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EL INDUSTRIALY LA CERTIFICACION

Hoy afectan a los industriales de la madera
dos certificaciones: el marcado CE, que es una
norma obligatoria, y los sellos o distintivos vo-
luntarios de calidad, como son la marca N de
Aenor o los sellos de AITIM.

Activa y vigente la directiva de productos de
la construccion, cuya base es de obligado cum-
plimiento, quedan por hacer las normas armo-
nizadas de cada uno de los productos.

Activada la norma europea de cada producto,
hay un afo para traducirla y otro de transiciéon o
convivencia con las normas de ambito nacional.
A partir de ahi sera obligatorio que todos los pro-
ductos cumplan y tengan el marcado CE.

Sodlo los tableros de uso estructural y las ca-
sas de madera tienen hoy su normay aspiran a
obtener el marcado CE. El marcado CE marca
unos minimos, a los cuales tendran que adap-
tarse todos los fabricantes.

Existen cuatro niveles, y sucesivos subniveles
de conformidad, lo cual quiere decir que depen-
de en gran medida de cada producto la facili-
dad o dificultad para obtener el marcado CE, y
que cada producto fabricado se hallara en un
baremo de conformidad, dentro de una escala,
segun los requisitos esenciales que cumpla -
resistencia, mecanica, seguridad en caso de in-
cendio, higiene, seguridad en su utilizacion,
salubridad, proteccion contra el ruido, ahorro de
energia, etc.-.

De acuerdo con estos parametros, cada produc-
to obtendra una calificacién que le ubicara en un
nivel en una declaracion o certificado de conformi-
dad. Y cada producto de un fabricante debe some-
terse a este andlisis o sistema de conformidad, si
aspira a obtener y merecer el marcado CE.

Las marcas voluntarias seguiran teniendo
valor, y normalmente llevaran al fabricante a no
tener que someterse a ensayos adicionales.
Quien disponga de la ISO 9001 disfrutara de
un camino sencillo para la obtencién del mar-
cado CE para sus productos. Sélo debera so-
meterse al ensayo inicial de tipos y a sucesivos
ensayos periddicos, cuando proceda.

FEIM se ocupa de informar a todos sus aso-
ciados sobre la evolucion de las normas de pro-
ducto y su traduccion al castellano. Para ello,
la defecacion Espanola de Industrias de la Ma-
dera pertenece a todos los comités de normali-
zacion y certificacion que afectan a la industria
de la madera, y con ellos colabora y trabaja de
forma activa.

Seria deseable unificar criterios de cara a
desembocar en un unico ensayo inicial de tipo
que sirva para todos los fabricantes, incluso a
nivel transnacional. Grupos de trabajo, dentro
de las asociaciones subsectoriales, unidos a los
laboratorios de ensayo, pueden alcanzar este
objetivo, con el fin de abaratar costos y ganar
mucho tiempo.

Somos conscientes de que habra un tiempo
de incertidumbre, cuando convivan las normas
obligatorias y voluntarias. En ese momento
FEIM asesorara a todos los industriales para
que puedan cumplir los minimos que exige el
marcado CE, pero también seguird apostando
por las marcas voluntarias de calidad.

Es importante distinguir ambas cosas ya que,
finalmente, serviran para eliminar del mercado
a quien no cumpla unas minimas garantias, y
también para distinguir a quienes apuestan
decididamente por la calidad.



RADISA abre una nueva tienda para el
profesional de la madera en Valencia

L Dentro de su proce-
m so de expansion,

Radisa inaugurd6 el

pasado dia 10 de
enero la nueva Tienda de Profesionales en Quart
de Poblet (Valencia), mas de 1.300 m? dedicados
a ofrecer la mas completa variedad de productos
derivados de la madera, al objeto de satisfacer al
maximo las necesidades del profesional.

Con esta apertura, Radisa mantiene el firme
compromiso con la calidad y el servicio para ha-
cer mas facil y rapido el trabajo a los clientes.
La tienda de Radisa, ubicada en la tienda de
Camasa en la calle Artesania n® 13 (carretera
N 1ll, salida Pol. Industrial Barrio del Cristo),
destaca por la calidad de sus productos, y la
extensa red de servicios dedicados al cliente;
corte y canteado de tableros, suministro inme-
diato de kits, elementos de carpinteria, tarimas
y parquet, montaje de blocks, entrega a domi-
cilio, aparcamiento, financiacion, y la garantia
del servicio de Radisa; manteniendo su ya tra-
dicional extensa gama en madera y chapa.

Cidemco desarrollara un equipo de vi-
sion artificial que realizara la clasifica-
cién automatica de paquetes de chapas
para NORMA

Cidemco desarrollara este proyecto para Puer-
tas NORMA trabajando en areas tecnoldgicas
modernas como son la vision artificial, el trata-
miento digital de imagen y la informatica, lle-
vando a cabo las tareas de investigacion, de-
sarrollo e innovacién que llevaran a la conse-
cucion del proyecto.

La industria de la madera y derivados se en-
cuentra con un problema importante a la hora de
realizar la clasificacion de las chapas en planta.

Realizar un agrupacion de distintos paquetes
de chapa no siempre resulta una tarea objetiva
y facil de llevar a cabo. Los criterios de clasifica-
cién suelen suponer un problema a la hora de
realizar la clasificacion en base a los parame-
tros fijados, ya que la medicion exacta y objetiva
de estos parametros es una labor complicada.
La vision artificial es una tecnologia que puede
resultar de gran utilidad a la hora de realizar esta
tareas, por la siguientes caracteristicas: objetivi-
dad, estabilidad con el tiempo y las condiciones
de entorno, gran rendimiento, etc.

En base a esta tecnologia se analizan los
parametros fijados y se obtienen descriptores
de caracteristicas como el color de los paque-
tes de chapas, las vetas, los defectos... reali-
zandose una clasificacion automatica e inteli-
gente en tiempo real, en funcion del tipo de ma-
dera que se esté clasificando.

Bamar presenta la serie Classique

Classique es el modelo mas internacional de la
gama de puertas BAMAR. Se compone de dos
plafones; el superior dispuesto en curva pro-
venzal (ciego, con vidriera o vidrio uniforme) y
el inferior recto y ciego.

El sistema de fabricacion de la serie Classique
es muy versatil; se puede aplicar tanto en puer-
tas interiores como en armarios y maleteros.

Las puertas BAMAR estan fabricadas en va-
rias capas para garantizar su calidad: en el ex-
terior se disponen dos tableros moldeados
Craftmaster, que aportan un acabado impeca-
ble. El interior estd compuesto por un alma
maciza, o nido de abeja, con un bastidor de
madera. El disefio de los tableros moldeados
es una marca registrada por Masonite
Corporation, que aporta su disefio y calidad al
producto final.

Alternativa a la serie Classique es la familia
Cremona, que ofrece todas las caracteristicas
y opciones de la primera, pero con un elegante
acabado satinado.

Puertas BAMAR ofrece todos sus productos
con una altura estandar de 180 cm. y tres tipos
de anchura: 40, 50 y 60 cm.

Maderhouse presenta su nueva linea
Modular 2005

Maderhouse comienza su andadura en Can-
tabria en 1988, extendiendo afo tras afo su
actividad comercial. Siempre ha tenido como
objetivo primordial la unificacion en una misma
compania de un abanico, lo mas amplio posi-
ble, de construcciones de madera con diferen-
tes técnicas y estilos, dando como resultado que
el cliente siempre tenga acceso al sistema mas
adecuado a sus necesidades.

Por ello ha ampliado su oferta con la “Nueva
Linea Modular 2005” que consiste en dos esti-

los de construccion maovil bien diferenciados.
Un factor importante es que ambas series per-
miten su transporte e instalacion en un minimo
plazo de tiempo, al estar moduladas las casas
en anchos variables entre 2,5 y 4 metros.

Linea Rustica

Con disefos que se adaptan perfectamente al
paisaje de nuestros pueblos, y una construc-
cién que unifica la tradicion de los techos de
madera, las vigas y viguetas molduradas, en-
foscados de fachada, piedra y maderas nobles
con los nuevos materiales.

Los interiores tienen un acabado con mobiliario
de madera maciza y forja.

Linea Colonial

Combinar la belleza, el disefo, los materiales prac-
ticos y un mantenimiento minimo de la vivienda es
la consigna de la nueva linea colonial.

Los aleros y carpinterias en vinilo y pvc, las facha-
das en material sintético “canexel” y un estilo ca-
nadiense combinado con un mobiliario funcional
son las caracteristicas principales de esta serie.
Maderhouse ha incorporado ademas una am-
plia gama de cabanas y refugios para su adqui-
sicion en forma de kit, de tal modo que pueden
ser ensamblados por los propios clientes. In-
cluyen los materiales necesarios, precintados
y numerados, con instrucciones, y permiten dis-
frutar en pocos dias de almacenes de herra-
mientas para jardin, casitas de juegos para ni-
fnos, cenadores, cabanas de fin de semana, etc.

Guillén lanzaraen breve su nuevapuer-
ta NEOCLASSIC

NEOCLASSIC es otro nuevo producto que se
esta gestando en GUILLEN. Se trata de una
nueva puerta carpintera de disefio acorde con
las tendencias internacionales de arquitectura
interior, basada en la pureza de lineas y super-
ficies, sin molduras sobrepuestas, sin ajunqui-
llados y sin resaltos de ningun tipo.
Facil de transportar y almacenar, su ensambla-
je se realiza mediante espigas con junta a do-
ble bisel. Dotada de entramados macizos con
tensores ocultos regulables de acero, sus pla-
fones son compactos (planos y moldeados) y
su estructura sélida y equilibrada.
NEOCLASSIC acoge en su gama puertas vi-
drieras sin junquillos, con juntas de estanquei-
dad de cierre flexible para alojamiento de crista-
les entre 4 y 6 mm. de grosor, con juegos opcio-
nales de doble palilleria decorativa con recua-
dros, practicables para facilitar la limpieza del
cristal e incorporar a puertas vidrieras.
GUILLEN propondra al mercado un estandar
de acabados, basados en el lacado pulido blan-
co marfil con 6 manos de elaboracion y el bar-
nizado pulido en su color sobre chapeado de
roble o de haya vaporizada. Sobre encargo
pueden utilizarse distintos colores de laca y dis-
tintas especies de madera.
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Nace RED FEIM

FEIM ha puesto en funcionamiento la plataforma
RED FEIM para los empresarios de la madera, en
colaboracion con Red Geoscopio, y con apoyo del
Ministerio de Industria, Comercio y Turismo.

RED FEIM —-La Red de las Empresas de la
Madera- ofrece soluciones en red para las em-
presas de la madera integradas en FEIM.

Mediante este proyecto, las empresas aso-
ciadas en FEIM disponen de potentes herra-
mientas que ponen a su servicio las siguientes
oportunidades:

* mejorar y modernizar sus paginas web cor-
porativas, con herramientas que les permi-
ten modificar los contenidos de las mismas.

* realizar marketing en internet, posicio-
nandoles en los primeros lugares de los
buscadores.

* realizar actividades de comercio electronico
con otras empresas de colectivos asociados
a la Red Geoscopio (www.geoscopio.com),
especialmente relevantes para las empresas
vinculadas a FEIM.

¢ acceder a servicios de informacién de la
Federacion a través de internet

 evaluar el comportamiento de sus clientes
en internet a través de estadisticas de uso.

A través de sus herramientas GMM, las empre-
sas participantes en el proyecto RED FEIM pue-
den editar y hacer llegar noticias y novedades
de empresa a sus clientes, potenciar la posibili-
dad de que la empresa sea facilimente encontra-
da en los buscadores de internet, mantener las
relaciones post-venta y comerciales con sus
clientes, crear y mantener un catélogo electréni-
co de productos con acceso a fichas técnicas de
los mismos y relacionarse con sus proveedores
habituales y ampliar su base de proveedores,
asi como consultar sus estadisticas de uso.

FEIM y sus Asociaciones federadas ponen a
disposicion de las empresas asociadas los si-
guientes servicios:

¢ informacién sobre cursos de formacion de

interés para el sector.

e bolsa de trabajo

¢ ayudas y subvenciones

e jornadas y eventos del sector

* noticias y novedades de interés para las
empresas del sector.

Red Geoscopio esta formada en la actuali-
dad por mas de mil empresas que emplean in-
fraestructuras informaticas y herramientas co-
munes para extraer todas las ventajas de com-
petitividad que posibilita internet.

Existen en la actualidad més de 100.000 usua-
rios profesionales que se benefician de la infor-
macién suministrada por Red Geoscopio. Las
empresas se integran en Red Geoscopio a tra-
vés de la herramienta GMM (Global Market
Manager), que estd compuesta de los médulos
siguientes:
modulo web
médulo de seguimiento estadistico
maodulo de marketing en internet
médulo de gestion de pedidos y comercio
maodulo de gestion de aprovisionamiento
maodulo de difusion y mailing electrénico
modulo de intranet
maodulo de facturacion a través de internet
maodulo de gestién de contratacion de per-
sonal.

El GMM puede ser empleado como sistema In-
ternet Unico de una empresa y también permite la
integracion de funciones con sedes web existen-
tes, permitiendo asi la integracion de la organiza-
cion usuaria dentro de la Red Geoscopio.

Acuerdo ATISAE-FEIM-AENOR para la pro-
mocion de la certificacion de Cadena de
Custodia

Ha sido presentado en Villacafas, en la Sede
de la Asociaciéon de Fabricantes de Puertas y
Afines de Castilla-La Mancha el acuerdo entre
estas tres instituciones para facilitar la certifica-
cién de la Cadena de Custodia de las empre-
sas asociadas a FEIM —Federacion Espafiola
de Industrias de la Madera.

“Este acuerdo reportara beneficios a los inte-
resados —afirma José Luis Fuentes, director de
ATISAE- tanto en la fase de consultoria por parte
de Atisae (entidad con reconocida por su am-
plia experiencia en CdC, habiendo asesorado
a compaifias como Finsa, Tafisa, Garnica
Plywood o Mariano Hervas) como en la de cer-
tificacion, avalada y a desarrollar por AENOR.

Entre las ventajas de este proyecto se encuen-
tran la unificacion y coordinacién de los traba-
jos a realizar, con el consiguiente ahorro en tiem-
pos y costes para la empresa, mediante visitas
unicas e importantes descuentos en las tarifas,
para la implantacion de la certificacion; la unifi-
cacion en una sola consultora de todos los tra-
bajos para la implantacién del sistema de ges-
tién y la unificaciéon en un solo organismo de
todos los trabajos de certificacion relacionados
con la evaluacion de la conformidad de los sis-
temas de gestion, asi como las que conlleva en
torno a la imagen y publicidad de la Asociacion
y de sus empresas miembro.

AFCCM pone en marchaunaoficinade aten-
cién al cliente

Dirigida principalmente a clientes de empresas
de la asociacion, pero también a cualquier pro-
pietario de una casa de madera, la oficina in-
tentara solucionar los problemas de siniestros,
mantenimiento, seguros o hipotecas, entre otros
muchos, funcionando en la practica como una
asesoria técnica al servicio de los usuarios ac-
tuales y potenciales de una vivienda de madera.
Dentro de los proyectos de esta nueva oficina,

estan el de desarrollar un libro de consejos y
mantenimiento de los diferentes sistemas de
casas de madera.

La oficina de atencion al cliente de AFCCM, a la
cual cualquier persona interesada se puede dirigir
mediante el fax: 91-5476269 y el e-mail:
info@ibsmadera.com, podra actuar, si éste lo solici-
ta, en calidad de arbitraje en casos de conflicto con
el constructor; pertenezca o no a la asociacion.

AFCCM se convierte asi en una de las pocas
asociaciones empresariales que crea una ofici-
na de defensor del cliente.

En breve, la pagina web de la asociacién con-
tard con un registro propietarios de casas de
madera a los cuales se les enviara informacion
de forma gratuita y se les atendera prioritaria-
mente ante cualquier solicitud.

Embalajes Cantabria se incorporaa FAPROMA

La Asociacion de Fabricantes de Paletas y Pro-
ductos de Madera para la Manutencién ya cuen-
ta con diez asociados. FAPROMA se ha gana-
do la confianza de Embalajes Cantabria, una
compania dedicada a la fabricacion de emba-
lajes industriales y especializada en la prepa-
racion y acondicionamiento para el transporte,
para lo cual ofrece también productos y servi-
cios complementarios.

FAPROMA apuesta decididamente por la cali-
dad y las mejores prestaciones en el futuro del
embalaje industrial. Asi, participa de forma activa
en el grupo de trabajo que la FEFPEB, patronal
europea de este sector, ha creado a tal efecto.
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D.Jesus Guillén

D. Jesus Guillén, Presidente de Guillén Carpinteria:
“Para trabajar directamente con la constructora se requiere gran expe-
riencia de obras y un alto nivel profesional”

Creador incansable de elementos y sistemas de carpinteria de madera, Jesus Guillén cree como
nadie en la calidad, la homologacion y la innovacion, como argumentos para defender y garantizar
el futuro de los productos. Disefador y fabricante pionero en lineas de producto tan determinantes
en la carpinteria espafiola como la puerta plafonada o el block, el Presidente de Guillén Carpinte-
ria augura una caida progresiva del mercado de la construccion en los préximos afnos.

“En los ultimos anos, el 90% de la puerta fabri-
cada en Espana se ha quedado en el mercado
nacional —afirma Jesus Guillén-. Sélo la adap-
tacion de las fabricas y del producto a la de-
manda progresiva de puerta plana decorada y
su introduccién en mercados exteriores, amor-
tiguara el impacto del ciclo negativo de la cons-
truccién, que ha de llegar en pocos afios”.

¢,Como ha vivido Vd. el fenémeno
“Villacafas”, estas ultimas tres décadas?
Villacafas vivi6 la eclosion de numerosas fabri-
cas, sorprendidos e ilusionados sus moradores
por la facilidad con que se hacian las puertas y
las facturaciones importantes que se alcanzaban.
Fue precisamente esta sensacion la que llevé a
algunas personas a intentar lanzar su propio ne-
gocio, su propia fabrica....; claro esta, saliendo al
mercado con precios mas bajos. La espiral de
descuentos crecid en progresion geométrica, de-
jando a las fabricas practicamente sin margen y
beneficio; trabajando por trabajar.

Cuesta fue el germen de todo esto, pero salié
del mercado cuando percibié lo que se prepa-
raba. Su fabrica habria sido otra mas en una
guerra de precios, y no admiti6 tal situacion.
Habria seguido adelante, si el mercado hubie-
se evolucionado de una forma racional.

Hoy Villacafnas se mantiene activa por el vo-
lumen de puertas que aun demanda el merca-
do. El ya augurado y esperado bajén en la cons-
truccion obligara a plantearse nuevos métodos
y sistemas de subsistencia. Villacafas es hoy
capaz de abastecer de puertas a toda Espana.

¢, Se impone definitivamente la moda de la
puerta plana en la arquitectura interior?
Hoy que la puerta plana come terreno a la puerta
de relieve poco a poco, las fabricas de
Villacafas tendran que adaptarse tecnoldgica-
mente a la nueva realidad que imponga el
mercado. Porque la puerta plana que ha aterriza-
do hoy es una puerta de peso, con un acabado
impecable, que exige calidad y variedad, tanto de
chapas como de lacas, donde la linea unién de
chapa-barnizado y lacados en general, cobran es-
pecial protagonismo. Los acabados del cerco y
guarniciones han de ser idénticos a los de la hoja;
todo lo cual se debe embalar y servir de forma ex-
quisita a un constructor exigente al maximo.

¢Es la puerta plana de hoy semejante a la
que se fabricaba en los afios 70?

Entonces era una puerta mas ligera. La puerta
plafonada o de relieve comprende elementos de
bajo espesor que reducen sensiblemente su
peso y su cuerpo. Pero una puerta plana de 45
mm. de espesor puede llegar a pesar 60 kg. Si
damos un portazo a una puerta asi, es capaz de
arrancar un tabique. Yo considero que una puer-
ta plana de paso, con paramentos equilibrados,
canteados eficientes y encoladuras bien hechas,
no debe ser excesivamente gruesa y pesada.

¢Qué diferencias existen entre las puertas
fabricadas en Villacafas y en otras zonas
del pais?

Villacanas ha desarrollado la puerta plafonada,
como producto, mucho mas que Iscar. Comer-
cialmente hablando han sido valientes y osados,
han apostado fuerte. Bien es cierto que los in-
dustriales de Iscar veteranos en el oficio, como
magnificos artesanos, profundizaron y se distin-
guieron en la ejecucion de carpinteria completa,
ya que fabricaban ellos mismos los cercos, pre-

«Hoy la puerta plafonada se
vende mas barata que hace
30 afios.»

cercos y tapajuntas, e incluso las ventanas. Pero
s6lo excepcionalmente han trabajado con cons-
tructoras que no fuesen de su entorno o de Ma-
drid. Entre ambas plazas, NORMA destac6 so-
bremanera desde Soria en el campo del block-
port. Atodo ello hemos de sumar las &reas galle-
gay levantina, que vienen a estrechar ain mas
un mercado ya de por si complejo.

¢Cuando llegaralahorade la entrada masi-
va de puertas foraneas a nuestro pais?

Sélo los fabricantes portugueses han entrado
en Espafa con decision, sobre todo con su puer-
ta plana. Pero en la puerta plafonada no hay
rival, porque aqui se hace muy bien y muy ba-
rata. Sélo la moda puede provocar un cambio
en este sentido. De hecho, ya se empieza a
observar en algunas obras puerta plana proce-

D.JesUs Guillén

dente de ltalia, que sin duda compite por sus
prestaciones decorativas, ya que los costes de
mano de obra y transporte incrementan el pre-
cio de su producto hasta en un 50%. Donde si
percibo una clara amenaza es en los paises de
Europa del Este que se han incorporado a la
Union Europea, ya que participan de un merca-
do comun, cuentan y contaran con tecnologia
punta, disponen de mano de obra abundante y
barata y tienen a su lado mucha y muy buena
materia prima; especialmente roble y haya.

¢Por qué es tan complicado parael fabricante
de puertas trabajar directamente con laobra?
De los mas de veinte capitulos que comprenden
una obra, la carpinteria es de los mas delicados.
Para trabajar directamente con la constructora
se requiere gran experiencia de obras y un alto
nivel profesional. Porque no es sencillo prepa-
rarse para enfrentarse a una obra, porque la obra
propone sistemas de contratacion leoninas, com-
porta formas de cobro recénditas y aplaza el éxito
al visto bueno de constructor, promotor y usua-
rio; todos ellos progresivamente exigentes.

Quienes fabricamos puertas y montamos la car-
pinteria en obra, quedamos como responsables
de todo lo negativo que pueda surgir en el pro-
ceso. Aun hoy, la carpinteria se monta en unas
condiciones inadecuadas y deficientes, lo cual
posibilita que ésta se dafe. Embalar y transpor-
tar puertas y, lo que es peor, depositarlas en la
obra, es algo muy complejo. Y manejarse alli,
una aventura. Vendemos carpinteria colocada. ..
si llega bien, pero si acaba mal, no cobramos.

Sin obviar que ademas del servicio de puertas
y armarios, hemos de complementar la faena con
otros trabajos, en la mayoria de los casos im-
provisados o de disefo personal. Talleres mag-
nificos de renombre y prestigio, como Estebany
Bartolomé, Martinez y Moreno, Borda y Cia.,
Hijos de José Lépez, Santiago Lépez, Lanzuela
y otros, naufragaron en la tormenta de la obra.
Eran carpinteros de categoria. Todos perecie-
ron ante la trituracién de las constructoras. Sin
embargo, la practica totalidad de las fabricas de
puertas que han vendido su producto a distribui-
dores y almacenistas, siguen activas.



IBS -Innovative Building Systems-: Se consolida como
empresa dereferenda en el sector de las casas demadera

IBS —Innovative Building Systems, S.L.- es una empresa especializada en la construccién de viviendas con estructura de madera;
actividad que lleva a cabo desde su fundacion, en 1994, y que complementa con un servicio de mantenimiento a las casas de madera,
sean propias o de construccion ajena.

Con un equipo humano formado por veinte per-
sonas, IBS ha logrado introducir sus productos
en la practica totalidad del territorio nacional,
de manera que ha construido casas de madera
en lugares como Madrid, Gerona, Valencia,
Teruel, Bilbao o la Costa del Sol, donde esta
ubicada su sede central.

Casas a medida

Pese a que en Espafa es un sistema aun poco
utilizado, las estructuras de madera se emplean
en casi el 70% de las viviendas de nueva cons-
truccion en el mundo, especialmente en Esta-
dos Unidos, Alemania o los paises nérdicos.

IBS, después de diez afios de actividad, se
ha convertido en una empresa con dilatada ex-
periencia y conocimiento en el sector espafol
de las casas de madera. Asi, ofrece las alterna-
tivas ideales para optimizar la parcela en la que
se construye la casa, asi como su presupuesto
final. IBS asesora al cliente a la hora de locali-
zar una parcela idonea, hasta el mantenimien-
to posterior de la vivienda, pasando por la re-
daccion de estudios de viabilidad, disefio y, por
supuesto, la construccién de la casa.

Un sistema eficaz
El sistema de construccion de IBS permite ob-
tener productos finales de maxima calidad en

un plazo de tiempo muy inferior al de la cons-
truccion tradicional, y con unos altos niveles de
eficiencia en aislamiento termoacustico.

Augusto Cruzado, gerente de IBS, explica que
“a partir de concretar hasta el mas minimo de-
talle con nuestros clientes el disefio de la vi-
vienda, encargamos los paneles a medida a
Finlandia, donde se encuentra Heikius, nues-
tro proveedor. Una vez los recibimos, nuestro
propio personal se encarga del montaje de la
estructura y de proceder a los acabados que
desee el cliente”.

En efecto, siendo la estructura de madera, el
acabado exterior lo decide al cien por cien el
cliente. Un acabado que, por otra parte, puede
ser de cara vista, de piedra artificial, de madera
o de cualquiera de los tipos que se emplean en
la construccion tradicional.

La versatilidad del sistema empleado por IBS
ha hecho que tanto en Espafa como en otros
paises podamos encontrar no sélo viviendas,
sino también restaurantes, colegios o iglesias
construidos con estructura de madera.

Ventajas de la estructura de madera

Elinnovador sistema de IBS aporta numerosas
ventajas, tanto econémicas como de manteni-
miento. Estd comprobado que las viviendas
construidas por IBS ofrecer un ahorro energéti-
co en calefaccion de alrededor del 50%, gra-
cias a sus aislamientos térmicos, mientras que
su exclusivo sistema de fontaneria permite re-
parar o sustituir tuberias sin necesidad de rea-
lizar costosas obras.

Por otra parte, su comportamiento frente al
fuego es mejor al de las construcciones tradi-
cionales, cuyas estructuras colapsan antes fren-
te a las altas temperaturas.

Mantenimiento

IBS, ademas de construir casas, dispone de un
servicio de mantenimiento cuyo objetivo es lo-
grar que las viviendas de sus clientes se en-
cuentren siempre en 6ptimas condiciones. Me-
diante el pago de una pequefa cantidad anual,
la empresa se encarga de realizar los trabajos
de mantenimiento cotidiano de la vivienda que,
por otra parte, no son mas elevados que los de
una construccion de ladrillos.

Ademas, IBS se encarga de ofrecer manteni-
miento a propietarios de casas de madera no
construidas por la empresa; algo que “supone
un paso mas para hacer ver a la gente que este
tipo de construcciones ofrece las maximas ga-
rantias”, explica Cruzado.

Expansion

De cara al futuro, los objetivos que se ha mar-
cado IBS pasan por incidir en los prescriptores
(arquitectos, aparejadores, etc.) para llevar a
cabo una labor pedagdgica acerca de las ven-
tajas de este tipo de construccion. En este sen-
tido, la empresa cuenta con una casa piloto en
la localidad madrilefia de Galapagar que, con
300 metros cuadrados de superficie, pretende
ser un trampolin para IBS en su idea de pene-
trar con mayor fuerza en el mercado.




Lucha contra la morosidad

ANTECEDENTES: La Directiva 2000/35/CE del
Parlamento Europeo y del Consejo, de 29 de
Junio de 2000, establecié medidas de lucha
contra la morosidad en las operaciones comer-
ciales. Previamente, habian sido muchas las
iniciativas de la Union Europea recomendando
que los Estados miembros pusieran freno a los
plazos tan dilatados para exigir el cobro de deu-
das nacidas de transacciones comerciales en-
tre empresas y entre éstas y el sector publico,
quedando fuera las operaciones con consumi-
dores y otras obligaciones de pagos en materia
de cheques y letras de cambio y los pagos de
indemnizaciones por danos.

Después de casi cuatro afos de retraso, se ha
publicado en nuestro pais la Ley 3/2004 de 29
de Diciembre, trasponiendo esta Directiva, por
la que se establecen medidas de lucha contra la
morosidad en las operaciones comerciales.

CONTENIDO: Estas medidas consisten en es-
tablecer, con caracter general, un plazo de exi-
gibilidad de los intereses de demora. En efec-
to, a falta de pacto expreso entre las partes, el
plazo de pago sera de treinta dias después de
la fecha en que el deudor haya recibido la fac-
tura o una solicitud de pago equivalente. Si esta
fecha se presta a duda, treinta dias después
de la fecha de recogida de la mercancia o pres-
tacion del servicio.

El devengo, pues, del interés de demora sera
0 el pactado en el contrato o el fijado automati-
camente por el mero cumplimiento del plazo de
treinta dias en la forma comentada, sin necesi-
dad de aviso de vencimiento. El interés de de-
mora que en este caso debe pagar el deudor
sera el que fije el Banco Central Europeo, antes
del primer dia de cada semestre natural mas siete
puntos porcentuales (el Ministerio de Economia
y Hacienda sera el encargado de publicar el tipo
de interés resultante).

Se podra asi mismo, cuando el deudor incurra
en mora, reclamarle una indemnizacion por to-
dos los costes de cobro, debidamente acredita-
dos, que haya sufrido con el limite que fija la Ley.

CLAUSULAS ABUSIVAS: Pero quizas lo mas
novedoso de esta Directiva, que en definitiva
respeta en primer lugar la voluntad de las par-
tes contratantes, es el que como medida disua-

soria para los que quieran pactar condiciones
excesivas en el pago de sus deudas, establece
en su art®. 9 que seran nulas las clausulas pac-
tadas entre las partes sobre la fecha de pago y
el tipo legal de demora establecido en esta Ley,
cuando tengan un contenido abusiva en perjui-
cio del acreedor, consideradas todas las circuns-
tancias del caso, entre ellas, la naturaleza del
producto o servicio, las prestaciones por parte
del deudor de garantias adicionales y los usos
habituales del comercio. La objetivacion de es-
tas circunstancias que contemplan situaciones
generales y no las previas y particulares de la
relaciéon contractual, propician el que puedan
recurrirse estas practicas que se venian reali-
zando en la actualidad de demoras injustifica-
das en el cobro.

En este sentido, la norma es clara al decir que
“No podra considerarse uso habitual del comer-
cio la practica repetida de plazos abusivos”; y
para recalcar que hay que romper con estas
practicas realizadas hasta ahora, la Ley deter-
mina que para que una practica sea o no abu-
siva se tendra en cuenta, entre otros factores,
si el deudor tiene alguna razén objetiva para
apartarse del plazo de pago y del tipo de inte-
rés de demora establecido en la Ley.

Y, aun llega a mas, la Ley comentada deter-
mina otros factores para que la clausula se con-
sidere abusiva: si la misma sirve principalmen-
te para proporcionar al deudor una liquidez adi-
cional a expensas del acreedor, o si el contra-
tista principal impone a sus proveedores o sub-
contratistas unas condiciones de pago que no
estan justificadas por razén de las condiciones

de que él mismo sea beneficiario o por otras
razones objetivas.

El Unico pero a estas clausulas es que para
declararlas nulas las que sean leoninas para
nuestros empresarios, tendra que ser el juez
quien la invalide y se la da asi mismo un cierto
papel de arbitro en la decision.

Esta situacion de pago de intereses de de-
mora se extiende también al ambito de las rela-
ciones contractuales entre empresas y las Ad-
ministraciones Publicas, en la forma regulada
enlos articulos 99.4, 110.4,116.4y 116.5, de la
Ley de Contratos de las Administraciones Pu-
blicas en relacién este ultimo articulo con los
pagos obligados del contratista con los sub-
contratistas y suministradores en este tipo de
obra publica.

RESERVA DE DOMINIO: Alas medidas anterio-
res se anade la posibilidad de pactar clausulas
de reserva de dominio a efecto de que el vende-
dor conserve la propiedad de los bienes hasta el
pago total de la deuda. El vendedor podra ade-
mas subrogar en su derecho (cederlo) a la perso-
na que, mediante la realizacion de anticipos, fi-
nanciacion o asuncion de la obligacion, realiza la
contraprestacion por cuenta del deudor ..., cuan-
do dicha contraprestacion se destine a este fin.
En resumen, esta Ley, si bien no da pie para
lanzar las campanas al vuelo al conseguir algo
definitivo para luchar contra la morosidad en las
relaciones comerciales y de servicios con las
empresas constructoras, si es un paso impor-
tante que deben nuestras empresas tener pre-
sente a partir de este mismo momento en que
ya es obligatoria esta Ley. El dia a dia nos ira
marcando el alcance de la misma y el paso si-
guiente que debe dar nuestro Gobierno para
regular de una vez por todas el que los abusos
en el pago de las obras o servicios contratados
deben tener un limite, traspasado el cual, se
debe imponer un fuerte correctivo econémico a
las empresas deudoras que abusen.




