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Intergruas, oferta global de gruas

Entrevista al Director, Guillermo de Robert.

Mov.- Intergruas 2000 es una conocida em-
presa dedicada a la venta de maquinaria,
¢qué tipo de maquinas tienen en su oferta?
Sr. de Robert.- Somos una empresa espe-
cializada en grias mdviles y sobre cadenas,
no vendemos otro tipo de maquinaria como
gruas torre o camiones autocargantes. Nues-
tra estrategia es dedicarnos a un tipo de ma-
quinaria muy concreta con el fin de ofrecer
el mejor servicio posible en tema de oferta
comercial, preparacion técnica, logistica. ...

Mov.- Muchos de los clientes que com-
pran maquinaria lo hacen fuera de Espana,
¢les encarece mucho el precio al sumar el
transporte?

Sr. de Robert.- Actualmente el mercado esta
mas en una dinamica de exportacion que
de importacion. Las empresas espafiolas no
compran maquinaria ni fuera de Espafia, ni
dentro, ni nuevas, ni usadas.

Al final de la década de los noventa y al prin-
cipio de la siguiente, cuando se importaba
tanto grdas nuevas como usadas, el precio
del transporte encarecia mucho las gruas
baratas. Evidentemente cuesta lo mismo-
transportar una gria de 2 ejes de 20 afios
de antigliedad que otra de 5 afios. En conse-
cuencia, sf que encarece bastante el precio
transportar una grua antigua.

Un ejemplo concreto es el mercado de expor-
tacion de un modelo de gria muy corriente
en Espafia: la LUNA GT 25/28. Actualmente
no hay venta en Espafia, entonces hay mer-
cados interesados en este modelo. Pero el
problema es que el precio del transporte te-
rrestre sumado al flete maritimo puede llegar
a sumar de 12 a 15.000€., mas que el valor
de la grua. El precio del transporte en este
caso encarece tanto el precio de la maquina-
ria que generalmente impide su venta.

Mov.- Es raro encontrar una empresa de
venta de gruas que haya adquirido la ISO
9001, ¢ por qué lo hicieron? ;Qué beneficio
le reporta esto a los clientes?

Sr. de Robert.- Es cierto que no conozco otra
compra-venta de gruas de segunda mano
que haya apostado por esta certificacion. En
Intergriias 2000, hemos apostado por una
politica de calidad desde nuestro comienzo,
en la década de los noventa. Corresponde a
nuestra filosoffa de trabajo. Recuerdo per-
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fectamente que en mis primeras ventas, no
consideraba la operacion de venta acabada
hasta que el comprador trabajara con la gria
en regla, tanto en documentacion y control.
A partir de aqui, la problematica era encon-
trar la clientela que podia valorar esta forma
de vender totalmente orientada a la calidad
del servicio y a la satisfaccion del cliente. La
certificacion ISO 9001 era la respuesta. En
2006 empezamos con todo el proceso.

Creo que para nuestra clientela de fuera
de Espafa es algo muy importante, le da
seguridad sobre la validez de los productos
ofrecidos. Estan controlados comercial como
técnicamente antes de su puesta en el mer-
cado. Asi cuando se desplazan desde otros
continentes para inspeccionar una gria y
eventualmente negociar su compra, lo hacen
con una informacion correcta y al dia.

La ISO 9001 permite asegurar a los compra-
dores de un proceso comercial pensado en el
beneficio de las 2 partes, tanto compradores
como vendedores. Por ejemplo, siempre se
firma un contrato antes de aceptar una sefal.
Luego en términos de logistica y de tramites
administrativos, la ISO 9001 da la garantia
de un trabajo hecho a conciencia, tanto a los
compradores como a los vendedores.
Estamos en nuestro séptimo afio de certifica-
cién, y a pesar de los esfuerzos que nos pide
mantener la ISO 9001, sigo pensando que una
politica de calidad es rentable, tanto en situa-
cion de crisis como de crecimiento. Nos permi-
te destacar nuestra oferta en el mercado.

Mov.- ;Venden solo maquinaria de Espa-
fia hacia fuera o también ofrecen ofertas
de maquinas? Si algun cliente de fuera de
Espana quiere vender sus equipos, ;puede
contactar con Uds.?

Sr. de Robert.- Disponemos de un red de
empresas asociadas en varios paises, lo que
nos permite no solamente ofertar productos,
sino también ofertar la compra de grias.

Mov.- ;Cree que todavia quedan muchas
magquinas por vender en Espaina?

Sr. de Robert.- El trabajo en Espafa sigue
bajando y los alquiladores siguen reducien-
do su parque para adaptarse a la situacion
econdmica. Pero creo que el ritmo de venta
sigue estando por debajo de lo que tendria y
que la sobreoferta impide empezar a revalori-
zar los precios de alquiler.

Dentro del mercado de alquiler, se puede decir
que en el rango de gran tonelaje, ya se ha recor-
tado bastante la sobreoferta. El parque esta mas
0 menos equilibrado con la demanda y la prue-
ba esta en que no se vende mucha gria de gran
tonelaje. Una de las consecuencias es el nivel
de precio de alquiler que a veces se ha podido
reequilibrar a favor del alquilador, aunque no lo
suficiente. Pero ya no esta al nivel catastréfico
del precio de alquiler de las gruas de pequefio
tonelaje, de 25 a 80 ton. En este rango, si que
sigue habiendo sobreoferta respecto a la faena.

Mov.- Uno de sus competidores ultima-
mente han sido las subastas de maquina-
ria, ;lo son en este momento?

Sr. de Robert.- Claro que los subastadores
son unos competidores en el mercado ac-
tual, pero prefiero hablar de complementa-
riedad mas que de competicion. Cuando un
subastador vende en un par de dias varias
decenas de gruas para varios millones de
euros, es algo que yo soy incapaz de hacer
porque no tengo la estructura.

Pero al contrario, no son capaces de dar un
servicio de calidad como lo hacemos nosotros,
en términos de informacién sobre los produc-
tos, de logistica de transporte, de preparacién
técnica, de valoracion de un parque...

Mov.- ;Qué valor anadido aporta Inter-
gruas 2000 a sus clientes y qué aporta a las
empresas que otros no hacen?

Sr. de Robert.- Llevamos 6 afios con la cer-
tificacion 1S0:9001, lo cual da a entender
que nuestra empresa estda enfocada princi-
palmente a la satisfaccién del cliente. Esto se
traduce, en nuestro oficio, como la oferta de
un servicio a medida. Actualmente, existen
dos situaciones diferenciadas como razones
de venta: el alquilador que vende activos li-
bres de carga para hacer caja o el que vende
activos financiados para quitarse letras y a su
vez aligerar las cuentas mensuales. Nuestro
servicio se adapta a dichas realidades.

Al vendedor que no tiene necesidad urgente
de vender, le valoramos al mejor precio sus
activos y le ofrecemos una gestion de venta en
la que se incluye una gestion administrativa
(transmisiéon o baja del vehiculo), financiera
(crédito documentario, relaciéon con el ban-
co, registro de BM...), técnica (intervencion
de mecanico...) y logistica (organizacion de
transporte y flete). Ponemos a su disposicién
nuestros medios publicitarios, publicando sus
gruas a nivel internacional, en webs y revistas.
Al vendedor que, por el contrario, tiene una
necesidad urgente de disponer de liquidez, le
ofrecemos una compra rapida e integra de su
material. De esta manera, la maquinaria pasa
a formar parte de nuestro stock, tras lo cual se
lleva a cabo la gestion de venta.
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Nuestro equipo se compone de 1 responsa-
ble comercial y de 3 personas involucradas
en la gestién administrativa, logistica, finan-
ciera y operacional de las ventas. Ponemos
estos medios con el fin de llevar a cabo una
gestion de venta 100% satisfactoria para los
clientes vendedores como compradores.
Esto nos diferencia de nuestra competencia.

Mov.- ;En qué sectores esta trabajando
principalmente?

Sr. de Robert.- Estamos trabajando con al-
quiladores de gruas, compra-venta cuando
se trata de un pais que no penetramos co-
mercialmente, empresas constructoras, mul-
tinacionales... en los sectores de la mineria,
la energia, la construccion....

Mov.- Seguimos atravesando un periodo
dificil, ¢ hay alguna demanda nacional?

Sr. de Robert.- No hay que olvidar que Espa-
fia es un pais muy pequefio. Con 47 millones
de habitantes, se encuentra en la posicién 29
de los paises mas poblados del mundo. A pe-
sar de ello, Espafa, en los 4 6 5 afios anterio-
res a la crisis, compré entre 300 y 350 gruias
moviles nuevas al afio, mientras Francia con
una poblacién mas importante y una red in-
dustrial mucho mas desarrollada, no llegaba
a 100 unidades nuevas compradas al afio.

Y en la compra de usado, mucho mas dificil
de contabilizar, ocurrié lo mismo. Hemos pa-
sado una década entera (desde 1998 hasta
2007) limpiando los parques de grias movi-
les usadas de Europa occidental.

Claro que crecié de forma descomunal aun-
que, iba asociado al crecimiento totalmente
desordenado y desregulado de los sectores
inmobiliarios y financieros de la economia es-
pafiola. Las entidades financieras, no cum-
plieron con su funcién reguladora, dando
facil acceso al mercado de alquiler de gruas,
a muchas empresas 0 empresarios que en
una situacién normal no lo hubieran tenido.

Mov.- ;Como cree qué se desarrollara el
mercado para este ano?

Sr. de Robert.- La realidad cotidiana lo deja
muy claro: este afio va a ser un afio dificil y
quizas el afio que viene también. Pero hay
que positivar y resaltar que hay muchas em-
presas de alquiler de grias que estan des-
apareciendo del mercado, dejando un es-
pacio menos competitivo para los afios que
vienen.

Mov.- Cuando un cliente quiere comprar
una grua, ;qué pasos tiene que seguir?

Sr. de Robert.- Antes de ofrecer la gria,
nos encargamos concienzudamente de
averiguar la situacién financiera, econémi-
ca y técnica en la que se encuentra. Para

ello nos desplazamos para probar el fun-
cionamiento de la grua, dejar claramente
definidas las condiciones de venta con el
propietario e informarnos de la situacion ju-
ridica de la empresa como de sus activos.
De esta forma, el cliente comprador esta-
ra bien informado sobre el producto y sus
condiciones de venta antes de programar
un desplazamiento, en ocasiones bastante
largo. Pero no olvidemos que una grua usa-
da no es una grua nueva. No hay garantia
contractual. La primera responsabilidad del
posible comprador es la eleccion de un ven-
dedor profesional y competente. Sin ser una
garantia, esto le ayudara a realizar una com-
pra mas segura. También existe la posibili-
dad de que contratemos un servicio técnico
independiente para la revision exhaustiva
de la gria a adquirir.

Mov.- ; Qué paises estan demandando mas
gruas en estos momentos?

Sr. de Robert.- La demanda estéa fluctuando
mucho y algunos de los paises que compran
gruas en estos momentos son Chile, Qatar,
Corea del Sur, Australia....

Mov.- ;Qué tipo de maquinas se estan de-
mandando actualmente y como estan los
precios?

Sr. de Robert.- Las marcas mas demanda-
das son LIEBHERR y luego DEMAG. Se estan
demandando todas las capacidades, pero es
cierto que en el mercado actualmente sobran
las gruas de 2 y 3 ejes, lo que no es el caso.

Mov.- ;De qué manera le ha afectado esta
época a Intergruas 20007?

Sr. de Robert.- Nosotros, los vendedores, te-
nemos muchos productos para vender des-
de el inicio de la crisis. Las empresas tienen
quevender activos y estamos aqui, igual que
los subastadores para regular el mercado y
hacer que el parque esté adaptado en volu-
men a las necesidades de trabajo existentes
en Espafia.

Mov.- Uds. llevan tiempo trabajando en
Marruecos, {como es ese mercado? ;Qué
tal les va por alli?

Sr. de Robert.- El mercado marroqui se ha
visto paralizado unos meses a la expectativa
del resultado de las elecciones generales que
tuvieron lugar a finales de noviembre del afio
pasado. Pero la ventaja de Marruecos es que
es un pais con indudable estabilidad politica
y con una monarquia dirigida por un rey jo-
ven, consciente de las necesidades vitales de
su pafs, por lo cual la Primavera Arabe no dio
lugar a cambios drasticos en el pafis.

Las buenas perspectivas de trabajo existen-
tes desde varios afnos siguen en vigor. En
Marruecos hay trabajo para los diez préximos
afios. Se han importado muchas grias movi-
les en los ultimos afios, el parque de gruas
moéviles ha crecido mucho y empieza a haber
sobreoferta en unos sectores.

Dentro de esta situacién, la empresa Inter-
grues Levage creada en 2009, se encuentra
en periodo de estabilizacion. En 2011, no
hemos aumentado nuestro parque sino me-
jorado la formacién de nuestros operadores
de grlias y mecanicos.
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A nivel comercial, seguimos trabajando en
grandes proyectos como TANGER-MED, la
fabrica de RENAULT o la refineria de MOHA-
MEDIA cerca de Casablanca. Nuestro ratio
de ocupacion del parque es de 92%.

Mov.- Hay que seguir hacia delante, ;qué
proyectos tienen pensado desarrollar en
un futuro cercano?

Sr. de Robert.- Llevamos tiempo desarrollan-
do una red internacional de compra-ventas
asociadas que nos permiten tener un amplio
conocimiento de ciertos mercados. Esta red
esta presente en los mercados de Europa del
Este, Medio Oriente, Asia y Sudamérica, lo
que nos ha permitido vender a lo largo de
este afo cerca de 60 gruas.

Mov.- ;Qué le gustaria transmitir como
mensaje a los clientes de Movicarga?

Sr. de Robert.- Se nos presenta un afio 2012
méas complicado que el 2011. La crisis de la
deuda europea obliga a nuestro nuevo gobier-
no a recortar mas en los presupuestos, en con-
secuencia no habra nuevos proyectos en 2012.
Este afio ha sido un afio desastroso para las
empresas, muchas de las cuales han tenido
que emplear las reservas existentes para poder
seguir funcionando o simplemente han des-
aparecido. Pero lo peor de todo, es que sigue
estando la falta de perspectivas, a tal punto de
que muchas empresas se preguntan si mere-
ce la pena seguir luchando en vez de sencilla-
mente vender los activos y cerrar el negocio.
La profesién entera tiene que reflexionar,
trabajar en crear las condiciones adecuadas
para revalorizar los precios de alquiler. Por
cierto, pasa por eliminar la sobreoferta de
grias moviles en Espafa, cada empresa tie-
ne que adaptar su parque a las necesidades
de su drea de negocio. Pero pensar que eli-
minar la sobreoferta de grias seria suficiente
para revalorizar los precios de alquiler seria
olvidar los afios anteriores cuando habia fae-
na, mucha faena y que en muchas zonas de
Espafia, los precios estaban a un nivel bajo.
Hay que aprovechar esta crisis para estructu-
rar el mercado con el fin de subir los precios
de alquiler. El respeto de las zonas geografi-
cas podria ser una de las soluciones.
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