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La filial en nuestro mercado espera afianzar su presencia en 2006

“LAS VENTAS DE KUHN EN ESPANA SE
HAN DUPLICADO EN LOS CUATRO

ULTIMOS ANOS

Kuhn ha duplicado sus ventas en Espana en los
cuatro ultimos anos. Asi lo afirmé el director general
de la filial, Joél Chatellier, durante un almuerzo de
trabajo con la prensa especializada celebrado en
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Madrid y en el que hizo andlisis de los resultados
obtenidos este ano, desvelo los objetivos para el |

proximo y repaso la actualidad de la compaiia a

escala global.

uhn Ibérica, S.A. acaba
de cumplir el segundo
ano desde su creacion y
los resultados obtenidos
por la filial son satisfactorios, se-
gun su director general, Joel
Chatellier. "Hemos superado las
previsiones iniciales del grupo v,
a pesar de las dificultades que
atraviesa el mercado, sobre todo
en determinados productos, se-
guimos creciendo. Las ventas de
Kuhn en Espana se han duplica-
do en los cuatro dltimos anos”.
La maquinaria forrajera, que
supone un tercio de las ventas
totales, sigue siendo la principal
protagonista del catalogo de pro-
ducto de Kuhn en Espafna. A con-
tinuacion, con un 13%, se situa
la linea dirigida a trabajos en ex-
plotaciones ganaderas. El resto
de las ventas lo aportan los dis-
tintos tipos de maguinas inclui-
das en el extenso catalogo de es-
te fabricante francés, con predo-
minio de la magqguinaria para la
preparacion del suelo y siembra.
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Las dificultades que atravie-
sa el sector del forraje y el hecho
de poder disponer de una oferta
de producto tan amplia lleva a
los responsables de la filial ibéri-
ca a tratar de diversificar mas su
presencia en el mercado espanol
de la maguinaria agricola. Son
conscientes de que, para ello,
necesitan una red de distribu-
cion solida y estable, formada

por “concesionarios capaces de
ofrecer un servicio con la méxi-
ma calidad”. En estos momen-
tos, dicha red estd formada por
medio centenar de distribuido-
res. "No son suficientes, y sabe-
mos que nos va a costar ampliar-
la, pero estamos trabajando muy
duro para que Kuhn continue con
su crecimiento en el mercado
espanol”, afirmé Joel Chatellier.
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Pero este esfuerzo no finali-
za en el momento que se forma-
liza la incorporacion de un nuevo
concesionario a la red de ventas
de Kuhn Ibérica. Ahi arranca un
proyecto conjunto que exige al
distribuidor ofrecer un adecuado
servicio postventa, incluidas la
disponibilidad inmediata de pie-
zas de recambio y una mano de
obra rapida y solvente. En este
capitulo, la casa central ofrece
un apoyo permanente vy, durante
los dos anos desde el nacimien-
to de la filial ibérica han sido mu-
chos los mecanicos de la red es-
panola que han participado en
cursos de formacién en Francia,
con el fin de ampliar sus conoci-
mientos de producto.

B Planes para 2006

No son optimistas las previsio-
nes que maneja Kuhn Ibérica, S.A.
para el mercado espanol de la ma-
quinaria agricola en su conjunto. A
su juicio, la sequia sufrida este ano
puede tener su influencia en las
ventas. " Si este ano ha sido malo,
el proximo puede ser incluso
peor”, pronostico el nuevo jefe de
Ventas, José Lafuente. Ante un
escenario de estas caracteristicas,

los responsables de la filial ibérica
trabajardn en tres direcciones:
" ofrecer un buen servicio al clien-
te, demostrar a los profesionales
qué maquinas son rentables y se-
guir buscando nuevos concesiona-
rios”. Segun Joél Chatellier, repetir
en 2006 los niveles de ventas ob-
tenidos este ano seria un buen re-
sultado, "porque supondria man-
tener los niveles de penetracion,
ya que el mercado estaria cayen-
do”. A su favor juega la expansion
de la marca entre las empresas de
servicios, un segmento en creci-
miento y en el que Kuhn esta con-
siguiendo “cuotas de mercado ca-
da vez mas altas”. No obstante,

Expansion del grupo a ofros
mercados

El Grupo Kuhn, que en los diez Gltimos afios ha duplicado su
volumen de ventas hasta los 461 millones de euros con los
que cerrd 2004, estima para 2012 un mercado mundial de
magquinaria agricola valorado en unos 40 000 millones de
euros, una cifra similar a la registrada diez afos antes.

La distribucién de sus ventas hasta 2004 sefialan a Francia
como su principal mercado, con el 38%, seguida de la region
de Europa Occidental con el 30% del fotal. A continuacién
estaba Norteamérica, con el 23%, y ya con mucho menor
protagonismo, Europa Central y del Este (5%), Asia (2%) y
Africa/Oriente Medio (1%). Las previsiones del grupo para el
mercado global trazan una mayor diversificacién, con
incrementos tanto en Europa Central y del Este como en
Sudamérica, que llegarian en ambos casos al 12%, y de
China, que creceria hasta el 5%. Europa Occidental y
Norteamérica, zonas cuya agricultura estd ya muy
mecanizada, verian reducida su importancia.
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los planes de la empresa también
prevén un mayor desarrollo de al-
gunas lineas de producto, sobre to-
do en preparacién del suelo, donde
disponen de numerosas gamas en
distintos tipos de maguinas. Tam-
bién quieren seguir creciendo en el
segmento forrajero ampliando la
red de ventas.

Una de las novedades que el
Grupo Kuhn presentara en las
proximas semanas es el lanza-
miento de una campana de ima-
gen, siguiendo la filosofia utiliza-
da hasta ahora, y que buscara el
acercamiento al profesional a
partir de conceptos esenciales
en su trabajo diario, como el em-
pleo de buenas practicas agrico-
las, mejor calidad de vida, servi-
cio postventa eficaz que otorgue
mayor seguridad, mayor proximi-
dad con el concesionario y re-
duccién de costes.

Kuhn Ibérica también cuen-
ta, desde hace unos meses, con
un asesor de comunicacion, Vi-
cente de Santiago, encargado de
las relaciones con la prensa.ll

ANGEL PERez

Joél Chatellter,
director general
de Kuhn
Ibérica, durante
la cita con la
prensa.

en 2005).

Crecimiento: 5% anual.

DATOS DEL GRUPO KUHN

Plantilla: 2 531 empleados (incluida la
fébrica de Metasa en Brasil, adquirida

Produccién: 64 000 méaquinas/afo.

Inversion en 1+D: 4.5% del presupuesto.
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