El sector de puertas,
presente y futuro,

Por JEstis HERRERO CABREJAS

Jests Herrero Cabreras es,
desde el pasado mes de
marzo, el nuevo Presidente de
la Asociacion Nacional de
Fabricantes de Puertas de
Madera. Es gerente de Jher,
una de las empresas mads im-
portantes del sector, con una
plantilla de 200 personas, una
produccién en 2004 de
200.000 unidades y una fac-
turacién de 28 millones de
euros. Durante este afio 2005
Jher estd llevando a cabo una
importante reorganizacion y
ampliacién de su capacidad,
con una inversién de mds de
un millén de euros que le per-
mitird superar una facturacion
de 32 millones de euros.

Algunos datos del
sector

El ndmero de industrias que
fabrica puertas es de cerca de
200, pero 30 de ellas produ-
cen el 80% de todo el sector.
El 65% de las industrias estan
ubicadas en tres comunidades
auténomas: Castilla-La Man-
cha, Castilla-Ledn vy
CValenciana.

La produccion se acerca a los
|2 millones de unidades,
mientras que el consumo estd
porlos I | millones. La expor-
tacion ha sido, casi desde el
afio 1986, la vélvula que ha
liberado de tensiones en el
sector'y muy especialmente a
partir de mitad de los afios
90. Sin embargo en estos ul-

timos afios la evolucion del co-
mercio exterior ha sufrido un
importante deterioro, tanto
por la crisis de consumo de
los pafses europeos, como
por los problemas de Rusia y
el cambio euro/ddlar que con-
diciona la exportacion a los
EEUU.

Exportacion -
importacion

En el afio 2004 se exporta-
ron 23.939 toneladas por un
valor de 61,8 millones de
euros, cuando en el afio 200 |
se habfan exportado 34.562
tn por un valor de 91,8 millo-
nes de euros y en el 2002,
41.287 toneladas por un va-
lor de 92.1 millones de euros

La clave para exportar es
hallar un buen socio local, ya
sea agente, distribuidor o car-
pintero. Es el socio local el que
nos puede dar continuidad a
la estrategia comercial en el
pals al que queremos expor-
tar.

En el exterior existen dos ti-
pos de mercado: uno madu-
ro, saturado, con sus propios
estandares (Francia, Reino
Unido, Alemania), donde es
dificil hacerse hueco, y otro
emergente o en crecimiento
que, en su evolucién, puede
incorporar el producto espa-
fiol.
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En la segunda via se halla toda
la Europa del Este que se ha
sumado a la Unidn Europea.
Si dedicamos a esta parcela
tiempo, recursos, orden y tra-
bajo, podremos echar raices
en todos aquellos paises. Para
este objetivo, es clave la la-
bor en equipo de las empre-
sas que conformamos la Aso-
ciacion.

En cuanto a la importacion, no
creo que sea uno de los pro-
blemas de nuestro sector
para plantearnos hoy. Aunque
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observamos que otros sec-
tores se han visto invadidos
en poco tiempo, pienso que
la puerta espafiola es muy
competitiva y se fabrica muy
bien. Ademds, a la hora de
traer puertas a Espafia, los
altos costes de logfstica po-
drfan contrarrestar los posi-
bles ahorros en otros costes.

Mercado nacional

El sector espafiol de fabrica-
cién de puertas vive actual-
mente un gran dinamismo,



muy marcado por una gran
demanda interna. Hay fabri-
cas nuevas e inversiones im-
portantes anunciadas, asf
como una creciente industria
auxiliar alrededor de los fa-
bricantes. Esta situacién com-
porta un riesgo, ya que la
demanda, cuando menos, no
va a crecer. Parece que la
demanda para los préximos
afios se va a estabilizar en las
400.000 viviendas nuevas
anuales, que es un buen rit-
mo, pero por debajo de lo
que estamos acostumbrados
en los Ultimos afios. Por tan-
to, el reto del sector esta en
la comercializacién de las
puertas.

La demanda de puertas tie-
ne tres vias: la obra nueva, la
reforma y la exportacion. Ca-
nalizar un tercio de la produc-
cién por cada uno de estos
caminos garantizarfa el equili-
brio del sector. Serfa una si-
tuacién ideal, exportar sirve
para contrarrestar los altiba-
jos del mercado intemo v nos
acostumbra a operar, sin
complejos, en el exterior. De-
bemos ser capaces de cam-
biar esa tendencia de decai-
miento de la exportacién y
volver al crecimiento.

El enorme parque de vivien-
das antiguas abre unas posi-
bilidades ingentes y continuas
a la reforma y la rehabilitacion.
Y la obra nueva sigue respon-
diendo a una demanda clara
de hogares por parte de es-
pafioles, inmigrantes y residen-
tes extranjeros.

Nuestra relacién con las cons-
tructoras es dificil, la obra tie-
ne cada vez menos plazo de
ejecucion v las exigencias im-
puestas son mayores. Con lo

cual, no es facil desarrollar un
proyecto de instalacién de un
producto tan delicado como
la carpinterfa, en un entorno
tan hostil como el de la obra;
pero ese es el mercado que
hay y nuestra obligacién es
adaptamos al cliente intentan-
do hacer valer nuestra posi-
cién en la obra.

Tendencias

En la actualidad se observa
un cambio de gusto en el
mercado, la demanda de
puerta plafonada o carpintera
decrece progresivamente, tras
treinta afios de reinado, mien-
tras la de la puerta plana, con
fresados y disefios en chapa,
se estd reintroduciendo. La
puerta lisa basada en combi-
nacién de chapas requiere un
proceso muy versatil que fa-
cilita el desarrollo del disefio.
El ciclo de producto se debe
acortar, porque el consumidor
demanda variedad y cambio.
Los fabricantes que logren
coger el pulso a esta realidad
serdn los que marquen ten-
denciay lideren el mercado.

Este cambio puede ocasionar
un problema de abasteci-
miento de chapa. Espafia es
un mercado muy exigente
para la chapa de madera y
eso hace que su compra sea
un drea estratégica para mu-
chos fabricantes. La calidad
dificulta la cantidad y esto es
un problema. Ademas, tam-
poco ayuda que el ddlar esté
remontando posiciones fren-
te al euro, ya que una buena
parte de las importaciones de
chapa proceden de Estados
Unidos. Todos estos factores
pueden  suponer un
espaldarazo definitivo a la
chapa prefabricada de made-
ra que puede ser un material

70

afternativo a algunas chapas
naturales. El sector de la puer-
ta lleva sélo unos afios em-
pleando este material timida-
mente y serfa bueno que la
oferta de este producto se
generalizara ya que produce
una ventaja ecoldgica y pro-
ductiva, y con él se logra ho-
mogeneidad en cuanto a co-
lor, cambios de vetas o ren-
dimiento.

En los dltimos afios ha habi-
do un enorme tirdén de la de-
manda, si hubiese habido es-
casez de producto, los pre-
cios habrfan subido con él.
Pero la oferta ha crecido al
mismo ritmo y para incremen-
tar los mdrgenes, sdélo cabe
incrementar la productividad
a titulo individual. Esto nos
muestra otra vez mds que el
mercado es sabio.

Ideas de futuro
También es vital la diferencia-
cién, en la actualidad las em-
presas proponen una oferta
casi idéntica y cuando alguien
lanza un disefio nuevo, de in-
mediato todas las empresas
van a remolque. De esta for-
ma la competitividad sdélo
desemboca en el precio. Hay
una via que creo que adn no
estd suficientemente explota-
da es la fabricacién de puer-
tas con mayor valor afiadido:
unidades de hueco, puertas
resistentes al fuego al menos
30 minutos, puertas acusticas,
puertas de seguridad o
antiefraccién, etc.

Sobre la unidad de hueco, creo
que todos somos conscien-
tes, de que en los préximos
afios se seguird implantando
cada vez mds. Este tema, sin
entrar en lo que lleva consigo
en los aspectos de fabricacion
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y transporte, tiene aspectos
muy positivos en los temas
de acabado en fdbrica,
herrajes, facilidad de instala-
cién, etc,; que debemos ser
capaces de optimizar y
rentabilizar.

En el tema de las puertas re-
sistentes al fuego, ya hay mu-
cho camino andado. Hay que
destacar las actividades que
se han realizado en la asocia-
cién de fabricantes. Actual-
mente existen fabricantes que
tienen la tecnologfa y conoci-
mientos para fabricar este
tipo de puertas, incluso aque-
llas con mayores exigencias
(60 y 90 minutos). De todas
formas se debe seguir avan-
zando y completando las
prestaciones de resistencia al
fuego con otras, como por
ejemplo el comportamiento
acUstico.

En el comportamiento acusti-
o, a pesar de que en el Co-
digo Técnico de la Edificacién
han quedado pendiente este
tema por la influencia que ten-
drd en todos los productos
de la construccion, ya hay ini-
ciativas por parte de varias
empresas para llegar a dise-
fios que superen los valores
actuales y que por tanto me-
joren el confort de las estan-
cias.

El tema de las puertas de se-
guridad (con mejores presta-
ciones frente a la efraccion o
rotura con violencia) es otro
de los temas que estd pen-
diente y que de alguna forma
el sector deberfa estudiar. Es
un problema dificil de abor-
dar, pero al que tarde o tem-
prano debemos dar solucién
porque al igual que en acusti-
ca no existen todavia especi-



ficaciones, la tendencia es que
en EL futuro (que hoy parece
lejano) se definan.

Todos estos temas fuego —
acUstica — efraccidn van a ser
determinantes de cara al mar-
cado CE. Aunque la norma
armonizada que regulara el
marcado CE todavia estd en
fase de borradory parece que
llevard bastante tiempo, tene-
mos la obligacién de prepa-
rarnos. El marcado CE es
como un tren, del que ofmos
sus pitidos y pensamos que
esta lejos, pero de repente un
dia llega a la estacién, para
unos minutos y solamente
podran subirse las empresas
que estén preparadas. El mar-
cado CE apenas afectard a las
puertas normales, ya que con
las marcas de calidad volun-
tarias se cumplen sus exigen-
cias; pero para las puertas
especiales habrd que prepa-
rarse mas a fondo (ensayos
de tipo iniciales, control de
produccién, etc.) en este sen-
tido las marcas de calidad vo-
luntaria, al ser mds exigentes
que el marcado CE, pueden
ser de gran ayuda.

Otro tema que merece mds
reflexién es el tema de la pro-
mocidn y los proyectos de
investigacion. Respecto al pri-
mero, quizds serfa deseable
una feria dedicada a la car-
pinterfa de madera, que se
podria apoyar en algunas de
las ya existentes. Nuestro sec-
tor, incluyendo a las ventanas,
suelos y otros productos tie-
ne un peso especffico que
debemos ser capaces de
aprovechar. En las ferias se
pueden crear foros, jornadas,
seminarios, etc. que sirvan
para divulgar un mejor cono-
cimiento y las ventajas que

proporcionan nuestros pro-
ductos.

Respecto a la investigacion es
un punto clave para el desa-
rrollo de nuestro sector y de
nuestros productos. Tenemos
a nuestra disposicion las he-
rramientas necesarias, labora-
torios y centros tecnoldgicos,
pero quizds no hemos tenido
el tiempo necesario para re-
flexionar sobre este punto.
Como ejemplo de estas acti-
vidades hay que destacar los
trabajos que se iniciaron, hace
ya bastante tiempo, en los
temas de resistencia al fuego.
Aunque la investigacion es un
tema particular de cada em-
presa, hay muchos temas que
nos afectan a todos.

Otro aspecto que nuestra in-
dustria, como todas, debe
cuidar es la defensa del
medioambiente. En nuestro
caso es especialmente sensi-
ble la procedencia de la ma-
dera. Una organizacién para
la defensa de la naturaleza ha

publicado recientemente unos
datos indicando que sdlo «el
[ 6% de la madera y los pro-
ductos derivados importados
por la industria espafiola pro-
cede de pafses donde las ta-
las ilegales son précticas ha-
bituales». Esto es una situa-
cién a vigilar y eliminar pero
hay que leer esta informacion
en términos positivos: el 84%
de la madera que se importa
en Espafia procede de paises
que respetan el bosque y ven
el sector forestal como ele-
mento natural a proteger. La
sociedad debe comprender
que el mds interesado en
mantener el bosque es el in-
dustrial de la madera, es su
futuro.

Hoy en dia toda la madera
de Europa y Norteamérica
proviene de una gestion sos-
tenible del bosque, aunque no
esté amparada y avalada por
un sello. Adn resta un camino
para concienciarmos a noso-
tros mismos y a los consumi-
dores de lo que es y lo que
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significa la madera certificada.
Técnicamente, es complejo
aunqgue no imposible, certifi-
car nuestra responsabilidad en
la cadena de custodia y en
eso estamos.

Lo que si urge aclarar al con-
sumidor es que en Europa, y
eso incluye a Espafia, se ex-
plota el bosque y se extrae
madera, pero la masa fores-
tal crece cada afio. También
es importante decir a la so-
ciedad que la madera ademds
de ser renovable y sumidero
de CO, es un material per-
fecto para infinidad de aplica-
ciones. Este tema se liga con
lo que comentaba anterior-
mente de la importancia de
la promocién y de la correcta
informacion

En resumen los retos son im-
portantes y en esta nueva
etapa en que el sector ha
depositado su confianza en mf
procuraré mejorar la gran la-
bor desarrollada por los an-
teriores presidentes y empu-
jar con la mayor ilusién todos
estos temas





