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El sector cerdmico es un sector estratégico en Espafia, que estd perdiendo cuota de mercado ante la produccién de paises
emergentes. Para conseguir ventaja competitiva frente a otros pafses que compiten en coste, una de las oportunidades de
mejora del sector cerdmico en Espafia, es incrementar y optimizar el empleo de las TIC. Sin embargo, actualmente no hay
sistemas desarrollados que den solucién adecuada a los problemas especificos del sector cerdmico.

Por tanto, surge una oportunidad de negocio para empresas que ofrecen servicios de consultoria de implantacién de sistemas de
informacién, como son los Enterprise Resource Planning (ERP). Para ello, en primer lugar es necesario conocer el sector, y sus
probleméticas concretas, con el objetivo de desarrollar un ERP adecuado. Este articulo identifica dicha oportunidad de negocio
y presenta una de las problematicas mds especificas del sector, que no estd implementada en ningtin sistema ERP, con el objetivo
de que las empresas de servicios de consultoria ERP la conozcan y sean capaces de desarrollar una solucién adecuada.
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The Spanish ceramic industry: a business opportunity for ERP consultant services enterprises

The ceramic industry is a strategic sector in Spain, which is losing market share to the production of emerging countries. To gain
competitive advantage over other countries competing in cost, one of the opportunities for improvement of the ceramic industry
in Spain , is to increase and optimize the use of ICT. However, there is currently no developed systems that provide appropriate
to the specific problems of the ceramic sector solution.

Therefore, a business opportunity arises for companies that provide consulting services for the implementation of information
systems, such as Enterprise Resource Planning System (ERP). To do this, first we need to know the industry and its specific
problems, with the goal of developing a suitable ERP. This paper identifies such business opportunity and presents one of the
more specific problems of the sector, which is not implemented in any ERP system. Then, ERP consulting services companies will

have the knowledge of the problem and they will be able to develop an appropriate solution.

Keywords: ERP, industry solution, vertical solution, ceramic industry, lack of de homogeneity in the product.

1. INTRODUCCION

El sector cerdmico es uno de los sectores productivos mds
importantes en Espafia, siendo ademds uno de los principales
productores a nivel mundial (1). Sin embargo, en los tdltimos
afios, su peso especifico en el mercado internacional ha
disminuido, y la tendencia es que siga haciéndolo en beneficio
de paises emergentes, que se estdn consolidando rdpidamente
(2). Los productores de baldosa cerdmica espafioles no pueden
competir en coste, y deben hacerlo mediante otras estrategias,
como puede ser la diferenciacién, calidad y disefio del producto
o la productividad (3). Para ello, es necesario un uso adecuado
de las TIC. Sin embargo, en este momento el uso de las TIC, y
en concreto de los sistemas de informacién (SI) para la gestion
de empresas, no estd suficientemente desarrollado (4).

Para aprovechar las TIC de forma adecuada, uno de los
problemas ante los que se encuentra éste sector, es que no hay SI
adaptados a su problemadtica particular. En consecuencia, si una
empresa es capaz de ofrecer un SI adaptado de forma especifica
al sector cerdmico espariol, tendrd una oportunidad de negocio.

El objetivo de este articulo es identificar esta oportunidad
de negocio, para que emprendedores, o empresas de servicios
TIC ya existentes puedan aprovecharla, pudiendo acceder
a un mercado importante y estratégico en Espafia. Ademads,
ese mercado se encuentra muy localizado en una zona
geografica reducida y muy concreta, ya que el 83 % de las
empresas azulejeras espafiolas estdn situadas en la Comunidad
Valenciana, practicamente todas en la provincia de Castellén
(5). Esta caracteristica hace que se puedan concentrar las
acciones y esfuerzos emprendedores para satisfacer esta
necesidad del sector cerdmico.

2. EL SECTOR CERAMICO EN ESPANA.
La produccién mundial de cerdmica se concentra en pocos
paises. Espaiia e Italia son los principales paises productores

en Europa, siendo Espafia el segundo pais exportador europeo
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y tercero mundial. De esta forma, el sector cerdmico es
estratégico en la economia espafiola, con un 65 % de su
facturaciéon correspondiente a exportaciones, que lo sitdan
entre los doce mayores exportadores de Espafia y como la
segunda industria que mayor superdvit aporta a la balanza
comercial del pais, pese a que el entramado cerdmico
espafol estd compuesto en su practica totalidad por pymes y
empresas de origen familiar (1)

Sin embargo, en los tltimos afios se estd produciendo una
pérdida de cuota de mercado frente a paises como Vietnam
o Irdn que, basdndose en ventajas como los inferiores costes
de mano de obra y materias primas, se estdn consolidando
de una manera rapida (2). También en (3) se cita la amenaza
que los pafses de la Europa del Este suponen para el
sector azulejero espafiol e italiano, ya que tienen acceso
a la tecnologia necesaria para fabricar azulejos, con el
condicionante de que la mano de obra en esos paises, es
mucho mds barata.

Ante esta situacion el reto que se les plantea a los paises
que tradicionalmente han liderado el mercado, como Espafia
o Italia, es seguir una clara estrategia de diferenciacién
basada en el disefio, la calidad y el uso eficiente de las TICS

2), (3.

3. EL SECTOR CERAMICO Y LAS TIC

La utilizacién de las TIC en el sector cerdmico espafol
es escasa. A pesar de que este sector ha incorporado
tecnologia de alto nivel en las fases productivas y
especialmente en la preparacién de la materia prima y
decoracién, no ha ocurrido asi con las metodologias y
los procesos de gestién (2), (3). Centrando la atencién
en los SI, se puede afirmar que actualmente, dentro del
sector cerdmico de la Comunidad Valenciana, el tipo de
software utilizado se limita en la mayoria de los casos al
uso de hojas de célculo (100 %) y bases de datos (80 %)
(3). Evidentemente, este tipo de software no es capaz de
gestionar los procesos de la empresa cerdmica, al menos
de forma eficaz.

No obstante, las medianas y grandes empresas utilizan
también software a medida o sistemas ERP, destacando
en este caso que las empresas lideres en el sector estdn
incorporando, o han incorporado recientemente, sistemas
ERP. Esta tendencia serd seguida en breve por el resto de
empresas del sector (3). De esta forma, en los préximos
afios, los ERP se introducirdn progresivamente en el sector
cerdmico de la Comunidad Valenciana.

Los SI que emplean actualmente las empresas cerdmicas
ofrecen algunas ventajas, pero también inconvenientes,
algunos de ellos importantes y que es necesario mejorar.
Como ventajas que ofrecen estos sistemas, se puede
destacar el facil uso, la flexibilidad y la integracién en
la empresa. Pero es muy importante destacar que entre
las desventajas mds frecuentes, se encuentran que no se
satisfacen los requerimientos especificos del sector cerdmico,
destacando que no hay herramientas que permitan resolver
adecuadamente los problemas actuales de diversificacién
y diferenciacién de productos (4), lo cual es bdsico para
una gestién de operaciones adecuada y por tanto para la
satisfaccién del cliente, algo imprescindible en un entorno
tan competitivo como el actual.
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4. NECESIDAD DE SERVICIOS DE CONSULTORIA
Y DESARROLLO DE SOFTWARE ESPECIFICO
PARA EL SECTOR CERAMICO. ESTRATEGIA
DE ENTRADA EN EL MERCADO

Tras la exposicion realizada en el apartado anterior, parece
evidente que, para posibilitar una gestién eficaz y eficiente
en las empresas cerdmicas, es necesario un SI adecuado a los
requerimientos especificos del sector cerdmico. Ademds, la
situacién actual de este sector, indica que la demanda del SI
adaptado al sector serfa alta, ya que es un factor estratégico
que debe mejorar si no quiere continuar perdiendo cuota de
mercado.

Por tanto, surge una importante oportunidad de negocio.
Si una empresa de servicios de consultorfa, conocedora
de la problemadtica concreta del sector cerdmico, es capaz
de desarrollar un SI adaptado a los requisitos que dicha
problematica genera, tendrd una clara oportunidad de negocio.
Para ello, debe adoptar una “estrategia vertical”.

Una estrategia vertical estd dirigida a minimizar el “gap”
existente entre los procesos de negocio de un sector y
los procesos del SI. De este modo, los proveedores de SI
que emplean una estrategia vertical, desarrollan versiones
especializadas de los SI para mercados verticales.

Sin embargo, las empresas de servicios de consultoria de
SI, que quieran entrar a competir en el mercado, pueden poner
en marcha esta estrategia en mds de una forma (6). Una opcién
es comenzar el desarrollo de productos a partir de cero. Sin
embargo, en este caso, el proceso de I+D+i de estos productos
es largo y complejo, y requiere grandes inversiones.

Otra opcién es colaborar con un proveedor dominante
existente, por lo general un proveedor de SI de gran tamafio,
y aprovechar el conocimiento y presencia en el mercado,
adaptando el SI genérico que ofrece, a los requerimientos
especificos del sector que se va a “verticalizar”. Asf, un nuevo
participante puede tomar ventaja de las plataformas ya
desarrolladas y funcionalidades, como base para su producto,
y desarrollar soluciones para las necesidades y requisitos
especificos de su objetivo vertical.

Consideramos que esta estrategia es la adecuada en este
caso, en la que se tomarfa un SI genérico en el mercado, y se
adaptaria al sector cerdmico, desarrollando los requerimientos
especificos del cerdmico sobre la base del SI existente.

En la actualidad, la solucién de referencia para SI de
las empresas en todo el mundo son los ERP (7). Por tanto,
una forma de poner en marcha la estrategia vertical de una
empresa de servicios de consultoria de SI, para atacar a un
sector concreto, puede ser la de seleccionar un ERP existente
en el mercado, y adaptarlo al sector en concreto. Este tipo de
sistemas ERP particularizados a las necesidades de un sector
en concreto, se denominan ERP vertical o ERP sectorial. A
continuacién, en el apartado siguiente, se explica el significado
de este concepto.

5. LOS ERP VERTICALES O SECTORIALES

Los ERPsonsoftware paralagestién deempresa, concebidos
y desarrollados como sistemas de gestién genéricos, aplicables
a los diferentes procesos de cualquier empresa. (6). Este es
el concepto que se denomina en el dmbito del software para
empresas como “solucién horizontal”, en la que el sistema
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proporciona una funcionalidad estdndar, que se supone capaz
de soportar los procesos de cualquier organizacién.

Sin embargo, diferentes organizaciones, que ademds
pueden pertenecer a diferentes sectores industriales, tienen
procesos de negocio diferentes, y debido ello, también tienen
requerimientos diferentes en cuanto a los sistemas de gestién.
Por supuesto, esto es conocido por los fabricantes de ERP’s, y
por ello, desarrollan sus sistemas de forma que permitan cierta
personalizacién o “customizacién” a través de una estructura
modular y de su parametrizacién y configuracion. (6).

De esta forma, los sistemas ERP se componen de
“médulos”, que las empresas contratan o activan en funcién
de sus necesidades. Por ejemplo, una empresa dedicada a
la exportacion de productos citricos, no necesita el médulo
de produccién, o una empresa de prestacién de servicios de
consultorfa, no necesita el médulo de gestién de stocks. Esta
caracteristica modular de los sistemas ERP es un mecanismo
que facilita su implantacién (8).

Ademads, en cada uno de sus mdédulos, los sistemas ERP
tienen diferentes opciones de funcionamiento, que el usuario
debe seleccionar para que el sistema trabaje y ejecute los
procesos de una u otra forma determinada. Esto es lo que se
llama “configuracién y parametrizacién del sistema”.

Pero pese a estas opciones de ajustar el sistema a las
necesidades de cada empresa, la idea de sistemas genéricos con
una filosoffa horizontal o “one to fit all” (“uno que sirva para
todos”) (6), con la capacidad de acoplarse con éxito y servir
para cualquier organizacién, presenta algunos problemas
en el momento de aplicarse y cubrir las necesidades de las
organizaciones (9).

Estos problemas se presentan basicamente en algunas areas
de la empresa, como pueden ser la de logistica, produccién,
gestion de stock o ventas, en las que puede haber muchas
diferencias entre las necesidades de diferentes empresas, y sobre
todo cuando estas pertenecen a diferentes sectores industriales.

En un sistema “one to fit all”, estas particularidades
necesarias para un sector en concreto no tienen cabida, y
deben ser desarrolladas de forma adicional al ERP, en cada
implantacién y para cada empresa particular, como médulos
adicionales o modificaciones de los médulos que componen
el sistema. Ello hace que el proceso de implantacién del ERP
sea mds complejo, largo y costoso, debido a que es necesario
dedicar recursos al desarrollo de modificaciones y médulos
adicionales, ademds del proceso de implantacién que ya de
por si es complejo, costoso y con riesgos (10).

Por ello, en los tltimos afios, los proveedores de software
de gestién han asumido el reto de adaptar mejor los productos
al funcionamiento real de las empresas, y un ntimero cada vez
mayor de ellos ha adoptado una estrategia de segmentacion,
es decir, la “verticalizaciéon” o lo que se denomina soluciones
“verticales” o “sectoriales”, en lo que parece ser uno de las
mads evidentes tendencias estratégicas en los mercados de
software de empresa (11).

Esta estrategia, la “verticalizacién” se puede definir como
la personalizacién de las aplicaciones dentro de industrias
especificas (12). De esta forma, una solucién vertical
desarrollada para un sector concreto, incluird todas aquellas
caracteristicas diferenciales que dicho sector necesita para
su gestion de la informacién. Con ello, las empresas de ese
sector que implanten la solucién no necesitardn modificar el
sistema para adaptarlo a sus necesidades bdsicas, dado que
estas necesidades ya estardn incluidas en la solucién vertical
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o sectorial, y la implantacién serd mucho menos costosa y con
muchas mds probabilidades de éxito.

Por supuesto, el primer paso hacia la verticalizacién
es incorporar los conocimientos especificos del sector (12),
por lo que los desarrolladores del software deben conocer
perfectamente su problemadtica. Para ello, en muchas ocasiones
se utilizan empresas caracteristicas del sector, que pueden
actuar como empresas para “implantaciones piloto”, que
permitan a los desarrolladores adquirir el conocimiento
necesario, no solo teérico sino también practico, y probar la
solucién vertical en un entorno real.

Existen trabajos que estudian las soluciones ERP verticales
existentes en todo el mundo (13), (14) de los cuales se puede
concluir que actualmente no existen soluciones verticales que
cubran los requerimientos especificos del sector ceramico.

Por tanto, ante una necesidad existente en el mercado,
parece que la opcién de desarrollar una solucién ERP vertical,
que sea capaz de gestionar la problemdtica caracteristica del
sector cerdmico, puede ser una oportunidad de negocio muy
interesante.

Con ese objetivo, a continuacién se analiza uno de los
requerimientos funcionales que un sistema ERP vertical para
el sector cerdmico debe cumplir, como es la correcta gestién
del producto, incluyendo las caracteristicas de tono y calibre.

6. REQUERIMIENTO FUNCIONAL PARA UN ERP
VERTICAL ADAPTADO AL SECTOR CERAMICO.
LA PROBLEMATICA DEL TONO Y CALIBRE
EN EL SECTOR CERAMICO

La produccién de azulejos puede verse afectada por
factores externos, tales como la humedad, la temperatura, el
origen de las arcillas y pigmentos. Las variaciones en estos
factores incontrolados provocan pequefias diferencias en el
color y la textura de los azulejos (15). Por este motivo, “aparte
de posibles defectos, el proceso de produccién, y sobre todo los ciclos
de produccion cortos, generan falta de uniformidad en los colores
(diversidad de tonos) y en los tamarios (diversidad de calibres)”(16).
Sin embargo, a pesar de que en un mismo producto existan
diferencias de tonos y calibres, es importante que al aplicar
los azulejos (en un revestimiento o pavimento), en cada juego
de azulejos, cada azulejo sea de aspecto similar (mismo tono y
calibre) (17). Esta caracteristica de la empresa cerdmica genera
diferentes problematicas en la gestion de operaciones, que la
hacen més compleja de lo habitual (16).

Esta circunstancia fuerza la necesidad de clasificar toda la
produccién en funcién de los valores de estas variables. Por ello
es necesaria la fase de clasificacién (4) en la cual, los productos
se clasifican y agrupan en funcién de su tono y calibre, para
su posterior embalado y paletizado. A partir de ese momento,
los productos deben quedar perfectamente identificados, y
dispuestos en el almacén con su tono y calibre perfectamente
definidos, de manera que puedan gestionarse dichos productos
en base a estos valores. Por ello, es muy importante una
clasificaciéon correcta y adecuada de la fabricacion.

Sin embargo, para ello, es fundamental e imprescindible que
exista un SI adecuado, que sea capaz de recoger y gestionar la
informacién necesaria para el manejo de las diversos tonos y
calibres de cada producto. Este sistema ademads, debera ser capaz
de gestionar y dar soporte a la toma de decisiones en los diferentes
procesos de la empresa, como son la gestién de inventario, la
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gestion de pedidos, la planificacién y gestion de la produccién o
la prevision de la demanda. Evidentemente, el SI, para la gestion
de estos procesos, debe tener en cuenta la clasificacién de los
productos y sus valores en cuanto a tono y calibre. Precisamente,
este es uno de los problemas que no resuelven actualmente los
SI actuales, la diversificacién de productos en funcién del tono y
calibre, y la identificacién correcta de ellos.

Si el producto no estd perfectamente identificado, con su
tono y calibre perfectamente definidos, la gestién de pedidos
serd mas compleja, debido a que serd mas complejo localizar en
el almacén los productos que puedan satisfacer las necesidades
de los clientes. Esta es una situacién que incide directamente en
el servicio al cliente, y que puede ser una fuente de errores, de
devoluciones de pedidos, insatisfaccion del cliente, pérdida de
pedidos, de imagen de marca e incluso pérdida de clientes.

Cabe indicar que para las empresas espafiolas, uno de
los aspectos mds criticos es el cumplimiento de los plazos de
entrega, y para ello, es imprescindible un buen SI, que pueda
suministrar y gestionar los datos adecuados de los productos
y la situacién del inventario, incluyendo sus caracteristicas
particulares en cuanto a tono y calibre.

A estas circunstancias se aflade que el clister cerdmico
espafiol muestra un enfoque hacia el cliente débil y ciertas
deficiencias en la gestién de las fases finales de la cadena de
valor (Distribucién, Servicios Post-venta, Colocacién, etc.)(3).
En este sentido, la literatura especializada reconoce el uso
intensivo de las TIC como elementos estratégico para una
orientacién proactiva hacia el cliente. Y por supuesto, para un
buen servicio al cliente y su satisfaccién, se hace necesaria una
gestién adecuada del producto que se le sirve y por tanto, un
SI que sea capaz de dar soporte a dicha gestién.

Por todo ello, un SI adaptado al sistema cerdmico, un
ERP vertical, que tenga en consideraciéon estas problematica
concreta, puede aportar grandes beneficios a las empresas que
lo utilicen, y diferenciarlos de la competencia en respuesta y
calidad de servicio al cliente, lo que redundara en una mayor
satisfaccién y de éste.

7. CONCLUSIONES

Una de las oportunidades de mejora en el sector cerdmico
espafiol, y en consecuencia, una oportunidad de luchar con
la pérdida de mercado existente en dicho sector, es la de
potenciar el uso de las TIC, y utilizar sistemas del tipo ERP,
para optimizar sus procesos y obtener ventajas competitivas.

Sin embargo, no existen sistemas ERP adaptados a las
necesidades especificas del sector cerdmico, por lo que existe una
oportunidad de negocio para empresas que puedan ofrecer a este
sector un sistema ERP adaptado a sus necesidades particulares,
un ERP vertical para el sector cerdmico. Evidentemente, dado
que dicho ERP vertical no existe, es necesario desarrollarlo. Por
ello, en este articulo se identifica adicionalmente un ejemplo de
un requerimiento concreto y especifico del sector cerdmico, como
es la problematica que genera la FHP. Este ejemplo sirve de base
de partida para desarrollar la adaptacion de un ERP a uno de
los requerimientos mds caracteristicos del sector cerdmico, que
no tiene solucién en los ERP actuales, como es la gestién de la
problematica del tono y calibre en el producto cerdmico.

Tras detectar esta oportunidad de negocio en el mercado
cerdmico espafiol, surgen lineas de investigacién futuras en
dos direcciones basicas:
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Por una parte, la investigaciéon desde un punto de vista
empresarial, desde el que se debe estudiar cémo realizar
la entrada en el mercado de la nueva empresa de servicios
de consultoria ERP. Por ejemplo, una colaboracién con una
empresa lider del sector cerdmico, en la que se pueda hacer
una implantacién piloto del ERP vertical desarrollado, y que
ademas colabore en el desarrollo desde un punto de vista de
usuario final. O quizd a través de asociaciones de empresas del
sector, como puede ser la Asociacién Espafola de Fabricantes
de Azulejos y Pavimentos Cerdmicos (ASCER), que puedan
promover el ERP vertical entre sus asociados. O estableciendo
otro tipo de alianzas, por ejemplo con empresas de consultoria
(ya sean TIC o a nivel de negocio) ya presentes en el sector.

Por otra parte, desde un punto de vista mds técnico, hay
que desarrollar la solucién ERP vertical completa, incluyendo
tanto el desarrollo completo del requerimiento identificado en
este articulo, como el resto de los requerimientos especificos del
sector cerdmico. Por ejemplo, los requerimientos que genera la
planificacién de produccién en base a las capacidades de los
hornos de coccién de baldosa cerdmica.
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