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AGUIRRE
Por una agricultura de precisión

Modelo COMPLET 5 mts. reja hidráulica

Los modelos COMPLET de 5 y 6 mts. van dotados de un distribuidor y un
ventilador de gran capacidad. Como equipamiento de serie ofre^en: tolva
de 1700 Its., ancho de transporte de 3 mts., mar^adores hidráuli^os,

borrahuellas, dispositivo eléctrico de ^ontrol de siembra, ruedas de qpoyo
en alas, ^orte eléctri^o en alas, engan^hes flotantes, tomas pa^a .sinfín
hidráuli^o, freno en rueda motriz, placas para transporte por carretera,
pilotos, #ocos de no^he, etc... Todo ello indispensable pa^a ; unp siembra

eficiente y de gran ealidad. '^. ^
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En siembra neumática, lo^ riesgos^^no son "^
necesarios, la rentabilidad sí.
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Para satisfacer a los más exigentes, McCormick ofrece una completa gama de
tractores, con un abanico de potencias desde 23 hasta 176 CV, y opciones que

cubren perfectamente la demanda de la moderna agricultura mundial.

DIVISIÓN MtCORMICK
Industria, 17-19 • Pol. Inds. Gran Vía Sur • 08908 Hospitalet de Llobregat (BARCELONA)
Tel.: 93 223 46 93 • Fax: 93 223 09 78 • Recambios: Tel.: 93 223 08 28 • Fax: 93 223 32 58

www.mccormick-intl.com
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ualquiera que desarrolla una
actividad comercial sabe que
se enfrenta con un nutrido

grupo de competidores que ofrecen
productos similares a los suyos, a bue-
nos precios y con servicio y garantía
para el potencial comprador.

Esto es así en el mundo de la ma-
quinaria, uno de los más competidos,
dada la diversidad de oferta, en la yue
participan empresas grandes y peque-
ñas, cada una aprovechando sus ven-
tajas diferenciales y procurando arre-
batar cuotas de mercado a las demás,
jugando con la proximidad, la cali-
dad, el precio, el producto a la medi-
da...

En el campo de las revistas técni-
cas sucede algo parecido: se busca
ofrecer la información que demanda
el lector potencial y se procura que los
contenidos le resulten útiles en su vida
profesional, sin olvidar que los recur-
sos publicitarios son limitados.

A todos nos gustaría que desapa-
recieran nuestros competidores; que-
darnos como dueños y señores del
mercado, aunque luego critiquemos
cualquier monopolio, dada su capaci-
dad potencial para presionar a los con-
sumidores.

Sin embargo, en el mundo, más o
menos globalizado, que nos rodea, los
competidores crecen como los hongos
después de la lluvia; llegan desde lu-
gares próximos y lejanos, dispuestos a
buscar nuestras debilidades y aprove-
charlas para quedarse con el mercado.
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LOS ^OMPETIDORES
En el mundo de las ferias agríco-

las la situación es similar: continua-

mente aparecen nuevas ofertas; en ca-

da localidad, región, autonomía, país

o continente, los palacios feriales

buscan la rentabilidad de unas insta-

laciones construidas, en muchas oca-

siones, sin tener en cuenta criterios

empresariales y pretenden atraer visi-

tantes, y compradores, de otras locali-

En el futuro, para
mantenerse en el

mercado habrá que
estar preparados

para reconocer los
cambios y adaptarse

a ellos

dades, regiones, autonomías, países y
continentes para que los expositores
recuperen el coste de su partici-
pación.

A medida que se profesionaliza la
agricultura, en las ferias se empieza a
distinguir entre visitantes y potencia-
les compradores. Antes, cualquier
agricultor era un potencial comprador
que partía de cero. Cambiaba las yun-

tas de mulas o de bueyes por los trac-
tores; ahora, al menos en los países
desarrollados, el mercado es un mer-
cado de sustitución; cualquier compra
va dirigida a renovar el equipo ya dis-
ponible, y si no se encuentra algo que
signifique una ventaja en calidad, en
precio, en prestaciones... se continúa
como se estaba.

También se producen situaciones
diferentes, como en la muyor feria
brasileña de maquinaria agrícola, en
la que los compradores se sitúan en fi-
la, por delante del concesionario re-
gional, para hacer su compra, que se
formaliza, incluida la financiación, en
el propio stand; y las cifras de negocio
se acercan al 30% del mercado brasi-
leño.

En cualquier caso, los expositores,
que son los que pagan las ferias, tie-
nen que analizar las posibilidades del
mercado en el que se realiza la exposi-
ción. Además de las ferias regionales,
hay muchas otras internacionales:
unas lo son porque fabricantes extran-
jeros vienen a ofrecer sus productos al
país en el que se celebra; otras porque
son una referencia para los comprado-
res extranjeros, especialmente profe-
sionales

En los últimos tiempos se puede
apreciar que algunas ferias profesio-
nales de ámbito internacional también
pretenden interesar al comprador local
y esta opción no siempre deja conten-
tos a los visitantes profesionales.
También se puede morir de éxito:

cuando el atractivo de la feria con re-
nombre hace que se desborden sus lí-
mites, o los de la región que las acoge;
en estos casos los organizadores pue-
den pensar que el éxito es dcbido a la
potencialidad de su mercado prcíximo
y no de su capacidad para dar servicio
a los visitantes y a los expositores, y
descuidan a los yue pagan para yuc la
manifestación se relebre, lu yue Ics
hace pensar en otras alternativas.

Las comunicaciones han cambia-
do totalmente la panorámica regional;
la información Ilega por murhos ra-
minos, aunyue todavía sigue siendo
difícil comprar máquinas agrícol,is
por Internet.

En los próximos ^lños habrá ►nu-
chos cambios y tendremos yue est^ir
preparados para reconocerlos y adap-
tarnos a ellos, poryue el yue no tenga
capacidad de adaptación, por mucho
que signifiyue, su marca, su producto,
su renombre, lo sacarán dcl meirado.

Con un cordial saludo,^

NOVIEMBRE 2002 agroi('('/1/(•U ^
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EXPOSIUM

^ en mi opinión

n la vida existe una ley no es-
crita por la que nos regimos en
un número importante de ac-

ciones, no solo privados sino también
sociales y, ni que decir tiene que tam-
bién proyectamos estos en la vida pro-
fesional, y esta es la ética.

Hay una frase que dice que "en e/
amor ^^ en Icr guerrn, todo estcí perrni-
tido ", adoptada como propia por el
Barón Valmont, pero, sin embargo, en
los negocios hay que ser tremen-
damente cuidadoso a la hora de trans-
gredir ciertas reglas del juego.

Quizás a veces nuestra propia
miopía no nos deja ver ejemplos cer-
canos a la hora de dislucidar nuestras
cuitas, pero tenemos a diario ejemplos
que nos podrían servir, para ver que
muchas veces, si se negocia bien, la
derrota puede convertirse en una vic-
toria.

Muchos de ustedes saben perfec-

tamente los enfrentamientos que han

tenido Volkswagen y BMW para ha-

cerse con el control de Rolls Royce y

de Bentley. Al igual que en el juicio

salomónico no podían cortar al niño

por la mitad para llevarse cada una la

parte que le correspondía, ambas po-

dían haberse visto sometidas a pleitos

interminables, en la lucha cada una de

ellas por su razón, sin embargo, a pri-

mado la inteligencia y el sentido co-

mún sobre los sentimientos viscerales

NOVIEMBRE 2002



ÉTI^A Y EST^TICA

y, aunyue obviamente habrán tenido
sus tensiones, la sangre no ha Ilegado
al río y Bentley ha sido adjudicada a
Volkswagen y Rolls Royce a BMW,
de tal manera de yue quienes han ga-
nado han sido los clientes finales de
ambos grupos y el sector del automó-
vil, porque estas dos marcas emble-
máticas desarrollarán, cada una por su
lado su propia ingeniería, haciendo
honor a la historia y tradición que tie-
nen cada una de ellas.

En ciertos asuntos
ser discretos es

una virtud

En nuestro sector en los últimos

cinco años, se han llevado a cabo una

serie de fusiones de grupos y compras

de marcas, no exentas de tensiones y

de comentarios, donde a veces, los

`voceros' de turno han intentado sacar

pesca dentro de este río revuelto, con

artimañas, a veces, fuera de toda ética,

sin darse cuenta de que con todas es-
tas situaciones que se crean, hay una
parte que siempre es la perjudicada, y
en nuestro caso particular, son las re-
des de ventas, las que se han visto agi-
tadas por estos vaivenes de el tira y
afloja y del "^• tú mrís".

La responsabilidad como empre-
sa, obliga a solventar los problemas
`de alcoba' dentro de la más estricta
intimidad de las partes, resguardada
de oídos indiscretos y en el recinto ín-
timo de su `dormitorio', nunca inten-
tar usar a terceras personas para que
formen opinión y, sobre todo, dejando
a los `inocentes', en este caso las re-
des, a buen resguardo de cualquier ti-
po de tensión. Si después de intentar
llevar a cabo las aclaraciones perti-
nentes, se viera la imposibilidad de
llegar a acuerdos; i por favor, señores,
nunca a través de comunicados publi-
cados carentes de las mínimas reglas
informativas de contraste de opinión y
más, cuando éstos salpican a terce-
ros!; lo cierto, es que una vez que se
llega a tal punto de falta de diálogo,
los abogados y los jueces son los yue
tienen la última palabra.

Nuestros sector siempre se ha des-
tacado por su seriedad, somos tradi-

cionales y nunca en mis más de 34
años de profesión, jamás he visto que

nadie haya recurrido al`Tómbola' de

turno, dejando sus vergiienzas al aire,

poryue siempre nos hemos regido por
una regla importante como es la ética,
aunque yo también en esto añadirí^i
otro concepto impor[ante... la estéti-
ca, porque uniendo las dos, lo que
proyectemos tendrá sentido pero su-
bre todo pediría un favor, ino perjudi-
quen a las redes! porque ellas, como
los hijos en las separaciones, est.ín por
encima de nuestras miseri^is humanas,
y al final, son los que pag^m siemprc
los platos rotos... y al igual que cstos
hijos, intentarán sacar partido de cada
una de las partes... y estarán en su
perfecto derecho por tener unos pro-
genitores tan obtusos.n

Jt^^ ^,^^^, Mt^^^>^^ t-^
julianmendieta@bh-editores.com
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Los expertos lo saben:
los me'ores re alos no se encuentran1 g

en os ran es a macenesg
^ Las máquinas STIHL son el regalo favorito de los expertos. Por su fiabilidad, seguridad, potencia y

ligereza. Y porque son la marca N° 1 en el mundo.
Pero recuerde, las máquinas STIHL no las vende cualquiera. Sólo las encontrará en los más de

^ 600 Distribuidores Oficiales STIHL y VIKING en España, que le ofrecen el asesoramiento más
^ , profesional, un servicio postventa contodas las garantíasyla experiencia de los mejores expertos.

^^ ^` ./^ Encuentre su Distribuidor Oficial STIHLyVIKING más cercano en

^ Tel. 902 20 90 92 www.stihl.es

5T/HL
N°1 en el Mundo
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^ opinión externa

^UAN PARDO^

Vicepresidente de AESDESA

SANIAf EC 400Z:
PESE A TODO... NA^IÓ

el 23 al 27 de octubre tuvo lu-
gar en Madrid, en los recintos
de IFEMA, la primera edición

de SAMATEC, la Semana de la Agri-
cultura, Medio Agrario y Tecnología.

La celebración de este evento es el
resultado del esfuerzo de una empresa
privada integrada por profesionales
del sector (AESDESA) y obedece a la
idea de crear una feria que reúna en un
solo certamen a todos los medios de
producción que necesita una agricul-
tura española moderna y tecnificada,
orientada hacia la competitividad del
siQlo XXI.

^ Es cierto que vienen celebrándose
en España ferias dedicadas al sector
agrario, algunas muy regionales, otras
más especializadas y una feria inter-
nacional dedicada a la maquinaria
agrícola; muchas de ellas con una lar-
ga y brillante trayectoria.

^Por qué entonces crear una nueva
feria y por qué en Madrid, cuya agri-
cultura no es precisamente ni impor-
tante en sí misma ni por su especiali-
zación o tecnología?

Si analizamos diferentes medios
de producción, dividiendo nuestra na-
ción en dos áreas -norte y sur- sepa-
radas aproximadamente por el parale-
lo de Madrid, veremos que existe un
equilibrio casi perfecto entre esas dos
zonas geográficas, lo que nos ratifica
en la elección de Madrid como centro
de gravedad de la agricultura españo-
la.

En el ciclo 1995-2000 se consu-
mieron 1 075 700 t de nutrientes ferti-
lizantes (N, P y K) al norte de Madrid
y 1 095 300 t al sur de Madrid, lo que
refleja prácticamente un equilibrio.

En los años 2000 y 2001, se matri-
cularon 9 500 tractores en el norte y
10 600 en el sur. Si analizamos toda la
maquinaria inscrita, el 53.7%, es de-
cir, algo más de 23 000 máquinas, se
inscribieron en el norte, y cerca de
20 000, ó el 46.3°Io restante, fueron
inscritas al sur de Madrid. En cuanto
al consumo de productos fitosanita-
rios, es muy superior en la zona sur.

El censo de explotaciones también
arroja un equilibrio claro a pesar de la
gran dispersión en las superficies.

Es necesario un
mayor esfuerzo

promocional

Si se quiere poner lo más cerca
posible de la mayor parte de profesio-
nales de la agricultura una muestra de
lo que es el sector, Madrid es un cen-
tro de gravedad evidente.

Si a esto unimos la existencia de

unas instalaciones feriales moder-

nas, bien dotadas y con accesos ex-

celentes, sólo falta añadir el atracti-

vo de la ciudad de Madrid y su

extraordinaria oferta hotelera, de

servicios y de comunicaciones na-

cionales e internacionales, para rati-

ficarnos en su elección como sede

perfecta de un evento orientado a la

agricultura española.

La primera edición de SAMATEC
ha sido un éxito, no tanto por el núme-
ro de expositores, ni por la superficie
contratada o por el número y la cali-
dad de los visitantes, sino por el sólo
hecho de haberse celebrado.

Durante la promoción del certamen
hemos encontrado un interés claro de
los posible expositores que comparten
en su mayoría los argumentos antes ex-
puestos a favor de hacer una feria agrí-
cola en Madrid, pero hemos encontra-
do también una situación económica
desfavorable, una oposición política
soterrada y posturas personalistas poco
o nada profesionales en determinados
sectores que, claramente, han intentado
por todos los medios que SAMATEC
no naciera. Por eso esta primera edi-
ción ha sido muy importante.

Hemos contado con más de 80 ex-
positores, exhibiendo más de 140
marcas, que representan todos aque-
llos sectores que creemos deben de es-
tar en una feria realizada para la agri-
cultura profesional:
• La maquinaria agrícola y sus recam-

bios y accesorios.
• Los equipos para riego tanto mecá-

nicos como para la fertirrigación.
• Los vehículos auxiliares y todo te-

rreno.

• Los fertilizantes.
• Los productos fitosanitarios.
• La informática especializada.
• Las instituciones financieras.
• Las instituciones políticas.
• Los medios de información.

Nos ha faltado la representación
de las semillas y plantas de vivero.

Hemos contado con más de
20 000 visitantes de una calidad pro-
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opinión externa

fesional que ha sido reconocida unáni-
memente por los expositores; hemos
tenido visitantes de toda España, con
especial incidencia de Castilla y León,
Castilla-La Mancha, Andalucía, Ex-
tremadura, Aragón y Comunidad Va-
lenciana, además, por supuesto, de
Madrid. Tambien hemos recibido más
de trescientos visitantes extranjeros.

Hasta aquí, lo positivo, pero tam-
bién tenemos que hacer autocrítica,
porque ésta ha sido la primera edi-
ción, pero no es la feria que los orga-
nizadores yueremos hacer.

Nuestra primera crítica puede ser
sobre la fecha de celebración: octubre
coincide con el inicio de las labores
de siembra en grandes zonas de nues-
tro país y dificulta la asistencia del
agricultor.

Hemos conseguido representación
de casi todos los sectores que quere-

mos tener, pero ha sido corta. SAMA-
TEC debe de conseguir una represen-
tación más amplia y, sobre todo, nues-
tro objetivo es hacer hincapié en los
avances tecnológicos.

La distribución de los espacios y
las separaciones de los stands eran im-
perfectas y reconocemos nuestra biso-
ñez en la organización. Sabemos que
los expositores han tenido problemas
en el montaje por dificultades en las
descargas de máquinas. IFEMA debe-
rá mejorar sus servicios y nuestra or-
ganización, con la experiencia de esta
edición, garantiza en el futuro perfec-
cionar el diseño de los espacios.

Hemos tenido una respuesta de vi-
sitantes muy lógica para una primera
edición, pero sabemos que es necesa-
rio un mayor esfuerzo promocional
para conseguir una mejor difusión en
la próxima edición.

El recinto ferial de IFEMA cs un
marco excepcional y la imagen de
SAMATEC debe estar de acuerdo
con ello. No es posible yuc los expo-
sitores presen[en sus productos como
si fuera un recinto al aire lihre. Los
pasillos deben de estar enmoqucta-
dos y, sin necesidad de presentacio-
nes lujosas, ya que el sector es el que
es. Es preciso combinar la economía
con la racionalidud y la calidad en la
exhibición.

Vamos a seguir trabajando, desde
este momento, para la continuidad de
SAMATEC, preparando la prúxima
edición de 2003, con el objetivo claro
de ir sentando las bases de un evento
profesional y serio pura el sector, con-
vencidos de la utilidad del mismo para
los suministradores de medios dc pro-
ducción agrarios y para los profcsio-
nales de la agricultura española. n

Ho^no^ocA^^^^v^^
•TRACTORES, MAQUINARIA AGRÍCOLA: REMOLCADA Y AUTOMOTRIZ e MAQUINARIA OBRAS PÚBLICAS

OTROS VEHÍCULOS: de 01 a 04, M, N, L(remolques, automóviles, motos...)
HOMOLOGACIÓN DE TIPO UNITARIA EXENCIÓN DE HOMOLOGACIÓN DE TIPO,. ►DO CE"

• APLICACIÓN DE LA DIRECTIVA DE SEGURIDAD EN LAS MÁQUINAS DIRECTIVA 98/37/CE

^,^^°^1C)I!^^ ^^ ^^' ^k ^^.^^^^
• TRACTORES, MAQUINARIA AGRÍCOLA Y OBRAS PÚBLICAS

IMD , S . L . U .

^NGENIERÍA METODOS Y DESARROLLO^ S.L.U.
c/ Apolo, 18 (Urb. Monte Rozas) 28230 Las Rozas (MADRID) - Tel. 91 631 79 20 - Fax 91 631 84 42
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cialistas

Sofisticación y tecnología

innovadora para grandes

esfuerzos. Potencia y confort

aditado con unas transmisiones,

sistema hidráulico y tracción

integral Bi-Speed que permiten a

las series M y los modelos

110 y 120 en 4WD, situarse

a un máximo nivel de

rendimiento a un bajo

nivel de consumo, con un

mantenimiento mínimo. 110 y

120 CV para compartir

L muchas jornadas.

K^^b^t^
Factores

sAeciales

ñUBOTA $ERVICIOS ESPAÑA, $.A► .

Ctra. de la Fortuna, s/n • 28044 Madrid • Tel.: 91 508 64 42 • Fax: 91 508 05 22
www.kubota-spain.com
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NEW HOLLAND FIRMA UN ACUERDO
DE COLABORACIÓN CON EL GRUPO

DE EMPRESARIOS AGRARIOS
25 EMPRESAS RENOVARÁN SU PARQUE DE

MAQUINARIA MEDIANTE UNA MODERNA
FÓRMULA FINANCIERA

NH-Maquinaria Spain-
División New Holland

y el Grupo Empresarios
Agrarios (GEA) han firma-
do un acuerdo de colabora-
ción que tiene diversos ob-
jetivos de interés común pa-
ra ambas entidades.

El Grupo Empresarios
Agrarios fue fundado en
1998 y, en la actualidad,
cuenta con unas 200 empre-
sas que pretenden desarro-
Ilar un modelo de actividad
agraria que tenga futuro
dentro del marco de la Euro-
pa comunitaria. Agrupa a un
colectivo de empresarios
que representan a los secto-
res más importantes de la
producción agraria cuya dis-
tribución geográfica abarca
y cubre a todas las autono-
mías españolas.

EI GEA es consciente de
que para aumentar la com-
petitividad en una agricultu-
ra con reducción progresiva
de las subvenciones es nece-
sario un uso eficiente de los
factores de producción y,
por tanto, una racionali-
zación del parque de maqui-
naria agrícola, ya que la ma-
yuinaria representa el 50°l0
de dichos costes. Para dicha
racionalización contará con
el asesoramiento de la Uni-
versidad Politécnica de Ma-
drid, ya que no sólo implica
una adecuación de las nece-
sidades de mecanización a

las labores que cada explo-
tación requiere, sino que lle-
va implícito también, a tra-
vés de un desarrollo de
transferencia tecnológica,
lograr un máximo aprove-
chamiento de la alta tecno-
logía que los tractores y má-
quinas incorporan en la ac-
tualidad.

Por este motivo, a la hora

de elegir su pal-trler en este

ambicioso plan, el GEA

pensó en New Holland, y el

acuerdo alcanzado, que
cuenta también con la parti-

cipación de Banesto como

entidad financiera, represen-

ta una novedosa fórmula

que permitirá a las explota-

ciones agrícolas Ilevadas de

forma empresarial, disponer

de la maquinaria agrícola

necesaria.

Como fase inicial, y en
un plazo máximo de dos
años, un total de 25 empre-
sas del GEA, renovarán to-
talmente su parque de trac-
tores, cargadoras telescópi-
cas y otras máquinas agríco-
las, mediante una fórmula
financiera que garantiza la
utilización de la más moder-
na tecnología en sus explo-
taciones y la adecuación de
la maquinaria a sus necesi-
dades reales.

Las `Fincas New Ho-
lland' (25 en total) se com-
prometen a una exclusivi-
dad en el uso de productos

New Holland, proporcio-
nando a esta marca la posi-
bilidad de utilización de di-
chas fincas con fines forma-
tivos, demostrativos y otras
actividades de márketing.

La entidad y peso especí-

fico de los tres participantes

(GEA, New Holland y Ba-

nesto) garantizan el éxito

del proyecto que aporta en

/uan Loclares, Vicepresidente
para Euro^,r de Lr Divisirín
AL;rícola [le (^NFi Glrrh,rl,
Vicente S,ínchez, Presírlentc^
del GEA, y Victori^l Huer^,r,
Directora Gener.^l de New
Holland en Esl^.rña, ^irm.^rcm
el acuerdo en rehresent^^cirín
de ^u»has partctti.

sus aspectos tecnológiros,

formativos y t'inancieros un

aire de modernidad en el

mercado de la mayuinaria

agrícola de nucstro país.

EI acto de la firma tuvo

lug^u• el 21 de octubre en las

dependencias de la t^inca

'Dehesa de Rubialcs', pro-

piedad de Vicente S^ínchez,

presidente del GEA.

PUNTUALIZACIÓN SOBRE LA PRESENCIA
DE JUAN LODARES EN LA FERIA

DE SAN MIGUEL DE LLEIDA

En la página 124 de nuestro número 9 ( 1[), se publiró
una fotografía, en el apartado "Los Concursrn de la

Fira°, en la que aparecían, entre oh-os, Juan Ángel Loda-
res, Vicepresidente de la División de Equipos Agricolas
CNH para Europa Occidental.

Dicha imagen,

que pudo dar motivo

a COniUSlón, cOI'I'es-

ponde a las Jornadas

que se Ilevaron a ca-

bo durante la Feria de

San Miguel, de Llei-

da, en las que cl di-

I'ec[IVO tOllló partC.
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LA DIVISIÓN AGRÍCOLA DE CNH
MANTIENE LOS NIVELES DE 2001

os resultados de CNH en su tercer trimestre fiscal (ju-
Llio/sept.) han confirmado las expectativas de la compa-
ñía, con una caída de 0.10 $ por acción, incluyendo gastos
de reestructuración, debido básicamente a la caída de las
ventas en el sector de equipos para la construcción. Las
operaciones de maquinaria generaron 223 millones $ de di-
nero efectivo, mientras que las iniciativas para mejorar el
beneficio se elevan 500 millones $ desde la fusión.

Los ingresos totales del Grupo en este periodo fueron de

2 252 millones $, frente a los 2 159 millones $ en el mismo

periodo del ejercicio anterior. Si se tiene en cuenta el impac-

to de las adquisiciones ( Kobelco en Norteamérica y Europa

y Shanghai Tractor en China) y la evolución favorable de la

moneda, los ingresos muestran una caída del 3% en el tri-

mestre.

La división de equipos agrícolas ha obtenido unos ingre-
sos de 1 429 millones $. En este mismo periodo en 2001 se
quedó en 1 374 millones $, es decir, este año ha aumentado
un 4%n. En este caso, a pesar del impacto de las adquisicio-
nes y la evolución de la moneda, los ingresos han mantenido
niveles semejantes a la campaña precedente.

EL MERCADO DEBATE SOBRE
ALEMÁN DE ENVASES

TRACTORES PIERDE fITOSANITARIOS Y
TERRENO SANIDAD VEGETAL

os 1 877 tractores ma-
Ltriculados en Alemania
en agosto suponen un 6.8%
menos con respecto al mis-
mo periodo del año anterior.
Sin embargo, el total acu-
mulado correspondiente a
los ocho primeros meses de
2002 muestra una evolución
positiva en un 10.3%, al lle-
gar a 19 223 unidades.

En los doce últimos me-

ses de referencia (sept

'O1/agosto `02) el aumento

es del 6.7%. Este año, la

marca líder en el total de

ventas es John Deere, con

4 079 unidades, frente a las

3 739 de Fendt, las 2 559 de

Case IH/Steyr, las 1 559 de

Deutz-Fahr y las 1 258 de

New Holland.

a producción integrada,
Lla legislación sobre ges-
tión de envases fitosanita-
rios y la nueva Ley de Sani-
dad Vegetal fueron los prin-
cipales temas tratados en
las 24`' Jornadas de Produc-
tos Fitosanitarios, celebra-
das el 22 y 23 de octubre en
el Institut Químic de Sarriá.

Más de 300 profesionales

protagonizaron tres intere-
santes mesas redondas en

las que se definieron los re-
cursos y medios necesarios

para asegurar a largo plazo

una actividad agraria soste-

nible y se comentaron pro-

puestas para una correcta

gestión de los residuos de

envases de productos fitosa-
nitarios.

`^`•AGRAGEX
SATISfACCIÓN ENTRE LOS

PARTICIPANTES EN LA 'IRRIGATION
ASSOCIATION'

entro de su Plan Sec-
torial de Promoción

para este año, la Aso-
ciación Española de Fa-
bricantes Exportadores de
Maquinaria Agrícola y sus
Componentes, Sistemas
de Riego y Equipos Gana-
deros (AGRAGEX), tomó
parte en la Feria lrrigation
Association 2002, que se
celebró en Nueva Orleans
(EEUU) entre los días 24
y 26 de octubre.

La asociación española

estuvo presente con un

stand informativo y algu-

nos de sus socios lo hicie-

ron directamente con su

propio espacio expositor,

como como Riegos Agrí-

colas Españoles (RAESA)

e ITC, que lo hizo con la

filial que tiene en el país.

Otros, como Sistemas

Azud, Valvulería y Riegos

Aspersión (VYRSA) y

Fernando Lama, S.L., lo

hicieron a través de sus

respectivos distribuidores

americanos.

La Irrigation Associa-
tion es una feria de carác-
ter itinerante y se desarro-
lla en los Estados del cen-
tro y sur de Estados Uni-
dos. Es un certamen muy
importante para los secto-
res de equipos de riego
para la agricultura y de ti-
po urbano en el compe-
titivo mercado estadouni-
dense, donde existen mu-
chas dificultades de pene-
tración debido a las gran-
des multinacionales allí
establecidas y al descono-
cimiento que existe de
nuestro país como poten-
cia mundial de equipos de
riego.

A pesar de que el nú-
mero de participantes ha
sido inferior a otras edi-
ciones, fuentes de AGRA-
GEX aseguran que los
contactos y posibles ex-
portaciones de las empre-
sas participantes se han
visto favorecidos debido
al interés demostrado por
los visitantes.

^ ágiOtPC/1lCCl NoviEMBRE 2002
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LA ORGANIZACIÓN DE SAMATEC '02 CALIFICA LA FERIA.
COMO UN "EXITO ROTUNDO"

os datos definitivos
Lofrecidos por AESDE-
SA, empresa organizadora
de la Semana de la Agricul-
tura, Medio Agrario y Tec-
nología (SAMATEC), cifra
en 20 103 el número de vi-
sitantes, con preponderan-
cia para los procedentes de
Madrid (8 146), Castilla y
León (3 967) y Castilla-La
Mancha (2 573). A conti-
nuación se sitúan Andalucía
(963), Cataluña (903) y Ex-
tremadura (717). La jornada
que registró una asistencia
más elevada fue, con mu-
cho, el sábado 26 de octu-
bre, con 6 422 personas. El
miércoles 23, fecha de inau-
guración, registró el índice
menor con 2 428 personas.

Estos datos, junto a los

casi RO expositores en repre-

scntarión de unas 140 mar-

cas, permiten a AESDESA
calificar esta primera edi-
ción del certamen como un
"éxito rotundo" y se siente
"con la motivación y la

tar el reto de SAMATEC
2003", que tendrá lu^^ar en
el recinto ferial de [FEMA,
en Madrid, entre los días 19
y 23 de noviembre del pró-
ximo año.fuerza suficientes para acep-

COMUNIDADES
Extranjeros
Antlalucía
Aragón
Asturias
Cantabria
Castilla-La Mancha
Castilla y León
Cataluña
Comunidad Valenciana
Extremadura
Galicia
Islas Baleares
Islas Canarias
La Rioja
Madrid
Murcia
Navarra
País Vasco
ToTA^

PERKINS PRESENTA UN MOTOR TUR60
COMPACTO DE 60 CV

^,rkins acaba de presen-Ptar su nuevo motor tur-

bo compacto 404-C22T,
que viene a incorporarse a
la ya conocida serie 400.
Se trata de un modelo de
4 cilindros yue ofrece
una potencia de 60 CV
(44.7 kW) a 2 800
rev/min, desarrollado
básicamente para satis-
facer las necesidades de
los peyueños eyuipos espe-

cializados en los sectores

agrícola, obras y servi-

cios...

EI 21 °Io de reserva de par

le hace, según el fabricante,

apropiado para efectuar la-

bores en peyueñas explota-

ciones. Además, mantiene

-^^ . _ ^ '1^ ,

todos los beneficios que
ofrece la serie 400: bajas
emisiones, modelos com-
pactos pero potentes y me-
nor coste con un óptimo
rendimiento.

N° VISITANTES
332
963
479
133
56

2 573
3 967
903
517
717
428
77
54
102
8146
149
307
200

20103

%

1.7
4.8
2.4
0.7
0.3
12.8
19.7
4.5
2.6
3.6
2.1
0.4
0.3
0.5

40.5
0.7
1.5
1.0

100.0

PRÓXIMOS RETOS
DE AGRATOR
ts inversiones de

LAgrator en I+D a la
húsyueda de otras gamas
de producto pueden ofre-
cer nuevos resultados en
el primer trimestre del
próximo año. Aprove-
chando el marco yue
ofrece FIMA, está previs-
[a la presetttación de utta
línea completa de tritura-
doras, de martillos o cu-
chillas, con acoplamien-
tos delanteros y traseros,
p^u•a tractores desde 3O
CV y una anchura de h•a-
hajo yue puede oscilar
entre I y 2.3U m.

Oh^o de los retos yue se
ha trazado este fabricante

vitoriano es su especiali-

zaci(ín en máyuinas con

una anchura de trabajo de

6 metros, es decir, dirigi-

das bátilCalt)ente a empl'C-
sas de servicios.

^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^ ^

.
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NÚMEROS POSITIVOS AL CIERRE DEL EL GRUPO COMPRA UNA MARCA DE
TERCER TRIMESTRE APEROS DIRIGIDOS AL CHALLENGER

El Grupo AGCO cerr6
el tercer trimestre (ju-

lio/sept.) con un beneficio
neto de 0.22 $ por acción,
sin incluir gastos de rees-
tructuración y compensa-
ciones por restricciones de
stock. En lo que va de año,
el beneficio se eleva a 0.84
$ por título, también sin in-
cluir los ronceptos antes
citados así como los efec-
tos de los cambios de valor
de la moneda. [ncluyendo
estos conceptos, la ganan-
cia por acción en el último
trimestre fue de 0.13 $,
mientras que el acumulado
anual ref7eja una caída del
0.03 $.

Las ventas netas en el
úl[imo periodo de referen-
cia fueron de 687.8 millo-
nes $, frente a los 577.2
millones del mismo trimes-
tre de 2001, en ambos ca-

sos sin incluir gastos de re-
estructuración y compensa-
ciones por reducciones de
stock. Este 19°I^ de aumen-
to de las ventas se ha pro-
ducido, principalmente, en
Europa y Sudamérica, don-
de han comenzado a notar-
se positivamente las ventas
del nuevo Challenger y una
mejoría general en la co-
yuntura económica.

En Europa Occidental,
según los datos ofrecidos
por AGCO, las ventas de
tractores en los nueve pri-
meros meses del año se
han incrementado un 5°Io,
con especial énfasis en los
mercados británico y ale-
mán. De enero a septiem-
bre, los números de la
compañía en esta `región'
también son mejores res-
pecto al mismo periodo de
2001.

AGCO

zados y vendidos durante

SO años bajo la marca

`Sunflower', y han alcan-

zado una notable reputa-

ción en términos de inno-

vación, rendimiento y du-

rabilidad. "Ln ndyuisicicíll

de 11n ,fnbricnnte cle eyui-

pos de cultivo /^rincihc^l

nm/^linrcí nuestra oferta r

pruporcionnrcí nuevn tec-

nolo^s;íu paru c l crecimien-

to del Chnllen,^^er", señaló

el Presidente de AGCO,

Robert J. Ratliff, que su-

brayó los planes del Grupo

de trabajar con Suntlower

como una línea de negocio

independiente dentro de la

estructura empresarial de

la compañía. Los proyec-

tos a largo plazo prevén la

introducción de este tipo

de productos en determi-

nados mercados interna-

cionales.

EI Grupo AGCO ha fir-
mado un acuerdo para

adquirir los activos de

Sunflower Manufacturin^^

Co. Inc., una cadena de

producción de la Corpora-

ción SPX. Sunflower es

un fabricante de maquina-

ria para la preparación del

terreno, siembra y reco-

lección, localizado en Be-

loit (Kansas) y cuyo prin-

cipal mercado es el norte-

americano.

Los productos de esta

línca han sicío comcrciali-

AUMENTA EL JOHN DEERE PRESENTA UN BENEFICIOCONSUMO DE ORUJO

ĵI consumo de orujo se si-

Ltúa en los niveles del año

1999, lo que signitica que

prosigue su recuperación

aunque aún no llega a los al-

canzados en 2000 y en la pri-

mera mitad de 2(x) l. Para el

Gobierno, una de las razones

que frena la recuperación to-

tal es que los precios se man-

tienen más altos que el año

pasado. Según sus datos, el

consumo medio a finales de

los años `90 se situaba en

tres cuartos de litro por per-

sona y año y en 2000 subió a

l.l litro por persona y año,

gracias a la reducción del

consumo de oliva por el au-

mento de sus precios.

DE 319 MILLONES DE DÓLARES
Deere & Company cerró la campaña 2001 /02 con un

beneficio de 319 millones de dólares. Después de que
el ejercicio anterior presentara unas pérdidas de 64 millo-
nes $, motivadas en buena parte por el proceso de reestruc-
turación llevado a cabo en la compañía, este año ha recupe-
rado la tendencia positiva. Sin tener en cuenta los gastos de
reestructuración, los beneficios suponen el doble respecto
a la campaña anterior, ya que han pasado de 152.6 millo-
nes $ a 364.5 millones. Los ingresos absolutos crecieron
desde los 13 293 millones $ hasta los 13 947 millones.

La División Agrícola aumentó las ventas anuales en un
7%, debido al excelente comportamiento mostrado por la
marca en los mercados europeos, donde ha tenido un im-
pacto muy positivo la introducción de la amplia gama de
productos presentadas en septiembre de 2001 en Sevilla.
La compañía espera mantener esta tendencia creciente
durante la próxima campaña. En Norteamérica, en cam-
bio, las ventas de John Deere han caído.

AYUDAS PARA EL
OLIVAR DE ARAGÓN

os agricultores aragone-Lses afectados por las
heladas en el olivar de la
pasada campaña ya pueden
aco^erse a las ayudas esta-
blecidas por el Gobierno
autónomo y el Ministerio

de Agricultura, Pesca y Ali-
mentación, según la orden
publicada en el Boletín Ofi-
cial de esta Comunidad Au-
tónoma.

Las ayudas se otorgarán
en forma de bonificaciones
al tipo de interés de los prés-
tamos concedidos para su-
fragar las inversiones desti-
nadas a la recuperación de
la capacidad productiva de
los olivos.

^ agrotPClliCU NOVIEMBRE 2002
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LA TRANqU1L IDAD GARAN*IZADA
por Massey Ferguson

Los siete modelos de la Serie MF 8200 ofrecen un elevado confort y una gran fiabilidad. Fabricados con los estándares de ingeniería y apoyados por
una organización de primera clase: Recambios, Asistencia Técnica y Financiación le asegura una tranquilidad garantizada por
Massey Ferguson.

INGENIERIA PODEROSA. PRODUCTOS POTENTES.
SERVICIO FUERTE.

THR^E t^t^iNT
POWER

www.mosseyfergu son.com /mf8200

MASSEY FERGUSON

Massey Ferguson as una marco de AGCO Corporafion ^
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LA D.O. 'LA MANCHA' REGULA LAS
EXPORTACIONES A GRANEL

EI Presidente de la Deno-
minación de Origen `La

Mancha', José Fenollar
Ávila, junto a los portavo-
ces de la Comisión de Pre-
supuestos, Gregorio Martín
Zarco, de la Comisión de
Control de Calidad, Miguel
Ángel Valentín, y el Secre-
tario del Consejo, Alfonso
Alonso Ramos, informaron
sobre los sistemas de con-
trol que se van a realiz^u-
desde el Consejo Regulador
sobre las exportaciones a

granel, en colaboración con
las Oficinas Comerciales y
el Servicio de Control de
Calidad de la UE, con el
objetivo principal de conse-
guir que los vinos manche-
gos compitan en igualdad
de condiciones. Además, el
Consejo Regulador solicita-
rá a todas las bodegas ins-
critas su estrecha colabora-
ción y vinculación con el
proyecto de relanzar a los
vinos de calidad manchegos
en todo el mundo.

LA COOPERATIVA 'JESÚS DEL PERDÓN'
AMPLIA EL PARQUE DE BARRICAS

onstruir una nueva na-

ve con depósitos de

acero inoxidable de distinta

capacidad y aumentar el

parque de barricas a 4 000
unidades son los dos gran-

des proyectos que tiene

la cooperativa vitivinícola

manchega Nuestro Padre

Jesús del Perdón, que desde

su creación, en 1954, ha ab-

sorbido otras tres coopera-

tivas de Manzanares (Ciu-

dad Real) hasta alcanzar los

700 socios con que cuenta

en la actualidad.

El gerente es Ramón Al-
carazo Peñuelas y aunque
disponen de diversas mar-

cas, su `bandera' comercial

es Yuntero, registrada hace

unos 40 años. A pesar de

los condicionantes que

afectan al sector, el futuro
de la cooperativa a medio y

largo plazo es esperanzador,

puesto que tienen materia

de calidad y en abundancia,

así como tecnología y re-

cursos humanos capacita-

dos en sus bodegas. Ahora,

dirige sus esfuerzos hacia el

perfeccionamiento de la ca-

lidad y a realizar un profun-

do estudio de los mercados

para elaborar y presentar los

caldos que demanden los

consumidores.

EL SALÓN RIOJANO TECNOSALICAL
CUMPLIRÁ LA CUARTA EDICIÓN

SE CELEBRARÁ DEL 2Ó AL 29 DE MARZO

a cuarta edición del Sa-
Llón Inten^acional de
Procesos, Maquinaria, Equi-
pos y Servicios para Pro-
ductos Alimentarios, Vinos
y Bebidas con Indicación de
Calidad (Tecnosalical 2003)
se celebrará en Logroño en-
tre los próximos días 26 y
29 de marzo. Cuenta con la
Presidencia de Honor del
Príncipe de Asturias y está
organizado por el Gobierno
de La Rioja y la Cámara de
Comercio e Industria de la
región.

Tecnosalical es el único
salón en la Unión Europea

en el que se presentan los
eyuipos y la maquinaria se-
gún los procesos de elabora-
ción de un producto, dentro
del proceso productivo en
que se aplican.

La organización espera
contar con unos 500 exposi-
tores, que tendrán garantiza-
da la visita de tecnólogos de
alimentos y responsables en
los procesos de fabricación,
elaboración y control, así
como la de los participantes
en la quinta edición del En-
cuentro Europeo de Seguri-
dad, Trazabilidad y Calidad
Alimcntaria.

Ignacio Cardona llena
EI pasado mes de julio,

a la edad de 76 años,
falleció Ignacio Cardona
Llena, que durante mu-
chos años ha estado ligado
al sector de la distribu-
ción, venta y manteni-
miento de maquinaria
agrícola.

Ignacio destacaba siem-
pre por su trato cariñoso y
agradable con recuerdos
permanentes sobre viajes,
anécdotas, vivencias... En
1958, junto a su esposa,
empieza su negocio en re-
lación con la maquinaria
agrícola, en un principio
como técnico y más tarde
en la comercialización de
marcas como Nuffield,
Claas, Bamfords ^n aque-
lla época distribuidas por
Fiol Roca- Same, las dis-
tintas marcas que Comeca

ha venido distribuyendo
en España... Su colabora-
ción con Same le fue reco-
nocida a los 25 años, con
la entrega de una placa por
parte del Presidente de la
sociedad. Su colaboración
intinterrumpida con Co-
meca, desde 1966, tam-
bién le hizo acreditativo a
un reconomiento a su la-
bor.

Hoy en día, Agrícola
Cardona, S.A. sigue su tra-
yectoria con las mismas
marcas que le han dado su
imagen en la comarca de
Manresa, entre las que
destacan Claas, Same y las
distribiudas por Comeca.
Su esposa e hija, que ya en
los últimos años venían di-
rigiendo el negocio, conti-
nuarán haciéndolo como
hasta ahora.
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SIMA PREVE REUNIR A 182 000
PROFESIONALES AGRARIOS

a quinta edición del
Salón Internacional de

Maquinaria Agrícola (SI-
MA), que tendrá lugar del
23 al 27 de febrero de
2003 en el Parque de Ex-
posiciones Nord Villepinte
de París, prevé la afluencia
de 182 000 profesionales
del sector agrario. La su-
perficie de exposición as-
cenderá a 220 000 m', en
los que se darán cita 1 300
expositores, 110 más yue
en la anterior edición.

Según la organización

de este certamen bienal,

"uunyue la mayuincrria y

los eyuipos ugrícolus se-

guircín siendo el núcleo de

esta muestra mundial, acu-

dirán entpresas de los sec-

tnres .fitosctnilurins, semi-

llas, salud y ulimentación

animul ".

SIMA 2003 incluirá jor-
nadas dedicadas a India y
Estados Unidos, así como a
los Países de Europa Cen-
tral y Oriental (PECOS) y
la Comunidad de Estados
Independientes (CEI). Los
organizadores han señalado
que los países candidatos a
la adhesión a la Unión Eu-
ropea tendrán gran presen-
cia en el certamen y desta-
can que el ciclo de ponen-
cias y debates sobre asun-
tos técnicos, económicos y
medioambientales que se
Ilevarán a cabo durante la
feria.

La muestra incluirá la
presentación de 91 proyec-
tos de innovación de em-

EI Salón parisino está net^mente enfocado al af,=ric ulfor.

presas del sector, de los
cuales se elegirá un 'Pal-
marés de la Innovación' el
próximo 11 de diciembre.

Datos de la organización

apuntan que "Icrs necesidu-

des nurndiales en muteria

dC' InaCJllnla,'la ^' E'c^lllpa-

,niento a^=rícnlcr y ,^=unudc=-
ro pueden t^ulnrur.ce en
,ncís de 40 000 ntillnnc=s dc=

euros, de los que el -10%
corresponden a Norteanu^-
rica, c/ 37^I^ u Etn^,pu, el
S^Ir u lcr India y el 1^S'% ul
rc=sto dc^l nncndo ".

El NUEVO SISTEMA DE IMPORTACION DE LAS INVESTIGACIONES SOBRE EL
LA UE ELEVA LAS COMPRAS DE CEREAL FRAUDE DEL LINO NO SE REABRIRÁN

as peticiones de certifi-
Lcados de importación
de cereales se elevaron a
dos millones de toneladas
en el mes de octubre, a con-
secuencia del nuevo régi-
men de importación de ce-
reales que quiere imponer
la Unión Europea a partir
del próximo mes de enero
de 2003.

Datos comunitarios indi-
can que los Estados miem-
bros de la UE compraron
hasta 6.7 millones de tone-
ladas de julio hasta octubre
frente a los 3.1 millones de
toneladas comprados en el
mismo periodo del año pa-
sado.

El trigo blando fue el ce-

real más importado en octu-

bre, ya que se pidieron certi-

ficados para la compra de

1.5 millones de toneladas, lo

yue eleva la cantidad total

importada desde el inicio de

la campaña hasta los 5.4 mi-

llones de toneladas.

España, Italia y Portugal
serán los países de destino
de los certificados de impor-
tación que podrán entrar
hasta febrero de 2003 con
cantidades comprometidas,
pero aún se desconocen los
límites que se impondrán a
las entradas de cereal desde
terceros países, según han
explicado fuentes del sector.

El Pleno del Congreso ha rechazado con 167 votos
en contra y 97 a favor la solicitud del PSOE de rea-

brir la comisión de investigación sobre el fraude del li-
no. Según el portavoz socialista, Jesús Caldera, "el
Partido Popular impidió y bloqueó la anterior comi-
sión de investigación ". El fraude dio lugar a que la
Unión Europea impusiera una multa de 100 millones de
euros.

Caldera destacó que el fraude fue generalizado y que

van "a pagnr justos por pecndores " porque "yuedri de-

mostrado que los grandes defraudadores fueron los al-

tos cargos de Agricultura y del PP ".

El diputado de IU, José Luis Centella, acusó al PP de
"no querer llegar al fondo de la investigación cuando

fue posible ".
No obstante, el portavoz de CiU, Ignasi Guardans,

calificó de "gravísimo error" del PSOE esta iniciativa,

porque "ya se investigó del todo en lu anterior comi-

sión ".
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UN REAL DECRETO
REGULA LA

PRODUCCIÓN
INTEGRADA
AGRICOLA

1 Consejo de Ministros
Eha aprobado un Real
Decreto por el que se regula
la producción integrada de
pmductos agrícolas para
asegurar una agricultura
sostenible. En el documento
se especifican las normas
generales de producción in-
tegrada, así como las relati-
vas a las industrias de trans-
formación y los requisitos
mínimos de control para sus
operadores. Su aplicación
supone un mayor respeto al
equilibrio de los ecosiste-
mas y la reducción de con-
taminantes innecesarios en
el aire, el agua, el suelo.
Los productos que se elabo-
ren según estas normas po-
drán ser distinguidos con
una identificación de garan-
tía, `producción integrada'.

AGRICULTURA REPARTIRÁ 26.7 MILLONES DE EUROS
ENTRE LAS AUTONOMÍAS

a distribución territo-
Lrial de fondos del Mi-
nisterio de Agócultura,
Pesca y Alimentación,
aprobada por el Consejo
de Ministros, cuenta con
26.7 millones de euros pa-
ra la puesta en marcha de
programas de desarrollo
rural, agrícolas y ganade-
ros, a aplicar por la Comu-
nidades Autónomas, según

los criterios de reparto
acordados en la Conferen-
cia Sectorial de Agricultu-
ra, celebrada el pasado 30
de septiembre en Galicia.

El desarrollo rural conta-
rá con 4 031.590 euros para
obras de infraestructura y
equipamiento en Asturias,
Cantabria y Galicia (Comu-
nidades Autónomas que no
tienen previstas inversiones

significativas en el Plan
Nacional de Regadíos).

Los programas agrícolas
tienen asignado 7 336 000
euros para fomentar el aso-
ciacionismo agrario y
322 966.67 euros para la
lucha contra plagas en el
campo y defensa contra las
mismas. El capítulo de ga-
nadería dispondrá de un to-
tal de 15 023 942.63 euros.

EL PRECIO DE LA TIERRA SUBIÓ UN 3.6% EN 2001
1 precio medio de la hec-

Etárea de tierra en España
se situó en 7 552 euros en
2001, lo que significa que el
índice general experimentó
un incremento del 3.6% a
precios corrientes, que ex-
presado en términos reales
supone una disminución del
0.6%, según un estudio ela-
borado por el Ministerio de
Agricultura, Pesca y Ali-

mentación en colaboración

con todas las comunidades

autónomas. Estos resultados

indican que los precios de la

tierra continuaron en 2001 la

desaceleración iniciada el

año anterior.

En el informe se especifi-
ca que las tierras dedicadas a
labor de regadíos, mandari-
na, limón, plátanos, fruta de
pepita de secano, vino de

mesa de secano y pastizales
mostraron un incremento de
precios superior a la media
nacional en 2001. El precio
de las tierras ocupadas por
los cítricos superó casi en
diez veces al precio de las
tierras de labor de secano,
mientras que las tierras ocu-
padas por los frutales no cí-
tricos apenas superaron el
doble de la citada referencia.

NUEVO SISTEMA DE PESAJE HOMOLOGADO PARA
TRANSACCIONES COMERCIALES

mnegrip Española pre-
Ksenta el pesaje en pala
cargadora de la tirma iin-
landesa Tamtron, especia-
lista en mediciones dinámi-
cas desde 1972. Se trata del
primer sistema de pesaje
homologado para transac-
ciones comerciales que po-
see los certit►cados CE cla-
se N y PTB alemán.

Tiene una precisión del
0.5-1 °lo de su capacidad y
permite obtener medicio-
nes de peso dinámico a in-
tervalos de 20, 50 y 100
kg. Como el resto de los

equipos fabricados por
Tamtron, que se exportan a
25 países en todo el mun-
do, este nuevo sistema de
pesaje destaca por su fácil
instalación al tiempo que

permite aumentar la pro-
ductividad y aprovechar
toda la carga puesto que
elimina la necesidad de
básculas `puente' y evita
sobrecargas.

CAE EL NÚMERO DE
PRODUCTORES DE
TABACO EN LA UE

Desde 1993 hasta 2001
el número de produc-

tores de tabaco en la Unión

Europea se ha reducido un

28% hasta cifrar ] O 1 000

agricultores, según se desta-

ca en la evaluación sobre la

regulación del sector que la

Comisión Europea ha en-

viado a los Quince y al Par-

lamento Europeo. El infor-

me añade que en ese perio-

do también se redujo la su-

perficie cultivada de tabaco,

pero que los rendimientos

aumentaron y la cosecha

fue estable.
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CINCO COOPERATIVAS ACCEDEN AL
PRIMER NIVEL EN LA DISTRIBUCIÓN

DE FERTILIZANTES
mco grupos de coo-
perativas de ámbito

autonómico han firmado

con la compañía Fertibe-
ria un convenio comer-

cial para su acceso al ni-

vel de primeros clientes

del productor nacional.

Se culmina así un dila-
tado proceso de nego-
ciación, coordinado por la
Confederación de Coope-
rativas Agrarias (CCAE),
y seguido muy de cerca
por el Ministerio de Agri-
cultura. De hecho, el mi-
nistro Arias Cañete, pre-
sente en el momento de la
firma, expresó su satis-
facción por un acuerdo
que incrementa de mane-
ra sustancial la partici-
pación de las cooperati-
vas dentro del `club' de
mayoristas de fertilizan-
tes a nivel nacional. Las
cooperativas andaluzas
pueden ser las próximas
en incorporarse.

Francisco J. De la Ri-
va, vicepresidente ejecu-
tivo de Fertiberia, y José
María Luqui, presidente
de CCAE, rubricaron en

NOVIEMBRE 2002

Salamanca, durante la ce-
lebración del Congreso
de CCAE, el documento
que establece los paráme-
tros generales por los que
se regirán las relaciones
comerciales entre Ferti-
beria y los siguientes gru-
pos cooperativos: Coar-
val, en la zona de Valen-
cia; Centralcoop, en Cas-
tilla-La Mancha; Co-
opcyl, en Castilla y León,
Del Agro, en la Cornisa
Cantábrica y Galicia; y
Alto Ebro, en la zona del
mismo nombre.

Según el Presidente
del Consejo Sectorial de
Suministros de CCAE,
José Faús Catalá, este
convenio representa un
paso en la dirección co-
rrecta que deben seguir
las cooperativas de inputs
en el sentido de agrupar
volumen de compra y ac-
ceder al más alto nivel a
los mercados, para lo
cual hacen falta coopera-
tivas que actúen conjun-
tamente en las nego-
ciaciones comerciales in-
cluso a nivel nacional.n
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GALICIA SE TINE DE NEGRO
Tras el vertido del'Prestige', se desata una batalla legal por las indemnizaciones

1 desastre ecológico provocado
por el hundimiento del `Presti-
ge' y el derramamiento de su

carga de fuel en la costa gallega, ha
suscitado una batalla legal por el cobro
de las indemnizaciones.

El Gobierno español, que cifra las
pérdidas en 42 millones de euros, ha
exigido a la aseguradora del petrolero,
London Steam-Ship Owners Mutual
Insurance Association Ltd, una fianza
de 60 millones de euros.

,
LA INFLACION DE LA

ZONA EURO SUBE AL 2.3%

El índice de precios de consumo
amortizado (IPCA) de la zona euro
subió en octubre tres décimas res-
pecto al mes anterior, lo que ha su-
puesto que la inflación interanual se
eleve al 2.3% (2.1% en la UE). Este
aumento anual se debió principal-
mente al sector servicios y fueron
los precios en energía, alimentos y
bienes industriales los que mostraron
un mejor comportamiento. Los ma-
yores incrementos anuales se regis-
traron en Irlanda, Portugal y España,
mientras que Bélgica, Alemania y el
Reino Unido presentaron la evolu-
ción más positiva.

No obstante, España recibirá in-
demnizaciones del Fondo de Compen-
sación para la Contaminación por Pe-
tróleo (International Oil Pollutioil
Compensation Funds), organismo crea-
do en 1992 por 72 países importadores
de petróleo. La indemnización máxima
que cubre este organismo es de 180 mi-
llones de dólares para afrontar los gas-
tos de limpieza o las pérdidas económi-
cas de los pescadores del país afectado
por un vertido de petróleo o fuel-oil.

EL IPC INTERANUAL
ASCIENDE AL 4%

El Índice de Precios de Consumo
(IPC) aumentó el 1% en octubre, lo
que situó la tasa de inflación acumula-
da en e13.5% y la interanual en e14%,
según el Instituto Nacional de Estadís-
tica (INE). La inflación subyacente,
que excluye la variación de los pre-
cios de los alimentos frescos y de los
productos energéticos, creció el 1.1%
el pasado mes, lo que significa que la
tasa interanual quedó en el 3.7%. El
fuerte incremento de la inflacción se
debió principalmente al aumento de
precios en vestido y calzado (2.1 pun-
tos más que en septiembre) y en trans-
porte (1.5 puntos más).

LAS INMOBILIARIAS AUMENTAN UN 38.81 %
SUS BENEFICIOS EN LOS 9 PRIMEROS MESES

El beneficio neto conjunto de las cinco grandes inmobiliarias cotizadas (Va-
llehermoso, Metrovacesa, Urbis, Colonial y Bami) ascendió a 400.25 millones
de euros durante los nueve primeros meses del año, lo que supone un crecimien-
to del 38.81% respecto al registrado en igual periodo de 2001. Entre enero y sep-
tiembre su cifra de negocio total subió un 13.63%, hasta situarse en los l 942.69
millones de euros, según los datos de las empresas.

EI ejecutivo español, sin embar-
go, deberá adelantar las indemniza-
ciones de los mariscadores. Jaume
Matas, ministro de Medio Ambiente,
ha afirmado que ya hay 90 playas
afectadas.

La `marea negra' ha arrastrado una
nueva mancha de fuel hacia la ría de
Corcubión, llegando a las playas de
Sardiñeiro y a la de O. Pindo.

i^: TJ

ALIERTA MÁXIMA

unque sea escatológico,

ha^• ^m factor comparativo

entre cierto tipo de poder

ti^ /a mierda y es yue suele

atraer a todo nguel earente de papi-

las gustativas y que traga con todo.

El intentar acallar las voces

discrepantes a base de la coaccióil

económica, solamente es cal hecho

demostrativo de culpabilidad. La

posturn yue estcí tomando el artual

presidente de Telefónica con el pe-

riódico 'EI Mundo' lo demuestra;

una vez mcís hay que cortar la cnbe-

za al mensajero poryue lo.c mensa-

jes que traen no son de buen augur.

Lcl historia se repite y así nos va

e1 pelo... _v mientras tanto, comn c^n

las antiguas bacanales, irentos ul

`vomitorium' para seguir trctgculdo

tanta basura, sin perder la cornpos-

turn.

WARRI()R
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LAS GANANCIAS NETAS DE
LA SEPI BAJAN UN 14.52%
HASTA SEPTIEMBRE
La Sociedad Estatal de
Participaciones Industriales
alcanzó un beneficio neto como
sociedad `holding' de 268.30
millones de euros en los nueve
primeros meses del año frente a los
313.86 millones registrados en el
mismo periodo del año anterior, lo
que supone un descenso del
14.52%. Este resultado no recoge
el efecto derivado de la
consolidación fiscal ni el cálculo
del impuesto a 30 de septiembre,
así como ninguna variación de
provisiones derivada de la cartera
de valores.

EL BENEFICIO DE LOS
BANCOS CAE UN 6% EN LOS
NUEVE PRIMEROS MESES
Los grupos bancarios
consolidados que operan en
España alcanzaron desde enero a
septiembre, ambos inclusive, un
beneficio atribuido de 4 817
millones de euros, lo que supone
un 6% menos que en los nueve
primeros meses del año anterior.
El sector continua sufriendo en
este segundo semestre el impacto
negativo de los bancos Santander
y BBVA, representantes del 80%
de los activos totales.

BBVA PIERDE EN ARGENTINA
76 MILLONES DE $ EN EL
SEGUNDO TRIMESTRE
La filial argentina, BBVA Banco
Francés, perdió en el segundo
trimestre 290 millones de pesos
(aproximadamente 76.3 millones
de dólares) y en el primer trimestre
37.5 millones de pesos (unos 12.5
millones de dólares), según los
datos facilitados por la entidad.
Para el banco, el aumento de
pérdidas fue debido a provisiones
por valor de 360.6 millones de
pesos (unos 94.8 millones de
dólares) para devolver depósitos
por los amparos judiciales contra
el `corralito' financiero, y a fondos
para los créditos morosos.

El endeudamiento del Estado alemán ascenderá este año a 34 600 millo-
nes de euros, lo que supone 13 500 millones más de lo previsto inicialmente,
según el borrador del presupuesto adicional que debe aprobar el Gobierno de
Gerhard Schroeder. Fuentes de la coalición gubernamental han confirmado
que el déficit se situará por encima del volumen de inversiones, cifrado en un
total de 25 000 millones de euros, lo que obliga, según el ministro de Finan-
zas, Hans Eichel, a declarar el `estado de excepción' económico en el país. En
su Constitución sólo está permitido que el endeudamiento sea superior a las
inversiones cuando se produce un "desequilibrio de la economía". El secreta-
rio de Estado de Finanzas, Karl Diller, ha indicado que este mayor endeuda-
miento se va a traducir en un aumento del déficit público hasta el 3.8%, es de-
cir, un 0.8°Io más del límite del Pacto de Estabilidad Europeo. Por este motivo,
la Comisión Europea ha abierto un procedimiento de sanciones a Alemania.

LA DEUDA DE LAS
ELÉCTRICAS ALCANZA

LOS 43 900 MILLONES €
La deuda acumulada de las cuatro

grandes eléctricas españolas -Endesa,
Iberdrola, Unión Fenosa e Hidrocantá-
brico- cifró 43 923 millones de euros
al cierre del tercer trimestre, lo que su-
puso un incremento de10.59% respec-
to al mismo periodo del año anterior, a
pesar de las desinversiones realizadas.

No obstante, obtuvieron un bene-
ficio neto de 2 178.46 millones de eu-
ros desde enero hasta septiembre in-
clusive, un 12% más que en el mismo
periodo del año anterior.

EL 11.4% DE LA
POBLACIÓN ACTIVA

ESTÁ EN PARO
El número de desempleados cre-

ció en 79 800 personas en el tercer tri-
mestre hasta situarse en 2 106100,
cantidad que representa el 11.4% de la
población activa. Según la encuesta
de Población Activa (EPA), en dicho
periodo se crearon 116 200 empleos
en España, mientras que la población
activa aumentó en 196 100 personas.

En los últimos 12 meses el paro
ascendió en 271 100 personas y se
crearon 285 300 nuevos puestos de
trabajo.

,
DEFENSA SACARA A CONCURSO SERVICIOS
INFORMÁTICOS Y TELECOMUNICACIONES

El Ministerio de Defensa ha presentado un proyecto, conocido como Plan
Director, que pretende sacar a concurso una gran parte de su red de telecomuni-
caciones y servicios informáticos. El presupuesto del proyecto cifra alrededor de
quinientos millones de euros, de los cuales 86 millones corresponderán a los ser-
vicios de telecomunicaciones, que, según fuentes del Ministerio, podrían adjudi-
carse hacia finales de mayo.

UNITED AIRLINES DESPEDIRÁ A 10 000
EMPLEADOS HASTA 2004

El plan de recuperación financiera de la aerolínea estadounidense United
Airlines (UAL) incluye el recorte de 10 000 empleos hasta 2004 para evitar la
quiebra y prevé alcanzar beneficios operativos en ese mismo año. La compañía
se ha comprometido a poner en marcha la reestructuración para conseguir prés-
tamos, por valor de 1 800 millones de dólares, garantizados por las autoridades
federales estadounidenses. Estos préstamos prevé rembolsarlos en 2005 y pagar-
los en su totalidad en 2007, según el presidente del grupo, Glenn Tilton.
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LAS PENSIONES MÍNIMAS Y DE VIUDEDAD
SUBIRÁN EN EL 2003

El Gobierno destinará el próximo año 335.37 millones de euros al aumento
del 5% en las pensiones mínimas y de entre el 8 y el 10% en las pensiones de
viudedad, según el ministro de Trabajo, Eduardo Zaplana. En ambos casos, los
porcentajes de incremento incluyen el 2% de subida general para todas las pen-
siones y la compensación por el desvío de la inflación, que añade otros dos pun-
tos al cálculo. Zaplana afirmó que con esta subida, "las pensiones más bajas
acumulan ya un incremento de hasta un 13% en sólo dos años" y que la mejora
beneficiará a 2.8 millones de contribuyentes. El coste de estas medidas para las
arcas del Estado se une a los 60 millones de euros destinados a la mejora en los
salarios de los empleados públicos.

IBEX-35 AUMENTA UN 6.1 % LOS BENEFICIOS
Las ganancias de las empresas del Ibex-35 entre julio y septiembre ascendie-

ron a 4 045 millones de euros, lo que supone un 6.l % más que en los mismos
tres meses de 2001. Esto implica que sus beneficios en el tercer trimestre aumen-
taron en 234 millones de euros. Las ganancias por partidas no recurrentes de
Unión Fenosa y Telefónica Móviles, cifradas respectivamente en 120 millones y
115 millones más que en el mismo periodo del 2001, explican en gran parte este
crecimiento. Sin embargo, 14 sociedades (dos menos de la mitad) vieron empeo-
rar sus resultados en esos tres meses.

No obstante, los beneficios de las empresas del Ibex-35 en los nueve prime-
ros meses de este año cayeron un 85.5% en relación a los alcanzados en el mis-
mo periodo del año anterior.

TIPOS DE INTERES REALES
3 MESES 1 O AÑOs

Dó ar -0.58 1.99
Euro 0.75 2.22

Yen japonés -0.69 0.29
Li ra ester ina 1.89 2.53
Franco suizo -0.45 1.25
Dó ar cana iense 0.55 2.88
Dó ar austra iano 1.65 2.18
Corona sueca 1.55 2.73
Corona noruega 4.97 3.13
Corona anesa 0.72 2.73

La referencia de inflación es el IPC.

CRÉDITOS HIPOTECARIOS
(A 20/11/02)

2(f02 MIBOR EURIBOR
A ^ AÑO A Í AÑO

Enero 3.475 3.483
Fe rero 3.581 3.594
Marzo 3.799 3.816
A ri 3.857 3.860
Mayo 3.948 3.963
Junto 3.862 3.869
Ju io 3.643 3.645
Agosto 3.437 3.440
Septiem re 3.241 3.236

PRECIOS DEL SEGURO DE CAMBIO (A2o/1vo2)
EXPORT.-^MPORT. 1 MEs 2 MESEs 3 MESES 4 MESES

Dólar USA 1.0021 1.0026 1.0007 1.0012 0.9994 0.9999 0.9961 0.9960
Yenjaponés 122.99 123.04 122.51 122.61 122.03 122.19 121.19 121.20
Libra esterlina 0.6367 0.6372 0.6371 0.6377 0.6376 0.6382 0.6392 0.6390
Franco suizo 1.4644 1.4650 1.4599 1.4605 1.4555 1.4561 1.4498 1.4500

Dólar canadiense 1.5880 1.5894 1.5880 1.5892 1.5878 1.5890 1.5873 1.5880

Dólar australiano 1.7993 1.8002 1.8020 1.8030 1.8046 1.8058 1.8119 1.8130
Dólar neozelandés 2.0050 2.0073 2.0299 2.0323 2.0347 2.0373 2.0482 2.0510
Corona sueca 9.0774 9.0841 9.0847 9.0922 9.0921 9.1002 9.1134 9.1220
Corona noruega 7.3500 7.3525 7.3751 7.3785 7.4002 7.4044 7.4658 7.4710
Corona danesa 7.4265 7.4281 7.4271 7.4290 7.4277 7.4298 7.4291 7.4330

TIPOS DE INTERÉS ACTIVO (en %) (A 20/11/02>
Entidad

Hipotecario fijo Hipotecario variable

Preferencial Nominal lef año Resto años

BBVA 7 7.25 5.70 IndiceBancos+0.25
H 6 6.75 7 7.25 6 IRPH+0.25

Ban inter 4.5 7.25 5.5 Euri or+l

Santan er 6 7.75 8.00 5.75 IRPH+015 uñ +1.25
anesto 6.5 7.25 6 Mi or+l

*Popu ar 5.5 Negocia e 5 IRPH+0.25
La aixa 5.75 6.75 5.50 IRPH+0.25
ala Ma ri 5 7.25 5.25

'EI banco negocia con cada cliente los créditos hipotecarios a interés fijo
Mi or+1.25

LOS TIPOS
HIPOTECARIOS MÁS
UTILIZADOS BAJAN

AL 3.126% Y AL
3.127%

El euribor y el mibor, principales
índices utilizados para calcular el tipo
de las hipotecas, cayeron en octubre
hasta el 3.126% y el 3.127%, respecti-
vamente, lo que supone su quinta re-
baja consecutiva, según datos oficia-
les del Banco de España. Es el regis-
tro más bajo del presente ejercicio y el
mínimo desde julio de 1999, mes en el
que el euribor cifró el 3.03°Io.

A pesar del descenso del euribor
en 11 décimas respecto a septiembre,
las rebajas en las cuotas hipotecarias
que se revisen con los tipos de octubre
serán menores que las de meses ante-
riores debido a los bajos niveles que
presentaba este indicador en los últi-
mos meses del pasado año. Las cuotas
de meses anteriores han experimenta-
do rebajas superiores a los 0.5 puntos
pero este mes no superarán los 0.25
puntos.

DIVISAS cA2o/1^/02>
Cambio oficial BCE/Banco de España

1 EURO

Dó ares USA 1.0019
Yenesjaponeses 122.67
Coronas anesas 7.4263
Coronassuecas 9.072

Li ras ester inas 0,6:364
Coronas norue as 7.331
Coronas c ecas 30.583
Forints úngaros 237.67
Z otys polacos 3.9352
Francossuizos 1.4675

Pesos c ienos 698.12
Pesos ar entinos 3.55
Rea es rasi eños 3.53
Sucres ecuatorianos 25 047.50
Pesos mexicanos 10.17
Bo ívares venezo anos 1 337.54

.
CREDITOS AL CONSUMO cA 2o/^vo2>

Interés Importe máx. Plazo m ► x.
Banco

Nominal (%) TAE ( °/ ) (en PTA) amortiz.

Santander 9.75 10.20 5.000.000 8 añus
BBV 9.50 9.92 8.000.000 8 años
SCH 9.75 10.20 8.000.000 5 años
Ban inter 8.50 9.77 5.000.000 8 años
Banesto 8.90 10.20 Ne ocia e Ne^ocia e
La Caixa 8.50 10.32 Sin ímite 6 años
Cajamadri 9.50 10.64 5.000.000 5 años
Popu ar 9.95 11.16 5.000.000 5 años
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La me or calidad al servicio
de los pro^esionales del campo

VITASEM
Sembradoras de

accionamiento mecánico

Anchura de trabajo de 2,5 a 4 metros,
combinables con aperos para la
preparación del terreno; amplio

equipamiento de serie.

00
00

PUTTINGER
ALOIS P^TTINGER Maschinenfabrik Ges.m.b.H.

A-4710 Grieskirchen 0043/7248/600-0
Oficina Comercial Póttinger España:

Durán Maquinaria Agrícola s.l.
Ctra. N-640, km 87,5 • 27192 PEDREDA, LA CAMPIÑA (LUGO)
Tel.: 982 227 165 • Fax: 982 252 086 • E-mail: mjduranC^ctv.es

AEROSEM
Sembradoras de accionamiento
neumático

Anchura de trabajo de 3 a 6 metros,
depósito para semilla de 1.000 ó 1.400 L,
amplia separación entre las filas delanteras
y traseras...

SERVO
Arados suspendidos y
semi suspendidos

Una completa gama con modelos de 3 a 8
cuerpos desarrollados con la técnica de ajuste
'servomatic' para adaptar rápidamente el arado
al tractor y a las condiciones del terreno.



li^actores inteligentes.
Decisiones intel igentes.

6120 6220 6320 6420 6420S 6520 6620

Nuevos tractores John Deere serie 6020, de 80 a 160 CV

Le presentamos la tecnología
rentable. Ahora, obtenga mayor
potencia. Mayor eficacia tlel motor.
Nuevo enfriatlor tlel aire de carga que
ahorra combustible. Intervalo de
cambio de aceite motor de
500 horas. Hasta un 15%
más de capacitlatl
hitlráulica. Nueva
suspensión hitlroneu-
mática de la cabina
HCS, con un recorritlo
tle hasta 100 mm.
Nuevo asiento opcional Super ^

AirComfort, con suspensión neumática
de baja frecuencia. Faros tle xenón de
alta intensidad. Avanzado sistema
electrónico de alta capacidad CAN-BUS,
que prepara a estos tractores para el

futuro. Además, los modelos
Premium-Plus incorporan la

nueva consola de control
CommandARM: tecnología
tle vanguardia, que pone las

principales funciones del tractor
en la yema de sus dedos. Usted

podrá trabajar más horas sin can-
sarse. Responder con más rapidez a las

6820 6920 6920S

condiciones variables. Y, simplemente,
trabajar tle forma más inteligente.
Conozca la línea completa tle tractores
John Deere 6020 Premium y Premium-
Plus. Descubra la nueva tecnología
rentable que aumenta el rentlimiento, la
comodidad y la eficacia tle trabajo.

TECNOLOGÍA RENTABLE



^ producto novedad

ACOPLABLE A TRACTORES A PARTIR DE 130 CII DE POTENCIA

NUEVA ACABALLONADORA
DE AGRATOR

Agrator vuelve a ampliar su
gama de producto. En esta
ocasión lo hace con una
acaballonadora de notables
dimensiones, apropiada para
trabajar con tractores desde
130 CV de potencia.

grator es uno de los fabrican-

tes españoles con mayor ex-

periencia en lo que se refiere

a maquinaria accionada a la toma de

fuerza. Su catálogo incluye numero-

sas posibilidades en rotocultivadores,

trituradoras, desterronadoras... a las

que se une ahora una nueva acaballo-

nadora, dirigida a un tipo de cliente

muy específico: aquel que demanda

un apero fuerte, grande, capaz de tra-

bajar el ten^eno con tractores de poten-
cia no inferior a 130 CV.

Como es habitual en el proceso
productivo de este fabricante vitoria-
no, esta nueva máquina permitirá sa-
tisfacer las más extremas exigencias
de trabajo y fiabilidad, a la búsqueda
de los mejores rendimientos.

Esta nueva acaballonadora permi-
te su ajuste a la anchura de siembra,
con un máximo de 3.5 m. El requeri-
miento mínimo de potencia es de 130
CV, ya que se trata de una máquina
grande, con un peso aproximado de
1 400 kg, lo que no impide ofrecer
unos resultados plenamente satisfac-
torios. Como elementos opcionales
tiene un rotor de interfilas y los rodi-
llos pncker.

Una de las premisas de Agrator,
tan importante como ofrecer la mejor
calidad posible a sus productos, es
disponer de todo tipo de recambios.
Esta nueva acaballonadora, que pre-

La máquina incluye
marcadores
hidráulicos y las
ruedas de control
disponen de guiado
automático.

grator viene mostrando un creci-Amiento progresivo en los últimos
tiempos, hasta alcanzar unos volúme-
nes tle dos dígitos. En enero, la empresa
se convirtió en sociedad anónima.

Una de las claves tle su éxito es la
coherencia tlemostrada en su política
comercial y fabril, que ha permitido un
crecimiento del 3% de su red tle distri-
bución, la cual seguirá potenciantlo y
formando convenientemente. Esta polí-
tica de futuro incluye también el desa-
rrollo tle programas de acutación, en
colaboración con otras empresas.

En la actualidad, Agrator exporta el
30% de su producción. Sus principales
mercados se encuentran en Europa
-Francia, Inglaterra, Holanda, Portugal,
Alemania...- que abarcan más tle las
3/4 partes de las exportaciones. Otras
destinos ya con menor volumen son Ca-
nadá, Sudamérica, Australia, etc.

tende ser una máquina dura y renta-

ble, cuenta también con un servicio de

repuestos de primer orden, preparado

para resolver en el más breve espacio

de tiempo cualquier necesidad del

usuario.n
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D A E D O N G

TRACTORES DEL SIGLO XXI
MODELOS DE 35 / 45 / 50 CV

IMPORTADOR EXCLUSIVO PARA EL MERCADO ESPAÑOL

^i1i^1/^,^n^^^ 5^^1^
Avda. de Aragón, 29 - Bajo B• 46010 Valencia
Tel.: 96 339 03 10 • Fax 96 339 03 15



Poteocia y prestacio^es cao dimeosio^es reducidas.
Los tractores New Holland de la Serie TCE ofrecen confort, seguridad y
mínimo consumo. Sus características más sobresalientes son: controles
de esfuerzo y posición, alta capacidad de levantamiento (1.200 kg.), hasta
tres distribuitlores posteriores, excelente maniobrabilidad, conexión
electrohidráulica de los diferenciales y posibilidad de elevador y toma de
fuerza frontal. Los modelos de la Serie TCE están diseñados con el
propósito de satisfacer las necesidades de los agricultores con marcos de
plantación reducidos.

Tractores New Holland TCE, con un servicio excelente y cualificado,
asistencia total, todos los recambios originales y una financiacón New
Holland Credit personalizada - sólo en su Concesionario New Holland.

Visite nuestra página web: www.newholland.com/es
Teléfono gratuito de Atención al Cliente: 900 948 998

,Q/pb►d lubrificantes

NEW HOLLA^D
Especialistas en tu éXito



^ entrevista

PAOLO MONFERINO
Presidente de CNH Global

Para conocer bien la realidad de CNH Global hoy
en día, habría que remontarse a la creación de
New Holland, pilotada entonces por Riccardo
Ruggeri. Posteriormente es Umberto Quadrino quien
dirige la compañía hasta la fusión con Case IH y el
nacimiento de CNH Global, que arranca con una
bicefalia de coyuntura en la presidencia, entre
Jean-Pierre Rosso y el propio Quadrino,
para ser el primero quien siga al fren^
del Grupo hasta la Ilegada de Paolo
Monferino. Su actual Presidente
conoce perfectamente toda la
maquinaria interna del Grupo para
saber conjugar todas las sinergias
que una compañía de este tamnño,
con idea global, necesita. En esta
entrevista, en exclusiva, desvela
todos los entramados de este
Grupo destinado a medirse de tú a
tú con los líderes del mercado.

„
JJ

^J^^^-^^ 1

^ ^Cuál es la situación de
CNH tres años después de la fusión
New Holland-Case IH?

En el periodo posterior a la fusión
nos hemos concentrado, sobre todo,
en finalizar las iniciativas para simpli-
ficar este proceso de fusión. Hemos
adecuado nuestra base de proveedo-
res, reorganizado nuestra estructura
productiva y racionalizado nuestros
almacenes en todo el mundo, redu-
ciendo los costos de venta y adminis-
tración para afrontar una mayor inver-

sión en el desarrollo de producto y en
nuestras fíibricas. Por ejemplo, el cos-
to relativo al inmovilizado, instalacio-
nes y plantas productivas, ha pasado
de 213 millones de dólares en 2000 a
221 millones en 2001 y a 81 millones
en el primer semestre de 2002, sin in-
cluir la adquisición de Kobelco. He-
mos continuado con las operaciones
de renovación y expansión de la gama
de producto de nuestras distintas mar-
cas. El pasado mes de junio lanzamos
6 nuevas líneas de producto para New

^ULIÁN I^iENDIETA

Holland y 8 líneas para Case IH, ofre-

ciendo a nuestros concesionarios y
clientes Case IH una serie de produc-

tos absolutamente nuevos para cl mer-

cado europeo, como la rotoempacado-

ra de cámara fija y cámara v^u^iable.

También hemos introducido noveda-

des importantes en el segmento de
tractores de 120 a 190 CV, con la nue-
va Serie Case IH MXM Maxxum y la
nueva Serie New Holland TM. Ade-

más, en EIMA-Bolonia presentamos
el nuevo modelo 'top de gama' dc los
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entrevista

Case IH Magnum y los New Holland
TG. iEn suma, no se puede decir cier-
tamente que no hemos hecho nada!

^ A nivel productivo, después
de Ilevar a cabo los cumplimientos
de la ley Anti-^-ust, ^cómo ha que-
dado la estructura de sus fábricas?

A finales de 1999 anunciamos un
plan de racionalización de nuestra or-
ganización productiva, con el objetivo
de crear una red integrada para que
cualquiera de nuestras instataciones
pueda contar con un `Centro de Exce-
lencia' dirigido a la producción de una
gama o de una 'familia' específica de
producto. En este plan, obviamente,
tuvimos que tener en cuenta las desin-
versiones que nos fueron impuestas.
En el momento del anuncio, teníamos
conjuntamente 60 centros producti-
vos: hoy, dos años después de la pues-
ta en marcha del plan de racionali-
zación, esta cifra es de 44 y podría-
mos decir que estamos en el punto
correcto de nuestro camino, ya que
para 2004 prevemos contar con un to-
tal de 39 plantas a nivel mundial.

^ Después del 11 de septiem-
bre de 2001, los títulos de CNH se
han ido devaluando. ^Qué iniciati-
vas piensan adoptar para reforzar
el valor de las acciones de la socie-
dad?

La tendencia negativa de los títu-
los de CNH está en línea con la ten-
dencia general de nuestro sector de
actividad y con la tendencia global de
las Bolsas. En este momento, nuestros
títulos están aún sufriendo la repercu-
sión de factores externos independien-
tes de la voluntad de la sociedad y que
inciden fuertemente en la dinámica
del mercado bursátil, por lo que nues-
tra posible intervención directa será
siempre limitada. Continuaremos ha-
ciendo todo cuanto esté dentro de
nuestras posibilidades para recuperar
la confianza de los accionistas, pero
en este sentido no existe mejor reme-

dio que la consolidación de una socie-
dad fuerte. EI aumento de capital del
pasado verano es un buen ejemplo:
gracias a esta operación y al soporte
por parte de Fiat, hemos reducido
considerablemente nuestra deuda, re-
forzando y encaminándonos hacia una
posición financiera cada vez más sóli-
da.

^ ^Cómo piensan proceder en
el futuro con el desarrollo de nuevos
productos: unificando para ahorrar
costos aunque se pierda identidad o,
como hacen otros grupos industria-
les, diferenciando aunque esto sea
más costoso?

Antes de nada, quisiera precisar

que el concepto de utilizar componen-

tes comunes para la realización de

productos distintos no es al^o nuevo,

al menos en nuestro sector. Desde ha-

ce muchos años, las empresas fabri-
cantes utilizamos los mismos tipos de

motores y transmisiones sin que esto

haya comprometido nunca la identi-

dad de las marcas. Reuniendo Case IH

y New Holland en una única sociedad,

naturalmente que se nos abren enor-

mes perspectivas en términos de

eficiencia. Por lo tanto, compartir los

componentes de nuestras máquinas

con otras fábricas es una decisión que

hemos tomado a nivel interno. De esta

forma, es posible realizar enormes

economías de escala con componentes

que representan el 65%C del valor del

^ agrorPCIlICCI NOVIEMBRE 2002



entrevista

producto. Subrayo: el 65°1o del valor,
no el 65% de los componentes. Esta
economía de escala nos permite libe-
rar recursos para destinarlos a la in-
vestigación y al desarrollo de otros
productos.

Del resto, nuestra plataforma pro-

ductiva está contemplada hacia el de-

sarrollo de nuevos productos, realiza-

dos a partir de componentes comu-

nes, valorando las características

claves que distinguen el ADN de cada

marca. El objetivo es mantener y me-

jorar las características que el cliente

de cada marca ha elegido en base a su

apreciación de elección de la propia

marca. Por ejemplo, en el momento

de la adyuisición, el cliente de cada

marca no tendrá ninguna dificultad en

reconocer inmediatamente las pecu-

liaridades de la cabina, el tipo y dis-

posición de los mandos, el estilo y la

línea de la nueva máquina, aunque és-

ta se haya desarrollado a partir de una

plataforma común y de una marca del

Grupo distinia. Pongamos un ejemplo

práctico: el tractor New Holland Se-

rie TM y Case IH Serie MXM Max-

xum proceden de la misma platafor-

ma. Sobre estos tractores, el cliente

New Holland encontrará `familiares'

los mandos de la transmisión, ya que

se derivan de la Serie TM anterior e

incluirá, naturalmente, el eje delante-

ro SuperSteer"'. Y viceversa, el clien-

te de Case IH encontrará los mandos

de la transmisión tipo Magnum que

ya conocía. En ambos casos, el clien-

te tendrá productos que, en cuanto a

estilo y forma, se presentarán del todo

análogos a los tractores de su marca

preferida, reconociendo las caracte-

rísticas que han apreciado en modelos

anteriores y, de este modo, incorporar

mejoras sustanciales respecto a las

versiones precedentes, respectiva-

mente, de las Series TM y MX Max-

xum.

^ ^Qué papel juega Steyr, otra
de las marcas de tractores del Gru-
po, en este triángulo?

Para la `familia CNH', Steyr es
una marca regional. Es una marca
muy fuerte en algunos mercados (en
particular, el austriaco) y con una sóli-

Ste yr será e/ máximo
exponente de su
segmento para

clientes exigentes

da fama, conquistada gracias a una

tecnología extremadamente avanzada.

Para Steyr proyectamos numerosas

oportunidades de crecimiento, en vir-

tud de las nuevas prestacione^s ofreci-

das en sus productos: tractores al má-

ximo de su gama para el cliente más

exigente.

^ Case IH está ampliando su
oferta en segmentos en los que no
estaba presente gracias a una serie
de productos desarrollados origina-
riamente por New Holland. Sin em-
bargo, NH no dispone de la tecnolo-
gía CVX para aplicar en su propia

línea de producto. ^,Puede ser Steyr
quien aporte este producto a la red
de distribución NH'?

En efecto, actualmente la ^ama
New Holland no dispone de esta tec-

nología y, en algún caso p^u•ticular,

donde las condiciones lo permitan y

exista una efectiva demanda prn^ parte

del mercado, nosotros distribuimos el

tractor Steyr CVT con la marca Steyr

a través de la red de concesionarios

New Holland. Nuestra gama de pro-

ducto está en continua evolución y el

programa de desarrollo y renovación

de la gama New Holland prevé que a

medio plazo esta marca disponga de

esta tecnología.

La exigencia de investigación y

desarrollo en el campo de la tecnolo-

gía de las transmisiones conlleva no-

tables inversiones en términos de re-

cursos y de competencia cualit^icada.

La gran ventaja de pertenecer a la 'fa-

milia CNH' es que podemos realizar

enormes economías de escala, lo que

nos permite invertir mayores recursos

y destinarlos a este ámbito. Esto es

por lo que nuestras máyuinas Case IH,

NH y Steyr tienen, y continuarán te-

niendo, acceso a las tecnologí. ►s más
avanzadas en tr ►nsmisioncs.
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n ^Cuál es el nivel de recipro-
cidad yue va a existir en el desarro-
Ilo de las gamas Case IH y New Ho-
Iland en mayuinaria de recolección
y forraje?

Para nosotros es extremadamente
importante asegurar a nuestros clien-
tes de Case IH la disponibilidad de
una gama completa de producto, in-
cluida la maquinaria de heno y forra-
je, y hemos tenido que introducir en
este mercado un cierto número de
nuevas líneas de producto en un plazo
de tiempo realmente limitado. Hemos
conseguido lanzar rápidamente nue-
vas empacadoras y picadoras, fabrica-
das a partir de la plataforma New Ho-
Iland. Además, nuestra plataforma de
heno y forraje continuará su labor en
el desarrollo de nuevas líneas de pro-
ductos diferenciados, de modo que
permitamos al cliente de cada marca
encontrar las características y las pe-
culiaridades de la habitualmente por
él elegida.

n ^Esperaban que McCormick
tuviera unos resultados tan positivos?

Sí, sabíamos que existe un merca-
do para este tipo de oferta y, evidente-
mente, lo sabían incluso en Bruselas:
esta es la razón por la que se nos exigió
ceder nuestra línea de tractores MX
Maxxum, adquirida por McCormick.
Respecto al futuro, habrá que ver qué
sucede cuando este producto se en-
cuentre obsoleto y tenga que competir
cara a cara con nuestro tractor MXM
Maxxum de nueva generación.

rn De todas sus desinversiones,
^cuál y por qué ha sido la más difí-
cil o problemática para ustedes?

Sin duda, Winnipeg, porque prác-
ticamente en la fecha que estipulaba el
contrato de cesión, Buhler se encon-
traba en una situación de confronta-
miento sindical y el resultado fue la
suspensión de la producción de los
tractores New Holland G/70, 70A,
Genesis y tractores de alta potencia

E/ objetivo de /os
`Centros de

Excelencia' es la
calidad total y global

4RM. Esta situación nos pilló de sor-
presa porque siempre habíamos man-
tenido una relación positiva y cons-
tructiva con el sindicato canadiense en
el periodo en el que la fábrica era de
nuestra propiedad.

n Los acuerdos con el Grupo
ARGO terminan con la producción
de los MX. ^Piensan llevar a cabo
algún otro proyecto con este grupo?

No.

n En México, CNH produce en
la planta de Querétaro una serie de
tractores realizados a partir de mo-
delos originalmente desarrollados
por Ford y, asimismo, vende mode-
los producidos en Brasil. Por otra
parte, su cuota de mercado es supe-
rior al 50%. ^Piensan producir en
su planta mexicana la nueva serie
de New Holland que sustituye a la
vieja Serie 10 de Ford?

Nuestra presencia en el mercado
mexicano se encuentra muy bien con-
solidada -la joint-ver^ti^re está operati-
va desde 1981- y nuestros productos
han ganado una óptima reputación,
como demuestra la entidad de nuestra
cuota de mercado. En cualquier parte
del mundo en la que operamos, nues-
tro compromiso es ofrecer a nuestros
clientes los productos que necesitan y,
dado que las exigencias de los agricul-
tores cambian y evolucionan, nosotros
nos adaptamos, y así cambian y evo-
lucionan nuestros productos. Natural-
mente, donde exista una efectiva de-
manda introduciremos nuevos mode-
los con el fin de satisfacer la
expectativa de nuestros clientes.
Nuestra gama evoluciona continua-
mente en cada parte del mundo, en lí-
nea con la evolución del panorama
agrícola en los diversos mercados.

n El norteamericano es un

mercado `verde-amarillo', el tradi-

cional color John Deere. Ahora se

espera también que vaya tomando

un ligero color `mostaza', con la

presencia de Caterpillar. í,Cómo

piensa CNH competir con estas dos
marcas?

Muchas empresas constructoras
discreparían sobre esta definición cro-
mática del mercado norteamericano.
En realidad, actualmente CNH com-
parte con John Deere la primera posi-
ción del sector de la maquinaria agrí-
cola y ocupa la tercera posición en el
sector de la maquinaria para construc-
ción, por detrás de Caterpillar y Ko-
matsu. CNH intenta salvaguardar y
reforzar esta posición de líder en lo re-
ferente a la agricultura, buscando al
mismo tiempo encontrar un mayor
equilibrio en el segmento de las má-
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yuinas de construcción, donde
si bien es cierto ocupa el tercer
puesto en los equipos pesados,
no hay que olvidar que somos
líderes en equipos ligeros.

r Los tractores de ban-
das de goma Challenger
eran, en parte, un producto
suyo: un producto en el que,
evidentamente, NH no ha
creído. Ahora, AGCO ha ad-
quirido la marca Challenger
y apuesta por el desarrollo de
esta línea. ^Quién se ha equi-
vocado, ustedes en el pasado
o AGCO ahora?

Durante nuestra larga cola-
boración con Caterpillar para
el `proyecto Challenger II', he-
mos tenido la oportunidad de
conocer muy bien este tipo de
producto y sus aplicaciones.
Claramente, existen aplicacio-
nes donde se requiere una ca-
pacidad de tracción que sólo
un tractor de estas caracterís-
ticas está en disposición de de-
sarrollar, pero para la aplicación en

cultivos, algunos estudios realizados

en las Universidades de Ohio y Dako-

ta del Norte (EEUU) han demostrado

que los tractores de ruedas 4RM son

mejores yue los de `orugas' en cuanto

a que disminuyen la compactación del

terreno. Un estudio en particular ha

demostrado que es inferior al I 3% con

respecto a los de bandas de goma

siempre y cuando los tractores de rue-

das monten neumáticos radiales con

una presión de inflado correcta. De la

investigación efectuada ha resultado

que, para la gran parte de los agricul-

Cores de cualquier parte del mundo,

los tractores tradicionales ofrecen la

mejor solución. Este es uno de los

motivos por el que hemos decidido

continuar de manera preferente con el

desarrollo de los tractores tradiciona-

les, de neumáticos, a nivel global.

^ En términos de mercados
emergentes, ^cómo prevé aprove-
char la oportunidad con la entrada
en la UE de algunos países de la
Europa del Este?: ^a través de

EI ahorro de nuestra
economía de escala
nos permite obtener

recursos para
incrementar el I+D

joint-ventures de producción o a
través de la constitución de ^liales
de ventas?

De estos países que entrarán a for-
mar parte de la UE en 2004, en la ma-
yor parte de ellos CNH ya se encuen-
tra presente con centros de produc-
ción, como en Polonia, o con sedes
comerciales, como en la República
Checa. Nuestra estrategia en estos
mercados ha dado buenos frutos y

prevemos continuar expandién-
donos y reforzar nuesh-a pre-
sencia, tal y como hemos he-
cho hasta ahora. Naturalmcnte,
la pertenencia de estos países a
la UE favorecer^í nuesh-a ^ ►cti-
vidad de ventas en esos merca-
dos.

n ^,China representa un
importante mercado poten-
cial o es simplemente una
utopía'?

China es un país de gran-

des números, ya sea en térml-

nos de extensicín, como de po-

blación. EI S0^%^ de la pobla-

ción activa se encuenU^a

ocupada en el sector agrícola.

Es uno de los mayores merca-

dos agrícolas mundialcs: su

agricultura está en f^►se de de-

sarrollo y en los últimos años

lu producción agrícola total ha

mostrado una tasa de crcci-

miento del 6^/r^. Respecto a la

mecanl'LaCIOn, el mercad(1 dC

tractores por encima de 25 CV
de potencia es aÚn realmente b^ ► jo,

con un volumen [o[al de producción

alrededor de 50-60 OOO unidades al

año. Siempre peyueño pero significa-

tivo es el mercado de tractores de ma-

yor potencia destinado a la utilización

en las empresas agrícolas clel Estado.

Posteriormente a su ingreso en la Or-

ganización Mundi^► I del Comercio,

China deberá aportar notables cam-

bios en el sector agrícola y ciertamen-

te tendrá necesidad de aumentar el ni-

vel de mecanización. D^ ►da la masa

porcentual de h•abajadores del sector

primario, este desarrollo será proba-

blemente gradual debiendo tener ne-

cesariamente en cuenta las rcpercu-

siones sociales de la mecaniracieín y

debiendo garantizar la creación de

puestos de trabajo en otros sectores

de la economía nacional.

Creo que el mercado chino tiene
unos niveles de potencialid^ ►d enor-
mes y, de hecho, CNH ha Ilevado a
cabo inversiones de cierto nivel en es-
te país. Nuestra jninl- ► ^c^lltln^c^ de
Shanghai para la procíuccicín de trac-
tores ha dado óptimos resultados y es-
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tamos confiados que la buena base de
la que disponemos nos permita afron-
tar eficazamente las previsiones de
crecimiento de este mercado.

r ^Puede ser India el trampo-
lín de lanzamiento para acceder a
los mercados del sudeste asiático?

India es el principal mercado de
tractores mundiales en términos de
unidades vendidas, con cerca de
250 000 en 2001. Después de un pe-
riodo de rápido crecimiento, el mer-
cado ha sufrido una importante caída,
pero continúa siendo de un volumen
muy elevado. Los tractores son más
sencillos que los comercializados en
Europa y se sitúan en una gama de
potencia inferior -el 60% no supera
los 40 CV-, pensamos que este mer-
cado pre^cisa una importante estrate-
gia y CNH está presente con una
planta productiva de tractores y un
centro de I+D en Nueva Delhi. El
hindú es un mercado enorme y repre-
senta, con diferencia, el mayor po-
tencial de crecimiento. Este es el mo-
tivo por el cual nuestro esfuerzo está
naturalmente concentrado en el re-
forzamiento de nuestra actividad en
este país. Esto no significa que cerre-
mos los ojos ante otras oportunidades
que se presentarán y estamos valo-
rando la posibilidad de exportar má-

quinas de India y obtener un rendi-
miento de esta oportunidad.

^ Desde CNH se habla muy
poco, o nada, de su fábrica en ^r-
quía, aunque tienen una importante
infraestructura productiva. ^Es
acaso debido al bajo nivel de cali-
dad del producto o de la propia tec-
nología respecto a otras fábricas del
Grupo?

CNH, a un nivel mundial, es la
empresa más global respecto a cual-
quier otro de nuestros competidores en
el sector. Estamos presentes en Tur-
quía desde hace 40 años, y estamos
muy orgullosos de los rendimientos y
de la calidad de nuestra joint-venture
industrial y comercial en este país. En

Nuestras tres marcas
tienen, y continuarán
teniendo, acceso a /a

tecno/ogía más
a vanzada

la fábrica turca se ensamblan líneas de

tractores destinados, sobre todo, al

mercado interno y a países limítrofes;

asimismo, se fabrican transmisiones

para nuestra planta de Jesi. Reciente-

mente, esta sede se ha convertido en el

`Centro de Excelencia' para los tracto-

res utility Serie JX Case IH y Serie

TDD New Holland lanzados el verano

pasado y de la que saldrán unidades

para el mercado europeo. Creo que es-

te dato habla por sí mismo: es la prue-

ba clara y concisa de la calidad del

producto, tanto sea en tractores como

en componentes. La fábrica turca es

un elemento importante dentro de

nuestra red integrada de infraestruc-

turas productivas y, como tal, en la lí-

nea cualitativa impuesta por CNH en

todos sus centros de producción.

^ Su razón social se denomina
CNH Global. EI término `global',
^se aplica al completo en toda su
política y estrategia productiva y
comercial del Grupo?

Somos realmente una sociedad
global, tanto en el sector de la maqui-
naria agrícola, como en el de maqui-
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naria para la construccicín, pudiendo
contar con una oferta de productos
que es, hoy día, la más amplia
existente en el mercado y con una red
de distribución y un reparto geográfi-
co más extenso respecto a la de cual-
quiera de nuestros competidores.
Nuestra estrategia de desarrollo
y producción nos permite
estar en condiciones de ofer-
tar a nuestros clientes de cual-
quier parte del mundo productos
adaptados a todas las exigencias,

en cualquier país donde se encuen-

tren. Nuestros centros de I+D están

dedicados a líneas de productos espe-

cíficos y localizados en los entornos

ambientales más exigentes en térmi-

nos de aplicación para este tipo de

productos. Igualmente, nuestros cen-

tros de producción están dedicados a

familias o líneas de productos especí-

ficos, permitiendo a nuestra infraes-

tructura productiva madurar la com-

petitividad necesaria y garantizar la

mejor calidad del producto. Esto sig-

nifica que, ya sea en nuestros centros

de [+D, como en nuestros centros de

producción que están diseminados

NOVIEMBRE 2002

por el mundo, crear una red global en
condiciones de ofertar a nuestros
clientes las máquinas que necesiten
para cualquier tipo de mercado y de
empleo.

^n En consideración a la edad y
al estado de salud de Gianni Agne-
Ili, se habla de una posible cesión de
las diversas empresas que forman el
Grupo Fiat. ^CNH o una de sus
marcas se pueden encontrar envuel-
tas en esta operación?

El Grupo Fiat cree en CNH, lo
contempla como una realidad de éxi-
to, y su compromiso es el de continuar
apoyándola como demuestra el re-
ciente aumento de capital por un valor
de 1 300 millones de dólares decidido
enjunio pasado.

^ ^Cuándo será oficializado el
aumento del capital social de CNH?
^Cuáles son realmente los motivos
que están tras esta operación?

En junio, Fiat confirmó su deci-
sión de actualizar una conversión de
la deuda en acciones por un valor de
cerca de 1 300 millones de dólares. Al
mismo tiempo, CNH lanzó una oferta
pública para la adquisición de 50 mi-
llones de dólares en nuevas acciones.

Estas dos medidas han
contribuido a

reducir la relación entre deuda y capi-

tal del 75%^ al 53^% . Esto si^^nit^ica pa-

ra nosotros una reduccicín not^ ► ble dc

la factura sostenida por el pago de los

intereses sobre la deuda, yue libcrará

recursos reinvertibles en la sociedad.

CNH está ahora más fuerte y estable

que nunca y. por tanto, puede concen-

trarse mejor sobre su actividad princi-

pal, que es la de desarrollar y ofreccr

EI Grupo Fiat cree en
CNH, lo contempla

como una realidad de
éxito y su

compromiso es
continuar apoyando

a nuestros clientes una ^ama romple-

ta de productos en condiciones de sa-

tisfacer cualquier exigenci. ► en cual-

quier parte del mundo donde sc pro-
duzca.

^ Usted es un manager habi-
tuado a afrontar nuevos ,y estimu-
lantes retos. Después de CNH Glo-
bal, ^,tiene acaso la intencicín de
`meter la cabeza en la boca del lecín',
en este caso Fiat Auto?

agro^c^rniru CSI
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Estoy totalmente absorbido por

CNH, este es un periodo muy estimu-

lante para nuestra empresa. Hemos

Ilevado a cabo una operación sin pre-

cedentes, reuniendo bajo el mismo te-

cho dos colosos como Case Corpora-

tion y New Holland. La complejidad

del proceso de integración de las dos

sociedades, el compromiso final de

valorar al máximo lo que cada una de

ellas ofrecía,los esfuerzos para man-

tener y desarrollar las diversas mar-

cas que forman el Grupo, son aspec-

tos que concurren a colmar mi trabajo

de estímulos y gratificaciones hoy
por hoy inimaginables en otro con-

texto.

^ La red de distribución está
cada vez más preocupada por la
mayor presión de la competencia.
^,No sería oportuno unificar conce-

New Holland
dispondrá a medio
plazo de tractores

equipados con
transmisiones CVT

. ^^..
' ., ^ . ,,

^ • l^u^k.;.,, ^ `^

sionarios donde exista una sobrepo-
sición territorial privilegiando al
más fuerte?

No. Cada una de nuestras marcas,
repito cada una de ellas, representa
para nosotros un patrimonio, un valor
que es la expresión de una larga tradi-
ción que hay que conservar y mante-
ner para satisfacer mejor las expectati-
vas y los requerimientos de nuestros
clientes a través de una red de distri-
bución exclusiva y dedicada para cada
marca independientemente. Son po-
quísimos los casos en los que hemos
adoptado la solución de una única re-
presentación de ambas marcas, Case
IH-New Holland, a nivel de concesio-
nario. Sólo lo hemos aceptado cuando
constituía la mejor solución para

f^EW H0^

^
,^^^>^:^^

,,, , ,•, ,
^ , ,

. ^ r . , . ^ .

nuestros clientes, cuando el concesio-
nario ha estado en condiciones de sos-
tener la actividad generada por ambas
marcas, ha estado dispuesto a soportar
y desarrollar igualmente ambas mar-
cas y cuando el propio concesionario
ha tenido la posibilidad de asignar un
equipo de ventas dedicado a cada una
de las marcas y mantener dos sedes
distintas para ambas.

Nuestro objetivo es el de asegurar
a todos nuestros clientes, de cada una
de nuestras marcas, que pueden contar
con el mejor soporte posible por parte
del concesionario que representa para
él su marca preferida. El personal de
venta y de asistencia presente en cual-
quier concesionario deberá dedicarse
totalmente a la marca representada.

Con una maquinaria agrícola yue

es hoy en día cada vez más sofisticada,

porque es la expresión de una tecnolo-

gía y de una componentística cada vez

más avanzada, el soporte técnico pres-

tado por el concesionario se convierte

en un factor esencial. E1 personal de

ventas de la concesión debe tener un

conocimiento profundo de las máqui-

nas que vende y de las aplicaciones a

las que el cliente destinará la máquina

comprada, para poder ofrecer un con-

sejo más cualificado en relación al

producto más idóneo para las exigen-

cias de cada uno en particular. Por

ello, estamos plenamente convencidos

que sólo será posible en un contexto

monomarca a nivel de la representa-

ción del concesionario.n
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Calle D, 38-40 - Zona Franca. Tel. 93 336 95 00 - 08040 BARCELONA
http://www.automocion2000.es/caseih/
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^ ` Una gama i
tractores fiables

La serie CS supone una importante
evolución en las gamas medias de tractores Case IH.

EI por qué de esta evolución se basa en sus numerosos tipos de
transmisiones: 16+8 (versión normal), 16+16 (versión confort), 24+24

(en los cuatro modelos de mayor potencia) y 40+40 con reductor
(opcional). Tomas de fuerza proporcionales al avance; ejes de/anteros

con un mínimo ángulo de giro; cabinas con perfil bajo/alto; amplia
reserva de par,^ sistema elevador hidráulico de categoría ll/lll;

posibilidades de versiones para uso exclusivamente forestal equipadas
en origen con todos los elementos para su trabajo en ese importante

sector.

En los modelos superiores, suspensión independiente en cada rueda
con ajuste automático de a/tura.

Todo esto y mucho más es la serie de tractores CS de Case IH:
tractores para rendir más y mejor.

Véalos en el concesionario CASE IH más prúximo
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INSTRUCCIONES: El Juego de [LAAS es más que
un juego. Transciende a la vida misma. En nuestro
camino de trabajo diario encontramos algunas
dificultades, cómo elegir el producto más adecuado,
buscar la fórmula de financiación más ventajosa, tener
una atención personalizada y eficaz en caso de avería,
recibir los recambios necesarios a tiempo y con la
calidad adecuada, producir más y mejor en cada
momento... Por eso [[AI^S no sólo vende máquinas
sino que se rodea de los proveedores de primera línea
para ofrecer satisfacción en todas las necesidades de la
recolección. El número de jugadores es ilimitado. Se
juega con dos dados. Si en la primera tirada se consigue
5+4 se pasa a la casilla 53 y si la suma es 6+3 se pasa a
la casilla 26. Cayendo en la casilla 6, el Puente, se pasa

a la casilla 19 perdiendo un turno. Igualmente se
perderá un turno si se cae en la casilla 19. AI Ilegar a las
casilla 26 ó 53 se vuelve a tirar y avanzar. Si se cae cn
el Pozo, casilla 31, hay que esperar hasta quc caiga otro
jugador. De la casilla 42, el Laberinto, se retroccdc a la
casilla 30. Cuando alguien caiga en la casilla 52, la
Cárcel, debe esperar hasta quc Ilegue otro jugador. La
Muerte, casilla 58, nos hace volver a enlpelar. Pasando
la casilla 60, sólo se juega con un dado. Para ganar el
juego, hace falta entrar en la casilla 63 con los puntos
justos, retrocediendo siempre los puntos sobrantes. Y lo
mejor de todo, cayendo en las casillas [LANS, 5, 9,
14, 18, 23, 27, 32, 36, 41, 45, 50, 54 ó 59 se saltará a la
siguiente y volverá a tirar hasta caer en una dif ►rcnte
saltando con la frase:

iDE LLI^I^S A LLI^AS Y SIGO PORQUE CONSIGO MÁS!



un equipo de especialistas

Hoy, como ayer, Laverda es sinónimo de especialización en
equipos de recolección, trigo, maíz, arroz, girasol...
En Ilanura o en ladera, empacando de forma cilíndrica o
vagón; en cualquier circunstancia Laverda es el nombre y la
garantía de un trabajo bien hecho.

DIVISIÓN LAVERDA ESPAÑA
Industria, 17 - 19 • Pol. Inds. Gran Vía Sur • 08908 Hospitalet de Llobregat •(BARCELONA)
Tel.: 93 223 18 12 • Fax: 93 223 09 78 • Recambios: Tel.: 93 223 08 28 • Fax: 93 223 32 58

www.laverdaworld.com



^ sobre el papel LUIS MÁRQUEZ

Dc Ing. Agrónomo

EL COMPETIDO MERCADO
DE LAS COSECHADORAS DE GRANOS

EI mercado de las
cosechadoras para granos

y semillas es tan
competido o más que el de
los tractores agrícolas. La

oferta es más reducida,
pero también el volumen

del mercado resulta
bastante menor, y ha sido

especialmente afectado
por las limitaciones

impuestas por la PAC en el
conjunto de los países de
la Unión Europea, y por el

aumento de las
prestaciones de las
máquinas de nuevo

diseño.

sto explica que en España, de
un mercado que llegó a supe-
rar las 1 000 unidades por año,

se haya llegado a menos de 400, aun-
que se ha apreciado una ligera recupe-
ración en las últimas campañas. A la
vez, una gran mayoría de las máqui-
nas nuevas son adquiridas por empre-
sas o agricultores que realizan traba-
jos a terceros, con una utilización
anual que en algunos casos se acerca o
supera el millar de horas

En consecuencia, muchos de los
tradicionales fabricantes de cosecha-
doras de grano han abandonado el ne-
gocio, que en estos momentos queda
en manos de los `grandes', o bien de
algunos especialistas, yue en bastan-
tes ocasiones son referencia en todo lo
que significa innovación y prestacio-
nes para los nuevos productos.
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En una primera aproximación, se
pueden establecer dos grandes grupos:
las máquinas que utilizan sacudidores
dotados de movimiento alternativo, u
oscilaciones, para lograr la completa
separación del grano de la paja, y
otras que emplean rotores con este fin,
que a veces también se encargan del
proceso de trilla.

Dentro del grupo de máquinas con
sacudidores, las que disponen de 5 ele-
mentos constituyen el grueso del mer-
cado español. Es en este segmento
donde la competencia es más fuerte en-
tre los pocos fabricantes que se encar-
gan de abastecer el mercado europeo,
aunque desde el punto del vista de ima-
gen, y en la búsqueda del mercado pro-
fesional de gama alta, son las máquinas
más grandes las que aparecen destaca-
das en la documentación técnica.

EL PARQUE ESPAÑOL
DE COSECHADORAS
PARA GRANOS
SEMILLAS

En julio de 1999, el MAPA publi-

ca un estudio, realizado por mucstreo,

sobre el parque español de cosechado-

ras de cereales, en el que se realiza

una actualización del anteriormente

publicado en 1991.

EI estudio, además de actualizar y
revisar el Censo Nacional, incluye la
determinación del grado y la forma de
utilización de estas máquinas y una
primera valoración de sus costes de
utilización.

AI igual que viene sucediendo con

los tractores, el Censo Nacional mantie-

ne unidades yue dejan de ser opcrativas

por no haber sido dadas de baja al final
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de su vida útil. Así, el Censo Histórico
de las cosechadoras de cereales en di-
ciembre de 1998 llegaba a las 50 000
unidades, aunque después de una revi-
sión en los Registros de Maquinaria, el
parque `teórico' queda reducido a unas
26 000 unidades. Este parque teórico,
posteriormente se vio, tras realizar las
encuestas en las que se basa el estudio
publicado por el MAPA, que quedaba
reducido a unas 21 400 unidades.

La muestra utilizada para el estu-
dio fue de l 330 cosechadoras, distri-
buidas en 161 municipios representa-
tivos de comarcas agrarias cerealistas.

Utilización y propiedad

Como datos más significativos del
estudio se deduce que casi un 49.5%
de las cosechadoras tiene más de I S
años de antigiiedad, siendo la edad
media de las máquinas en uso de
15.14 años. Como potencia media se
obtuvo 164 CV y como anchura de
corte 4.83 m, aunque se aprecia el au-
mento de la potencia y de la anchura
de corte en las máquinas de adquisi-
ción reciente.

Como elementos complementa-
rios las máquinas utilizan, en el 50%
de los casos, cabezales para otros cul-
tivos, picador de paja (44°Io de las má-
quinas) y esparcidor de paja (25.6%)

Desde el punto de vista de la pro-
piedad, el S2% de las máquinas son de

^ agrorc^cnica

agricultores individuales, y este por-
centaje se reduce a medida que la má-
quina es más moderna. En las de me-
nos de 5 años los titulares son empre-
sas de servicio y sociedades, con
mayor frecuencia.

En las cosechadoras que trabajan
más del 70% del tiempo fuera de la
explotación, la antigiiedad media es
de 8.9 años y disponen de una poten-
cia media de 184 CV y 5.25 m de an-
chura de corte.

Superficies y cultivos
Cada cosechadora trabaja una me-

dia anual de 404 horas, de las cuales
las que lo hacen sólo en la propia ex-
plotación (45% del parque nacional) y
cosecha una superficie media de 190
ha/año, mientras que en las que se lle-
ga a trabajar más del 70% del tiempo
a terceros la utilización es de 646
ha/año. Como era previsible, las cose-
chadoras más modernas tienen mayor
número de horas de utilización anual.

En cuanto a los tiempos de traba-
jo, el 71°Io es de trabajo `efectivo',
mientras que el resto se compone de
tiempo de mantenimiento y averías
(15 + 2%) y desplazamientos (11%).

EI trabajo se realiza, como media,

en comarcas de 1.45 provincias, aun-

que el 72.5% lo hace en una sola, el

15.7% en dos, el 7.6% en tres, y el
4.2°^o restante en cuatro o mas provin-

cias. Las cosechadoras nuevas y, ade-
más, pertenecientes a empresas se ser-
vicio son las que mayor número de
provincias recorren en su trabajo

En cuando a la distribución de los
tiempos efectivos de trabajo, son los
cereales de invierno, con el 76% del
tiempo, los que se llevan la mayor par-
te, y le siguen: girasol (15%), maíz
(6%), arroz (2%) y otros cultivos (1%)

Los rendimientos se mantienen
entre 0.20 y 030 ha/h y metro de cor-
te, aunque hay cultivos como el arroz
y el maíz, que se salen del campo de
trabajo de la mayoría de las cosecha-
doras que forman el parque español.
Especialmente en lo que se refiere al
arroz, las cosechadoras, más fre-
cuentemente utilizadas, tienen carac-
terísticas y dimensiones muy diferen-
tes a lo que puede ser la cosechadora
`media' del parque español.

Coste de utilización
En la encuesta publicada por el

MAPA también se reflejan los costes

de utilización directa de la máquina

(no incluye amortización e intereses

del capital invertido, ni mano de obra)

que, para la máquina media son de
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cerca de 600 000 pesetas por año
(campaña de 1998), equivalentes a
1 700-1 800 PTA/hora efectiva traba-
jada.

Las dos partidas más significati-
vas son el combustible, que alcanza el
54°lo del total, y las reparaciones, que
son el 32°Io. En consecuencia, los cos-
tes de funcionamiento se distribuyen
casi a partes iguales entre combustible
y mantenimiento-reparaciones. A esto
habrá que añadirle los gastos financie-
ros (amortización e intereses del capi-
tal invertido) que son posiblemente
superiores a los de funcionamiento y
que dependen del grado de utilización
de la máquina, y los de la mano de
obra.

Factores que influy,en en la
compra y perspect^vas

Un aspecto de valor para analizar
el mercado potencial de las cosecha-
doras de cereales, además de los lógi-
cos factores relacionados con las su-
perficies cultivadas que requieren su
utilización, son las opiniones de los
usuarios potenciales compradores.

El citado estudio del MAPA inclu-
ye las respuestas de los potenciales

^

Distribución de los costes de utilización anual
de la cosechadora media (campaña 1998)

7%

32%

compradores sobre factores que intlu-
yen en el momento de la compra de la
máquina, y que valorados entre 0 y 10
aparecen resumidos en el gráfico ad-
junto.

Se puede apreciar que por encima
de 8 puntos se valoran las especifi-
caciones de la máquina, el precio y la
forma de pago, el servicio de asisten-
cia técnica y la experiencia propia con
la marca. En un segundo escalón se
encuentran la valoración de la máqui-
na usada y la relación con el concesio-
nario, y, en el tercero, otros aspectos
como las recomendaciones de otro
agricultor o de un técnico, o la prueba
de la máquina; parece que la opinión
que damos los técnicos no se valora
demasiado, ^por qué será?.

n Gasóleo

n Aceite y lubricante

q Reparaciones

q Neumáticos

Fuente: MAPA-1999

Pero mirando al futuro, el 46% dc

los propietarios encuestados dice yue

comprará otra máquina nueva, el 13^/c^

una usada, y el resto, algo más del 40°/r^,

que no comprará otra. Si se analiran es-

tadísticamente las respuestas dc los

propietarios de máquirrts que trabajan

más del 70°Ic del tiempo fuera de su ex-

plotación, el porcentaje de los quc com-

pran otra nueva sube al fi0^/, casi un

33°Io opina que no comprará otra, y sólo

un 6.8°I^ se atreverá con una usada.

EL MERCADO EN LAS
^ ULTIMAS CAMPAÑAS

En el número de de
enem de 2002 se publicaron las esta-

Valoración de los factores que influyen en la
compra de una cosechadora de cereales

Especificaciones

Precio y forma pago

Asitencia técnica

Experiencia con la marca

Valoración usada

Expeiencia con concesionario

Recomendación agricultor

Demostración práctica

Recomendación técnico

Fuente: MAPA-1999 0

i

0

0

I

1

1

2

1

I

1

]

64

I

1

8
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dísticas de ventas de cosechadoras de
cereales correspondientes a 2001 (no-
viembre 2000 a octubre 2001), utili-
zando los datos de las matriculaciones
de `Tráfico', en que aparecen un total
de 658 cosechadoras para granos y se-
millas.

En la evolución de las matricula-
ciones se puede observar, como queda
representado en el gráfico adjunto,
que los meses de matriculación de co-
sechadoras de cereales son principal-
mente mayo y junio.

La oferta que llega al mercado es-
pañol durante la campaña 2001 la han
realizado muy pocas empresas, bien
del grupo de las `universales', como
las que se comercializan con las mar-
cas Case IH, John Deere, Massey Fer-
guson y New Holland, bien las que
proceden de `especialistas', como
Claas, Deutz-Fahr y Laverda.

Es frecuente encontrar `intercam-
bios' de productos entre marcas, por
acuerdos puntuales o de largo plazo,
para algunos modelos específicos, así
como que la misma marca ofrezca
productos de diferente procedencia.

Las estadísticas del mercado co-
rrespondientes a la campaña del 2001,
ponen de manifiesto la clara prepon-
derancia de New Holland, con el
35.6% del mercado, que a su vez ofre-
ce el modelo más vendido: I^1H TC 56
Hydro (81 unidades).

En segundo lugar se encuentra
Claas, con el 28.3°Io de cuota de mer-
cado y cuyo modelo Medion 340, con
73 unidades, resulta el segundo más
vendido.

Siguen en importancia John Deere
y Deutz-Fahr, con el 17.5 y 14.1°Io del
mercado, respectivamente.

A lo largo de los años 2001 y

2002, la mayoría de las marcas han re-

novado su gama de productos, intro-

duciendo nuevas series y modelos,

por lo que, según se puede apreciar en

el avance del mercado correspondien-

te a la campaña 2002 se han produci-

do cambios significativos. luer rablc^s,%^-

nulc^.c ^Ic^ esre cn-tículo).

Taau• 1.- ESPECIFICACIONES TÉCNICAS DE lA COSECHADORA NEW HOLLAND TC SÓ HYDRO

^• ^ ^ ^ ^ ^ ^
.,. , ,. •^• ii

Anchura de cabezal: max-min (m) 3.66 - 5.18 (Referencia 4.42 m) 1.98 - 2.80
Potencia motor (CV / kW) 185 / 136 41.8 / 30.8
Longitutl cilintlro trillador (m) 1.30 0.294 0.704
Velocidad periférica: max-min (m/s) 12.1 - 35.8
Superficie tle cóncavo (mz) 0.796 0.180 0.431
Superficie sacutlitlores (mz) 4.36 0.99 2.36
Superficie de cribas 4.13 0.93 2.24
Capacidad de tolva (m3) 5.20 1.18 2.81
Masa en vacío sin cabezal (kg) 8 400 1 900 4 546

^ í:giOCPCYIICLI NOVIEMBRE 2002
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ES PEC I^ICAC ION ES,DE
^ LAS MAQUINAS MAS

VENDIDA

La máquina más vendida en la
campaña 2001, la New Holland TC 56
Hydro, no es una máquina de gama al-
ta, sino de las de tipo medio, con 5 sa-
cudidores, aunque sus especificacio-
nes técnicas se aproximan bastante a
la cosechadora de tipo medio para los
que hacen servicio a terceros, según la
encuesta de 1999 del MAPA (184 CV
y 5.25 m de anchura de corte)

En resumen, por cada metro de
anchura de corte (valor medio) casi 30
cm de anchura de cilindro trillador,
con 0.18 m' de superficie de cóncavo
y casi un metro cuadrado de superficie
de cribas y otro tanto de sacudidores.
La capacidad de la tolva alcanza los
1.18 m' por cada metro de anchura de
corte y el peso unitario 1 900 kg. Por
otra parte, por cada 100 CV de poten-
cia disponible se dispone de un cabe-
zal de entre 1.98 y 2.80 m.

Indiscutiblemente, las mejoras de
todo tipo que se introducen en los
nuevos modelos pueden superar los
indicados como representativos de la
máquina más vendida en la campaña
2001, especialmente en los que se re-
fiere a los aumentos de las capacida-
des de trilla y separación, a los tama-
ños de tolva, a los elementos que au-
mentan la eficiencia, y también a Ios
dispositivos que permiten ajustar la
máquina con valores prefijados para
acelerar el proceso de puesta a punto
en cada parcela, pero las mejoras sig-

nifican un coste complementario, y
esto explica que la relación prestacio-
nes precio de venta del la NH TC 56
Hydro haya sido la preferida para el
12.3% de los comparadores de cose-
chadoras de cereales en la campaña
del 2001.

Casi pisándole los talones aparece
la Claas Medion 310 (11.1% del mer-
cado).

DEFINIR EL M^RCADO
^ PARA LOS PROXIMOS

ANOS

Las decisiones de la polític^i agraria
en la Unión Europea puedcn ocasionar
cambios drásticos en la demanda de co-
sechadoras de granos y semillas.

Sobre la base de las superficies
cultivadas en la actualidud, del parque

TABLA Y.- ESPECIFICACIONES TÉCNICAS DE LA COSECHADORA CLAAS MEDION ► ^ O

^ ^• ^ ^
, ,• ,
.,. , ,.

,• ,

^^• ii

Anchura de cabezal: max-min (m) 5.10 - 6.00 (Referencia 5.55 m) 2.60 - 3.06
Potencia motor (CV / kW) 196 / 144 35.3 / 25.9
Longitud cilindro trillador (m) 1.32 0.238 0.675
Velocidad periférica: max-min (m/s) 15.3 - 35.3
Superficie tle cóncavo (m2) 0.736 0.133 0.376
Superficie sacudidores (m2) 5.80 1.05 2.96
Superficie de cribas 4.25 0.77 2.17
Capacidad de tolva (m3) 5.80 1.05 2.96
Masa en vacío sin cabezal (kg) 8130 1 465 4155
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de máquinas disponible y de los tiem-
pos de utilización de las mismas, se
pueden avanzar unas cifras de deman-
da potenciaL pero siempre dejando
claro que será un mercado de fuertes
oscilaciones, ya que la decisión de
compra de una cosechadora se medita,
y cuando surgen dudas se mantiene en
funcionamiento la vieja, aunque se
tenga que estar más tiempo parado
que cosechando.

En la Tabla 3 se presentan unos
cálculos que reflejan las necesidades
totales de cosechadoras en función de
las superficies de recolección para di-
ferentes grados de utilización media
de las máquinas.

Tomando como referencia las 400
horas de media anual obtenidas en el
estudio del MAPA de 1999, y conside-
rando una capacidad de trabajo de 1.2
ha/h (0.83 h/ha), también indicada en
dicho estudio, se encuentra que para
cosech^ir 7 250 000 ha de cultivo se-

rían suficiente con unas IS 100 má-
quinas, frente a las 21 400 que tenía el
parque nacional en 1999. Mantenién-
dose estas superficies de cultivo, a
medida que aumenta la capacidad de
trabajo de las máquinas y su tiempo
de utilización (mayor importancia de
la empresa de servicios) esta cantidad
se reduce, y podría llegar a ser de 10 a
12 000 máquinas.

En la reposición de este parque
hay factores económicos y sociológi-
cos que tienen notable influencia, por
lo que, sin una `bola de cristal' de alta
precisión, difícilmente se puede acer-
tar. Sin embargo, se pueden hacer
unas estimaciones para equivocarse lo
menos posible.

Los valores que se aplican en la
previsión de costes de utilización para
la amortización combinada (años y ho-
ras de utilización) de una cosechadora
de cereales, son de 20 años y 3 500 ho-
ras, considerando que los gastos de

mantenimiento en estas condiciones se
pueden estimar en 10 €/ha (valor bas-
tante aproximado a los costes calcula-
dos a partir de los datos en la encues[a
del MAPA en I 999).

Tomando 400 h/año, la vida de
amortización de la máquina sería de
menos de 8 a 9 años; tomando 10 años
como referencia, esto indicaría que
deberían de venderse más de 1 000
cosechadoras por año para mantener
el parque en buen estado, lo cual re-
sulta claramente optimista.

Considerando que con 10 ó 12 000
máquinas se podrían atender las super-
ficies de cultivo esperadas y una reno-
vación en 20 años (límite de obsoles-
cencia de las máquinas), se tendrían las
500 a 600 cosechadoras por año, que
constituyen el mercado actual.

Un mercado interesante, pero difí-

cil y sin perspectivas de crecer en el

futuro.

TaBU► 3.- NECESIDADES DE MÁQUINAS DE RECOLECCIÓN DE GRANOS Y SEMILLAS EN LA AGRICULTURA ESPAÑOLA

^ ^

iii^ ^

300 360 19 444
350 420 16 667
^^^ ^T^

450 540 12 963
500 600 11 667
550 660 10 606
600 720 9 722
650 780 8 974
700 840 8 333

^ ^

m

^

ii

^ ^

^ ; iii

^ 20 833 21 528 22 222
^ 17 857 18 452 19 048

^- ^^a .^
,, 13 889 14 352 14 815
té 12 500 12 917 13 333

^ ^: 11 364 11 742 12 121
^ ^.• 10 417 10 764 11 111

. . 9 615 9 936 10 256
:. 8 929 9 226 9 524
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COSECHADORAS DE CEREALES:
U N ME RCADO RE PARTI DO E NTRE TRES

En el mercado de las
cosechadoras de

cereales durante la
campaña de verano del

año 2002 se han
producido cambios

significativos.

unto con el descenso de las ven-
tas en Deutz-Fahr, como conse-
cuencia de la nueva situación de

sus instalaciones, que han pasado de
Alemania a Dinamarca, se ha produci-
do un notable incremento de las ventas
de John Deere, aunque con esta marca
no aparece ningún modelo destacado,
como puede ser la TC 56 Hydro de
New Holland, que vuelve a repetir co-
mo modelo más vendido (69 uds. ins-
critas), o la Medion 310, de Claas.

Las cifras de mercado que se ad-
juntan, y sobre las que se hace este co-
mentario, proceden de las inscripcio-
nes realizadas, y aunque se ha intenta-
do `depurarlas' para evitar la inclusión
de máquinas usadas de diferente pro-
cedencia -incluidas como nuevas por-
que son de `nueva matriculación'-,
nos tememos que el número de má-
quinas realmente vendidas a los usua-
rios finales sean algunas menos (mer-
cado total de menos de 500 máquinas
nuevas), a no ser que algunos conce-
sionarios hayan aumentado su nego-
cio convirtiéndose en maquileros.

En resumen, que se ha producido
un reparto del mercado entre tres mar-
cas, aunque hay otras que no parece
que tengan la intención de facilitarles
las cosas a los primeros.n

^
CASE IH
CLAAS 6
DEUTZ-FAHR 1 2
JOHN DEERE 6 3
LAVERDA
MASSEY FERGUSON
NEW HOLLAND 2 2

7a^s_,, ^^._ .,, ^:^ 7

^
CASE IH 2388 1 LAVERDA 1950 MCS 1

Total CASE IH 1 2050 LX 1
CLAAS LEXION 410 1 2050 MCS 2

LEXION 420 11
2350 LEVELLING SYSTEM 2LEXION 430 6

LEXION 440 8 2350 LEVEWNG SYSTEM SX 1

LEXION 450 5 2350 LX 1
LEXION 460 2 2560 LX 1
LEXION 460 EVOLUTION 1 2560 MCS 1
LEXION 410 5 2760 LEVELLING SYSTEM 3
LEXION 480 20

Total LAVERDA 13MEDION 310 42
MEDION 330 10 MASSEY FERGUSON MF-1252 1

MEDION 340 26 MF-7254 2
MEDION 340-4 TRAC 1 MF-7256 1

Total CLAAS 138 Total MASSEY FERGUSON 4
DEUTZ-FAHR 4035-H CLIMBER 1 NEW HOLLAND CX-120 3

4045-H 13
CX-740 14060-H 1

4065-H 3 CX-160 2

4015-HR 20 CX-780 5
Total DEUTZ-FAHR 38 CX-820 4

JOHN DEERE 1110 17 CX-840 2
1450 11 CX-860 1
1550 3

L 523 INTEGRALE 31254 13
2256 12 TC 54 HYDAO 2

2256 HM 1 TC 56 3
2264 1 TC 56 AL 8
2264 HM 3 TC 56 HYDRO 69
9540 23 TC 56 HYDRO PLUS 1
9540 HM 4WD 8

TF 76 PLUS 29560 19
9560 HM 9 TF 78 PLUS 1

9640 10 TX 62 7
9640 4WD 1 TX 63 12
9640 HM 11 TX fi4 PLUS 1
9660 HM 1 TX 65 PLUS 3
9180 4

TX fi6 149780 CTS 5
CTS-9780 4 TX 68 PLUS 5

EURO CTS 2 Total NEW HOIIAND 161
Total JOHN DEERE 164 ^^^

^ ^^
^ ^ ^ ^ ^ ^i^

1̂
3 6 3 2 13 34 48 14
2 3 4 2 11 6 7
2 2 3 5 22 54 43 15

4 7 2
1 3

5 1 5 3 15 41 44 30
12 12 1°b '^2 ^1 65

1
2 7 138

38
5 4 164

13
4

12 1 161
19 12 519
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Visibilidad
Con las cosechadoras CX se puede trabajar a pleno rendimiento de día y de
noche, gracias a la gran cantidad de faros halógenos con los que cuenta.
También dispone de faros en el interior de las cribas, lo que resulta muy útil para
su regulación o limpieza. ,

Desde la silenciosa y
amplia cabina, la
visibilidad es
sobresaliente.
Manejar una CX es
un placer, con su
asiento neumático,
columna de dirección
regulable y una
disposición de los
mandos que permite
al usuario sentirse
integrado en el centro
de control.

Agritechnica y Eima 2001:
Durante la pasada edición de Agritechnica, un
juratlo de periotlistas especializados eligieron la
Cosechadora New Holland CX como
"Cosechatlora tlel año 2002". La Cosechadora
CX también consiguió la medalla de plata tle la
DLG. La gran capacidatl del sistema de trilla y
separación de la CX fue galardonada con el
premio Novedad Técnica en la Eima 2001.

CALIDAD
ACREDITADA



"M/ CX 760
ES LA ENV/D/A DE LA ZONA"

CONCESIONARIO DE NEW NOLLAND

TALLERES AR6ASA , S . L .
EI concesionario NEW HOLLAND
para la provincia de Valladolid,
TALLERES ARGASA, S.L. es una
empresa familiar, fundada y
dirigida por D. Jesús García
Herrero, cuya relación profesional
con la marca tiene 27 años de
antig ►edad. Se dedica a la venta y
reparación de tractores y
maquinaria de recolección, con un
mercado anual de unos 45
tractores, 4 cosechadoras, 4
empacadoras y 2 vendimiadoras.
TALLERES ARGASA, S.L. está
formado por 11 trabajadores, en
su mayoría jóvenes. Situado en
Tordehumos, a 50 km de Valladolid
y a 12 de Medina de Rioseco,
dispone de unos terrenos de 8.000
mz, que incluyen una nave de
1.000 m2, donde se encuentra el
taller, oficinas y almacén de
recambios.
En la localidad amurallada de
Urueña residen Mauro y Jesús de
la Rosa, dos hermanos que desde
sus inicios confiaron en la marca
Fiat y son grandes agricultores. Su
historial de compra con la marca,
ahora NEW HOLLAND, es de 5
tractores, 2 empacadoras y 3
cosechadoras.

EI gerente de la Sociedad Agraria de Transformación VIRGEN DE LA
ANUNCIACIÓN, D. Mauro de la Rosa Álvarez, nos explica el
porqué de la compra de una cosechadora NEW HOLLAND CX 760.
Agricultor de toda la vida, D. Mauro empezó hace 40 años con
diferentes marcas, para pasar posteriormente a la marca Fiat con el
modelo 3750 y más tarde una L521, que ahora ha cambiado por su
flamante CX.
Su zona de trabajo es la provincia de Valladolid, donde es
propietario de unas 550 hectáreas, en las que predomina el cereal y
el girasol. Además, trabaja para terceros unas 1.200 hectáreas, en
las que siega cereal, legumbre y girasol, con unas 700 horas de
trabajo por campaña.
Cuando en la sociedad se plantearon la compra de una nueva
cosechadora, automáticamente pensaron en NEW HOLLAND por
varios motivos: el primero, la perfecta asistencia técnica que el
concesionario les brinda, motivo éste más que suficiente para
inclinarse por la CX; pero también tuvieron presente la cabina, en
términos de confort y amplitud, puesto que el entorno del
maquinista es primordial para las largas jornadas de trabajo.
"Una vez probada, he de resaltar el rendimiento del motor que,
junto con el perfecto funcinamiento de la criba autonivelante, han
hecho de mi máquina la envidia de la zona", afirma D. Mauro.
"También quiero resaltar el perfecto apoyo y seguimiento por parte
de la casa, la cual ha estado
presente con técnicos tanto de
Madrid como de Bélgica ".
En cuanto al trabajo que la CX 760
ha desarrollado, D. Mauro asegura
que ninguna otra máquina se la
puede comparar, ya que "ni el
maraño que deja, ni la calidad de la
cebada que se obtiene, se aproxima
al de mi CX".

I^EW HOLLAI^D
Especialistas en tu éxito

www.newholland.com/es
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^UAN NiARÍN

ETS Ing. Agrónomos (Madrid)

^NTEGRADA POR TRES MODELOS DE ó^, 91 v 95 CV-^SD

NUEVA SERIE
LANDINI VISION

os tractores de la gama Vision
cubren las potencias desde 80
hasta 95 CV ISO, capaces de

satisfacer las exigencias de las empre-
sas medianas y grandes,que cada vez
más demandan tractores versátiles para
trabajos en el campo y para el manejo
dentro de explotaciones. También son
interesantes para las empresas agrícolas
de servicios, que requieren un tractor de
potencia media, tiable y confortable.

Vision es una gama de tractores
polivalentes de cuatro ruedas motri-
ces, compuesta por tres modelos bási-

cos (80, 90 y 100) en versiones con
cabina o con arco de seguridad.

n MOTORES

Toda la gama de tractores Vision
llega con motores Perkins 1004, que
cumplen las normativas previstas por
las directivas europea UE-EUROI y
americana EPA 1 en cuanto a las emi-
siones de humo. Para los Vision 80, el
motor atmosférico de 4 cilindros po-
see una cilindrada de 4 233 cm',

Landini ha decidido
reforzar su oferta en el
segmento de los
tractores de potencia
media. Lo hace con una
serie que se caracteriza
por un nivel de
equipamiento superior,

mientras que para los Vision 90 y 100

los motores son turboalimentados y

con una cilindrada de 3 990 cm`. La

presencia del turbocompresor en es-

Cos motores de 4 cilindros permite de-

sarrollar la potcncia requerida, au-

mentando ligeramente los rendimicn-

tos. Dichos motores Perkins utilizan

la cámara de combustión Fa.cn^uln,

que permite que se produzca una má-

xima mezcla entre el combustible y el

aire.

Los pistones fabricados en alea-
ción ligera con dilatación controlada y
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sectores elásticos garantizan una per-
fecta estanyueidad del sistema. Las
culatas y el monobloque de aleación
de alta calidad conforman una estruc-
tura robusta y bien dimensionada que
servirá como soporte para el cigiieñal,
fabricado en aleación de acero al mo-
libdeno de alta tenacidad.

En cuanto a la potencia, el máxi-
mo valor se alcanza a 2 200 rev/min y
se mantiene constante^ hasta las 1 800
rev/min. Por ello, aunque se produzca
un aumento de carga que requiera ma-
yor demanda del motor, se garantizan
400 rev/min de potencia constante.

La elasticidad del motor es máxi-
ma entre las 2 200 y las 1 800
rev/min, donde el incremento de par
es rápido cuando se produce una dis-
minución de las revoluciones del mo-
tor bajo carga. Esto significa gran
elasticidad incluso con cargas eleva-
das. El par máximo está comprendido
entre 1 400 y 1 800 rev/min, que es a
la velocidad en la que generalmente se
sitúan los trabajos realizados por la to-
ma de fuerza.

El depósito de combustible que

monta la gama Vision, para todos los

modelos, tiene una capacidad de 120

litros.

n TRANSMISIÓN

CAJA DE CAMBIOS

Se presentan diferentes configura-
ciones, gracias al concepto de trans-
misión modular, que permite crear
distintos paquetes en función de las
necesidades y mercados.

Cambio Base SpeedFive: Se basa
en un cambio mecánico de cinco rela-

ciones de velocidades, todas sincroni-

zadas, combinándose con tres gamas:

lenta, normal y rápida, que dan como

resultado 15 marchas hacia delante y

15 marchas hacia atrás. Como opción,

se puede añadir un grupo superreduc-

tor, proporcionando 5 marchas más en

cada sentido, llegándose a obtener una

velocidad mínima de 441 m/h (a una

velocidad del motor de 1 500 rev/min

y en función del tipo de neumático),

que permite la utilización con equipos

que requieren bajas velocidades de

avance.

El pedal del embrague motor es
del tipo suspendido y garantiza una
conexión y desconexión uniforme y
progresiva. Esto es debido al diseño
radial del embrague que asegura un
empuje uniforme en toda la superficie
del disco. Las dimensiones y materia-
les utilizados son los adecuados para
transmitir el par resultante. El disco
del embrague cerametálico garantiza
una elevada dispersión del calor.

El inversor sincronizado, con pa-

lanca a la izquierda del volante, per-

mite maniobras rápidas y seguras, fa-

cilitando los trabajos de manipulación

o con cargadores frontales. Para co-

nectar la marcha hacia delante o hacia

atrás, es preciso desembragar el mo-

tor, parar el tractor y mover la palanca

hacia la nueva posición, igual que

ocurre cuando se pasa de una gama a

otra.

La palanca de cambios, situada er-
gonómicamente a la derecha del con-
ductor, muestra cinco posiciones que
corresponden a 5 marchas totalmente

sincronizadas. Para pasar de marcha
dentro de la misma gama se debe de-
sembragar el motor, posicionando a
continuación la palanca en la posición
deseada.

PowerShuttle: Se trata de un in-
versor hidráulico controlado eléctrica-
mente, con embragues de conexión en
baño de aceite. E1 operario actúa so-
bre él mediante la palanca naranja si-
tuada en el volante, a la izquierda del
puesto de conducción. Se trata, en de-
finitiva, de un inversor bajo carga
controlado por los sistemas electróni-
cos que, a través del sistema Cun Bus,
permite analizar en tiempo real las
condiciones de trabajo y adecuarlas,
para que las reacciones de la máquina
estén siempre dentro del comporta-
miento previsto. Incluso en situacio-
nes límites, como por ejemplo la in-
versión sobre grava, las ruedas no pa-
tinan. Este ejemplo muestra la
máxima precisión obtenida gracias al
sistema de gestión electrónica. La
gestión del inversor se verifica auto-
máticamente a través de las siguientes
fases:
• Desaceleración
• Parada
• Cambio del sentido de la marcha
• Aceleración

El inversor permite el arranque en
ambos sentidos de la marcha sin la ne-
cesidad de apretar el pedal del embra-
gue.

Dentro del cambio PorverShuttle,
se presenta también el sistema `De-
clutch', que permite accionar el em-
brague principal con el botón naranja
situado en la palanca de cambio. Di-
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GRÁFICO DE LAS VELOCIDADES VISION 1OO CON POWERSHUTTLE, POWERFIVE,
40 AD+40 MA (NEUMáTlcos 16.9 R38)
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cho pulsador permite cambiar la mar-

cha sin necesidad de utilizar el pedal

del embrague. Las maniobras de pre-

cisión y en espacios reducidos se re-

servan para dicho perdal, con el fin de

operar con la máxima precisión y se-

guridad como, por ejemplo, en la fase

de enganche de aperos.

Otro módulo añadido al cambio
Powershuttle sería el sistema `power-
five'. Consiste en una conexión elec-
trohidráulica Hi-Lo bajo carga que,
combinado con el cambio base, redu-
ce cada una de las marchas del cambio
en un 20%, duplicando el número de
velocidadees a:
• 40 hacia delante + 40 hacia atrás

(con superreductor)
• 30 hacia delante + 30 hacia atrás (sin

superreductor).
Pulsando nuevamente el botón,

disminuiría el par y volvería a aumen-
tar ese 20% la velocidad de avance. Se-
ría, por tanto, muy cómodo en carrete-
ra para el transporte, puesto que no se
requiere una gran fuerza de tracción.
Se trataría de una `media marcha' ideal
para superar obstáculos o puntas de
carga momentáneas. EI accionamiento,
igual que en el sistema 'Declutch', se
realiza simplemente apretando el botón
verde, que se encuentra también situa-
do en la palanca de marchas.

De cara al diagnóstico de la trans-
misión, si el sistema Po ► ti^ersl^i^ttle no

20 30

2
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KnM

funciona correctamente, se activa una
señal acústica y aparece el mensaje
intermitente `AL' seguido de un nú-
mero en el tablero de instrumentos,
referido a la velocidad de avance y a
las revoluciones de la toma de fuerza.
El número que sigue a la sigla `AL'
identifica el problema y permite a los
técnicos del servicio post-venta indi-
vidualizar el fallo y resolver el proble-
ma rápidamente.

E/ pedal del
embrague se utiliza
solamente para el

enganche de aperos,
contro/ando el
desplazamiento

preciso del tractor

TOMA DF, FUER'I_A

Posee toma de fuerza `del motor o
independiente' situada en la parte tra-
sera del tractor. Las velocidades de gi-
ro son de 540/ 1 000 ó 540/540 Eco
(rev/min). El sistema está constituido

por el embrague de conexión multi-
disco en baño de aceite con mando hi-
dráulico que se acciona mediante una
palanca de conexión de color amarillo
en la consola derecha de la cabina. L^ ►
palanca controla la válvula dc control
encargada de la conexión progresiva
del embrague hidráulico, garantizán-
dose de ese modo un arranyue gradual
y suave de los equipos.

1

Las salidas de toma de fuerza in-

tercambiables de 6 ó 21 acanaladuras

(tipo 1 y tipo 2 según Norma ISO

500) permiten la conexión de diferen-

tes ejes según el tipo de equipo y la

absorción de potencia reyuerida.

La posición de la toma de fuerza
propocional al avance permite utilizar
equipos agrícolas que requieren cone-
xión sincronizada con el avance del
tractor, tal y como ocurre en remol-
ques con ruedas motrices o en equipos
de pulverización.

A la izquierda del puesto de con-
ducción, e identificadas de color ama-
rillo, están emplazadas las palanras de
selección de la toma de fuerza; una
encargada de las velocidades y la otra
selecciona tdf independiente o propor-
cional al avance. La selección de las
velocidades se puede realizar tanto
desde el puesto de conducción, como
desde el exterior.

Un freno específico, en el emhra-
gue de la toma de fuerza, enU•a en fun-
cionamiento automáticamente cuando
se desconecta dicha toma, para evitar
la continua mtación libre de la junta
cardan que está conectada con el equi-
po. Con ello se garantiza una protec-
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ción completa cuando se trabaja con
equipos que poseen elevada inercia.

Por último, existe la posibilidad
de montar, junto con el elevador hi-
dráulico, toma de fuerza delantera con
una velocidad de giro de 1 000
rev/min. El enclavamiento de dicha
toma se efectúa mediante una tecla si-
tuada en la consola de la cabina.

• ^ agrotc^c^tica

DOBLF, TRACCIÓN

Se trata de ejes robustos con trans-
misión central que, incluso en la serie
Vision 100, el eje está sobredimensio-
nado con el fin de obtener mayor fia-
bilidad y durabilidad. El embrague hi-
dráulico de conexión Sprif^^^ on-Pres-
sure of f^ garantiza la conexión en
cualquier condición de trabajo. La co-

nexión se produce con una simple pre-
sión sobre el botón de accionamiento.
Dicho mando activa la conexión me-
cánica de la doble tracción. Volviendo
a pulsar dicho botón, se produce la
desconexión activa mediante el circui-
to hidráulico. Este sistema garantiza
que la tracción integral a las cuatro
ruedas se acople automáticamente al
detenerse el moror, obteniéndose de
ese modo la máxima seguridad. El án-
gulo de giro de 55° garantiza la ma-
niobrabilidad y la seguridad.

BLOQUEO DEL DIFF;RENCIAL:

`TWIN-LOCK'

La conexión se realiza electrohi-
dráulicamente sobre los diferenciales
delantero y trasero. Dicho sistema ha
sido estudiado para integrarse conjun-
tamente con la doble tracción, garanti-
zándose el mayor poder de tracción en
todas las situaciones. La combinación
del bloqueo de los diferenciales, junto
con el correcto lastrado del tractor, au-
menta la capacidad de trabajo del trac-
tor reduce patinamientos y, por consi-
guiente, aumentan los rendimientos
productivos de la máquina.

El accionamiento del bloqueo del
diferencial se realiza con el tractor en
movimiento mediante un botón situa-
do en la consola a la derecha del pues-
to de conducción, mientras que la des-
conexión se logra pulsando levemente
uno o ambos pedales del freno.

SISTEMA DE DIRECCIÓN

La dirección hidrostática consta
de una bomba que proporciona un
caudal de 31 L/min, encargada de ac-
cionar el cilindro de doble efecto, para
mover la dirección. Con ese caudal se
garantiza un giro suave, incluso a ra-
lentí. EI aceite no utilizado por el sis-
tema de viraje alimenta los servicios:

Porti•ershuttle, Potivejfive, conexión
de la tracción delantera y dife-

renciales y toma de fuerza,
y antes de lubricar a los

cambios es refrige-



rado por un radiador específico. EI SISTEMA DE FRENADO: IBS

sistema posee una garantía de limpie- El frenado integral IBS (Inte^^ral

za y calidad del aceite en el circuito, Braki^i^ Sr.ti^tem) posee una válvula

gracias al filtro específico colocado de control que garantiza el frenado

para tal fin. individual de la rueda trasera cuando

NOVIEMBRE 2002

se frena con un solo pedal, durante
trabajos en el campo o durante ma-
niobras en espacios reducidos. Si los
pedales están acoplados y se frena
conjuntamente, la válvula de control
garantiza el frenado integral sobre las
cuatro ruedas. Con este sistema de
frenado, los espacios se reducen has-
ta en un 50% frente a los que sólo po-
seen sistema de frenado en las ruedas
traseras, lográndose así la máxima
seguridad en el traslado por carrete-
ra. Si, además, se integra el sistema
IBS con el frenado hidráulico del re-
molque (opcional), se aumenta la efi-
cacia en zonas con fuertes pendien-
tes, garantizándose un frenado equi-
librado y simultáneo del tractor y
remolque.

Los frenos traseros y delanteros

son de disco en baño de aceite con

control hidrostático, para garantizar

una acción de frenado proporcional al

esfuerzo ejercitado sobre los pedales,

permitiendo dosificar el frenado con

gran precisión.

estudios técnicos

n SISTEMA HIDRÁULICO

BoMI3A
En la serie Vision hay dos circui-

tos hidráulicos separados con I^uncio-

nes diferentes. Uno sirve para la cíi-

rección y cíiversos mandos electrohi-

dráulicos (bloqueo de diferenciales,

doble traccicín, embrague de la toma

de fuerza, Potirer.l^liuttle, Pu^rc^r/ii'e Y

lubricacibn forzada del cambio) con

una bomba que presenta un caudal de

31 L/min. EI otro est^í encargado del

sistema elevador, los circuitos hich^^íu-

licos suplementarios y el freno hidráu-

lico del remolque, con una bomha yue

proporciona 54 L/min de caud^ ► I, y
una presión máxima de h-abajo de I KO

bar. Por tanto, se garantiza un caudal

total para los circuitos hidríulicos de

K5 L/min.

I:LEVAUOR HIURÁUI.1('O

Denh^o de la gama Vision, se pue-
den montar dos tipos de sistemas cle-
vadores:
• Elevador hidráulico mec^ínico. Po-

see conh'ol de posición, control de
esfuerzo y mixto. Los mandos son
de fácil comprensión y utilización, y
se encuentran ergonbmicamente co-
locados a la derecha del condurtor.

• Elevador hidráulico electrcínico

(Lc^ndtrnnic). También denominado

ELC (Electrcmic Liri G^ntrc^!), ga-

rantiza las funciones de esfue ►ro,

posición, control mixto, posicicín

tlotante, control de la velocidad de

descenso de los brazos, regulacicín

de la sensibilidad y compensacicín

de las oscilaciones.
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EI sistema 'Shock Absorber' facilita una conducción más confortable al compensar las
oscilaciones.

La regulación de la profundidad

de trabajo se controla con la máxima

precisión ya que, gracias a la regula-

ción en milésimas del esfuerzo de

tracción y mixto, se selecciona un

área de trabajo limitando la profundi-

das mínima y máxima, dentro de la

cual el equipo trabaja en control de es-

1^uei ro.

^ EI elevador
contro/ado

e/ectrónicamente
incluye el sistema

para compensar las
oscilaciones que se

producen en el
transporte del apero

EI sensor del esfuerzo de tracción
está montado directamente en el tercer
punto, donde la sensibilidad es máxi-
ma, en contacto directo con la barra
donde se transmiten las fuerzas origi-
nadas en el apero durante el trabajo.

El sensor de la posición está mon-

tado directamente en contacto con una

leva del cigiieñal.

Estos sensores envían las señales
a una central que las elabora, en fun-
ción a las regulaciones que se efectúa
en la consola del operario. El sistema

ofrece un preciso control y rapidez de

ejecución del trabajo, garantizando

una mejor tracción y una constante re-

gularidad de avance del tractor, con

una elevada productividad y rendi-

miento.

Dentro de la gestión electrónica
del elevador, también se presenta el
sistema Shock Absorber, que compen-
sa las oscilaciones producidas durante
el transporte, elimina el cabeceo del
tractor y ofrece una conducción con-
fortable y regular.

El tablero de mando está situado a
la derecha del puesto de conducción.
El botón basculante controla la eleva-
ción y el descenso al final y al inicio
del campo, sin necesidad de regula-
ciones posteriores; cuando desciende
el equipo, él mismo vuelve a la posi-
ción de trabajo anterior. El botón de
bajada rápida facilita el enterrado del
equipo al inicio del trabajo.

EI enganche tripuntal pertenece a
la categoría II (según Norma ISO
730), y permite la conexión de gran-
des equipos con elevado peso.

SEKVICIOS F',XTERNOS

Puede montar 4 ó 5 distribuidores,
según la gama escogida.

Son de centro abierto y presentan
las conexiones rápidas push-null. El
control sobre los mismos se efectúa en:
• Palanca jo1•stick. Permite controlar

dos distribuidores. Muy útil con car-
gadores frontales

• Dos palancas de mano. De dos dis-

tribuidores suplementarios con dis-

positivo de bloqueo en posición neu-

tra, combinados con las conexiones

push-pull traseras.

• Otra palanca opcional. Controla un
distribuidor suplementario combina-
do con dos conexiones push-pull.

Los distribuidores suplementarios
están integrados en el circuito del ele-
vador hidráulico, por lo que utilizan el
mismo caudal de 54 L/min a una pre-
sión máxima de 180 bar.

De forma opcional, se puede mon-

tar un divisor de caudal que permite

dosificar el caudal de aceite al primer

distribuidor. De ese modo, se conser-

va un caudal suficiente para la utiliza-

ción simultánea del elevador.
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de revoluciones de la toma de fuerza y
de la velocidad de avance, así como a
los indicadores analógicos cncargados
del nivel de combustible y la ternpera-
tura del agua.

Respecto al ambiente en cl inte-
rior de la cabina, la gama Vision cstá
equipada con un sistema climatiza-
ción-ventilación-calefacción muy si-
milar al de cualquier automcívil. EI
flujo de aire envuelve al conductor
desde abajo hacia arrib^r, rreando un
ambiente confortable y saludablc.

En cuanto a la seguridad, la cabina
está homologada según las normas
OCDE-CEE, garantizando al operario
la suficiente seguridad en caso dc
vuelco. Del mismo modo, el grado de

n CABINA

El acceso a la cabina se produce a

través de 3 peldaños antideslizantes y

autolimpiables diseñados para que no

retengan bloques de tierra. Una vez

sentados en el puesto de conducción,

se observa un diseño moderno con lí-

neas suaves y redondeadas. El capó,

con perfil bajo y agresivo, confiere

una imagen de tractor sólido y robus-

to. La inclinación del mismo garantiza

una óptima visibilidad cuando se tra-

baja con aperos delanteros. La parti-

cular forma del portón trasero permite

una elevada visibilidad trasera.

EI puesto de conducción es am-

plio y confortable. Todos los mandos

han sido colocados para ser alcanza-

dos fácilmente, de tal modo que la

operatividad en el manejo sea siempre

inmediata y segura. El espacio entre el

salpicadero y el puesto de conducción

permite gran libertad de movimientos.

La visibilidad dentro de la cabina
es de 360° gracias a las amplias super-
ficies acristaladas. La abertura supe-
rior aumenta la visibilidad y es muy
útil cuando se trabaja con cargadores
frontales.

El salpicadero ofrece todas las in-
formaciones necesarias para el control
del tractor, gracias a los indicadores
digitales encargados de la informa-
ción del régimen del motor, número

presurización es elevado,

permitiendo trabajar con fi-

tosanitarios sin riesgo para

el conductor.

En nivel de ruido en el
interior es de scílo 79.O
dB(A) reali-r.ado según el
Anexo II dc la directiva
77/3 I 1/CEE, siendo este
valor muy inferior al límite
máximo establecido de K6
dB(A).

Los puntos de mantenimiento dcl
motor en cuanto a nivel de aceite, rea-
bastecimiento y t7ltro de aceite est^ín si-
tuados en el mismo lado para facilitar
las operaciones.n

^ . •^ . ^^

MoroR
Perkins de iny_directa 1004-42 1004-40T 1004-40T
Potencia máxima ISO CV 80 91

_
95

Potencia máxima DIN CV 78 88
_

93
Régimen nominal__ _rev/min 2 200
Par máximo Nm 284 358 ^ 387
Cilindros n°

_
4

Cilindrada cm' 4 233 3 990
TRANSMISIÓN
Speedfive+inversor mecánico (15+15) opcional (versiones estándar)
Speedfive+superreductor+
inversor mecánico (20+20) de serie (versiones estándar)

Speedfive+superreducto^0+2^_ de serie (v_e_rsiones Power Shuttle^
Powerfive+Speedfive+superreductor
(40+40) opcional (versiones Power Shuttle)

Reverse Power Shuttle:
inversor bajo carga de serie ( versiones Power Shuttle)

^IMENStONES

Neumáticos délanteros 440/65R24 , 440/65R24 480/65R24
Neumáticos traseros 540/65R34 ^ 540/65R34 ! 600/65R34
Longitud total mm

_
_ _ 4 430 , 4 440

Anchura mínim_a mm_ 1850
PESO TOTAL kg

_
4 070 4 160
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REVESTIMIENTOS
PARA TRACTORES

m^ralbueno CAB I NAS
Ctra. Logroño Km 13,400 Pol. "EI Aguila" nave 48
50180 UTEBO (Zaragoza) España
Tfno. 34 976 462 250 Fax. 34 976 771 053

e-mail: micab@miralbueno.com www.miralbueno.com
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Una gama de f0 modelos en 2 y 4 RM con potencias de SS/6^t/`!S380/90 C1l

CANDIDO MIRANDA, S.A.
33469 Tabaza - Avilés ( Asturias) • Tel.: 985 577 911 / 2• Fax: 985 577 508 • e-mail: c.miranda@telefonica.net
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^ empresa

'WORLD ^LAA^ FORUM'

GRAN EXHIBICI^N INTERNA^^7^^i ll►i

r-
F

gadoras, volteadoras, hileradoras, re-
molques autocargadores, rotoempaca-
doras, empacadoras de pacas rectan-
gulares y cargadores telescópicos,
también estuvo representada con los
últimos modelos que la firma alemana
ha lanzado al mercado.

ORÍGENES

World Claas Forum es la exhibición internacional de

maquinaria agrícola que Claas organiza para mostrar
sus últimas innovaciones a clientes, colaboradores
comerciales y especialistas en técnicas agrícolas de

todo el mundo. EI pasado mes de noviembre, y
durante casi cuatro semanas, tuvo lugar su
celebración en París (Francia). Los actos previstos se
mostraron a los diversos grupos de visitantes en

ciclos de dos días.

1 programa de actividades in-
cluyó la presentación de pro-
ductos, secuencias de pelícu-

las informativas y demostraciones
prácticas en el campo de novedades,
como la picadora de forraje Jaguar
Speedstar y la cosechadora Lexion

m agrotc^c^lica

Montana. Entre las innovaciones tec-

nológicas destacaron las terminales

Agrocom en las cabinas de las gran-

des cosechadoras y el sistema de man-

do automático en la recolección de

hierba. La gama de maquinaria para la

recolección de forraje que abarca se-

a sede de Claas está en Harse-
Lwinkel-Westfalia (Alemania),
pero también dispone de centros
de producción en Francia, Hun-
gría, India y América. Nació en
1914 con el nombre de 'Claas y
hermanos' y el primer producto
que fabricó fue un atador de pa-
ja. En 1930 se dedicó a desarro-
Ilar cosechadoras para el merca-
do europeo y en 1953 creó la pri-
mera cosechadora automotriz.
Su tecnología de producción ha
Ilegado a introducirse incluso en
la industria europea del automo-
vilismo y de la aviación.

Una de las constantes de sus
grupos de trabajo es la búsqueda
de mejoras de calidad en el pro-
ceso de producción. AI final de
todas sus líneas de montaje hay
un banco de pruebas para con-
trolar el funcionamiento correc-
to del producto antes de su en-
trega. Claas fabrica empacado-
ras, cosechadoras, rastrillos,
remolques, picadoras de forraje,
tambores de picado, suplemen-
tos frontales como recogedores,
cabezales de maíz, etc.

NOVIEMBRE 2002



empresa

"Especialistas en la cosech^
En un vídeo explicativo sobre los

orígenes de la empresa, Helmuth
Claas, presidente de] Consejo de Ad-

ministración, destacó la importancia

yue para la compañía tiene el contac-

to personal con sus clientes y conce-

sionarios. "Nuestro lema es ser espe-

cialistas en la cosecha. Hernos discu-

tido con agricultores americanos y

con concesionarios sobre las tenden-

cias mcís recientes en la tecnología.

Estos contactvs siempre han sido una

parte intrínseca de nuestra filosofía ^

ahora buscanios la cercanía con uste-

des. Es lo yue nos diferencia tcrn

fuertemente de nuestros competido-

res. Estoy convencido de yue vamos a

solventar los retos del futuro conjun-

tamente v lo vamos a hacer con rnu-

cho éxito ".

vo centro logístico de Hamm en West-

falia (Alemania), la renovación es-

tructural de la fábrica de cosechadoras

de forraje de Saulgau (Alemania) y la

fábrica de empacadoras de Metz

(Francia).

El pasado año Cathrina Claas, hija

del presidente, sentó las bases para la

reforma de la planta de Harsewinkel

(Westfalia). "Estcí sur^iendo una

plcurta tota/nrente nueva parn hacer

frente a los adelnntos de/ futuro, en lcr

que se invertirán un tota/ de 55 nlillo-

rTes de euros, la inversión más grarrde

janrás hecha en Claas. Al/í se prodrti-

cirán cosechadoras y picadoras de,fo-

r-raje totalmente acabadas, pero tanr-

hién cornponerltes para mayuinaria

de recolección que se exportnrcín a

plantas.filiales donde podrán enscrnr-

blarse. Con esto se da un puso nru^•

iniportante hacia la•flexibilización ".

La mencionada estrategia de pro-
ducción global también incluye la ad-
yuisición de la fábrica de cosechado-
ras de Omaha en el estado federal es-
tadounidense de Nebraska y de una

.^.

planta de coserhadoras de

arroz de Faridabad en la

India. "EI la,,o c^ntre Claas

^• strs clientes .con lo.c ron-

cesioncrriu.c rc^rtifirculo.ti•

yue se enruentran en todo

el mundo. Ellos conocc n

las circunstanria.c locule.c,

sahen asesorar v procuran

dar un serric•io c^/icu;. .

Por eso, Clacr.c apora

fuerrenrente la fornraricín

de capcr^itacicín del per-so-

nal ", destacó.

r INVERSIONES

Cada año, Claas realiza inversio-
nes de gran importancia en la moder-
nización de sus instalaciones. Su es-
trategia de producción global median-
te una `ofensiva de inversiones' ha
incluido, además de la construcción
de la fábrica de componentes de
Tórókszentmiklos (Hungría) y el nue-

Confianza en el equipo de Claas
Ibérica. Los concesionarios de la red
de Claas Ibérica se mostraron muy
satisfechos con las novedades
presentadas por la marca, que les
permitirán mantenerse en primera
línea de mercado. En el viaje quedó
constancia del espíritu de unidad y
camaradería que distingue al 'equipo
Claas', así como de la fortaleza con
que se encuentran en estos
momentos.

La adyuisición de la fábrica de ro-

sechadoras de arroz en la India tiene

un significado estratégico especial

poryue supone un nuevo pilar de apo-

yo en los mercados de ventas de Asia.

"Mediante su presenria c^n lu Indiu,

Clnas puede atender ron nnrcha nru-

yor efectir^idad países corno Chinu,

Taitir^cín, Corea o Mcdasia ".

En el mercado amerirano, va a

participar conjuntamente con la red de

concesionarios de Caterpillar. "En la

planta de Claas en el estudo de Nc^-

brcrska se nrontarcín en un, futuro c•ose-

chadora.r de conrponc nte.c r tanrhic^n

se incluircín componc^rrtes dc^ produc•-

ción propia".

En la actualidad, Claas no sólo in-

vierte en nucvas plantas de produc-

ción. También destina presupuesto al

desarrollo de nuevos productos.

"Desde 1997 hernos aunrc^ntado nues-

tro presupuesto de investi^^crricín r dc^-

.carrollo en mcís dc^ un 60%", subrayó

Riidi^^er A. Giinther, Director Finan-

ciero y portavoz de la Dirección de

Claas.
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Las principales novedades que se dieron cita en World Claas Forum fueron el sistema de
recogida de hileras 'Laser Pilot' de la picadora Jaguar, las nuevas cosechadoras Lexion

Montana, la picadora de forraje gigante 'Field Shuttle' con depósito de carga acoplado y la
picadora de forraje Jaguar Speedstar.

PR I NC IPALE S NOVEDADE S

JAGUAR SPEEDSTAR

Esta picadora de forraje de gran

rendimiento alcanza velocidades al-

tas, aporta mayor potencia a la reco-

lección y descarga al conductor con

un extenso paquete de funciones con-

fortables. En carretera desarrolla hasta

40 km/h de velocidad gracias a su

potente motor hidrostático de 210

cm'. La fuerza tractora combinada con

el nuevo escalonamiento de la caja de

cambios ofrece mayor rapidez en el

trabajo. En servicios de recolección,

la Speedstar alcanza 16.5 km/h en la

primera marcha. Su rapidez repercute

positivamente al cambiar de un campo

a otro.

Durante su conducción por carre-
tera se conecta una amortiguación de
vibraciones que resulta notablemente

m agrorc^cnicci

eficaz. Un sistema hidráulico regula el
implemento frontal al vibrar éste, lo
que mejora el confort y permite la ma-
yor velocidad por carreteras desnive-
ladas.

Otra de sus ventajas es que se re-

ducen los intervalos de espera. A la re-

ducción de los costes también contri-

buye la regulación del régimen del

motor, porque las revoluciones se re-

gulan automáticamente de acuerdo

con la potencia necesaria. EI consumo

de gasóleo y el nivel de ruidos se mi-

nimizan y la alta presión del aire com-

primido está garantizada por el com-

presor integrado en el motor diesel.

Dicho compresor alcanza una capaci-

dad de hasta 600 L/min. Una cone-

xión permite acoplar una manguera de

aire para alcanzar todos los puntos de

limpieza.

'LASER PILOT'
EN LA RECOGIDA

DE HILERAS

El sistema de recogida de hileras
La.►er Pilot que presenta Claas explo-
ra la hilera y conduce la Jaguar a lo
largo de la misma a una velocidad má-
xima de 15 km/h. Se conecta fácil-
mente al comienzo de la hilera pulsan-
do un botón en la palanca de mando y
se desconecta tan pronto como el con-
ductor mueve el volante para hacerse
nuevamente cargo de la máquina.

Debajo de la cabina se aloja una
unidad óptica-electrónica que emite
impulsos luminosos invisibles. La di-
ferencia entre la hilera y el resto del
campo es detectada mediante la refle-
xión diferente de la luz, ya que los ra-
yos tienen que recorrer en el campo
un trayecto mayor que en la hilera.

A partir de esta diferencia de tiem-
po, el sistema encuentra una línea, es
decir, el carril que recorre la Jaguar.
Impulsos de dirección controlados por
un módulo guían la picadora de forra-
je con precisión a lo largo de la hilera.

EI Laser Pilot de Claas ofrece al

conductor más libertad para concen-

trarse en el ajuste de la máquina y en

la optimización de la velocidad de

marcha.
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LEXION MONTANA

Esta cosechadora, comercializada
en tres gamas de potencia, incorpora
una nueva técnica que compensa auto-
máticamente el desnivel del chasis en
las pendientes. Esta compensación de
desnivel actúa tanto en pendientes la-
terales, como cuesta arriba o cuesta
abajo con excelentes resultados de co-
secha. Por sí misma regula hasta un
17% de inclinación lateral y, en la tri-
lla cuesta arriba o cuesta abajo, se ele-
va o baja hasta un 6%. Unos potentes
cilindros hidráulicos hacen girar los
accionamientos finales del eje delan-
tero desde la posición central hacia
arriba o hacia abajo con independen-
cia entre sí, permitiendo mantener la
máquina en posición horizontal con
una gran estabilidad.

Dispuesta sobre el eje delantero se
encuentra una caja electrónica que
controla la compensación y que actúa
como un nivel de burbuja de aire elec-

trónico, transmitiendo impulsos a las
válvulas electromagnéticas, yue a su
vez dirigen la corriente de aceite hacia
los cilindros hidráulicos. El mecanis-
mo de corte se adapta a la posición in-
clinada y la máquina misma trabaja
siempre como en el Ilano. Dado yue
la limpieza está sometida a un máxi-

mo esfuerzo en las pendientes, Claas
inventó hace ya varios años la com-
pensación dinámica de laderis p^u-a
la caja de cribas. Opcionalmente se
suministra en la Montana la limpicza
3-D para poder cosechar sin limita-
ciones incluso cuando el desnivel so-
brepasa en ocasiones el 17^/^.

'FIELD SHUTTLE'

La picadora de forraje gigante Field S{luttle y el depósi-

to de carga que acopla configuran una nueva técnica combi-

nada de picado y transporte que no requiere la presencia de

dos vehículos durante el servicio de picado. Esto supone

ventajas tanto para el conductor como para el terreno. Per-

mite un menor ensuciamiento de la carretera, disminuye la

presión sobre el suelo y no requiere tener inmovilizado per-

manentemente un segundo vehículo durante la co-
secha.

Claas diseña el sistema de remolyue a la medi-
da del tamaño de la explotación y del trabajo. Pue-
de ser un remolque trasero de uno o dos ejes o bien
un remolque de cuatro ejes. Opcionalmente incor-
pora un tren de rodaje de orugas bajo el remolque
que garantiza una mínima presión sobre el suelo y
una óptima tracción. Los espacios de carga son
desde 35 hasta 75 m' y ofrecen un volumen de
transporte para todas las exigencias. Para el vacia-
do de los remolques ha desarrollado diversos siste-
mas de descarga. Una variante de basculador en al-
to descarga el depósito hacia atrás, dos cadenas
transportadoras vacían el espacio de carga en un
vehículo dispuesto detrás. Otra variante de Field
Shuttle dispone de un vaciado lateral. La máyuina
se desplaza a la carretera y carga el contenido del
depósito en un vehículo de transporte dispuesto

paralelamente, que sólo se utiliza en carretera entre la ex-
plotación y el campo, evitando un ensuciamiento adicional
de la carretera.

`BID"LF.ILFN'

La Field Shuttle descarga su contenido por el sistema de
basculador en alto. Otra variante es el vaciado lateral del dc-
pósito de carga acoplado a la picadora.n
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`^ . -r_'f M

; . ^' ' .^ 3
^^ ^!^^'^ ^,;^;;.,.^,.^►_„ ,,,^•'l ^,__,,,,.^-^`^ ; ^ ^^,: ^. ^^^r

^`^, ^-^^'i^-'_ ^ --.A l::%^:^ l̂ .f i^, _ ^

r^^_ i_
r^ `Y, ^^

. ^.
1 1 1 , 1

• 1 , ' I , ' , ' I ' ' ' ' I

f

_

' ^• ii

• i 1

^ ^•^• ^ ^ ^ ^ i • i

^ •^^.
^ ^ ^ ^

_ ., _

^ ^- . ^ -^.
.^ ^- ^ ^ ^ ^^ ^.^

^ ^ ^
,^^ .^. ^^ ^ ^

^ ^ ^^
^- ^ ^.^ ^



J
^

^ ^
^• .^.
^.^^

^^.
_..., _,_. . ^.^^^

.^
^ .

^ii.:=^:.^%s.^̂ ^

1' 1 1 1 1. .

^ ^^ ^• ^^ ^ ^ . ^• ^• •

^. . ^^. ^^• ^ ^• •

^ ^ ^ ^^ ^^. ^ ^ ^. . ^

i ^i ^ :•^
.^^ ^. .
^ ^ ^ ^ i i , ,

^ , ^i:t^
^ ^ ^ ^

^ ^ ^ ^ ^

1 I 1. I' 1. .'

:• ^. . ^ ^ ^ ^^ °. ^
^ . ^^ ^ ^,^ ^: ^ ^^ .

^^^^ ^ ^^
:^ ^. ^ ^ ^ ^^•.

^ ^^ ^ ^ ^^^ - ^ ^ •
:^ ^. ^ . ^•

^ .^ ^

1

1 1 . .
,^^ ::^,, :^

^ ^r;-^ a ^ ^,^ ^^^»^a^ ^^.

^ .



CON MÍNIMO LABOREO
I

CULTIVADOR ^

ROTATIVO FCCi FORMANDO

EQUIPO CON SEMBRADORA
MECÁNICA D9.

SEMBRADORA D9 SUPER
PARA EXPLOTACIONES
GRANDES Y MEDIANAS
CON DISCOS O BOTAS.

J/ .

DELTP.CINCO

Preparar el suelo, sembrar, hacer las labores con el
mínimo laboreo, ahorrando en trabajos para ganar en

resultados. combina perfectamente los

Tel.: 979 72 84 50-979 72 84 54
Fax: 979 71 03 90
Apdo. de correos 209
34080 PALENCIA
E-mail: maquinasagricolasQdeltacinco.es

implementos de trabajo rápido en las labores
presiembra, y a su vez pudiéndolos

combinar con las modernas sembradoras
. Mecánicas o neumáticas

pero con un denominador común, la

calidad . Rentables grano a grano.

Porque con aumentamos

su beneficio.

SEMBRADORA NEUMÁTICA
MONOGRANO COMBINADA
ICG-ED PARA MAÍZ,
REMOLACHA, GIRASOL...

DELGAC4^ DELGALiD e lii_jos, s,n



^ sobre el terreno

IGNACIO RUIZ ABAD

Ing. Agrónomo

II DEMOSTRACIÓN INTERNACIONAL CELEBRADA EN LLEIDA

NUEJIAS TÉ C NICAS DE
APLICACION DE FITOSANITAR I OS

La II Demostración

Internacional de Nuevas

Técnicas de Aplicación de
Fitosanitarios resultó ser un

éxito, no sólo por la patente
innovación técnica de los

productos presentados, sino
por el interés suscitado en

su utilización eficiente.
Organizada

conjuntamente por
la Dirección
General de

Agricultura del
Ministerio de

Agricultura, Pesca y

Alimentación, y la

Direcció General de
Producció Agraria i

Innovació Rural del
Departament d'Agricultura,

Ramaderia i Pesca de la
Generalitat de Catalunya,
contó con la asistencia de

un gran número de
agricultores y técnicos de la

zona.

a Jornada se desarrolló el 16
de octubre en las fincas del
Castell del Remei (Lleida) y

se dividió en dos partes: una demos-
tración práctica en campo y unas con-
ferencias enfocadas principalmente a
los usuarios de las máquinas.

En la demostración en campo de
las máquinas para aplicación de fito-
sanitarios se pudieron ver trabajando
máquinas tanto para tratamientos ex-
tensivos, como para frutales y viñas.

Uno por uno comenzaron a traba-

jar los atomizadores, nebulizadores y

túneles de pulverización en las hileras

de frutales. Los técnicos representan-

tes de las máquinas realizaron una

breve introducción de las principales

características de sus máquinas, ha-

ciendo hincapié en el control de la de-

riva, pudiendo aquellos asistentes in-

teresados acercarse para comprobar la

uniformidad de la distribución.

EQUIPOS PARA
^ FRUTALES

Para el tratamiento de frutales se

realizó la primera demostración en la

que se presentaron distintos atomiza-

dores: Ilemo-Hardi Mercun^ Jet; Fede

Futur-1000 L; Corbins Master 2000

(atomizador de torre elevada con jets

dobles antigoteo) y Zafir 2000 (atomi-

^ agroÍPCI1lCCl NOVIEMBRE 2002



sobre el terreno

zador con dispositivos de lavado de
circuitos y limpieza de envases); Má-
ñez y Lozano Tronic (atomizador con
cálculo de dosis por ha); Makato Eco
Powder 2000 (atomizador con torre);
Projet Sprayers Maxi Biturho 200
(atomizador biturbo); y el nebulizador
de t7ujo vertical presentado por Mul-
teyme, S.L. DTAS-2000.

Los asistentes se interesaron espe-
cialmente en los túneles de pulveriza-

ción presentados por Joan y Pere Mo-

reno, S.L. (Túnel Munckho^ y Rapid

[beria, S.L. (Túnel Lipco CSNG-Nl )

que permiten un mayor control de la

deriva y mejor aplicación del produc-
to mediante flujos de aire controlados

dentro del túnel de pulverización que

impiden que el producto
se escape.

También hubo gran in-

terés en los atomizadores

con sensores de ultrasoni-

dos para el control de pre-

sencia de vegetación, pre-

sentados por Máñez y Lo-

zano, S.L. (Atomi„crdor

Sistrolnatic) y por Pulveri-

zadores Fede, S.L. (Ato-

mizador 2000 L c^cosrncrrt

de la Serie Olivo). Estos

atomizadores aplican el

producto sólo en presencia de vegeta-
ción, disminuyendo la cantidad de pro-
ducto aplicado en aquellos cultivos que
no presentan una masa vegetal continua
(olivos...).

Cabe destacar la presentación de
un proyecto de investigación de la
Universidad de Lleida: un atomizador
con sistema de caudal proporcional a
la vegetación, que permite, por medio
de sensores de ultrasonidos y electro-
válvulas, determinar la masa vegetal y
proporcionar el producto necesario en
cada momento de forma que se ahorre
producto en la aplicación.

EQU I POS PARA
CULTIVOS EXTENSIVOS

Después se pasó a la parcela co-

lindante para observar el trabajo de

los pulverizadores para cultivos bajos

extensivos.

Ilemo Hardi presentó el pulveriza-
dor Master Twin Strecnn con asisten-
cia de aire para un mejor control de la
deriva, y control neumático de la ba-
rra para la adaptación al
terreno de forma que el
producto, en caso de tra-
bajar en pendiente, se
aplique siempre a la altu-
ra requerida. La barra de
pulverización apoyada en
una estructura trapezoidal
asegura una mayor esta-
bilidad.

Makato, S.L. presentó
el pulverizador Maknto
SH-991-1500 con barra
hidráulica de 12 metros,

con ordenador y marcador, mezclador
de producto, depósito lavacirruito y
boquillas antideriva.

AMP Sprayers, S.L. presentó el
pulverizador autopropulsudo V 3000
MX 1 n EX con depósito de 3 U00 L,
guiado por GPS sobre Unimog V
3000. La barra portaboquillas sobre
estructura trapezoidal y el control hi-
dráulico permiten una buena distribu-
ción del producro y un f^ícil plegado
de las barras.

También presentó un atomizador

de 100 L, modelo Q l00 F., con siste-

ma de caudal proporcional al avance,

montado sobre un 'quad' de 350 cm'.

De esta forma se encuentra una 11LleVa

aplicación a una clase de vehículo yue

cada vez se está introduciendo más en

las operaciones agrícolas.
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sobre el terreno

MEDIOS AUX ILIARE S E
I NSPECC ION DE

^ EQUIPOS

Una vez hubo terminado el trabajo
de estos pulverizadores, y mientras se
preparaba la ultima parte de la demos-
tración, los asistentes pudieron acer-
carse a los diversos stands, en los que
se mostraban distintos sistemas de ins-
pección y control de los equipos, méto-
dos de medida de la uniformidad de la
distribución de los equipos y boquillas,
distintos tipos de boquillas y equipos
complementarios de protección indivi-
dual (guantes, cascos, trajes...).

Los asistentes pudieron compro-
bar la utilidad de las unidades móviles
de inspección de máquinas de trata-
mientos fitosanitarios, y el banco de
control de distribución vertical de pul-
verización presentados por el Centre
de Mecanització Agraria de Lleida,
así como el banco de control de cau-
dal de boquillas de equipos hidroneu-

máticos presentado por Esab-
UPG/AAMS.

Además, pudieron comprobar las
ventajas e inconvenientes de cada tipo
de boquillas dependiendo de los cau-
dales a suministrar, presiones de tra-
bajo, control de deriva,... según las
explicaciones de técnicos de Ilemo-
Hardi, Interagri, Safi y Teejet.

Interagri, S.A. presentó además

los equipos de protección individual
necesarios para los tratamientos con

fitosanitarios, así como los dispositi-

vos de incorporación de producto y la-

vado de envases para una mayor segu-

ridad.

EQ„U I POS PA RA LA
^ VINA

La demostración en campo finali-
zó con las máquinas de tratamiento pa-
ra viña. Se presentaron dos nebuliza-
dores (Fede Tecnovid 12 y Multeyme

DTSA-2000) para trabajos de bajo y
ultra bajo volumen; dos atomizadores
(Ilemo-Hardi Mercurv B-40-HF 600 y
Makato Piieumatic 2000), un pulveri-
zador hidroneumático a bajo volumen
Berthoud Speed^ir- HF-I500 y un tú-
nel de pulverización Lipco TSG N 2,
presentado por Rapid Iberia, S.L.

Todas las máquinas fueron pre-
sentadas por los técnicos de las em-
presas participantes, y se pudo com-
probar la regulación de las máquinas
para su utilización en las distintas si-
tuaciones en función de la edad de la
viña, la fase de vegetación, la separa-
ción entre hileras...

n LAS CONFERENCIAS

Las conferencias, que tuvieron
lugar al final de la mañana, se carac-
terizaron por su rigor técnico y al
mismo tiempo facilidad de entendi-
miento. Estas charlas fueron segui-
das por un gran numero de asistentes
que, dado el interés, llenaron la nave
habilitada para la ocasión, y perma-
necieron atentos a lo largo de las ex-
plicaciones.

La charla sobre control electróni-

co de pulverización, realizada por
Francisco Solanelles, sirvió para en-

tender de forma sencilla los complejos

sistemas integrados en las máquinas

de pulverización, como son los senso-

res, válvulas... que sirven para mejo-

rar la eficiencia de la aplicación de los

productos.

Después, Emilio Gil explicó cómo
los mejores sistemas electrónicos pue-
den no tener un buen resultado mien-
tras no se elijan las boquillas adecua-
das. Las nuevas tecnologías de boqui-
llas resaltan la gran relevancia que
tienen estos elementos, que no por ser
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los más pequeños de las máquinas son
menos impor[antes. Además, es im-
portante conocer cómo elegir las bo-
quillas dependiendo del tipo de culti-
vo, condiciones atmosféricas, veloci-
dad de trabajo... así como tener en
cuenta que es muy importante su man-
tenimiento y limpieza.

La inspección de las máquinas de
tratamiento es realmente importante,
según explicó después Felipe Gracia,
ya que se mejora la aplicación de fito-
sanitarios y se aumenta la seguridad
en su utilización. Así lo demuestra el
creciente interés a nivel europeo en

materia de seguridad, ya que actual-
mente se está a punto de publicar una
serie de normas relativas a la inspec-
ción de estas máquinas, que sirven de
base para que distintos organismos,
tanto a nivel regional como nacional,
puedan efectuar revisiones a las má-
quinas y detallen las soluciones para
que el operario pueda mejorar las con-
diciones de utilización de su máquina.

Toda esta información es útil para
prevenir la contaminación potencial
en los tratamientos con fitosanitarios,
según las explicaciones de Santiago
Planas, que pueden llegar a ser pro-
ductos altamente tóxicos, no sólo por

u HARD

sobre el terreno

su acción directa sobre plantas, fauna
y seres humanos, sino por su repercu-
sión a largo plazo debido a la lixivia-
ción de productos en el suelo. Así lo
confirma la nueva propuesta de Direc-
tiva Europea sobre contaminación por
este tipo de productos.

Con estas conferencias se hizo
evidente la importancia de elegir hue-
nas m^íyuinas para mejorar la ef•icien-
cia de los tratamientos y aumentar el
ahorro del usuario, pero se resaltó yue
su uso racional y un buen manteni-
miento colaboran a la mejora del me-
dio amhiente.n
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AGUIRRE
Por una agricultura de precisión

Abonadoras
Arrastradas de

5.000 Kg y 7.000 Kg
en caída libre. Grupo pendular o doble disco y diferente^

ruedas. En opción: chapa para trabajo en bordes, tolva en
^ acerb inoxidable, transmisión homocinética, toldo y

^"^•^•.^ . ordenador SOLID CONTROL.

EI SOLID CONTROL de AGUIRRE permite distribuir la dosis
programada por toda la parcela aun existiendo variaciones
notables en la velocidad de avance del tractor, por lo que man-
tiene en todo momento los kg/ha deseados.

Controla los giros de la toma de fuerza, permite realizar el
borde de la parcela y aumentar o disminuir la dosis en función
de las necesidades de cada terreno.

iABON1IDOS PERfECTOS, ABONAOOS RENTABLES!
NAVARRA
MA6ZUINARIA
AGRÍCOLA, S.L.

Ctra. Zaragoza, s/n

Teléfono 948 70 Ob 92 • Fax 948 70 28 55 • e-mail; nadema@cin.es

31300 TAFALLA (Navarra) España

AGUIRRE



MÁ6IUINAS PE6ZUEÑAS
PARA GRANDES TRABAJOS

DIVISIÓN SEP
Industria, 17-19 • Polígono Industrial Gran Vía Sur • 08908 Hospitalet de Llobregat (BARCELONA)

Recambios Tel.: 93 223 08 28 • Fax: 93 223 32 58 • E-mail: info@landiniiberica.es
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Chisel de reja con
brazo de 40 x 40

AGROMET EJEA, S.L.
Polígono Industrial de Valdeferrín, Parcela R-5

Tel. 976 66 30 35 n Fax: 976 66 09 OS
e-mail: agromet©futurnet.es

50600 EIEA DE LOS CABALLEROS
^Zaragoza^
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Semi-chisel especial para viñas
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^ técnica forestal

FÉLIX CARBALLERA

Ing. Forestal

TRABAJ OS D E D ESBROC E
Las operaciones precisas

para el control de la
vegetación de competencia

tienen como finalidad la
consecución de diferentes

objetivos. Cuando estos
trabajos se realizan como

preparación del terreno
previa a las repoblaciones,

evitarán la competencia
entre la vegetación

prexistente en la parcela

con los plantones de

repoblación. Así, la planta

dispondrá de agua,
nutrientes y luz suficiente.

n ciertos montes, la elimina-
ción de la vegetación es condi-
ción indispensable para evitar

los efectos alelopáticos producidos
por algunas plantas. En Galicia este
caso es frecuente en los montes con
dominancia de matorral de ericáceas.

La eliminación de la vegetación
permite también facilitar los trabajos
de preparación del suelo y de planta-
ción a la vez que se contribuye a dis-
minuir el riesgo de incendios. No obs-
tante, determinados enclaves de vege-
tación natural como pueden ser cierres
naturales o áreas de fuertes pendientes
conviene mantenerlos. Favorecen la
habitación de la fauna, ejercen un
efecto favorable de cortavientos o
pueden romper la continuidad de la
futura masa evitando la propagación
de plagas y enfermedades.

Por otro lado, las pistas y accesos

al monte necesitan un mantenimiento

continuado a lo largo del turno de cor-

ta, que incluye la limpieza de cunetas,

apertura de pasos de agua o retiradas

de piedras.

Desde la entrada en vigor del Re-
al Decreto 378/1993, de 12 de marzo
para la reforestación de terrenos agrí-
colas, ha venido favoreciendo el cam-
bio de cultivos que precisan labores
previas de desbroce y preparación del
terreno. Las tierras en donde no se
han realizado labores de cualquier ti-
po desde hace tiempo, presentan, ge-
neralmente una vegetación espontá-
nea de diversas características. Si han
estado sometidas al cultivo agrícola
de especies herbáceas, nos encontra-
remos probablemente con una vegeta-
ción predominantemente herbácea.

En el caso de yue los cultivos anterio-

res hubieran sido leñosos, la vegeta-

ción prexistente puede poseer una

amplia gama de grados dc li^nifica-

ción, desdc la propia dc matorralcs

hasta la de los vegetales arhóreos. Si

ésta es herbácea es posible yuc no

fuera necesaria su eliminación total,

salvo que el laboreo del terreno obli-

gue a realizar un desbroce previo. Si

estamos ante vegetación del tipo ma-

torral, muy espesa, y en algunos ca-

sos de altura considerable, el desbro-

ce es poco menos yue obligatorio.

Tras el mismo podemos enterrar los

restos i^^ .cr^u, enriyueciendo así rl

suelo en materia orgánica, o podemos

dejarlos en la superficie dcl suelo,

protegiéndolo de la desecación. Lo

que nunca deberemos hacer es yue-
marlos.
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técnica forestal

Siempre tendremos en cuenta a la
hora de actuar sobre esta vegetación
los factores siguientes:
• Temperamento de las especies intro-

ducidas.
• Calidad de la estación.
• Características de la vegetación es-

pontánea.
• Posibilidad de crear elementos erosi-

vos.

La eliminación del matorral nor-
malmente puede ser total o selectiva,
según la especie, la estación o la for-
ma de realizar el trabajo.

PROCED IM I ENTO$
^ PARA EL I M I NAC ION

DE MAT RRAL

El control y eliminación de la ve-
getación de puede realizar por diferen-
tes procedimientos desde el desbroce
manual, químico y por supuesto el me-
cánico que es en el que desarrollare-
mos más en profundidad. No obstante
conviene conocer, aunque sólo sea de
forma somera, el principio de los res-
tantes métodos de desbroce.

DESBROCF, MF;DIANTE FITOCIDAS

Este es un método que tiene una

utilización creciente, en particular en
antiguas tierras agrícolas para la eli-
minación de vegetación herbácea o en
terrenos con fuerte pendiente en los
que no se pueden emplear sistemas de
corte.

Para las principales especies ar-
bustivas o subarbustivas se recomien-
da utilizar fitocidas cuyo prin-

cipio activo sea el glifosato

(por ejemplo, al 36%), por ser

éste uno de los pocos produc-

tos homologados a nivel euro-

peo para su uso en el monte.

Este tipo de herbicidas tiene

varias ventajas:

• Es de penetración foliar: sólo
actúa en contacto con las ho-
jas.

• Es sistémico. es decir, elimi-
na la planta entera. Por lo
tanto los efectos perduran va-
rios años, incluso con los he-
lechos y las zarzas.

• Es poco contaminante. Al entrar en
contacto con el suelo se descompone
en sus elementos básicos.

• Tiene un nivel de toxicidad muy ba-
jo para los humanos y para los ani-
males silvestres.

En el manejo del glifosato hay que
tener en cuenta que su efecto no es in-
mediato. Desde la aplicación hasta
notar los efectos pueden transcurrir de
7 a 20 días según el tipo de matorral,
su altura y densidad. Para conseguir
una mayor eficacia es preferible tratar
cuando las plantas están en plena acti-
vidad vegetativa y cuando el tiempo
está seco, esto es, junio, julio y agos-
to.

Cuado el matorral es alto en trata-
miento con herbicidas resulta muy ca-
ro e impracticable. Un método para
conseguir una eliminación duradera
del matorral es proceder en un primer
tiempo a un desbroce cortando el ma-
torral por alguno de los procedimien-
tos que más adelante detallaremos, y
aplicar en un segundo tiempo un her-
bicida sobre los brotes tiernos que sur-
gen posteriormente. De esta forma el
resultado perdura dos o tres años.

DESBROCF, MANUAL

Este tipo de tratamiento lo que
busca es destruir la parte aérea del
matorral, pero permite hacerlo de for-
ma selectiva, no actuando sobre aque-
llas especies que por su naturaleza o
ubicación haya que conservar.

Los rendimientos que se obtienen
con esta labor son muy variables, pues

está en función no sólo de la especie
de que se trate, sino del diámetro de la
cepa. Número de brotes por nr', etc.
La herramienta tradicional que se uti-
liza en esta labor es el podón. Por lo
general la limpieza manual realizada
con podones suele ser poco eficaz y
muy cara.

Una posible alternativa es e] em-
pleo de desbrozadoras manuales, con
lo que reduciremos los costes en, al
menos, un 40°l0.

Las motodesbrozadoras o sierras
de desbrozar son máquinas que cons-
tan de un motor de dos tiempos, con
una cilindrada que puede oscilar entre
30 y 75 cm' que acciona con un largo
vástago, un caja de engranajes que
mediante una transmisión mecánica,
mueve una hoja o disco de corte que,
al girar, corta el matorral leñoso con
diámetro variable (como máximo 10-
12 cm) según el disco o sierra emplea-
da. Esta máquina se cuelga de un ar-
nés especial que reparte el peso entre
los dos hombros. También existen
modelos de mochila en los que el mo-

tor va en la espalda del opera-

rio.

La utilización de desbroza-

doras de este tipo requiere un

proceso de preparación del tra-

bajador, en especial en los as-

pectos de seguridad. Son he-

rramientas muy peligrosas si

no se observan las indicacio-

nes de los fabricantes y de las

autoridades sanitarias: casco y

visera protectora, botas a prue-

ba de corte e impacto, guantes

y arneses debidamente situa-

dos. En este sentido, y con mi-

ras a un adecuado ajuste del
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equipo, se deben observa estas ins-

trucciones:

• Dejar que la sierra cuelgue libre-
mente de los arneses.

• Ajustar la abertura en el tubo de eje
accionando hasta que la hoja tenga
la distancia del suelo apropiada para
reducir el riesgo de corte contra pie-
dras.

• Ajustar a empuñadura de tal manera
que los codos del operario estén en
un ángulo entre 120° y 130°.

• Ajustar los mandos de la empuñadu-
ra del control del acelerador de mo-
do que la velocidad de la hoja se
pueda controlar correctamente con
un simple movimiento, de tal mane-
ra que la hoja no gire cuando el mo-
tor marche en vacío.

UESBROCE MECANIZADO

Cuando las características de la

parcela, pendiente y pedregosidad, lo

permiten, se recomienda realizar un

desbroce mecanizado. Su coste es

muy inferior al desbroce manual y

permite una gran rapidez de ejecu-

ción.

Consiste, al igual que los métodos
anteriores, en la eliminación de la par-
te aérea del matorral mediante el em-
pleo de desbrozadoras accionadas y
remolcadas por un tractor en la mayo-
ría de los casos. En el supuesto de es-
trato herbáceo pueden tener cabida las
cortadoras de cuchilla autopropulsa-
das.

Estos aperos eliminan la parte aé-

rea del matorral al girar a gran veloci-

dad determinados elementos que rom-

pen los tallos cerca del suelo, acciona-

dos por la toma de fuerza del tractor,

ya sea trasera o delantera.

Según la posición del eje pueden
ser de eje vertical u horizontal. En las
desbrozadoras de eje horizontal, los
elementos cortantes son normalmen-
te martillos de diferentes formas.
Suelen ser implementos que, si bien
su principio activo es el mismo, va-
riando simplemente la forma de los
martillos, facilitan gran versatilidad
para su empleo sobre cultivos de di-
versos tipos. De esta forma los pode-
mos encontrar específicos para resi-
duos forestales o bien para triturado

de paja, sarmientos de viña, girasol,
etc. Son aptos para equipar tractores
de hasta 250 y 300 CV con tomas de
fuerza de 1 000 rev/min. Frecuente-
mente montan cardan con ernbrague
de seguridad y doble transmisión la-
teral bien por engranajes o por corre-
as. La altura de trabajo regulable per-
mite que los martillos no choquen
con el suelo evitando el desgaste por
fricción.

Con este tipo de sistema de corte
por martillos el mercado nos ofrece
alguna rnáquina autopropulsada para

Con las
desbrozadoras

manuales hay que
cuidar los e/ementos

para la protección del
operador

trabajos de desherhudo o csU-atos su-

barbustivos poco lignific^rdos. Moto-

res de 6 kW a 3?UO rev/min y una vc-

locidad de avance de I.3- I.l; km/h,

nos proporcionan un frcntc de atayuc

de 65 cm para acccder a U^ahajos ligc-

ros.

En el caso de deshrozadora^ dc
eje vertical el elcmcnto de cortr puc-
den ser las cadenas o cuchillas. Las
primeras son las m^ís cmplc^rdas
pues dadas su flexihilidad para
afrontar el trahajo en zonas pedrego-
sas, presentan un menor desgaste y
facilidad de recambio. Suelen estar
constituidas por un hastidor bajo cl
cual se encuentra un dohlc disco ron
4 cadenas cada uno. Esto pcnnitc uh-
tener un anchura dc cor[e desde 1.30
a 1.80 m, obteniéndosc gr^uidcs ren-
dimientos.

Una modificación directa de este
apero consiste en sustituir los discos
de cadenas por cuchillas.

lgual yue cn cl caso dc martillos,

las desbrozadoras dc curhillas ofrcccn

algunos modelos autopropulsados yuc

permiten acceder a trabalOS mCnos pc-

sados. Este tipo dc máquinas farilitan

el trabajo tanto en áreas de vegctación

dura y problemática, como cn oU^.rs
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blandas y pantanosas. También tienen
buen comportamiento en zonas de te-
rreno irregular y accidentado.

Aquéllas que no presentan asiento
para el operador nos permiten obtener
rendimientos medios de 400 m'/h a
paso ligero, desbrozando matorral de
hasta 25 mm de diámetro.

Otro tipo de desforestadora auto-
propulsada de cuchillas son las que
disponen de asiento para el operario.
En este caso la anchura media de corte
es de 88 em, con una velocidad de
avance de 3 a 8 km/h. Son aptas tanto
para praderas como para eliminación
de sotobosque y trabajos en viñedos,
pudiendo desenvolverse en zonas con
pendiente.

Si de trabajos de desbroce esta-
mos hablando, se hace necesario refe-
rir los que se realizan en los márgenes
de can•eteras y autopistas dentro de
los programas de mantenimiento de
las mismas. Se trata de una maquina-
ria muy específica destinada a la lim-
pieza de los arcenes, taludes, canales
de riego, etc.

Sobre un brazo artculado o teles-
cópico se monta un cabezal dotado de
eje horizontal sobre el que se dispo-
nen una o varias colecciones de marti-
llos de distinto diseño en función de la
vegetación sobre la que se va a actuar.
Su funcionamiento enteramente hi-

dráulico accionado por la toma de
fuerza del tractor, permite efectuar to-
dos los movimientos precisos para
que el desbrozador se adapte a todo ti-
po de terreno, garantizando una labor
rápida y segura.

Aunque las podemos encontrar de
posición delantera, las más empleadas
son las que se disponen semisuspendi-
das en las parte trasera del tractos
aplicadas a los tres puntos del eleva-
dor hidráulico del mismo. El rotor
suele tener cuchillas o martillos inter-
cambiables según las exigencias de
cada trabajo.

Las desbrozadoras
sobre brazo

articulado permiten
controlar la

vegetación en los
ta/udes y márgenes

de carreteras

Hay brazos desbrozadores cuya
anchura de trabajo oscila entre 160 y
200 cm, adaptándose a tractores con
potencia de 70 a 110 CV.

Es destacable la amplia versatili-
dad que presentan estos aperos, con
un generoso abanico de implementos
para las más diversas labores. Con
ellos se realizan los desbroce de pas-
tos en márgenes y cunetas de carrete-
ras, incluso el despeje de las mismas
para facilitar la evacuación de las
aguas; especialmente indicadas en el
desbroce de zonas en desmonte o te-
rraplén junto a las vías de circulación
en donde siempre las condiciones de
trabajo son difíciles; también posibili-
tan el recorte y perfilado de los setos
vegetales o el recorte de ramas de ár-
boles que dificulten la visibilidad de
la vía.n
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RENDIMIENTO SEGURO
Desde 15 a 150 CV

MAQUINARIA AGRICOLA

AGRATOR =.

I• i i, i i . , i i .

Zorrolleta, 2(pol. Ind. Jundiz) • 01015 VITORIA-GASTEIZ (SPAIN)
Tel. Nal.: 945 29 01 32 (5 líneas) Tel. Intl.: 3445 29 01 32 M,,.h,,,;to,-,,;
Fax: 945 29 04 10 • Apdo./P.O. Box 340

01080 Vitoria - Gasteiz - Alava (Spain)
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Motocultores Pasquali, S.A.
Compositor Schubert, 7 • 08191 - RUBÍ (Barcelona) España

Tel.: 93 588 41 42 • Fax: 93 588 49 91
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^ agromotor

SANTANA ANIBAL
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La vuelta de un clásico
antana Motor se había especiali-
zado en los últimos años en la
producción de todoterrenos de

pequeño tamaño. Ahora vuelve al seg-
mento de los vehículos de trabajo,
otrora líder con el mítico Santana
2500, y presenta el nuevo Aníbal, de-
sarrollado íntegramente en la fábrica
que la compañía tiene en Linares
(Jaén), y cuyo nombre sirve de mejor
símbolo.

La filosofía empleada en la fabri-
cación del Aníbal es la misma utiliza-
da para el Santana 2500, es decir,

ofrecer un vehículo versátil, con ca-
rrocería y estructura resistentes, duro
y muy fiable, capaz de llegar a cua]-
quier sitio y una posibilidad de trans-
porte en su interior de hasta nueve
personas ó 1 000 kg, todo ello sin re-
nunciar al confort.

El Aníbal incorpora cambios en
chasis, suspensión, frenos, rejilla,
unidad delantera, capacidad de car-
ga, panel de instrumentos... y un
completo equipamiento. Pero la gran
novedad radica es el grupo motopro-
pulsor.

n MOTO R

De origen iveco, es de inyección
directa de combustible, 4 cilindros,
turbocompresor e intercooler. Con 2.8
L de cilindrada, alcanza una potencia
máxima de 125 CV a 3 600 rev/min y
275 Nm de par máximo (a 1 800
rev/min). Los satisfactorios niveles de
consumo ofrecidos en las pruebas rea-
lizadas por el fabricante y los 100 L
de capacidad del depósito de combus-
tible le otorgan una autonomía de
1 000 km.

^ agroÍC'Ci11CQ NOVIEMBRE 2002



La caja de cambios está diseñada
para soportar el aumento de par que
ofrece. Para la suspensión y la trans-
misión se recurre a un esquema clási-
co tecnológicamente reformado. Las
suspensiones son por ballestas para-
bólicas reforzadas y amortiguadores
de doble efecto, que ofrecen eficacia y
un mejor aguante para la potencia y
las prestaciones del vehículo.

APROPIADO PARA
' TRABAJOS EN EL

CAMPO

El Aníbal es un vehículo que se

adapta perfectamente a cualquier tipo

de exigencia, por dura que sea. E1

Aníbal está pensado para esas profe-

siones, como las relacionadas con el

campo, en las que se puede requerir

hacer muchos kilómetros por terrenos

duros, donde la capacidad de tracción

y la resistencia mecánica son decisi-

vas.

La filosofía de Santana con esta

nueva propuesta es la de ofrecer un

coche como herramienta de trabajo,

dirigida a todos aquellos que deman-

dan un vehículo robusto. Para ello, los

sistemas de seguridad se han mejora-

do, con la incorporación de cinturones

en las cinco plazas delanteras, asien-

tos anclados a un subchasis e innova-

ciones en la columna de la dirección

para reducir los riesgos en caso de ac-

cidente. Cuenta con frenos de disco

ventilados delanteros y disco trasero,

válvula compensadora de frenada y un

agromotor

^^^ ^ Breves
i^Fen enu i e

potente freno de mano a la transmi-
sión trasera.

En su interior también son numero-

sas las novedades a la búsqueda de un

mayor confort de los viajeros. Nuevo

panel de instrumentos, amplia guantera

y nuevo sistema de ventilación con ai-

readores superiores, centrales e inferio-

res, con un fácil acceso a los mandos.

También se han mejorado los asientos,

ahora más ergonómicos, con una se-

gunda fila de tres plazas con respaldo
abatible independiente.

En cuanto a la línea, el Santana
Aníbal mantiene el aspecto general de
un vehículo de traba_jo, con escasas
concesiones dirigidas hacia una ma-
yor vistosidad. Destaca su nueva parte
frontal que ahora integra el doble faro
encastrado en el panel delantero y el
diseño modular de su can•ocería, que
le dota de una gran versatilidad para
adaptarse a distintas aplicaciones. n

ARQUEOLOGIA
Los prestigiosos arqueólogos Alfredo
y Angelo Castiglioni en Khartoum
(Sudán) culminaron con éxito la
expedición que permitió encontrar
una antigua `carretera del desierto'
que unía Kurgus y Kosoro, utilizada
por los hombres del faraón Thutmosis
III para Ilevar hasta Egipto, desde el
corazón del Africa, oro, marfil, ébano
y pieles nobles, muy solicitadas por el
soberano y los mercados del
Mediterráneo. Esta pista fue trazada
en el 1500 a.C. y se encuentra ahora
enterrada bajo las dunas del desierto
sudanés. Para su localización, el
equipo de arqueólogos ha contado
con la colaboración de un camión
Iveco Eurotraker (MP 190 E44W 4x4)
pilotado por el campeón del mundo
de rallyes Miki Biasion.

LOS COLORES DE FERRARI,
EN MARTE
La Agencia Espacial Europea (ESA)
ha anunciado que el mítico color rojo
de los monoplazas Ferrari viajará en
la sonda Mars Express que partirá
hacia el `planeta rojo' la próxima
primavera. La expedición estará
compuesta por un satélite y un
vehículo espacial, será lanzada por
un cohete Soyuz y portará una
muestra de pintura roja 'ferrari' en una
esfera de cristal de dos centímetros
de diámetro capaz de soportar las
duras condiciones del viaje, que se
realizará a una velocidad de 10 800
km/h. La sonda Ilegará a Marte en
septiembre de 2003 con el objetivo de
encontrar agua y otras formas de vida
actuales o pasadas, así como para
desvelar la naturaleza del suelo rojo
de este planeta.
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TIJERA DE PODAR
4604 DW (24V.)

^^ BATERIA ^

Diseñada para la poda de la vid, árboles, arbustos y la horticultura.
Más rápida, más eficaz y con una autonomía de hast^-10.000 cortes

CARACTERÍSTICAS TÉCNICAS:
^ Tensión (V):14 (3.0 Ah.)
• Cortes por carga:10.000
• Diámetro máximo de corte (mm): 30
• Tiempo de carga (h).1
• Peso de la batería (kg): 2.5
• Peso neto (kg):1.0

®

MAKITA, S.A.
C/ Juan de la Cierva, 7-11 • 28820 Coslada (Madrid)
Tel.: 91 671 12 62 - 91 671 16 99
Fax: 91 671 82 93 - 91 671 17 19



EN 1916 EINSTEIN EXPUSO 6^UE TODO LO 6^UE HACÍA REFERENCIA
A LA ENERGÍA ERA RELATIVO. SEGURAMENTE HOY NO OPINARÍA LO MISMO.

EI es la solución energética que mejor se adapta a las necesidades de su empresa y que le ofrece un

rendimiento muy superior al de cualquier otra fuente de energía. Un plan diseñado a su medida en el que podrá contratar aquellos

servicios que desee entre un gran abanico de posibilidades. Una energía limpia y económica para la , para el mejor cuidado

de su , y que procurará los mejores resultados de su producción . Si desea cualquier información sobre

nuestro producto tiene a su disposición nuestro Servicio de Atención al Cliente en el 901.100.125.

sacgas®repsol • ypf, com REPlOL



ñ^^ rál bueno
A S I E N T 0 S

.. . . ^ ^^ -. ^. .

^ :^ :• ... ..

ísíte nuestra

. wES /

• ^ ^ • i • • i • . ^ ^ • ^

^ . • • • . • • ^ ^ ^ •



N U EVO SANTANA AN Í BAL. LO ESTABAS ES PERAN D 0
Un todoterreno que te ofrece tanta confianza, seguridad y potencia como el nuevo Aníbal, no podía esperar más.

Ni tú tampoco. Motor Diésel Intercooler Common Rail 125 cv. 2.8 cc. • Par Máximo 275N/m • Tracción 4x4 • Reductora

• Frenos de disco • Válvula compensadora de frenada • Asientos modulables • 9 plazas • Capacidad de carga 1.000 kg.

\% oniBO^
SANTANA D E S D E 2 4 . 7 8 9€



;Suscríbase o renue^e su suscripción!
Puede ganar unas tijeras de poda •^,_,.....,

con un valor aproxim de 1.203 €
^ ^e s^rteará entre fos

^ ^ ^ suscriptores que renueven o^`^ ^ ^ ,. ^ ^
ción hasta'^^ inicien su suscri p

el 31 de diciembre de 2002

Diseñada para la poda de la vid, árboles,
arbustos y la horticultura.
Más rápida, más eficaz y con una autonomía
de hasta 10.000 cortes

SUSCRÍBASE SIN NECESIDAD DE RELLENAR EL CUPON LLAMANDO AL TELÉFONO 9 ^ Ó.S9 ^% .^►%

O CONECTE CON NUESTRO E-MAIL ^? il e C^ I t O r E+ 5 C^ b Íl - e d i t o r e s. C O m
Si lo prefiere, envíe el cupón adjunto a B f 1 Blake & Helsey España, S.L. por FAX al 91 $59 O1 87

o al Apdo. de Correos 45 • 28250 Torrelodones (Madrid) • España

DESEO SUSCRIBIRME A LA REVISTA

DATOS PERSONALES
Nombre y Apellidos:

Calle:

Población:

N.° Piso: -

C.P

Provincia: País:

Año de nacimiento Teléfono: -

Las suscripciones fuera del territorio nacional se enviarán por vía
aérea, gastos de envío a cargo del suscriptor.
Suscripción España: 68,52 €

UE vía superficie:103,50 €
UE vía aérea:152.95 €
Otros países vía superficie:103,50 €
Otros países vía aérea: 240,19 €

Fecha:

FIRMA

(Titular de la cta./libreta o tarjeta)

r2CYllCCI POR 1 AÑO A PARTIR DEL N.°

FORMA DE PAGO

q DOMICILIACIÓN BANCARIA
Ruego que con cargo a mi cuenta o libreta de ahorro se atiendan, hasta nuevo
aviso, los recibos que sean presentados por B&H España, S.L., en concepto de mi
suscripción a la revista AcnoTÉCNica.

Cta./Libreta n.°
Clave entidad

Titular de la Cta.:

I1
Oficina

Banco/Caja:

Calle:

Población:

q TARJETA DE CRÉDITO N.° .

1m
D.C. N.° Cta.

]

Agencia N.°:

C. P.

Provincia:

q VISA q 4B q MASTER CARD q AMEX

Fecha caducidad: ^

q ADJUNTO CHEQUE BANCARIO a nombre de
Blake & Helsey España, S.L.,
Dpto. de Suscripciones.
C/ Dr. Mingo Alsina, 4• 28250 Torrelodones (Madrid) • España.

NO SE REALIZAN ENVÍOS CONTRA REEMBOLSO

q I^IO DESEO QUE MIS DATOS SEAN UTILIZADOS PARA FUTURAS ACCIONES PROMOCIONALES Y COMERCIALES



^ mercado de tractores
.^

^UAN ^OSÉ RAMÍREZ
ing. Agrónomo

TRACTORES VENDIDOS ENTRE 51 Y 60 CV DE POTENCIA DE REFERENCIA
(AÑO 2001)

MENOS UH IDADES
El segmento de potencias comprendido entre 51 y 60 CV

representa un 3.6% del total de las ventas durante el ejercicio
correspondiente al año 2001. Como sucede en la mayor parte del

resto de segmentos analizados, la tendencia es a la baja.

a^ 650 unidades vendidas en el
año 2001 en este segmento de
5 I-60 CV de potencia repre-

senta el 3.6% respecto al total de las
ventas de tractores de ruedas de nueva
matriculación.

La comparación respecto de los
cinco años anteriores al estudiado, su-
pone reconocer un descenso de las
ventas de 412, 53.0, 50.7 35.0 y
18.7%.

Este intervalo de potencia, aunque
en menor proporción que otros, está
regido por modelos de doble tracción,
que representan más de las tres cuar-
tas partes (78.3%) de las ventas tota-
les de este segmento.
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ACLARACIÓN SOBRE LA ASIGNACIÓN DE POTENCIAS
Para establecer los `mode/os' que se van a incluir en este intervalo de potencias se

utilizan /os valores fijados por el MAPA a efectos estadísticos, con lo que por su di-

versa procedencia (potencia medida en /a toma de fuerza, potencia neta de motor se-
gún ECE - R24, potencia bruta de motor según ISO TR 14396, etc.) hace que en oca-
siones se dé la circunstancia de que aparezcan modelos que no deberían de estar en
la banda considerada, a la vez que no están otros a los que si les corresponde.

En la comparación de /a evo/ución de/ mercado con respecto a años anteriores
siempre se utilizan datos con el mismo origen: las Inscripciones del MAPA.

EVOLUCIÓN DE LAS VENTAS DE TRACTORES DE
51 A 60 CV EN EL PERIODO 1996-2001

1996 1997 1998 1999 2000

n STN n STE

2001

DTN n DTE n DTAR

DISTRIBUCIÓN DE LAS VENTAS DE
TRACTORES DE 51 A 60 CV, SEGÚN
TIPO DE TRACCIÓN Y ANCHURA
DE VIA, DURANTE EL AÑO 2001

STN 1.2%>

NOVIEMBRE 2002 Agi^^P(^I11C'U ^



mercado de tractores

SIMPLE TRACCIÓN
^ ESTRECHO (STE)

Los modelos de simple tracción y
anchura de vía normal suponen un
20.5% de todos los tractores vendidos
dentro de la banda de potencia. Man-
tienen las mismas ventas que el año
2000 con una tendencia general a la
baja, desde 1996, 1997, 1998 y 1999
descendiendo, respectivamente, un
63.4, 67.7, 68.4, 52.5%.

New Holland arrasa en estos trac-
tores al controlar más de la mitad de
este mercado (55.6%), de estas ven-
tas. El 66^Io pertenece al modelo más
vendido de este tipo de tractores, el
Fiat 60-86 V.

DISTRIBUCIÓN DE LAS VENTAS DE TRACTORES
DE 51 A 60 CV, SIMPLE TRACCIÓN Y ANCHURA DE VÍA

ESTRECHA, DURANTE EL AÑO 2001

JOHN DEERE 0.8%

SIMPLETRACCIÓN
EI Grupo S+L+H, con una cuota n NORMAL (STN)

de mercado del 15.8%, Landini y Mas-
sey Ferguson, ambos con un 9%, ter- Con un número de ventas que se
minan de definir las ventas. podrían definir como testimoniales, 8

DE 51 A 60 CV (STE)

unidades, los tractores de simple trac-
ción y anchura de vía normal no han
dejado de bajar en los últimos años.

Zetar, Belarus y New Holland,
por este orden de importancia, son las
marcas que están presentes.

Modelo Marca
Marca Modelo Ud.96 Ud.97 Ud.98 Ud.99 Ud.00 Ud.01 Ud.96 Ud.97 Ud.98 Ud.99 Ud.00 Ud.01
CASE INTERNATIONA 2120 E 6 7 9 6 8 4

2120 V 5 12 4 7 2 5 11 19 13 13 10 9

FENDT FARMER 260V 1 2 1 1 2 1
DEUTZ-FAHR AGROLUX F-60 1 1
JOHN DEERE 5310 N 1 1
LANDINI R-60V 3 6

R-65 V 6
R-60 V(TI PO A) 1 4 12

MASSEY FERGUSON 3210 S 2 2
3210 F 2
3315 F (2WD) 1
3315 S (2WD) 1
3315 V (2WD) 2
3210V 1 4 3 12

NEW HOLLAND TN55V (2WD) 1 7
FIAT 55-86 F 9 7 10 8 3
TN65N (2WD) 2
TN65V (2WD) 10
FIAT 60-86 V 82 126 123 106 77 55
Otros modelos 29 33 2 120 166 135 114 81 74

RENAULT 55-12 V EXPORT 4 1 3 3
DIONIS 120 S 3
FRUCTUS 120 S 1
Otros modelos 1 1 5 2 3 4 3

S+L+H FRUTTETO 60 II 22 33 36 34 5 2
VIGNERON 62 37 30 42 13 15 8
LAMBORGHINI 660 F PLU 10 5 13 12 3 1
LAMBORGHIN1660V 19 25 12 10 9 9
LAMBORGHINI AGILE 660V 2W 1
Otros modelos 7 6 8 11 95 99 111 80 32 21

OTROS 137 123 159 68 137 123 159 68

363 412 421 280 135 133 363 412 421 280 135 133

^ agiQí2C12lCCl NOVIEMBRE 2002



mereado de tractores

DE 51 A 60 CV (STN)

Modelo Marca
Marca Modelo Ud. 96 Ud. 97 Ud. 98 Ud. 99 Ud. 00 Ud. Ol Ud. 96 Ud. 97 Ud. 98 Ud. 99 Ud. ^1i^ l^IL o 1
BELARUS 900 2 1

570 10 2
Otros modelos 23 27 18 13 23 27 18 13 12 4

)OHN DEERE 6010 2RM 10
5400 2 RM 25 40 42
Otros modelos 40 33 8 20 40 58 48 62 10

NEW HOLLAND TN65 (2WD) 6 1
TN65D (2WD) 2
FIAT 60-66 17 12 8 1 4
FIAT 60-66 VAA 6 14 8 10 5
Otros modelos 2 3 23 28 19 11 17 1

ZETOR 6321 SUPER 4 3 4
5321 SUPER 1 4

OTROS 12 17 8 27 12 17 8 27
98 130 93 113 43 8 98 130 93 113 43 8

DISTRIBUCIÓN DE LAS VENTAS DE TRACTORES
DE 51 A 60 CV, SIMPLE TRACCIÓN NORMAL,

DURANTE EL AÑO 2001

NEW HOLLAND 12.5%

BELARUS
37.5 %

DOBLE TRACC IÓN
^ ARTI CULADO (DTAR )

ZETOR 50%

DISTRIBUCIÓN DE LAS VENTAS DE TRACTORES
DE 51 A 60 CV, DOBLETRACCIÓN ARTICULADO,

DURANTE EL AÑO 2001

ventas realizadas en este segmento de
mercado.

Los tractores de doble tracción ti-
po articulado son los únicos en los
que se han mantenido los valores de
venta respecto del año 2000, lo cual
supone crecimientos espectaculares si
los comparamos con las cifras de ven-
tas de los años 1996, 1997, 1998 y
1999.

De nuevo en el 2001, Agria, prin-
cipalmente, y Pasquali se reparten las

DOBLETRACCIÓN
^ NORMAL (DTN)

Los tractores de doble tracción y
anchura de vía normal suponen un
17.4% de las ventas dentro de esta
banda, que no han dejado de bajar en
estos últimos años, con descensos si-
tuados en el 44.6, 56.2, 57.8, 26.1 y

DE 51 A 60 CV (DT AR)

47.4% respecto de los cinco años an-
teriores.

Las ventas las dirige Kubota con
un poco más de la cuarta partc dcl
mercado (26.5%); también es suyo el
tractor más vendido, el modelo
MS700 DT del yue se han vendido 25
unidades.

New Holland es el segwuio con

un 20.4 % de tractores vendicíos, sien-

do su modelo TN 65 (4W D), con I 8

unidades, el segundo más vendido de

esta división.

Modelo Marca
Marca Moclelo Ud.96 Ud.97 Ud.98 Ud.99 Ud.00 Ud.01 Ud.96 Ud.97 Ud.98 Ud.99 Ud.00 Ud.01
AGRIA 9960 71 65 71 65
ANTONIO CARRARO SUPERTIGRE 7700 4X4 2 2 2 1 1 1

SUPERTIGRE7100VIGNET04X4 1 2 2 3 1 1 1
B.J.R. SAMURAI60 12 3 1 12 3 1
PASQUALI ERGO 5.80 19 24 19 24

14 5 4 1 91 90 14 5 4 1 91 90

NOVIEMBRE 2002 AgiO/C'(^ittC^(/ ^



mercado de tractores

Belarus (133%) y Ursus (11.5%)
representan el tercer y cuanto puesto,
conservando el mismo lugar en cuanto
a modelos vendidos con los 920 y
4514 de los que, respectivamente, se
han comercializado 14 y 13 unidades.

DOBLE TRACCIÓN
' ESTRECHO (DTE)

Las ventas de los tractores de do-
ble tracción y anchura de vía estrecha
han supuesto un 47% del producto co-
mercializado en toda la clase; respecto
al ejercicio del año 2000 las ventas se
mantienen, prácticamente, pero res-
pecto a los periodos anteriores, han
descendido un 28.2, 47.1, 42.7 y
32.5%, con respecto a los años 1996,
1997,1998 y 1999.

EI líder de ventas es el Grupo
S+L+H, que domina más de la tercera

DISTRIBUCIÓN DE LAS VENTAS DE TRACTORES
DE 51 A 60 CV, DOBLE TRACCIÓN Y ANCHURA DE VÍA NORMAL,

DURANTE EL AÑO 2001

BELARUS 13.3%

ZETOR 4.4%

VALPADANA 0.9%

URSUS 11.5%

S+L+H 8.0%

parte (35.1%) del mercado, pertene-
ciendo al grupo el tractor más vendi-
do, el modelo Same Frutteto 6011
VDT del que se han comercializado
37 unidades.

En segundo lugar se encuentra
New Holland, con una cuota de mer-

CARRARO 0.9%

CASE IH 0.9%

DEUTZ FAHR
4.4 %

cado del 20%, compartiendo el puesto
de segundo tractor más vendido con el
Grupo S+L+H, aunque éstos tienen
dos modelos; y son respectivamente el
TN65 V(4WD) y los Same Vigneron
62 DT y Lamborghini 660 VDT, de
los que se han vendido 29 unidades de

DE 51 A 60 CV (DTN)

Modelo Marca
Marca Modelo Ud.96 Ud.97 Ud.98 Ud.99 Ud.00 Ud.01 Ud.96 Ud.97 Ud.98 Ud.99 Ud.00 Ud.01
BELARUS 920 4 14

572 34 47 45 7 2 1
Otros modelos 1 2 34 48 47 7 6 15

CARRARO 6.1000X-4 2 1 2 1 2 1 2 1
CASE IH 2120 PRO (4RM) 1 1
IMT 577-DVE 2 2
DEUTZ-FAHR AGROLUX 60 (4WD) 5 5
JOHN DEERE 1846 F 12 13 8 9

60104RM 118
5400 4RM 55 100 39
Otros modelos 46 28 25 16 1 46 83 137 68 126 10

KUBOTA M-5400 DT 15 5
M-5700 DT 5 25 20 30

MASSEY FERGUSON MF-362 4WD 18 23 12 1
MF-274-A 1 18 23 12 1 1

NEW HOLLAND TN65 (4WD) 17 18
TN55D (4WD) 4 3
TN55S (4WD) 3 2 1
FIAT 60-66 DT 19 21 18 13
Otros modelos 3 1 4 22 22 18 20 22 23

S+L+H SAME ARGON 60 VDT 16 17 16 17 16 8
LAMBORGHINI 660 D 1 1
LAMBORGHIN1564-60VD 12 7 12 4 2 1
Otros modelos 2 4 1 2 30 28 29 24 19 9

URSUS 4514 35 33 15 23 9 13 35 33 15 23 9 13
VALPADANA 4RM 6060 1 5 3 3 1 1 1 5 3 3 1 1
ZETOR 6341 SUPER 7 2

5341 SUPER 3
6945 1 1 7 5

OTROS 18 14 6 6 18 14 6 6
204 258 268 153 215 113 204 258 268 153 215 113

^ ^ ágiO1C'C111CC1 NOVIEMBRE 2002



mercado de tractores

DISTRIBUCIÓN DE LAS VENTAS DE TRACTORES
DE 51 A 60 CV, DOBLE TRACCIÓN Y ANCHURA DE VÍA

ESTRECHA, DURANTE EL AÑO 2001

AGRIA 10.8%

S+L+H 35.1 %

RENAULT
2.0 %

ANTONIO CARRARO 7.2%

CASE INTERNATIONAL
1.6%

KUBOTA 7.9%
ti

ASSEY FERGUSON
6.2 %

DE 51 A 60 CV (DTE)

cada modelo. EI terrer puest(> es para
Agria, yue presenta unas vent<<s dcl

10.8%, prácticamente todas materiali-
zadas en el modelo K60, del yuc se

han vendido 26 unidades.

Por detrás yuedan otras Illarras
yue Cambién están presentes en este
segmento, como Kubota (7.9°Ir^), An-
tonio Carraro (7.2%^), Pasquali (6.(^^'/c^)
y Massey Ferguson (6.2%) dejan dcfi-
nidas las ventas de este segment(^ de
mercado.n

Modelo Marca
Marca Mo eo U.96 U.97 U.98 U . 99 U.00 U.01 U.96 U.97 U.98 U . 99 U.00 U.01
AGRIA 860 2 26

860-F 1 1
860-V 3
TURNER 965 S 5 3 7 3
8860 2 2 2 2 5 3 10 33

ANTONIOCARRARO SUPERTIGRE7700TRITRAC4X4 2 5 19 16 9 3
TC-6400 2 3 10
TC-6400 (TIPO 2190 T) 2
TN-6400 3
TIGRONE 7700 TRITRAC 4X4 35 36 46 38 13 4
TRX-6400 1 2
TF-7400 2
TRF-7400 10
TIGRONE 7100TRITRAC FRUTET 1 3 38 41 68 57 39 22

CARRARO 6.1000X-4 FB 6 5 8 6 7 6 5 8 6 7
CASE INTERNATIONA 2120 EA 12 26 15 7 13 3

2120 VA 10 25 16 13 13 2 22 51 31 20 26 5
FENDT FARMER 260 VA 4 4
JOHN DEERE 5310 NDT 1 1
KUBOTA M-5700 DTN 19

M-5400 DT-N-EU 11 5 11 24
MASSEY FERGUSON 3210-4 F 1 12

3210-4 S 2 2
Otros mo e os 5 3 19

NEW HOLLAND TN55V (4WD) 1 17
FIAT 55-86 DTF 71 99 90 71 30 5
FIAT 60-86 DTV 17 52 56 63 30 2
TN 65 N (4WD) 8
TN 65 V (4WD) 29
Otros mo e os 45 45 7 133 196 153 134 61 61

PASQUALI ERGO 6.80 1
ERGO 8.80 2
457 33 40 32 37 20 33 40 32 37 3 20

RENAULT 55-14 V EXPORT 1 1 11 9 3
Otros mo e os 1 1 1 1 3 1 2 2 12 9 6

S+L+H SAME FRUTTETO 60 II VD 43 59 59 59 41 37
SAME GOIDEN 60 COMPATfO 4WD 3 3
SAMEVIGNERON 62 DT 62 61 62 56 35 29
LAMBORGHINI 660 f PLUS VDT 33 41 48 25 18 8
LAMBORGHIN1660VDT 37 56 51 25 35 29
LAMBORGHINI AGILE 660 4WD 1 1
LAM80RGHINI AGILE 660 S 4W 1 2
LAMBORGHINI AGILE 660 V 4WD 1
HURLIMANN 361 XF VD 11 14 16 9 7 2
Otros mo e os 3 5 2 189 236 236 180 142 107

OTROS 7 3 1 7 3 1
425 577 532 452 314 305 425 577 532 452 314 305
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EI todoterreno
más grande de su

especie ahora
para profesionales

desde ^1.094^€
(3.509.146 p^s.

C EURO CREDITO

- . _ _ :.... ..

^1e«edes-Benz de 120 Cv ' P V P recomendado para Peninsula v Baleares LV.A, transporte v des^uento promo^ional vi^ente in^luldos Promo^lón válida para vehí^ulos matriculados antes del 30^11^02



A LOS QUE HAN VENIDO • A LOS QUE ^
+ENI p ^ A LOS QUE VENDRÁN

• A LOS QUE HAN EXPUESTO • A LOS QUE
EXPONDRÁN • A LOS QUE
• A LOS QUE NOS AYUDARÁN • A LOS QUE

NOS CRITICARON • A LOS QUE NOS
APOYARON • A LOS MEDIOS DE DIFUSIÓN

• A LOS DECORADORES • A LOS
• A LOS QUE

MANTUVIERON LIMPIA LA FERIA • A LOS
QUE CONFIARON ... A TODOS Y CADA UNO

DE ELLOS, PORQUE ENTRE TODOS , NOS
A PONER UN LADRILLO

MÁS A LA HORA DE CONSTRUIR SAMATEC ,
LA FERIA DE LA AGRICULTURA EN MADRID

^ ^ GRAC IAS! !

LA FERIA DE LA AGRÍCULTURA
ASOCIACIÓN ESPAfVOLA
DE ESTUDIOS SOCIALES

Máiquez, 12 • Tel. 91 574 83 18/91 573 80 36 • Fax: 91 409 37 97 AGRARIOS, S.A.
e-mail: aesdesa@aesdesa.com • www.aesdesa.com
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Servicio de ^ibrería

CRÍA MODERNA DE US LOMBRICES CÓMO RECONOCER LAS MEJORES GUÍA FOTOGRÁFICA DE lOS INIERTOS

Y UTILIZACIÓN RENTABIE DEL HUMUS SETAS COMESTIBIFS E. Boffelli/G. Sirtori - 160 págs.
L. (ompagnoni/G. Putzolu - 128 págs. G. leoni/B. Ferreri - 160 págs. (ód. 01.124

(ód. 01.131 (ód. 01.118 P.VP. : 11.97 €
P.V.P. :11.96 € P.V.P. : 9.56 €

PELUOUERÍA CANINA PARA REALIZAR

EN CASA

C. Dupuis - 64 págs.
Cód. 16.303

P.V.P. : 5.95 €

LOS TRASTORNOS DEL

COMPORTAMIENTO EN EL PERRO

E Desachy • 64 págs.
Cód. 16.311

P.VP. : 5.95 €

EL GRAN lIBRO DE LA MODERNA NEGOCIAR: EL ARTE DF GANAR
CORRESPONDENCIA COMERCIAL Y PRIVADA Harry A. Mills -192 pógs.

R.M. Mata - 288 págs. (ód. 21.020
Cód.13.082 P.V.P. :10.16 €

P.V.P. :13.52 €

^OS INSEPARABlES
G. Ravazzi - 160 págs.

Cód. 02.124
P.VP. : 11.96 €

0 0

®

A. Crespi - 160 pógs.
(ód. O1.111

P.V.P. :11.46 €

a

I,AS
CACATtIAS
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LAS CACATÚAS

E. Figueras -160 pógs.
(ód. 02.126

P.V.P. : 7.51 €

foDO SOBRE DIVORUO r SFPnRnCION iCGG S(lBI?f I; t.('^tinri :,. ',11

M. Tabuenca -160 págs. FM}'!^ E 5ii

(ód. 20.107 E. Planas - 160 págs.
P.V.P. :11.96 € Cód. 20.112

P.V.P. : 11.96 €

PUEDE SOLICITAR CUALQUIER LIBRO:
• Por teléfono: 91 859 07 37

• Por fax: 91 859 01 87
Editores • Por e-mail: bheditores@bh-editores.com

•Gastos de envío no incluidos Datos válidos salvo error tipográfico.



I EN EL PRÓXIMO NÚMERO

Equipos para recortar
y podar

Distintos tipos de maquinaria
utilizada en los cultivos leñosos
para favorecer la producción.

'Tractor of the Year' 2003

Aprovechando el marco que
ofreció EIMA, se conocieron los
ganadores del `Tractor of the
Year' 2003.

Las últimas novedades del año

Bolonia volvió a ser el
escenario donde se
expusieron las últimas
novedades del 2002.
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Apueste por el novedoso y potente motor de Valtra
ahorrando en sus costes de producción.

EI EcoPower le proporciona:
• Trabajo a bajas revoluciones • Bajo nivel de ruido en cabina
• Máxima potencia, 107 CV, • Componentes con mayor

incluso a 1600 RPM vida util
• Bajo consumo de combustible • Menor coste de
• Bajas emisiones mantenimiento

.

1 ' 1

Para más información
Ilámenos a:
V^iftr^3 l r^rctores, S A
Hnos. García Noblejas, 39
Pta. 5- Nave 4 y 5
28037 Madrid
Tel.: 91 377 08 48
Fax: 91 377 31 14

P^RTEK , ^^^^:^ ^S a Partek B^a^,d
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