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“2006 SERA UN ANO HISTORICO PARA LA
CONSTRUCCION EN TODO EL MUNDO”

Ronald Kok, CEO de Dynapac, Luis Morral, Consejero Delegado de Dynapac Ibe-
ria y Javier Lauder, Director Comercial de Dynapac Iberia, comparecieron en Rue-
da de Prensa el pasado 20 de abril en Madrid. Ronald Kok sintetizé la actual coyun-

Rueda de Prensa de Dynapac en Madrid, el pasado 20 abril de 2006

tura de la construc-
cion con estas pala-
bras: "“EI presente
ejercicio va a ser
histérico porque se
estdn  demandando
mas magquinas de las
previstas inicialmente
en la mayoria de los
paises occidentales.
Dynapac ha reforza-
do sus turnos de tra-
bajo de lunes a vier-
nes y en fin de
semana para que sus
fabricas  respondan
eficazmente a la
nueva situacion. Por
otra parte, los clien-

tes estan planificando mejor sus peticiones”. Kok recordd que a pesar de este mo-
mento eufdrico siempre hay que centrarse en producir con altos niveles de calidad,
tanto en los equipos como en los servicios postventa: “Esto es lo Unico que nos di-
ferencia de la competencia y es lo Unico que no se puede copiar. La profesionalidad,
experiencia y actitud de los empleados de Dynapac es exclusivo”.

El modelo de negocio
de Dynapac se cen- aza
tra exclusivamente
en el cliente, para
aportarle el mayor
valor afiadido con
unos equipos y ser-
vicios competitivos y
ajustados a sus ne-
cesidades cambian-
tes. El didlogo con el
cliente es constante
para que el disefio y
las caracteristicas de
nuestros productos
sea el que busca y a
un precio acorde con

ncima de todo

la calidad fabricada. Ronald Kok, CEO Dynapac, explica la situacion de la empresa

Ronald Kok subray6:

“La importancia que le damos a los servicios se refleja en que cada afio se forman
en nuestra sede central de Suecia mas de 600 ingenieros de servicios”.
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El CEO de Dynapac informoé que la facturacion de Dynapac en el 2005 en todo el
mundo fue de 420 millones de euros, con un 25% de aumento, una cifra de creci-
miento no conseguida por los competidores. Estas cifras se han alcanzado con
2.000 empleados, 7 fabricas y 14 delegaciones repartidas por todo el mundo. Las
ventas de Dynapac se reparten asi: 45% en Europa; 18% Asia (China); 22% en
Estados Unidos; 10% en Latinoamérica y 5% en Africa. Por lineas de negocio: 51%
son rodillos; 25% es fresadoras y extendedoras de asfalto; 13% ligera y hormigén
y 11% Post-venta. Dynapac presenta estas clasificaciones en todo el mundo: En
rodillos de compactacion es el N°2 mundial. En extendedoras Dynapac en Europa es
el N°1. En rodillos en Estados Unidos es el N°2. Estos resultados y cuotas de mer-
cado la convierten en una multinacional muy sdlida financieramente, porque no ha
registrado ningun ejercicio negativo desde 1991, segun asegurd Kok. En este senti-
do, es también estrategia de Dynapac reforzar el crecimiento mediante la adquisi-
cion de otras compaiiias que den beneficios desde el primer dia y que pertenezcan
a su “core business”, es decir, compactacion y extendido.

Dynapac Iberia, siempre rentable

En respuesta a los periodistas, Ronald Kok hablé sobre la trayectoria de su empresa
espafiola: “Dynapac aterrizd en Espafia en 1979, nuestra venta del 2005 aproxima-
damente es de 20 millones de euros y la prevision para el 2006 es de 21,6 millones
de euros. En los ultimos 10 y 15 afos la evolucion de la construccién en Espaiia ha
sido muy importante, mucho mas que en otros paises europeos como Inglaterra.
Espafia es un mercado con un crecimiento estable desde hace afios, en rodillos de
tierra no somos el niumero uno, pero mantenemos en este pais desde hace 25 anos
una posicion de referencia y liderazgo en la compactacion, no igualada todavia por
ninguno de nuestros competidores. En extendedoras tenemos dos marcas en el
mercado Dynapac y Svedala Demag . Dynapac Iberia es actualmente una empresa
muy solida y rentable, tal y como lo ha sido desde el primer dia”.

“Espafia es un mercado muy importante para Dynapac y por ello estamos presentes
de forma directa, al igual que la nueva realidad europea: El mercado de la cons-
truccion mueve 365 billones de euros, de éstos, 50 billones de euros pertenecen a
los equipos de construccion y el subsector de la compactacion y el extendido repre-
sentan 2,5 billones de euros. De esta ultima cifra, China representa el 12% del
mercado mundial, cuando hace cuatro anos sélo tenia el 4%, ha triplicado su cuota.
Para Dynapac, China es el segundo mercado mundial en el sector de la construc-
cion. En Europa, los
paises del Este y de
la desaparecida
Unidn Soviética son
los que estan regis-
trando mayores au-
mentos en la cons-
truccion. El de mayor
crecimiento actual es
Polonia”, segun Ro-
nald Kok.

| por encima de todo

El Consejero Delega-
do de Dynapac Ibe-
ria, Luis Morral, ex-
plico la ventaja
competitiva de esta
marca en nuestro
pais: “Nosotros, co-
mo fabricante, comercializamos nuestros productos directamente al cliente, al ser
asi, tenemos comunicacion directa con todos nuestros compaferos: desarrollo,
produccion, disefio y otros. Lo que nos permite resolver la financiacion, el mante-

Luis Morral, Consejero Delegado de Dynapa Iberia




nimiento 6 cualquier tesitura que se nos presente de manera expeditiva y eficaz sin
ninguna intermediacion de terceras partes interesadas. Esta proximidad e interacti-
vidad nos ofrece un valor afiadido que la mayoria de las compafiias de nuestro sec-
tor no poseen. Nuestra prevision de facturacion para el 2006 es de 21,6 millones de
euros y vamos a cumplirla con garantia”.

Tendencias del mercado de la construccion, segin Dynapac

» Los clientes demandan cada vez mas soluciones, ya no sdlo quieren una ma-
quina barata.

* El enfoque en la construccidon de carreteras estd cambiando de “coste de pro-
duccion® a “cali-
dad y larga vida”.

* Las administra-
ciones  publicas
comienzan a exi-
gir garantias de
calidad. En algu-
nos paises las
constructoras

dan 10 afios de
garantia en las
vias y a veces se
incluye el mante-

nimiento total
durante este pe-
riodo.

= Gran crecimien-
to del alquiler,
del 12%-15% de la produccion de Dynapac acaba en empresas de alquiler, que
demandan cada vez mas soluciones financieras a su medida.

Los asistentes al encuentro disfrutaron de un agradable almuerzo

= Concentracion entre las empresas constructoras europeas y entre los provee-
dores de los fabricantes de maquinaria de obra publica. Se reducira el nimero
de suministradores, de constructoras y seguramente de fabricantes de maqui-
naria.

* Las nuevas tecnologias se utilizan cada vez mas como herramienta de comu-
nicacién y trabajo B2B y B2C, sin embargo estan lejos de sustituir al tradicional
distribuidor que mantiene un eficaz contacto personal y profesional con sus
clientes.

» El producto estd cada vez menos diferenciado, la Unica manera de obtener
una ventaja competitiva sostenible en el tiempo es a través de la excelencia en
los servicios y los profesionales que los ofrecen. Estos conocimientos no se
pueden copiar.

*» En las vias, cada vez se usan capas mas finas de asfalto, reciclados en frio,
sistemas de posicionamiento GPS y nuevos componentes de gestién electréni-
cos.

= Aparicion de oportunidades de negocio para empresas que se dediquen a co-
financiar, construir y gestionar vias. En estos casos la calidad en la ejecucién de
la obra es crucial para obtener un buen retorno en la inversion.



