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Joagquin Marquez

DIRECTOR GENERAL HAVERLAND

HAVERLAND’

“Siempre hemos trabajado cumpliendo los mas estrictos estanda-
res de calidad europeos, adaptandonos a las normativas locales de
cada pais y al tipo de producto demandado...”

Entrevistamos a Joaquin Marquez, director general de Haverland, una empresa que, desde
sus inicios en 1971 como Elaboraciones Mecdnicas Marsan hasta convertirse en uno de los
principales fabricantes europeos de sistemas de calefaccion eléctrica, ha mantenido un en-
foque en la calidad, la innovacion tecnoldgica y la sostenibilidad ambiental. Con presencia
en Europa, China, Latinoamérica y otros continentes, Haverland se destaca por anticipar y
satisfacer las demandas del mercado, manteniendo su posicién como lider en el sector de
la climatizacion y la calefaccion eléctrica.

¢Podria proporcionar una vision general de Haverland como empresa, incluyendo su historia,
valores fundamentales y principales areas de especializacion en el mercado de calefaccion
y climatizacion?

Marsan Industrial, S.A. es una empresa familiar espafiola fundada por Joaquin Marquez Sén-

chez en 1971 bajo el nombre de “Elaboraciones Mecanicas Marsan’. Mds tarde, en 1979, se
constituye como Marsan Industrial, S.A., una empresa fabricante de aparatos de calefaccion
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eléctrica comercializando las marcas, HAVER-
LAND, MARKESIT Y LODEL. En 1989 empieza
su andadura en mercados internacionales y, a
fecha de hoy, se puede decir que somos uno
de los principales fabricantes europeos de sis-
temas de calefaccion eléctrica, tanto portati-
les como fijos (de pared) que se distribuyen
en Europa, China, Latinoamérica y otros con-
tinentes. Todo ello respaldado por una amplia
red de agentes comerciales y distribuidores.

Actualmente, el reto principal del mercado de
la climatizacion en Europa, y especialmente
en Espafia, es acelerar la transicion hacia equi-
pos de energias mds verdes, mas renovables.
Existe un marco de politicas de descarboniza-
cion de los sistemas de alta eficiencia ener-
gética y ayudas econoémicas y subvenciones
para hacer frente a la instalacién de nuevos
equipos de aerotermia y bajas emisiones, pero
aln no se ven sus resultados de forma global.

¢Cuadles son los pilares fundamentales que
han contribuido al éxito de Haverland en el
mercado espaiiol y como se diferencian sus
productos y servicios de los de la compe-
tencia?

Si tuviera que describir los pilares fundamen-
tales que nos han hecho llegar hasta aqui, des-
tacaria el esfuerzo y el tesén de su fundador,
quien lo ha sabido inculcar para que las genera-
ciones futuras mantengan ese espiritu empren-
dedor y de constancia.

Siempre hemos trabajado cumpliendo los mas
estrictos estdndares de calidad europeos,
adaptdndonos a las normativas locales de cada
pais y al tipo de producto demandado. Esto nos
ha convertido en una marca de confianza en
Europa, firmando contratos OEM con los prin-
cipales distribuidores, tanto nacionales como

internacionales.

¢Qué estrategias estd implementando Ha-
verland para mantenerse a la vanguardia en
un mercado cada vez mas competitivo y en
constante evolucion tecnoldgica?

Es cierto que, desde hace unos afios, el sec-
tor al que pertenecemos se ha vuelto muy
competitivo e incluso me atreveria a decir
“agresivo”. Por un lado, por las consecuencias
econdmicas de los 3 Ultimos afios, y por otro,
la desaparicion de algunos actores que apa-
recieron en el sector de manera coyuntural
y puntual, pero que decidieron dejarlo al no
obtener los resultados esperados, al no ser
especialistas en calefaccion eléctrica como
€S nuestro caso.

Siempre hemos estado a la vanguardia de
cualquier tecnologia siendo, de hecho, uno
de los primeros fabricantes que sac6 al mer-
cado un radiador con sensor de presencia,
una patente de modelo de utilidad que regis-
tramos en su dia. A fecha de hoy, entre nues-
tros emisores térmicos el usuario puede ele-
gir entre un on-off o uno con conectividad
para que a través de la app Haverland pueda
controlar los radiadores desde cualquier lu-
gar del mundo.

¢Como afecta la demanda y las tendencias
del mercado al desarrollo de nuevos produc-
tos en Haverland?

Estamos constantemente innovando. En Ha-
verland uno de los valores principales es el
trabajo en equipo de los distintos departamen-
tos (I+D+i, cadena de sumistro, Marketing, Co-
mercial, Exportacion y Postventa). Cada uno
en su drea, hace que Haverland sea una marca
que siempre esté al dia en cuestiones tecnold-
gicas incorporandolas a sus fabricados.
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En el contexto actual de preocupacion por
el medio ambiente, ;cual es el compromi-
so de Haverland con la fabricacion de pro-
ductos respetuosos con el entorno?

Cumplimos los méaximos estandares de ca-
lidad pautados por la Unién Europea y con-
tamos con las certificaciones internaciona-
les que nos permiten ser una marca de total
confianza. Siempre hemos sido respetuo-
sos con el entorno y utilizamos materiales
reciclados para no dafiar el medioambiente.

A la hora de fabricar nuestros radiadores,
siempre tenemos en cuenta pardmetros
como, la forma de producir calor o el tipo de
aislamiento que puedan tener las distintas
estancias de una casa, oficina, etc. De esta
manera, no solo contribuimos al cuidado

del medio ambiente sino que también ofre-
cemos a nuestros clientes el maximo confort
y bienestar con un bajo consumo energético,
evitando sustos inesperados en la factura de
la luz.

En Haverland siempre hemos contribuido a
fabricar sistemas de calefaccion mas efi-
cientes y con vertiente ECO. Nuestro sector
es clave y por eso estamos en continuo de-
sarrollo para que nuestros productos reduz-
can el impacto medioambiental y pensando
siempre en la seguridad, el confort y el aho-
rro de los consumidores.

¢Qué papel juega la digitalizacion y la co-
nectividad en la oferta de productos de
Haverland y como esta evolucionando esta
area dentro de la empresa?
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Un usuario Haverland puede comprar cual-
quiera de nuestros radiadores con conectivi-
dad y controlarlos via app, sin preocuparse
de gastos extras en su factura de la luz y sin
preocuparse de si apagd o no la calefaccion
cuando salié de casa. En definitiva, el cliente
tiene todo el control al alcance de su mano.

Internamente, nuestro departamento técnico
es un equipo donde podemos encontrar gente
de edades diferentes, lo que aporta diferentes
puntos de vista y en el caso de los mas j6-
venes, nos permite estar al dia incluso con la
aplicacion mas viral del momento.

Hemos sabido hacer un plan de expansion di-
gital que nos ha permitido estar en las princi-
pales plataformas de venta online internacio-
nales y nuestro propio ecommerce.

¢;Como se estan adaptando los modelos de
negocio de Haverland para satisfacer las
nuevas necesidades de los consumidores en
un mundo post-pandémico?

En los Ultimos 3-4 afios, todos hemos vivido
bajo un clima de incertidumbre provocado por
la pandemia, la guerra de Ucrania, el precio de
la electricidad... Estos hechos han provocado
también un aumento generalizado de los cos-
tes de componentes y materias primas que,
en nuestro caso como fabricantes, hemos te-
nido que abordar con mas cautela. Pero, por
otro lado, ser fabricante nos permite manejar
los costes de produccién de una manera mas
exacta, y por tanto, podemos ser mas com-
petitivos y sequir ofreciendo a los clientes la
maxima calidad y prestaciones a un precio
mds econdmico para que el cliente final no
se vea afectado por la sucesiva inflacién en la
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que nos encontramos. Siempre trabajamos
ajustandonos lo maximo posible a las cir-
cunstancias externas.

Si nos centramos en ese mundo “post-
pandémico’, la situacion sanitaria que su-
frimos durante la COVID-19, ha repercutido
de manera directa en la preocupacion por
la calidad del aire en los hogares, escuelas,
centros de trabajo, etc. y ha resaltado la im-
portancia de mantener un espacio interior
con un aire limpio y saludable.

Somos conscientes de que un ambiente li-
bre de impurezas y virus, especialmente en
esta época de alergias, puede evitar proble-
mas de salud, sobre todo respiratorios, y en
ese sentido, nuestros purificadores siguen
siendo el principal producto de venta com-
plementario a nuestros radiadores, con unos
niveles de venta similares a la pandemia al
ser un producto que siempre ha contribui-
do a la mejora de la calidad del aire y que,
ademds, es un articulo atemporal. Los filtros
HEPA que incluyen nuestros purificadores
eliminan los elementos contaminantes en
el aire con una precision del 99,99%, ofre-
ciendo una proteccion completa contra la
contaminacion y eliminado las particulas
de hasta 0,3 micras como PM2.5(1), CO,,
TVOC(2), polen, humo, polvo y malos olores,
entre otros. Este sistema de filtrado de aire
evita que el ambiente se llene de impurezas
limpiando las moléculas repartidas en los
espacios interiores.

¢Qué estrategias de expansion tiene Ha-
verland, tanto a nivel nacional como inter-
nacional, para fortalecer su presencia en el
mercado global?

Desde hace mds de 15 afios, Haverland ex-
porta sus productos a mds de 20 paises. En
este sentido y por los factores externos que
todos conocemos (COVID-19, guerra de Ucra-
nia, subida de transporte y materias primas,
inflacién, etc.), hemos seguido creciendo en
Reino Unido (donde poseemos una filial pro-
pia) y hemos aumentado las ventas en Irlanda,
Francia y Portugal.

En el caso de Francia, que es nuestro segundo
mercado internacional, hemos hecho una gran
apuesta invirtiendo en productos acordes a la
demanda del pais y en recursos humanos. He-
mos ampliado nuestra cartera de clientes en
el pafs galo, asf como nuestra red comercial.

En el resto de paises como Alemania, ltalia,
Chipre, Chile, Paises Bajos, etc., estamos lle-
vando a cabo un plan de expansion que nos
va a permitir consolidarnos como una marca
internacional referente en el sector, como ya
lo somos aqui en Espafia.

¢Cudles son los principales obstaculos que
enfrenta Haverland en su proceso de creci-
miento y como planea superarlos?

Los principales obstdculos con los que nos
encontramos, yo creo que todos los fabrican-
tes, son las consecuencias que seguimos su-
friendo desde la COVID-19 y que cuando todos
crefamos que ya remontdbamos... nos vienen
los conflictos bélicos en las rutas comerciales
maritimas, subida de fletes, de seguros, tiem-
pos de transito... que encarecen los costes de
las materias primas y por tanto de fabricacion
y comercializacion.

En nuestro caso, Haverland no ha sido una
excepcion y iclaro que lo ha sufrido!, pero
gracias a nuestro posicionamiento en el mer-
cado, innovacion de producto y sobre todo el
saber adaptarnos a las necesidades del con-
sumidor, nuestro objetivo esta centrado en la
optimizacion energética y por un tanto en el
ahorro econdémico.

Finalmente, ;como visualiza el futuro de Ha-
verland en los proximos afios y cudles son
los principales objetivos de la empresa a
corto y largo plazo?

En Haverland siempre hemos sido muy opti-
mistas, y hasta el momento, siempre hemos
sabido encontrar una oportunidad cuando hay
una crisis.

Nuestro futuro en los préximos afios es supe-
rar nuestra presencia en los mercados inter-
nacionales en mas de un 75%.
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