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El Grupo Resansil se forma en Venezuela
con accionistas europeos los cuales ya tenian
desde Europa una experiencia en la comer-
cializacion de equipos del grupo Wirtgen y en
ejecucion de obras especializadas. En princi-
pio empezo como una empresa que repre-
sentaba exclusivamente a Wirtgen GMBH y
otras empresas europeas en toda Surameri-
ca. No obstante, en poco tiempo se consoli-
do como grupo y entro en el mercado cen-
troamericano y caribenio. Su experiencia le ha
permitido convertirse en una de las marcas
mas consolidadas en maquinaria para rehabi-
litacion de carreteras.

En esta ocasion conversamos con el Ing.
José Luis Matallana, director de ventas del
Grupo Resansil para Centroameérica y el Ca-
ribe, quien nos describio la tecnologia de los
equipos que comercializa la empresa, en es-
pecial sobre su aporte al medioambiente y a
la construccion de mejores vias.

[ Resans

P ikl

¢En qué ano y donde nacié Resansil?

El grupo Resansil nacio en 1993, cuando
trasladamos nuestra experiencia y oficinas
de Europa a Surameérica, con el fin de estar
mas cerca de nuestros clientes y participar
de un mercado que en esos momentos co-
menzaba a crecer para las tecnologias que
vendiamos. Es asi como llegamos a Venezue-
la y a finales de 1994 empezamos desde ese
pais a trabajar en los mercados en que ac-
tualmente trabajamos.

¢Con qué marcas comenzaron el

negocio?

Empezamos con la representacion exclusi-
va de la empresa Wirtgen GMBH, de Alema-
nia, que es una empresa lider a nivel mundial
en la fabricacion de fresadoras vy recicladoras
de pavimentos, pero no solo vendiamos los
equipos, sino que ejecutabamos los trabajos,
ofreciendo soluciones de ingenieria.

¢Qué marcas representan hoy y en

qué paises?

Nuestra mayor concentracion es con la
representacion del Grupo Wirtgen en Ve-
nezuela, Centroameérica y todas las islas del
Caribe. Este grupo abarca diferentes empre-
sas: Wirtgen GMBH, que fabrica fresadoras,
recicladoras y pavimentadoras de concreto;
Vogele AG, empresa alemana lider en fabri-
cacion de pavimentadoras de asfalto; Hamm
AG, lider en la fabricacion de equipos de com-
pactacion de suelos y asfalto; Ciber, localiza-
da en Brasil, que fabrica plantas de asfalto
estacionarias y moviles, equipo de pavimen-
tacion y maqguinas para la mezcla en frio, y
finalmente la mas reciente de ellas, la empre-
sa Kleemann GMBH, fabricante de equipos de
trituracion movil y cribado.

También representamos a empresas que
fabrican equipos auxiliares de estas grandes
lineas, como lo son las barredoras Bucher vy
Broce Broom, que son muy compatibles con
todo lo que vendemos



¢Cuales son las divisiones de la em-
presay a qué se dedica cada una?

Tenemos diferentes pilares. El primero es
el de vialidad, en el cual trabajamos con to-
dos los productos del Grupo Wirtgen; como
segundo pilar tenemos el de construcciones
civiles, representando en algunos paises la
linea Schwing de Alemania, fabricante de
bombas de concreto, camiones mezcladores
y plantas de concreto y la empresa Bertoli
fabricante de plantas de concreto portati-
les. Como tercer pilar tenemos el de mineria,
en donde nos concentramos en la venta de
equipos de trituracion y minado del grupo
Wirtgen. En servicios municipales, nuestro
cuarto pilar trabajamos con las barredoras
de la empresa suiza Bucher, la estadouniden-
se Broce Broom v los multifuncionales equi-
pos Menzi Muck de Suiza que se usan en las
municipalidades.

Un aspecto muy importante de nuestra
empresa, el que marca una diferencia en el
mercado, es nuestro quinto pilar, al cual le
dedicamos mucho tiempo y afno tras ano lo
hacemos crecer mas y mas y es el servicio
de ingenieria de aplicacion, que incluye desde
lo mas basico, que es ayudar al cliente en la
operacion del equipo en si, hasta la colabora-
cion en los procesos constructivos y en la in-
genieria que se debe desarrollar para el buen
uso de los equipos. Trabajamos con nuestros
clientes en disenos de carreteray les aconse-
jamos del mejor proceso constructivo que se
pueda aplicar para cada caso. No es el com-
prar una recicladora, una pavimentadora o
una fresadora y ponerla a trabajar, sino que
es hacer el trabajo eficientemente, con alta
calidad y para ello nuestro Departamento de
Ingenieria y Aplicacion asiste al cliente desde
el diseno de los trabajos hasta su implemen-
tacion vy el control de calidad.

{Cuando comienzan a comercializar
los productos de Wirtgen y como lo-
gran esa representacion?

Tenemos desde hace mas de 30 anos una
relacion con el grupo Wirtgen, nacida al calor
de un vinculo muy estrecho con su fundador,
el Sr. Reinhard Wirtgen. Cuando él comenzo la
expansion a los mercados mundiales lo ayu-
damos a desarrollar Suramérica, Estados Uni-
dos y algunos paises en Europa, pero cuando
los mercados crecieron y surgio la necesidad
de especializarse por region, decidimos con-
centrarnos en Centroamérica, el Caribe vy
Venezuela.

éCuales son sus expectativas en la
region?

En primer lugar confiamos plenamente en
el crecimiento regional en el sector cons-
truccion sobre todo en carreteras. Afortuna-
damente, a pesar de la crisis del aho pasado
que afecto el sector de la construccion a nivel
mundial, nuestro enfoque de ingenieria nos
permitié continuar creciendo. Hemos seguido
posicionado nuestras marcas en cada uno de
los segmentos del mercado en cada pais, pues
estos equipos de ultima tecnologia ayudan a
que las carreteras se hagan cada vez mejor, ya
que las tecnologias son cambiantes y siempre
tenemos la Ultima innovacion. Pero deseamos
penetrar aun mas para que los contratistas
en cada pais conozcan, vean y usen nuestros
equipos; porgue saben que con ellos pueden
hacer mejores carreteras y garantizar su ca-
lidad.

Zcon cuantos colaboradores cuenta
la empresa?

Tenemos oficinas en Venezuela, Panama,
Guatemala, El Salvador, Republica Dominica-
na y Costa Rica. Contamos con 80 personas
fijas, ademas de un cuerpo de ingenieros
que trabaja constantemente con nosotros
y consultores externos en cada uno de los
mercados.

Cuales considera que son los tres
principales logros de Grupo Resansil
en la region?

El primero es el posicionamiento de la tec-
nologia del reciclaje de pavimentos, que es ya
una de las mas usadas para la rehabilitacion
de carreteras en nuestros paises, mediante
el uso de recicladores y estabilizadores espe-
cializados para poder trabajar con diversos
tipos de ligantes, tales como el cemento, la
cal, las emulsiones asfalticas y los asfaltos
espumados, este ultimo con bastantes bene-
ficios. Esto se debe no solo a los beneficios
que proporciona la tecnologia, sino también
a la calidad de las maquinas y lo que como
empresa ofrecemos a nuestros clientes.

El segundo logro es haber llevado a nues-
tros clientes a entender que no se trata solo
de comprar un equipo y hacer un trabajo,
sino que hay diferentes soluciones v alterna-
tivas de disefio. Cada dia mas ven que usar
tecnologias de punta hace que sus trabajos
duren mas y mas y que pueden realizar un
mejor control de calidad, lo que resulta en
la satisfaccion total del cliente final, que es
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la entidad publica, quien contrata a nuestra
mayoria de clientes.

Esto aplica tanto en el sector privado como
en el publico. Tenemos varios casos intere-
santes en la region, como es el de Venezuela,
donde hay una descentralizacion y las entida-
des oficiales necesitan una orientacion sobre
doénde enfocar sus baterias para hacer una
descentralizacion efectiva. Nosotros las ayu-
damos respecto a como hacer el trabajo, el
presupuesto, a realizar el control de calidad,
el diseno, etc.; ese es el tipo de trabajo que
nos caracteriza en la region.

El tercero es que a pesar de que en la re-
gion tenemos una influencia muy grande de
los fabricantes estadounidense por su cer-
cania, hemos logrado que el grupo Wirtgen
haya crecido hasta llegar a tener liderazgo en
este segmento y ser reconocido ampliamen-
te en el medio. Nuestro producto es cada vez
mas usado, no solo en la region, sino en toda
América.

¢Cual es el compromiso de Resansil
con el medioambiente y como lo lleva
a cabo?

Este es uno de los factores en el cual he-
mos puesto mucho énfasis. Todos nuestros
equipos y tecnologias estan orientados en
una u otra forma a la proteccion del medio-
ambiente. Por ejemplo, con el reciclaje de pa-
vimentos ayudamos al medioambiente, pues
no agotamos las fuentes de agregados, que
son cada vez mas escasas y evitamos que se

arrojen materiales a los rios. En las demoli-
ciones de edificios utilizamos trituradoras de
impacto, con los que reprocesamos el con-
creto y lo volvemos a utilizar como material
que se puede usar en carreteras como ma-
terial de base y sub-base, colaborando con el
medioambiente.

En la mineria trabajamos con la tecnologia
de superficie de Wirtgen, que evita el uso
de explosivos en las canteras v la trituracion
primaria usando una tecnologia en donde se

corta material rocoso con una maquina en
una sola pasada.

Este tipo de tecnologia es cada vez mas
usado porque las comunidades en adaque
no los utilizan, porque su manejo es cada vez
mas dificil, ya que las comunidades en cada
pais siguen creciendo y se van acercando
cada vez mas a las canteras y por ende el uso
de explosivos es rotundamente imposible.

Otro ejemplo de producto enfocado al cui-
dado del medioambiente es el de las plantas
de asfalto, que poseen diversas tecnologias
que no lo perjudican, pues no emiten gases
toxicos sino solo vapor de agua. Sus niveles
de control son tan exactos que son las uni-
cas plantas de asfalto que se pueden usar en
centros de grandes metropolis como Brasil y
México. Ya en Centroamérica nuestras plan-
tas de asfalto estan por todos lados y nues-
tros clientes siempre estan tranquilos de que
cumplen con todos los requerimientos de
medio ambiente.

En nuestros paises vemos que se barre la
basura, pero se acumula en un sitio y no se
hace nada con ella. Nuestras barredoras la
aspiran y la llevan a un sitio de acopio, donde
se almacena y se recicla.

¢Qué reconocimientos ha recibido
la empresa y por qué?

Nos enorgullece que el Grupo Wirtgen nos
haya dado en el 2008 el premio a la mejor
distribuidora de equipos de Latinoamérica,
no solo por el numero de ventas, sino tam-
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bién por el sistema de ingenieria y aplicacion
y de seguimiento de postventa que tenemos.

A nivel de pais hemos tenido diferentes
tipos de reconocimiento, debido a nuestra
colaboracion con las entidades publicas, me-
diante capacitaciones, charlas técnicas y ac-
tualizaciones técnicas; o que hacemos para
que |os ingenieros constructores y la gente
que actua en el sector se forme, no solo a
nivel comercial sino también en el aspecto
técnico.

Nuestro lema es “Resansil: Maquinaria e
ingenieria de aplicacion”. La inversion de
un equipo siempre tiene que estar ligada a
la ingenieria de aplicacion, para asegurar el
maximo nivel de rendimiento y calidad en los
trabajos.

De la region

¢Cual fue la secuencia de la expan-
sion en los mercados de América Cen-
tral y el Caribe?

En el 2002 empezamos en El Salvador una
gran demanda de nuestros equipos, lo que
nos hizo decidir establecernos en este pais.
De la misma forma lo hicimos en Guatema-
la, Costa Rica, Panama, y ahora en Republica
Dominicana, donde actualmente existe una
gran demanda de nuestras tecnologias.

¢C6mMo ven a Centroameérica y el Ca-
ribe como mercados en el corto y me-
diano plazo?

Pienso que es una region de nuestro he-
misferio que no recibe la atencion que me-
rece, porque siempre se ve solo a los paises
de Surameérica. Sus economias dependen en
muchos casos del turismo, de las remesas
que vienen del extranjero, principalmente
de los Estados Unidos, pero como paises es-
tan creciendo cada vez mas y es una region
que tiene un potencial increible y necesita de
grupos como el nuestro al igual que muchos
otros en el sector, para que haga su aporte y
se logre este crecimiento.

Existen importantes proyectos que ayuda-
ran al crecimiento de nuestros paises, como
lo es el Proyecto Puebla Panama, el Canal
Seco, el ensanchamiento del Canal de Pana-
ma, etc.

¢De qué manera hacen conocer sus
tecnologias y como ha sido la recep-
cion de ellas en la region?

Las mostramos fisicamente en las obras,
le ensenamos a la gente como usarlas y sus
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beneficios. Asesoramos a nuestros clientes
para que puedan sacarles el mayor provecho.

Una carretera se puede arreglar de distin-
tas maneras, que tienen diferentes costos, lo
que obliga a usar la tecnologia mas adecuada
para cada obra.

Nuestros productos han tenido una magni-
fica recepcion en todos los paises.

¢con qué frecuencia realizan lanza-
mientos?

Cada 3 anos, en la feria de la construccion
Bauma, los fabricantes presentan sus nove-
dades e innovaciones tecnologicas. Este ano
los invitamos a que visiten Bauma en Alema-
nia. Alli nuestras empresas proveedoras ha-
cen sus lanzamientos de nuevos productos
que luego nosotros los introducimos en los
mercados de la region.

¢COmMo capacitan al usuario final
para que obtenga la mayor producti-
vidad de la maquinaria que compra o
alquila?

Para nosotros es una prioridad, por ello ha-
cemos jornadas de ingenieria en los diferen-
tes paises, para ilustrar a nuestros clientes y
ponerlos en contacto con los equipos y que
los puedan aprovechar al maximo. Cursos de

ENTREVISTADO

Ing. José Luis Matallana

e Se gradud como ingeniero industrial en Florida State University y ob-
tuvo un posgrado en Gerencia Internacional en University of Denver,

Colorado, ambas en Estados Unidos.

¢ Actualmente es el director de ventas de Resansil para Centro-

américa y el Caribe.

¢ Debido a que su padre era usuario de equipos Wirt-
gen en Colombia, vio que las tecnologias de recicla-
je eran el futuro, por lo que labora en el CGrupo

desde su graduacion.

capacitacion técnica en aplicacion, operacion
y mantenimiento son una tarea muy especial
en nuestra empresa.

¢Qué motiva a un cliente final a de-
cidirse por comprar una maquinaria
de ustedes y no una de la competen-
cia?

Pienso que uno de los factores por el cual
nuestros clientes-amigos nos siguen cada
vez mas es el apoyo de ingenieria personali-
zado que les damos. Para nosotros el cliente
es nuestro socio.

Finalmente, definame en pocas pa-
labras lo qué pretende representar
Grupo Resansil a través de las marcas
que comercializa en el mercado re-
gional.

Lo que pretendemos es hacer las cosas
bien, somos una gran familia y pretendemos
que siga siendo asi.

No perseguimos vender solo equipos sino
ofrecer una solucion de ingenieria bien pen-
sada. Analizamos lo que el cliente necesita,
invertimos mucho esfuerzo humano, pero al
final de la jornada esto produce muchos fru-
tos, tanto para nosotros como para nuestros
clientes. [§

¢ Su idea inicial fue trabajar en la ejecucion

de las obras, pero muy pronto se volco a
la comercializacion. En 1993 asumio como
gerente general de Inversiones Resansil de
Venezuela. Luego fundo la empresa en El
Salvador y posteriormente en Guatemala
y Costa Rica.

En el 2005, ante la necesidad de un punto
logistico, la empresa escogid Miami, por lo
que reside en esta ciudad.

Su objetivo es que la compania crezca con los
mismos valores y fundamentos con los que em-
pezo vy que siga prestando un servicio personali-
zado a los clientes.




