LA INDUSTRIA AZULEJERA COMPENSARA EL DESCENSO DE LA DEMANDA INTERNA POR EL PARON

CONSTRUCTOR CON LA REFORMA DE INMUEBLES Y CON LAS CRECIENTES EXPORTACIONES

E.PEREZ VALENCIA
Rehabilitacién de viviendas. Esla
via de escape que los empresarios
vinculados, en mayor 0 menor par-
te, al negocio inmobiliario barajan
para compensar parte del descen-
so de actividad en el sector de la
construccién. Es la salida por la
que también apuesta el sector ce-
ramico, que esta semana abordd
sus retos de futuro en la tiltima de
las ponencias organizadas por el
Colegio Oficial de Ingenieros Su-
periores Industriales de la Comu-
nitat Valenciana.

El presidente de la patronal As-
cer (Asociacion de Fabricantes de
Azulejos y Pavimentos Cerami-
cos), Fernando Diago, uno de los
participantes en la charla, explicé
que, tradicionalmente, la mdustria
azulejera compensa el descenso de
ventas, en situaciones de desacele-
racién del mercado interno, con la
rehabilitacién de inmuebles. Es-
ta actividad, por la gue también
apuestan los constructores junto a
més obra civil y VPO, permite au-
mentar las ventas de producto ce-
ramico de mayor valor afiadido.

Diago participd en la conferen-
cia junto a otros representantes del
sector como Pedro Riaza, secreta-
rio general de Ascer; Carlos Cama-
hort, director gerente de Taulell;
Carlos Feliu, director de Instituto
Tecnoldgico Cerdmica; Daniel Ca-
droy, de Porceldnicos HDC, o Car-
los Cabrera, de Cerdmicas Cabrera
y vicepresidente de Ascer.

Elméiximo responsable de Ascer
subrayd ademds la buena marcha
de las exporiaciones, gue absorben
1la mitad de la produccién de cera-
nica. Segiin los Giltimos datos apor-
tados por la patronal azulejera, que
en un 94% se concenira en la pro-
vincia de Castellén, el volumen de
ventas exteriores de azulejo espa-
1iol, a un total de 176 paises, fue de
1.768,3 millones de euros entre los

meses de enero y septiembre, lo
gue supone un 6,7% mas que en
ese mismo periodo en 2006.

El crecimiento en el valor de la
exportacion se sustenta principal-
mente por el mercado europeo, qie
creci6 un 14,9% y representa dos
tercios de las exportaciones totales.
Aungue desde la patronal cerdmica
destacan la evolucién de las ventas
alos nuevos paises miembros dela
Union Europea, gue crecieron en
ese periodo 25,4% (con Rumania
ala cabeza), y al Este de Europa,
en un 29,9% (donde destaca Rusia,
cuarto destino de las exportacio-
nes espaiiolas.

Carlos Cabrera y Fernando Diago, en un momento del debate sobre el fuiuro del sector cerdmico. JAVIER PEIRO

Estos aumentos compensan el
descenso de las ventas de cerami-
ca a Estados Unidos, sobre todo
por los efectos de la crisis de las
hipotecas ‘basura’ y la fortaleza
del euro sobre el délar. El mer-
cado norteamericano compré ce-
ramica hasta septiembre por va-
lor de 117,5 millones de euros, un
32,6% menos.

En estos momentos, segin su-
brayan desde Ascer, las exporta-
ciones a Estados Unidos y a paises
de Europa del Este se han equipa-
rado con las compras realizadas
por los nuevos paises miembros
de la UE.

La globalizaci6n también afec-
ta a las empresas azulejeras, en
su mayoria pymes. En los tlti-
mos afios la industria ha experi-
mentado un descenso del ntimero
de fabricantes de baldosas, tanto
por fusién o adquisicién como por
€l cierre de algunas firmas. El pre-
sidente de Ascer asegurd que, en
el futuro, el tamafio puede ser un
problema para competir, por lo
gue, al igual que otras patrona-
les sectoriales, subraya la impor-
tancia de establecer alianzas em-
presariales y favorecer mecanis-
mos legislativos y financieros que
ayuden a ganar tamafo.

Grupo Gimeno
cambia de imagen
para relanzar su
expansidn

Y. GIL  CASTELLON

Lo que empez6 hace 130 afios
como una pequeiia empresa
familiar dedicada a la gestién
del agua, el puerto de Caste-
16n -entonces playa- y los ci-
tricos se ha convertido en umo
de los buqgues insignia dela eco-
nomia provincial, autonémica
e inclyso nacional: el Grupo
Gimeno, un conglomerado de
30 empresas, 2.500 empleados
y mas de un millén de clientes.
‘Una compaiiia que siempre ha-
bia trabajado con discrecién y
cierto hermetismo de cara ala
sociedad, hasta el punto de gue
los logros empresariales de la
Viuda se habian convertido
casi en una leyenda urbana en
Castellon.

La tercera generacion de fa-
miliares que gestionan 1a firma
castellonense, con Pilar y Enri-
que Gimeno a la cabeza, ha de-
cidido dar un paso adelante, re-
organizarse, renovar la imagen
y abrir su estrategia de comuni-
cacion para relanzar su expan-
sidn nacional e internacional.
El1 Grupo Gimeno, pues, busca
afianzar su posicionamiento
para seguir creciendo.

Con estas premisas, la em-
presa castellonense presen-
10 ayer en sociedad su nueva
imagen y organizacion en un
acto celebrado en el Auditori
i Palau de Congressos, al gue
acudieron mas de 500 personas
enire clientes y autoridades. A
partir de ahora el grupo tendra
tres divisiones: Gimeno Servi-
cios, Gimeno Constru{:cién y
Gimeno Turismo y Ocio.

“Tres reas cousolidadas en
tres sectores fundamentales
para el desarrolio social que se
complementan y apoyan entre
s1”, seglin seiiald anoche el pre-
sidente de Grupo Gimeno, En-
rigque Gimeno, en el transcur-
so del acto. También remarco
la fase de “expansion nacional
e internacional” que estd em-
prendiendo la compaifiia que le
hace estar presente en siete co-
munidades auténomas ademas
de en la Comunitat.

OPINIGH

Pedro Martinez
Presidente de Primer Grupo

to, facilitando la libre eleccién de
los materiales sin ningin tipo de

Urbe 2007, un respiro para el sector

n afio més, ha quedado paten-
te que urbe se consolida como
referente del sector para pro-
motores y constructores espa-
fioles. Un pumto de encuentro
en el que convergen también impor-
tantes grupos inversores, avidos de
destinos ex6ticos y emplazamien-
tos atractivos. Un amplio abanico
de producto (residencial de ciudad,
campo y playa, resorts, VPO, alqui-
ler....) concmrria en esta edicion con
el objetivo de satisfacer a un varia-
do pablico.

La pasada edicién confirma las
sospechas que algunos ya preveia-
mos; la demanda latente estaba es-
perando el puitto de encuentro en el
que confluye toda la oferta para en-

contrar el producto que mas se ajus-
taba a sus prioridades, en funcion
del precio y su ubicacién.

Aungue es pronto para hacer ba-
lance y el momento reclama una ma-
yor discrecién y calma, si podemos

Aopir a a0t A N
decir que la celebracion del certa-

men resuelve algunas de las inquie-
tudes que han tenido al mercado en
vilo durante los filtimos meses. El
consumidor ha venido a urbe con
intencion de compra, ha recupera-
do en cierto modo la confianza y ha
aprovechado los descuentos pro-
pios de una época de ajuste y nor-
malizacion como la que estamos
viviendo.

Los promotores hemos apostado
una vez més por el certamen y he-

mos obtenido buenos resultados. En
lo que yo creo gue todos podemos es-
tar de acuerdo es en que la pasada
edicion ha sido bastante exitosa, ha
permitido sanear el mercado, se
han cerrado ventas, se han hecho
contactos y ha habide mucho mo-
vimiento.

Ha sido un encuentro empresa-
rial parecido al de los inicios del
certamen, en la medida en que ha-
bia expectativa, incertidumbre y
una apuesta decidida de los empre-
sarios consolidados. Podemos decir
que los empresarios oportunistas
van buscando otros negocios.

Otro factor importante es gue ha
habido movimiento de suelo, se ha
colocado producto finalista. Un ejem-

plo muy claro de que se ha produci-
do un reajuste en el mercado y éste
vuelve a recuperar su dinamismo.

Para nosotros que acudiamos es-
te aiio con la idea de potenciar la
venta de productoe propie, también
ha sido una edi i
ha concretado en ventas. Ademas,
el hecho de haber trabajado la feria
y lanzar ofertas promocionales pa-
rafacilitar al maximo que el cliente
pueda adquirir la vivienda ha ayu-
dado a conseguir los objetivos gue
nos habiamos marcado.

En Primer Grupo intentamos
ajustarnos al maximo a la tipologia
de vivienda que reclama el cliente y
desde el principio hemos apostado
por la personalizacién del produc-

itosa que se s

coste, algo que los clientes conocen
y valoran.

En definitiva, es importante y
necesario gue el mercado recupere
su normalidad, que el sector genere
nuevos alicientes y adapte su ofer-
ta a los gustos del consumidor y de-
mandante de vivienda; y sobre

para captar su interés y
a su target. El sector dela construc-
cion siempre ha tenido su piblico y
los ciclos econ6micos no deben asus-
tarnos, ya que la prudencia debe ir
siempre acompaiada de una buena
estrategia, atendiendo al comporta-
miento y previsiones del mercudo.
Desde ahora se abre una nueva eta-
pa en la que la ventaja se pondra del
lado del empresario que tenga sa ne-
gocio saneado.




