma humedad que en otros países
comunitarios, para poder percibir la
máxima subvención. Esto impide el
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empacado y crea la necesidad de recu-
rrir a remolques autocargadores y co-
sechadoras picadoras. No obstante, el
mercado en 1998 ha sido similar al
del año anterior.

En el resto de maquinaria de fo-
rraje, Claas sigue aumentando su pre-
sencia gracias a la variedad de mode-
los que ofrecemos y a las excepciona-
les características y calidad de los
mismo,.

n Como se vio en Hungría, su
grupo tiende a máquinas grandes
de alta rentabilidad. ^Puede poner-
le esto en una situa-
ción de desventaja
respecto a una filial,
como la de España, en
la que el mercado es
más pequeño en cuan-
to a dimensiones de
máquinas?

Desventajas no veo
ninguna. Es posible
que, lamentablemente,
muchos de los produc-
tos que hemos visto y
que tenemos dentro de

Estamos ofreciendo un concepto
absolutamente distinto de tractor y,
desde mi punto de vista, puede ser el
futuro de la agricultura. El primer pa-
so fue el cambio de simple a doble
tracción y ahora Ilegamos a estos trac-
tores de cadenas de goma. En base a
las demostraciones que hemos hecho
en diferentes campos y con diferentes
aperos, pensamos que puede ser defi-
nitivo para el futuro. La aceptación
que está teniendo sí nos ha cogido por
sorpresa, a pesar de que imaginába-
mos que el producto tendría mucha
aceptación.

lado de una finca a otra sin ningún
problema. Por ello, puede ir dirigido
también al agricultor particular.

n F,1 Xerion, que no es equipa-
rable a un tractor, está destinado a
un tipo de mercado emergente y de
futuro. ^,Cúando le veremos en el
mecado español'?

EI Xerion Ileva ya en produccieín
dos años. En España, concretamente,
hemos tenido una unidad en el sur ha-
ciendo pruebas y disponemos de lu
autorización para venderlo. Es un
tractor muy especial. Nosotros deci-

mos que es la respuesta

de futuro a las limita-

ciones actuales. En mi

opinión, es el tractor

ideal para grandes fin-

cas o empresas de ser-

vicios. En muchos ca-

sos sus caractcrísticas

permiten iden[ificar en

un sólo vehículo fun-

ciones tan diferentes
como pueden ser el co-
sechado de remolacha,
el empacado de pacas

< < Observo razones ueq
justifican una caída del

mercado en 1999, al menos
en cosechadoras > >

nuestra línea de fabricación no puedan
adaptarse al mercado español. Pero,
día a día, las empresas se están espe-
cializando más, y se crean muchas
compañías de servicios. Es posible
que para este tipo de empresas mu-
chos de los productos sean aplicables.
Indudablemente, no vamos a disfrutar
de las condiciones de las fincas que
hemos visto en Hungría, pero existen
fincas muy importantes en las que
esas líneas de forraje, como segado-
ras, rastrillos, hileradoras y henifica-
doras, sí tienen lugar. El tener una va-
riedad mayor siempre servirá para ha-
cer una oferta más amplia al agricul-
tor, que podrá aprovechar cuando las
circunstancias de su explotación se lo
permitan.

n ^Les ha pillado por sorpresa
el éxito del Challenger?

En el momento que Claas llegó a

un acuerdo con Caterpillar, podía-

mos pensar, teniendo en cuenta la ca-

tegoría y la importancia de esta em-

presa, que el producto que íbamos a

presentar en el mercado tendría un

éxito notable. De hecho, así está ocu-

rriendo.

Por otra parte, estamos compro-

bando que no sólo es un tractor que
pueda ser utilizable en grandes exten-

siones de terreno, sino que tenemos

algunas unidades vendidas a agricul-

tores particulares, que trabajan en di-

ferentes fincas de extensiones no ex-

cesivamente grandes. Su característi-

ca de cadena de goma permite el tras-

gigantes, el acoplamiento de una cuba

de estiércol líquido o h^atan^irntos fi-
tosanitarios. Todo ello integradu rn

este 'tractor' muy especial.

Como acabamos de decir, estan^os
ya en disposición de ofrecerlo al mer-

cado español, porque está suficiente-

mente experimentacío y con resultados
excclentes.
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^ Antes ha comentado que han
crecido en producto. ^Y en red?

Nuestra red de concesionarios si-

gue siendo muy leal a nuestra empre-

sa. Una mayoría lleva muchos años en

nuestro mercado y seguimos mante-

niéndolos, con demostraciones de fi-

delidad por su parte e interés por

nuestro negocio. A1 mismo tiempo,

hemos ampliado nuestra red en aque-

llas zonas donde el concesionario no

estaba dando los resultados que espe-

rábamos. Nuestro objetivo, indudable-

mente, es mejorar nuestra red, con la

idea de ofrecer al cliente, no solamen-

te el mejor producto, sino también el

mejor servicio.

r EI servicio es un tema im-

portante. Han crecido en unidades

`vivas' y también lo han hecho en

ventas. Pero, ^,está la red preparada

para dar un servicio sobre máqui-

nas mucho más sofisticadas y donde
la electrónica y la hidráulica son

una parte importantísima?

Toda nuestra especialización en el
servicio se desarrolla en tres etapas.
En la primera de ellas, nuestros técni-

CLAAS IBÉRICA es una de las
empresas más poderosas del sector
agrícola español, con una proyección
de futuro realmente importante.

cos acuden a la central en Alemania,
donde reciben cursos intensivos y les
muestran todas las novedades y com-
plejidades que tienen ahora las máqui-
nas.

Posteriormente, en nuestras ins-
talaciones de Torrejón de Ardoz (Ma-
drid), repetimos estos cursos a lo lar-
go del año. Constantemente estamos
haciendo cursos especializados en
los diferentes productos y profundi-
zando en las novedades técnicas.
Consideramos que nuestra red, a tra-
vés de esta preparación, está sufi-
cientemente formada para dar el me-
jor servicio. Pero, además, esta ac-
tuación se ve reforzada con nuestra
empresa, donde el departamento de
servicio, que proporcionalmente al
número de empleados es de los más
grandes, está constantemente sir-
viendo de apoyo a los concesionarios
para casos específicos.

n ^Qué stock de recambios tie-
nen en España?

Con independencia del stock que

mantenemos en nuestras instalaciones

de forma permanente, y el que man-

tienen los concesionarios, debe tener-

se en cuenta el servicio directo de

<< Nuestra filosofía se diri eg
hacia las fusiones, aunque con
un concepto algo distinto > >

nuestra central en Alemania. Todas las
piezas que no se encuentren en estas
instalaciones, las recibimos en un pla-
zo no superior a 24 horas. Esto hace

que podamos estar
dando un porcentaje de
servicio a nuestros
clientes por encima del
93%.

n ^,Qué produc-
tos nuevos se esperan
para la próxima cam-
paña?

Hace dos años que
renovamos totalmente
nuestra línea de cose-
chadoras con la intro-

ducción de la serie Lexion, que com-
prende siete modelos diferentes. Este
año procedemos a la renovación de
los modelos Dominator, con la intro-
ducción de tres nuevos modelos: 88
VX, 98 VX y 108 VX.

Aprovechando la gran aceptación
de los modelos anteriores, las nuevas
VX incorporan una nueva cabina,
igual que la que montan los modelos
Lexion, así como también motores de
mayor potencia y tanques de grano de
mayor capacidad. Consideramos que
con estos tres nuevos modelos dispo-
nemos de la gama más amplia que
existe en el mercado.

En lo que se refiere a empacado-
ras cilíndricas, se presentan también
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nuevos modelos, tanto en cámara fija
como variable.

Un nuevo modelo de empacadora
de grandes pacas, Big baler, estará
también en el mercado. La nueva
2200 tiene más capacidad que el mo-
delo anterior.

Asimismo, en la próxima campa-
ña estarán disponibles más modelos

< < Tratamos de ir
formando
em presas

independientes y
especializadas en

la variedad de
productos que
ofrecemos > >

de segadoras y rastrillos hileradores y
henificadores, yue completan la oferta
más amplia de maquinaria de forraje
del mercado.

®

En cuanto a tractores, el
pasado ejercicio hemos in-
troducido los modelos Cha-
llenger sobre orugas de go-
ma triangulares. Este año
vamos a introducir los Cha-
llenger de mayor potencia
con orugas de goma parale-
las.

Cuatro nuevos modelos,
de los que ya hay una uni-
dad trabajando en los cam-
pos de Castilla.

Si a todo esto unimos las
cosechadoras autopropulsa-
das Jaguar y los remolques
autocargadores Quantum,
recientemente introducidos en el mer-
cado, podemos asegurar que Claas
ofrece la más amplia gama de produc-
tos especializados para satisfacer to-
das las necesidades del agro español.

^ Claas Ibérica ha pasado de
ser el `patito feo' entre las filiales a
ser una de las más rentables. ^Có-
mo se ve ahora en Alemania a Claas
Ibérica?

Desconozco cómo se pudiera con-

siderar a Claas Ibérica muchos años

atrás. Lo cierto es que, desde que ocu-

po el puesto de la Dirección General

en esta empresa, Claas Ibérica ha ido

mejorando notablemente, no solamen-

te en volumen, sino también en renta-

bilidad. Creo que en estos momentos

6

es una de las sucursales del grupo
Claas más importantes, no solamente
por su volumen de ventas, sino por su
participación en el mercado y resulta-
dos económicos. Día a día, Claas ^Ibé-
rica está mejor considerada a nivel de
grupo.

^ ^Cómo ve personalmente el
mercado de la maquinaria agrícola
cara al año 2000?

Es una pregunta difícil, pero lo

yue sí es cierto es yue los últimos

años se están contemplando muchas

fusiones de empresas, algunas de ellas

de gran categoría. Nuestra filosofía

también va dirigida en ese sentido,

aunque con un concepto algo distinto.

Se trata de ir formando empresas in-

dependientes y especializadas en la

variedad de productos que ofrecemos.

De cara al año 2000 se van a se-
guir produciendo esta serie de alian-
zas, y en el futuro, en lo yue se retiere
a productos básicos, como tractores o
cosechadoras, es posible que el nú-
mero de empresas sea más reducido.

^„ En cuanto a la red de ven-
tas, ^va a poder seKuir existiendo el
concesionario monomarca?

Todo dependerá de la oferta yue
hagan las empresas yue representan.
Un concesionario debe de poder
ofrecer al agricul[or todo ayuello que
necesita para el desarrollo de su ex-
plotación. Que necesariamente tenga
que ser de la misma marca es algo
que ya no está tan claro. Lo ideal se-
ría ofrecer de cada línea lo mejor y
más especializado posible. De hecho,
en estos momentos ya son muchos
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los concesionarios que no tienen una
sola marca de tractores, y también di-
versifican en maquinaria de forraje.
La mayoría de los fabricantes de ma-
quinaria agrícola son extranjeros y no
siempre [odos sus productos se adap-
tan a las condiciones del campo espa-
ñol.

^ ^F,stá realmente evolucio-
nando el concesionario y el cliente
al mismo nivel que lo hace la técni-
ca de las máquinas?

Sorprendentemente, estamos pre-
senciando reacciones de los clientes
que indican que cada día están más
interesados por la maquinaria. Leen y
saben más de máquinas. Cuando rea-
lizas un viaje con clientes, te quedas
asombrado de sus conocimientos.
Quizá no estén evolucionando con la
misma rapidez que la maquinaria, pe-
ro sobre todo entre la juventud que se
incorpora al campo existe una gran in-
quietud por aprender. A las empresas
de maquinaria agrícola nos correspon-
de responder a esa inquietud, tratando
de formarles de la manera
más adecuada posible.

^ ^Sigue siendo ren-
table vender maquinaria
agrícola'?

Si comparamos este ne-
gocio con otros muchos, po-
dríamos decir que no. La
rentabilidad que se obtiene
es muy pequeña. Las inver-
siones para la fabricación y
la financiación de stocks
son muy elevadas, sobre to-
do si, como en nuestro caso,
vendemos máquinas de

Por otra parte, España es el país euro-
peo donde la maquinaria tiene un pre-
cio más bajo.

A todo esto hay que añadir el gas-
to que supone atender adecuadamente

^ En un editorial publicado
meses atrás en se co-
mentaba la posibilidad que dentro
de FIMA Ganadera se creara un
salón específicamente destinado a

maquinaria para forraje.
^Cómo ve una acción de
este tipo?

He seguido la evolución
de esta feria en los últimos
años y estoy notando que
está cogiendo una impor-
tancia muy apreciable. In-
dudablemente, la maquina-
ria de forraje encajaría per-
fectamente en esta feria.
Considero que si hablamos
de una FIMA Ganadera, de-
berían estar todos aquellos
productos que de alguna
forma intervienen en este

< < La ma uinaria deq
forraje encajaría en FIMA

GANADERA, pero no
sería útil celebrar la feria

en el mes de ma yo >>

campaña. La competencia es muy

fuerte y somos muchas marcas para

repartir una `tarta' más bien pequeña.

al cliente. En la mayoría de los casos

hay que dar servicio en el campo, con

largos desplazamientos, malas condi-

ciones de trabajo y sin respetar hora-

rios ni días festivos.

Como contrapartida, en e] lado
positivo hay que contabilizar las mu-
chas satisfacciones que este negocio
produce. Estás sirviendo al agricultor
un producto que le va a suponer con-
seguir aumentar la rentabilidad de su
explotación, que le permite trabajar
con más comodidad y seguridad y
que, en definitiva, mejora su nivel de
vida. No cabe duda de que todo esto
es muy gratificante.

sector. Ahora bien, sería fundamental

que se eligiera una fecha adecuada.

Todos sabemos cuándo empieza a uti-

lizarse la maquinaria de forraje en es-

te país y, por lo tanto, las fechas para

esta feria deberían ser idóneas, es de-

cir, antes de que comience la recolec-

ción de estos forrajes.

Celebrar la FIMA Ganadera en el

mes de mayo no sería útil en absolu-

to, porque, indudablemente, el hecho

que se vean novedades para ser apli-

cadas un año más tarde, no tiene mu-

cho sentido. Debería hacerse en me-

ses anteriores, como muy tarde a últi-

mos de marzo.A
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