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CLAAS... _
50 ANOS EN ESPANA

En el pasado mes de septiembre, Claas Ibérica, S.A. celebro sus
Bodas de Oro con el mercado espafol. El acto cont6 con la
presencia de Catherina Claas y Lothar Kriszun, por parte de la
casa madre, y como representacion de la filial espaiola, August
Moormann, Director General, que también celebraba el 25° en
Espana, y José Ignacio Vega, Director Comercial, con distintos
colaboradores de las distintas dreas de ventas y servicio.
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| acto en si, llevado a ca-
bo con gran sencillez,
porque segun palabras
de Vega “en este dificil
ano no deseamos hacer de un
acto entranable una ostenta-
cion, se basé en la importancia
que tenfa para la empresa la in-
corporacion de nuevas metas,
con su presencia en el mercado
de tractores, con la adquisicion
de Renault —ahora Claas- y la
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evolucion de su gama de cose-
chadoras; pero sobre todo y en
el dmbito espanol de ocupar la
primera posicion en dicho mer-
cado.

Vega animé a las més de 200
personas alli presentes en la im-
portancia que tiene para ellos en
ser concesionarios de “Toda la
Gama centrandose en Claas,
para asi poder luchar en este
competitivo mercado, por focali-

Catherina Claas

zar la imagen de marca y produc-
to, sintiéndose completamente
identificados con la nueva trayec-
toria de la empresa.

Cathrina Claas elogio la tra-
yectoria de Claas en Espana, re-
cordando que en ella se proyecta
la continuidad de la idea y el es-
fuerzo que su abuelo, August
Claas, inicia; pidi6 a los concesio-
narios confianza en el futuro de
la compania “que pese a ser una
empresa familiar estd compitien-
do de igual a igual con los gran-
des grupos industriales”, y por
su parte se comprometié a no
defraudar a aquellos que estan
confiando desde hace 10 lustros
en Espafna en la marca, porque
en el futuro estaréa al frente de la
empresa “una Claas”

Kriszun exhort6 a los alli pre-
sentes a luchar para ser lideres
no solo de ventas sino también
de servicio buscando la excelen-
cia en la gestién y haciendo una
exposicién de las nuevas metas
de la empresa a través de sus
nuevos productos tanto en reco-
leccién como en tractores. Agra-
decié a August Moormann la de-
dicacién al servicio de Claas, no
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s6lo por los 25 anos en nuestro
pais sino también anadiendo su
tiempo en la fabrica, que tanto
sirvié de ayuda para la coordina-
cion y entendimiento a la hora
de solucionar los problemas de
adaptacion del producto a las
condiciones de recoleccién en
Espana.

Por ultimo, Moormann des-
tacéd la importante colaboracién
de su equipo v la red para poder
conseguir los objetivos aun en
tiempos dificiles, record6é a sus
mas intimos colaboradores a los
que obsequié con un recuerdo
Su permanencia en la empresa,
pero sobre todo les pidié con-
fianza: “Claas esta trabajando
dia a dia para contar con los me-
jores productos y la mejor tecno-
logia. Este es nuestro compro-
miso”

La jornada, donde también
se llevo a cabo una Convenciéon
de ventas, se cerré con una cena
como colofén a una cita memo-
rable.

Claas Financial
Services, S.A.

Otro de los puntos que se
traté en la reunién fue la impor-
tancia que tiene para Claas la fi-
nanciacion, hasta el punto de
crear su propio banco con la cre-
acién de Claas Financial Services
S.A., con un reparto del 60% en
manos de BNP Paribas y el 40%
de Claas. En Espana ya se ha
creado una sucursal, totalmente
independiente de Claas Ibérica
S.A., con esto se pretende dar
maés ventajas al cliente final a ni-
veles de crédito y leasing copar-
ticipado por la marca.

Claas como marca de
tractores

La adquisicién de Renault ha
traido consigo una politica de de-
sarrollo de producto, a nivel tec-
noldgico y de imagen para dotar
a la marca Claas, de tractores to-

agrorécnica

August
Moormann y
Lothar Kriszun.

“NUESTRO COMPROMISO ES CONTAR CON
LOS MEJORES PRODUCTOS Y LA MEJOR
TECNOLOGIA”

talmente identificados con la filo-
sofia de la empresa y los nuevos
Ares y Nectis son un fiel reflejo
de ellos.

Por ultimo destacar la impor-
tancia que tiene el factor huma-
no como parte consustancial con
su politica de servicio y postven-
ta, &reas que se encuentran cien
por cien informatizadas para dar
répidas respuesta en todo aque-
llo que conlleva el servicio y la
asistencia técnica.l

La armadura que le fue entregada
como regalo a August Moormann
no puede reflejar mejor la imagen
del trabajo y el tesén que ha
demostrado en estos 25 afios

en Espaia.

José Ignacio
Vega en un
momento de su
intervencion.

August Moormann junto a su
esposa y Lothar Kriszun.
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