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El Grupo Kverneland inicia una nueva etapa dirigida a obtener un mayor

crecimiento organico

El Grupo Kverneland inicia una nueva
etapa empresarial con el objetivo de lograr
un mayor crecimiento organico. La
unificacion del servicio de recambios en
un Almacén Central, situado en Metz
(Francia), y la renovacion del 70% de la
gama de producto, que se focalizard en
las marcas Kverneland y Vicon, figuran
entre las primeras medidas adoptadas.

ANGEL PEREZ
Metz (Francia)

as numerosas adquisicio-
nes de empresas efectua-
das durante la Ultima dé-
cada convirtieron al Grupo
Kverneland en uno de los ‘gran-
des’ del sector de la maquinaria
agricola a escala internacional y
al mismo tiempo le obligaron a
aplicar una estrategia de consoli-
dacién de todas las operaciones,

Director General
del Grupo
Kverneland.

que supusieron la incoporacion
de un amplio abanico de marcas,
productos y fébricas.

Ahora, se da por finalizada
esa etapa y se abre otra cuyo ob-
jetivo principal es un mayor cre-
cimiento orgdnico. La nueva es-
trategia tiene cuatro pilares, se-
gun explica el Presidente vy
Director General, Ingvald Laying:
“gama de producto competitiva,
mayor proximidad con los distri-

buidores, mejora de la operativi-
dad y busqueda del liderazgo en
mercados clave”

El Grupo quiere ser fuerte a
escala global, pero tiene claro
que para ello “necesitamos ser
fuertes en nuestro principal mer-
cado. que es Europa Occidental,
la zona donde se encuentran las
fabricas. No obstante, otro de
los retos es reforzar su presen-
cia en los mercados CEE y CIS,
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PRINCIPALES DATOS DEL GRUPO KVERNELAND

Fundacion

Volumen de negocio en 2007

Empleados

Cuota de mercado en Europa Central y CIS
(preparacion del suelo y forraje)

Marcas

DISTRIBUCION DE LAS VENTAS DISTRIBUCION GEOGRAFICA
EN 2007 SEGUN EL TIPO DE DE LAS VENTAS EN 2007
PRODUCTO
gza;t:lr]\;i&n%%% Otros 2% s América 5%

Preparacion
del terreno
2%

N\

1%

Paises
Nordicos13%

Europa Central
y del Este & CIS Europa
17%

Forraje 46% Occidental 58%

1879

504 millones € (98% fuera de Noruega)
2 650 (B0% fuera de Noruega)

15-20%

Kverneland, Vicon, Taarup, Accord, Rau

debido al papel relevante
que estad comenzando a to-
mar el sector agricola en el
Este europeo.

La Conferencia de
Prensa Europea organizada
para presentar los nuevos
planes de futuro tuvo lugar
en Metz (Francia), donde la
compahfia inauguré oficial-
mente, el pasado 22 abril,
el nuevo Almacén Central
de Recambios.

Se encuentra en Metz (Francia) y fue inaugurado oficialmente el 22 de abril

NUEVO ALMACEN
CENTRAL DE RECAMBIOS

La definitiva consolidacion de
todas las companias, marcas, fa-
bricas y productos adquiridos du-
rante la Ultima década comenzo a
ser una realidad en 2006, cuando
el Grupo Kverneland decide cen-
tralizar en un solo almacén el ser-
vicio de recambios, que hasta
ese momento contaba con dos
puntos estratégicos, en Giessen
(Alemania) y Orléans (Francia). El
nuevo Almacén Central se en-
cuentra en Metz (nordeste de
Francia), inaugurado oficialmente
el pasado 22 de abril. “El motivo
principal para el traslado es mejo-

rar nuestro servicio posventa,
afirmé el Director de Posventa,
Magne Svendsen.

Después de trabajar con
otras empresas, el Grupo Kver-
neland ha confiado finalmente
los servicios logisticos a la filial
de Caterpillar especializada en
este cometido (Caterpillar Logis-
tics Services, Inc). “Es un socio
global con fuerte presencia en
numerosos paises. Ademas, go-
za de una amplia experiencia y
nos permitira obtener muy bue-
nos rendimientos. explic6 Mag-
ne Svendsen.

PRINCIPALES DATOS DEL ALMACEN DE METZ

Instalaciones

Empleados

Recambios almacenados
Pedidos

Envios
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15000 m?
(posibilidad de ampliar 9 000 m? mas)

35-60

60 000
660 000
180 000
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Magne
Svendsen,
Director de
Posventa del
Grupo
Kverneland.

Los
responsables
del Grupo
Kverneland y
de Caterpillar
Logistics
cortaron la
cinta inaugural.

ABRIL 2008

FABRICAS

e Klepp (Noruega). Arados.

tambores.

y abonadoras.

e Soest (Alemania). Equipos de Siembra.

e Modena (ltalia). Gradas, fresadoras y trituradoras.

e Les Landes Génusson (Francia). Cultivadores y gradas.

e Kerteminde (Dinamarca). Segadoras de discos y rastrillos.

e Geldrop (Holanda). Empacadoras, encintadoras y segadoras de

e Nieuw Vennep (Holanda). Segadoras de discos, pulverizadores

El acuerdo es por diez ahos y
el valor de la operacion alcanza
los 35 millones de euros. La in-
version total realizada por el Gru-
po Kverneland es de 3.6 millo-
nes de euros y espera reducir
costes por valor de 1.2 millones
de euros anuales. En las amplias
instalaciones de Metz, ademas
del Grupo Kverneland, que cuen-
ta con 15000 m? se ofrecen

servicios logisticos a otras im-
portantes multinacionales perte-
necientes a distintos sectores in-
dustriales.

“Con el nuevo Almacén Cen-
tral de Recambios esperamos
mejorar la calidad del servicio,

J;l Kvernelane

ACCORD

mediante la aplicacion de siste-
mas dirigidos a mejorar la efi-
ciencia del trabajo, reduciendo
los intervalos de tiempo desde la
recepcion de los pedidos y con-
tando con un servicio de trans-
porte agil y efectivo en todos los
mercados senal6 el Director de
Posventa.

El traslado a las nuevas insta-
laciones en Metz de todo el ma-
terial existente en Giessen se
completd a finales de noviembre
de 2007 y desde Orléans el pa-
sado mes de febrero. “El proce-
S0 se ha culminado con éxito, en
tiempo y costes. También alcan-
zaremos nuestros objetivos so-
bre el servicio y la flexibilidad di-
jo Magne Svendsen.

agrorécnica



El Grupo diseiia una nueva estrategia con dos canales de distribucion

LAS MARCAS DE REFERENCIA SERAN
KVERNELAND Y VICON

Grupo Kverneland.

Las numerosas adquisiciones
realizadas anos atrads han provo-
cado la ‘convivencia’ en el Grupo
de un amplio abanico de marcas.
Kverneland, Vicon, Taarup, Accord
y Rau ofrecen una extensa gama
de producto especializada en ma-
quinaria para la preparacion del
suelo, recogida y tratamiento del
forraje, siembra, abonado y equi-
pos de tratamiento.

Los responsables de la com-
pania han decidido aprovechar el
prestigio adquirido por sus dos
marcas de referencia, Kverne-
land y Vicon, para utilizar su nom-
bre en todos sus produc-
tos. Cada una de ellas tie-
ne su propio canal de
distribuciéon. Una red para
Kverneland y otra diferen-
te para Vicon.

Por ahora, se abre un
periodo de transicién en
el que las maquinas co-
mercializadas bajo marca
Accord o Taarup incorpo-
raran también el logotipo
de Kverneland, por enci-
ma y a mayor tamano. Lo
mismo sucedera con los
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Arild Gjerde, Director de Ventas y Marketing del

TtTaarup "

Canal 1 ./;l Kverneland
ACCORD

8

8 ./? Kverneland

modelos Rau, que mostraran
también en posicion dominante
la imagen de Vicon. En marzo de
2009, aprovechando la celebra-
cion de la gran feria francesa Sl-
MA, culminara el proceso vy la to-
talidad de la oferta de producto
se comercializard exclusivamen-
te bajo las marcas Kverneland y
Vicon. No obstante, en Innovagri
Show, que tiene lugar también
en Francia el proximo mes de
septiembre, se realizara un pre-
lanzamiento.

El Director de Ventas y Mar-
keting del Grupo, Arild Gjerde,

explicd que con esta nueva estra-
tegia se persigue “reforzar el va-
lor y el beneficio de quienes con-
fian en nosotros y, al mismo
tiempo, mantener una linea de
producto mas ‘comprensible’
Ademas, fortalecera nuestra ima-
gen de marca en los mercados
gue estamos presentes para tra-
tar de obtener un mayor benefi-
cio”

Esta nueva politica de marca
llega acompanada de una impor-
tante renovacién de la oferta de
producto, que a finales de 2008
seréa del 70-75% de la gama.
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Ramén Carnasa, Director General de Kverneland Group Ibérica

“El traslado a Metz no ha

afectado a la operativa de entrega

del recambio”

Aunque su llegada al cargo no se ha producido hasta el 1 de mayo, la

inauguracion oficial del Aimacén Central de Recambios supuso, practicamente, el
estreno de Ramadn Carnasa como Director General de Kverneland Group Ibérica. A
pesar de su juventud, acumula mds de una década de experiencia en la compaiia

donde ha asumido diferentes responsabilidades.

Después de la visita a este nuevo Cen-
tro de Distribucion, jcual es su impresion?

Tenfamos informacién sobre cémo se es-
taba desarrollado el proyecto. El hecho de po-
der ver el resultado de ese trabajo realizado y
ver que han llegado a cumplir los compromi-
sos prometidos me hace sentir contento por-
que corresponde con el resultado que espera-
bamos.

En términos practicos, ;como se tradu-
ce de cara a las redes de ventas?

El resultado que se puede apreciar es que
el movimiento de Giessen a Metz no ha afec-
tado a la operativa de entrega del recambio, es
decir, en la distribucion nadie percibié que se
estaba trasladando un almacén central regula-
dor de recambios. Es un éxito haber consegui-
do que Metz sea totalmente operativo antes
de su inauguracién oficial. De cara al futuro,
habrd temas que se irdn afrotando, como las
mejoras en las entregas o en cuanto a la logis-
tica del propio recambio, porque el funciona-
miento de este centro esta pensado para me-
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Almacén Central de Recambios en Metz.

_— kverneland group \&
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jorar lo que veniamos haciendo con
Giessen.

La puesta en marcha del centro
de Metz va a estar muy cerca en el
tiempo con la reestructuracion de la
politica de marcas. ;En que medida
puede influir sobre el servicio de re-
cambio?

Los dos canales de distribucién
comparten muchas piezas de recambio.
A partir de ahora, el nuevo Almacén de
Metz va a facilitar mas las cosas porque
vamos a poder compartir todavia mas
piezas, con lo cual se agilizara este pro-
ceso. Mejoraremos la eficiencia y los
usuarios de nuestras maquinas podran
tener un mejor servicio.

El nuevo Almacén
constituye un mejor ser-
vicio para los distribui-
dores. ;Cémo les van a
concienciar e insistirles
en que el servicio no fi-
naliza solamente con la
entrega del recambio
desde la fabrica?

Hay una parte del
proyecto global de re-
cambios que se comple-
ta con la actividad del
centro de Metz, pero hay
otra parte de la operativa
de recambios que queda vinculada a las em-
presas filiales del grupo, como es nuestro ca-
S0, Y €S un proyecto que todavia no esta 'vi-
vo', es decir, no estd en manos de la distribu-
cion: es lo que llamamos el Dealer Portal.
Para que un cliente final reciba la pieza cuan-
do corresponde nosotros tenemos que hacer
muchas cosas, pero el broche final lo pone el
distribuidor que, muchas veces, se ve forzado
por la necesidad del usuario.

iConsidera que también es positiva pa-
ra Espaiia la nueva estrategia de marca?

Creo que si, le da a nuestro mercado
aquello que inicialmente se quité. Es decir, ini-
cialmente las marcas importantes que mane-
jabamos desde Kverneland Group lbérica eran
Kverneland y Vicon. Esto era hace aproxima-
damente 15 anos, y aunque Vicon no formaba
parte de nuestra empresa, era una de las mar-
cas que verdaderamente tenfan peso en el

@ LA NUEVA ESTRATEGIA DE
MARCA ES POSITIVA PARA EL
MERCADO ESPANOL, LE DA
AQUELLO QUE INICIALMENTE

LE QUITO 9

Ramoén Carnasa junto al Presidente del Grupo, Ingvald Lgying.

mercado. La implementa-
cion de este cambio de po-
litica de marca va a ser
muy bien recibido por la
distribucion. Ahora se les
vuelve a dar, con lo cual,
para nosotros, la imple-
mentacion de este cambio
de marca va a ser practica-
mente automatico y va a
ser muy bien recibido por
la distribucion.

Aunque oficialmente
tuvo lugar el 1 de mayo, la inauguracién
oficial del Almacén de Recambios de Metz
(22 de abril) supuso su ‘estreno’ como Di-
rector General de Kverneland Group Ibéri-
ca. (Alguna sensacion especial?

La mayoria de los companeros del Grupo
presentes en el acto me conoce desde hace
tiempo y me dan muchos animos, me apoyan
y me dan ese aporte gue me hace falta para
seguir batallando en la tarea que se me ha en-
comendado. Me congratula que mis compa-
Aeros estén de acuerdo con lo que se ha deci-
dido por parte del Grupo.

iSe ha trazado algun objetivo a nivel
personal con este nuevo reto?

Mi intencién inmediata es mantener la li-
nea de actuacion de los Ultimos afos. Algo pa-
recido a lo ocurrido con la distribucién, cuando
se cambié de Giessen a Metz, que nadie notd
nada.l

agrotécnica

empresElB

61

ABRIL 2008




