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¢Qué balance hace de estos 4 meses que ya lle-
vamos desde la aparicion de LA COVID 19?

Hay que reconocer que vivimos un proceso en cons-
tante evolucion y sometido a una gran incertidumbre,
tanto a corto como a medio plazo, y ambos factores re-
presentan un gran riesgo al que no debemos dar la es-
palda, sino todo lo contrario. Si que hay que decir, que el
mercado ha respondido durante mayo y junio mejor de
lo esperado, e incluso en determinados segmentos de
actividad mucho mejor.

Nosotros, en ANDIMAC, iniciamos a mediados de
abril una serie de webinars en los que tratdbamos de
buscar rayos de luz en mitad del cierre absoluto de la
actividad. Comentabamos que el uso intensivo de las
viviendas podia ser un percutor de demanda a corto
plazo, unido a lo atipico de un verano de movilidad pu-
ramente nacional. Estos factores, cuya explicacion po-
dria ampliarse, junto con la demanda natural embalsada
durante cerca de dos meses de promedio, sin duda han
ayudado. Pero durante el verano se ira relajando.

Por lo que respecta a la demanda final, esta ha res-
pondido mejor de lo esperado, porque en cierto modo
vivimos un espejismo. El shock econémico afortuna-
damente se ha amortiguado con politicas fiscales v,
en esencia, de deuda, para poder mantener empresas
y empleo. Afortunadamente han funcionado porque no
tenemos un sistema financiero como en el 2008, y se
trata de una crisis tan exdégena como global. Aun asi,
debemos ser conscientes de lo que implicara esta po-
litica expansiva a partir del 2021. Sin ellas, la economia
se hubiera colapsado y no quiero ni pensar lo que esto
hubiera significado. Hay que resaltar que estas politicas
han sido generalizadas en todos los paises, y también
en aquellos que tienen sus cuentas saneadas. Estas po-
liticas expansivas sostienen las empresas y el empleo,
pero esta por ver cobmo evolucionara la pandemia en los
proximos meses, y qué sucedera a partir del 30 de sep-
tiembre en materia de los ERTE, especialmente en los
sectores de hosteleria y turismo.

¢ Qué datos tiene sobe la incidencia que ha teni-
do en el sector de la distribucién de materiales de
construccion?

Has el momento nuestro sector es de los menos
afectados. También es cierto que el sector de la cons-
truccién es un sector con una gran inercia: cuesta que
se pare, pero luego también cuesta que arranque. Por
eso existe un enorme miedo a lo que suceda durante el
ultimo trimestre y siguientes.
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Con datos en la mano,

la distribucion durante el
primer semestre ha caido en
torno a un 15%”

También somos un sector muy afectado por la enor-
me crisis del periodo 2008-2012, y su huella es posible
que nunca desaparezca de nuestra psicologia, y esto
también es un factor que condiciona las respuestas a
entornos adversos.

Con datos en la mano, la distribucién durante el pri-
mer semestre ha caido en torno a un 15%, si bien es
cierto que hay grandes diferencias entre modelos de ne-
gocio; incluso entre localizacién. En todo caso, lo mas
relevante es que existe un consenso generalizado res-
pecto a que esta crisis va a necesitar mas ladrillo. Pero
en un sentido muy diferente al tradicional; hablamos de
rehabilitacion edificatoria a gran escala y gran esfuerzo
para su financiacion. Y aqui la distribucién tiene grandes
oportunidades, aunque es muy posible que debamos
cambiar modos de entender el negocio.

¢A qué modos de entender el negocio se refiere?

Cuando se incide en fomentar la rehabilitacién, real-
mente se hace referencia no sélo a actualizar el parque
edificado porque, aunque es cierto que este es el ob-
jetivo final, por el camino van a generarse también di-
ferentes cambios. Se habla por ejemplo de reciclaje de
residuos, de economia circular, de generar proyectos
adaptados a rendimientos técnicos mas ambiciosos, de
transitos internos de mercancias en entornos urbanos
cada vez mas exigentes en este sentido, de producti-
vidad y de método en la prospeccion de mercado po-
tencial, de construccion de “clusters” de mercado con
proveedores, etc.; y detras de todo ello es posible que
surja, desconozco a qué velocidad, un modelo de nego-
cio en torno a la rehabilitacion que se va a generar en un
entorno 100% digital.

El valor del distribuidor es posible que se traslade de
su modelo tradicional de compra/venta/suministro, que
seguira siendo la base de su negocio, a un modelo de
servicios que responda a estas necesidades.

Son modelos muy interesantes de transformacion de
la actividad comercial, como por ejemplo lo hemos vis-
to en el sector bancario, donde hoy vende los mismos
productos que hace 20 afos, pero su forma de comer-
cializar, de estudiar el cliente, y la operacion y la cons-
truccion de relacion y vinculacién con él es totalmente
diferente.
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¢COémo prevé que se va a comportar el mercado
de la reforma después del verano?

Esta es una de las grandes incognitas. Estoy conven-
cido que el cuidado de la vivienda ha escalado peldafios
en la mente del consumidor. No era dificil, ya que esta-
ba en posicion muy baja. Y este sigue siendo para mi
el problema del sector, entendiendo por tal la suma de
intereses entre la industria y la distribucion. Hace bas-
tantes afios deciamos que, si el sector fuera capaz de
trabajar de forma comun para elevar el valor percibido
que tenemos ante la demanda final, incrementar un 1%
el gasto de los hogares en materiales implicaria generar
mas de 5.000 millones de euros. Ahora, afios después y
con el crecimiento anual de los ingresos de los hogares,
este 1% ya superaria los 6.000 millones de euros.

Lo peor de todo es que técnicamente, y hasta el
2019, el sector sigue perdiendo cuota de mercado (el
gasto de los hogares en partidas ligadas a mantenimien-
to, reparaciéon y reforma cae ligeramente ya que crece
menos que el crecimiento de la renta de los hogares),
pero como cada vez hay mas hogares con necesidad
de hacer mejoras, el cémputo global crece. Y esto es
peligroso, porque es un argumento contraintuitivo y, por
tanto, ni se ve ni parece evidente. Pero es asi como lo
mostramos en diferentes informes. Y no son datos que
nos sacamos de la manga para arrimar la ascua a nues-
tra sardina, sino que nos basamos en fuentes oficiales.
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Aqui la distribucion tiene

grandes oportunidades,
aunque es muy posible que
debamos cambiar modos de
entender el negocio”

Es muy posible que este 2020 todo haya cambiado
por motivos que he apuntado anteriormente. Lo impor-
tante ahora seria que fuéramos capaces de aprovechar
esta estela. Pero no somos un sector integrado como
otros, como por ejemplo la automocion. Nosotros ca-
recemos de un producto final como tal y, ademas, con
muchas vertientes de negocio, y todo ello lo hace muy
dificil. Pero, aunque dificil, también creo que pueden ha-
cerse cosas importantes.

Las compaiias aseguradoras ya han anunciado
la bajada de los riesgos. Como contempla ANDIMAC
esta decision.

Son empresas privadas y no seré yo quien diga, des-
de el exterior y sin su conocimiento de causa, lo que
deben o no deben hacer. Ante las dudas existentes es
normal ser conservadores. El problema va mucho mas
alla del sector. De hecho, estas politicas no son como
en 2008, cerradas a construccion, sino bastante gene-
ralizadas en todos los sectores. No es un problema de
sector sino de pais. Las empresas de aseguramiento de
crédito son precisamente empresas, y deben velar por
sus resultados.

Si existiera un régimen sancionador que permitiera
sancionar los incumplimientos de la Ley de Morosidad,
los plazos medio de pago se acortarian de forma muy
notable. Las aseguradoras pasarian de estar aseguran-
do operaciones a mas de 200 dias, a plazos infinitamen-
te menores, desde luego por encima del tope que marca
le Ley, pero tendiente a él. Si el riesgo vivo de una ase-
guradora esta en 140 dias, sus decisiones de restric-
cion de crédito cuando vienen curvas seran muchisimo
mas drasticas que si se sitia en 70 dias. Y esto afecta
también al buen funcionamiento de la economia, porque
son operadores sistémicos.

Ante el plan de rehabilitacién de 2.000 millones
anunciado por el Gobierno, Andimac ha pedido unifi-
car criterios para la concesion de las ayudas de este
nuevo plan. ¢A qué criterios se refiere?

Las competencias en vivienda estan derivadas a las

CCAA. Es logico en materia de urbanismo, patrimonio,
etc., pero hay ciertas actividades en la construccién
como es la rehabilitacion y, ain mas, la reforma interior,
que requiere modelos diferentes.

Para empezar, los recursos no provienen de un inver-
sor sino de los hogares. Por tanto, hablamos en ultimo
extremo de consumo. Y los modelos deben adaptarse
a esta logica de la demanda. Si hablamos de rehabilita-
cién edificatoria y reforma, hablamos de valores como
ahorro energético, confort térmico, salubridad, accesi-
bilidad, confort acustico, etc., y estos son los mismos
en cualquier lugar y unas mismas circunstancias (zona
climatica, ruido exterior,
etc.). Un mercado de con-
sumo requiere modelos lo
mas uniformes posibles, “
faciles de comunicar, faci-
les de entender, sencillos
de ejecutar y que puedan
comunicarse de forma efi-
ciente y, a mayor escala,
mayor retorno. A esto me
refiero. En mi opinién el
modelo que se desarrolle
debe responder a estos pa-
trones, con independencia
de que se gestione a nivel
de CCAA, y que los proce-
dimientos sean los mismos
de forma que permita llegar
del modo mas eficaz posi-
ble al consumidor final.

Andimac estima que la falta de confianza y mala
reputacion que tiene la sociedad en el sector de la
reforma provocan unas pérdidas de 5.400 millones
de euros. ¢ A qué achaca esta situacion adversa?

No lo estimamos, son datos que surgen de informes
que valoran estos aspectos. Le pondré un ejemplo: si
tengo ganas de ir a cenar fuera con mi pareja, pero vivo
en un contexto en el que estoy habituado a escuchar
que la restauracion estéa llena de cocineros que no sa-
ben alifiar una ensalada, o escucho a menudo casos
de amigos que cuando fueron a cenar acabaron con
indigestion, me plantearé ir a cenar fuera Unicamente
cuando no tenga comida en la nevera y no tenga mas
remedio. Si el mundo de la hosteleria y los hoteles tu-
vieran el lastre que tiene el de la reforma, no seriamos
una potencia mundial en turismo, por mas sol y playas
y montafas que tengamos. Eso es lo que provoca la
mala reputacién para nuestras empresas. Y esto tam-
bién nos resta un posicionamiento enorme frente a otros
formatos comerciales cuya cultura de origen es 100%
orientada al consumo.

Si existiera un
régimen sancionador que demss.
permitiera sancionar los

incumplimientos de la Ley de
Morosidad, los plazos medio
de pago se acortarian de
forma muy notable”

Precisamente acabamos de publicar un estudio
completo sobre las debilidades que tenemos a la hora
de sacar el maximo rendimiento al mercado de la refor-
ma. Lo mas importante de todo esto es que no se trata
de un problema de cada compafia que pueda resolver
individualmente, sino que se trata de un problema que
afecta por igual a todos y que es cosa de todos tratar
de solucionarlo. Con toda seguridad tanto en el plano
de la industria, como de la distribucién y los profesiona-
les, hay empresas a las que les va muy bien, y pueden
tener incentivo a pensar que hacer cosas corporativas
para mejorar sus condiciones de mercado beneficiara
mas a otros. Y esto es erro-
neo: todos los operadores
del sector tenemos el mis-
Mo peso, Yy Si unos corren
mas, con Menos peso Co-
rrerian todavia mas que los

¢Cree que esta situa-
cion ha acelerado los pro-
cesos de digitalizacion?

Sin duda. En todos los
sectores y especialmente
en el nuestro, y l6gicamen-
te en el caso de la compra
ligada a razones de nece-
sidad como las reparacio-
nes, el mantenimiento, etc.
Y especialmente y a largo
plazo, en la relacion que se
debera ir construyendo con el profesional.

Para mi, el balance es como se prepara un sector
formado por empresas muy pequefias para retos que
requieren, ademas de tamafo, una organizacion y vision
corporativa enorme. Y no solo la parte de digitalizacion
asociada a “catalogo”, sino a lo que verdaderamente
esta detras, que es la gestion de los datos para adaptar
el negocio al entorno y a cada cliente. Y para ello hace
falta, sobre todo, tener acceso a grandes flujos de in-
formacion. Esto soélo se pueden tener si eres un vertical
global o creas un canal de informacién agregado que
permita individualmente contrastar los datos propios
con los del mercado. Suena a ciencia ficcion, pero en
el afio 2005 nos cuentan lo que es habitual en 2020, y
no hablo de la pandemia, que también, y simplemente
pareceria algo de iluminados. Y el 5G a la puerta de la
esquina.
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