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pasta. La instalación produce entre 4
y 5 millones de metros cúbicos de
biogas y recupera enormes
cantidades de compuestos
sulfurados.

Visita a la factoría de
Junckers en Dinamarca

Durante los días 5 al 8 de Octubre
la firma Junckers Ibérica, S.A. ha
organizado un viaje a Dinamarca,
con el objeto de dar a conocer sobre
el terreno a los usuarios de sus
productos, las posibilidades de los
mismos, la fabricación e incluso
acercarlos a la realidad de este
pequeño pero socialmente e
industrialmente desarrollado país.

En el viaje han participado 6
arquitectos y aparejadores de
diversos lugares de nuestra
geografía, responsables de estudios,
privados, o servicios de la adminis-
tración. La firma Junckers ha tenido
la amabilidad de contar en esta
ocasión con un técnico de AITIM,
desplazándose para dicho viaje
Gonzalo Medina.

Se visitaron entre otros lugares y
entidades diversos edificios
proyectados por los arquitectos
daneses Jacobsen y Udsen, la
exposición permanente de mobiliario
de oficina de la firma Paustian (la
más evolucionada en un País donde
el diseño en mobiliario es ya de por
sí un factor de desarrollo), la fábrica
de tarimas de Junckers en Koege (sin
duda la visita más interesante para el
autor de estas líneas). Por supuesto
también hubo tiempo para realizar
algunas visitas turísticas como la
cursada al interesante museo vikingo
de Roskilde, o recorridos a pie por la
ciudad de Copenhague, visitando sus
canales o algunos de sus más
emblemáticos monumentos, La
Sirenita, la ciudadela, el conjunto del
Palacio de Christiansborg, etc, y las
rutinarias compras en la calle
comercial de Ostergade.

Entrevista a
Amadeo
Echeverría,
Director
General de
Junckers
Ibérica
AITIM.- ¿Desde cuando
está presente Junckers
en España?

JUNCKERS.- Desde 1970 a
través de un importador, pero desde
1990 mediante su propia filial:
Junckers Ibérica, S.A.

A.- ¿Por qué decidieron
entrar en el mercado
español?

J.- España es un buen consumidor
de pavimentos de madera y Junckers
debía estar presente en este mercado,
como lo está en muchos otros.

A.- ¿Qué opinas del
consumidor español en
cuanto a sus gustos y
formación?

J.- El consumidor español no tiene
una gran tradición en el consumo de
productos de madera; sin embargo, le
gusta el producto y suele utilizarlo en
numerosas ocasiones. Yo diría que a
los españoles nos gusta mucho la
madera; pero no sabemos mucho
sobre ella, ni cómo tratarla.

A.- ¿Cuáles son las
aplicaciones más
usuales de vuestras
tarimas?

J.- Dada la característica principal
de nuestro producto: madera maciza,
puede utilizarse en cualquier tipo de
instalación. Nuestras ventas por
orden de importancia son: vivienda,
superficies comerciales, instalaciones
en polideportivos y locales públicos.

A.- ¿Cuántos m² instaláis
al año?

J.- Unos 100.000 m².

A.- ¿Cómo distribuís
vuestros productos?
¿Cuáles son las
principales diferencias
con otros países como
Dinamarca?

J.- Junckers no instala directamen-
te. Todas sus ventas las realiza a
través de distribuidores, en toda
España. La principal diferencia con
Dinamarca es la introducción del
producto. Allí es el suelo más
instalado, mientras que aquí estamos
en minoría.

A.- ¿En qué medida os
han perjudicado las
devaluaciones de la
peseta y la crisis
económica del país?

J.- La devaluación de la peseta ha
significado un aumento de precios y
un descenso de ventas. Pero la peor
parte la ha llevado nuestra casa
central, en Dinamarca, que ha tenido
que absorber una buena parte de la
devaluación.

A.- ¿En qué regiones
tenéis más
implantación? ¿Os
habéis planteado abrir

tiendas propias?

J.- Madrid, es nuestro mejor punto
de ventas. En cuanto a lo segundo,
creo que nunca tendremos tiendas
propias, por lo menos a corto plazo.
No está en nuestra política el realizar
ventas directas al usario, por lo tanto
veo muy difícil el que tengamos
tiendas al público.

A.- ¿Tenéis instaladores
en plantilla o trabajáis
con instaladores
autónomos?

J.- Nosotros nunca instalamos
directamente, eso sí, damos cursillos
a nuestros distribuidores sobre cómo
instalar.

A.- ¿Qué opinas de las
Ferias (Construmat,
Fimma-Maderalia,
Decotec, etc?

J.- Demasiadas y demasiado
caras. De cualquier forma, siempre
es interesante el estar en alguna feria.
El problema es que siempre son una
gran inversión y que casi nunca
puedes hacer una evaluación
inmediata del resultado obtenido. En
definitiva. «Si vas es muy caro y si
no vas no te quedas tranquilo».

A.- ¿Qué opinas de la
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Federación de
Pavimentos de madera?

J.- En teoría, es extraordinaria,
pero hay que conseguir la afiliación
de más empresas, hacerles ver que, o
nos unimos todos, o iremos muriendo
uno a uno. Por triste experiencia de
mercado puedo decirte que, o se
crean «reglas de juego» o, el
canibalismo comercial, acabará
comiéndose a numerosas empresas.
Como ya está sucediendo.

A.- ¿Cómo planteáis la
publicidad?

J.- Nuestra publicidad se basa
sobre todo, en la producción propia:
folletos, expositores, muestras, etc.
Pero hacemos publicidad en casi
todos los mercados potenciales de
nuestro producto.

A.- ¿Habéis tenido
problemas de plagio de
vuestros sistemas,
(clips, rastrel, sistema
DIN, etc)?

J.- Sí, sobre todo, con el sistema
de clips, que está patentado.
Actualmente, tenemos a una empresa
avisada, notarialmente, sobre
posibles acciones legales, por nuestra
parte, si vuelve a realizar otra
instalación basada en nuestro sistema
de clips.

A.- ¿Os piden
certificaciones técnicas?
Sé que habéis tenido
problemas con el tema
del fuego.

J.- En el tema doméstico no
existen restricciones. Sin embargo,
nos hemos visto obligados a efectuar
los ensayos correspondientes a
clasificación frente al fuego, para
locales públicos. Lógicamente, los
ayuntamientos son cada vez más
sensibles ante la prevención de
incendios y la madera es un producto
fácil de cuestionar. No obstante, en
nuestro caso, nuestras tarimas han
quedado clasificadas como M-3, con
lo cual, ya no tenemos ningún
problema.

A.- ¿Qué opinas sobre
los nuevos productos
que aparecen como
alternativa a los suelos
de madera?

Mi opinión es que debería quedar
bien claro, de cara al consumidor, lo
que es madera y lo que no lo es.
Nadie puede imitar a un producto
natural con otro fabricado en un
laboratorio y esto es lo que se está
haciendo con los nuevos suelos de
tipo plástico. Los hacen aparecer
como producto de madera, «pero
más duros y resistentes». Y aquí es
donde debería haber más acción por
parte de los fabricantes de suelos de
madera. La madera es madera y otra
cosa no lo es y creo que, la
Federación de Pavimentos de
madera, debería de hacer algún tipo
de publicidad advirtiendo, al
consumidor, sobre lo que es madera
y lo que no lo es.

Casas de troncos en España

Según los expertos del sector se
calcula que existen instalados en
España cerca de 18 empresas
dedicadas a la construcción de casas
de troncos.

De ellas la mayoría se dedican a la
importación, incluyendo normalmen-
te entre sus servicios el montaje (con
personal español o  del país de
origen) Si hasta hace poco sólo
existían casas de procedencia nórdica
o canadiense, el espectro se amplía
ahora a paises sudamericanos
(Brasil, Argentina, Chile...) y a otros
europeos (Holanda, Alemania, Rusia
y de la órbita ex-soviética...)

Se trata, en general, de una oferta
muy cambiante y frágil (las empresas
aparecen y desaparecen con gran
facilidad) lo que provoca una cierta
inquietud en el mercado y hace el
censo casi imposible. El hecho
resulta particularmente peligroso
para la adecuada penetración del
producto.

Lo que sí parece evidente es que
se trata de un mercado emergente
pero del que es difícil hablar sin que
las noticias queden rapidamente
pasadas de actualidad.

Dentro de este panorama, y con
las salvedades apuntadas, AITIM ha
podido contactar con algunas
empresas con motivo de la reciente
publicación del libro de las casas de
madera. Puestos a comentar algunas
de estas empresas por sus caracterís-

ticas diferenciales podríamos
destacar las siguientes:

Entre las de más solera (más de 16
años en el sector) destacan Cabañas
Familiares Rurales con sede en Las
Palmas de G. Canaria y 6 delegacio-
nes en la Península y Rusticasa de
Vilanova de Cervera (Portugal). El
segundo es el único fabricante en la
Península, ofrece un excelente
catálogo con fotografías en CD Rom
y un vídeo promocional. También en
Canarias,pero  en este caso Tenerife,
se ha instalado una filial de Pan
Abode International, una empresa
canadiense con un sistema de
montaje muy estudiado que está
intentando formar equipos propios
aquí.

Heikius Homes, una empresa
finlandesa con fuerte vocación
exportadora, está penetrando con
fuerza en el mercado nacional y ha
establecido en pocos meses 5
delegaciones. Hasta ahora está
basando su labor de marketing en ir
dando a conocer entre los técnicos
sus manuales de montaje y está
preparando un viaje promocional  a
Finlandia.

Dentro del capítulo de peculiari-
dades se encuentra la también
finlandesa Kelo, radicada en Alcalá
de Henares y que ofrece como
peculiaridad el "tronco muerto"
(kelo). Estos troncos se caracterizan
por tener una edad mínima de 400
años (normalmente entre 700 y 1000
años) y han permanecido erectos
durante décadas. Se producen en
zonas muy frías como Laponia
(como en este caso) o Canadá. La
madera así estabilizada garantiza un
comportamiento inalterable.
Lógicamente se trata de un proceso
prácticamente artesanal (a diferencia
de los anteriores) siendo su precio
también bastante mayor.

Las casas de troncos ofrecen
indudables ventajas térmicas, de
montaje y acabado pero entre los
retos que tiene planteados  se
encuentran los factores estéticos ya
que tienen un fuerte carácter alpino y
actualmente encajan bien sólo en
entornos de este tipo.

De momento lo que urge es
calrificar no sólo el mercado sino
sobre todo la oferta.


