“La historia que ha tenido Valmet
en los ultimos anos, parte
cuando Valmet después de estar
perfectamente posicionada en el
mercado del norte de Europa y
con acuerdos con paises del
Este, empieza a mirar que desde
dentro de Ia EFTA le interesa
implantarse dentro de algun pais
que vaya a pertenecer en fechas
proximas a lo que era en aquella
época la CEE.

Lo intenta en Espana pero no ve
ningun tipo de facilidades, es
mas, conversa con una empresa
instalada con Ila fabrica a punto
de cerrar y no se llegan a
acuerdos, por lo que se decide
por Portugal. En aquel momento,
el planteamiento de instalarse en
Portugal era coyunturalmente
positivo por las facilidades que
se tenia para vender en la
Comunidad Econémica Europea y
por la cercania cultural e
idiomatica con Brasil. Se monto
una planta de ensamblaje, que
no de fabricacion, en Montejo y
dicha planta dentro de un
mercado interno, como Finlandia,
ya metida dentro del Mercado
Comun, es una parte mas, deja
de tener interés logistico como
planta pero no como mercado.
En Espana, después de un
proceso de introduccion,

se dan unos cambios y usted
pasa a llevar la gerencia
financiera y comercial.
Posteriormente, se le ofrece Ia
posibilidad, dada Ia similitud de
los mercados espanol

y portugués y siendo tan
proximos todos los puntos, que
desde Valtra Valmet Espana

se lleve también

Portugal’.

60 1écnica

| PILAR VILLARREAL,

“LA PENINSULA
POSICION LOGIS




CONSEJERA DELEGADA DE VALTRA VAL

IBERICA TIENE UNA
TICA IMPORTANTISIMA”

w Bajo estos puntos, ;cual es la
situacién en la que va a estar Val-
met en la Peninsula Ibérica?

Fundamentalmente, vamos a re-
forzarnos. Dividir las fuerzas es malo,
y ademds en este momento la Penin-
sula Ibérica tiene una posicion logisti-
ca importantisima. Estamos en el cen-
tro de dos puntos neurdlgicos, entre
Brasil y Finlandia, una logistica que
lleva a que los plazos de servicio sean
mds cortos; lo que en un momento
quiso parecer un topico —‘“‘un tractor
personal que se hace en pocas sema-
nas”— ya es una realidad. De alguna
manera, estamos trayendo hacia el sur
de Europa el marketing que se hacia
en el norte.

Por tanto, es evidente que un pun-
to neurdlgico como el nuestro es me-
jor tratarlo como una unidad que co-
mo dos unidades diferentes. Es mucho
mas rentable para la compania y, so-
bre todo, el servicio ya no ofrece nin-
guna diferencia entre una provincia
como Murcia y otra como Shuolatti,
por ejemplo. Es una unidad totalmen-
te geogréifica y comercial. Ese es el
punto de vista seguido por los finlan-
deses para desarrollar esta idea, que
no solamente Valmet ha aplicado, sino

que en general las compafifas nos va-
mos dando cuenta de que las barreras
han desaparecido tan rdpidamente que
muchas empresas en nuestro sector
como en otros sectores optan por el
mismo tipo de organizacion.

m [ Cree que existe una descen-
tralizacion del mercado portugués
hacia un centro geografico Ibérico?

No creo que sea un centro geogrd-
fico Ibérico, se trata mds bien de la
administracion, que es un poco el en-
gorre de las comparifas. Lo importante
es que tanto Espafia como Portugal se
van a seguir tratando como Estados y

k& Un tractor personal
hecho en pocas semanas
ya es una realidad??

lo que se va a hacer exclusivamente es
una concentracion de la administra-
cion.

w Comercialmente, ;como se
va a estructurar el mercado?

Pricticamente va a seguir como
estaba, con delegaciones comerciales
tratadas por portugueses y con nues-
tros mismos empleados. Lo tnico que
se va a centrahzar es la administracion
y servicio de repuestos, pero de algu-
na manera también estamos descen-
tralizando tanto en Espafa como en
otros puntos de Europa estableciendo
puntos neurdlgicos. En el norte, Ale-
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mania, por ejemplo. se suple de Dina-
marca, esto da mejor administracion y
disponen de un repuesto en 24 horas.
Lo que estamos consiguiendo, por
tanto, es administrar mejor todos los
gastos que conlleva la logistica de
producto. Espafa es tambien centro
para todas las sales companies del
producto que [taha ya fabrica para no-
sotros. Por tanto, es un punto neurdl-
gico de centralizacion de ese servicio
y de administracion en la Peninsula
Ibérica.

w El mercado portugués es un
mercado basado principalmente en
potencias medio-bajas. Ustedes es-
tan posicionados en potencias altas
y superaltas. Ahora tienen un re-
fuerzo con una gama fabricada en
Italia y que puede ser idonea para
este mercado. ;Qué esperan arafar
de esa parcela en la que hasta ahora
no estaban, como es Portugal y Es-
pana?

El producto ha sido muy bien aco-
gido. La red ha agradecido mucho ese
refuerzo que le hemos dado. Sin lugar
a dudas, To que queremos es reforzar,
por un lado nuestra red de concesiona-
rios en la Peninsula, y en la gama alta

posicionarnos de tal manera que tra-
bajando a tope en esa parcela poda-
mos conseguir lo que Valmet puede
tener en estas potencias, tanto en el
mercado de Espafia como en el de
Portugal. Vamos a trabajar muy dura-
mente el tema de “foresta”, donde
nuestros tractores son lideres en el
norte de la Peninsula, y vamos a tratar
de centrar nuestras fuerzas en esos
sectores que son realmente nuestro ni-
cho de mercado.

w En ese nicho de mercado de
las potencias altas han conseguido
una magnifica posicion, teniendo en
cuenta las unidades vendidas en
1996. ;Qué ha sucedido en Portu-
gal?

El mercado portugués “castigd”™ la
desaparicion de su producto base, que
se montaba alli. Sabiamos que se iba a
pasar por esa fase pero, no obstante,
los concesionarios confian, porque es-
tamos lanzando nuevo producto, una
sola linea: la *100°, fabricada en Fin-
landia y Brasil. Con ello vamos a te-
ner dos suministradores para la Penin-
sula [bérica. sur de Francia, Grecia e
Italia, de un producto que es idéneo
para el mercado del sur de Europa.

€ FI cliente manda, disena...
es quien mantiene la empresaJ?
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s ¢Las mismas especificaciones
de los tractores que haceis en Brasil
o en Finlandia son casi todos cua-
dros de factor diferencial?

El dnico factor diferencial en re-
alidad es el clima. Hacer cabinas en
Brasil parecia impensable, y sin em-
bargo estamos ya desarrolldndolas pa-
ra paises como Argentina, que estd co-
brando una importancia tremenda. asi
como Uruguay, Chile, Paraguay, y
ahora recientemente Cuba y Méjico,
que en proximas fechas estara abierta
como sales company.

En el norte de Europa, en cambio.
fabricamos mds para lo que son nues-
tros mercados naturales, con unas ca-
binas fantdsticas. Pero fundamental-
mente el producto es exactamente el
mismo, con el mismo ‘corazén’, el
motor, que se vende para las gamas al-
tas (e otras marcas.

w Los acuerdos entre Claas y
Valmet Brasil abrieron la puerta a
las especulaciones sobre la posibili-
dad de una Joint Venture. ;Qué
puede decir al respecto?

En realidad no hay mds que una
colaboracion de Valtra Brasil para co-
mercializar producto de Claas. Diver-
sas unidades de Valtra han empezado
ya una cooperacion porque Claas ne-
cesitaba apoyar su actividad con algiin
tractor, sobre todo en la linea alta, con
la potencia, calidad e imagen que




ofrece el norte de Europa. Por tanto,
en Gran Bretana, Alemania e incluso
Espaiia hemos comenzado una simple
colaboracion entre concesionarios,
una labor que llevamos completamen-
te en conversaciones sin pasar a mas
negociaciones. Los dillers comunes
estdn ya trabajando tanto en Gran Bre-
tafia como en Alemania y algunos co-
mienzan a hacerlo en Espafia. porque
evidentemente les interesa comerciali-
zar producto de una cierta calidad y
gama de comercio.

w Los tractores dirigidos al
norte de Espafna y Portugal, ;vie-
nen ya equipados de Finlandia con
todos sus aditamentos de trabajo fo-
restal o se hace ‘un traje a medida’
de los mercados locales en los que
van a trabajar?

Hacemos un poco ‘un traje a
medida’. El tractor viene preparado
para trabajar en la foresta y después se
le hace un ‘pidalo usted mismo’, en
funcion de las necesidades. En Espana
y Portugal se esta equipando cada ma-
quina por y para cada cliente.

w En qué puntos pueden ser
coincidentes y divergentes los mer-
cados espanol y portugués?

m1

L€ Este afio se apunta cierto
retraimiento del mercado??

No creo que haya muchas diver-
gencias. Afortunadamente. ya somos
dos paises que tenemos muchas cosas
en comun y que aprendemos el uno
del otro rdpidamente. Se une ademds
la adaptacién de nuestras agriculturas
a las exigencias de la PAC y de la Co-
munidad. Poco a poco las diferencias
van a ser menos y las coincidencias
muchas mds. El agricultor va apren-
diendo deprisa. ya que las circunstan-
cias le obligan. y en realidad el agri-
cultor portugués no estd demasiado le-
jano. En los primeros contactos que
he tenido con el mercado portugués he
podido observar cada vez menos di-
Vergencias.

w (Qué podemos esperar del
mercado europeo en 1998, y en par-
ticular en la Peninsula Ibérica?

1998 apunta a un cierto retrai-
miento dentro del mercado de la ma-
quinaria agricola. Sin lugar a dudas.
las ‘alegrias™ de estos
ultimos anos en el mer-
cado europeo en gene-
ral, pero en especial en
el espanol, eran debidas
también a una situacion
sufrido  anteriormente
de sequia y contraccion
absoluta, quizd exage-
rada. que bien acompa-
fiada por mejores cir-
cunstancias climatolo-
gicas, y mayor disponi-
bilidad de unidades en
stock, han producido una escalada de
cantidades en la Peninsula Ibérica que
también juzgo exageradas, porque
sinceramente no esperdbamos de 1997
esas cifras. En lo que se refiere a
1998, estoy segura de que habra un re-
traimicnto en e) consumo de maquina-
ria agricola.

@ Un ano después de su puesta
en marcha, ;se ha aprovechado Val-
met del Plan Renove para potenciar
su presencia en nuestro pais?

Era un plan que nacia muy restrin-
gido. Con mis mayores respetos y sin
dudar de las buenas intenciones de la
Administracion, no he notado nada
este Plan Renove. Sinceramente, no lo
he notado.y picnso que mis colegas
tampoco. Creo que lo que se hizo fue
anunciar algo que nunca —que me per-
donen— se penso en serio.

i A pesar de la menor presion
de demanda, sin embargo sigucen re-
alizandose operaciones con unos
margenes paupérrimos. ;Qué se po-
dria hacer para poner la maquina
sobre las vias otra vez y que los pre-
cios fueran los que realmente se
aplican, sin recurrir a campanas o
ayudas que despistan al comprador,
que al final nunca sabe si esta pa-
gando lo justo por lo que ha adqui-
rido?

Poner orden a todo este caos es di-
[icil. Las empresas nos lo tenemos
que plantear seriamente y desde den-
tro. Hacer un buen examen de con-
ciencia, porque nuestro futuro es el
cliente. Si todos vamos caminando
hacia las certificaciones, lograremos
Ja satisfaccion de nuestros clientes. En
realidad. es €l el que manda, ¢l que di-
sefla el que. en delinitiva, mantiene
nuestra empresa. Hay que tomdirselo
con absoluta seriedad. no sélo como
un esldégan publicitario, es algo mds.
Desde ese punto de vista. en el mo-
mento en que estoy certificada no so-
lamente en un producto, sino también
en un serviclo, tengo que saber que ni
cliente demanda un precio justo y sc-
rio.

Recibe lo que paga. Por tanto. cs
un examen que debemos hacer todos
desde dentro. La mentalidad  debe
cambiar aceleradamente. no a 40
kim/h, que es la mdxima permitida pa-
ra el tractor. Debemos ‘ponernos las
pilas” y dado que nuestro cliente man-
da, puesto que es maxima para todos
nosotros, debe de recibir exactamente
[0 justo.
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@ Acaba de tomar tierra en el
mercado portugués, ;qué planes
tiene para poner los Valmet en los
nichos de mercado al alto nivel que
le corresponde?

Lo primero es potenciar red, que
se sientan ya parte del importante
Grupo que éramos en la Peninsula
Ibérica en el que ya habia un conjun-
to importante de concesionarios. Nos
sentimos todos parte de un grupo, de
una empresa con unos objetivos cla-
ros. En un futuro inmediato, también
reforzaremos nuestra imagen con
campanas como el Tractor Pulling,
en las que nos sentimos
muy orgullosos de estar
presentes.

w Es la tercera vez
consecutiva que Valtra
Valmet se ‘moja’ en el
Tractor Pulling. ;A qué
se debi6 su presencia
en este evento? ;Se en-
cuentra presionada por
una cultura de la ‘casa
madre’ en este tipo de
evento o viene también
en parte por la propia empresa, por
tratar de efectuar una promocién
distinta en la Peninsula Ibérica?

Fundamentalmente, es cultura.

Nuestra empresa tiene ese tipo de cul-
tura. Evidentemente, es un evento pa-
ra el agricultor. S6lo tenemos ferias
para demostrarles cosas estaticas, co-
sas “no lo toque”. Esto, en cambio, es
algo divertido, algo con lo que el agri-

cultor puede disfrutar. Es
también una preparacion pa-
ra nosotros y para las maqui-
nas. jAhf estdn las mdquinas!
iVamos a probarlas! ;Por
qué no? Si lo estamos ha-
ciendo en Férmula 1. ;Qué
tira después de la investiga-
cion y la tecnologia? Este ti-
po de pruebas. Estamos muy
interesados en que nuestras
méaquinas se prueben, en probarlas no-
SOtros mismos y esto es un gran test,
una forma de inversioén en imagen, pe-
ro evidentemente en tecnologia

k& Hemos encontrado
la forma de que el
Tractor Pulling entre
en nuestro pais?J

w ;Como juzga la evolucion del
Tractor Pulling en las tres ediciones
celebradas en Espafia? La primera
fue multitudiniaria, incluso en exce-
so0, y la segunda fue mas floja.

Como dice el refrin castellano: ‘a
la tercera va la vencida’. Estuve entre
el publico, en la grada, y escuché todo
tipo de comentarios agradable al res-
pecto. Fue curioso: despert6 interés y
fue el caldo de cul-
tivo de lo que pue-
de ser el Tractor
Pulling en Espana.
Esta dltima edicién
ha sido la forma de
encauzar este tipo
de eventos en la Pe-
ninsula. Personal-
mente, me gustd
muchisimo porque
estaba bien organi-
zado, bien estructu-
rado y se celebr6 en
el momento y lugar
oportunos.

m Un ano des-
pués de la toma
de la mayoria de

acciones de Valtra Valmet por Par-
tek, ;en qué se ha notado el hecho
de integrase en un grupo tremen-
damente grande y fuerte? ;En se-
guir igual? ;En que al-
gunas dreas de investi-
gacion seran distintas?
O bien da una seguri-
dad? '

Da una seguridad, una di-
namica. Siempre que dos
grupos como era Sisu o
como ha sido la fusién con
Partek, se unen, se en-
cuentran rdpidamente di-
namizados. He encontrado
fuerza de organizacién y
dinamizacién.  Evidente-
mente, 10s negocios no estdn mezcla-
dos, van independientes pero sin lu-
gar a dudas te encuentras dentro de
un Grupo que si bien han sido dos en
el afio 1997 ya nos sentimos rodando
dentro de uno solo. Ha sido muy rapi-
da la incorporacién de nuestros gru-
pos.

m Hasta ahora sé6lo comercia-
lizan tractores. ;Entra dentro de
sus planteamientos actuales una
posible ampliaciéon con algin tipo
de producto anexo al tractor y que
les permita también cifrar algo
mas?

En Espafia, en las zonas de rega-
dio y especificamente en la zona
del Duero, estamos comercializando
nuestros motores, muy valorados in-
cluso por nuestra competencia. El pa-
sado afio lanzamos la informacién de
que vamos a comercializar palas car-
gadoras hechas para nuestros tracto-
res Valmet, si bien de momento va-
mos a ir despacio en este sentido. Se
han ido lanzando en 1998 nuevos
modelos de tractores al mercado y
esperamos para 1999 ofrecer mas no-
vedades. ®



