José Maria Hernandez

Director técnico y comercial de C&C Manaut

“Apostar por la reposicién supone el mantenimiento de los
niveles de venta y facturacién minimamente necesarios para
sobrellevar la crisis en la que estamos inmersos ”

2009 fue un afo de cambios para C&C Manaut. Por un lado, la firma
estrend sus nuevas instalaciones en Parets del Vallés, dotadas de
modernos sistemas informdticos, nuevas tecnologias y métodos de
trabajo mds eficientes para mejorar su servicio al cliente. Ademads, la
firma se incorporé al Grupo Biasi renovando su imagen corporativa. De
todo ello, asi como de los principales retos y de sus productos estrella,
nos habla José Maria Herndndez, director técnico y comercial de C&C
Manaut.
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El Instalador. En 2009 C&C
Manaut estrené nuevas ins-
talaciones. Hablenos de ellas
y de su repercusion en el dia
a dia de la empresa.

José M? Hernandez: Hace ya
casi un afo que nos traslada-
mos a la localidad de Parets
del Vallés, Barcelona, a una
nave de nueva planta, mucho
mas moderna, amplia y funcio-
nal que la anterior de Martore-
lles, también en Barcelona. Se
trata de un espacio de mas de
4.000 m? con dos plantas de
almacén, una planta destinada
a oficinas, zona de formacién
para SAT e instaladores, labo-
ratorio de pruebas de producto
y showroom para exposiciones.
Este nuevo emplazamiento,
muy bien comunicado por ca-
rreteras y autopistas, esta a
tan sélo 20 km de Barcelona,
junto al conocido circuito de au-
tomovilismo de Montmel6.

En cuanto a la repercusiéon en
el dia a dia de Manaut, el cam-
bio de instalaciones ha sido no-
table. Sin duda esta mejora ha
supuesto un revulsivo impor-
tante a todos los niveles, espe-
cialmente en lo concerniente a
almacenaje y distribuciéon de
producto. Ademés, aprove-
chando el cambio, hemos reno-
vado nuestros sistemas in-
formaticos y hemos incorpora-
do nuevas tecnologias y méto-
dos de trabajo que nos van a
permitir ofrecer un mejor servi-
cio al cliente.

E.l.: ¢éQué ha supuesto este
cambio en su relacion con el
Grupo Biasi?

J.M.H.: Como nueva etapa
en la dilatada historia de Ma-
naut, el cambio de instalacio-
nes nos ha ayudado a consoli-
darnos como empresa pertene-
ciente al Grupo Biasi, impor-
tante multinacional italiana en

la que estamos in-
tegrados desde
hace ya unos 4
anos. Por supues-
to, en todo el pro-
ceso hemos reci-
bido el apoyo del
grupo y, como ba-
lance de estos
anos junto a Biasi, he
de decir que Manaut ha
crecido y mejorado cor-
porativamente en todos
los ambitos.

A las mejoras en la in-
fraestructura de trabajo
gue ya he comentado,
cabe sumar la potencia-
cion de nuestro catélo-
go de productos, el cual hemos
ido ampliando y diversificando
este Ultimo afo hasta ofrecer
uno de los programas de cale-
faccion méas completos del mer-
cado. También hemos potencia-
do notablemente nuestra capa-
cidad de desarrollo de nuevos
productos, nuestra fuerza de
ventas, los Servicios de Asis-
tencia Técnica y, actualmente,
estamos desarrollando nuevas
acciones comerciales para po-
tenciar nuestra oferta de equi-
pos de condensacion.

E.l.: {Qué proyectos y obje-
tivos tiene C&C Manaut para
este ano 20107

J.M.H.: En primer lugar,
nuestros objetivos para este
2010 pasan por desarrollar
nuestro equipo comercial, po-
tenciando algun &rea geografi-
ca en aras de aumentar nuestra
competitividad. En cuanto a
producto, el principal objetivo
es la consolidacion en ventas
de las calderas de condensa-
cion, de las cuales hemos lan-
zado una segunda generacién
de calderas -las supercompac-
tas Myto Condens- que se han
convertido en nuestro producto
estrella y el caballo de batalla

de la firma en materia de con-
densacién. Por otra parte, en li-
nea con nuestra apuesta por la
eficiencia, estamos preparando
soluciones basadas en la bom-
ba de calor y sistemas de geo-
termia y tenemos previsto am-
pliar nuestra gama de sistemas
para suelo radiante.

E.l.: Las energias renova-
bles étambién estan presen-
tes en su oferta?

J.M.H.: Por supuesto. Para
Manaut el ahorro de energia y
el respeto por el medio ambien-
te ocupan un lugar muy impor-
tante en la filosofia corporativa.
Por este motivo, fruto de esta
orientacién hacia la sostenibili-
dad, apostamos en su dia por
las energias limpias y renova-
bles y, actualmente, estamos
ofreciendo uno de los catélogos
de sistemas solares para pro-
duccién de ACS mas comple-
tos del mercado.

Nuestro programa Areol in-
corpora una amplia gama de
captadores solares, sistemas
naturales termosifén, sistemas
integrados forzados, acumula-
dores y accesorios para realizar
cualquier tipo de instalacion,
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por compleja que ésta sea.
Ademas, para un mejor servicio
al profesional, disponemos de
un departamento especializado
en energia solar térmica y efi-
ciencia energética que ofrece
todo tipo de asistencia y sopor-
te ante cualquier proyecto.

A cuatro afos vista desde
nuestros inicios en este tipo de
productos podemos decir que
hemos cumplido sobradamente
los objetivos marcados y el ba-
lance de negocio es positivo:
nuestra oferta de equipos y
productos para el aprovecha-
miento de la energia solar tér-
mica ha crecido, asi como tam-
bién se han incrementado las
ventas.

E.l.: {Hacia qué segmentos
del mercado orienta actual-
mente sus productos?

J.M.H.: En estos momentos
de estancamiento del sector de
la construccién, la reposicién
estd cobrando mucha fuerza
como mercado de referencia.
Apostar por ella supone el
mantenimiento de los niveles
de venta y facturaciéon minima-
mente necesarios para sobre-
llevar la crisis en la que esta-
mos iNnMersos.

En el momento en que empe-
zamos a atisbar la crisis, en
Manaut pensamos que habia
que reorientar la estrategia de
ventas y centrar plenamente
nuestra atenciéon en este canal
tradicional que tan bien cono-
cemos tras muchos afos de ex-
periencia en el sector. Esa
apuesta por la reposicion esté
dando ahora sus frutos con au-
mentos sustanciales en nuestra
cuota de mercado. Y ello tam-
bién ha sido posible porque
Manaut dispone de productos
ideales para reposicién, en
cuanto a calidad, gama, precios
competitivos y un factor muy
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importante: el total cumpli-
miento de los requerimientos
de la normativa RITE desde el
primer momento en que ésta se
implanto.

E.l.: {Qué acciones estan
llevando a cabo para apoyar
su fuerza de ventas?

J.M.H.: Ademas de las cléasi-
cas acciones que toda empresa
realiza para apoyar a la red co-
mercial, hemos iniciado un pro-
ceso de promocién de nuestros
equipos de condensacién, en-
tendiendo este producto como
una tecnologia de futuro que,
sin duda, pronto estaré en la
mayoria de los hogares espano-
les que disponen de caldera.

“Para nosotros es
importante estar
presentes en cualquier
iniciativa que suponga el
desarrollo de
tecnologias eficientes y
sostenibles, como la
condensacion”.

Para ello, estamos lanzando
campanas de marketing especi-
fico en el ambito de la reposi-
cion, dirigidas al profesional de
la instalacion y al distribuidor,
que ya estan empezando a dar
buenos resultados gracias a la
competitividad del producto
que ofrecemos.

E.l.: Hasta el 28 de febrero
estuvo en vigor su Operaciéon
Renove 2009 de calderas de
condensaciéon. ¢Qué resulta-
dos han obtenido?

J.M.H.: Cada afio Manaut rea-
liza una Operacion Renove diri-
gida a sus clientes, que van re-
novando la confianza en un pro-

ducto que, afno tras afno, ha sa-
tisfecho sobradamente las ex-
pectativas de confort, presta-
ciones y seguridad que en él
habian depositado. Con el paso
del tiempo la renovacién de la
caldera por parte del usuario es
l6gica y necesaria, con los be-
neficios que aporta disfrutar de
un nuevo equipo basado en
tecnologias cada vez mas efi-
cientes.

El balance de la Operacién
Renove 2009 de calderas de
condensacién no puede ser
mas positivo y damos por cu-
biertos los objetivos asignados
a la misma. Nos satisface ver
que nuestros clientes renuevan
la confianza en nuestro produc-
to, confianza que se extiende a
la marca y a sus Servicios de
Asistencia Técnica repartidos
por toda Espana.

E.l.: {Qué papel juega Ma-
naut en los Planes Renove de
calderas de condensacién
que se estan llevando a cabo
en algunas comunidades
autéonomas como, por ejem-
plo, en Madrid?

J.M.H.: Estamos participando
plenamente en los Planes Re-
nove de la Comunidad de Ma-
drid de la mano de Fegeca. En
concreto, en su campana de
promocién y concienciacioén, di-
rigida al usuario final, de las
ventajas que ofrecen las calde-
ras de condensacién. Para no-
sotros es importante estar pre-
sentes en cualquier iniciativa
que suponga el desarrollo de
tecnologias eficientes y soste-
nibles, como la condensacion,
pues estamos apostando ple-
namente por ella con gamas de
producto especialmente di-
sefiadas para el ahorro y la
ecologia. Sin duda, renovar en
condensaciéon es la mejor ma-
nera de avanzar en la necesaria
sostenibilidad.
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E.l.: ¢Cbémo responde Ma-
naut a la creciente demanda
de productos sostenibles y
respetuosos con el medio
ambiente?

J.M.H.: De entrada, diversifi-
cando la gama de producto y
desarrollando nuevos equipos
que satisfagan esta demanda.
Fieles a nuestra filosofia de
ofrecer productos que desta-
guen por su caracter sostenible,
estamos completando nuestros
sistemas de aprovechamiento
de la energia solar térmica con
nuevas soluciones. Como he
mencionado anteriormente,
también vamos a entrar en so-
luciones de geotermia y bomba
de calor a corto plazo y profun-
dizaremos en nuestra gama de
sistemas para suelo radiante.

Por otra parte, a mediados de
2009, lanzamos al mercado las
calderas centralizadas de con-
densacion en cascada Mare, un
sistema cuidadosamente di-
sefado para conseguir la méxi-
ma fiabilidad y funcionalidad,
con un alto nivel de ecologia,
eficiencia y ahorro. Estas cal-
deras murales, aptas para ins-
talaciones solares, son ideales
para pequefas y medianas ins-
talaciones de edificios residen-
ciales, comerciales, industriales
o de tipo publico y permiten
instalaciones de elevada

Caldera Mare.

de calderas de condensacién
de premezcla que Manaut lanza
al mercado. Se trata de un pro-
grama de calderas de 24 y 35
kW con unos niveles de eficien-
cia excelentes y que va a supo-
ner un antes y un después para
el sector de calefaccion por la
gran capacidad de instalacién
que ofrecen. Se trata de apara-
tos supercompactos que van a
revolucionar la reposicién por la
gran facilidad de instalacién
que ofrecen al profesional y por
las multiples posibilidades de
ubicacién que permiten en la vi-
vienda. Desde un pequeno
apartamento a una casa unifa-
miliar y adaptando totalmente
su potencia a cada necesidad
de confort.

Como reza el eslogan de
nuestra campana de publicidad,
en condensacion “el espacio ya

no importa”. Y es que con es-
tas medidas (700 mm de alto x
400 de ancho x 290 de fondo) y
su reducido peso (37 kg) la
condensacion ha dejado de ser
un posible problema en cuanto
a instalacion. A partir de ahora
el profesional podréa prescribir e
instalar condensacién para re-
posicion con la seguridad de
que la compacta Myto Con-
dens va a encajar en cualquier
espacio del hogar o en cual-
quier ambiente.

E.l.: Y en cuanto a eficiencia
&équé prestaciones ofrecen?

J.M.H.: La tecnologia de con-
densacién de las Myto Con-
dens ofrece rendimientos supe-
riores en un 20% al de una cal-
dera tradicional, con un ahorro
energético que puede llegar al
30%. El rendimiento al 100% de
carga alcanza el 98,1%, mien-
tras que, en funcionamiento a
baja temperatura, alcanza un
108%. En agua sanitaria, la pro-
duccién alcanza los 20 |/min
(AT=25°C) en los modelos de
35 kW, funcionando con un
caudal minimo de 2,5 |/min a
una presion minima de 0,3 bar.

En cuanto a ecologia, estas
calderas de baja emision de
NOx y CO,, son la mejor solu-
cién a los requerimientos de

potencia y flexibilidad, ya
gue se pueden instalar
modularmente hasta 8
unidades en cascada,
con potencias crecientes
de 55 a 440 kW.

E.l.: Las calderas
Myto Condens son la
ultima novedad que
han lanzado al mercado
¢{Podria hablarnos de
sus caracteristicas?

J.M.H.: Myto Condens
es la segunda generacién

Caldera Myto Condens.
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seguridad y respeto por el me-
dio ambiente que exige la nor-
mativa RITE. Para reducir las
emisiones de estos gases, dis-
ponen de un quemador con pre-
mezcla aire/gas, previo a la
combustién. Mediante este sis-
tema reducen el aire secunda-
rio y se emiten los humos de
combustién a muy baja tempe-
ratura, ya que el calor se recu-
pera como condensacion. Esta
caracteristica, junto a su eleva-
da eficiencia energética (4 es-
trellas), les ha otorgado la cer-
tificacion Clase 5 segun la di-
rectiva 92/42 CEE, la mas res-
trictiva en cuanto a emisiones
contaminantes.

E.l.: En noviembre de 2009
comenzd a funcionar el telé-
fono de Atencién al Cliente.

{Qué objetivos persigue Ma-
naut con este servicio y qué
clase de consultas se pueden
realizar en é1?

J.M.H.: En Manaut queremos
ofrecer un servicio personaliza-
do, orientado a conseguir la
maxima satisfaccién del profe-
sional y del cliente final. Preci-
samente, esta voluntad de es-
tar cerca de nuestros clientes
es la que nos ha llevado a im-
plantar el servicio. El principal
objetivo es establecer un punto
de conexion mediante un nime-
ro de teléfono Unico y centrali-
zado. Poco a poco, iremos am-
pliando las posibilidades del
servicio con nuevas funcionali-
dades porque, ademds, va liga-
do a toda la red informética de
la organizacion y sera un punto

de entrada de informacién im-
portante para la firma.

Con una llamada al 902 333
456 se podran realizar todo tipo
de consultas comerciales o téc-
nicas y solicitar intervenciones
relacionadas con los Servicios
de Asistencia Técnica de Ma-
naut, asi como informacién so-
bre mantenimientos, incidencias,
garantias, etc., relativas a calde-
ras o cualquier sistema de cale-
faccion de la firma. Asimismo, el
profesional también podré efec-
tuar consultas sobre promocio-
nes de producto o vinculadas
con la red comercial nacional de
Manaut. Creo que supone un
importante avance en materia
de servicio, por lo que animo al
profesional a que haga uso del
mismo en caso de necesidad. il
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