
NOTICIAS

EI Master Agco concluye su séptima
edición con cuatro nuevos licenciados
Tras tres años de formación, el diploma acredita la es^ecialización en comercialización de la maquinaria agrícola

n año más hemos
tenido la oportu-
nidad de conocer
a los nuevos pro-
fesionales forma-

dos por el grupo Agco, ín-
timamente comprometi-
do con la labor de forma-
ción de su equipo. En
este ocasión, acompaña-
mos a la promoción del
Master Agco 2006 en el
día de la entrega de di-
plomas de esta séptima
edición, pero además pu-
dimos conocer el resto
de actividades de forma-
ción que la empresa ofre-
ce a su equipo.

Formación
continua

Además de preparar a los di-
rectores comerciales en un cur-
so que dura dos años, Agco or-
ganizado una treintena de cur-
sos anuales para sus técnicos
en el Centro de Formación que la
compañía tiene en Toledo.

Por otra parte, se realizan
cursos cada vez que se lanza un
nuevo producto al mercado, des-
tinados a los comerciales de los
concesionarios, Ilegando a un
total de cien los que ya han sido
impartidos. Además, en el mes
de otoño comenzarán una nueva
etapa con la formación del equi-
po de Valtra en España y los nue-
vos cursos postventa.

Sin duda hay que premiar a
todos los componentes del equi-
po humano de esta compañía,
ya que con su masiva asistencia
a estos cursos, hacen que la em-
presa esté formada por profesio-
nales del sector de la maquina-
ria agrícola capaces de ofrecer
al cliente la máquina más ade-
cuada a su explotación y resol-

ver los problemas que puedan sur-
gir con la máxima profesionalidad
y en el menortiempo posible. Y, en
el día de hoy, a los cuatro recién li-
cenciados: Rafael Aguilera, Jaume
Bascompte, José Cadenas y Juan
José Cladera.

La entrega de diplomas estuvo
presidida, como todos los años,
por José Enrique Puente y una
muestra representativa de los pro-
fesores que forman a los alumnos
de este master de tres años de du-
ración.

EI acto comenzó con la inter-
vención de Juan Monero, en repre-
sentación de la escuela de nego-
cios OIV, quien felicitó a Agco por
su labor formativa para aumentar
la competitividad de la empresa
matriz.

Tras su intervención, tomó la
palabra José Ramón Robinat, ex-
perto en Marketing y Comunica-
ción, que advirtió como la forma-
ción se basa en el esfuerzo y nun-
ca "viene sola", de forma que la
sinergia entre experiencia y for-
mación derivan en una alta profe-
sionalización.

Además, recordó que nos en-
contramos en un entorno dinámi-

co, en el que la formación se com-
porta como una necesidad para
cualquier profesional vinculado al
sector.

Posteriormente, Juan Carama-
zana, señaló la importancia que
están adquiriendo los valores in-
tangibles en la contabilidad de las

I empresas ^omo pueden ser las
cualidades del equipo humano-, y
añadió, dirigiéndose a los recién li-
cenciados, ^^vosotros sois los que
dais valor a Agco, además de la ca-
lidad de los tractores, que no se
pone en duda^^.

Por su parte, José Manuel Gar-
cía Lomas, en su brillante exposi-
ción sobre la diferencia entre he-
chos y suposiciones, subrayó que
^^no pasa dos veces el mismo agua
del mismo río por el mismo puen-
te^^, advirtiendo a los alumnos de
la necesidad de "chequear" las
suposiciones y convertirlas en he-
chos antes de tomar una decisión
sobre cualquier cuestión.

Finalmente, Luis Márquez rea-
lizó unas reflexiones sobre los bio-
combustibles, presentando a las
energías renovables como una al-
ternativa de futuro para el agro es-
pañol, pero con ciertas dificulta-

des a la hora
del diseño y
funcionamiento
de la máquina,
como pueden
ser ciertas pér-
didas de poten-
cia en el motor
que han de ser
salvadas por
medio de pe-
queñas modifi-
caciones en los
tractores, si
bien el proble-
ma se presenta
en motores dié-
sel debido a la

entrada en vigor de la nueva nor-
mativa de emisiones. Para Már-
quez las mezclas de aceites ve-
getales transformados con ga-
sóleo constituyen una alternati-
va real, siempre que se ajusten a
la exigencias de emisiones.

EI mayor activo
de la empresa

EI acto de clausura corrió a
cargo de José Enrique Puente,
quien advirtió a los alumnos de
que iban a encontrarse con un
mercado dominado por muy po-
cas empresas inmersas en una
competición por el lanzamiento
de productos diferenciados de
alta tecnología con el objetivo de
adelantarse a la demanda de los
clientes.

Para Puente, el equipo hu-
mano es el mayor activo de la
empresa, y lo considera una
^^parte fundamental del negocio,
dado que aporta la creatividad
comercial, la imaginación, la pro-
fesionalidad y la visión de futuro
que permite obtener unos resul-
tados positivos^^, un claro elogio
a los cuatro recién licenciados
del Master Agco 2006. n
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