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ANDREAS KLAUSER, consejero Delegado y Presidente de Case IH

“Existe un interés creciente en
las nuevas tecnologias que
podemos ofrecer”

En diciembre de 20009, el
austriaco Andreas Klauser
(44 anos), se convirtié en
Presidente y Director
General de Case IH, un
cargo con el que asume
la responsabilidad
absoluta en todo el
mundo de las marcas
Case IH y Steyr.

{Como transcurre para Ca-
se IH el mercado europeo este
ano y hasta ahora en el 2011?

Gracias a la renovacién de la
gama de producto en los segmen-
tos de tractores y tecnologia para
recoleccion de maxima calidad,
esperamos seguir creciendo en
todo el mundo en los préximos
anos. En los mercados europeos
esperamos un mayor crecimiento
en nuestra cuota de mercado pa-
ra 2010. Este desarrollo sera apo-
yado por una fuerte expansién de
la red de distribucién europea,
conceptos innovadores en mate-
ria de servicio posventa y sumi-
nistro de recambios, asi como una
moderna gama de atractivos ser-
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vicios financieros para los clientes
de Case IH. Los mercados que
mejores perspectivas de creci-
miento a corto plazo ofrecen para
Case IH son América del Norte y
Brasil. Estas areas seran los prin-
cipales actores gracias al aumen-
to de la producciéon de bioetanol
y también a los proyectos que es-
tén bajo control estatal.

Los agricultores de toda Euro-
pa quieren ser méas eficientes y
estadn modernizando sus equipa-
mientos. Existe un interés crecien-
te en las nuevas tecnologias que
podemos ofrecer. Esperamos in-
crementar el volumen de nego-
cios entre un 3y un 5% el proxi-
mo ano. Algunos mercados, co-

mo Espana, que era muy débil al
inicio del ano, estan volviendo a
crecer ahora. Los mercados de Eu-
ropa del Este —como Bulgaria— que
gozaba de un auge reciente, se va
a retrasar, mientras que Rumania,




que es muy lento en este momen-
to, experimentara un repunte co-
mo resultado de la adhesién a la
UE. El escenario de desarrollo en
Europa es un cajon de sastre, aun-
que en general esperamos un cre-
cimiento gradual. Nuestro objeti-
VO €es ser un potente ‘nimero tres’
en el mercado de tractores euro-
peo. Con el fin de responder a las
expectativas de alta calidad de
nuestros clientes europeos, nues-
tro propésito es reforzar nuestra
posicion en nuestro punto de fa-
bricacién en St. Valentin (Austria).

Europa es un mercado com-
plicado. No podemos olvidar
que el Norte tiene unas condi-
ciones especificas, muy diferen-
tes a las que presentan el Este
y el Sur. Cuando Case IH desa-
rrolla un producto, ¢se hace con
una idea global o pensando se-
gun qué tipo de maquinas exi-
ge un cliente concreto?

Nuestro Centro Europeo de
Ingenieria conoce las necesidades
especificas del cliente en los dife-
rentes mercados para garantizar
la mds alta calidad y el mejor ren-
dimiento del producto en su cate-
goria. Ofrecemos al cliente pro-
ductos especificos, como por
ejemplo los tractores ‘especiales’
QuantumV / N/ F dirigidos a mer-
cados como Francia o Espana. En
la fabrica de San Valentin tenemos
un equipo que adapta tractores
agricolas para aplicaciones no agri-
colas, como tareas forestales o
ayuntamientos.

¢Qué producto de la gama
actual de Case IH favorece mas

la consolidacion y la expansion
de la marca en el mercado?

La serie Puma, que permitira
una expansion muy importante en
el segmento de potencia de 130
a 230 CV, con diferentes tipos de
configuracién: Powershift, semi-
Powershift y la avanzada transmi-
sién continua.

En la situacion actual, jco-
mo son las ventas en el ‘viejo
continente’ y cual es la predic-
cion para el futuro con los ‘nue-
vos’ mercados de Rusia, India 'y
China? ;Qué pueden aportar a
Case IH? ;Qué procesos de fa-
bricacion se seguiran para es-
tos mercados?

Case IH tiene una larga tradi-
cion como uno de los mayores fa-
bricantes de maquinaria agricola
en el mundo. Es ‘nimero uno’ en
cosechadoras en EEUU y uno de
los lideres en tractores, asi como
en empacadoras, cosechadoras de
algodén y de cana de azlcar. La
compania genera unas ventas de
casi 4 000 millones de euros al afo
y tiene 15 fabricas. La Divisién Agri-
cola de Fiat esta situada mejor que
sus competidores. Empezamos a
reducir la produccién en marzo del
ano pasado, porque hemos apren-
dido de la crisis que ha sufrido
nuestra division de maquinaria de
construccion. El mercado global
en Europa se ha reducido en casi
un 20%, por lo que la produccion
se ha ajustado en esta linea.

En Norteamérica el negocio va
muy bien. La produccion esta al
mismo nivel que en 2008. En Eu-
ropa del Este, Polonia lo est4 ha-
ciendo excepcionalmente bien,

Profundo
conocedor de
los mercados de
Europa del Este

Su trayectoria en la
compafiia comenzé hace
casi 20 afios, como
responsable de
Exportacién de los
tractores Steyr en ltalia y
el Este de Europa. Como
Director de Negocio en
Europa del Este para
Case IH y Steyr,
reestructuré la distribucién
en esta ‘regién’. También
fue Director de Negocio
en Europa Central para
Case IH, New Holland y
Steyr, asi como Director
de Ventas y Marketing en
Polonia, donde obtuvo un
gran éxito. A principios
de 2006 asumié este
mismo cargo para el
mercado austriaco.
Desde noviembre de
2006, Andreas Klauser
ha trabajado como
Vicepresidente y Manager
General de Case IHy
Steyr, liderando el
desarrollo de ambas
marcas en Europa. Sus
proyectos mds
importantes han sido la
expansién de la red de
ventas en el ‘viejo
continente’ y la
implementacién de una
nueva estructura de
negocio y ventas con la
centralizacién del equipo
directivo en St. Valentin
(Austria).

Entre los retos que asume
con este nuevo cargo
destacan el disefio de una
estrategia clara que pasa
por el desarrollo de
nuevos productos, el
refuerzo de la distribucién
y la ampliacién del
servicio posventa.
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mientras que los Estados del Bal-
tico han disminuido drasticamen-
te debido a la fuerte influencia de
los créditos extranjeros. Rusia tam-
bién esta pasando por un momen-
to muy dificil. En Brasil seguimos
vendiendo un gran numero de co-
sechadoras para cana de azucar.

Con la nueva gama de trac-
tores de alta potencia presenta-
da en Praga, se aprecia que Ca-
se IH no para de innovar en es-
te segmento. ;Significa esto
que la unica apuesta de futuro

AMAZONE

de la marca se dirige a la alta
potencia? (aparte de la gama de
‘especiales’).

Debido a los requisitos de ho-
mologacién general (Tier 4A) nos
hemos centrado en la actualizacion
de todos los modelos superiores
alos 130 CVy en el desarrollo de
una nueva tecnologia de motores
(EfficientPower). Esto incluye el
sistema SCR (reduccion catalitica
selectiva), que ofrece motores con
nuevas emisiones nocivas con un
menor consumo de combustible
y un mejor rendimiento.

En Europa, los paises del Sur
han sufrido caidas mayores que
los del norte. ;Como estan los
mercados de Espana y Portugal?
¢{Hay alguna idea o innovacion
en el futuro para aumentar las
ventas en estos dos paises?

Las condiciones generales no
han sido faciles en los dos ulti-
mos anos, con un fuerte impac-
to de la crisis financiera y una ca-

ida constante de la industria pre-
vista de hasta las 15 700 unida-
des en 2010. Con la actual recu-
peracion de los precios de los
productos agricolas y las perspec-
tivas mas positivas para el nego-
cios, esperamos una cierta recu-
peracion de la industria en los
préoximos meses y anos en Espa-
na y Portugal.

Para Case IH, estos dos mer-
cados son clave y hemos inverti-
do mucho en nuestra distribucion
para desarrollar la marca y la ges-
tion, para alcanzar un crecimiento
de nuestra participacion en tracto-
res durante los tres ultimos anos.
Ahora estamos extendiendo nues-
tra presencia al negocio de las co-
sechadoras con una nueva gene-
racion de modelos Axial-Flow en
la que hemos hecho un desarrollo
especifico para atender las nece-
sidades espanolas. Acaba de fina-
lizar con éxito nuestra segunda
campana de ventas de este tipo
de coechadoras en Espana.ll
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