El sector de carpinteria, en la

encrucilada

El pasado 18 de

ctubre tuvo lugar en el Ministerio de Industria la segunda

edicion del Congreso Emclaves para analizar el presente y el futuro de la
industria de la madera. El encuentro se realiza en un momento delicado debido
a la cambiante situacion de la construccion de viviendas. Especialmente en los
casos del mueble y de las puertas. Indicativa de la importancia que le otorga
en ministerio al sector fue la presencia y las palabras del ministro, Joan Clos,

durante el acto.

Abrié la Jornada el Secretario General de Confemadera,
Francesc Pons que hizo un recorrido realista de la encruci-
jada en la que nos encontramos como consecuencia de la
globalizaciéon de las economias: la feroz competencia de los
paises de economia emergente, la fafta de competitividad
de muchas industrias, el continuo cambio de tendencias

y modas en los productos y orientarse hacia un consumi-
dor cada vez més informado y més critico. Hay que hacer
frente a retos de tanta trascendencia aprovechando las
circunstancias positivas como el auge de la decoracion v el
interiorismo en el nuevo concepto de hogar, las ventajas de
estar localizados en distritos indutriales sumando sinergias,
etc. Pero las empresas deben abrirse a los cambios, ser més
comerciales, fabricar valor y aceptar la cultura de la inno-
vacién (innovar es arriesgado pero no hacerlo lo es mas),
ser mas competitivas, fabricar productos diferenciados al
menor coste posible, etc.

El consumo de productos de madera
en Espaia

Por su parte Salvador Maldonado, Director de Relaciones
Externas y Estudios de CETELEM hizo una aproximacion
desde el campo macroeconémico y sociolégico del mer-
cado.

Entre los datos de cardcter general que afectan directa o
indirectamente a nuestro sector.

Es conocido que el sector de la madera y mueble es muy
opaco y es muy dificil obtener cifras fiables. Partimos, eso
si, de una industria muy fragmentada. Por otro lado el mer-
cado espafiol es un mosaico de preferencias que cambia
segun los diferentes territorios.

La competencia ya no es solo dentro del sector sino con el
resto de materiales y el resto de productos de consumo.
En cuanto a los consumidores el gasto por familia decre-
ce, pero por otro aumenta el nimero de familias por la
emigracion y las separaciones y divorcios. Los habitos de
consumo también estan cambiando: ha pasado el boom de
las grandes superficies y se recuperan los puntos de venta
tradicionales pero ahora especializados. Se incorpora el
concepto de estilo de vida, el efecto moda.
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Cambios en los habitos del
consumidor

Pese a la bajada de construccién de nuevas viviendas, la
bajada de precios anuncian una desaceleracién progresiva
no un pinchazo. Pero hay indicadores positivos que podrfan
dinamizar el sector:

- La moderacién de precios en la vivienda y la subida de los
tipos de interés impulsaran la reforma, que se incrementara
en un 23%, muy por encima de la media europea. Aqui
entran suelos, puertas, ventanas, mobiliario, ...)

- Un alto porcentaje (56%) de los jovenes (de 26 a 35
afios) estan cada vez mds involucrados en la decoracion del
hogar

- Hasta ahora el estatus familiar lo marcaba el coche pero
ahora se incrementa el valor de la decoracién del hogar
porque la casa se perfila como lugar de reunién y encuen-
tro con los amigos. Se anuncia la vuelta a casa del consu-
midor.

- Internet interviene cada vez mds en el proceso de
compra, al menos a nivel de informacién y formacién del
consumidor. Por eso hay que estar presente en internet

- El teletrabajo subira desde el 0,5% actual, al 10% que se
da en Europa, lo cual implica cambios en el equipamiento.
- El colectivo senior (tercera edad) tiene cada vez mdés po-
der adquisitivo en contra de las previsiones més pesimistas.
Los nuevos productos financieros como la hipoteca inversa
les otorgard mayor poder adquisitivo. Este colectivo es muy
fiel a las marcas pero como en el sector madera son casi
inexistentes se configura como una nueva oportunidad.

- El colectivo de inmigrantes que existe en Espafia es el de
mayor crecimiento en el mundo y tiene un creciente poder
adquisitivo. Pasan de un status precario a otro consumidor
aunque depende de las tipologfas y pafses y culturas de
origen. Es un colectivo que en principio debe optimizar

sus presupuestos por lo que analizan muy bien la relacién
calidad/precio

- Aunque las casas cada vez van a ser mas pequefias
(menos de 100 m2) en el futuro no van a convivir varias
generaciones como hasta ahora. En este contexto va a
primar los elementos plegables, multiuso, de almacenaje,
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aprovechando espacios residuales (bajo cama, maleteros
colgados, ...)

- Las modas son cambiantes con valores como la vuelta
a las rafces, el entorno rural, el hedonismo, lo plural, el
metizaje

Cambios en las empresas

En este contexto, Maldonado sugiere a las empresas cam-
bios de habitos a todos los niveles.

- Integracién de fabricantes y distribuidores para aumentar
de escala econdmica

- desarrollar intenet como canal alternativo de ventas.

- El rol del vendedor, del comercial, estd cambiando. Ahora
se convierte en una asesor imparcial que despeja dudas

y ayuda al cosumidor. El asesoramiento on-line también
cobra fuerza, virtual o con teleoperador.

- El consumidor es cada vez mds solidario y busca empre-
sas con esa filosoffa. Lo mismo cabe decir de los aspectos
ecoldgicos (en principio el consumidor se muestra favora-
ble a pagar un sobrecoste por una certificacion ambiental).
- En la relacién precio/calidad, el primer factor sélo no
basta

- La funcionalidad no puede fallar pese a tratarse de pro-
ductos artesanales.

La intervencion del ministro

Los emprearios asistentes al acto quedaron gratamente
sorprendidos del conocimiento que tiene el ministro de
este sector y més aun, de la sensibilidad que demuestra
hacia el mismo, particularmente sobre la delicada situacién
que vive actualmente. El ministerio, declard, estd haciendo
todo lo posible por apoyar al sector en la medida en que
lo permite la legislacion europea. Recalcd la importancia del
Observatorio de la Madera como instrumento que facilita
el didlogo del ministerio con el sector y obtiene informa-
cién fehaciente de lo que pasa. 10.000 millones de cifra de
negocios, 100.000 empleados son cifras importantes para la
industria espafiola. Los datos de comercio exterior ponen
de manifiesto los problemas de competitividad que esta
pasando el sector. También son importantes los problemas
de suministro: la silvicultura y la energfa procedente de la
biomasa.

El sector tiene que buscar afternativas a su situacion.

El Corte Inglés se introduce en el
sector del bricolage

José Angel del Rio, jefe de producto de carpinteria de
Bricor (Grupo El Corte Inglés) desarrollé el plan estraté-
gico del Corte Inglés que se ha introducido en este sector
porgue considera que hay un mercado a desarrollar, com-
parando lo qu estd pasando en paises de nuestro entorno
(a excepcidn de ltalia). Grupos como Leroy Merlin o AKI

SECRETOS M
COMPARTIDO

(PRIME)

llevan la delantera en Espafia pero tratan de diferenciarse
en algunos aspectos.

Aparte de los contenidos de este tipo de negocio, cuya
informacion en detalle puede obtenerse en Confemadera
que ha editado todas las presentaciones de la jornada, se
dieron algunos datos de interés para el resto del sector.

En este tipo de grandes superficies se exigen precios cada
vez mas bajos, lo que, a igualdad de calidad, a la larga sélo
puede repercutirse en una menor vida media del producto.
La experiencia de los jefes de seccién arroja, sin embargo
importantes y desgraciadamente desfavorables imagenes
de la madera entre el publico general: huele, con el tiempo
empeora, es cara, se estropea, poco ecoldgica, delicada

de mantenimiento, ... Urge por tanto la formacién de los
vendedores, y desde luego, de un publico muy general.

De nuevo se mencionan los valores de ecologfa y soste-
nibilidad como moda lo que demuestra que ha calado el
mensaje ecologista.

Dentro de los muchos aspectos que afectan a este nego-
cio, lo que es interesante es que este tipo de actividad pue-
de ser una oportunidad para el sector como alternativa a la
situacion de crisis edificatoria que se avecina. Sin embargo
no hay que obviar que este negocio choca en principio

con los canales de distribucidn habituales en carpinterfa:
almacenes de madera.

Situacion critica en la fabricacion de
puertas en relieve

Una de las intervenciones que despertd mas interés fue
la de Victor Encinas, de Puertas Uniarte, habida cuenta
de que se vaticina impactos muy negativos en el entorno
productivo de Villacafias, donde se concentra la mayor
produccidn de puertas en relieve de Espafia.
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1.-SITUACION ACTUAL DEL MERCADO
DE PUERTAS

Las industrias fabricantes de puertas de madera, cuyo
ndmero alcanza las 75 empresas, todas, excepto 3, se
encuentran controladas con capital espafiol, y se encuen-
tran repartidas por todo el territorio nacional, siendo las
Comunidades con mayor implantacién,

- Castilla La Mancha: un 44% de la produccién nacional.

- Comunidad Valenciana, un | 1,52 %

- Castilla Ledn, un | 1,4%

- Galicia un 6,3 %

La fabricacién de puertas ha sido durante los Ultimos diez
afios uno de los subsectores de madera mds activos, carac-
terizado por crecimientos espectaculares.

En el ejercicio 2006 la produccién de puertas se situd en
12.060.000 unidades, un 3,3% mas que el anterior ejercicio,
mientras que la facturacién alcanzd los 796 millones de
Euros, un 8,6% mas que en 2005.

Este crecimiento de las ventas por encima de la produccién
se debe a la fabricacién de productos de mayor valor afia-
dido, teniendo una escasa repercusion la subida de tarifas
realizadas.

Es interesante destacar el escaso peso que la exportacién
tiene en la cuenta de explotacién sectorial. Ello se debe,
tanto a que los fabricantes de puertas se encuentran
volcados en el mercado interior, que absorbe toda nuestra
capacidad productiva, como a la falta de politicas serias de
exportacion, salvo rarfsimas excepciones.

Las exportaciones suponen, escasamente, el 10%; las ex-
portaciones en cinco ejercicios han caido de 93 millones de
euros a 49,63 millones. Igualmente la mayorfa de la produc-
cién va destinada a la obra nueva, acaparando ésta el 55%
de las unidades fabricadas produccién sectorial.
Actualmente los indicadores del sector y la experiencia

del dfa a dfa profesional apuntan a una inflexion del sector,
pues se aprecia una importante desaceleracién del mismo.
Por ello, la situacién actual del mercado de puertas en
Espafia se caracteriza por:

- La contraccién de la demanda.

- El incremento del nimero de oferentes presentes en el
mercado.

- Consolidaciéon de nuevas gamas de productos.

1.A.-La contraccion de la demanda

La contraccién de la demanda del mercado nacional de
puertas viene motivada por la desaceleracion de la cons-
truccién de vivienda nueva (el mercado de puertas tiene
como principal destino la obra nueva) v la subida de los
tipos de interés (en nuestro pafs el endeudamiento hipote-
cario estd a la cabeza de Europa, por lo que la importante
subida del euribor, y el resto de los tipos de referencia,
disminuyen de manera notable el disponible de los con-
sumidores, con la consiguiente caida del consumo y del
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Cuando €l conozca a su futuro suegro,
se dard cuenta de que no tiene futuro.

ahorro).

A estos hay que afiadir otros factores positivos para el
crecimiento:

- Los nuevos hébitos de los consumidores espafioles, que
destinan su disponible a satisfacer a ocio, consumo o pres-
tigio social (moda o automavil).

- El envejecimiento de la poblacidn. la puerta, elemento

de decoracion, estd vinculado a las capas mas jévenes y
mediana edad de la sociedad).

- El crecimiento de la oferta de pisos de pequefias dimen-
siones vinculada con las nuevas formas de vida y de familia
(personas que viven solas, familias monoparentales y dismi-
nucion del ndmero de hijos por familia) con un crecimiento
y venta mds rapida que la vivienda tradicional. Aunque
aumenta el nimero de estas viviendas disminuye la media
de puertas por vivienda.

1.B.- El incremento del numero de
oferentes

A pesar de una demanda cada vez menor, la oferta de
puerta de madera ha crecido por la gran demanda de estos
dltimos afios, por lo que la competencia se ha disparado,
tanto nacional como del exterior (la importacién se ha
triplicado en los Ultimos cinco afios pasando de | 1,89
millones de euros en 2002 a 33,64 millones en 2006).

La venta de puertas a Espafia la lidera Portugal, con el
59,3% de las importaciones, seguido a gran distancia de
Rumania y Brasil, siendo interesante destacar el crecimiento
de las importaciones de Rumania y China que en el 2006
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crecieron un 400 y un 600% respectivamente.

Hasta ahora el mercado era liderado por la puerta carpin-
tera que suponia un “saber hacer” y unas inversiones, que
no estaban al alcance de cualquiera.

Al haber evolucionado el mercado hacia un producto
menos sofisticado estas barreras se han desmoronado v la
capacidad de producir se ha puesto al alcance de cualquier
emprendedor.

1. C.- Consolidacion de nuevas gamas
de productos

La puerta carpintera ha tenido un ciclo de vida muy largo,
de maés de 20 afios, pero su agotamiento se ha produci-
do de forma muy brusca. Han cambiado las tendencias

de decoracidn; los muebles han perdido sus curvas y sus
moldeados, sus brillos se sustituyen por acabados mate, se
incrementan las combinaciones de materiales, madera con
metal, con cristal, con cerdmica etc. Por eso se ha pasado
de la llamado puerta carpintera, la puerta plafonada, hacia
la puerta lisa.

La decoracién con molduras muy elaboradas combinando
lineas rectas y curvas, pasa a decoraciones muy sencillas,
minimalistas, rectas y sencillos fresados desplazan a las
molduras, que cuando aparecen son rectas, sin moldeado
alguno.

Por lo que se refiere a las chapas, ain las maderas tradi-
cionales siguen siendo usadas, si bien van ganado terreno
materiales compuestos. Los acabados a su vez evolucionan
hacia terminaciones mds elaboradas poros cerrados, deca-
pados, mates intensos, lacas, incluso trabajos en impresion.
En resumen, el producto se simplifica pero su terminacién
se complica.

2.-Un futuro incierto

Nos encontramos ante una delicada situacién que, posible-
mente se agravard en los proximos meses.

Es necesario ofrecer al mercado un producto de calidad

a un precio razonable; pero ;podemos competir ante los
productos que llegan del exterior?. La calidad de nuestra
puerta es bastante superior, pero jy nuestros precios!.
Nuestros costes de produccién son elevados ya que la
ocupacion de mano de obra, sin ser intensiva, es muy
importante, estd sometiendo unos grandes costes sociales;
igualmente los costes medioambientales se incrementan
constantemente, la presion fiscal es superior en Espafia a la
de los paises de los cuales importamos puertas, etc.

Por ello, el intento de ser competitivo rebajando los pre-
cios es una batalla perdida, hay que ser capaz de mantener
una adecuada relacién calidad/precio. Pero, esta diferencia
de calidad jserd apreciada por el consumidor final? Los pro-
fesionales de la carpinterfa y de la construccidn si aprecian
esta diferencia pero cuando se ve la publicidad de las pro-
mociones inmobiliarias la puerta es un elemento de poca

STEVE MARTIN

Una familia a lo bastia

importancia; la griferfa y sanitarios de primeras marcas, los
bafios de mdrmol, las puertas, siempre “carpinterfa interior
de sapelly o similar”.

lgual ocurre con la reforma. Los distribuidores prefieren
vender un producto de calidad inferior pero mas barato,
que les facilita la venta y les deja un mayor margen. Esta
tendencia es la que hay que romper, la puerta debe de
pasar de estar en esa confusa zona de los “comodities” a

la zona de los productos altamente diferenciados, de ser
un material mds de construccién a ser un elemento de
decoracién. Si se consigue ésto se podrd, manteniendo la
calidad, vender a buenos precios, mas altos que la compe-
tencia, y el mercado estard maduro para aceptarlo, pues

se dard al consumidor un producto que no cualquiera la
puede atender, esto implica que las empresas no pueden
ser conservadoras y han de asumir los cambios que se
producen en la sociedad o podrd llegar a desaparecer.

En un mercado global en el cual la propiedad industrial

e intelectual goza de una nula proteccién, no podemos
limitarnos a sacar nuevos modelos si inmediatamente los va
a conocer la competencia, interior y exterior, y los copiard
en el acto, y no pasard nada. Los nuevos disefios se deben
de fundamentar en las ventajas tecnoldgicas respecto a
nuestros competidores, concretamente en las denominadas
puertas técnicas, puertas que necesitan de una tecnologfa
adecuada, de un saber hacer, de unas certificaciones y acre-
ditaciones que ya no estan al alcance de cualquiera.

Desde las empresas mds importantes del sector se debe
incentivar la creacion de empresas auxiliares que se hagan
cargo de los procesos que aportan poco valor a nuestro
producto y a nuestra actividad, pero que son imprescindi-
bles.

En resumen, y para concluir, en el sector de puertas de
madera, un sector bastante conservador y esa actitud debe
cambiar para alcanzar mejores niveles de competitividad A
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Registro
europeo de
contaminantes

El 4 de febrero de 2006 la
Comisién Europea publicd
la regulacion 166/2006 que
establece a nivel europeo la
emision de contaminantes y
el registro de transferencias
(PRTR, Pollutant Release
and Transfer Register), tal

y como lo exige el Proto-
colo de la Naciones Unidas
firmado en mayo de 2003.
El PRTR es una ampliacién
del registro europeo de
contaminantes que se cred
en 2004 (EPER, European
Pollutant Register), con
acceso publico a la emisién
de datos de las actividades
industriales.

Al estar el EPER enfocado a
las actividades cubiertas por
la Directiva IPPC (Preven-
cién y Control integrados
de la Contaminacién), el
PRTR incluird a las si-
guientes actividades de la
industria de la madera:

- instalaciones industria-

les para la fabricacién de
productos de madera de
primera transformacién
(productos primarios)
como tableros de particu-
las, de fibras y contrachapa-
dos, con una capacidad de
produccién de 20 t/dfa.

- instalaciones industriales
de tratamiento de la made-
ra con productos quimicos
con una capacidad de 50
m*-dia

- Instalaciones para el trata-
miento superficial, con un
consumo de solventes de
150 kg/ hora o 200 t/afio.

Las empresas afectadas por
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las actividades especifica-
das tendran que emitir un
informe sobre:

meses contados a partir del
primer afio en que se deba
emitir el informe y |5 me-

ses para los afios siguientes.
- emisiones al aire, agua y

suelo de cualquier conta-
minante especificado en

el anexo siempre que se
supere los limites definidos.
- las transferencias al exte-
rior de residuos peligrosos
> 2 t/afio o de residuos no
peligrosos > 2000 t/afio

- las transferencias de
cualquier contaminante
especificado en el anexo
destinados a aguas resi-
duales que van se tratardn
posteriormente.

Ademads del hecho de que
este tema afectard a mu-
chas empresas europeas,
también existe el riesgo
de que muchas empresas
del sector de la madera
se incluyan en la Directiva
IPPC cuando se proceda a
su revision 1

Las empresas deben emitir
el primer informe en este
afio 2007. Las fechas limites
para que los Estados Miem-
bro emitan sus correspon-
dientes informes seran, 18
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Construlan,
del 2 al 5 de
abril

La pasada edicién expusie-
ron 547 empresas en mas
de 40.000 m?. Los sectores
con mayor presencia han
sido, por importancia: aisla-
miento, impermeabilizacién
y recubrimiento, estruc-
turas, maquinaria ligera,
prefabricados, pavimentos y
revestimientos; carpinterfa
y cerrajerfa, decoracién y
otros.

Entre los asistentes, los
profesionales de mayor
asistencia fueron los del
propio Pafs Vasco (12.000
Ebre un total de 16.000)

WWW.BILBAOEXHIBITIONCENTRE.COM
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Casas de
madera en
Francia

Las empresas de casas

de madera en Francia se
encuentran en una cierta
encrucijada.

Por un lado existe un mo-
delo -vélido para cualquier
sistema constructivo- de
Contrato de Casa Indivi-
dual (CMI) que impone
una serie de garantfas y
requisitos de cara al cliente.
Cuando no se dispone del
CMY, vigente desde 1990,
las empresas presentan
proyecto de arquitecto. Los
bancos se muestran cada
vez mas cautelosos sobre
la cobertura juridica antes
de conceder un préstamo
por lo que el CMI se ha
convertido en un verda-
dero permiso de trabajo,
también para las compafifas
de seguros. Ello obliga a los
constructores a ponerse

al dfa.

A la vez de presentar un
contrato CMI al cliente, el
constructor debe conven-
cer al asegurador y a la
sociedad de caucién'.

El contrato CMI recoge el
seguro decenal, no sélo de
la estructura sino de los
dafios que fueran respon-
sabilidad del constructor.
Es decir, el constructor

se hace cargo del pago
integral de las reparaciones
derivadas de la responsa-
bilidad del constructor. De
las sociedades de caucidn,
se espera un COMpromiso
sobre el CFA (caucién
financiera de acabado o
finalizacion) todavia llamada
garantfa de buen fin de

finalizacién de los trabajos
o garantia de entrega al
precio convenido. En el
caso de un contrato de un
arquitecto el cliente contra-
ta un seguro de dafios de
obras mientras que debe
ser correspondido por los
constructores con seguro
decenal respecto a sus
actividades. Pero el contra-
to CMI no se beneficia de
un CFA.

Las casas de
madera, en la
lista negra

Los constructores que
quieren cubrirse juridica-
mente con un seguro de
responsabilidad decenal

se encuentran ya en esta
etapa con problemas ya
que grandes compafifas
como Groupama, Axa

o Gan tienen en su ‘lista
negra’ del seguro decenal
la actividad de construccion
de casas de madera, incluso
entre compafifas especiali-
zadas en construccion. Las
compafifas quieren saber,
de partida, si la empresa in-
terviene como constructor
o como ejecutante de los
trabajos. Exigen calificacio-
nes (el sello Qualibat por
ejemplo) y el cumplimiento
de los reglamentos en
vigor: eurocddigos, normas,
etc. De hecho, para una
empresa que comienza,
obtener la garantia decenal
es muy dificil.

La empresa que no obtiene
el seguro decenal en
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el sector privado pude
acudir a la Oficina central
de tarificacién de seguro
de construccién (BCT),

en el que se encuentran
representantes del Estado,
aseguradores y solicitantes
de seguros, creado en la
l6gica de un sistema de
aseguramiento obligatorio.
Después de examinar el
expediente, el BCT fija las
condiciones del seguro,

la tarifa y la franquicia asf
como sus condiciones de
aplicacion, el seguimiento
de un arquitecto indepen-
diente, un estudio geotécni-
co y un control técnico.

La dificultad de negociar
con las compafifas de segu-
ros obliga a determinados
constructores a operar fue-
ra de la ley mientras otros
tratan de conseguir contra-
tos CMI. Uno de los mayo-
res escoyos se encuentra
en el caso de desaparicién
o quiebra de la empresa,
en la terminacién de la
obra. Para ello la asociacién
francesa (AFCOBOIS)
negocia con una sociedad
de caucién para aportar un
principio de solidaridad por
parte de los miembros de
la asociacion.

En definitiva, el sector se
esfuerza en ofrecer las mis-
mas garantias y seguros que
la construccién tradicional,
reforzando la imagen del
producto.

En AFCOBOQOIS estas
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garantfas son de aplicacion
a constructores. El resto, de
gama alta, trabajan siempre
con arquitectos, quienes
asumen parte importante
de la responsabilidad en
juego en este tipo de cons-
trucciones [

[1] El seguro de caucién, también
llamado seguro de garantfa, es un
contrato de garantia que otorgan
las compafifas de seguros para
cubrir las pérdidas producidas
por el incumplimiento de ciertas
obligaciones adquiridas par parte
del asegurador o del tomador del
seguro, frente a los acreedores de
esas obligaciones, quien resultard
ser el asegurado.

Forma parte de los seguros que
encausan la responsabilidad
juridica de los implicados en el
desempefio de la labor profesional
y comercial. Es decir, el seguro de
caucion garantiza el pago de una
cantidad de dinero determinada,
a aquellas personas o entidades
afectadas por actos y omisiones
del tomador del seguro, en
relacion a operaciones mercantiles
y comerciales.

Este seguro de caucién se
caracteriza porque el asegurado

y el tomador del seguro son
personas distintas y el tomador
tiene obligacién de devolver al
asegurador, en caso de siniestro,
las cantidades que este tuviese
que pagar al asegurado (Www.
segurosyreaseguros.es).

[2] El sello Qualibat tiene como
objetivo, desde 949 verificar con
toda objetividad las competencias
técnicas y las garantias de las
constructoras (www.qualibat.com)

(Boismac N° 70, serTiemere 2007)
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