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Partek cumple 100 años. Aprovechando los actos de celebración,
Valtra Valmet, una de las empresas más importantes de este grupo finés,

presentó por todo lo alto las innovaciones técnicas que incluirán
sus tractores desde el próximo año.

altra Valmet convocó a la
prensa internacional en Fin-
landia, donde organizó un

amplio programa, con interesantes
conferencias de los principales direc-
tivos del Grupo Partek -al que perte-
nece la marca- y demostraciones en
campo de los citados avances tecno-
lógicos.

Fueron dos jornadas intensas, en

las que el nuevo 'Forest' articulado

mostró el puesto de conducción rever-

sible, estudiado para su empleo en tra-

bajos forestales, el sistema de suspen-

sión Aires, su imponente cabina con

gran visibilidad y la caja de cambios

Hi-Tech.

La convocatoria de prensa dio pa-

so a una travesía nocturna en barco,

desde Helsinki a Estocolmo, en ]a que

Taxel Christoffer, presidente del Gru- trategias de Valtra Inc., y Jarvi Osmo-
po Partek, Jouko Tukianen, presidente la, director dc Marketing, expusicron
de Valtra Valmet, Annu Niskannen, las líneas de actuación de la marca.
vicepresidente de Comunicacicín y Es-

HOMENAJE A LOS CAMPEONES

o podía faltar a la cita el equipo Valtra Valmet de tractor pulling, recienteNcampeón de Europa. Los hermanos Johanna y Pekka Herlevi acudieron a la
presentación de Finlan-
dia, donde recibieron el

reconocimiento público

de la marca, tras adjudi-

carse el título en las ca-
tegorías 'Pro Stock'

(8750 Sigma-2 500 CV)
y 'Super Stock' (Delta
Powershift-1 000 CV). -
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'NIié^N' TRRNSMITE El NUEVO
`^`° PODER DE YRI^RR YRIME^

Valtro continúo dentro cJe su líneo innovodor^ ^ une lo tronsmisión
meccínic^ convencion^l ^ un sistem^ cJe cambio ^utomcítico cJe

morchos ^ de control cJe combios direccionol.

n los modelos HiTc ch la trans-
misi6n se realiza a través de
12 marchas sincronizadas en-

tre sí. En funci^ín del tipo de trabajo y
carga, el cambio automático establece
la velocidad adecuada sin tener yue
h^►cer uso del pedal de embrague.
Contiene, ^►demás, numerosos senso-
res que analizan la conducción, car^ra
y tempelatura del aceite de la transmi-
sión. Estos dat^^s, junto con las órde-
nes ^1t►das p ►>r el ronductor, Ilegan al
^^rclenad^^r, que las procesa puntual-
mente en función de la situación de
c<mducción.

EI 'j^^ystick'tiene ^^uatro posic^iones:
^ ►d^^l,^ntc^, .^Ir^ís, nc^uU^.il y parada.

Hi"lc^ch es totalm^nte electrónico,

sin limitariunes mec^ínicas o hidráuli-

cas. EI rambi^^ de las marchas y de la

direccicín es realmente rápido y sua-

ve, con la ventaja añ^ ►dida de que im-

pide las operaciones incorrectas. Una

palanca situ^ida bajo el volante, que

puede col^^carsc t ► derecha o izquierda

a elección del usuario, dirige median-

te cuaU^o posiciones el cambio se-

HiTech tiene un monitor di^it^^l para leer la
dirección, ti^o de cambio y velo^^icl<ul f^n uso.

81 Rc

cuencial aumentancio o reduciendo y
cl freno de estacion^ ►miento. Por su
parte, el amtrol Dc^ltci Po^^'c^r.ti^l ► ift per-
mite pr^^^*ramar las mnrchas cle^ead^ ►s.

Gracias al monitor ^ligital es posi-

ble ver la secuencia elegida, el tip ►^ de

rambic^ y la velociclad cn uso. Cuand^>

Zf C1nl^ll) etitfl tn nl0({O ílUlOnl^lhCO,

el monitor ac^^nseja si es necesario
cambiar la marcha ►nanualmentc.

Para I^^s c^unbios mecítnic^^s, los
m^^delos HiTc^<^h utilizan la nueva ver-

Sistema cle transmisión HiTech

siGn HiSltift. Pul-

sando simplemente los

botoncs de la palanca del
cambio, la orden se transmite al

ordenador y a través de zste, a la vál-
vula que controla el embra^^ue de dis-
cos múltiples. El pedal de emhra^^ue
sigue siendo utilizado }^^►ra arrancar el
motor o en situaciones de emergencia.

La transmi^icín de la fuerza cuent^ ►
con dos embra^^ues, uno dclante y ►^tr ► ^

atrás, que consi^uen clistribuir equita-

tlVilnl^nte fll tl:ntilOn (jC f^l CiII'^tT,il.

EI Freno de estacionamiento inteli-

^ente se acciona automáticamcnte

aunyue el conductor h^ ►ya olvid^ ►do

ponerl^^. una ve^ apagndo el nu^tor.

1^1 icroproccs<^dor
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n NUEVOS MOTORES

Hace ya tres años yue Valtra lanzó
al mercado los motores `Permatoque'
ron un 40°Io más de rendimiento, hoy
los modelos HiTech están equipados
con la última versión E de motores
diésel Valmet. EI más destacado, el
634 DSBIE de 7.41itros, consigue po-
tencias entre 160 a 200 CV.

n SUSPENSIÓN DE AIRE

Nueva suspensión del eje delante-
ro Aires de mayor eficacia y comodi-
dad en trayectos accidentados. El eje

HiTech

EI sistema 'Aires'de suspensión aérea ,^umenta la elicacia y comodid,rd en I,r runduc c ión.

delantero se ajutita a un subchasis, que Los modelos estándar del Aire^.c incor-
va montado sobre un anillo en un lado, poran además un compresor yue dish-i-
mientras en el otro lo hace sobre un buye aire y logra limpiar I^i maduinaria
amortiguador y suspensión neumática. y ajustar la presi^ín de las rucdas.

n LA ERGOCAB

La cabina ergonbmica y de gran
versatilidad ha sido dotada de mayor
visibilidad gracias a las ventanati la-
terales y traseras, de policarbonato,
protegidas por un tubo yue rodea
enteramente el techo. Opcionalmen-
te, el tragalur puede fabricarse con el
mismo material. Otra ventaja la com-
pone el suelo plano yue permite al
asiento un giro de I KO° (ronducri^ín
del tractor en posici6n invertida).w
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^^uNA Fi^osoFiA
Veltre Velmet Iberie celebró el

14 cJe noviembre en Segovie
la primer^ reunión de concesion^rios,

en le que se ^resentoron en Espeño
I^s noved^des edelentadas en

finl^ncJia. Para I^ consejere
delegede de le fili^l espeñole

del Grupo Partek, Pil^r Villerre^l,
fue una feche "mu^ especiel".

or un lado, fue el primer día de
un encuentro oficial entre dos
redes comerciales que habían

trabajado por separado y que ahora se
unen con el objetivo primordial de
fortalecer su coordinación y cobertu-
ra. Otro hecho importante fue la cele-
bración del 100 aniversario del Grupo
Partek, al cual Valtra Valmet pertene-

ce desde 1997. Villarreal se mostró

orgullosa de la continuidad, desarrollo

y solvencia del Grupo, que mantiene

el espíritu de sus fundadores de "crear

y mantener una filosofía empresarial

única, preparada para el crecimiento

y el cambio, con una sólida reputa-

ción y una experiencia superior en to-

das sus actividades".

A continuación, informó que las

ventas de tractores en España durante

el año se han incrementado en un 37%

respecto al mismo periodo de 1997.

"Este año, en el ran^o de potencia al-

ta, Valtra está colocándose en los

puestos de cabeza. Además, está con-

siguiendo una significutiva partici-

pación en las potencias de 80 hasta

100 caballos, donde la exitosa gama

de productos de la línea /00 reempla-

za con mayor fuerza de éxito si cahe a

los prestigiosos tractores de la línea

S", comentó Villarreal

Destacó también que Valtra, con

la presencia de los tractores de aplica-

ción forestal en las Comunidades de

Galicia y Asturias, es líder absoluto de

ventas. Para poder conseguir esto ha
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contado con la magnífica colabora-
ción de una empresa profesional del
sector forestal, como es Nórdica Ma-
quinaria de Pontevedra.

"La red de concesionarios ", se-

ñaló la consejera delegada de Valtra

Valmet Iberia, "sigue en aumento y

hny ya cuenta en la Península /héri-

ca con más de 80 puntos de venta y

asistenciu técnicu, lo que supone un

eyuipo humano de aproximadamente

350 profesionales al servicio de los

clientes que son la principal preocu-

pación y motivo de es-
fuer^o, dedicación e in-
ver.,^ión de Vultra ".

OTROS
I ESCENARIOS

En 1998 Valtra Val-

met también ha estado

presente en eventos de

competición en España

como el tractor pulling.

Un deporte, según Pilar

Villarreal, que "como

cultura de empresa dese-

amos hacer llegar, pero,

sohre todo, disfrutar a

nuestros agricultores, y

en el gue las máyuinas

no srilo son objeto de

competición y disfrute sino de ul^o

mucho más importante: pruebas de

desarrollo, potencia y resistencia. Es-

te test continuo es el que nos ayuda y

obliga a mejorar día a día y cuyo re-

sultado proporciona la satisfacción de

nuestros usuarios ".

Como resultado de esta continua y

dinámica actividad, Valtra Valmet "ha

cosechado tanto a finales del pasado

97 como durante este año premios im-

portantes y de reconocido prestigio

como son la de Medalla de Oro de

AKritécnica en Alemuniu y Tractnr del

Año en Feria^ricola de Ueronu conce-

didos a su sistema único 'Si^mu Po-

wer "'.

También Valtra Valmet ha firma-

do acuerdos y realizado importantes

proyectos con otros fabricantes del

sector, "potenciando nuestru presen-

cia tanto en mercudos emer^^entes,

como son los de los puíses del este de

Europa y de lus ex-repúblicas snvié-

ticas, así como en el sudeste usiáti-

co ".

Pilar Villarreal tinalizó su inter-

vención mostrando su convencimien-

to, aun siendo consciente de las diti-

cultades que se apuntan para el sector

agrícola, de que en el próximo año, su

marca "va a seguir avanzando en lu

línea que lo viene haeiendo, porque

detrás de este proyecto hay un gran

equipo técnico y humano gue, en defi-

nitiva, es el mejor activo con que unu

empresa puede contar y a la yuc como

profesional me siento orgullosa de

pertenecer ".

JOAO PIMENTA,
Gerente técnico y comerci^l cle

V^Itro V^Imet Iberi^

"Un equipo pequeño
pero motivado"

"Nues^trct responsuhilidud dc rnun-

tener unu hucnu ima/,^c^n cs prnporc•io-

nul u lu culidud dc los yuc lu hun

construido. Purct ello, lu puluhru clu-

ve es motivución ". En estos términos

se expresó en Segovia
Joao Pimenta, gerente
técnico y comercial de
Valtra Valmet Ihcria.

"Lu tureu nn c.c fcícil,

pero es pn.cihle hucc^rlu

c•un el cc^ntprninisn dc^ tn-

dos lo.c yuc inicn^icncn

directu o indirerlumc^nle

uportundo su contrihu-

c•ión puru yue ul _/inul c•I

e•liente se yucdc .catis•/^^-

cho con nuc.clros produc-

tos. Tendercmu,c u fortule-

cer los compromisos cnn

ln.c sumini.cirudnres dc^

servicio, con lu fúbriru,

con los conccsionurio.c,

para uumentrn• su c^/icu-

ciu y cunrpetciu•iu, crccm-

do un proceso dincímico

de mcjnru continuu". La tilial ihérica

está preparando "un eyuipn pc^yuei►n
perm m^tivudo, hnjo lu dirccción dc Pi-

lar ^llurrcul, paru uprnvcrhur sinc^r-

^ias upreciuhles en cusi todus lus círca.c

de la compuñíu, con un purtirtdur cm/'r^-

yue en lo^^Lcticu y post-vc ntu ". ^

En la actualidad, la tlota de Valtra

en el mercado ibérico alcanza las

3 000 máquinas "y el pró.ximo uño,

uunyue el rnercudo no dc^ha c•rc^ccr,

hay espucio puru crumc^ntur mics ►ru
participurión ", finalizó Pimenta.
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E^ I^ESARROl.^O ^E VA^TRA VA^MET,
SE ^ S PRESI^E TEGUN U N

Jouko Tukiainen, ^resiclente de V^Itr^ V^Imet Inc, hizo un repaso de los hitos més
im^ort^ntes durante el desarrollo de su empresa en los últimos ^ños. Inclicó que los
pesos dedos les hen conducido a crecer en Europe cJesde el 2% de p^rticip^ción del
merc^do a^rincipios de los 90, hast^ el 8%, ho^ en clíe.

n paso fundamental en el de-
sarrollo de las operaciones
fue la creación de sus propias

compañías de ventas en Europa, "de

tul mcmeru yue en 1994 estábamos en

los principales mercados ", aseguró en

Segovia. En 1996 se establece una

compañía propia de ventas en Argen-

tina con la que alcanran el 15°Io de

participación del mercado y en el Rei-

no Unido se continúa "con la finan-

ciación a los clientes y externaliza-

ción del riesKo ", explicó Tukiainen.

AI mismo tiempo, comienzan con

gran éxito las ventas en Canadá, a las

que se suman otros competidores.

Otras acciones, como la certificación

de calidad ISO 9001 obtenida por la

planta de tractores de Suohlati, que se

hizo extensiva para el resto de las uni-

dades de producción y la certificación

[SO 9002, obtenida para la red de

ventas en Finlandia, también han sido

determinantes.

En lo yue concierne a producto,
durante el pasado año se empezó la
producción y comercialización del

tractor M 100 Range, se suscribió el
acuerdo con Eicher en India, así como
los concesionarios de Valtra empeza-
ron a vender las cosechadoras de
Claas en Brasil. En el mismo ejercicio
también se llegó a un acuerdo con Ag-
co y Case para que pudieran utilizar
los motores diésel de Valtra Valmet.

Desde este año, según informó el
presidente, Valtra llegó a un acuerdo
con Agritalia para que ésta le suminis-
trara tractores especialistas, y otro con
ZF para el desarrollo de transmisio-
nes.

A raíz de la especial situación sur-
gida en el Reino Unido, donde los
concesionarios de Claas venden trac-
tores Valtra, la cobertura del mercado
total de tractores pasa a situarse en el
65%, mientras se empieza la comer-
cialización en Estados Unidos, que
despierta "un ,fuerte interés de los
concesionarias de Canadá ", según
Tukiainen.

Igualmente, en su intento de ade-
cuación a los diferentes mercados
mundiales y normalización de los

componentes en la fabricación de Bra-
sil y Finlandia, Valtra desarrolla 190
novedades técnicas implantadas en su
línea de producto

Por primera vez en su historia, de-

bido a las fuertes barreras aduaneras,

consigue una producción idéntica en

Finlandia y Brasil del M 100 Range.

°Ahora también hemos decidido cre-

ar nuestra propia compañía de ventas

en México ", comento Tukiainen. A es-

tos éxitos se suman el lanzamiento de

la HiTech Range el pasado octubre en

Finlandia, muy bien acogida entre los

concesionarios y la implantación del

servicio de piezas de recambio para

Alemania y Dinamarca.

Tras su exposición, el presidente

de Valtra explicó que °la conjunción

de todas estas acciones nos ha permi-

tido crecer mas rápidamente, tanto en

producto como en el desarrollo de la

red de marketing" y agregó que por

eso es un placer "ver hoy aguí a todos

los que forman parte de la unidad

combinada de fuerza de ventas que

creamos para la Península Ibérica ".



JARI OSMAIA,
Director de Marketing

de Valtra Inc.

"Nos posicionamos
por encima de la
competencia"

La importancia yue la Península

Ibérica tiupone para Valtra, demostrada

con el hecho de que las entregas de

tractores desde Finlandia hacia este

mercado durante 1997 alcanraron un
nivel del 4°h, y hasta ahora, en lo yue

ha transcurrido de este año ha subido al
5°Ic^, fue un aspecto básico de la inter-

vención de Jari Osmala. "Por lc) tunto,

vcnnus u c•ontinuur c•on cse huell truhu-

jo yue e.ti7umOs huciendn", atirn^ó.

Osmala desglosó las novedades

más importantes, entre las yue desta-
ca la nueva línea denominada Hi-

Tech, conformada por tractores de

entre 100 y 200 CV de potencia, yue
será lanzada oficialmente en el mer-

cado ibérico el próximo mes de mar-

ro con motivo de la FIMA. Las en-

tregati de estos nuevos tractores em-

pezarán a partir del mes de junio.

El director de Marketing de Valtra

Valmet anunci6 también la llegada de

la nueva línea Mega, con productoti de

6 cilindros, bautizada con el nombre

`Aires' y eyuipada con un sistema de
suspensión totalmente neumática.

"Cun estu nnvedud nos posic•ioncmins

rnl^y hien en el merc•udn, por encimu

del nivel ^^c^nerctl cte lu c•nmpetenc•iu. Y

ten,^^n lu c•erte,.u de yue c l año yue vic -

ne Vuin0.4 u^ulluY mÚ.S n1eYC'uc^0 L'n lu
Penínsulu Ih^ric•u", puntualiró.

HEIKKI UIVIIA
Jefe de Post-venta

Valtra 13rasil

"La post-venta vende
el próxima tractor"

•,Con lcl pust-ventct tenemns uluJ

,^^run,fuc rZU en nuestra.c mnnos. F.s una

clc' nuestrus estrute^ius. b'n mre.^'tru

rc'd de ventu.ti' se hu rotnllrc)huclc) yue la

pnst-vc ntu veltde c 1 prá.x-imo Irnrtur".

Son palabras de Heikki Ulvila, jefe de

post-venta de Valtra Brasil, que centró

su disertación precisamente sobre el

área de su competencia.

"CuundO un c•liente c•nn ►/)ru su /)ri-

nler Iruc7nr", prosiguiÓ, "lu.^ ur^^lunc'n-

tus de produc'tn ^' lu c•ul)uc•iclud cle ron-

t^ic•c•icín del t^endednr tic^nen un 1)esO

clc I 75('Ir en lu tOntu de lu c/c c•isiún_%relt-

te u un 25°lo de Ic)s ur^^un ► c'ntns cle /u).til-

ventu. Pero, despuc^,^' de huher truhuju-

dn en c l cumpu con el truc•tor, de uscn"

nue.^'tro.c repuestos ^• nuestro sert'ic•in

c!e G.1'1.17C'nC'lu, c•uundo el c•liente t'u u

c•oml)rur un se^^undo truc•tnr los urs,^u-

inel1t0.1' CIe /)O,St-Ventu tlenen lln 1)P.tiO

dc I 75°Ir en lu dec•i.^'ión de c•nnlprcl ".

Ulvila explicó que '7u fuer;.u s,^lc)-

hu/ de Vultru /)c).^'t-ventu se funclulnc n-

tu en Ict ultu c•ulidud de lus repuestns ^'

del servic•io c n nuestro truhujo; en el

c•nnoc•imientn del produc7o; en c I.^'u-

porte puru nuestros clientes; en el u/-

tc) nit^el de utc nc•irin y en unos prec•ios

rompetitivos. Pero Ic) ntú.^' im/)ortunte

puru ]tnsotros es lu cnnurnic•uc•iúlr ^' lu

re.lpue.l'tu rcí/)iclu c•nn lus rec/es ^• lu fu-

miliu Vultru".

Otro aspecto muy importante par^t
la compañía es el centro de repuesto pa-
ra Europa yue Valtra España instalcí en
Madrid, el cual tiene ahora como obje-
tivo penetrar en más países europeos.

ROBERTO DEl PAPA
Dírector de Exportación

Valtra Brasil

Nuevos retos para el
mercado español

Par<t el mercado europeo. Y prinri-

palmente cl ibéricu, se han cmpexadu

a vcnder los tractores producidos de la
línea media. "G.1Y(,s trcuYul"c'.c .cnn cle
el ► tre l00 ^' l2S CV, tienen ternulc,,^^íu
de l/c,lvc, ^' .^'rn ► c•unuc•idus rumn c'I
//^YO", según Kuherto dcl Papa, direr-
tor de Exportacicín dc Valtra Br,tlil.

"Nue.ti^trO.c t ►"nc•tnrc's cle lu línc'u

mediu tienen hur en Anrc^ric•n l^cltiltu

tu ► erc'elente c'unc•eptc) ^' en ul,^^ulu,.^

nlc'rc•uclO sun lícleres e ►► .^u .^'e,^^lnentO

de pntenc•iu. /:s ]n ► pr(,cluc•IO yue ulín

es hu.Nunte ]nnclel"no V ulruc'!it'(, llul'u

los cli/i'rentc^s lipu. ►' de me/c'ucl(, ^', udc'-

mcí.c cle Inclcl .cu c•uliclud ^' tc'<•nulu,t,^íu,

liene un prec•ir, ]m^^' c•um/lelilit'n. 7i'-

Ilelll(,.1' lln ,^^rul ► P.1'/)Pl'uli;,u Pl1 UIIIIIP/ ► -

tur lu,^' ventus uyuí en lu Penínsulcr
Ihc^l"ic •u ".
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"TODAVÍA SOMOS

n Hace tres años, Vdes. saca-
ron los motores de `Permatorque'.
Actualmente, innovan esos motores
con unas cajas de cambios revolu-
cionarias, HiTech. ^Qué es lo que
están suponiendo todas estas inno-
vaciones tecnológicas en los trac-
tores Valtra Valmet?

Somos pequeños fabrican-

tes, pero tenemos una alta tecno-

logía. Dentro de nuestro grupo,

Sissu-Diesel es uno de los ma-

yores fabricantes de motores,

no ya sólo en Finlandia sino en

Europa. Tenemos unos moto-

res que están diseñados espe-

cíticamente para su empleo

fuera de carretera, con una

vida útil entrc 14 000 y

I S 000 horas. Ahora, con la
incorporación de la cajas de
cambio HiTech, damos forma
a un conjunto altamente desa-
rrollado y con una tecnología
de primer orden.

n ^Qué diferencia supone las
nuevas cajas de transmisión HiTech
con respecto a otras?

Es una combinación perfecta de
una caja mecánica, controlada por un
pc,wershift, basadoos en la última tec-
nología. Lo más importante de este

n Hace ya un año pude ob-

servar el tractor `Forest',

cuyo prototipo práctica-

mente estaba en fase de
producción. ^Qué esperan

conseguir dentro del sector

agro-forestal con este trac-

tor?

Esta es una pregunta muy intere-
^^ sante, porque nuestro concepto de

tractor nos permite combinar nuestros
nuevo sistema es que, según el tipo de motores y nuestras transmisiones y así

trabajo y carga, se puede regular la dearrollamos unos estupendos tracto-

velocidad adecuada combinando el res forestales y de uso municipal, por-

cambio automático y el cambio direc- que para estos trabajos es muy impor-

H^nnu Niskanen es,
cJescJe el p^s^cJo
1 cJe noviembre,
vice^residente de
Comunic^ción cJe
Veltr^ Valmet.
f3císic^mente, su
tnrea sercí cuidnr
de I^ im^gen de

M /

une compenie en
^leno proceso de
crecimiento.

cional sin tener que utilizar el embra-
gue del tractor; todas las órdenes se
transmiten mediante un ordenador con
una utilización muy sencilla. Tenga en
cuenta que durante el cambio se Ile-
van a cabo 100 verificaciones y logra
una transmisión perfiecta incluso en

climas bajo cero. El HiTech es to-

talmente elctrónico, sin las limi-

taciones que implican las me-

cánicas o las hidráulicas.
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UNA COMPA i^ÍA PEQUEi^A"
tante que los neumáticos delanteros y
traseros sigan el mismo camino con
radios de giro de aproximadamente
4.2 metros. Nuestro tractor `Forest',
dotado también de la cabina Ergocah,
permite en cada instante tener una vi-
sión perimetral perfecta de todo lo que
nos rodea. Esto es fundamental en los
trabajos en el monte con las procesa-
doras, al igual que en las labores que
se llevan a cabo en usos de manteni-
miento urbano y vial.

^ Últimamente se están Ilevan-
do a cabo una serie de fusiones y de
colaboraciones en las que es raro
que ninguna de las empresas estén
ajenas a ello.

Nuestro grupo está también in-

merso en esta situación, pero con polí-

ticas claramente diferenciadas para
Europa y América del Sur. En el caso

de Europa, suministramos motores a

Agco, Case y Carraro, entre otros. A

su vez, nosotros compramos también

tractores especiales a Carraro. En

cuanto al tema de Claas, es necesario

que hablemos de la cooperación que

tenemos en Brasil; tenemos en este

mercado una tradición de 38 años y en

tractores somos el `número dos' por

detrás de M. Ferguson. Nuestros dis-

tribuidores tienen un importante volu-

men de ventas de tractores y repuestos

con un parque activo que ronda los

300 000 tractores. Pero tenemos un

problema, y es que nuestra red necesi-

taba cosechadoras, ya que al entrar

John Deere en el mercado brasileño

compró a un fabricantre local, que

históricamente solía vender a través

de la red de Valmet, y así John Deere

pensó en que podría conquistar
nuestra red insistiendo a los
distribuidores de esta em-
presa en que comercializa-
ran sus tractores. Por ello,
llevamos a cabo un análi-
sis para ver bajo este as-

pite en

Di-

en este aspecto, pero para que
esto se vea retlejado cn el
mercado necesita ticmpo pa-
ra su desarrollo y su confi-
guración fin<<I.A
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pecto cuál sería el mejor socio para
Ilevar a cabo este acuerdo, e indiscuti-
blemente fue Claas.

En el Reino Unido, Claas vendía
tractores Case; al anunciar Case que

< < Los nuevos
tractores Forest
nos permiten
competir con
un producto
totalmente

innovador> >

quería también imponer sus cosecha-
doras, los distribuidores de Claas se
negaron a comercializar las cosecha-
doras de la marca porque tenían una

cartera de clientes
muy amplia.

Por eso, de-
cidieron lle-

gar a un
acuerdo

con Valtra

Valmet. Es-

ta situación
también se re-

namarca y Alemania. No hay yue ol-
vidar que Claas, que detenta una parti-
cipacicín en el mercado del 40^'h, anta-
ño solía ir de la mano con Fendt, que
hoy en día pertenece a Agco.

Todo lo anteriormente expuesto
no quiere decir que sea igual para to-
dos los países porque sabe que en Es-
paña tanto Claas como Valtra cuentan
con dos filiales y con políticas comer-
ciales diferenciadas c independientes,
sin que esto sea óbice para que no
existan buenas relaciones entre nues-
tra consejera delegada, Pilar Villarre-
al, y el director general.

^ 1998 ha sido un año muy
irregular en los mercados europeos
y parece que los nuevos acuerdos
sobre desarrollo de la política
agraria comunitaria pueden in-
fluir. ^Qué espera Valmet del desa-
rrollo del mercado en los pr6ximos
años?

Somos una compañía pcyuciia,

con un H°lo en el mercado europeo dc

70 CV, pero, sin embargo, tenemos ni-

chos de mercado donde somos muy

competitivos. En Alemania, por ejem-

plo, nuestro objetivo es alcanzar el

5% en los primeros años del próximo

milenio. En España, y en concreto ha-

blando del mercado ibérico, crecmos

yue no será difícil alcanzar las I UOO

unidades vendidas. Usted sabe que

ocupamos el quinto puesto en cl ran-

king de los Uactores de gran potenria.

r ^,Es factible yue veamos
pronto elevar la potencia de sus
tractores a los 2511 CV'?

Es un reto yue tenemos y que esta-
mos afrontando. De hecho, ya esta-

mos desarrollando tecnología



^^1.^1^^^
Partek celebra el centenario de su fundación (1898-1998) y reafirma el desarrollo
de un grupo caracterizado por una sólida reputación, fruto de la gran experiencia

en todas sus actividades. Es uno de los líderes mundiales en maquinaria de carga,
fuerte inversor en mineral base de la zona Báltica y principal distribuidor

de maquinaria agrícola y forestal de esta región.

os inicios de este grupo se re-

montan a 189H en Pargas, al

sudoeste dc la costa finlande-

sa. Hoy P^u-tek realiza operaciones en
má^ de treinta países, con un volumen

Miner^les

Partek es líder del sector de

piedra caliza, en base a los re-

cursos propios de la zona Bál-
tica. EI mineral es extraído de

sus canteras y refinado para su
uso posterior en sectores del

acero, papel, cristal e indus-

trias químicas. Los productos

resultantes Ilevan la marca

Nordkalk. También, bajo la fir-

ma Paroc, produce material

aislante especilmente utilizado
en sectores como el de la

construcción.

de ventas en torno a los 250 000 mi-

Ilones de dól^u-es, de los que el 76^/^ se

^^enera fuera de Finlandia. EI grupo

cuenta con 12 000 trabajadores de los

yue sólo 5 000 per[eneren al país. Su

Agrícol^-forest^l

cotizacicín en la Bolsa de Helsinki se

incrementó sustancialmente a lo largo

de 1997 y, en la actualidad, la cifra de

accionistas se sitúa alrededor de los

1 1 200.

M^nejo de contenedores

Líder mundial en el manejo y trans-

porte de mercancías y contenedo-
res. Sus principales clientes lo com-

ponen los puertos, estaciones ferro-
viarias, industria, compañías de
transportes y fábricas de maquinaria

forestal. Pertenecen a este grupo las
firmas Otawa y Kalmar.

Segundo fabricante mundjal de maquinaria forestal, especializada en el método

longitudinal de corte. Este método, originario de Escandinavia, es muy usado en
Europa y comienza a popularizarse tanto en América del Norte y del Sur, como

en Asia. En agricultura sus productos son comercilizados bajo la firma Valmet.
Sus tractores ocupan el primer puesto de ventas en Escandinavia y segundo en

América del Sur.
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^ oo ^^^►OS EN GRUPO

Partek ha realizado en los dos úl-

timos años profundos catnbios estruc-

turalet, encaminados a optimizar las

sinergiati entre todos sus mietnbros,

entre los que se incluyen las últimas

adquisiciones. De esta forma, se in-

corporaron en 1997 el grupo Sisu, y

participa en una parte del holding

Kalmar. En su continua expansión en

el Báltico Partek re:aliz6 acuerdos y

fuertes inversiones en Suecia, Litua-

nia y Polonia, dentro de su mercado

de minerales.

Las venta^ totaleti para 1998 su-

pondrán un incremento frente al pasa-

clo año cercano al I5. EI desarrollo en

el exterior también sube, al igual que

el volumen de las exportaciones reali-

radas.

RESULTADOS

,.^^^'^^.='ii1^^^^-fl ^^Q ^^ -. .' . ^.^ ^: ,^^

1997 1996 Porcentaje
(millones PTA) (millones PTA) ('%)

Ventas netas 306 204
Resultados después de gastos financieros 16 245
Resultados después de gastos extraordinarios 15 789
Resultados netos del periodo 10 003.5
Beneficios ( `%^) 8.08

175 560 74
6 441 152

16 758 -6
14 677.5 -.^2

3.99 1(l.3

EL PRESIDENTE CONFÍA EN EL FUTURO

1 Gy-u^^o Purtek hu c•unr^^lic/r^ 100 u^1u.^^. 10l) ui^us i'c^^^lc^^u.c ^/r /li.wurin.

U^icr Histn^'ici e^i lc^ yire Valtr'a l/uhn<^l ti^^ne^ un j^a^^el nri^r ini^^u^^luiu^^,

^ues nn ei • t^ano se trata c/c uiiu rle lcis prin<•i/^alc^.r c^in/^i'^^scis c/r/ .cc^^•Iui'

us;rícolu n r • i • ^el muiulir^l.

El pi-ogresn del G^'u^^o Pui'^c^l: t^^i, inc^i^itabl^^mc^n^c^, unicl^^ ul cl^^ Uc^ll^^u 1/nl-

ntet. Son vu mu^•{tus los ^^ierc•aclns en /^^.ti^ yuc ,^^n,.un • u.1^ dc^ unu ^^resc^nrrn .ci,^^^ri%i-

cntiva. E^i Europu, ndemás de lu.ti^ ^^uíscs iiúfcli^^us, e.ctumu.c ^^^u^ • uirrln Ic^ri'^^nn c^^i

la Periíns«lu lb^ ricu. Pnrn i^ • tc^r • ^rrr mc.ju^'ur' lr^.c ^'c^s^i^llculr^s rns^^rlruclr^s, lu.%iln-

sofín yue a/^licumos l^u diri,+;^idn a nuc^.ti^t^'us rlic ^itc^s. S^mw.c ln qu^^ snmus ,^'^'u<•in.^^

ct ellos, r c^ c/lr^s nns debemu.^^. E.ti^^^s c•lier • tcs yi^e { • ^in r^^nfiucln c^n ^nrr.^^lrus ^^rn-

dtrctos ^^ hun /^ermtido a Purtc^k mm • tc ner un ul^u ni • ^el ch^ c^.4^i,^^ri^riu.

Ti'atai-emc^.ti^ cle /^oner toclo /^ui' nuc^strct /wi'tc^ /^ui-u nn ^Ic^^^'uu^lc^i'lc^s. f1.^^í l^^ hc^-

mos hecózo durartte los últimos l00 ait^^s ^' es^pc^i^am^^.^^ se^,^'uii' ^u^r ^^.^^u lín^^ci ^^^i ^^l
/^rríxirno si,^^lo ".
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l05 AC UE RDOS DEl GR U PO PA RTE K
1 Grupo Partek, al cual perte-
nece Valtra Valmet, también
estuvo presente en Segovia.

Su vicepresidente ejecutivo, Carl-

Gustaf Bergstróm, destacó los recur-

sos destinados a investigación y desa-

rrollo, que "se corresponden con la

garna de productos de l/altra de entre

60 y 200 CV. Esto se dehe a que mu-

chos c!e los ingenieros nuestros son

l^ersoncts jcívenes co^^ ^^n gran eonnci-

nlierrto de^l ^^egocio de la agricultur-n y

lu Knnndc^ríu ".

Bergstr^im hizo énfasis en los

acuerdos alcanzados, en especial con

Claas (cooperación en Brasil, Reino

Unido y Alemania) y Eicher, con

quien se firmó un acuerdo para licen-

ciar la fabricación en India del Valmet

365 de 60 HP. "Nosoh•os creemos mu-

cho en estu cooperacic^n, gue permite

el ert^runclerirrtiento de los firmantes

e! ctctterclc^ ", indicó.

El directivo de Partek recordó
también los acuerdos de cooperación
con ZF, sobre tractores de ejes trans-
versales de gran potencia; con Carra-

Carl-Gustaf
Ber^str^m,
vicepresidente
ejecutivo del
Grupo Partek.

ro, para completar la gama de produc-
tos con los tractores fruteros y los es-
peciales para viñedos.

En lo que se refiere a los moto-
res diésel, Carl-Gus-
taf Bergstróm se
mostró orgulloso de
que algunos compe-
tidores del calibre de
Agco, Case, Landi-
ni, Steyr y Bizon ha-
yan decidido usar

El CRECIMIENTO DE Vt^ITf^A VAIMET
los números de Veltr^ V^Imet son contundentes. A fin^les de ^gosto, sus vent^s hebian
crecido un 20%, lo que repercutió en un oumento de beneficios operativos en concepto
de tr^ctores de un 1 G%. los ^ecJiclos se incrementoron en un 12% M le inversión Ilegó e
duplicerse respecto ^I ejercicio ^nterior.

a sido un gran ejercicio para

Valtra Valmet, ya que las ci-

fras ofrecidas para los ocho

primeros meses han tenido continui-
dad hasta finales de año.

Su estrategia basada en los acuer-
dos busca la exportación, contando
con el persona] adecuado en todas las
áreas. Así lo observa el vicepresidente
de Partek, Carl-Gustaf Bergstróm:

sus motores: "Considero que esto es
una magnifica prueba de !a gran cali-
dad de nuestros motores diésel ", su-
brayó.

"Esta es la forrna de ser e! líder, de

crecer no tan sólo nosotros, sino tam-

bién nuestros concesionurios, base

del futuro crecimiento en Europa y

Sudamérica ", afirmó. En este sentido,

el producto es la base para el éxito.

°En Valtra es contantemente innova-

do mediante un desarrollo continuo".

E indicó cuatro conceptos básicos:

transmisiones especiales (HiTech),

motores (Sigma Power), sistemas

electrónicos (Care Tel) y cabinas

(Twin Trac). "Además de todo lo que

podamos hacer con la tecnología de

!a información aplicada a los tracto-

res", añadió Bergstróm.'^-
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