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Introducciones

AITIM ha estado presente, desde
su fundacién en 1962, entre la
industria de la madera castellano-
manchega dotando al sector del
Sello de Calldad en unos tiempos
en que ésta apenas se concebla
como un privilegio residual del lujo
¥ ho como un derecho del consu-
midor ni, en todo caso, como algo
consustancial al concepto de
empresa moderna.

Andando el tiempo, el equipo de
AITIM y su mejor herramienta, el
Laboratorio anexo a la Catedra de
Tecnologla de la Madera de /a
Escuela Técnica Superior de
Ingenieros de Montes de Madrid,
ha realizadc numerosos informes,
asesorlas y ensayos sobre produc-
tos industriales del sector. Uno de
los dltimos, sobre comportamiento
estructural del mueble de la
Regidn, se ha editado reciente-
mente por nuestroServicio de Pu-
blicaciones.

Técnicos de AITIM han colaborado
con el INEM y la AEMT, trabajando
en ol reciclaje profesional de
operarios.

Se ha disenado para empresas de
la Regidn, el nuevo logo de la
AEMT, entre otros.

Y como proyecto henchido de
futuro, AITIM ha prestado su apoyo
a las Instituciones de Castilla-La
Mancha y a la AEMT colaborando
en el proyecto del ansiado Centro
Tecnolégico de la Madera de
Castilla-La Mancha.

Con este reportaje, nos solidariza-
mos con el talante progresista de
las empresas actuales, entre las
que destacan -entre otras muchas-
las entrevistadas en las siguientes
paginas.

La generacion espontdnea no existe,
todo tiene su origen y su porqué, y la
industria del mueble de Castilla-La
Mancha lo tiene en una generacion
que a finales de los afios cuarenta
frabajaba en talleres artesanos de
ebanisterta,

Viriato y Moraleda son dos empresas
signo de la industria regional, pero
solo una parte de todas las que
nacieron a partir de sus fundadores.

Viriato Gémez y Antonio Moraleda
parten del mismo taller de Sonseca.
Con el tiempo pasan a ser dos talleres
diferentes que evolucionan en manos
de sus herederos hasta ser, hoy dia,
imprescindibles para entendery cono-
cer la industria del mueble en Castilla
La Mancha, de la que son origeny
fermento reconocido.

Lorenzo Sénchez-Seco
AITIM



Entrevista con D.Pedro Aranguez Ruiz,
DIRECTOR GENERAL DE INDUSTRIA Y ENERGIA
DE LA JUNTA DE COMUNIDADES DE CASTILLA-LLA MANCHA

El tépico de una Castilla del Sur como tierra de trdnsito entre el lugar de partida y otra parte, -tiene fronteras
con otras siete Comunidades- estd desapareciendo definitivamente a la luz de los progresos recientes.

Los datos macroeconémicos, -en 1989, ocupa el segundo puesto nacional en crecimiento econémico- ofrecen
realidades incuestionables que expresan el despegue definitivo de una Regién decidida a saltar al siglo XXI.
Por primera vez, la poblacién empleada en el sector industrial ha superado a la empleada en el agrario. El sector
servicios ha incrementado su proporcion consecuentemente, lo que da imagen suficiente del proceso de moder-

nizacién en que estd absorbida Cas-

tilla-La Mancha.

La Nueva Universidad dotard de
profesionales, investigadores y pro-
fesores al tejido econémico y so-

P.- El despegue econémico de Cas-
tilla-La Mancha es aigo objetivo a la
vista de los indicadores econémicos
¢qué responsabilidad recae sobre los
programas europeos de ayuda al des-
arrollo?

R.- Cuando habla de programas euro-
peos de ayudaal desarrollo entiendo que
se refiere a los fondos estructurales
comunitarios como el FEDER, FSE y el
FEOGA-orientacién.

Efectivamente, los Gltimos datos dispo-
nibles demuestran una sustanciali mejo-
ra de la evolucién socio-econdémica de la
Regién, lo que no es otra cosa que un fiel
reflejo de la capacidad de la economia
regional de romper con una tendencia al
empobrecimiento del pasado y aprove-
char convenientemente el ciclo expan-
sivo experimentado por la economfa
nacional a lo largo de los ultimos afos.
Esta claro que a este resultado han con-
tribuido un conjunto muy variado de
factores, entre ios que cabe senalar
nuestra integracién en la CEE. Y es que, aparte de otros
efectos beneficiosos para Castilla-La Mancha, la adhesion de
Espana ala Europa Comunitaria ha supuesto desde el primer
momento el acceso a los citados fondos estructurales por
parte de esta Comunidad Auténoma, considerada como
zona prioritaria de objetivo 1. Ello ha permitido un importante
flujo de recursos en la mejora de las infraestructuras, elempleo
y formacion profesional, asf como en la modernizacién de
nuestro sector agrario y el desarrolio industrial de Castilla-La
Mancha.

Para darnos unaidea delas ayudas recibidas, s6lamente decir
que en el perfodo 1986-89 Castilla-La Mancha ha sido la
primera Comunidad Auténoma en ayudas FEDER por habi-
tante y la segunda en fondos totales recibidos.

No obstante, dada la naturaleza estructural de estos fondos,
los efectos beneficiosos de estas ayudas se dejaran sentir con
mayor incidencia en la evolucién de la economfa regional
durante los préximos anos.

intelectuales.

cial de la Region, ademds de dar a
sus gentes la necesaria confianza y
seguridad en sus propios recursos

P.- Las provincias mas desarrolladas
son Guadalajara y Toledo ¢Qué pla-
nes hay a medio plazo para cerrar el
hueco entre estas y las otras provin-
cias?

R.- Si utilizamos el indicador renta per
cépita como indicador de nivel de desa-
rrollo, efectivamente nos encontramos
con que Guadalajara y Toledo podrfan
ser las provincias mas “desarrolladas”
de Castilla- La Mancha. Sin embargo,
el concepto de desarrollo es un concepto
mucho méas amplio y, por tanto, necesi-
tado de un mayor nimero de indicado-
res. Y elloporque la realidad es mucho
mas compleja de io que aparentemente
se ofrece. Asl, Guadalajara puede apa-
recer como una provincia con un alto
nivel de desarrollo si utilizamos el anterior
indicador, pero en realidad se trata de
una provincia con profundos desequili-
brios internos y una gran profusién de
zonas y comarcas deprimidas. En algu-
namedida, algo similarocurre enelcaso

de Toledo.
La Junta de Comunidades de Castilla-La Mancha siempre ha

sido consciente de este problema, situando como un
objetivo prioritario dentro de su politica general de actuaciéon
la correccion de los desequilibrios infraterritoriales. Es desde
este punto de vista desde el que se han contemplado -y
contemplan- la politica de incentivos a la inversién y la
politica de inversiones publicas, bien en el caso de infraes-
tructuras de carécter econdmico, como una materia de equi-
pamientos de caracter social y servicios. Una politica de la
que ha participado decisivamente esta Direccion General de
Industria y Energfa en programas como el Pian Regional de
Electrificacion Rural, a través dei cual se ha llevado desde
1983 Ia luz eléctrica por primera vez a més de 100 nicleos de
poblacién con més de seis habitantes que no tuvieran luz
eléctrica.



P.- ¢Qué relacién econ6émica hay entre Castilla-La Mancha
y el resto del mundo?

R.-Actualmente estamos asistiendo aunfuerte incremento de
las relaciones comerciales de la regién tanto con el resto del
pals como en relacién a los mercados internacionales, es-
peciaimente el europeo y, dentro de este Gtlimo, el de la
Europa Comunitaria.

Un reciente estudio sobre consumos industriales realizado a
instancias de la Direccién General de Industria y Energfa
estima que el 27% de la produccién final de la industria
regional tendria como destino la propia regién, mientras que el
70% se destinaria al resto del mercado nacional y s6lamente
el 30% a la exportacién, las dos terceras partes al mercado
CEE. Laindustria regional hadespegado
de un estrecho mercado local para pro-
yectarse en un mercado nacional cada
vez mas exigente y competitivo.

Sin embargo, pese alincremento de las
exportaciones en los ultimos afos, la
proyeccién internacional del sector se
encuentra todavia por debajo del nivel
deseable.

Por lo que se refiere a las compras de
materias primas, adiferencia del caso
anterior, la importancia de la propia
regién es mucho mayor: un47%, frente
al 45% del resto de Espana y el 8%
proveniente de la importacién. Datos
que corroboran  la vincuiacién en
general de nuestro sector industrial con
los recursos y materias primas regiona-

P.- La infraestructura: transporte por
carretera, ferrocarrll, hosteleria,
comunicaciones...¢Esté preparada para
soportar el despegue continuado pre-
visto?

R.-Tras el impontante esfuerzo realiza-
do en materia de inversiones eninfraes-
tructuraalolargo delos Ultimos afios por
parte del conjunto de las administracio-
nes publicas, del que es unamuestrael
Plan General de Carreteras con 227.694
millones de pesetas de inversion en el
periodo 1984-1991y el Plan Regional de
carreteras con 100.000 millones de ptas,
para el periodo 1988-1995, creo que se
han sentado las bases para posibilitar
ese despegue continuado del que me
habla. Elio no quiere decir, Iégicamente,
que se hayan solucionado todos los problemas y deficiencias
que tradicionalmente ha padecido Castilla-La Mancha.
Todavfa queda mucho por hacer, incluso en unade las areas
donde mayor ha sido el esfuerzo como son la mejora de las
infraestructuras de comunicaciones, todo ello en laperspec-
tiva de una mejor comunicacién tanto extrarregional como
intraterritorial.

P.- Castilla-La Mancha ha sido tradicionalmente agraria
¢Coémo se compensa el equilibrio entre sectores con vista
al futuro?

R.- Efectivamente, Castilla-La Mancha ha sido tradicionalmen-
te una regién con unfuerte componente agrario dentro de
su estructura productiva. No obstante, la impontancia relativa
de la agricultura, tanto en términos de empleo como de pro-

¢Es rentable invertir en
Castilla-La Mancha?
les. Por supuesto. A los da-
tos anteriores me remito.
Hoy Castilla-La Mancha
puede que sea una de las
regiones europeas con
mayor atractivo para la in-
versién, dada la amplia
gama de incentivos con
que cuenta y su ubicacién

geogridfica.

duccién ha ido decreciendo progresivamente, sobre todo
durante los ultimos cinco afos. Y todo esto ha sido asl hasta
el punto que en 1989, por primera vez, la poblacién activa en
la agricultura fuera superada por la poblacién activa en la
industria.
Se trata de un proceso de grandes cambios en la estructura
productiva regional que denotan un acercamiento de la
economfaregional a las caracterfsticas de las economfas
mas desarrolladas. Un proceso que estoy seguro continuaré
y que hara que la industria regional incremente su impor-
tancia econémica y social. Es en esta direccién en la que se
encuentra todo el conjunto de la polftica industrial regional,
desde el apoyo a la inversién con carécter general hasta el
fomento dela innovacién y el desarrollo
tecnolégico, pasando por lamejora de
la cualificacion profesionaly la promo-
ci6én del disefioy la calidad.

P.- éCémo estd influyendo en este
proceso la declaracién de Castilla-La
Mancha como Zona de Promocién Eco-
némica (ZPE)?

R.- Entiendo que de forma imponante.
La declaracién de Castilla-La Mancha
como ZPE ha permitido la apliacién en
todo su ambito territorial de uno de los
apoyos mas atractivos para la inversién
comoes laley deincentivos, herederaen
alguna medida de la GAE!. La declara-
cién de ZPE ha supuesto un fuerte esti-
mulo al crecimiento de la inversién
industrial y, en consecuencia, a la
modernizacién y crecimiento de nues-
tra industria. Para darnos una idea séla-
mente un dato: desde 1985 se han
concedido subvenciones por valor de
32.000 millones de pesetas, lo que ha
supuesto una inversién inducida de
178.000 millones.

P.- En cuanto a la Industria del mueble
y de la madera ¢C6mo ve esta nueva
. etapa que se abre con la consecucién
del mercado Unico?
R.- Pues yo veo esta nueva etapa con
esperanza y optimismo. Creo que el
sector en Castilla-La Mancha ha hecho
durante los Ultimos afnos un importante
esfuerzo de adaptacién a las nuevas
circunstancias, sin esperar a la entrada
con plena vigencia del mercado sin
fronteras. Estamos ante un sector con una gran tradicién en
el mercado exterior y con un gran dinamismo.
No obstante, el previsible incremento de la competencia que
se derivara de la consecucién del mercado Unico obligara al
sector a redoblar los esfuerzos en la obtencién de un mayor
nivel de competitividad. En este sentido es imponante que
se intensifiquen los esfuerzos tanto en el rea de lainnovacién
y desarrollo tecnolégico como en las areas del disefo y de
la calidad industrial. Para ello el sector contar4 -como ha
contado hasta ahora- con el apoyo de la Consejerfa de
Industria y Turismo, teniendo este apoyo dos referentes
inmediatos en la préxima convocatoria del il Concurso de
Diseno Industrial del Mueble y la creacién de un Centro
Tecnoliégico Regional de la Maderay el Mueble.



Entrevista a D. Juan Jos€ Ramirez de Hijosa.
JEFE DE SERVICIO DE INNOVACION Y DESARROLLO
DE LA JUNTA DE COMUNIDADES DE CASTILLA LA MANCHA.

Castilla-LL.a Mancha ha sido considerada como
una region débilmente industrializada. Apar-
tada de los flujos de inversién durante
mucho tiempo, el dltimo lustro ha supuesto,
sin embargo, lo que puede ser un cambio de
tendencia.

A ellohan contribuido, ademas de los efectos positivos deriva-
dos del periodo expansivo de la econmomia nacional
durante ese periodo, la modificacién del cuadro de factores
de localizacién que tradicionalmente ha mostrado la region,
y que podrfamos resumir en una débil y deficiente dotacién
de infraestructuras econémicas y sociales y, por otro, una
escasez de incentivos a la inversidn lo suficientemente suge-
rentes para canalizar la inversion a este territorio. En este
uitimo sentido no hay que olvidar que Castilla-La Mancha no
ha contado hasta hace muy poco con incentivos o instrtu-
mentos de desarrollo como la Gran Area de Expasion Indus-
trial o los SODIS.

La configuracién de Castilla-La Mancha como Comunijdad
Auténoma, que duda cabe que ha supuesto un factor de
cambio sobre la situcién anterior, asf como un elemento
dinamizador de primer orden, gracias sobre todo a la politica
de inversiones ptblicas y a la puesta en marcha de una
politica activa de fomento de la inversién y renovacién del
tejido industrial.

¢Pero en qué consiste esta politica activa? éCudles son
sus objetivos?

Habida cuenta de los problemas y caracteristicas més impor-
tantes del tejido industrial regional (especializacién en sec-
tores de caracter tradicional y conun escaso compononte
tecnolégico, estructura dimensional muy atomizada, fuerte
concentracién sectorial y geogréfica, etc.), los objetivos de
la politica industrial regional se centran fundamentalmente
en, por un lado, la ampliacién de nuestro tejido industrial,
sobre todo en lo que se refiere a la incorporacién de nuevas
y complementarias actividades de los sectores existentes,
en el sentido de equilibrar las estructuras productivasy, de
otro, la politicaregional tiene como una vertiente igualmente
prioritaria la modernizacién y renovacién tecnolbgica, todo
ello en un contexto de importantes cambios tanto en el plano
tecnolégico como en el marco de una creciente globalizacién
de los mercados.

A ello han contribuido, ademaés de los efectos
positivos derivados del periodo expansivo de la
econmomia nacional durante ese periodo, la mo-
dificacion del cuadro de factores de localizacién que
tradicionalmente ha mostrado la regién, y que
podriamos resumir en una débil y deficiente
dotacién de infraestructuras econdmicas y sociales
y, por otro, una escasez de incentivos a la inversién
lo suficientemente sugerentes para canalizar la
inversin a este territorio. En este dltimo sentido
no hay que olvidar que Castilla-La Mancha no ha
contado hasta hace muy poco con incentivos o in-
strtumentos de desarrollo como la Gran Area de
Expasién Industrial o los SODIS.

En el contexto de esta politica activa se inscribe lare-
lativamente reciente creacién del Servicio de Innovacién y
Desarrollo Industrial (SID]). Un departamento adscrito a la
Direccién General de Industria y Energla de la Junta de
Comunidades de Castilla-La Mancha, en el que corvergen
diversos programas de promocion industrial, anteriormente
dispersos en diferentes unidades administrativas.

De enormente positivo -califica el Sr.Juan Jose Ramirez
Hijosa, Jefe del Servicio de Innovacién y Desarrolio
Industrial- /a creacién del citado departamento en la medida
que el mismo supone la integracién en una unidad de
diferentes programas y acluaciones, como la innovaciény
el desarrollo tecndlogico, la calidad industrial y el diserio, de
gran importancia todos ellos en al determinacién de la
competitividad de las empresas, y que anteriormente eran
ejecutadas por varios departamentos.

Al margen de unaimportante labor desplegada por el SID/ en
el drea de los estudios sobre la industria regional, tendentes
tanto a aumentar el conocimiento de los diferentes sectores
como aincrementar la base estadistica industrial, algunos de
los proyectos mas importantes del mismo a ccrto y medio
plazo son, por una parte, la creacién y mejora de la infraes-
tructura tecnolégica regional, el desarrollo de la politica
regional de fomento de la calidad industrial en coordinacién
con el Plan Nacional de Calidad Industrial y, por dltimo, la
puesta en marcha de un programa de formacién en materia de
diseno industrial.



Dado el déficit que padece laregiénen el campo de las
infraestructuras tecnolégicas, senala el Sr Ramirez, una de
las actuaciones mas importantes y perentorias ha sido la
elaboracion y desarrollo de un programa orientado hacia la
mejora de nuestra capacidad tecnolégica, en el cual ocupa
un lugar preeminente la creacion de una adecuada infraes-
tructura tecnolégica que permita, ala vez que la satisfacion
de una serie de necesidades y servicios que por s/ mismas
no puede satisfacer las PYMES, la creacién de un vinculo de
unién entre investigacién y sector idustrial.. Como proyectos
mas relevantes destacan en este sentido la creacién y puesta
en marcha en un futuro préximo de un Centro de Informacidn
y Asesoramiento Tecnoldgico, el Centro Tecnolégico de la
Ceramicay el Centro Tecnolégico de la Madera y el Mueble.
Proyectos todos ellos enmarcados en el programa comuni-
tario STRIDE.

En el proyecto de creacién del Centro Tecnoldgico de la
Madera y Mueble se encuentran inicialmente involucrados,
ademas de la Junta de Comunidades a través de la
Consejerfade Industria y Turismo, la Asociaicén de Empresa-
rios de la Madera de Toledo y el Ministerio de Industria,
Comercio y Turismo, mendiante el Instituto de la Pequenay
Mediana Empresa Industrial (IMPI).

Se trata de cubrir una necesidad sentida y largamente puesta
de manifiesto por el sector de contar con un conjunto de
servicios que contribuyan aincrementar su nivel de compe-
titividad, no solamente en la perspectiva de aumentar sus
cuotas de mercado en el exterior sino mantener e incluso in-
crementar los existentes a nivel de mercado nacional, cada
vez mas abierto e internacionalizado.

De acuerdo con las afirmaciones de Juan José Ramirez,
seran funciones del futuro centro la realizacién de estudios
de caracter general y sectorial, el desarrollo de actividad de
innovacion y desarrolio tecnolégico, la certificaciony norma-
lizacion de productos, la informaciény asesoramiento tecno-
Idgico, asf como entre otros, la formacién de técnicos.

En el 4rea de la industrial se ha comentado la Importancia
de la imbricacién de la politica regional con el Plan
Nacional de Calidad Industrial, aprobado por el
Goblerno de la nacién recientemente...

Las actuaciones en materia de calidad industrial pasan en Ilo
inmediato por una intensificacién de las campanas realiza-
das durante los ultimos anos, as/ como una ampliacién de los
apoyos ala creacién de una infraestructura de la calidad en
Castilla-La Mancha y la implementacién de sistemas de

control de calidad en nuestras empresas. Sse lrata de
actuaciones coincidentes en lo sustancial con los objetivos
y programas de Plan Nacional de Calidad Industrial, o que
nos obliga por razones de eficacia en la actuacion publica a
coordinar esfuerzos con la firma en el mes de mayo pasado de
un convenio marco de colaboracién con el Ministerio de
Industria, Comercioy Turismo al objeto de articular el citado
plan en nuestra Comunidad Auténoma.

El diserio se ha venido citando como uno de los factores
clave de competitividad ¢Qué actuaciones tiene en mar-
cha la Consejeria de Industriay Turismo a este respecto?
¢Alguna que merezca ser destacada en cuanto a planes de
futuro?.

Concretamente, la Consejeria de Industriay Turismo cuenta
con una convocatoria anual de un concurso de diseno
industrial del mueble y que en este afio se encuenltra en su
tercera convocatoria. Se trata de un concurso que en las
sucesivas convocatorias han mejorado sensiblemente tanto
en cantidad como enla calidad de los proyectos presen-
tados. Sin embargo, el objetivo de incorporar el diserio a
nuestro sistemas productivos requiere algo mds, y, en este
sentido, estamos estudiando entre otras acciones la inicia-
cién de un programa de formacién de disefadores, através
del cual nuestros profesionales puedan actualizar sus cono-
ciemientos o completar sus estudios.

Se ha habalado de Castilla-La Mancha como de regién
de paso eminentemente agraria, etc. ...

Creo que hay que acabar con algunos topicos, entre ellos al-
gunos de Jlos que se han apuntado. Después de mucho
tiempo de atonla inversora, la recuperacion de la inversién
fordnea a lo largo de los ultimos cinco arios y el crecimiento
del sectorindustrial entérminos similares a lamedia nacional,
pareden apuntar a que algo esta cambiando en este sentido.
Y por lo que respecta a la consideracién de eminentemente
agraria, solamente decir que aproximadamente el 88% de,
PIB es absorbido por la industria; la construccion y los
servicios, si bien es cierfo que comparativamente con Ia
media nacional todavia el sector agrario sigue teniendo una
granimportancia, Eso, si, cadavez menor, como lo demuestra
el hecho de que, por primera vez en 1989 la poblacién
ocupada en la agricultura fué superada por la poblacién
ocupada en la industria.



Madera Viva:
El mueble de Castilla-La Mancha presente en todo el mundo.

HaBLA JosE GARCIA-TOLEDANO, SECRETARIO GENERAL DE AEMT,
ASOCIACION DE EMPRESARIOS DE LA MADERA DE TOLEDO.*
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&Qué es y qué objetivos tiene ‘“‘Madera Viva’?

Madera Viva es un intento de lanzar unaimagen del trabajo que
se hace en los talleres del mueble de Castilla La Mancha.
AEMT tiene prevista la asistencia a 15 ferias en 1991, 7
espanolasy 8 extranjeras, con 85 expositores. Nos hallamos
con la contrapartida de que el mueble de Castilla La Mancha
no es suficientemente conocido por disefo, calidad oinnova-
cién tecnolégica. Basicamente, este tipo de mueble se esté
produciendo en pequerias unidades de produccién. Son muebles
pequenos de empresas con 15a20 trabajadores, aunque hay
también otro tipo de industrias mayores. La atomizacién de
la produccién es evidente y queremos salir mediante campa-
fAas de imagen. Ahf esta "Madera Viva”, una muestra de
mueble de madera maciza que intenta ofrecer una visiéon de la
labor que a diario se realiza en unos talleres que no son
conocidos.

iTrabajan estos talleres sujetos a la rigidez de la
normalizacién?

En verdad, la Asociacién de Empresarios de la Madera de
Toledo trabaja hoy en las prenormas nacionales (normas
UNE) para mobiliario de hogar. Seleccionamos normas y
planteamos controles de calidad que normaimente realizamos
desde la propia Asociacion. En todo el proceso contamos con
las ayudas dela Junta de Comunidades de CastillaLaMancha
y en colaboracién con institutos tecnolégicos, caso de
AITIM, ya que en nuestra regién ain no tenemos.
Por otra parne, estamos claramente afavorde
la marca N. Entendemos que existen una serie
de politicas nacionales que hay que aplicar.
La seleccion de firmas existe porque la atomi-
zacion de empresas es por demas excesiva.
Hay que hallar la unidad de alguna manera.
Todos los trabajos que estamos realizando
van dirigidos a que cuando la marca N esté

mamente puede obtener
16n permanente duran-

los Unidos.

implantada, nuestros fabricados ganen esa marca que surge
como consecuencia de concretos procesos productivos,
materias primas, disefios y escalones de calidad que se
puedan cumplir.

FEOEIM es un tema que para nosotros va después delaN. ¢
MEN 6 N? La prioridad reside enlaN. Intentaremos implantaria
por todos los medios. Necesitamos para ello de nuestro
propio centro tecnolégico y de otras cuestiones. La marca
MEN es un gran proyecto. Va despacio porque éste es un
sector muy complicado. Nuestras empresas son muy
pequefiasy ademas no tenemos ninguna experiencia de esta
indole.

En la parcela panticular de la puertatenemos el sello AITIM de
calidad, implantado enla préacticatotalidad de nuestras empre-
sas asociadas de Castilla La Mancha. Ahora procede aco-
meter la transformacién de esta situacién para acceder a la
marca N.

¢Qué grandes actuaciones ha empredido AEMT hasta hoy
para el profesional castellano-manchego de la madera?
En nuestra Asociacién acogemos mobiliario del hogar,
puertas, molduras decoradas y otros anticulos.
Venimos colaborando desde el aino 1990 con nuestras
empresas, gestionando incluso la aponacién de la Autono-
mfa mediante algun tipo de ayudas o subvenciones que
faciliten la participacién de nuestra firmas en las ferias.
En ei 90 estuvimos en 9 ferias, 4 extranjeras y 5
espanolas, con 65 expositores. El ano pasado
estuvimos en Artecuadro, con moldura decora-
da en Madrid, Mobiliaria en Sevilla, Mogar en
Madrid con mas de 30 empresas, Cevisama
en Valencia, Paris, Lyon o High Point en Es-
tados Unidos, alo que hay que unir nuestras
misiones comerciales en Dakota del Norte o
nuestras promociones concretas en Nueva



York. En Dakota es posible implantar una exposicién perma-
nente de madera de Castilla La Mancha, mas material comple-
mentario.

¢A qué ferias teneis previsto asistir en este ejercicio?
Tenemos prevista una participacion mas ampliaenuna serie
de certdmenes. La estrella sera Mogar, con la oferta de
Sonseca, la sillerfa de lilescas, las principales firmas expor-
tadoras de mobiliario de Espafia o la puerta toledana.
Respecto a esta Gitima, quiero indicar que no se esté
promocionando por el momento a traves de ferias de
transcendencia. Asiste muy poco ala muestras. Se pretende
hacer algo desde ahora en este sentido.

Trabajamos intensamente en el tema del disefio; de hecho
hemos convocado recientemente el Tercer Premio de Diseno.
Asf pues, contamos con los muebles y aproximadamente 250
empresas asociadas, lo que constituye 40.000 millones de
pesetas en mobiliario del hogar. Y envoivemos su oferta en
el marco de “Madera Viva”, potenciando la introduccién de
un producto de Castilla La Mancha en Europa. Y hemos
venido a Mogar porque consideramos que en el futuro serd la
primera feria internacional de transcendencia a celebrar en
Espana.

¢Esta usted convencido de que la via asociacionista viene
siendo la opcién més (til para los empresarios manchegos
de la madera?

Por descontado. Desde 1977 nos hemos voicado en la
via asociacionista. Hemos trabajado detectando dia a dia
nuevas firmas. Hoy nos enfretamos a la nueva problematica
del 93. LaAsociacion y la Junta de Comunidades constituyen
el interlocutor clave para tomar cartas en este asunto. Y una
justificacién clarareside en la propia muestra “Madera Viva”.
Queremos descubrir progresivamente qué servicios pode-
mos ofrecer alos expositores, apoyarles en su gestion comer-
cial en las ferias.

Trabajamos también estos dias en nuestro régimen interno.
Se analizan las problemadticas principales, se buscan so-
luciones rapidas.

Hoy acogemos entre 7000 y 8000 operarios de mobiliario del
hogar lo que se traduce en40.000 millones de pesetas; 2500
a 3000 operarios de puertas, con 20.000 miliones de pesetas
en juego, trabajando con nombres tan importantes como
DINTEL, MAVISA, VILLACANAS, QUINTANAR, DON FADRI-
QUE O LA INDUSTRIA ARTESANA DE PUERTAS DE VILLA-
CANAS. En molduras decoradas abrazamos las firmas de un
radio de 15 Km., con Torrijos, La mata u otras localidades.
Solicitamos a la CEE la inclusién de nuestro proyecto en su
plan de subvenciones y aguardamos una inminente respuesta
de Bruselas.

Por otra parte, tiene a punto un convenio con la Junta
de Comunidades de Castilia La Mancha.

Efectivamente, existe una fuerte sensibilidad de nuestro sec-
tor. Tratamos muchos temas con ellos y desde distintas
consejerfas.

Con este convenio se pretende la coordinacién de todo tipo
de actuaciones a corto y medio plazo como minimo para que
temas diversos vayan adelante. Por ejemplo, es practicamente
seguro que expondremos durante un ano nuestros productos
en Estados Unidos, lo cual supone elevados costes tecnolé-
gicos y econdémicos para la Asociacién. En este sentido
dialogamos con la Consejeria de Industria la preparacion de
un instituto tecnolégico.

éSe encuentra entre sus planes algun tipo de iniciativa
relacionda con la formacién profesional de futuros ope-
rarios?

Queremos impartir formacién de especializacién para la
incorporacién de las nuevas tecnologias en ia empresas.
Trabajamos en contactocon elINEM, de caraaemplear mano
de obra no especializada en el sector mueble, carpinteria o
puerta, 10 cual equivale a una formacién profesional de nivel
primario.

Atendiendo a este tema, el cualtratamos conrelativa prioridad
enlaAsociacion, queremos destacar la evolucién del sectorde
lapuerta. El crecimiento de este segmento en los ultimos anos
ha provocado la demanda de trabajadores que, en primer
lugar, venian I6gicamente de las zonas agricolas cercanas a
las empresas. Con lo cual, la expansién se tuvo que experi-
mentar con mano de obra falta de conocimiento. Los
numerosos programas formativos ejecutados con eltiempo
han permitido incorporaries poco a poco con més capacida-
des, cimentando sélidas empresas con hasta 280 trabajado-
res plenamente profesionales.

&Cudles son las actividades que empredera préximamente
AEMT?

Sacar adelante la promocidn de nuestros productos en
Estados Unidos. Nuestra misién comercial partira del
mobiliario y atendera a una doble vertiente. Por una parte
ejecutaremos unaformacién a nivel empresarial, de cara a
que se conozcan las posibilidades de introduccién en
mercados Yy las distintas caracteristicas de medidas y ma-
teriales que demandan dichos mercados. En segundolugar
acometeremos una formacién comercial, centrada en la intro-
duccién de nuestra oferta en Estados Unidos y Jap6n. En el
primer caso estaremos tres anos en Florida y exponiendo
como asociacién en Octubre en High Point.

Otorgamos igualmente prioridad a la creacién de nuestro
centro tecnoldgico. Desde alll quedara definitivamente coor-
dinado eltema del diseino, el controi de calidad y laformacién
profesional.

Dentro de la indole interna, estudiamos aspectos juridicos.
Queremos ampliar el ambito de la Asociacién hasta un
entornoregional. Decidiremos préximamente e} cambio de
ambito y admitiremos socios de la regién. Y no sélo de la
parcela de madera. Acogeremos representantes de los seg-
mentos metalicos o madera-metal, y metacrilato, porque los
canales comerciales son los mismos. Respecto al resto de
asociaciones, vamos a apoyarlas y a aguardar su apoyo.
Modificaremos también nuestra infraestructura y locales
adaptandolos al 93. Mejoraremos nuestra imagen, cara a
penetrar en mercados exteriores.

¢Alivian estas perspectivas el animo de unos empresarios
por lo general, descontentos con la marcha del sector?
Realmente, nuestro empresario no gana dinero. Trabaja,
invierte, crece, lleva a cabo innovaciones tecnolégicas impor-
tantes, pero nunca se deja de ser empresas pequenas.

En el caso concreto de Castilla La Mancha existe un
problema inherente. Normalmente, nuestros productos van
fuera. Exportamos 5.500 millones de pesetas. Y para nuestro
trabajo no nos sirve nuestro IPC, no nos sirve coger nuestra
tarifay “subirlaun7%". Los precios no pueden tirar para arriba
desde hace muchos anos. Hay por otra parte mucha més
competencia, de Andalucia, Rioja oincluso Portugal. Hay que
evolucionar y eso cuesta mas ....

Estamos apretados y las cuentas a fin de afo nos dan muy
poco, si nos dan. Ganariamos el doble comprando y vendien-
do pisos.

Juan Manuel Miranda
*(Por cortesia de TECNIMADERA)



Una empresa elegante

ENTREVISTA A D.ETTORE PALMIOTA,
GERENTE DE MARKTEX.

Como anotidbamos en la in-

troduccién, Marktex surge de las
relaciones entre Moraleda y su clien-
te E.Palmiota.
La firma Marktexse fundaen 1959
para exportar a Alemania un tipo
de mueble de madera maciza, cali-
dad técnica y buen disefo.
La plantilla de Moraleda solucio-
na los modelos solicitados por
E.Palmiota con la buena técnica
imprescindible y con otra cualidad
muy encarecida en esta clase de
mercado; la flexibilidad de fabrica-
cién. Los operarios tienen la sufi-
ciente capacidad para abordar
cualquier modelo y salir en cual-
quier momento de una rutina sin
que el proceso de fabricacién sufra
lo mé4s minimo.
Segun pasan los anos, E.Palmiota
se convierte en el primer compra-
dor de la fabrica de Sonsecayy, si-
multaneamente, se perfecciona la
colaboracién entre ambos. Se rea-
lizan los encargos para Alemaniay
se hace mueble en equipo.
En 1980 fallece Antonio Morale-
da, y el Sr.Palmiota entra en socie-
dad con los herederos, que es la
situacién en que se encuentra ac-
tualmente estructurada la empre-
sa.

Un aspecto singular de
Marktex es la coherencia de
objetivos meridiana domi-
nante en el proceso completo
de produccién del mueble y
que se resume en la arquitec-
tura que alberga los talleres.

Diseno

El catalogo preparado para el mercado aleméan se basa en el
mueble burgués de los siglos XVIIl y XIX, los modelos que
construfa el oficial ebanista de vueita a su pequena ciudad de
provincias después de haber aprendido el oficio en la metro-
poli. Casi todos los tipos pertenecen al repertorio cortesano,
mas algun otro estrictamente utilitario, como los contenedo-
res, muy necesitados en una casa enfocada prioritariamente a
la vida préactica.

| Estalineade modelos didfruta de las mejores virtudes burgue-

sas del mundo de Balzac: equilibrio de formas, sobriedad
formal y, siempre, utilidad demostrada que han dejado por el
camino que les trajo de la Corte los adornos de hueso, la
marqueterfa y la ornamentacion superfiua.

Otra linea de diseio mas romantica, complementaria de la
anterior, son sillas, veladores y camas en barra de hierro
cuadrada.

El destinatario de este mobiliario es de clase media alta,
sensibilizado en un tipo de vida refinado y con una cultura del
habitat elaboradamente desarrollada. Valora los objetos que le
rodeany considera la compra de un mueble como una inver-
sién para media vida. Los jévenes ahorran para adquirir mobi-
liario como en otros lugares lo hacen para consegquir un auto-
mdvil. Para E.Palmiota esta cultura de la vida privada se esta
consolidando en Europa; el ciudadano es més cultoy el futuro
no desmiente esta tendencia puesto que la mitad de los mu-
chachos alemanes -los consumidores inmediatos- son bachi-
lleres.



El dificil mercado aleman.

A la cuestién tépica sobre la dureza del mercado aleman, el
Sr.Palmiota nos contesta matizando el concepto.

Nos encontramos a un cliente exigente con la relacién cali-
dad-precioy conel diserio. Ostenta el nivel cultural que hemos
comentadoy que quiere ver reflejado de hecho en su ambien-
te cotidiano, por lo que su criterio selectivo deja fuera algunas
clases de mobiliario, probablemete el fabricado por quien se
queja de esta dureza...

Junto con el francés, es el gran comprador de mueble en
madera maciza, pero con diferencias sustanciales.

E/ mercado francés tiende a ser conservador y permanece
vuelto a sus propios estilos histéricos mientras que el alemén,
menos identificado consigo mismo en cuanto idea de rotundi-
dad nacional que su vecino del sur, deja un flanco abjerto a o
foraneo y a lo nuevo, aceptando de buen grado diserio de
culturas ajenas como podria ser este estilo derivado del
mismo provincial francés, o de aire mediterraneo, entre otros
muchos.

Sin embargo, el modo de produccién alemén, centrado en la
organizacién, la exactitud, la optimizacién de costes propende
a la gran serie, y aqul falla el sistema cuando se frala de
producir unos bienes de las caracteristicas tan personaliza-
das como es el mueble.

Dimensién 6ptima

de la empresa de mueble.

Para Ettore Palmiota, conocedor a fondo de la comercializa-
cién antes de empezar a producir su propio catélogo, la
produccion de mobiliario para el mercado europeo inmediata-
mente futuro debe abordarse desde empresa pequena y
mediana, unicas dimensiones que permiten ofrecer una cali-
dad anesana suficiente y la agilidad de renovar disefno que
exige el mercado.

La produccién en gran serie tiene sus propias leyes y objeti-
vos, ademas de abaratar el producto final como ventaja reco-
nocida. No funciona, sin embargo, la iremediable rigidez que
impone a sus fabricados.

Ensuma: unagestion égil, fresca, sobre un producto bien con-
cebidoy mejor hecho. Esta capacidad de maniobra, practica-
mente ilimitada, es la gran ventaja de la PYME frente a la gran
factorfa de aglomerado. La gran serie empobrece el producto
final y es cara en el capitulo de calidad.

La comparacién gastrondmica es inevitable: se trata de la
misma diferencia que media entre la gran cadena de hambur-
gueserlas y el pequernio restaurante dirigido por un buen
gastrénomo. Ofrecen productos diferentes que no se pueden
comparar, pero si de calidad se trata...

La pequeria empresa sera muy competitiva en base al disefio
yalarenovacién, libre delos planteamientos mateméticos que
anquilosan las grandes series.

La gran industria da soluciones adecuadas a subsectores
muy concretos: oficinas, colectividades, algun tipo de mueble
de cocina, piezas de jardin en plastico...

Al hilo de este argumento, el Sr.Palmiota augura un espléndi-
do futuro a la pequerfia empresa esparnola de mobiliario en
madera maciza que conserva la buena ebanisteria y la posibi-
lidad de incorporar disefo. El error estaria en tratar de imitar la
gestion de las grandes empresas como unica forma de
avanzar.

"El empresario espanol, y sus hijos, deberian aprender
Arte antes que Inglés*

Esta frase del Sr.Palmiota nos resume su idea -coherente con
sus hechos- de la situacién.

Ademas del diserio de vanguardia, representativoy necesario,
el mercado con capacidad de compra realmente interesante
quiere un diseno evolucionado de los modelos tradicionales,
capaz de ambientarse junto con otros rabiosamente nuevos,
clasicos o, incluso, de anticuario. Los jévenes prefieren para
sus hogares este tipo de mobiliario que concilialos esquemas
antiguos con tratamientos actuales buscando el mueble con
entidad pero no a través de /a estética del lujo, que es recha-
zada de plano sino por otras més refinadas.

En cuanto la seleccién de esos arquetipos antiguos para
trabajar los disenos actuales, hay que tener presente que los
excesivos localismos pueden quedar lejos del consumidor
local. Una silla andaluza del XVIll es entendida mas alla de su
propia tierra, debidamente rediseriada, pero esto no puede
extenderse gratuitamente a cualquier modelo. Es vimportante
extraer aquello de universal que posee cada tipo de mueble.
Entendido de esta forma cada cultura tiene un fondo inagota-
ble en sus propias raices para continuar creando, en este
caso, muebles.



Tecnologia y distribucién.

Las técnicas para trabajar la madera maciza no han ofrecido
grandes sorpresas en tecnologla nueva, como ha ocurrido
con el aglomerado. La maquinaria que hemos renovado ha
sido italiana porque nos parece mas adaptadaala produccion
corta (de 50 a 200 unidades por serie) que la alemana, mas
enfocada a la gran produccién.

Nuestros productos se encuentran entiendas especializadas,
con una concepcién mnoderna de la venta y de atencidn al
cliente, no en grandes almacenes. El esfuerzo que hace el
distribuidor en seleccionar el cliente y darle esta atencién, la
compensamos desde fabrica ayudando en la medida de
nuestras posibilidades, con unas buenas campanas de publi-
cidady de comunicacién informando al cliente sobre las cua-
lidades exactas del producto que compra.

El consumidor habituado al mueble de aglomerado no entien-
de facilmente que el de madera maciza se abra y se siente
frustrado cuando encuentra esta falla; es nuestra obligacién
informar, comunicar, a nuestros potenciales clientes de las
cualidades y pormenores del producto que les proponemos.
Tantas otras cuestiones semejantes se solucionan comuni-
cando.

Esta es la gran oportunidad del
industrial espariol: aprovechar
la inversion de su socio mds
antiguo, la Historia, y sumarla
con la del mds nuevo, el diserio.

Elempresario espariol, y sus hijos, debe-
rtan aprender Arte antes que Inglés



La aventura americana.

ENTREVISTA CON D.JAVIER DEL CASTILLO,

DIRECTOR DE VIRIATO.

Viriato es la otra marca impres-
cindible para entender la indus-
tria del mueble en la Regidn. Ac-
tualmente, la empresa abarca dos
apartados del trabajo en madera:
la carpinteria en arquitecturayla
produccion de mobiliario.

Del que se sienten muy orgullosos
en la casa, nos lo confirma el pro-
pio Javier del Castillo, director de
la empresa y con quien mantene-
mos esta conversacion, es deladi-
visidn de carpinteria, en laque son
auténticos maestros. Esta geome-
tria hecha madera es solicitada en
el mercado internacional por los
clientes conocedores de este raro
y exclusivo oficio medieval.

De los ultimas obras realizadas,
nos cita el palacio de un miembro
de la familia real y dos mezquitas,
en Yedda, Arabia Saudita. En
Alemania, son numerosos los
establecimientos de hosteleria que
cuentan con carpinteria y arteso-
nados Viriato. En nuestro pais,
por citar algunos entre muchos, el
Parador Nacional de Covadonga,
hoteles, restaurantes y palacios.

Mueble

El mueble que produce Viriato acoge avarios estilos y marcas
diferentes, segun sea la estética demandada por el consumi-
dor, hasta un total de varias colecciones y 200 referencias
distintas.

Nuestro cliente tipo se caracterizacomo de clase altay media
alta, profesional joven con estudios universitariosy recursos
para amueblar con nuestras colecciones en segunda vivien-
da, lo que deja en entredicho el lugar comtn que convierte
esta casa en el trastero de la primera. Nuestros clientes
estrenan mobiliario disefiado precisamente para este
cometido, que combina estupendamente con el resto def
ambiente habitual de una casa de campo.

A este mismo consumidor le servirnos el mueble auxiliar de
lavivienda principal, en laque yatiene instaladas piezas de
ebanisterfa o de anticuario.

Utilizamos pino escandinavo y de Soria como material base
con un alto valor anadido de trabajoy acabado: este es el
rasgo fundamental del estilo Viriato.



Diseno Viriato

Ana Maria es elmiembro de lafamilia Gébmez encarga-
do de disefiar las nuevas lineas. Formada en laEscue-
lade Artes Aplicadas de la calle de la Palma de Madrid,
establece el Departamento de Disefio en elafno 89, co-
menzando con redisefio del provenzal de calidad tra-
dicional en Viriato.

Se trabaja en el mismo sentido con el castellano,
conservando las exigencias de la. empresa para con
sus propios productos en cuanto gruesos, técnicas
constructivas, vetas sacadas a mano...

Ha firmado los programas 52 Avenue, French Country,
Granja, Century, Camargue vy Liberty. En Espafa co-
mienzan a conocerse ahora el Camargue y el 58
Avenue.

Trabajo sobre la experiencia directa del mercado
acudiendo aFerias junto con el equipode laempresa.
Alllse conocen lastendencias paralas que habra que
trabajr de regreso a Sonseca. De esta manera, Alema-
nia acepté muy bien las tres actualizaciones de pro-
venzal prpuestas y que ha sido su ultimo trabajo pro-
ducido.

Sobre el tablero de dibujo estan los planes de un
nuevo Programa de acero combinado con madera
que posiblemente veré laluz en el préximo Mogar '91.

REPORTAJE

Viriato es el mayor exportador
de mobiliario a Alemania en
los ultimos anos.

Un mueble tipo deseado por el
consumidor americano es él au-
xiliarqueocultalaTVyelbar. La

sillerfa también esun modelo de
mueble por el que sienten espe-
cial predileccion.

En cuanto a la tecnologfa utilizada, es la habitual en la
industria del sector.

Laultima inversién, de 50 mjllones de pesetas, se ha hecho en
lafresadora de control numérico y una encoladora de platos
calientes, depiezas paratableros. Lamaquinarialabuscamos
enlas ofertas industriales alemanas e italianas de ultima
tecnologia.

Las terminaciones se preparan en un laboratorio propio de
barnices y pinturas donde se ensayany se producen para
el consumo propio y para otros clientes. Los acabados de
cal y yesos, como base para el calor, también los hemos
puesto a punto aqui, cumpliendo con todos los requisitos
sanitarios exigidos por la legislacién europea mas exigente.
Enfocamos nuestra produccion bajo la idea de catalogos
flexibles, en lugar de uno sélo para acomodar los pedidos a
necesidades del cliente que pueden ser de programas con
planos aportados por él, o colecciones nuestras con algunas
modificaciones.

Casos de este capitulo son: la coleccién Ronda de Artespafia
o las series encargadas por Grandes Almacenes para sus
catalogos propios.

Encontramos una gran ventaja en esta forma de encontrarnos
con el cliente al poder ofertarte el tipo de mobiliario que
necesite sin forzarle a elegir sobre un catalogo rigido. Con
este sistema, abierto y flexible hemos acudido con éxijto a
mercados de gustos dispares.

Ladistribucién del fondo Viriato se hace a tiendas selecciona-
das mediante representantes auténomos en Valencia y en el
Pajs Vasco, y un equipo de comerciales de la casa acuden a
visitar al cliente del resto del Estado desde fabrica.




Exportacién

La segunda generacién de Viriato estd formada por gentes
preparadas académicamente, universitarios, hablando per-
fectamente otros idiomas y que se han preocupado de sem-
brary abonar lo que ahora son buenas cosechas. Nohay otro
truco para el éxito de la empresa.

Desde unprimerescalén enlas Ferias Nacionales - Mogar ‘91
ha sido muy positivo, pasamos a las exteriores, Colonia, High
Point.

Es imprescindible viajary hacer contacto directo con el posi-
ble cliente, el tiempo ira dando datos sobre el futuro de la
relacién pero, de entrada es necesario llegar al encuntro
personal.

Completamos nuestro trabajo en el exterior con publicidad
constante en revistas especializadas de prestigio, de modo
que nuestra marcaya es familiar para el consumidor cuando
“sale de tiendas” a ver muebles.

Alemania, Jap6n, USA.

Viriato es el mayor exportador a Alemania en los ultimos diez
anos. Esta nocidn tiene el consumidor més importante y
exigente de toda Europa, alli mantenemos un representante
exclusivo.
Con otros paisese, como el Reino Unido y Suiza, hemos
2 establecido un mercado continuo y estable, hemos hecho
910100 910120 clientes a los compradores.
A Japén le sesrvimos con el criterio flexible al que hacia
mencién hace un rato. Adaptamos las referencias a las
exigencias concretas del comprador, en este caso se trata
sélamente de corregir las cotas a la ergonomia nipona.
La aventura americana de Viriato es el rasgo mas admirado de
= la empresa en todo el sector.
Todoempezé con unviaje de inspecciénen el 85 a High Point
(Feria de 140.000 m? que reune semestralmente, abril y
octubre, distribuidores, decoradores, tiendas...).
Poco después, junto a otros empresarios tutelados por el
ICEX, se viajé de nuevo, esta vez llevando algunas muestras.
En el 87 se decide la instalacién de un espacio fijo atravesan-
do la mala época de la recesién econdémicay el tipo de
cambio favorable. Desde esa fecha se ha progresado en el
mercado USA hasta plantear el paso siguiente, que consiste
en vender directamente desde Florida con establecimiento
propio.
El mercado USA tiene unas caracteristicas muy particulares
que hacen inttil todo lo aprendido en Europa.
En primer lugar, los gustos del consumidor son, més que
variables, erraticos y el distribuidor los sigue fielmente,
cambiando de proveedor segun la mezcla del instante.
Los gustos podrian repartirse en dos grandes grupos, el
consumidor ansioso de raices europeas-tipo Falcon Crest
que instalen en casa un pasado de buen tono, y el que
improvisa la decoracién segun la tGltima moda, sin mas.
Alavistade tales realidades, los esquemas con que se trabaja
en el Viejo Continente sirven muy pocoy hay que adaptarse
a nuevas férmulas.
Ademads, la relacién del usuario con sus muebles también
es distinta a laconocida, se cambia de mobiliario como aqui
se cambia de ropa, en el caso de productos de bajo precio de
Taiwan, porque, por otro lado, no es muy extrano que en USA
un mueble cueste lo mismo, 0 mas, que un automdévil japonés.




El desafio a los grandes

ENTREVISTA cON D.JUAN JOSE LLOPEZ SAEZ.
CoNSEJERO DELEGADO DE JULIAN SAEZ, S.A.

Un comienzo clésico en tantas
empresas familiares espafiolas,
Teofilo Saez funda un pequeno
taller de ebanisteria en Pedro
Munoz en los primeros cincuenta.
Una incapacidad laboral deja el
negocio en manos
de su hijo, Julian,
quien convierte el
pequeno taller ar-
tesanoenlaempre-
sa dc mobiliario
actual, gestionada

El ano 90 ha sido clave para
esta empresa, el duro golpe
sufrido en su cupula directiva
se ha equilibrado con un so-
breesfuerzo por parte de todo
el equipo que ha colocado a

Por buena gestién que tenga una
empresa, no avanza si no hay

yequipada con cri-  jg en Ia

terios modernos y  racta final

produciendo €l  d4e conse-

mobiliario de dise- guir la va-

No caracteristico JS. loracién
de la mar-
ca al lado
de los me-
jores de su
especiali-
dad.

quien mueva ios tabieros.

Esta frase de Juan José Lopez Saez resume el espiritu paternalista a
la antigua, conservando desde sufundacién en el mejory mas noble
de los sentidos.

Las medidas de seguridad quiza doblen en cantidad la cifra pre-
ceptiva. En cada motor de maquina hay un aspirador de polvo. En la
planta de fabrica no se percibe el tipico cosquilleo en la nariz
producido por los vapores de disoiventes y el polvo del serrin.
Las cortinas de agua de las cabinas de barnizado se depuran
continuamente renovandose cada dos dias con agua de un pozo
propio.

JS mantiene una clinica interna donde un médico y un ATS pasan
consulta a diario.

La red contra incendios rodea toda la fabrica con bombas
independientes cada 50 m. y en el interior, cada pilastra soporta un
extintor y bocas de agua. La nave que almacena los barnices y
materiales peligrosos estéd alejada prudentemente de la zona de
trabajo donde se concentra el equipo de operarios.

Otra caracterisitica importante que se deja notar de inmediato es la
racionalidad con que actuan la mecanica de fabricacién, montaje,
acabados, embalado y almacenaje. Una red de carriles conectados
perpendicularmente sobre la que se mueven carros con los semiaca-
dos van llevando las piezas de una estacién de trabajo a otra
evitando el penoso esfuerzo de levantar cargas.

Produccién.

JS, se asienta sobre un total de 130.000 m2 repartidos en planta de
fabrica, almacenes de materias primasy productos acabados, la nave
separada de disolventes y barnices, y las oficinas.

Equipo de informética: JS adopta tecnologia Siemens. Un ordenador
central funcionando como red local, con 14 pantallas, 16 Mb RAM Y
300 Mb en disco, con autonomia de 6 horas en caso de apagén. Resta
por conectar, en un futuro inmediato, una aplicacién CAD auxiliada
de plotter y scanner para el departamento de Diseno.



Un problema en Castilla-La Mancha es la oferta laboral de
unasociedad agricola que no atiende suficientemente las nece-
sidades industriales. Cada cual tiene una heredad o cualquier
recursoque le vinculaalatierra. Noinvierte en otros sectores,

otras actividades.

Si solo fuera cuestion de maquinas, de invertir en bienes de
equipo, no habria problemas. Existe cierta capacidad empresa-
rial que depende de la tecnologia importada y de la carisima

financiacién

Desde el ordenador central se dirigen las dos méaquinas de Control
Numérico, la gestién administrativa, y en junio del 91 se incorpora la
gestion de produccién. Todo el software, disefiada porJuan J. Lépez
Saez y el departamento interno de Informatica.

Control de Calidad.

En los sucesivos pasos que sigue el mueble sufre tres controles. ala
salida del tunel de barnizado, en el montaje de las piezas, el 2°y el 3°
y Ultimo antes de embalarse para retractilario.

Distribucién.

Una red de comerciales cubre el territorio nacional, algunos trabajan
en exclusiva para JSy otros comparten la cartera con otros fabrican-
tes.

Las ventas mas altas se hacen en Madrid, después siguen Levante,
Riojay Galicia. Cada zona posee unas caracterisiticas especiales
inclinandose por conjuntos concretos del catélogo.

El tipo de cliente de JS es de clase¢ media-alta, elige sus muebles
sobre un criterio de calidad/disefoy precio. Aunque el mobiliario de
viviendas es el mas consumido, la empresa de Pedro Mufioz guarda
en el cajéon un programa completo de otra gama esperando su
oportunidad.

Comunicacién

Los catdlogos son un medio obsoleto para comunicar la masa de

informacién que el cliente y el consumidor deben conocer sobre las
referencias de la empresa. Ahora mismo, el de JS comprende dos
maletas de folletos con 89 fotografias de ambientes completos y
precios desglosados por elementos, ademaés del técnico con
esquemas acotados y una baraja de acabados en chapa que
muestran los 49 tomos disponibles.

Este medio convencional sera sustituido préximamente por un
dispositivo que conectara latienda con el departamento de disefio en
Pedro Munoz, que en 20 minutos reenviara por fax un proyecto CAD
de las soluciones globales propuestas basadas en las necesidades
del cliente. Aprobada ésta, el conjunto se sirve en cuarenta dias.

Negocio.

De la cifra facturada en el 90, se invertira un alto porcentaje en tec-
nologiay transporte. JS se est4 preparando amarchas forzadas para
estar en la mismas condiciones que las empresas que vendran a con-
quistar el mercado nacional.

Comentando las cualidades de la competencia europea, J.J.Lépez
nos comenta su opinién:

-ltalia; el disefio y su habilidad para venderlo.

-Francia; preocupa el factor comercial, los grupos de compra y su
presién cerrada sobre el industrial. Son esencialmente
distribuidores.

-Alemania; su éxito nace enla gestién de produccién. La
organizacién industrial llega a un grado de perfeccion que pone en
manos del comercial un producto del que éste saca una
rentabilidad méxima.

La respuesta ,aprendiendo de lo anterior, la propone JS en no caer
en el error francés, evitando el comprador mayorista, mantener la
personalidad del catalogo y oponer una politica de marca a una de
ventas masivas

-Copiar la rigurosidad de los alemanes,
exactitud.

-La politica de disefio. de los italianos.

Para ponerse a la altura de los negociantes europeos:
-Reciclaje profesional constante.

-Incorporar robética

-Renovacién medios informaticos

la organizacién, la

Exportaciones.

JS exporté durante un tiempo no con demasiada fortuna debido a
los altos costes de lafinanciacién. Ahora se vuelve con otro criterios
a Francia y Pajses Bajos. USA, Canadéy Japén solicitan constante-
mente exportacién espafiola.



Julidn y su hijo Luis Guillermo
fallecen en accidente de trdfico el afio
90, Luisa Cuadra, la viuda, se crece
sobre la renovada herida, y con el
respaldo del equipo directivo y la
plantilla en blogue presenta a J. Saez
en MOGAR’ 91, con un éxito de la
empresa que contrasta con la temible
experiencia vivida.

Los avatares sufridos han incentiva-
do a profundizar la calidady a mo-

dernizar la gestién, como es normal en.

otros sectores punta de la industria,
pero no tan habitual en el mundo del
mueble.

Juan Jose Lépez Saez es analista de
sistemas y creador de la red nerviosa
informdtica que asiste la mecdnicay
gestion de la empresa. Ostenta varios
arios de experiencia en Direccion Or-
ganizativa de una gran empresa inmo-
biliaria espariola. Como Titulado en
Direccién de Empresas (ICADE), ha
escrito varios libros (Tratado de
Contabilidad Bdsica y Operativa).

Peso pesado

ENTREVISTA CON D. DOMINGO AGUADO,
GERENTE DE ARTE HIsPANICO

Cerramos este reportaje con la empresa

mas fuerte del sector.

Arte Hispanico factura en un ano 1.800 millones de
pts., €1 95% de esta cifra se dedica a la exportacion.
Su stock cubre una superficie de 20.000m? que se
renueva en un plazo medio de cuarentaycinco dias.
Ocupa a una plantilla de cien trabajadores.

Todo ello con medios convencionales, sin automa-
tismos, basado en el buen oficio de sus operarios y
en una gestion volcada a la politica exportadora.



Resumimos la charla con el Sr.Aguado en unas breves notas que dan
los datos de la actividad de Arte Hispanico, aunque sean conocidos
de todo el medio empresarial.

Su dimensidn la hace habitual en los actos oficiales donde es requerida
la presencia de un representante del sector, por esto preferimos dar a
conocer las fotografias de sus almacenes, imagen indiscutible que
habla por s{ misma de la potencia de Arte Hispénico.

Esta empresa, conocida sobradamen-
te en el medio relacionado con la

industria del mueble, se dedica al
acabado y facturacién de un extenso
catéalogo.

Eltipo de mueble que trabaja es el
rustico provenzal en madera maciza
subcontratado sobre propio catalogo.
El acabado es en barniz de poliuretano
tirado en cinco cabinas de cortina de
agua de ocho metros cada una. Todo
a base de técnicas convencionales,
Se financia en bancos espanoles, en
Espana distribuye a comercios
especializados y exporta a la CE,
Japén, Suiza...

Acude a ferias a vender: Paris, Colo-
nia, Bruselas, Lyon, de las nacionales
considera més interesantes aquellas a
las que acuden compradores extranje-
ros.

Arte Hispdnico estd asociada
en ANIEME, AEMTy AITIM

El Sr.Aguado considera que no
estamos preparados para el ingreso
completo en la CEE debido, sobre
todo, a la falta de auténticos profesio-
nales, y a la dificultad en formarlos, en
un proceso eminentemente artesanal,
sin automatismos de ninguna clase.
Por otro lado, la competencia de la
industria europea es muy fuerte; los
italianos manejan muy buenos precios
y calidades. Los empresarios france-
ses ponen muchas pegas a las
importanciones al exigir precios de
venta excesivamente, a veces, bara-
tos.
A la hora de acudir a Ferias, prefiere ir
individualmente, aunque lo normal
“serfa ir asociado, parad6jicamente
resulta, al final, mas caro.




