Daniel Altimiras, residente de Ascamm

El sector del molde debe fidelizar al cliente y
necesita de personal altamente cualificado

Todo producto requiere de un disefio. Y cualquier producto requiere como minimo de un molde para su

produccion. Un recipiente en cuyo interior se vierte el material fluido o plastico —metal, hormigén, yeso,
resing, silicona...— que, al solidificarse adquiere la forma del molde que lo contiene. Boligrafos, envases,
coches... No importa el tamafio o PIB de la industria que los usa. Son parte indispensable en la cadena
de valor del producto final. Sin embargo es también un sector que en Espafia, en los Ultimos afios, y
por factores diversos, vivié un adelgazamiento que estd superando a tenor de los datos e impresiones
que nos aporta Daniel Altimiras, presidente de la Associacié Catalana d’Empreses de Motlles i Matrius
(Ascamm). Un punto de vista enriquecido ademds por la experiencia de ser, también, director comercial
de una empresa, Dicomol, dedicada a la fabricacion y reparacion de moldes, la ‘clinica del molde’, como
él mismo nos comenta. Altimiras repasa con nosotros las debilidades pero también las fortalezas de este
sector asi como los retos a los que debera hacer frente en el futuro.

Esther Giiell
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Para empezar, querria que nos hiciera una radiografia
de los ultimos tiempos del sector de moldes y matrices.
Si hacemos el anélisis de los ultimos 15 anos, el sector de los
moldes y las matrices ha sido muy fluctuante a causa de diferen-
tes variables como podrian ser el cambio generacional producido
en las empresas y la falta de relevo en algunas de ellas, lo que
supuso su desaparicion en determinados casos. También se ha
visto afectado por la crisis, obviamente, por la deslocalizacion o
la entrada de por los ‘low cost countries’, igual que la apuesta
por determinados mercados a los que, por decisiéon estratégica
empresarial, se destinaba un porcentaje concreto de las com-
pras; sin ver que ello suponia echar a perder parte del tejido
industrial del pafs.

Pero si nos centramos en los afnos mas recientes, los 5-6 Ulti-
mos, han sido los mas criticos, a causa por la crisis financiera,
la industrial en general... Pero también es cierto que, sin ser
sector primario, trabajamos con cierta antelacién impulsados por
ejemplo por el ‘timing’ de la automocion, uno de los sectores
tractores de la industria moldista. Esta anticipacion supuso una
llegada prematura de la crisis pero también la salida de ésta con
antelacion a otras industrias. De hecho hoy estamos trabajando
en coches que saldran dentro de tres afios.

Para resumir, podemos decir que el sector de moldes y matrices
esta viviendo una recuperacién y mas concretamente una esta-
bilizacién que viene a confirmar que el consumo esta creciendo.
Especialmente desde 2010, cuando llegamos al nivel méas bajo en
lo que se refiere a produccién, consumo y comercio de moldes
y matrices en Espafa.

¢Cudl seria el principal escollo hoy para el sector?

Quiza podrfamos hablar de una falta de fidelizacién del cliente.
Tener un cliente fiel, con continuidad, supondria una estabili-
dad y permitiria al empresario industrial invertir con mayores
garantias, reduciendo sus incertidumbres. Pero la falta de esta
fidelidad, al contrario que ocurre en otros paises como Francia
o Alemania, a veces es la que ha impedido a la pyme crecer. Es
algo que vemos a diario en los TIERT por ejemplo, que incluso
acompanfan a la empresa a nuevos mercados. Pero esta fideliza-
cion no se extiende a los demas proveedores y prima el precio,
la competitividad de coste por pieza.

1.024 827

Produccion (1)

Exportacion (2) 304 285 330 303 260

Importacion (2) 154 185 150 184 161

Consumo 774 870 759 905 728

Evolucion de la produccion, comercio y consumo de moldes y matrices en Espafia.

924 970 939

Por otro lado, tampoco existe una clara formacion profesional
de calidad que ayude al sector a atender las necesidades de
personal altamente cualificado. No existe un médulo formativo
de moldes y matrices. Si hay especializaciones vinculadas al
sector metalmecénico pero dedicadas a diseno CAD o a tra-
bajos de arranque de viruta. También es cierto que la FP no
tiene una buena publicidad en nuestro pafs, por ello desde
Ascamm nos hemos involucrado en el desarrollo de la modali-
dad dual incorporandose a la Alianza para la FP Dual impulsada
por la Fundaciéon Bertelsmann, siendo la entidad nimero 100
en adherirse, al mismo tiempo elaborando conjuntamente con
Fundacién Eurecat-Ascamm certificados de profesionalidad pro-
pios y los mas adaptados a nuestro sector, los cuales acreditan
las competencias profesionales que se realizan en las instala-
ciones del Centro Tecnolégico en el Parc Tecnologic del Valles
de Cerdanyola o en el Vaporllonch de Sabadell.

Y por supuesto, la estructura de las empresas, especialmente en
Catalufia, donde son pequefas o incluso microempresas. Esto
limita el crecimiento orgdnico y la incorporacion de personal que
las profesionalice, permitiendo transformar talleres en empresas.
Si a todo ello le sumamos que las propias administraciones publi-
cas, en general, aplican una importante presién a las empresas,
aportan un freno mas a la propia evolucién. Y lo cierto es que el
conocimiento técnico que todavia mantenemos, si no lo sabe-
mos trasladar a las nuevas generaciones, se perdera.

El molde, el gran desconocido

Para Daniel Altimiras, el molde es el gran desconocido para
la mayorfa de personas. Nadie piensa en él pero “todo, o
casi todo, lo que nos rodea requiere de un molde. Sea de
soplado, de inyeccién, de compresion, de estampacion...
Existe gran diversidad de tecnologias que requieren de
moldeo pero que a menudo no es visible. El molde estd en
los inicios de la cadena de valor de un producto y, por ello,
muy distante del consumidor final".

725 689 659 544 481 513 528 616 653

251 255 278 263 268 308 347 351 461
191 201 238 197 172 249 295 339 306

665 635 619 478 385 454 476 604 498
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Entrevista

Daniel Altimiras arropado por su antecesor, Josep Font, exsecretario
general de la Asociacion Ascamm y Feamm (izq.), y Domenec
Pijuan, actual secretario general de Feamm, la Federacion Espafiola

de Asociaciones Empresariales de Moldistas y Matriceros.

El sector de la automocion es uno de los mas importan-
tes, como apuntaba anteriormente, como cliente de los
fabricantes de moldes y matrices. Y teniendo en cuenta
los tiempos de trabajo de esta industria, pareceria
l6gico que buscaran los proveedores cuanto mas cerca
mejor. ;Donde compran sus moldes y matrices las
plantas de produccién para automocion?

Un proveedor importante es Portugal. Pero es un caso muy
concreto que miré hacia Europa cuando su principal mercado, EE
UU, sufrié una importante caida. Ademas la industria moldista
portuguesa, que es muy parecida a la espafiola, con pymes y
micropymes, ha estado realmente muy respaldada con poli-
ticas de incentivo industrial por parte del Gobierno. Ello les
ha permitido entrar con precios hasta un 25% mas bajos que
los espafioles cuando los costes salariales son quiza incluso
maés altos. Pero en Portugal la inversién en maquinaria nueva
se puede computar como gasto de empresa mientras que en
Espafna se exige una amortizacién en una serie de anos, entre
otras ayudas por parte de la administracion, que ha apostado
por potenciar el tejido industrial portugués.

En Cataluia se han marcado el objetivo de ‘reindustria-
lizarla’... El sector del molde podra verse beneficiado.
Dicho de otro modo, ;quedan moldistas que puedan
aprovechar estas politicas?

Si, en Catalufia estan asociadas a Ascamm 60 empresas fabri-
cantes de moldes y matrices y tenemos identificadas unas 40
maés fuera de la asociacion. Son, como comentédbamos, empre-
sas con estructuras pequenas pero si, hay ‘pool’ para atender
la demanda.

En cuanto a las politicas del RIS3CAT, por ejemplo, lo cierto es
gue a estas empresas, por su dimension, les es muy dificil par-
ticipar de ellas. Me explico, se recomienda ir a través de otras
de mayor envergadura. Esta es una de las tareas que desde
Ascamm querriamos potenciar: la creacién de una gran empresa
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que pudiera atender determinada demanda que una pequena
empresa no puede asumir. Es decir, una empresa grande en
cuanto a estructura pero también en capacidad. Porque la pro-
ducciéon de un molde de grandes dimensiones puede suponer
la demanda de moldes mas pequenos, con lo que se crearia un
efecto domindé hacia otras empresas menores. En cambio, si no
existe esta ‘gran empresa’, las producciones de determinados
tamanos ya no llegan. Por ejemplo, un parachoques incorpora
quiza unas 50-60 piezas. Si éste ya no se fabrica aqui, las demas
tampoco. Y hoy no tenemos capacidad para producir este tipo
de moldes y es necesario invertir....Pero desde las administra-
ciones el apoyo actual es mas institucional que real y, al final,
el tamafo de la empresa también limita el acceso a partidas
presupuestarias, CDTI, etc.
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¢No tienen estructura para presentar sus propuestas?
Les cuesta. Tienen poco personal y menos tiempo. Desde
Ascamm, de hecho, les ayudamos a presentarse. Al mismo
tiempo que intentamos mejorar la relacion también entre empre-
sas asociadas pues ocurre en ocasiones gue, una empresa de
pequefio tamafo, rechaza un pedido por falta de capacidad
de produccion. Nosotros les pedimos que, en lugar de eso, nos
remitan a la asociacién aquello que no pueden asumir y quiza
haya otra empresa que sf pueda. Porque si decimos ‘no’ a un
cliente, éste dificilmente volvera. Hay tejido industrial suficiente
para poder seguir adelante si nos ponemos de acuerdo.

Otra dificultad recurrente es la falta de prevision de las nece-
sidades del cliente. Es decir, la gran mayoria de moldistas no
saben qué haran dentro de tres, seis meses. En parte porque
los proyectos salen cuando los fabricantes necesitan, pero en
muchas ocasiones sin compartirlo con la cadena de valory, en
parte, por la falta de vinculacion con el cliente que comenta-
bamos anteriormente.

La intencién de Ascamm es continuar con el ‘plan de mejora’ de
las empresas para ayudarlas a profesionalizarse y que puedan
centrar su trabajo diario a lo que realmente es su ‘core business’.
Es un plan de trabajo que iniciamos en 2012 y en los que par-
ticiparon proveedores del sector automocion de primer nivel,
constructores, etc. El objetivo era mejorar la productividad de
las empresas y potenciar los vinculos de relacién con el cliente.

El sector del automdvil es el cliente por excelencia de
los moldistas pero... ;qué a otras industrias puede
diversificar?

Cualquier sector industrial que requiera producir bienes en cierta
cantidad, es potencialmente usuario de moldes. Alimentaria,
cosmético o packaging son también industrias usuarias de mol-
des. E incluso el sector sanitario. Pero el ‘core business’ es la

automocion, entre otras cosas porque es un sector mucho mas
cambiante. Hoy sale un modelo pero dentro de uno, dos o tres
anos lo redisefian. Esta rotacién supone la necesidad de rectificar
moldes y matrices e incluso su nueva produccién.

¢Ven en la fabricacion aditiva un posible competidor
del molde?

Yo no lo veo como un peligro. Al revés, creo que son indus-
trias complementarias, tanto con el molde como con la matriz.
En los ultimos afos hemos escuchado a gurls que prevén la
desaparicion del molde ante la fabricaciéon aditiva pero no sera
asi. Si bien es cierto que incluso dentro de un molde pueden
integrarse determinados elementos realizados con fabricacion
aditiva, cuando hablamos de altas producciones de piezas gran-
des, la fabricacion aditiva no puede asumir esta demanda.

La impresion 3D tiene mucho mercado en productos perso-
nalizados pero en produccién en serie no serd competencia
sino complementaria. E incluso dirfa que los moldistas deberfan
incorporar esta tecnologia para determinadas producciones y
ofrecer un valor afadido.

Volviendo a la automociéon como mercado cliente. Hace
afnos optaron por deslocalizar mucha produccion.
Paises asiaticos, del Este, los llamados BRIC... Hoy esta
‘volviendo’ parte de esa produccién. ;Por qué?

Se han dado muchos factores, como problemas con las toleran-
cias. Por ejemplo, cuando los moldes se producen a ‘trozos’ y
luego se ensamblan, es muy frecuente que la suma de microerro-
res suponga desviaciones no aceptables. Pero también se han
dado conflictos de idioma, de transporte, de plazos demasiado
largos, dificultad a la hora de reclamar, garantias, responsabi-
lidades desatendidas, especulaciones de agentes Unicamente
intermediarios, cuestiones de confidencialidad, una calidad que
se suponia y que no era la que entregaban en sus fabricados,
provocando problemas en el momento de industrializar los mol-
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desy la puesta en marcha de la produccién, lo que ha requerido
de grandes costes que si se incorporan a los precios de compra,
dan un resultado en algin caso mucho mayor que si el molde
se hubiera fabricado en Espafna desde su origen...

Ahora muchas empresas nacionales se han especiali-
zado en reparar mas que en producir...

Efectivamente. De hecho nosotros mismos, en Dicomol, desde
el inicio de la empresa en 1979 nos dedicamos a ello. Siendo la
‘clinica del molde’, aportar soluciones al cliente de una forma
muy estructurada y profesionalizada. Pero si bien es cierto que
varias empresas y talleres se han puesto a realizarlo por nece-
sidad o por ser una forma de tener trabajo, en general lo que
sucede es que no tienen su estructura adaptada a ese tipo de
necesidades y los resultados pueden ser diferentes a los espe-
rados, mientras que en otras empresas lo realizan s6lo ante la
imposibilidad de fabricacion de moldes nuevos.

Para dar este tipo de servicio se requieren unas caracterfsticas
gue no todos los talleres esta preparados para dar, pues se
necesita especialmente disponer de una plantilla amplia, espe-
cializada y ademas ofreciendo: flexibilidad, garantia, analisis
profundo, implicaciéon con el cliente... En definitiva, 'casi' trata-
mos a los moldes como si fueran personas.

La intencion de Ascamm es continuar
con el ‘plan de mejora’ de las
empresas para ayudarlas a
profesionalizarse

ZY cuales son los principales competidores hoy del
sector del molde?

Yo diria que la competencia en realidad sélo debemos enten-
derla contra uno mismo. Siendo estrictos, para competir, es
necesario comparar dos productos exactamente iguales y
producidos con las mismas condiciones. Por esa razén enten-
demos que no es justo comparar solo por precio especialmente

con China, un pais que no ha firmado el Tratado de Derechos
Humanos y que su legislacion Laboral no es el mejor ejemplo
de justicia y equidad, porque en realidad no estamos ofreciendo
lo mismo. Por otro lado aqui debemos cumplir con una serie
de garantfas del producto, retoques tras la entrega de moldes,
cobro de una parte final al cabo de un afno... Pero lo que seria
competidor puro y duro: Europa. Alemania serfa el principal
cliente y alli debemos competir con fabricantes alemanes, ita-
lianos, franceses, portugueses con otra gama de moldes... Y
de nuevo prima el ‘patriotismo’. Tradicionalmente optan antes
por un proveedor nacional.

Francia, Italia, Alemania. La industria de la automocién en
estos paises es muy fuerte y existe un claro concepto de interés
nacional. Lo vemos incluso en los cabezas de Estado y demds
mandatarios. Son usuarios de coches de marcas fabricados en
el propio pais.

Espana ya no tiene marca propia... Aunque podrian
optar por modelos fabricados en plantas espanolas.
Exacto. Es cuestion de mentalidad... Y deberiamos trabajar
también en este sentido.

¢Hasta qué punto la especializacién ayuda a un mejor
posicionamiento en el mercado?

Existen talleres con una produccién muy concreta y especiali-
zada. Empresas que han encontrado en su especializacién un
mercado propio e incluso les ha permitido desarrollar tecnologfa
propia. Es un valor afadido que ayuda a fidelizar al cliente, pero
en la mayorfa de situaciones fuera del sector de la automocion,
salvo contadas excepciones.

De cara al futuro, cuales seran los retos en cuanto a la
produccion de moldes y matrices? Por ejemplo la
necesidad de tratar con nuevos materiales, compues-
tos, aleaciones...

Por lo general, cuando un proyecto llega al moldista, la pieza ya
ha sido testeada en centros tecnolégicos y empresas afines. Por
ejemplo, la Fundacién Eurecat-Ascamm participa en muchos de
ellos. Es el caso del proceso ‘extrussion-blow moulding-injection’
gue combina dos tecnologfas, inyecciéon y soplado, en una sola
estacion de trabajo. Desde el centro tecnolégico se potencia el




desarrollo de conocimiento a fin de mejorar procesos, herra-
mientas, siendo un soporte para las empresas asociadas y que
éstas puedan ser mas competitivas, innovadoras...

E igualmente desde Ascamm se realizan seminarios en los que
los socios técnicos comparten con los demés desde nuevos
tratamientos hasta innovadoras aleaciones de materiales, nue-
vas herramientas de mecanizado, etc. El objetivo es compartir
conocimiento y experiencias.

Y otro caballo de batalla es la necesidad de internacionalizarse.

Llevamos ainos escuchando lo importante que es...
{Todavia quedan algunas que no estén
internacionalizadas?

Ocurre que, en linea con el tamafio de empresa que comenta-
bamos, en la pyme, mientras habia trabajo se dedicaban a él
sin mas tiempo para otras cuestiones. Pero cuando ha faltado,
se han encontrado con el problema. Por ello desde Ascamm
les animamos a que, tengan o no tengan contratos en activo,
participen en las misiones comerciales que organizamos regular-
mente. Un caso interesante puede ser el mercado sudamericano.
Ademas de la facilidad con el idioma, por ejemplo México sera
el pais del mundo donde se concentrardn mas fabricantes de
automocion, y que sera una puerta de entrada al Mercosur y
al Nafta. Por ello les emplazamos a que, mas alla del dia a dia,
amplien su campo de vision y empiecen a sembrar para el futuro.

Abogamos por una clara apuesta de
las firmas automovilisticas instaladas
en Espaiia para potenciar el tejido
industrial propio, como por ejemplo
se ha realizado en el sector
aeronautico

¢Sera la segunda generacion la que dara el paso?
Quiza sf. Creo que estas segundas generaciones no Somos tan
técnicos pero si tenemos mas herramientas de ‘'management’.

Sin embargo, ;qué se puede hacer para recuperar
produccion aqui?

Para implantarse de nuevo es necesario invertir en maquinas
que, de entrada, pueden ser una barrera por su coste, aunque
si es cierto que el emprendedor empieza poco a poco y va
creciendo. Pero para ello necesita también contar con cierta
garantfa de continuidad en pedidos. En cuanto a las empre-
sas que ya existen, sf vemos un crecimiento, algunas estan
mudandose incluso o ampliando instalaciones y capacidad de
produccién.
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Proxima parada, personal cualificado

Uno de los principales retos de Ascamm es poner en marcha
un grado de FP dual en moldes y matrices en colaboracién
con el IES de Mollet del Valles, por la proximidad de plantas
como la Nissan y la masa critica de empresas moldistas que,
en su mayor parte, se concentran en las dos comarcas del
Valles, asi como disefar programas formativos especiales
y Unicos, conjuntamente con Fundaciéon Eurecat-Ascamm
para la mejor profesionalizacion del sector.

El objetivo es especializar los estudios orientados al sector de
la automocién, “que engloban muchos temas desde disefio
hasta mecanizado” y especialmente en lo que concierne a
los trabajos manuales: “los trabajos de ajuste, en la parte
final de produccién de molde, los cuales actualmente no
forman parte de ningun curriculum de formacién reglada”.

Otro tema serd el recorrido de las politicas de reindustrializa-
cion que se quieren poner en marcha. En este caso, de nuevo,
abogamos por una clara apuesta de las firmas automovilisticas
instaladas en Espafa para potenciar el tejido industrial propio,
como por ejemplo se ha realizado en el sector aerondutico,
en el que dependiendo de la inversion realizada por el Estado
de un pafs, es imprescindible que dicha cuota de inversién sea
fabricada en el propio pafs, y no sirve la importacion de bienes
de equipo, deben fabricarse en local; también la necesidad de
disponer de una gran empresa moldista tractora que permita
atraer grandes proyectos, lo que sin duda permitiria un mayor
desarrollo y estabilidad a futuro del sector.

Y, de nuevo, la formacién de personal, la gestion del talento. Es
fundamental e imprescindible seguir invirtiendo en ello.

Para finalizar, ;qué nivel tecnolégico presentan hoy las
empresas fabricantes de moldes y matrices? ;Han
podido adaptarse a las necesidades actuales?

Ha existido por un lado una evolucion tecnolégica obligatoria,
especialmente en software. Y digo obligatoria porque los clien-
tes del sector del molde y la matriz si estén a la Ultima en cuando
a diseno 3D, lo que obliga al moldista, si quiere trabajar con
sus disefos, a incorporar la misma tecnologfa. E incluso obliga
a hardware de mas alto nivel.

Por otro lado, y en cuanto a maquinaria se refiere, la falta de
liquidez de la época de crisis limité cierta renovaciéon pero lo
cierto es que la marcha en positivo y la estabilidad de los ultimos
afnos ha incentivado las inversiones en este sentido ya sea para
renovar o incluso para incorporar nuevas unidades para ofrecer
mayor capacidad de produccién. Estamos hablando incluso de
cambios o ampliacién de instalaciones.

Si nos cefiimos a datos, en 2001 vemos como la produccién de
moldes y matrices era de 924 M€y en 2014, 652 M€, teniendo
en cuenta que en 2010 habiamos tocado fondo llegando a sélo
480 ME. Es decir, el sector se redujo pero esta remontando y
preveemos que se mantendréa esta estabilidad en los préximos
anos. @





