arlar de cldsters i de concentracions
empresarials al Pais Valencia no és
possible sense fer esment especial
al sector tauleller de la Plana i I’Al-
calatén, que s’estén en una area delimita-
da al nord per Alcora i Borriol, a 1’oest
per Onda, al sud per Nules i a I’est per

Castell6 de la Plana. Aquests territoris
concentren prop del 80% de les empreses
del sector que hi ha a I’estat espanyol, se-
gons dades de I’ Associacié Espanyola de
Fabricants de Rajoles i Paviments Cera-
mics, Ascer, de la qual Fernando Diago
€s president.

—Les comarques de Castelld aglutinen
més del 90% de la produccié del sector
tauleller a I’estat espanyol. Quines sén
les raons que ho expliquen?

—Jo diria que és fruit de I’atzar i de
la necessitat. L’atzar ens porta a I’e-
xistencia inicialment d’unes materies
primeres, sobretot argiles, que podri-
em dir que soén idonies i que estan ubi-
cades relativament a prop del nucli
industrial. Després hi ha una cultura
relacionada amb el mén ceramic que
prové de la tradicié arab i que en
aquesta zona de la peninsula ha tingut
molta influéncia. I finalment, també hi
ha la necessitat que es va crear com a
fruit de la reconversi6 que hi va haver
de I’agricultura en els anys cinquanta,
que va obligar a canvis d’activitat. Es
tracta d’aquests tres elements, fona-
mentalment. Tot i que també cal tenir
en compte el que jo anomene ’espiral
de Pexit. L’exit transmet i enforteix
determinades activitats, i va generant
una mena d’espiral que crea cultura,
a partir de la qual sorgeixen iniciatives
que acaben fent naixer un teixit em-
presarial proper.

—Un teixit que, a causa de la seva pro-
ximitat en el territori, ha propiciat algun
tipus de sinergies empresarials?

“El Made in Italy

ven molt millor que el
Made in Spain”
Fernando Diago



—Evidentment. La transmissié del
coneixement és un factor clau per asso-
lir ’éxit. Transmissi6 de coneixement,
cultura... Aixo ha facilitat I’éxit d’una
manera evident, fins al punt que ha
anat generant indidstria auxiliar, ser-
veis, un suport indirecte i reconeixe-
ment social per part de la societat i les
institucions, que ha afavorit que
aquesta mena de xarxa que sempre
forma un cluster esdevinga més com-
petitiva. Aquesta concentraci6 també
ha afavorit que, al mateix temps que
les empreses competeixen, també d’al-
guna manera col-laboren. S’han creat
associacions de técnics, la propia asso-
ciacié empresarial, Ascer, que té una
preséncia molt activa, instituts tecnolo-
gics que estan proxims, com pot ser
Alicer o ’Institut de Tecnologia Cera-
mica, que afavoreixen la difusié del co-
neixement. Aquest reconeixement so-
cial es trasllada a les institucions, a la
universitat, que d’alguna manera in-
tenta mostrar-se proxima a la realitat
social i economica del seu voltant amb
estudis especifics —com els d’enginye-
ria quimica ceramica—, amb estudis de
postgrau, que intenten suplir les neces-
sitats de formacié que requereix el sec-
tor. La propia administracio esta faci-
litant la formacio professional i técnica
per a la indistria, Tot plegat forma
part de I’espiral de I’éxit, que afavo-
reix aquesta mena de xarxa que fa que
se sostinga el sector i acabe confor-
mant el que s’anomena com a cluster
—o districte industrial, com en diuen els
italians— a través de les seues sinergies.

—Sinergies no sols a ambit de coopera-
ci6é empresarial, sind també de llagos fa-
miliars.

—La propia evolucié de les indis-
tries ha propiciat la interrelaci6 perso-
nal, fins i tot familiar, entre socis. De
manera que hi ha families que tenen
participacions en diverses empreses i
aixo crea també una xarxa de coneixe-
ment, d’informaci6 i d’interessos que
també funciona. La relacié personal
que existeix a les empreses, a més, fa
que es tracten projectes que, des d’un
punt de vista productiu, trascendeixen
les possibilitats d’una empresa indivi-
dual. Fruit d’aixo han nascut indiis-
tries auxiliars que estan formades per

diversos accionistes, que procedeixen
d’empreses competidores.

—Aquestes experiéncies empresarials
de localitzacid en el territori, vosté creu
que davant les perspectives d’un mercat
molt més ampli com €s 1’europeu i d’u-
nes tendencies econdmiques que parlen
de globalitzacid, representen més aviat
un handicap o un avantatge competitiu?

—Agquesta concentracié genera efi-
ciéncia. En si mateixa és tremenda-
ment positiva perqué juntament amb
aquestes indistries ha aparegut indis-
tria auxiliar, tallers, serveis, repara-
cions... Empreses miiltiples que gene-
ren eficiéncia, que al cap i a la fi es tra-
dueix en costos, no ens enganyem. Aixo
esta bé, pero també hi ha altres factors
que poden ser limitatius: el transport,
la proximitat, la logistica. Ho haurem
d’estudiar.

—Aix0 vol dir que la proximitat dels
nostres territoris als nous mercats que
s’obriran els propers anys no és tan bona
com créiem?

—Espanya és relativament periféerica
respecte a Europa, pero bé... També
tenim un avantatge important i és que
estem proxims al mar, tenim facilitat
per sortir via maritima a altres desti-
nacions que no siguin exclusivament
les del cor d’Europa. Perd apareix en
aquest mon globalitzat una problema-
tica addicional: la del transport, la lo-
gistica, que és una assignatura pendent
d’aquest sector i enfront d’aix6 hi ha
factors d’internacionalitzacio, de di-
mensié, de multinacionalitat quant a la
produccié, que, segurament, constitui-
ran els desafiaments dels proxims
anys.

—En que es poden traduir aquestes de-
ficiéncies, segons voste?

—Es possible que per a determinats
segments de mercat es podra fabricar
aqui i vendre a tot el mén, perqué en
segments alts, que son els segments a
qué tendeix Espanya, el transport no
és un factor determinant. Pero hi ha
altres segments de mercat on la proxi-
mitat al client és un factor de competi-
tivitat evident. Per tant, potser s’haura
de desubicar part de la produccio6 des-
tinada a aquests segments de mercat i
realitzar-la en els llocs més proxims al
consum. Ens referim, en aquest cas,

a segments de mercat mitja-baix, que
potser aqui no sera tan competitiu i
en el qual el factor del transport o el
factor logistic sera tan condicionant
que s’haura de traslladar on hi haja
el gruix del mercat. Si volem tractar el
mercat dels Estats Units, no hi haura
més remei que fabricar al més proxim
possible als Estats Units.

—Les empreses de la Plana i I’Alcala-
tén estan preparades per dur a terme
aquest procés d’acostament als mercats?

—Aix0 exigeix, segurament, uns can-
vis interns d’inversio. Canvis fins i tot
de mentalitat i, si m’apura, també de
comprensio social. Fins ara totes les in-
versions es feien aqui i la gent ho veia
molt bé, pero ara potser s’haura de
convencer la societat, que ha donat
tant i tan bon suport a aquesta indis-
tria, que si volem mantenir el que te-
nim aqui les proximes inversions no les
hem de fer a aquesta zona siné en un
altre lloc. I aixo s’haura de vendre, de
fer comprensible. E1 moén ha anat can-
viant, I’evolucié de la tecnologia també
ha suposat un factor important. Els
mateixos fabricants de tecnologia
s’han dedicat a vendre-la pertot arreu
i cada vegada hi ha més llocs en el mén
on es fabrica ceramica, no amb tanta
eficiéncia com aqui, pero si amb la su-
ficient per ser una indistria protegida
per I’entorn local on estiga ubicada.

—Posi’m un exemple.

—Una indistria que s’ha muntat re-
centment a Botswana. Segurament
sera I’tinica indidstria ceramica que hi
ha en dos o tres paisos al voltant. Pot-
ser sera una de les poques activitats
manufactureres, industrials a Botswa-
na. Llavors no hi ha dubte que el que
I’ha posada en marxa haura estat gent
de Pelit del pais, de I’aristocracia,
normalment vinculada al poder i el
normal és que protegesca els interessos
nacionals. En aquest cas, donara facili-
tats a aquesta indistria i posara difi-
cultats, com ens estem trobant, a I’ho-
ra d’importar producte fora per de-
fensar aixi els seus interessos locals.
Dic Botswana per dir un pais pobre, en
un entorn agricola poc industrial, com
n’hi pot haver d’altres.

—La Plana i I’Alcalatén no nomnés re-
ben inversié de les empreses taulelleres



de les seves comarques, sin que també
ha estat lloc d’acollida d’altres indiistries
procedents, per exemple, de Catalunya.
No és aixi?

—A Barcelona hi ha dues o tres em-
preses importants del sector tauleller:
Sugranes i Ceramiques del Foix, per
exemple. Aquesta ultima és del grup
Roca i Roca ~que té plantes industrials
en dotze paisos—, i les ultimes inver-
sions pel que fa al sector de la cerami-
ca, les esta fent al Pais Valencia, con-
cretament a la Vall d’Uixé. Perqué
s’han adonat que aqui tenen aquell
plus d’eficiéncia que aporten tot un
conjunt de factors. Cal pensar que ca-
da vegada les carregues son més frac-
cionades. Llavors, un mateix camio
pot aprofitar per realitzar carregues
en diverses fabriques. Anar a Cerami-
ques del Foix per carregar una paleta
té un cost addicional que si la carrega
en qualsevol indret de I’entorn d’aqui.

—Italia sempre ha estat el gran compe-
tidor de la indistria taulellera de la Plana
i I’Alcalatén. Perd sembla que les distan-
cies, amb el temps, s’han escurgat. Quina
és la situaci6 actual?

—Millor dit, nosaltres som el gran
competidor d’Italia. Jo sempre dic que
s’ha de reconeixer que la indistria ita-
liana sempre ha anat per davant de
Pespanyola i la catalana, tenint en
compte que va comengar abans, es va
desenvolupar abans i fins i tot va ma-
durar abans. Italia, a més, té propor-
cionalment factors que fan que encara
estiga molt per sobre de ’estat espa-
nyol en alguns aspectes com, per exem-
ple. la internacionalitzaci6 productiva.
{aunbé té ’avantatge de disposar de la
tecnologia industrial, no pel que fa a
esmalts, pero si quant a maquinaria,
que és basicament italiana. Ha patit
un procés de concentracio empresarial
més accelerat que a I’estat espanyol.

—Malgrat tot, la inddstria taulellera
d’aqui ha anat millorant determinats re-
sultats respecte a la italiana, no?

—En produccid, més o menys, estem
equiparats. El que passa és que el pro-
ducte italia encara és més avantatjos
que el nostre, Italia té un factor addi-
cional molt important que és el Made
in Italy, Pefecte pais, que és molt més
definit, molt més atractiu a ambit eu-

“El sector ceramic ha fet els deures per ell

mateix. No ha hagut d’anar a académies de

repas. Ha invertit i ha reconvertit la seua

activitat practicament amb els seus esforgcos

i mitjans. Al sector public li reivindiquem

una actuacié més accelerada que l’actual”

ropeu i internacional, que no pas I’es-
panyol o catala. El consumidor euro-
peu es pregunta ’origen de determi-
nats béns, sobretot si son béns del seg-
ment mitja-alt del seu mercat. I, en
aquest sentit, avui per avui, el produc-
te italia, el Made in Italy, ven molt mi-
llor que el Made in Spain. No només en
ceramica, sindé en general. Aixo com-
porta una valoracié de producte i un
preu mitja més elevat. I, per a nosal-
tres, encara és una barrera que hem
de vencer. L’estat espanyol no té una
imatge a escala internacional definida.
Totes les connotacions del que és es-
panyol sén connotacions més aviat
folkloriques, lidiques, a ambit inter-
nacional, mentre que per vendre pro-
ductes estétics, de tecnologia, es neces-
sita una imatge de pais una mica dife-
rent de la que tenim. Nosaltres hem
crescut en produccié i hem refermat la
nostra valoraci6 en els mercats inter-
nacionals, que cada dia és millor.
—Aixi doncs, els increments de pro-
ducci6 dels 1ltims anys no han estat sufi-

cients per desbancar el competidor italia
en els mercats. Que més fa falta?
—Cada vegada Espanya té les coses
més dificils per continuar creixent al
ritme que ho ha fet els ltims anys.
I el que hem de fer no és tant créixer
en quantitat sind treballar per posicio-
nar el producte als nivells que necessi-
tem posicionar-lo, almenys en I’entorn
europeu que, pel que ;jo entenc, és el
mercat natural del nostre producte.
No hi ha dubte que factors com la lo-
gistica, la distribucié del producte...
S6n elements que estan aqui com a fac-
tors clau de I’exit en els proxims anys.
De totes maneres, el lideratge a ambit
internacional passa també per una in-
ternacionalitzacié comercial i produc-
tiva, I quan dic comercial no em refe-
resc a vendre a molts paisos, perqué
nosaltres venem a més de 180 paisos,
sind que implica assentaments comer-
cials permanents i de manera diferent
al que hem fet fins ara. Canvien tantes
coses que I’éxit en el futur implicara un
replantejament estructural i profund.



—El sector tauleller concentra el 30%
de tota la inversi6 industrial del Pais Va-
lencid i és el tercer sector exportador.
Atesa la seva importancia, creu que el
sector ha rebut el suport necessari per
part de I’administraci6 valenciana?

—Jo vull comparar aquest clister
amb un altre de petit, perdo molt efi-
cient, com és el del marbre Macael
d’Almeria, que és un sector en certa
manera competidor nostre. I potser
perqueé a Andalusia la indiistria no esta
tan desenvolupada com en altres co-
munitats, si que em deien els directius
d’aquest sector que ’atencio que els
ha prestat ’administracié autonomica
andalusa ha estat espectacular. En el
nostre cas, els puc dir que el sector
ceramic ha fet els deures per si mateix.
No ha hagut d’anar a académies de
repas. Ha invertit i ha reconvertit la
seua activitat gairebé amb els seus es-
forcos i mitjans. El sector ceramic ha
fet les reconversions industrials a forca
de reinvertir els excedents disponibles:
gairebé més d’un 85% del seu cash
flow disponible, I’ha reinvertit en la
propia indistria. Al sector piblic, li
reivindiquem una actuacié més accele-
rada que I’actual. Demanem una ade-
quacio de les infraestructures basiques
perque el sector mantinga I’eficiéncia.
I, en aquest aspecte, tot i que s’ha fet
molt, queda encara moltissim per fer.

—A que es refereix quan parla d’infra-
estructures basiques?

—Estem parlant de la xarxa viaria a
la Plana i ’Alcalatén, que actualment
és terriblement limitativa. Estem par-
lant de sol industrial, que és una neces-
sitat basica per al sector. Poligons lo-
gistics que es desenvolupen amb un
cost assumible. S6n alguns exemples.

—Segons recullen diversos informes
d’Ascer, les vendes a I'Europa de I’Est
creixen significativament. Sén aquests
paisos els que ofereixen un major poten-
cial de creixement per al sector tauleller?

—ElIs paisos de PEst son estats que,
avui per avui, necessiten crear i reha-
bilitar I’habitatge. Per tant, el sector
ceramic entra de ple alla. S6n paisos, a
més, amb els quals Espanya no ha tin-
gut mai cap conflicte historic i, per
tant, on som ben rebuts, sense cap ti-
pus de prevenci6. De totes maneres, el
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conjunt d’Europa és un mercat en el
qual Espanya manté una posicio, en al-
guns paisos, molt per darrere dels seus
competidors. Estic parlant de Franca,
Bélgica, Holanda, Austria, Alemanya.
Fixeu-vos si encara tenim a tots
aquests paisos cami per recorrer. No es
pot abandonar cap mercat, pero el que
vull dir és que encara hi ha molta fae-
na per fer en P’actual Europa. Hi ha
paisos, com Alemanya, on Italia ens
guanya 8 a 1.

—EI Salé Internacional de la Ceramica,
Cevisama, que se celebrara entre els dies
26 de febrer i 2 de marg, ha estat tradi-
cionalment 1’aparador del sector tauleller
al Pafs Valencia. Perd també és cert que
el sector va ser un dels més critics a 1’ho-
ra de valorar I’actual remodelacié de Fira
de Valencia i va proposar, fins i tot, una
nova ubicacié que no va ser tinguda en
compte. Cevisama continua sent un apa-
rador valid per al sector?

—Cevisama és I’aparador proxim i
natural a la indistria taulellera. El que
passa és que esta en un procés de mo-
dernitzacié de les estructures i, com
voste sap, viure amb els obrers a casa
és complicat. En el 2005, quan s’acabe
el pavell6 firal i s’hagen fet els acces-
so0s, podra agradar més o menys, pero
sera un pavellé firal, jo entenc, que
complira raonablement les necessitats
de la inddstria ceramica. Tinga en
compte que es fan més de seixanta
certamens a Fira de Valencia i no tots
tenen ni les mateixes necessitats ni els
mateixos objectius, ni tots tenen la di-
mensio internacional que té el sector
ceramic. Es va entendre que remode-
lar les installacions era més adequat
que fer una ubicacié a fora. Optaren
per aquesta solucié i és la que hi ha. No
hi ha més. Entenem que al final no sera
tan determinant per no ser valida.

—Voste va advertir que si Fira de Valén-
cia no reaccionava, altres instal-lacions fi-
rals se li avangarien en molts sectors.

—Si. Fira de Valencia va captar les
nostres inquietuds i s’han espavilat pel
que fa a gestio, professionalitzacio ien
la internacionalitzacio dels certamens.

—Vot de confianga, llavors?

—Als actuals gestors, si.

Barbara Amoros



