EMPRESAS

Franco se expande como
proveedor de piezas
y partes multilaminadas

Il Por Alberto Pelagallo

on una trayectoria de 47 afios en el

rubro de la madera, Franco Multila-

minados es hoy una de las empre-
sas lideres en la fabricacion de piezas y
partes curvadas, actividad en la que co-
menzaron a incursionar en 2000 y a la
que se abocaron plenamente en los Ulti-
mos dos afios.

ASORA Revista conversd con José y
Diego Franco, fundador y actual director
respectivamente de la firma asentada en
la ciudad de Cérdoba, quienes explicaron
el proceso de traspaso generacional que
vienen llevando adelante y los planes pa-
ra desarrollar productos con mayor valor
agregado.

-Duranfe mucho fiempo el fuerte de la
empresa fue el servicio de enchapado.
sCudndo y por qué comenzaron a incur-
sionar en el curvado de madera multilami-
nada?

-José Franco: En 2000-2001, por pedido
de un cliente, comenzamos a fabricar
piezas curvadas. Fueron dos afos de
aprendizaje. Con el tiempo empezaron a
aparecer mas clientes y en 2008 decidi-
mos comprar el centro de mecanizado,
trajimos mas prensas y dimos un vuelco
importante a la actividad de la empresa.
-Diego Franco: Y en 2012 hicimos la pa-
gina web y tuvimos nuestra expansion
mas alld de Cérdoba, donde ya éramos
muy conocidos. Nos hemos encargado
de que la pagina se ubique bien y eso hi-
z0 que nos llamen cada vez mas de todo
el pais. Pero lo cierto es que ya tenemos
mas de una década de trabajar en curva-
do y mucha experiencia y conocimientos
acumulados.

-El salto de cdlidad en la fabricacién se
da entonces con la incorporacién de tec-
nologia...

-DF: El centro de mecanizado nos dio la
posibilidad de hacer la matriceria que el
cliente nos solicitara y terminar la pieza
de acuerdo a sus requerimientos. La tec-
nologia nos permitié hacer este proceso
mucho mas prolijamente y en menor
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La incorporacicn de tecnologia de punta resultd fundamental en el cambio de enfoque

produccion / negocio para Franco Multilaminados.

tiempo. Previo a eso, si venia alguien con
un proyecto, le deciamos que sdlo se lo
podiamos curvar. Nos dimos cuenta que
necesitdbamos avanzar un poco mas e
incorporamos el centro de mecanizado.
Ahi tuvimos una explosion, porque em-
pezamos a vender piezas terminadas.
Llegaban planos, disefios y le podiamos
decir que si a todo. Tomé a mi cargo el te-
ma y me capacité. Hoy en dia nos pueden
traer cualquier plano que nosotros lo de-
sarrollamos. Desde entonces trabajamos
casi cinco dias a la semana con curvado.
-JF: Antes haciamos dos dias de curvado
y tres de prensado. Para prender la ma-
quina de prensado ahora tenemos que
esperar pedidos de dos o tres clientes. El
curvado de multilaminado es lo que mas
nos rinde.

-En el pasaje del enchapado al curvado,

stuvieron que hacer muchos cambios?
-DF: Si, hubo que hacer una reingenieria
dentro de la planta porque tenemos poco
espacio. Cuando en abril de 2012 traji-
mos el segundo grupo de prensas, tuvi-
mos que hacer instalaciones eléctricas,
sumar compresores de aire de mayor ca-
pacidad, reubicar ciertas maquinas. Lim-
piamos y ordenamos el galpén y gana-
mos un 30% de superficie. Fue como ha-
cer un layout nuevo.

-Desde el punto de vista de la tecnologia,
scémo estd equipada la fébrica actual-
mente?

-DF: Mantenemos las viejas maquinas
de carpinteria que se usaban para hacer
puertas placa, a las que se sumaron en
una segunda etapa una escuadradora, li-
jadora de contacto y enchapadora de
cantos. Como dijimos, en 2008 incorpo-



ramos el centro de cinco ejes y en 2012
el segundo grupo de prensas de curvado,
con un generador de alta frecuencia. Hoy
en dia tenemos 7 prensas con 3 genera-
dores, que son de punta.

-Estan frabajando un producto seriado,
pero la tecnologia les permite adaptarse a
requerimientos de los clientes. sCémo ma-
nejan ese mix?

-JF: Todavia la mayoria de la produccion
es seriada en bruto. Cuando empezamos
con las piezas curvadas fuimos incorpo-
rando de a poco matriceria propia. Cuan-
do la matriceria la provee el cliente las
piezas son Unicamente para ellos. Con
nuestra matriceria tenemos produccion
diaria, por ejemplo, de silloneria de ofici-
na. Por el catdlogo web los clientes nos
piden determinado modelo. Si precisan
algun tipo de modificacién en las piezas
no tenemos problemas en hacerlas con el
centro de mecanizado. Con nuestras ma-
trices le podemos vender una pieza a
cualquier cliente.

- sDe cudntas piezas se compone el caté-
logo?

-DF: Hoy son quince piezas de base: diez
modelos de sillones, dos de sillas y tres
de banquetas. Pero tenemos muchisima
matriceria propia que no entra en el cata-
logo. Por eso especificamos que se pue-
den solicitar otros modelos. Por ejemplo,
tenemos una matriz que es una curva y
que se puede usar para respaldo, apoya-
brazos y otras cosas, segun el disefio.
Con el catalogo apuntamos mucho a los
sillones de oficina. Apostamos a lo que
nos iba a dar mas salida. Y fue asi: sillo-
nes de oficina nos piden de a 200 y cuan-
do consultan por una silla o una banqueta
piden pocas unidades... Decidimos no po-
ner en el catalogo aquellas opciones mas
especificas porque nos complica por un
tema de stock.

-2Qué impacto tuvo la web?

-DF: Cuando decidimos hacer el catdlogo
todavia no éramos conocidos fuera de Cor-
doba. Al ponerlo on line pudimos entrar en
Buenos Aires y la venta subié muchisimo.
Ahi fue cuando decidimos incorporar ma-
quinas, personal, hacer un layout nuevo...
No teniamos tiempo para ponernos a hacer
stock. Por eso dejamos solo las piezas que
pudieran tener venta masiva.

-JF: La verdad es que tenemos mas de
100 matrices, porque van quedando de
diferentes trabajos. Y aunque ofrecemos
el seriado, nos llaman y nos consultan
cada vez mas por pequefias cantidades.
Es comun que nos digan “busco seis sillas

de estas pero no encuentro en Buenos p

Perfil de empresa

_Jl—_JDSE FRANCO
ﬁultilaminados

e Pyme familiar con 47 afios de trayectoria.

* Empez6 como carpinteria y brindd
servicios de enchapado.

e Es una de las tres principales firmas de
curvado de madera multilaminada a nivel nacional.

e [aplanta ocupa 1000 m? de superficie de los cuales 800 son cubiertos.

e El plantel de personal lo componen 11 personas.

* Cuentan con tecnologia italiana y china.

e Desarrollan su propia matriceria para producir piezas seriadas. También atienden
pedidos especiales con matriceria propia y de terceros.

* Desde 2012 llegan a todo el pais.

e Sus planes incluyen un segundo centro de mecanizado, bajar los tiempos de entrega
e incursionar en proyectos con mas valor agregado.

De izq. a der.. Diego, José y Nicolds Franco, protagonistas
del traspaso generacional en el comando de la firma.
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Aires nadie que las haga”. Internet nos
ha dado una expansion en todo sentido.
-8Cémo se compone el volumen actual
de negocios?

-JF: En estos momentos, un 45% traba-
jos de clientes con sus propias matrices;
otro tanto consume de nuestra matrice-
ria seriada; el 10% restante son pedidos
chicos especiales. Cuando empezamos
con el curvado el 100% de trabajos se
hacia con matrices de terceros. Al am-
pliamos fuera de Cérdoba empezaron a
crecer los pedidos en serie. Creemos que
lo que es matriceria especifica de clientes
tendera a bajar porque son pocas las em-
presas que tienen la capacidad para in-
vertir en una matriz propia y sacar un
modelo exclusivo. Entonces se baraja la
opcién de conseguir una matriz similar
“para adaptar”.

-En el esquema de costos, scudnto incide
la matriz

-DF: Al poder hacer todo el proceso no
nos resulta tan costoso desarrollar una
matriz y es mas costoso el proceso de
curvado que el material. Hoy en dia, las
laminas de pino y eucalipto que son para
tapizar no inciden de manera importante.
Distinto es el caso del guatambu, que es-
td empezando a escasear y requiere un
trabajo mayor porque es para laquear. El
proceso es lo mas caro. Cada generador
consume 25 kilowatts, es mucha energia.
Por eso hacer 30 piezas no rinde. En al-
gunos casos hay que hacer 400 para
amortizar solo el tiempo de puesta a
punto de la maquina. Lo que es para ta-
pizar, ldgicamente no lleva una termina-

Una historia de cambios y crecimiento

El plantel de personal aporta experiencia y calificacion para darle a la produccion un acabado

muy ponderado por los clientes..

cion “mueble”, como dicen los viejos car-
pinteros, pero nosotros le damos una
buena terminacion, no estan despega-
das, ni astilladas, cosa que el mercado lo
reconoce. El centro de mecanizado nos
permite ofrecer un producto que parece
que hubiera "venido de afuera", como
nos dicen a veces. Por eso el curvado y el
mecanizado se llevan el mayor costo.

-8Cdémo se proveen de los materiales?

-JF: Directamente de Misiones, donde te-
nemos dos proveedores que se dedican
Unicamente a vender ldminas. Hemos

"Histdricamente esto fue una carpinteria de muebles que iniciamos con un hermano mio. Despueés,
durante 30 arios, armamos un taller de servicios de enchapado y hace 10 iniciamos el curvado de
madera. Yo me estoy retirando y mis hijos son los que llevan adelante el nuevo proyecto. Lo que yo
venia haciendo se murid. Hay nuevos materiales, nuevos disefios, si uno no se actualiza, desapare-
ce. Los nuevos clientes no me buscan a mi, sino a ellos”, describe José Franco los nuevos tiempos

para Su empresa.

Su hijo Diego es ingeniero en sistemas y tiene a su cargo la direccion de la empresa, incluyendo la
parte comercial y el desarrollo de productos. Su otro hijo, Nicolas, es el responsable de la produc-
cion y la logistica. "Ademds tenemos un encargado desde el afio ‘86 que entrd con 18 afios; un
muchacho entro en el ‘81, otro hace mds de 20 afios que trabaja con nosotros y a fin del aiio pasa-
do se jubilo una persona que estuvo también mas de veinte arios", remarca Jose.

"Teniamos un equipo de gente que trabajaba de memoria", acota. Pero la explosion de pedidos de
hace dos afios hizo que incorporaran gente nueva. “Ahora la mitad del personal tiene mas de 20
anos con nosotros y la otra mitad menos de cinco. Pero mantenemos Ia filosofia: cualquier proble-
ma me lo comunican. 'Se enfermd mi hijo, voy a necesitar mil pesos para. ... ". Listo, ;qué mds? Y se
va a trabajar tranquilo porque sabe que ese problema ya no lo tiene mas. Una persona viene a tra-
bajar, pero tiene que estar comoda, Ser respetada y hacer un trabajo que la haga sentir bien. Esa ha
sido nuestra filosofia y trataremos de manteneria”, resume José Franco.
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hecho una relacion comercial permanen-
te que nos llevd dos afios para lograr la
sinergia de “yo te pido, vos me mandas”
y hacer la cadena para no quedarnos sin
material. Como no tenemos tanto espa-
cio para hacer stock es fundamental co-
ordinarnos bien para no parar el trabajo.
Ademas, una gran ventaja es que los
materiales se consiguen todos en el pais.
-sCudl es la capacidad de produccién y
en cudnto de esa capacidad estdn hoy?
-DF: Casi el 70% de nuestra produccion
es silloneria y el otro 30% sillas, asien-
tos, respaldos, apoyabrazos, etc. En can-
tidades depende mucho de cada pieza.
En ciertos casos, podemos llegar a hacer
-por ejemplo, asientos- 200 unidades
por prensa. O sea que con siete prensas,
alcanzamos los 1400 asientos en un dia.
Pero sillones de oficina se pueden hacer
50 por dia en cada prensa. Nosotros cal-
culamos que el tope de produccion es de
medio metro cubico de laminado por
prensa, lo que redondea unos tres me-
tros cubicos y medio por dia totales. En
estos momentos estaremos en dos me-
tros cubicos diarios. Es un bajon que se
ha sentido en toda la industria. Aprove-
chamos para ponernos al dia con las en-
tregas.

-4Cudl es el perfil de sus clientes?

-JF: En un principio le proveiamos mucho
a fabricas de sillas. Comenzamos a hacer
curvado por pedido de la firma JCL. La
mayoria de las matrices de terceros que

tenemos son de ellos. También nos ase- p
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soraron. Nos dieron una mano muy gran-
de. Tienen un concepto de trabajo que
los hace cuidar a su proveedor.

-DF: Tenemos un 30% de ventas en Cor-
doba y un 70% afuera de la provincia. El
cambio se dio de golpe. Salir a ofrecer a
otros lugares nos obligé a viajar, mandar
muestras, recibir muestras, mejorar el
tiempo de entrega, generar confianza
con el cumplimiento y la calidad... Fue un
trabajo complejo. Asi llegamos a un pun-
to en que los pedidos que venian de afue-
ra superaron a las ventas habituales que
teniamos en Cdérdoba. Del resto del pais,
los mayores clientes estan en Capital Fe-
deral, provincia de Buenos Aires, Mendo-
za y Santa Fe.

-Dentro del proceso de recambio genera-
cional y el nuevo perfi de negocios squé
planes fienen?

-DF: En piezas estandares hoy estamos
con un plazo de entrega entre 25 y 30 di-
as. Necesitamos llegar a menos de 15 di-
as. Vemos que ciertas piezas requieren
rapidez de ejecucion para atender las ne-
cesidades de los clientes. Esto va de la

mano de que las empresas buscan no te-
ner stock y le traspasan ese tema al pro-
veedor, porque es comun que nos pidan
trabajos que ya estan vendidos. A corto
plazo apuntamos a minimizar el tiempo
de entrega. Ojala lleguemos a la “entre-
ga inmediata”. Hoy trabajamos casi so-
bre el pedido y debemos ir hacia un me-
canismo de stock o similar. Para poder lo-
grar eso necesitaremos otro centro de
mecanizado. Al contar con siete prensas,
el caudal de produccion aumentd tanto
que los prensados se van acumulando y
no da el tiempo para mecanizarlos. A lar-
go plazo sabemos que vamos a ser reco-
nocidos como una de las empresas mas
importantes en piezas curvadas. Los
clientes hacen notar la calidad de produc-
to y el servicio que brindamos. Seguire-
mos apuntando a la calidad y la seriedad.
- JF: Otro tema preocupante es el espa-
cio fisico de la fabrica. En algin momen-
to la idea era irnos afuera de la ciudad.
Pero se complica porque uno planifica y
es tan cambiante el pais... Por ahora va-
mos haciendo un layout cada vez mas
comprimido.

-Ustedes tienen un tjpo de tecnologia y un
producto que hoy en dia es muy requerido
por los nichos de mercado vinculados a los
muebles de diseno. gPiensan atender esa
demanda?

-DF: Cuando trajimos el centro de meca-
nizado la intencion era directamente esa:
colaborar con los disefiadores y arquitec-
tos en proyectos especiales. Después nos
encontramos que el mercado estaba pi-
diendo estandarizacion con calidad y la
parte de disefio y arquitectura quedd un
poco relegada. Lo cierto es que cada vez
que un disefiador o un arquitecto llama, a
todos les hemos dicho que si. También
interactuamos con la universidad vy, en el
caso del DIMU, los alumnos vinieron a la
planta para resolver proyectos. Hay po-
cas empresas que quieren contratar un
disefiador para que haga un producto
destacado, invertir en una matriz y sacar
a la venta un producto. Habria que ver
cdmo se puede generar esa relacion en-
tre disefiadores y empresas para poner
productos especiales en el mercado. No-
sotros estamos dispuestos a caminar en
esa direccién. m

36 | ASORA Revista



