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fortes: eram harvester e forwoarders caminhando em direcdo
a floresta. E a musica ndo passava de um convite alternativo
para chamar os mais de 20 mil visitantes da FinnMetko para
conhecerem os Ultimos lancamentos das empresas florestais.
Na edicao de 2010, que ocorreu entre os dias 02 e 04
de setembro, em Jamsd, cidade proxima a Jyvaskyld, 320
expositores, principalmente da Finlandia apresentaram ao
mundo o que ha de mais moderno em nivel tecnoldgico
para o trabalho florestal. A feira aconteceu em uma darea
de 120 hectares que possibilitou aos expositores mostrarem
0S maquinarios em operacao no interior das
florestas.
A FinnMetko é a maior e mais importante
feira de exposicao de maquinarios pesados
realizada na Finlandia. A maior parte das
maquinas, equipamentos, componentes dos
magquinarios e acessorios sao apresentados
durante a feira.
Grandes empresas florestais como a
Ponsse, John Deere, Komatsu e Nokian estavam
presentes no evento. A feira é considerada por
todos os representantes como uma grande
oportunidade para a realizacao de negocios e
criar relacionamentos com os clientes.
O fato da feira ser a mais importante para o

that exhibitors could show their machines in operation within
the forest.

FinnMetko is the largest and most important trade fair
for heavy equipment held in Finland. Most of the machinery,
equipment, machine components, and accessories available are
presented during the Fair. Larde forest equipment manufacturers
like Ponsse, John Deere, Komatsu and Nokian were present
at the event. The Fair is considered by all representatives as a
gdreat opportunity for conducting business and creating better

relationships with customers




pais, comprovado pelo nimero de visitantes e pela grande
variedade de idades dos mesmos, ¢ um fator que estimula
a participacao e investimento das empresas. “A FinnMetko
¢ muito importante para nds e neste ano nossa participacao
esta mais tranquila, com o fim da crise internacional mundial
e 0 aumento das vendas viemos para ca sem tantas pressoes
para realizarmos vendas. A situacao mundial estd mais
equilibrada, entao estamos mais calmos”, declarou Juha
Vidgrén, membro do conselho administrativo da Ponsse.
Para Claudio Costa, presidente da Ponsse Latin America
a oportunidade de trazer clientes para a FinnMetko é muito
positiva, afinal as filiais do mundo todo trazem delegacoes
para participar da feira. “Desta forma estreitamos nosso
relacionamento com o cliente e proporcionamos a
oportunidade dele vivenciar o que existe de mais moderno
no mundo hoje. Ficamos muito tranquilos em trazé-los aqui,
mesmo sabendo que nossos concorrentes estardo aqui
porgue confiamos muito em nossos produtos e sabemos
gue temos solucdes muito interessantes para eles”, justifica.
Durante a FinnMetko 2010 a Ponsse apresentou sua nova
selecao de produtos e acessorios. Os principais sao: 0 Ponsse

The fact of being the most important trade fair in the Country,
afact proven by the number of visitors and the wide range of their
ages, is a factor that encourages the participation and investment
by manufacturing firms. “FinnMetko is very important for us and
this year our participation is more tranquil, and, with the end of
the world economic crisis and the resulting increase in sales, we
can look forward without so much pressure as to making a sale.
The world situation is more in equilibrium, so we can be calmer,”
said Juha Vidgrén, Member of the Ponsse Administrative Council.

For Claudio Costa, President of Ponsse Latin America, the
opportunity to bring customers to the FinnMetko is very positive,
after all the offices around the world bring delegations to
attend the Fair. “This way, we create closer relationships with our
customers and provide them with the opportunity of experiencing
the most modern equipment available in the world today. We
were very tranquil in bringing them here, even knowind that our
competitors are here, because we believe in our products and we
know that we have very interesting solutions for our customers,”
he justifies.

During FinnMetko 2010, Ponsse presented its new selection

of products and accessories. The main ones were: the Ponsse
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Ergo 8W, um harvester feito
para terrenos mais complexos,
0 Ponsse Bear com grua C6, 0o
Ponsse Beaver com grua C22,
0 novo Buffalo, forwarder de
14 toneladas, o Buffalo ADS, o
fertilizador Spreader, o cabecote
com sistema Multi-Stemming,
especial para o corte de varias
arvores ao mesmo tempo e
ideal para a colheita de madeira
para a bioenergia, o Ponsse
LoadOptimizer, o novo Simulador
de treinamento de operacao
Ponsse e o Opti4G, todos com
solucoes eficientes, necessarias
para a otimizacao do processo de
colheita florestal.
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Sidney Moraes, Juha Vidgrén (membro do conselho administrativo da Ponsse), Leandro Sergio e Wilson Bego,
da imprensa de Mogi das Cruzes (SP)

Ergo 8W, a harvester made to work on more complex terrains, the

Ponsse Bear with a C6 hook, the Ponsse Beaver with a C22 hook,

Durante os dias 29 de agosto e 05 de setembro a Ponsse the new Buffalo, a 14 ton forwarder, the Buffalo ADS, a Fertilizer
recebeu na Finlandia um grupo de clientes e jornalistas, Spreader, the Multi-Stemming system head, made especially for
convidados para conhecer a fabrica e centros tecnologicos cutting various trees at the same time and ideal for the harvesting
da empresa e participar da FinnMetko. ofwood for bioenergy, the Ponsse LoadOptimizer, a new operator
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Claudio Costa, presidente da Ponsse Latin A

\

Luciano Rodrigues, da Cenibra e Jorge Yonezawa, gerente de vendas da
Ponsse Latin América

Com esta acao a Ponsse acredita que o relacionamento
com o cliente torna-se mais proximo, o que facilita
inclusive a confianca no momento da venda e pds-venda,
principalmente. “Nao vendemos uma maquina por questoes
emocionais. Ninguém compra um eguipamento deste por
emocao devido ao seu alto custo, mas pode sim comprar
por relacionamento, entao apostamos nesta acao”, pondera
Claudio Costa.

Com a visita a fabrica e centro de distribuicao da
empresa é possivel sentir o relacionamento familiar que a
empresa tem e principalmente a organizacao. Ela € dividida
em \varias areas, tendo cada funciondrio uma funcéo e
responsabilidade especifica. Quando os clientes conhecem
esta realidade a confianca na empresa cresce. “Conhecer
a empresa de perto e seus representantes, estreita n0ssos
relacionamentos. Mesmo ja conhecendo os produtos, que
ja estao disponiveis no Brasil também podemos conhecer
outros clientes, o que gera grandes possibilidades de
negocios”, analisa José Goncalves Junior, proprietdrio da
Triangulo Florestal.

A opcao de conhecer a realidade finlandesa no que
diz respeito ao mercado florestal também é estimulante

meérica, Sergio Borenstain, da Veracel,

training Simulator, and the Opti4G, all offering efficient solutions

for optimizing the harvesting process

VISIT TO VIEREMA

Between August 29 and September 5, Ponsse received a
group of customers and journalists in Finland, invited to see the
Company’s factory and technological center, and then, participate
in FinnMetko. By doing this, Ponsse believes that its relationship
with its customers becomes closer, facilitating more customer
confidence at the time of sale and post-sale. “You don't sell a
machine on emotional basis, no one buys a piece of equipment
moved by emotion, due to its high cost, but rather due to the
relationship between buyer and seller, so we are betting on this,”
ponders Costa, President of Ponsse Latin America.

When one visits the Company’s factory and distribution
center, one cannot help but feel the family relationship that the
Company has maintained and mainly the Company ordanization
The Company is divided into several areas, where each employee
has a specific function and responsibilities. When the customers
get to know this reality, confidence in the company grows.
“Knowing the Company and its representatives closely creates a

better relationship. Although already knowing the products, which
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para os profissionais do setor. “Ainda nao utilizamos
0s equipamentos disponibilizados pela Ponsse porque
somos uma empresa que trabalha com manutencao dos
equipamentos, mas hoje e ainda mais agora, pensamos
em trabalhar com a colheita mecanizada, por isto conhecer
as novas tecnologias e tendéncias € tao importante. Esta €
uma oportunidade Unica”, pondera Sergio Pessotti Lecco,
diretor regional da Mesal-Eunaman.

O desenvolvimento florestal da América Latina esta
se tornando cada vez mais importante. A Ponsse também
estd presente nesta regiao, oferecendo produtos e
assisténcia técnica de qualidade aos consumidores. Por
isto, representantes do Uruguai participaram da viagem.
“Pudemos melhorar nosso relacionamento com nosso
fornecedor, conhecer a fbrica da empresa e, principalmente,
conhecer as maqguinas e novas tecnologias”, avaliou Gonzalo
Garcia, diretor da Phelox.

Esta é a ideia da Ponsse, proporcionar aos clientes a
oportunidade de conhecer novas tecnologias para que desta
forma possam utiliza-la em seu dia a dia. “Entendemos que
quanto maior conhecimento o cliente tiver em relacao ao
setor ele terd o interesse e a capacidade de investir cada
vez mais. Assim o mercado cresce e nos também”, pondera
Costa.

Grupo Ponsse Latin Equipment
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are available in Brazil, we can also meet other customers, which
denerates more business opportunities,” analyzes José Gongalves
Junior, owner of Triangulo Florestal.

The option of detting to know the Finnish reality in respect to
the forest market is also stimulating for professionals in the sector.
“We still do not use the equipment provided by Ponsse because we
are a company that works with equipment maintenance, but even
more so today, we are thinking about working with mechanized

harvesting, so getting

j to know the new technologies and trends

is very important. This is a unique opportunity,” ponders Sergio
Pessotti Lecco, Regional Director of Mesal-Eunaman.

Forest development in Latin America is becoming increasingly
important. Ponsse is also present in this Region, offering products
and quality technical assistance to customers and, for this
reason, representatives from Uruguay also participated in the
trip. “We can improve our relationship with our supplier, see the
Company’s factory and, above all, get to know the machines and
new technologies,” assesses Gonzalo Garcia, Director of Phelox

This is the idea of Ponsse, to provide customers with the
opportunity to see the new technologies so that in this way
they can use them in their day to day. “We believe that better
knowledge the customer has in relation to the sector will
increasingly stimulate interest and capacity to invest, so the market

will grow and we along with it,” ponders Costa
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