Marsanz cerro 2022

con un record de facturac

Creaciones Marsanz ce-
rro el ejercicio 2022 con
su récord de facturacion,
alcanzando un volumen
de ventas de 40 millones
de euros pese a las ten-
siones de los precios que
afectaron al mercado.

os buenos resultados de la

compafiia se apoyan en su

fuerte crecimiento en los

mercados exteriores, espe-
cialmente en Francia y el Reino Uni-
do. En este sentido, Fernando Gar-
cia, CEO de Creaciones Marsanz,
afirma que “las alianzas firmadas
entre 2020 y 2022 con empresas li-
deres a nivel mundial nos sirven pa-
ra reforzar y garantizar el creci-
miento internacional de la compa-
fifa, que quedard reflejado en nues-
tra participacién en la Feria EUROS-
HOP 2023 de Dusseldorf, un evento
lider al que acudimos con muy bue-
nas expectativas”.

LOS ORIGENES
En 1966, dos jévenes emprende-
dores decidieron unir sus esfuerzos
e ideas en un pequeiio taller en Ma-
drid para fabricar pequefios utensi-
lios metélicos y piezas para automo-
viles, sentando asi las bases de lo
que hoy es un referente internacio-
nal en disefio y fabricacién de equi-
pamiento comercial: Creaciones
Marsanz. “La aceptacién de nues-
tros productos hizo que diversifica-
ramos nuestra oferta con la incorpo-
racién de muebles caja para super-
mercados, estanterias para todo tipo
de negocios y grandes superficies y,
en 2010, lanzaramos al mercado
nuestro famoso carro polys-
teel (pldstico) para seguir
la tendencia que marcaba
el mercado, al que siguié
en 2016 la linea de carros
tubulares, mas estética, resis-
tente y ligera”, explica Garcia.

UNA EMPRESA DE REFERENCIA

Actualmente y después de mas
de 50 afios de trayectoria, Creacio-
nes Marsanz

cuenta con un equipo forma-
do por 198 trabajadores. E1 80%
de la plantilla trabaja en las 3
fabricas que posee la empresa,
dos de ellas en Torrejon y una
tercera en Toledo. La exporta-
cién supone representa para la com-
paiia alrededor del 30% de su volu-
men de negocio, mientras que el
70% restante se comercializa en Es-

pafia. Para generar esas ventas, Cre-
aciones Marsanz cuenta con ocho
delegaciones, seis de ellas en la pe-
ninsula ibérica y dos en Francia y el
Reino Unido. “Hoy en dia, estas dos
delegaciones suponen el 40% de to-
do lo que vendemos fuera de Espa-
fia, mientras que el otro 60% se en-
cuentra repartido entre América del
Sur, Europa, Africa y Asia”, asegura
Garcia.

A nivel del mercado ibérico, Mar-
sanz ha aumentado su cuota como
lider en carros y ha comenzado a tra-
bajar con clientes clave en el seg-
mento del mobiliario comercial, al
tiempo que se ha reorganizado inter-
namente la empresa a nivel interno
incorporando profesionales de otros
sectores para estar mejor preparados
ante los retos futuros.

ESPECIALISTAS EN RETAIL

Una de las cartas de presentacién
de Creaciones Marsanz es la especia-
lizacién en el sector del retail. “Nues-
tros principales clientes son retailers
de alimentacion, algunos de los cua-
les figuran entre los méas grandes del
mundo. Valoramos clientes que bus-
quen productos de calidad,

que sean competitivos y

que mejoren la experiencia
de sus compradores en las

tiendas. A todos ellos les
ofrecemos nuestra principal
ventaja competitiva: la calidad,
el disefio y el servicio”, cuenta el
CEO de la compaiia.

Ademads de los sectores de ali-
mentacién y gran consumo, Mar-
sanz tiene una fuerte presencia tam-
bién en campos como la logistica, las
ferreterias, las tiendas y distribuido-
res de construccion, jardineria y bri-
colaje, los establecimientos de ropa y
deporte o las lavanderias.

Fernando Garcia explica que “gra-
cias a esa filosofia de calidad y servi-
cio hemos logrado que en los tltimos
10 afios los principales clientes sigan
a nuestro lado. Algo en lo que tiene
mucho que ver nuestro equipo hu-
mano: somos una pequefia gran fa-
milia, que nos ayuda a avanzar mas
rapido y sin fisuras en nuestro viaje
de transformacién con nuestros so-
cios y clientes. En este sentido, siem-
pre damos un paso al frente para

Implicarnos al cien por cien en to-
dos los proyectos que nos llegan, ha-
ciéndolos nuestros. Y eso es muy
apreciado por el mercado”.

INNOVACION

Preguntado acerca de si tiene ca-
bida la innovacién en un campo co-
mo el suyo, el responsable de Crea-
ciones Marsanz lo tiene claro: “no es
que sea posible innovar. Es que seria
imposible avanzar tantos afios sin
hacerlo”.

El ultimo ejemplo de esa innova-
cién ha sido desarrollado sobre uno
de los productos estrella de la empre-
sa, el carro/cesta hibrido de 100 li-
tros de capacidad que puede encon-
trarse casi en el 100% de la distribu-
ci6n de alimentacion en Espaiia.

Tras la pandemia llegaron nue-
vas tendencias en el consumo, como
la compra de cercania y el mayor
numero de visitas por la semana a
los puntos de venta. Esto implicaba
facilitar la compra en los stiper me-
dianos y grandes donde la cesta —
por su incomodidad- y los carros
grandes de toda la vida (de 180 o
220 litros) perdian relevancia.
“Nuestro modelo de 100 litros vio
incrementado su consumo como so-
lucién a estos dos problemas, y aho-
ra nuestro departamento de I4+D ha
conseguido desarrollar un carro de
80 litros o, lo que es lo mismo, un
carro con gran capacidad y excelen-
te manejabilidad pero mds peque-
flo, afladiendo un portabebés que
no existe en carros de ese tamafio”,
comenta Fernando Garcia.

Si hablamos de muebles caja,
Marsanz disefié su modelo Innova
hace un afio y medio con dos premi-
sas maximas: tener la mejor ergono-
mia del mercado para el operario
que lo usa, y mejorar la experiencia
de compra, haciendo que ese opera-
rio nunca perdiera de vista al cliente.
Las ventas nos han dado la razén en
este caso tras la buena aceptacién de
estas dos innovaciones”, aflade el
CEO de la empresa.

PERSPECTIVAS

De cara al futuro, Marsanz afron-
ta diversos retos. El primero de ellos
es continuar con su proceso de trans-
formacién digital, un proceso que
obliga a la empresa a estar continua-
mente actualizdndose, para ser mas
eficiente y mejorar su productividad
dia a dia. El segundo gran reto es de-
fender su saber hacer, ya que la crisis
que ha sufrido la globalizacién en los
ultimos afios (costes, materias pri-
mas, transportes, guerra, crisis de
consumo en China...) ha permitido
a Marsanz volver a competir en mer-
cados donde se habia complicado
mucho el desembarco.

“Nuestro plan estratégico ha
adaptado nuestros retos estratégicos
a las nuevas oportunidades que han
surgido tras la pandemia. Esta capa-
cidad de adaptarnos rapido es algo
que no podemos perder y que sin du-
da todos debemos tener. En este sen-
tido, otro gran desafio es buscar
alianzas que nos permitan llegar a
metas donde solos tardariamos mu-
cho en llegar, pero con el socio ade-
cuado podemos estar ofreciendo
nuestros productos mucho antes de
lo que imaginamos. Esto implica una
nueva forma de pensar y actuar,
donde la pasién y las ganas de crecer
nos han de llevar muy lejos”, conclu-
ye Fernando Garcia.
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