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LA MULTINACIONAL ORGANIZA UN FESTIVAL EN EL SUR DE ESPANA PARA MOSTRAR SUS PRODUCTOS E IDEAS DE NEGOCIO

El grupo Manitou exhibe su potencial
en Huelva ante cerca de 1.200 invitados

El grupo Manitou ha organizado un evento inédito con el conjunto
de sus socios y colaboradores del 29 de mayo al 1 de junio en Punta
Umbria, Huelva, llamado "The Festival". Una primicia mundial que ha
logrado reunir cerca de 1.200 asistentes y donde han coexistido
numerosas conferencias, mesas redondas y una gran zona de
exposicion de 12.000 metros cuadrados de superficie.

Alex Blas.

Redaccion Vida Rural.

s toda una primicia tanto

por la diversidad de invita-

dos como por el tono y el

estilo, pero el mensaje es
preciso y para todos -explica
Jean-Christophe Giroux, director
general del grupo Manitou-. Des-
pués de tres afios muy dificiles, ha
llegado el momento de compartir
nuestras convicciones y nuestra
vision de futuro. Estamos orgullo-
sos de nuestra actividad y quere-
mos movilizar a todos nuestros
socios y colaboradores en una
nueva etapa de la aventura», ma-
tizaba Giroux antes de comenzar
el evento.

Y sus palabras no se queda-
ron cortas. La compaiia realizd
una exhibicién de sus productos
ante cerca de 1.200 invitados,
procedentes de ochenta paises,
-entre usuarios, concesionarios,
proveedores, banqueros, analis-
tas financieros, periodistas, etc.-,
para compartir con todos ellos la
vision del grupo y definir como
"crecer juntos". «El lema "crecer
juntos" es a la vez una oportuni-
dad y un objetivo, y es necesario
que todos los actores de esta
gran pelicula sean conscientes de
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cudles son sus papeles respecti-
vos -agregd Giroux - asi es como
se interpreta este "Festival", que
vamos a Vvivir como una auténtica
plataforma de intercambio y de
adhesion a una ambicién co-
muin».

El evento se articuld en torno
a diversos actos: una convencién
inaugural plenaria donde se des-
arroll6 la vision, estrategia y retos
de la compaiiia con la implica-
cion de los altos directivos del
grupo; catorce conferencias sobre
temas especificos animadas por
expertos profesionales; veintiuna
mesas redondas para que los
asistentes pudiesen cambiar im-
presiones sobre temas de interés
general; una zona de exposicion
de 12.000 metros cuadrados;
una convencion de proveedores;
una conferencia de prensa y por
Gltimo una exhibicion nocturna de
maquinas en una hacienda cer-
cana.

Vision, retos y estrategia

El concurrido acto inaugural
tuvo lugar entre pantallas, espec-
taculos de luces y sonido y pre-
sentaciones y entrevistas a los al-
tos directivos de la compaiiia. Las
primeras palabras de Jean-Chris-
tophe Giroux fueron destinadas a
aportar datos sobre la compaiiia,
recordando que el grupo Manitou
se encuentra presente en 120
paises a lo largo del mundo, con
1.400 distribuidores, veinticuatro
filiales comerciales, ocho centros
de produccion (todos ellos en
Francia), una plantilla alrededor
de 3.000 personas (el 40% de
ellas fuera de Francia) y méas de
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cuatrocientos modelos entre las
cinco marcas (Manitou, Gehl,
Mustang, Loc y Edge) que com-
ponen el grupo. «<Somos una
compaiia con una cifra de nego-
cio de 1.100 millones de euros
en el Ultimo ejercicio y 1.300 mi-
llones previstos para este afio, y
cuyos objetivos son duplicar el
negocio, compartir nuestro pro-
yecto con todo el mundo y escu-
char y aprender juntos, ya que el
grupo Manitou somos todos»,
matizé Giroux.

La compaiiia se distribuye en
tres mercados distintos; construc-
cién, industria y agricultura, bajo
tres divisiones diferentes; maqui-
naria para manipulacion de terre-
nos irregulares, maquinas com-
pactas y maquinaria para mane-
jo industrial, asi como tres areas
de conocimientos especializados;
disefio, fabricacion y distribucion.

Tras esta breve presentacion,
el director general del grupo fue
preguntado por diversos temas.
Para empezar una pregunta esen-
cial hoy dia, la situacién de la
compaiiia en el presente, bajo la
influencia de la actual crisis finan-
ciera internacional que estamos
viviendo, a lo que contestd que
tras haber pasado afios muy ma-
los, entre 2008 y 2010, «hoy dia
el grupo se esta recuperando,
siendo un orgullo el habernos
mantenido durante estos afios tan
dificiles. Desde luego que lo que
no te mata, te hace mas fuerte».

«Ahora estamos viviendo una
batalla diaria, pero gracias a to-
dos los distribuidores estoy se-
guro que vamos a tener un gran
éxito en el futuro» afiadié Giroux.
En cuanto a la compra de Gehl
en 2008-20009, el director gene-
ral fue bastante rotundo, indican-
do que el momento de adquisi-
cion de esta marca fue dificil, ya
que la compafiia no estaba pre-
parada para una inversion tan
grande como esa en los anos
que empezaba la crisis financie-
ra, pero que era ahora, en el pre-
sente, «el momento de recoger
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Mas de 1.200 personas acudieron a esta cita en Punta Umbria el pasado mes de mayo.

Jean-Christophe Giroux, director general del grupo, durante el acto inaugural.

El equipo directivo del grupo Manitou durante una de las conferencias de prensa.

los frutos de esta inversion».
A continuacion, Giroux confir-
mo, una vez mas, que la compa-

fila no estaba en venta a pesar de
los rumores de los Ultimos afos
que vaticinaban la compra del

grupo Manitou por una multina-
cional de maquinaria agricola, «los
accionistas -los cuales mas del
60% corresponden a familiares
de la primera generacion de fun-
dadores- no han dicho en ningtin
momento que esta compaiia tie-
ne que ser vendida, no son mas
que rumores». Y en relacion a co-
mo se siente siendo el director ge-
neral de una compaiia alin ma-
yoritariamente familiar, respondid
que no se siente diferente, y que
de hecho, su meta es mantener
siempre el equilibrio y la objetivi-
dad que puede dar una persona
ajena a la familia.

Por (ltimo, Giroux definié en
pocas palabras lo que significa
para él el grupo Manitou y la es-
trategia para el futuro de la com-
pafifa, «<mi ambicion, al igual que
la de todo el grupo, es ser la refe-
rencia del sector. No queremos ser
ni los lideres ni los expertos, sino
la referencia en construccién de
maquinaria y material de manipu-
lacion industrial, agricola y de
construccion». Para concluir el ac-
to inaugural, todos los grandes di-
rectivos de la compaiia fueron su-
biendo uno a uno a presentarse y
hablar unos minutos ante el aba-
rrotado saldn de actos del Hotel
Punta Umbria de Huelva. Entre
ellos, Fabrice Beslin, director de la
division de manipulacion indus-
trial, que destacé que la fiabilidad
para Manitou es muy importante,
ya que «no es ni mucho menos
azar. Para nosotros, fiabilidad es
el resultado del trabajo de mu-
chos afos de experiencia acumu-
lada. No solo se trata de calidad,
sino de cumplir con los objetivos
que tienen los clientes y los distri-
buidores».

H “Festival Lane”

Una de las mayores atraccio-
nes de este evento ha sido la zona
de exposicion de 12.000 m? lla-
mada “Festival Lane”. En ella se
exhibieron el conjunto de maqui-
nas para construccion, industria y
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agricultura a lo largo de més de
600 metros, de las tres marcas
mas importantes del grupo: Mani-
tou, Gehl y Mustang. Ademas, esta
zona de exposicion se distribuia y
organizaba en torno a los cinco va-
lores corporativos que tiene la
compaiiia: liderazgo, actividad
centrada en el cliente, anticipa-
cion, diferencia y responsabilidad.

Primero, en cuanto al lideraz-
go, el conocimiento de los mer-
cados y de las necesidades de
manutencion permite al grupo
ofrecer una solucién maquina -
accesorios - servicio acorde con
las necesidades del cliente, gra-
cias a su amplia gama de pro-
ductos.

Ademas, desde la concep-
cion hasta la entrega de una ma-
quina, los equipos del grupo Ma-
nitou dedican una especial im-
portancia a la calidad. La
formacion de los técnicos del ser-
vicio postventa, la rapidez de en-
trega de las piezas de recambio
o0 la documentacién contribuyen
a la imagen de fiabilidad del gru-
po. Como fabricante, el grupo
Manitou pone a disposicion de su
red de concesionarios un nivel de
calidad determinado mediante
cuatro etiquetas de certificacion:
One, Pro, Pro + y Expert.

El segundo de los lemas que
se podia leer en el recorrido de la
zona de exposicion fue el referen-
te a la actividad centrada en el
cliente. El evento "The Festival" ha
sido una ocasion mas para dia-
logar con el conjunto de socios y
colaboradores (clientes, conce-
sionarios, vendedores, proveedo-
res, etc.) y recopilar sus puntos
de vista sobre el uso que actual-
mente se da a los productos y so-
bre sus futuras necesidades de
acompanamiento. Con frecuen-
cia, hay mejoras y productos que
Son una respuesta directa a exi-
gencias expresadas por los clien-
tes. Por ejemplo, Gehl y Mustang
han desarrollado una gama mas
amplia de accesorios para au-
mentar la necesidad de compa-

cidad y de facilidad de uso, co-
mo la carretilla telescépica com-
pacta MT 625.

También bajo el lema de anti-
cipacion, se englobaban las so-
luciones basadas en el "Think
Green": maquinas adecuadas y
adaptadas para ser respetuosos
con el medio ambiente. Otro ele-
mento clave es la oportunidad de
anticiparse a los cambios norma-
tivos con la eleccion de los mo-
tores que equiparan las maqui-

nas del grupo. Se trata de recurrir
a los mejores socios comerciales
para ofrecer la solucion mas
adaptada en funcién de las apli-
caciones del cliente, como la ca-
rretilla telescopica MLT 840 que
incorpora un motor John Deere, 0
la MT 625, carretilla telescopica
compacta, que funciona con un
motor Kubota. Ademas, se han
expuesto tres nuevos conceptos
futuristas: una carretilla de mastil,
una carretilla telescopica con

En la muestra se expuso maquinaria de las tres marcas mas importantes del grupo.

chasis fijo y una plataforma auto-
motriz. Anticiparse a las tenden-
cias en términos de disefio y de
evolucién en los productos tam-
bién es hacer gala de una escu-
cha activa y de una comprension
de las necesidades del cliente a
través de una ergonomia innova-
dora y optimizada.

En cuanto al lema de diferen-
cia, el grupo proyecta una politica
donde sus equipos desarrollan
respuestas adaptadas para sus
necesidades especificas, espe-
cialmente en los nuevos merca-
dos, donde se identifican moto-
res de crecimiento como en mi-
nas y canteras, medio ambiente
0 mercados petroleros, ofrecien-
do soluciones especificas de ma-
quinas y accesorios.

Por dltimo, bajo el lema de
responsabilidad, la compaiia si-
gue politicas de "Safety first", ya
que no importa en qué parte del
mundo se utilicen los productos
del grupo, todos ellos han sido
concebidos seglin las normas de
seguridad internacionales y ga-
rantizan una manutencién y un
acceso a los componentes con
total seguridad, segtn indica la

- F:

Con una superficie total de 1.200 metros cuadrados, el “Festival Lane” ha sido una de las mayores atracciones de este evento.
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El nuevo manipulador telescopico MLT 840 115PS, indicado para explotaciones agroganaderas de tamafio medio-grande.

compaiiia. Por otro lado, cuando
es preciso, el grupo Manitou recu-
rre a la profesionalidad de socios
comerciales con calidad y fiabili-
dad en sus productos. El acuerdo
cruzado Manitou y Terex o Gehl
con Yanmar, Manitou y Tanfield, o
incluso la fabricacion de la nueva
gama industrial Ml en la fabrica
Hangcha, son buenos ejemplos
de ello.

Con independencia de la
edad o del modelo, los equipos
de piezas de recambio tienen ca-
pacidad para suministrar piezas
originales. Inaugurados hace me-
nos de cinco anos, los dos centros
logisticos del grupo (uno en Esta-
dos Unidos y otro en Francia) se-
guiran ofreciendo el mismo servi-
cio con el paso del tiempo. Ade-
mas, la organizacion del grupo
Manitou se centra en el cliente
con una Direccién Comercial y de
Marketing transversal, dedicando-
se al mismo tiempo a promover la
experiencia para cada linea de
productos (plataformas, carretillas
telescopicas, almacenaje, etc.).
«Una organizacién creada para
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poder integrar nuevas lineas de
productos en el futuro sin compro-
meter su funcionamiento general»,
aseguran desde la compaiiia.

Posicion y nuevos
productos para
el mercado agricola

La poblacion mundial en el
afio 2050 -seglin estimaciones
de la FAO- llegara a la cifra de
9.000 millones de personas, de
modo que las actividades alrede-
dor del sector agricola van a co-
brar vital importancia en los proxi-
mos afnos, y el grupo Manitou lo
tiene muy presente. El sector agri-
cola en la compahia representa
una parte importante en las ven-
tas totales del grupo a final de ca-
da ejercicio -el 33% del total-, es-
pecialmente en estos ultimos
tiempos de crisis financiera, don-
de el mercado agricola se ha
mostrado bastante mas estable
que el de la construccion.

Dentro del mercado de ma-
quinaria para agricultura -segtn
cifras presentadas por el grupo

durante la conferencia “The agri-
cultural markets and the Manitou
group: facts and perspectives” re-
alizada en el evento-, existe una
relacion directa entre los tractores
y las telescopicas vendidas en un
determinado pais. De tal forma
que normalmente el ndmero de
ventas de telescdpicas para agri-
cultura es del 7% del total del
mercado de maquinaria. Asi, por
ejemplo, en Francia -uno de los
cinco paises con mayor nimero
de ventas de tractores, y por ende
de mayor importancia a nivel eu-
ropeo en el mercado de maquina-
ria agricola, junto con Reino Uni-
do, Alemania, Italia y Espafia- en
el afio 2011 se vendieron 2.724
telescopicas y un total de 37.836
tractores, lo que hace justo el 7%
del total.

La venta de esta maquinaria
de manipulacion para agricultura
se da principalmente en los mer-
cados llamados por la compafiia
“maduros”, que hoy en dia se
compone por los mercados de
Europa Occidental, con un total de
25.683 unidades vendidas -el

67% del total de ventas- , des-
pués en los mercados “semi-ma-
duros” que se encuentran en Nor-
te América, Europa del Este y Ru-
sia, y por Gltimo los mercados
“emergentes”, es decir, Brasil, In-
dia y China. En cuanto a cuota de
mercado en el mercado europeo
de telescopicas, Manitou obtiene
el 38% del total de cuota de mer-
cado en Francia, seguido de un
25% en Reino Unido y del 20%
en Alemania.

Respecto a la venta de mini-
cargadoras y cargadoras articula-
das de las marcas Gehl y Mus-
tang, la compafiia arroj cifras in-
teresantes. Las minicargadoras
vendidas en Estados Unidos re-
presentan el 50% del total de ven-
tas mundial, donde Gehl y Mus-
tang tienen un 14% de cuota de
mercado, mientras que en Europa
solo representan un 10% del to-
tal. En cambio, el caso de las car-
gadoras articuladas es al contra-
rio, en Europa sus ventas signifi-
can un 50% del total mundial -y
cuya cuota de mercado para Gehl
y Mustang es de un 4%- y la de
Estados Unidos de un 8%.

En el marco de estas jorna-
das, el grupo ha dado a conocer
los productos nuevos para el mer-
cado agricola de la compaiiia, los
manipuladores telescopicos MLT
840 115PS y MLT 840 137PS,
especialmente indicados para ex-
plotaciones agro-ganaderas de ta-
mafio medio-grande y con una
capacidad de trabajo de 1.000
horas al afio. Las prestaciones
mas caracteristicas son la posibi-
lidad de una mayor productividad,
mayor confort en la cabina, nuevo
disefo, realineamiento semi auto-
maético de las ruedas, salpicadero
con pantalla de informacion digj-
tal, sistema de refrigeracion con
sistema de autolimpieza regula-
ble, caja de cambios M-Shift con
cinco velocidades y modo auto-
matico, bomba con cilindrada va-
riable controlada eléctricamente
(hasta 180 I/ min) y nuevo joys-
tick JSM. @
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