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AUGUST MOORMANN

Director General de Claas Ibérica, S.A.

“El 70% cle nuestros
COnCesionarios son

. "
GAC/U:)J VO3S

Valorar el relevo que se ha producido al frente de la compaiia
que garantiza la continuidad, la decidida politica para seguir
invirtiendo tanto en el segmento de la recoleccion como en el de
tractores y analizar la apuesta del Grupo por contar con
concesionarios exclusivos y especializados. Son los tres ejes
sobre los que gira esta entrevista con el Director General de Claas
Ibérica, S.A., August Moormann.

¢Qué representa el cambio
de generacion al frente de la
compaiiia, con el traspaso de
poderes de August Claas a su
hija Cathrina?

Significa que, de cara al futu-
ro, Claas seguird funcionando
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como una empresa familiar, lo
cual nos ofrece numerosas ven-
tajas, como la posibilidad de to-
mar decisiones muy rapidas y
poder planificar a largo plazo, al
contrario que las empresas que
cotizan en Bolsa, siempre pen-

dientes del valor anadido de sus
acciones. En definitiva, empresa
familiar es sindbmino de caminos
cortos, decisiones réapidas vy
tiempo para realizar inversiones
de futuro.

Ya han pasado 25 anos
desde su llegada a Espaia pro-
cedente de Westfalia. ;Como
recuerda ahora aquel momen-
to en el que aterriza en un
mercado y un pais tan diferen-
te al suyo de origen?

Cuando llegué, Claas Ibérica
estaba en un momento dificil, al
igual que el mercado espanol de
maquinaria agricola. Nosotros,
que tenfamos muchas maquinas
usadas, entramos en el negocio
de la venta directa, absorbiendo
el usado, no sin algun apuro eco-
ndémico, entre otras cosas por-
que algunos agricultores no teni-
an la mentalidad actual a la hora
del pago. Con el tiempo, Claas
Ibérica se fue reestructurando vy
rapidamente alcanzamos objeti-
vos satisfactorios para nuestra
casa central. Es cierto que en
aquellos anos el mercado ale-
man tenia un nivel de profesiona-
lizacién mas avanzado, pero con
la entrada de Espana en la CEE
se acercaron mucho las posicio-
nes.

En cualquier caso, lo que
mas me impacto al llegar a Espa-
na fue la climatologia, porque
hasta ese momento no habia su-
frido de cerca el concepto se-
quia.

¢Qué mercado encontré en
aquel momento?

Claas era conocida casi ex-
clusivamente por la cosechado-
ra, un mercado que tenfa un vo-
lumen en Espana de unas 1000
unidades. Para mi fue un reto
muy importante trabajar para ex-
tendernos en otros segmentos
de producto, como empacadoras
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y maquinaria de forraje. Y el equi-
po de Claas Ibérica y nuestra red
de ventas, con mucho tesoén, lo
hemos ido consiguiendo poco a
poco, hasta alcanzar importantes
cuotas de penetracion. De he-
cho, en los ultimos anos lidera-
mos en cosechadoras y en ma-
quinas autopropulsadas, disfruta-
mos del segundo lugar en
empacadoras gigantes y somos
muy conocidos tanto en maqui-
nas de forraje como en remol-
ques.

Son lideres en un mercado
de cosechadoras que solo lle-
ga a las 325 unidades. ;No se-
ria mejor ser el quinto sobre
un volumen de 1000 unida-
des?

Si nos atenemos exclusiva-
mente a los numeros, puede
serlo. Pero creo que no se deben
de contar solamente unidades,
hay que defender posiciones, vy
ser lider en un mercado con tan-
ta competencia es un reto que
hemos alcanzado con mucho sa-
crificio y del que nos sentimos
muy orgullosos.

Para nosotros, como empre-
sa, tiene mucho valor ser lideres,
pero, como ya se sabe, no lo
usamos de una manera promo-
cional. Esta posicion nos de-
muestra que nuestro producto,
nuestra gestion, nuestro servi-
cio, gozan de una gran acepta-
cion por parte de los profesiona-
les. Esta es la maxima nota que
una empresa puede conseguir,
independientemente de volime-
nes y margenes logrados.

En la situaciéon actual, jes
rentable la venta de cosecha-
dora como maquina nueva o
lo es rentable todo lo que con-
lleva en cuanto a manteni-
miento, servicio y postventa?

El objetivo de cualquier em-
presa es ganar dinero y para ga-
rantizar su futuro todavia es ren-
table vender maquinas nuevas.
Pero tenemos que vivir, cada aho
mas, del servicio, incluido el re-
cambio.
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(Es mayor la rentabilidad
del recambio que la que deja
directamente la venta de equi-
pos?

El recambio supone mas del
50% de nuestro margen comer-
cial y es mayor que el de la venta
de maquinaria o tractores. Esto
quiere decir que tenemos que
cuidar mucho los gastos genera-
les para sostener y equilibrar la
empresa.

En este contexto, ;como se
defienden del recambio alter-
nativo?

Desde hace anos, Claas
mantiene una posicién muy fir-
me. Hemos sabido adaptarnos
€N precio y en servicio, y somos
capaces de ofrecer recambio ori-
ginal de nuestra marca en unas
condiciones ventajosas para
nuestros clientes.

Mucho han cambiado las
cosechadoras, en las ultimas
décadas, desde el punto de
vista tecnolégico. ;Ha evolu-
cionado de igual forma la
mentalidad del cliente?

Los numeros hablan por si
mismos, no sélo en el mercado
espanol, sino también en el eu-
ropeo. Claas ha conseguido el li-
derazgo en todos los paises con
la introduccién, a finales de los
‘90, de las cosechadoras Lexion.
Esto significa que el cliente ha
depositado su confianza en
nuestro producto y que noso-
tros hemos sido capaces de
ofrecer lo que venian deman-
dando.

iEsto es aplicable también
en las empacadoras?

Nuestra llegada a este mer-
cado se produjo méas tarde y la
evolucion hay que considerarla
de forma diferente. La cosecha-
dora es una maquina autopropul-
sada mas universal, que tiene
una utilidad mas variada. Sin em-
bargo, en las empacadoras influ-
yen varios aspectos, como el tipo
de cultivo, el uso al que se desti-
naray, porque lo hemos compro-

bado, también tienen su influen-
cia las modas.

Desde un primer momento,
Claas se situdé a la vanguardia
tecnoldgica, ya que situd su plan-
ta de produccién en Francia, el
mercado europeo mas grande
en este tipo de producto. No en
vano, el presidente de la compa-
nia, Helmut Claas, siempre ha di-
cho: "Si una madquina lleva mi
nombre, estd Claas dentro” Esto
es como decir que si ‘la calidad
de ese producto la garantizo con
mi nombre’.

Otro de los productos ca-
racteristicos del catalogo de
Claas es el tractor de gran po-
tencia con las cuatro ruedas
iguales, llamado Xerion. ¢Por
qué no se ha vendido ninguno
en Espana?

Hemos analizado las posibili-
dades que ofrece e incluso he-
mos llegado a hacer demostra-
ciones. Y comprobamos que el
cliente al que puede ir dirigido
tendria que adaptar los imple-
mentos. En Alemania y Francia,
Claas ha establecido acuerdos
con empresas de implementos y
ambas, en comun, han ofrecido
el equipo al completo. Esto de
momento no es posible en Espa-
Aa. Aqui habria que hacerlo de
otra forma vy, hasta ahora, Claas
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Ibérica no estaba plenamente
capacitada para ofrecer todo el
servicio que exige un cliente del
Xerion.

Ahora, especialmente con la
introduccion del tractor Claas en
el mercado y hacer mas hincapié
en este producto, nos estamos
planteando de nuevo las posibili-
dades que puede tener el Xe-
rion, pero necesitamos tiempo
porque no vamos a ofrecer un
producto del que no seamos ca-
paces de tener a sus clientes sa-
tisfechos.

Otro segmento que lidera
Claas es el de las cosechado-
ras autopropulsadas de forra-
je. iQué supone las Jaguar pa-
ra el orgullo de la marca ?

Claas controla méas del 50%
de un mercado total mundial de
unas 2 500-2 600 unidades. Di-
cho porcentaje es similar al que
mantenemos en Espana. Pero
no nos conformamos y segui-
mos trabajando.

Si més del 70% de los profe-
sionales que buscan una cose-
chadora consultan con Claas, es-
ta cifra supera el 90% en el caso
de las picadoras de forraje. Si la
Jaguar quizd no es una maquina
excesivamente conocida por el
conjunto del sector de la maqui-
naria agricola, es porque se trata
de un mercado muy especifico y
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reducido. Pero la conocen sobra-
damente quienes trabajan con
picadoras de forraje. De hecho,
para nosotros no es necesario
publicitar la Jaguar, porque es la
propia maquina la que demues-
tra quién es, todo el mundo la
conoce y es lider de producto en
el mercado y en tecnologia.

@ EN 2004 DIJIMOS
QUE iBAMOS A DEJAR
CINCO ANOS PARA
DESARROLLAR UNA RED
DE EXCLUSIVIDAD DE
LOS PRODUCTOS

CLAAS 9

La central de Claas en Ale-
mania estuvo durante algun
tiempo, como se dice en Es-
pana, ‘mareando la perdiz)
con el tema de comprar una u
otra marca. Todos sabemos el
binomio que habia entre
Fendt y Claas en muchas dis-
tribuciones, pero de pronto se

la gané otro grupo ‘por la ma-
no. Y eso le hizo pensar en
otras alternativas, Valtra, que
tampoco llego a cristalizar, y a
su vez se recurrio a Renault.
iQué ha supuesto el cambio
de mentalidad en ingenieria y
en técnica de producto?

En estas operaciones, mas
complejo que las concentracio-
nes o cambios de producto, esté
resultando formar unas eficaces
redes de distribucion. En Alema-
nia, Francia o paises escandina-
vos, Claas formaba un buen
equipo con concesionarios que
ofrecian tractores de otras mar-
cas. De ahf que durante anos no
nos plantedsemos entrar en el
negocio de los tractores. Pero
después, con la concentracién
de marcas en otros grupos, fui-
mos comprobando que cada dia
tenfamos mas dificultades para
mantener una red contenta vy
ofrecer un suficiente volumen de
negocio.

Precisamente cuando co-
menzamos a percibir esta inquie-
tud, Renault anuncié su decision
de abandonar su divisién agrico-
la, la cual pasamos a controlar y
nos abrio la oportunidad de acce-
der al mercado de tractores.

El tractor Renault es un
producto conocido en Espana.
Por lo que estamos viendo,
apuestan por un tipo de seg-
mento medio-alto y dejando a
un lado el nivel medio-bajo.
¢No puede ser eso un riesgo,
sobre todo en el mercado del
sur de Europa?

No creo que estemos apos-
tando solamente por un nivel
medio-alto. Claas tom¢ la deci-
sion de comprar Renault Agricul-
ture y en un ano ha cambiado el
color del tractor para demostrar
que es un producto Claas. He-
mos tenido un desarrollo desde
los tractores vineros y fruteros
hasta los mas grandes.

De todos modos, conozco
nuestra empresa y estoy con-
vencido de que dentro de muy
pPOCO vamos a tener también ese
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tractor que necesita el mercado
del sur de Europa. Pero no se
puede desarrollar el mismo trac-
tor en gama alta, media y baja,
esto necesita un poco mas de
tiempo.

Ese tractor de nivel medio,
ise desarrollaria en la fabrica
de Le Mans o en la de Rovigo?

En Rovigo solamente produ-
cimos los tractores viferos vy fru-
teros Nectis con la ingenierfa de
Claas.Y en Le Mans producimos
los tractores de gama media y al-
ta de las series Celtis, Ares vy
Atles.

El cliente tipo en Espana y
otros mercados importantes
estd en permanente proceso
evolutivo. ;Como afrontan su
estrategia de marketing, te-
niendo en cuenta el protago-
nismo creciente de maquileros
o empresas de servicios, fren-
te a la reduccion de los peque-
nos agricultores?

Claas esta siempre cerca de
los profesionales, porque tene-
mos muy claro que si alguien,
hoy por hoy, no estd preparado
para invertir en su finca o en su
negocio, no va a tener futuro.

El mercado se decanta cada
dia mas por grandes profesiona-
les, empresas de servicios 0
grandes maquileros, pero toda-
via existe, y seguird existiendo,
el pequeno y mediano agricultor,
pero con dos aspectos importan-
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& EL MARGEN

COMERCIAL ES MAYOR
EN EL RECAMBIO QUE
EN LA VENTA DE
MAQUINARIA 0 DE
TRACTORES 9

tes: mayor poder econdémico y
mayor gusto de consumo. Es un
cliente que intenta no cubrir so-
lamente sus necesidades, sino
también tener placer de alcanzar
un determinado producto o mar-
ca lider.

iSabe adapartse el empre-
sario agricola espanol a la re-
duccion de las ayudas plantea-
da desde Bruselas?

Hasta los anos ‘80 el agricul-
tor espanol tenia que vivir de sus
rendimientos en el campo, con
alguna ayuda. Con la entrada en
la CEE llegaron las ayudas de
Bruselas, pero no las invirtieron
adecuadamente en sus nego-
cios. Ahora no hay tantas sub-
venciones aunque pueden man-
tener bien su negocio, pero tie-

nen que prepararse para el futu-
ro. Para tener futuro, los jévenes
deben prepararse, no solamente
en tipos de cultivos, también de-
ben dominar otros temas como
distribucion, venta o comerciali-
zacion.

{Qué perspectivas de ven-
tas manejan para la campaia
2007?

Después de tener dos anos
malos vy criticos, muy afectados
por la sequia, para 2007 todos
debemos empezar optimistas.
Pero todavia pesa en el ambien-
te la sequia y veremos en prima-
vera como es la evolucion. Tene-
mos que trabajar para que crezca
la ilusién por la produccién agri-
cola y ganadera.

El mercado de 2006 cerrara
en Espaifa con unos 16 500
tractores y 322 cosechadoras.
En cuanto a potencia, con un
12% mas que en 2005. Es jus-
to que cuando hablemos de
mercado hablemos de unida-
des y no de volumen de nego-
cio?

Hoy por hoy, existen muchas
estadisticas y cada empresa tie-
ne las suyas. Nosotros nos cen-
tramos en unidades y volumen
de facturacion.

Hablar de volumen econémi-
co es bueno, pero es comple-
mentario y nunca llegara a susti-
tuir datos numéricos como el de
las unidades. Pueden hacerse
proporciones distintas, como pe-
so/potencia, precio/CV... y cada
una nos ofrecerd una informa-
cion. E incluso podriamos llegar
a pensar que hoy se esta ven-
diendo barato porque la maqui-
naria agricola hoy en dia esta
equipada con elementos electré-
nicos e intangibles, como los
softwares. Esto es a nivel pro-
ductivo mas econdémico, pero a
nivel desarrollo mucho mas caro.

En definitiva, hoy en dia lo
que se debe vender al cliente no
es una maquina, sino tu idea de
negocio, de empresario y tu ser-
vicio.
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anunciaron su intencion de te-
ner en 2009 una red de ventas
exclusiva. ;No es eso un reto
muy importante, que quiza
pueda tener un efecto de re-
chazo?

En junio de 2004 comunica-
mos a la red nuestra estrategia
tras la ampliacion del negocio
con tractores, y dijimos que iba-
mos a dejar cinco afos para de-
sarrollar una red de exclusividad
de los productos Claas. Como en
los negocios no se pueden cam-
biar las cosas de hoy a manana,
fijamos cinco ahos a la red y en
este tiempo estamos evaluando
el mercado agricola espanol. Cre-
emos que es un plazo suficiente
para adaptarnos a la politica y es-
trategia de nuestra compania.

El concepto ‘exclusividad’ no
hay que tomarlo como una medi-
da de fuerza, presién o mandato,
porque lo hemos acompanado
de un plazo, cinco anos, para
contar con aquellos socios o co-
laboradores que quieren partici-
par en nuestro proyecto. Al final
son los concesionarios los que
se van decantando, los que van
eligiendo sin ningun tipo de pre-
sidén por nuestra parte.

¢En qué punto se encuen-
tran en estos momentos?

A dia de hoy, entre nuestra
red inicial histérica, la red absor-
bida por el negocio de tractores,
mas otros que se han querido
unir a nuestro proyecto, el 70%
de nuestros concesionarios son
exclusivos y trabajan con noso-
tros libremente, porque valoran
esa exclusividad. Para el 30%
restante, aun tenemos dos anos,
no para convencer a la fuerza, si-
no para seguir demostrando
nuestras posibilidades.
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é:( FUIMOS UNA DE
LAS PRIMERAS
EMPRESAS EN OFRECER
NUESTRA PROPIA
FINANCIACION AL
MERCADO ESPANOL Y
HEMOS TENIDO MUCHO

EXITO 9

iPrevén compensar de al-
guna forma a aquellos conce-
sionarios que toman la deci-
sion de alinearse totalmente
con Claas y aparcar un trabajo
de anos con otras marcas?

Hay que tener una vista glo-
bal, a largo plazo. En los nego-
cios, hoy por hoy, hay que tomar
decisiones, y esas decisiones
son en ocasiones dificiles, pero
hay que tener vista de empresa-
rio para decir: jeste proyecto me
da suficiente para el futuro: si o
no? Sabemos que muchos de
los concesionarios que han opta-
do en exclusiva por Claas han sa-
crificado y dejado atras benefi-
cios que ya tenfan. Para ellos su-
pone una inversién de cara al
futuro y, de hecho, algunos ya
estan recogiendo los frutos de
esa inversion simplemente en
estos dos anos,

iQué consejo daria a aque-
llas personas que se inician en

I ne'g-o_cio de la venta de ma-

quinaria agricola y a los em-
presarios que las van a usar?

Hay que mirar todo este sec-
tor en plan positivo. La Agricultu-
ra tiene la funcién de alimentar
el mundo. Y para ello hay que
sembrar, cosechar... la produc-
cion de alimentos tiene su propia
cadena y esto va a tener su futu-
ro garantizado. Hay que apostar
por la agricultura en Espana.

¢Algiun dia acabara enten-
diendo el empresario agricola,
tanto el de la distribucion con
el de la compra, conceptos co-
mo renting, factoring o lea-
sing?

Claas fue una de las prime-
ras empresas en ofrecer su pro-
pia financiacién al mercado espa-
Aol. Hemos tenido mucho éxito,
también como herramienta de
marketing que nos ha ayudado a
crecer. Pero renting, leasing, fac-
toring, son conceptos que para
el mercado espanol quedan le-
jos, porque aqui mucha gente
trabaja en grandes distancias
con las cosechadoras y con las
picadoras. Es decir, los profesio-
nales se plantean como hacer un
contrato de leasing si tienen que
hacerlo también de servicios y
pueden desplazarse hasta 800
kilbmetros. En esa situacion no
se puede enviar el servicio de
origen y debe hacerlo de otra for-
ma, lo cual lo complica todo.
Quizé con los tractores podamos
tener experiencias mas positivas
aunque ya veremos como acep-
ta el mercado espanol esta ofer-
ta. Si el mercado espanol lo ne-
cesita y quiere, Claas Ibérica va a
buscar las herramientas para
participar en este mercado.ll

JULIAN MIENDIETA
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