BdB Fabri, ejemplo de un modelo de negocio
con una gestion estudiada

BdB Fabri es una empresa familiar fundada por Fabriciano Sancho
en la localidad de Burgos en el ano 1983.
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La constante innovacién de
Fixcer en adhesivos y
productos quimicos para la
construccion nace de la
estrecha colaboracién con los
fabricantes, profesionales e
instaladores del sector de la
ceramica.

Fixcer produce la mas extensa
gama de adhesivos para la
colocacion de ceramica,
cementos de alta adherencia,
latex y adhesivos.

FIXXCER

ADHESIVOS Y PRODUCTOS Quimicos
PARA LA CONSTRUCCION

Fixcer Products, S.A.
Ctra. de Sant Cugat, Km.3
08290 Cerdanyola del Vallés
Tel. 93 580 20 00 -
www.fixcer.com
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Haz tu cortador mas comodo
y mas completo:

1. Laser trazador
2. Mesa lateral
3. Patas plegables

TOMECANIC
HISPANIA S A.

Pol. Ind. Can Roca - C/ Motlle, n° 2-4 - Apartado de Correos 235
E-08292 - ESPARREGUERA - Tel. +34 93 777 55 00 - Fax. +34 93 777 57 45
www.tomecanic.es - tomecanic@tomecanic.es
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SUPERBRICK

* 11,5 cm de grosor (1/2 pie)
* Doble machihembrado
¢ Preparado para mortero cola

HOJA PRINCIPAL EN...
Fachadas ventiladas
Fachadas SATE

Paredes separadoras
Casetones de instalaciones

Sistema constructivo SUPERBRICK Mortero adhesivo

Para fabricas autoportantes no estructurales y compuesto SUPERBRICK
por piezas ceramicas machiembradas horizontalmente. El sistema resuelve la unién
entre piezas con un mortero

Indicado en distribuciones interiores y cerramientos i
adhesivo en base cemento.

de fachadas (obra nueva y rehabilitacion).

AHORRO EN UNIDADES Y MORTERO Dimensiones (mm) 400 x 115 x 200 Resistencia (N/mm?) 8

B SUPERBRICK Peso (kg) 9 Reaccion al fuego Al
Gero ud./m? 12,5 Resistencia al fuego EI-120/ EI-240
34.5 95 ud./palet 70 Aislamiento acustico (dBA) 43,4
m n m?/palet 5,6 Conductividad A (W/mk) 0,29
Unidades/m? Mortero kg/m? Grosor muro (cm) 11,5 Resistencia térmica R (m2-K/W) 0,23

(*) DB SI Anejo F. Revoco 2 caras / Enyesado 2 caras

VENTAJAS de SUPERBRICK frente a la solucién tradicional Gero

Ahorro en mano de Reduccion Superficies Mejor resistencia Elevadas Mayor
obra, tiempo de gria del grosor de con mayor y conductividad prestaciones sostenibilidad
y medios auxiliares la fachada planeidad térmicas aclsticas (etiqueta DAP)
O 1
/ oo
®
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bimobject it MURALIT silensis @
ecee Paredes de Ladrillo
La plataforma lider mundial Solidez ceramica acabado PYL Sistema constructivo de Declaracion Ambiental de Cotieaao

en contenido BIM alto aislamiento acdstico Producto. Etiqueta tipo IlI
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KX18
COLORS

BIO-REVOCO MONOCAPA
HIDROFUGADO A BASE DE CAL
COLOREADO

KX 18 COLOR

Bio-revoco monocapa
altamente hidrofugado a base
de cal hidratada coloreado

e Disponible en blanco + 8 colores
¢ Aplicacion a maquina

e Sin necesidad de pintar

¢ Flevado rendimiento

e [ranspirable

¢ Acabados: Raspado, fratasado vy fratasado
Con esponja

www.fassabortolo.es CALIDAD PARA LA CONSTRUCCION



FELICIDADES A VICTOR MANAU

RAMON CAPDEVILA
Director de L'informatiu

ictor Manau es el nuevo presidente de

ANDIMAC. Asi, Victor se convierte en el

cuarto presidente de la Asociacion, des-

pués de las presidencias de Fidel Pila,
Antonio Ballester y Jaume Rul-lan, que ha dejado
el cargo por jubilacion. También, la Asociacién ha
renovado parcialmente los miembros de su Junta
Directiva, pero si que ha cambiado totalmente a sus
tres vicepresidentes, cobrando especial relevancia
el sector de la fontaneria.

Analizando la foto de los nuevos miembros de la
Junta Directiva, la primera reflexion es la entrada de
gente joven en la Asociacion, evidentemente empe-
zando por su presidente Victor Manau. Es bueno que
la Asociacion afronte el cambio generacional de sus
miembros, en la media en que las empresas del sec-
tor ya empiezan también a gestionar este cambio.

Muchos son los retos a los que se enfrenta Victor,
y no son menores. Algunos medios ya han habla-
do de temas como la digitalizacién, la sostenibilidad
y los Fondos Next Generation. Ademas, desde la
Asociacion se ha hecho un especial hincapié en la
necesidad de defender y potenciar la figura de los
asesores en rehabilitacion energética del canal pro-
fesional, un perfil experto que ya funciona con éxito
en Alemania.

No hay temas mas importantes que otros. Pero el
sector de la distribucion de materiales de construc-
cion pivota en torno a tres ejes importantes y que
seran de vital importancia gestionarlos muy bien en
el futuro: una excesiva atomizacién unida a una baja
concentracion; un tamafo de empresas pequefas
e incluso muy pequefias; y una necesidad de for-
macion. En este sentido, aplaudo las palabras del
nuevo presidente cuando dice que “la experiencia
del cliente empieza en la del empleado vy, por ello,
también centraré mi mandato en poner en valor la
formacion profesional, con el objetivo de tener cada
vez mas y mejores profesionales para el sector”.

Por su parte, la entrada de sectores como la fonta-
neria, la electricidad y la climatizacion en la nueva
Junta Directiva de ANDIMAC, sectores que tienen
una distribucién muchos menos atomizada y con un
tamano mayor de sus empresas, puede ayudar y
mucho a la distribucién de materiales de construc-
cién. Todos los sectores, sin excepcion, se enfren-
tan a las grandes cadenas verticales de distribucion,
pero no toda la distribucion esta posicionada y con
una fortaleza igual para hacer frente de la misma
manera a estas amenazas.

Enima: Publicaciones del Canal Construccion, SLU
Direccion: Ramon Capdevila e rcapdevila@canalconstruccion.es
AominisTrAciON, Rebaccion v PusLicinan: ¢/ Mallorca, 1, Planta 12 e 08014 Barcelona @ Tel. 93 101 71 43 e www.almacenesconstruccion.com

Disefio v Maauetacion: www.estudigenis.es Impresion: Graficas Andalusi Periobicioan: Bimestral, Ndm. 127, Junio 2023 e Deposito legal: 29179-94



Desnudamos a OBRAMAT,

'V Nuevo punto de venta de OBRAMAT en la localidad
barcelonesa de Sabadell.

CONSTRUCCIO |

Bricomart es una empresa que comercializa materiales de la construccion en Espafia desde el afio
2005. Es una empresa del grupo francés Adeo, del que también forma parte Leroy Merlin y AKI. El
grupo es lider del mercado de materiales de construccion y bricolaje en Francia, con una cuota de
mercado del 44%. A su vez, el grupo Adeo pertenece al grupo familiar francés Mulliez que cuenta
con 130 marcas, muchas de ellas ampliamente conocidas. En las afueras de muchas ciudades
francesas es habitual encontrar grandes superficies con puntos de venta de marcas como Auchan,
Decathlon, Bruce, Jules, Pimkie o Kiabi para ropa, Saint-Maclou para alfombras y moquetas, Leroy
Merlin para bricolaje, Midas o Norauto para reparar o mantener su automavil, Flunch para comer...
y todas tienen en comun una cosa: que pertenecen a la familia Mulliez.

Oriol Amat, Economista. Catedratico de economia financiera de la UPF

Roubaix, un municipio francés situado en
el departamento de Nord cerca de la fron-
tera con Bélgica, a principios del siglo XX cuan-
do Louis Mulliez funddé una pequefia empresa
textil. Louis se cas6 con Marguerite Lestienne
con quien tuvo 11 hijos y a todos les ensef6 a
compartir, como bien dice su lema, un des-
tino comun: “Todos en todo”. Actualmente, la
familia cuenta con alrededor de mil miembros
de los cuales aproximadamente 600 son accio-
nistas que controlan el grupo a través de la Aso-
ciacion Familiar Muillez creada en 1955, y una
cuarta parte de sus miembros trabajan en las
diferentes empresas del grupo.
El patriarca, Louis, se caracterizaba por
el bajo perfil publico y por su sobriedad. En
palabras de uno de sus descendientes, Gerard

I os origenes del grupo Muillez se situan en

10 L’informatiu

Pilar Lloret, economista y profesora colaboradora de la UOC

Muillez, fundador de Auchan: “Conduzco un Mercedes
viejo que tiene 11 arios, una casa en Croix y una segun-
da casa en el sur. No tengo un yate o una coleccion de
arte contemporaneo. Yo reinvierto todo. Porque para
mi, disfrutar de la vida significa ser feliz en mi trabajo,
con mi familia y con mis amigos».

Segun Insider, la compafia estadounidense de
medios digitales, la familia Mulliez era, en 2020, la tre-
ceava familia mas rica del mundo con un patrimonio
de 38.400 millones de délares. Se trata de una familia
discreta por lo que se refiere a los medios de comuni-
cacion, lo cual es coherente con el lema que segiin
el prestigioso periédico francés Le Monde tiene la
familia: “El ruido no hace bien; y el bien no hace rui-
do”. El grupo esta presente en mas de 30 paises, fac-
tura mas de 100.000 millones de euros al aho y cuenta
con mas de 700.000 empleados.



su historia y sus secretos

El sector de materiales de construccion

El sector ha experimentado una evolucion significativa en los Ultimos afios. Durante la crisis financiera global de
2008-2013, el sector sufrié una disminucién en la demanda y una reduccién en los precios de los materiales, pero
desde entonces ha ido recuperandose. En la actualidad, el sector esta impulsado por un aumento en la construc-
cién de viviendas y reformas, asi como por una mayor demanda de materiales sostenibles y eficientes en términos
energéticos. Ademas, la digitalizacién y la automatizaciéon estan transformando la forma en que se producen y
distribuyen los materiales, lo que esta mejorando la eficiencia.

En general, se espera que el sector siga creciendo en los préoximos afios, impulsado por una economia en
expansion y una mayor demanda de materiales de construccion de alta calidad y sostenibles. Sin embargo, es im-
portante tener en cuenta que el sector también puede verse afectado por factores externos, como la incertidumbre
econdmica o la fluctuacion de los precios de los materiales.

Bricomart cambia a Obramat

A finales de 2022, Bricomart cambié la marca
de referencia, pasando a denominarse Obra-
mat. El cambio se hizo con el objetivo de que
la marca refleje mas claramente el segmento al
que se dirige: materiales de obra para profesio-
nales de la construccion y la reforma. La marca
de Bricomart era mas proxima al segmento del
bricolaje y, de hecho, el grupo ya actua en este
mercado a través de Leroy Merlin. Obramat
cuenta con 33 almacenes en Espafia y 5.000
trabajadores.

Desde que la empresa empezd a operar en
2005 y, como se comprueba en la figura 1, la
facturacion y los beneficios no han parado de
crecer, especialmente en los Ultimos afios.

Entre sus ventajas competitivas se pueden
destacar las siguientes:

e Forma parte de un grupo multinacional lider en Francia y
varios paises mas.

e Presencia en las principales ciudades espafolas con 33
tiendas.

e Amplia selecciéon de productos (20.000 referencias) de
materiales de construccion de alta calidad y durabilidad.

¢ Precio competitivo.

e Experiencia de compra agradable basada en el
autoservicio.

¢ Accesibilidad con disponibilidad de aparcamiento.

e Al formar parte de un grupo familiar, no cotiza en bolsa.
Por tanto, puede marcarse objetivos a largo plazo sin las
urgencias del corto plazo. Gracias a ello, pudo soportar
sin problemas las pérdidas de los ocho primeros anos de
existencia en Espana (ver figura 1).

e Siguiendo la filosofia del grupo, la empresa no tiene
deudas bancarias. Se financia con fondos propios y con
los proveedores.

Figura 1.
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Analisis econdmico financiero de Bricomart

La situacion financiera de Bricomart es muy
saneada desde el punto de vista de la depen-
dencia de la financiacién bancaria, como se
comprueba en la figura 2, la empresa no tiene
deuda financiera. Sin embargo, tiene una mayor
dependencia de la financiacién de proveedores
y de otros acreedores comerciales. Al mismo
tiempo, trabaja con un nivel menor de patrimo-
nio neto, en relacion a sus competidores. En el
activo se comprueba también que su inversion
en clientes es muy reducida (0,44% del activo),
a diferencia de sus competidores (27,25% del
activo).

Fuente: SABI.

Figura 2.

Balance de situacion en
porcentajes de Bricomart de 2021
y comparacion con la media de
los 25 mayores almacenes de
materiales de construccion segun
el Ranking que cada afio publica
Linformatiu.

En la figura 3, se puede visualizar que Bricomart genera un beneficio sobre ingresos (6,67%) que es casi el do-
ble que la media de las mayores empresas del sector (3,96%). Esto lo consigue a pesar de tener un mayor coste

de materiales (posiblemente, por trabajar con
margenes mas reducidos) ya que tiene me-
nores gastos de personal y otros gastos de
explotacién. En la figura 4 se comprueba que
tiene unos menores gastos de personal por
empleado (32.100 euros/afio), mayores ventas
por empleado (326.940 euros/afio) y mayor be-
neficio por empleado (21.820 euros/afio).

Fuente: SABI.

Figura 3.

Cuenta de resultados en
porcentajes de Bricomart de 2021
y comparacion con la media de
los 25 mayores almacenes de
materiales de construccion.
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Media de las 25
Bricomart cmp?tf::}(rl{:]‘
sector

BALANCE DE SITUACION (%)
Activo no corriente 73.40% 27.79%
Activo corriente 26,60% 72,21%
Existencias 25.32% 24 73%
Realizable 0,44% 27.25%
Disponible 0,84% 20,23%
Total activo 100,00% 100,00%
Patrimonio neto 30,93% 50,91%
Pasivo no corriente 0,02% 10,01%
Pasivo corriente 69.05% 39.08%
Acreedores comerciales 68.56% 21.22%
Deudas financieras a corto plazo 0,00% 9.08%
Otras deudas a corto plazo 0.49% 8,78%
Total patrimonio neto y pasivo 100.00% 100,00%

Media de las

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS (%) Bricomart ei;:::’:m
sector

Ingresos de explotacién (=) 100,00% 100,00%
Coste de materiales (-) 71,44% 69,38%
Margen bruto (=) 28,56% 30,62%
Otros gastos de explotacion (-) 9,36% 10,90%
Gastos de personal (-) 10,12% 13,03%
Amortizaciones del inmovilizado (-) 0,66% 1,19%
Resultado extraordinario (+/-) -0,09% 0,00%
BAII Beneficio antes de intereses e impuestos (=) 8,33% 5,50%
Ingresos financieros (+) 0,13% 0.06%
Gastos financieros (-) 0.00% 0,42%
BAI Beneficio antes de impuestos (=) 8.46% 5.14%
Impuesto sobre beneficios (-) 1,79% 1,18%
Resultado del ejercicio (=) 6,67% 3.96%




En la figura 4 vemos que Bricomart traba-
ja con una mejor eficiencia de sus activos:
los ratios de rotacion son mas elevados (por
la mejor gestion del activo corriente) y los
plazos de existencias y de cobro son mas
reducidos, especialmente este ultimo al co-
brar, practicamente, al contado sus ventas.
Todo ello, repercute en una rentabilidad fi-
nanciera (38%) que triplica a las de sus
competidores.

Fuente: SABI.

Figura 4.

Ratios de Bricomart de 2021 y
comparacion con la media de
los 25 mayores almacenes de
materiales de construccion

Media de las 25

Bricomart | mayores empresas
del sector

Liquidez y endendamiento
Liquidez (Activo corriente / Pasivo corriente) 0.39 1.85
Endeudamiento (Deudas totales / Activo) 0.69 049
Gestion de activos
Rotacién del activo (Ventas / Activo) 1.78 1.40
Raotacidn del activo no corriente (Ventas / Activo no corriente) 243 5.03
Rotacitn del activo corriente (Ventas / Activo corriente) 6.70 1.94
Rotacion de existencias (Consumos / Existencias) 5.03 3.93
Plazos
Dias de existencias (Existencias / Consumos de explotacion) x 365 72.58 92.96
Plazo de cobro (Clientes / Ventas X 365) 0.90 71,08
Rentabilidad y autofinanciacién
Rentabilidad econémica (BAIL/ Activo) 0.15 0.08
Rentabilidad financiera (Beneficio neto / Patrimonio neto) 0.38 0.11
Operativos
Ventas / Ntmero de empleados (datos en miles de euros) 326.94 394,54
Beneficio neto / Niimero de empleados (datos en miles de euros ) 21.82 11.65
Gastos de personal/ Niimero de empleados (datos en miles de euros) 3310 3838

En definitiva, Bricomart es una empresa que esta experimentando un crecimiento exponencial en los ultimos afios y
la fortaleza del grupo del que forma parte y el resto de sus ventajas competitivas la sitlan en una excelente posicion

de cara a los proximos afnos.

OBRAMAT invierte 20 millones de euros en el nuevo punto

de venta de Sabadell

OBRAMAT abrio6 a finales del pasado mes
de mayo las puertas de su nuevo estable-
cimiento en Sabadell ubicado en la Calle
de la Serra de Galliners, 24 que supone el
punto de venta numero 33 en Espafa vy el
sexto en Catalunya.

Segun Antonio Bullido, director general
de OBRAMAT Espania, “OBRAMAT refuerza
asi su posicion en la zona para satisfacer las
necesidades del cliente, y para integrarse lo
mejor posible en la economia local y con-
tribuir al crecimiento del tejido industrial y
empresarial de la region. La apertura de esta
tienda viene a completar el plan de expan-
sién de la compania, con una fuerte expan-
sion en Catalunya donde tiene previstas
dos aperturas mas este ano, en Vilanova i
la Geltra y L>Hospitalet de Llobregat”.

OBRAMAT Sabadell dispone de una su-
perficie de 8.700 m? entre la sala de ventas
interior y el patio exterior, y ofrece al clien-
te mas de 20.000 referencias estructuradas
en sus grandes secciones.

A De izqda. a dcha.: Maria del Mar Molina, teniente de acalde Ayuntamiento de
Sabadell; Antonio Bullido, director general de OBRAMAT Espafia; Marta Farrés,
alcaldesa de Sabadell; Miguel Angel Oliveira, director de OBRAMAT Sabadell;
Montserrat Gonzalez, teniente de acalde Ayuntamiento de Sabadell; y Jordi Riu,
responsable de expansion de Obramat Espafia.
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ALMACENES

La VIl edicion de BdB Meeting incremento
un 70% las compras respecto a la edicion
pre-pandemia del 2019

Esta edicion recupero el formato de feria comercial y contdé con mas de 700 participantes

publico el balance de los resultados de la VI
edicion del BdB Meeting celebrado el pasado
mes de abril en Valencia y, segun los datos facilita-
dos por la Central, las compras efectuadas por los
socios durante el BdB Meeting se incrementaron
un 70% respecto a la ultima edicidon pre-pandemia

I a Central de Compras y Servicios BdB ha hecho

inflacion del 2023, la VIII edicidon del BdB Meeting se
celebrd con ofertas donde los precios ya se encon-
traban en una tendencia a la normalidad.

De acuerdo con las encuestas realizadas a los
asistentes, tanto los Asociados como los proveedo-
res han mostrado su satisfacciéon con esta edicion
del BdB Meeting tanto por las ofertas exclusivas rea-

celebrada en el afio 2019. Si bien las cifras obteni-
das pueden haberse visto algo influenciadas por la

lizadas para los socios, como por el nimero de pedi-
dos materializados durante el evento.

Planificacion y creatividad

Desde la Central también apun-
tan que el trabajo de todo el
equipo ha sido clave en varios
sentidos. Por una parte, por la
labor minuciosa de propuesta y
definicion de las promociones
a realizar con los proveedores
en el evento para que los Aso-
ciados pudieran comprar mejor
con la negociacién intrinseca
que esto conllevay, por otra, por
toda la comunicacion realizada
previa al evento y centrada en
la preparacién de los Asociados
para que éstos acudieran infor-
mados de las ofertas que mas
les convenian con el fin de ser
mas eficientes y aprovechar al
maximo su tiempo.

Durante esta edicién, la Cen-
tral puso en marcha acciones
creativas que incentivaron la
participacion y realizacion de
pedidos durante el evento, como la entrega de premios para los Asociados con un mayor numero de pedidos
realizados.

Tal y como explica el director general de BdB, José Dura “en general estamos satisfechos del trabajo
realizado y llevado a cabo en esta VIl edicion del BdB Meeting, y en particular por las compras llevadas a cabo
y por su planificacion. También estamos muy satisfechos por el hecho de que los Asociados y proveedores
lo hayan valorado también de forma muy positiva. El incremento en el numero de pedidos se debe también
al propio crecimiento en volumen de facturacion y crecimiento de los Asociados, lo que evidentemente les
permite incrementar sus compras”.

Por ultimo, Dura afade que “se ha apreciado de forma significativa el trabajo de disefio y confeccion del
espacio, pensado para favorecer el networking con un disefio amplio de los pasillos y con zonas de descanso
¥y una decoracion muy cuidada para favorecer desde el primer momento la calidad en la visita del Asociado”.

N Qs e T
A Vista general de una de las zonas de la VIl edicion del BdB Meeting celebrado el pasado mes
de abril en Valencia.
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TU ALIADO EN
COMPETITIVIDAD

GANA EN TUS COMPRAS GANA CLIENTES Y VENTAS GANA EN APOYO EN LA GESTION

Con beneficio directo en tu cuenta de resultados.  Con herramientas a tu disposicion para vender mas. Con prestaciones de una gran empresa.

Tu tienda especialista
en construccion

APUESTA SEGURA

UNETE A GRUPO BdB, CENTRAL DE COMPRAS Y SERVICIOS

T. 96 160 98 12 - www.grupobdb.com



ALMACENES

COFEMAX afianza la expansion
de GAMMA en Canarias

A Alaizquierda, Sergi Martinez, director de area de Gamma, con Alejo Hernandez de GAMMA COFEMAX en una de sus instalaciones.

instalaciones; se trata de una empresa fami-
liar que tiene 3 puntos de venta distribuidos
entre Tuineje y el Gran Tarajal donde disponen

po GAMMA sigue a buen ritmo y la reciente

I a expansion por las Islas canarias del gru-
unién de COFEMAX afianza la expansion

de la Central que cuenta en estos momentos
con 8 asociados y 13 puntos de venta en el
archipiélago.

de mas de 30.000 referencias de productos de
materiales de construccién, ferreteria, bafo y
ceramica, con mas de 100.000 m? en stock.

Los socios de Canarias también han visto
como ahora GAMMA ha mejorado su servicio
de logistica en el archipiélago consiguiendo asi
una mayor competitividad de sus almacenes
asociados.

La ultima incorporacién al portfolio de aso-
ciados ha sido COFEMAX, un almacén de venta
de materiales muy conocido en Fuerteventura.

Este almacén cuenta, ademés, con una
zona de autoservicio y mas de 10.000 m? de

GAMMA amplia y adapta su servicio de logistica a Canarias

Debido a la casuistica que tiene el servicio de transporte a los almacenes de las Islas Canarias, la central ha hecho
una apuesta clara para adaptar su servicio logistico en el archipiélago para ofrecer una mayor competitividad en
las islas. Asi, los asociados de GAMMA en las Islas Canarias han visto como la central ha realizado mejoras en su
plataforma logistica local que permiten reducir el impacto del transporte en sus negocios y mejorar asi la competiti-
vidad de los asociados en las islas. Actualmente, GAMMA dispone de 3 centros logisticos con mas de 28.000 m?
que le permite ofrecer a todos los almacenes asociados la cantidad de 50.000 referencias.

De este modo, la central tiene la capacidad de poner al al-
cance de sus asociados un servicio de picking muy competi-
tivo en bafos, ceramicas, materiales de construccion y herra-
mientas.

También, GAMMA ha decidido ir un paso mas alla y ha intro-
ducido una mejora importante que consiste en agrupar un gran
surtido de producto de las categorias de materiales de cons- s B
truccion, bafios y ceramicas, y que permite juntar mas produc- L B 2 ) B
tos en cada contenedor que se envie a las Islas y conseguir asi ' ]
que la repercusion del transporte en el precio de cada producto
sea inferior. De este modo, los asociados de las islas pueden
pedir un surtido de producto variado en funcién de sus nece-
sidades y que el precio del transporte se divida de tal manera
que su pequeia repercusion mejore su competitividad.

A El grupaje de productos permite juntar mas productos en cada
contenedor que se envie a las Islas y conseguir asi que la
repercusion del transporte en el precio de cada producto sea
inferior.
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Nuevo catalogo de Baho, la marca
propia de GRUP GAMMA

| nuevo catalogo 2023/2024 de BAHO recoge las
EL’JItimaS novedades de la marca propia en un for-

mato Unico y exclusivo en el mercado. De hecho,
este catalogo ya esta consolidado como un complemen-
to perfecto dentro del amplio portfolio de herramientas
de venta que GRUP GAMMA pone a disposicion de
sus asociados con toda la informacion e imagenes de
producto necesarias. Ademas, lo hace con mas bafos
Unicos que nunca, con unas novedades que no dejan a
nadie indiferente: como las series de muebles donde las
formas toman protagonismo; sanitarios y lavabos con
nuevos colores como protagonistas, y grifos con niveles
maximos de personalizacion gracias a las posibles com-
binaciones en metalizados oro y rosa.

Una publicaciéon uUnica que recoge todas las fami-
lias del baho: desde muebles, platos de ducha, sanita-
rios hasta accesorios y espejos. De esta manera, GRUP
GAMMA aporta mas facilidades a los vendedores de
sus almacenes asociados; mas facilidad y rapidez en
la busqueda y localizacion de productos, una sola marca
para todo el bafio, toda la informacion técnica necesa-
ria, imagenes, etc. En definitiva, una publicacion 360 que
permite la renovacion completa del bafio y que aporta
ventajas tanto para el vendedor como para el cliente final.

» Nuevo catalogo de BAHO,
con un disefio muy elegante
y funcional.

“¢ Preparados?” nuevo catalogo de Barbacoas y Hornos 2023

Un afio mas, la Central presenta la propuesta con el surtido mas completo de bar-
bacoas y complementos para el exterior del mercado. Y para ello, y debido al alto
nivel de protagonismo que han adquirido en los Ultimos afios, GRUP GAMMA
lanza, por séptimo afio consecutivo, su catalogo de Barbacoas y Hornos 2023
con la oferta mas completa del mercado.

Bajo el lema “¢Preparados?”, GRUP GAMMA hace toda una declaracion aDreparados?
de intenciones con su nueva Campana con un total de 100.000 unidades dis-
tribuidas entre todos los almacenes asociados, y no solo se compone de un
catalogo de productos exclusivos y primeras marcas, sino que viene acom-
panada de elementos publicitarios de soporte en el punto de venta. En
ella, se pueden encontrar barbacoas y hornos de materiales muy diversos, asi
como formatos y caracteristicas que se adaptan por completo a las necesi-
dades del cliente. Un catalogo que funciona como una gran herramienta de
soporte a la venta, ya que muestra toda la informacién técnica del producto
de forma detallada en tan solo un documento. De esta forma, favorece la labor
del vendedor y contribuye a la eleccion del producto por parte del cliente final.

Ademas, GRUP GAMMA no solo pone a disposicién el producto en si, sino

también los complementos necesarios. Esta campana también incluye dife- A Catalogo de
rentes tipos de césped para hacer mas agradable el espacio y, para complementarlo, Barbacoas y Hornos
también se ofrecen diferentes tipos de elementos de ocultacion ya sea en cafizo, mimbre, 2023 con un disefio
seto natural o mallas para disfrutar en el exterior con la privacidad e intimidad deseada. muy original.
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DANOSA crea un catalogo de productos
exclusivo para los socios de GRUP GAMMA

cimiento sobre los productos de mas rotacién de DANOSA

por parte de los asociados de GAMMA y vio la luz en la feria
GAMMA CONNECTING 2023. Su objetivo principal es acercar la
informacion mas técnica de los productos de DANOSA mejo-
rando asi el conocimiento de los mismos vy, en definitiva, propor-
cionar un acceso mas rapido y facil a la informacion.

Los productos que se pueden encontrar son los que cuentan
con una mayor rotacién, como los de impermeabilizacién, aisla-
miento acustico, morteros impermeables o Danotherm Sate, entre
otros articulos de la firma. Ademas, se pone especial énfasis en
la familia ASFALGAM, una gama que se prevé que sea todo un
éxito. Asimismo, como ya viene siendo habitual, DANOSA ofrece
como complemento a la informacion, ilustraciones que permiten
entender mejor la naturaleza y el destino de cada producto, ofre-
ciendo una informacién mas didactica y clara.

Ademas, DANOSA quiere colaborar a un desarrollo soste-
nible potenciando sus impactos positivos y minimizando, en lo
posible, los impactos negativos, valores alineados con el proyecto
“Por un Planeta azul”, la apuesta por la eficiencia energética y la
sostenibilidad de GRUP GAMMA.

Se trata de una publicacion pensada para mejorar el cono-

» Catalogo exclusivo de DANOSA para
los socios de GRUP GAMMA

Building together
CATALOGO DE

PRODUCT
- ESPECIAL

3 nuevos puntos de venta consolidan la expansion de GRUP GAMMA en Portugal

GRUP GAMMA Portugal sigue con su expansion a
buen ritmo, y como ya avanzé la Central a principios
de afo, se trata de uno de los puntales estratégicos
para la compafia. Prueba de ello es la incorporacion
de dos nuevos asociados: SEJOMA Sociedade
Comercial de Materiais de Construgao Civil, Lda.
y P&H Materiais de Construcao Lda.

Ambos almacenes forman parte del grupo de
empresa FRANCISCO POVO E HELENA, un alma-
cén historico del distrito de Beja y una de las empre-
sas de distribucion de materiales de construccion
mas importantes de la zona del Alentejo. En Beja
tienen dos ubicaciones; por un lado, un punto de
venta donde venden ceramicas, bafos, cocinas
y pavimentos vinilicos, ademas de tejas, estufas y
barbacoas; y por otro el almacén, SEJOMA, donde
comercializan todos los materiales de construccion.
Finalmente, también disponen de unas instalaciones
en Moura, uno de los pueblos importantes del in-

. . ! HELENA.
terior de Beja, donde tienen un gran showroom de

A Marcel Sibila, Director de Expansion de GRUP GAMMA, con Telma y Maria,
las vendedoras de ceramica, bafios y cocinas de FRANCISCO POVO E

- e — e
e =

ceramicas y bafos y un almacén de materiales de construccion. Con este asociado, el Grupo empieza la expan-
sién hacia el sur de Portugal, el Alentejo y el Algarve, donde espera tener una buena representacion de asociados

antes de final de afo.

Tres nuevos puntos de venta que hacen ascender a un total de 23 los asociados a GRUP GAMMA Portugal, y

que se suman a los 334 situados en Espana y 1 en Andorra.
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ENTREVISTA

Pablo Garcia
Director de la Central de Compras y Servicios Mas Obra

Tuve la oportunidad de unirme al grupo BigMat en el aiio 2018 como Adjunto de Direccion del Departamento
de Servicios/RRHH. Gestionar esta seccion durante 4 afios me ha permitido conocer de primera mano las ne-
cesidades que tienen los almacenes de materiales de construccion y complementar la experiencia adquirida
en mi anterior etapa como dueiio y gerente de un suministro industrial especializado en fijacion.
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El factor mas obvio y la diferencia mas

importante es la pertenencia al grupo BigMat que
cuenta con diferentes lineas de negocio, y a las
multiples sinergias que aportan cada una con la otra”

¢Coémo nos presentaria al grupo Mas Obra?

El Grupo Mas Obra nace en el afio 2016 como Cen-
tral hermana para dar cabida dentro del grupo BigMat
a aquellos almacenes que, ya sea por tradicion o por
haber desarrollado una marca propia, no quieren imple-
mentar una imagen corporativa tan definida, pero que
entienden que formar parte del grupo es beneficioso
para sus intereses y les hace mas competitivos en el
mercado.

Cada afio han ido aumentando los almacenes ad-
heridos a la Central de Compras y Servicios Mas Obra
desde sus inicios y, actualmente, el grupo esté integra-
do por 67 asociados con presencia en 35 provincias,
incluidas Baleares y Canarias, que aportan 92 puntos de
venta con mas de 300.000 m? de superficie. Las ventas
totales de nuestros asociados alcanzan los 168 M<.

¢ Qué diferencia Mas Obra de otros grupos?

El factor mas obvio y la diferencia mas importante es
la pertenencia al grupo BigMat, que cuenta con diferen-
tes lineas de negocio (BigMat, Mas Obra, Divendi, Big-
Mat La Plataforma y BigMat Camara) y a las multiples
sinergias que aportan cada una con la otra.

Pero, ademas, la Central de Compras y Servicios
Mas Obra es el aliado perfecto para aquellos almacenes
que quieran crecer de la mano de una empresa en cons-
tante evolucion, desarrollar sus negocios ampliando su
gama de productos con los materiales que distribuimos
y aprovechar los acuerdos comerciales que tenemos
con nuestros mas de 300 proveedores referenciados.

¢ Qué sinergias tiene con el grupo BigMat y en que
aspectos se benefician sus socios de esta relacion?

Al formar parte del mismo grupo nos beneficiamos
de sus mas de 25 aflos de experiencia en el mercado
de la distribucién de materiales de construccion, y com-
partimos toda la infraestructura que integran las oficinas
centrales con los respectivos departamentos de Com-
pras, Marketing y Merchandising, Consultoria o Servi-
cios para los asociados.

También contamos con las ventajas que aportan
otras empresas del grupo como BigTech, que desarro-
lla soluciones informaticas propias; BigWin, con la que
comercializamos ventanas de PVC y Madera; y nuestra
plataforma logistica BigLog, con 50.000 m?, donde los
asociados disponen de mas de 8.000 referencias.

¢El almacén asociado tiene la libertad de elegir la
rotulacién?

Aunque si disponemos de una imagen corporativa
para aquellos almacenes que quieran implantarla, no es
obligatorio ni penalizamos a las empresas que quieren
mantener su identidad. Pero recomendamos a todos
nuestros asociados adoptar nuestra imagen vy, por ello,
tienen a su disposicién el Departamento de Merchandi-
sing que puede adecuar la imagen corporativa de Mas
Obra a cada almacén, ayudarles en la implantacién de
nuestras gamas de productos y a desarrollar sus expo-
siciones y zonas de libre servicio.

¢ Qué retos tiene planteado el Grupo en estos mo-
mentos?

Desde BigMat y Mas Obra siempre planteamos pro-
yectos que puedan dar un impulso a nuestros asocia-
dos y ayudarles en su actividad profesional, haciéndoles
mas competitivos en el mercado.

Mientras que el afho pasado mejoramos las condi-
ciones comerciales con todos los proveedores referen-
ciados, este afio estamos ampliando nuestras gamas
de productos, especialmente las correspondientes a las
familias de Carpinteria, Puertas y Ventanas, Fontaneria,
Calefaccién y Aire Acondicionado, gracias a la experien-
cia aportada por BigMat La Plataforma y BigMat Cama-
ra en el mundo de la madera.

Texto: Ramon Capdevila
Fotos: Linformatiu
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BigMat sigue con los cursos de formacion
de las ventanas BigWin

| pasado dia 8 de junio el
EGrupo BigMat celebr6é en

la localidad barcelonesa
de Montmelo la 22 formaciéon
de orientacion y colocacion
de ventanas Bigwin, la division
del grupo Bigmat destinada a la
comercializacién de ventanas
de PVC y aluminio.

A esta jornada de formacion
asistieron los responsables de
los socios Bigmat de la zona:
InterAvia, Fradera, Can Pallas,
Camps, Mercamat, Consan, Ga- :
rro Sant Boi, Garro Canovellas, A Foto de los asistentes a la la 22 formacion de orientacion y colocacion de ventanas Bigwin.

Lari, Claramunt y Segmento de
Ocio (Ibiza).

El curso, impartido por Carlos Gonzalez, responsable de BigWin, mostro y explicé como empezar a colocar e
instalar una ventana desde el primer momento, tanto en la obra como en la pequefia rehabilitacion de una vivienda.
Seguidamente, el proveedor de productos quimicos Quilosa hizo una serie de demostraciones con sus productos
para el sellado total de las ventanas, destacando el éxito de la cinta expansiva para el acabado de montaje total.
Una vez concluido la jornada con los profesionales, Carlos explicé el proceso del configurados de ventanas en la
pagina web. La asistencia total entre socios y clientes profesionales de los socios fue de 42 personas.
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Eugenio de la Rosa Nino, nuevo
director de IBERGROUP

bergroup ha nombrado a Eugenio de la Rosa Nifio, como el
nuevo director del grupo en sustitucion de Juan Carlos Azpi-
roz, que dej6 el cargo a finales del pasado mes de abril.

Eugenio se incorporé el 10 de abril como maximo responsa-
ble de Ibergroup, y dirigira todas las areas del negocio y formara
parte del Comité de Asociados.

Eugenio cuenta con una experiencia de mas de 30 afos en el
sector eléctrico y también en el sector de la distribucion de ma-
teriales, adquirida en diferentes posiciones en empresas como
Alstom, Iberdrola, Schneider y finalmente Rexel, donde ha ejer-
cido las funciones de director de Compras y Marketing.

Segun el comunicado hecho publico por el presidente de
Ibergroup, Antonio Ballester, “la decision de incorporar a Eu-
genio a nuestro Grupo se encuadra dentro de la estrategia de
transformacion, cuya implantacion pasa por reforzar las alianzas A Antonio Ballester, presidente de Ibergroup, con el nuevo
con nuestros proveedores, estrechar al maximo la colaboracion director del grupo, Eugenio de la Rosa, a la derecha de la
entre nuestros asociados y hacer de Ibergroup un grupo cada Imagen.
vez mas compacto”. También, todo el equipo agradece de todo
corazoén a Juan Carlos el trabajo y tiempo dedicado a Ibergroup en los Ultimos nueve anos, y “le
deseamos mucha suerte para el futuro”. Ibergroup cuenta en estos momentos con 12 socios, 93
puntos de venta y una facturacion superior a los 300 millones de euros.

IBERGROQUP IBERGROUP
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La distribucion tiene que
formarse porque cada vez sera
mas necesario vender soluciones

y no productos”

Andreas Fleischhauer

Director general de MAPEI SPAIN

Con una larga trayectoria multicultural fruto de haber vivido en varios paises, el nuevo responsable nacional
de MAPEI tiene un amplio conocimiento del sector de la construccion. Ha trabajado en las multinacionales
Bayer, Lanxess y BASF, y previamente desempeiiaba el cargo de director general para Iberia de Masterbuil-
ders Solutions Espaia (MBCC Group), empresa del fondo de capital de riesgo Lone Star.

Su experiencia en el desarrollo de nuevos negocios, transformacion digital, retail business y especializacion
en el segmento B2B y B2C, unido a su vision global sobre diferentes mercados, le confieren la capacidad de
entender la evolucion del sector desde una amplia perspectiva.

¢Sudamérica o Europa?

Ambas. Me gusta presentarme como nacido y criado
en Argentina y, fruto de mis raices alemanas, con una
cultura alemana muy fuerte.

Yo comencé mi carrera profesional en Argentina, y
trabajé mas de una década en Brasil. Ahora ya llevo cin-
co afnos afincado en Espana.

¢Espana es un pais que impermeabiliza mal, o no
impermeabiliza?

Yo lo enfocaria desde el punto de vista positivo. Entre
el 70 y el 80% de los edificios tienen baja o muy baja
calificacion energética. Esto es positivo ya que supone
un campo enorme de posibilidades. Tenemos que con-
cienciarnos de que hay que empezar a trabajar y es una
oportunidad que tenemos que aprovechar.

¢Esta preparada la distribucién para este reto?

Absolutamente. Es una distribucion muy potente,
solida y robusta, y que asume cada vez mas la forma-
cion como un elemento indispensable para su futuro. En
este sentido, nosotros, los fabricantes, tenemos que ir
formando a sus responsables para que puedan conocer
las soluciones técnicas. Ahora se busca la calidad y la
durabilidad. Por tanto, es nuestro deber formar al canal.

¢ Qué papel tiene que tener la distribuciéon de ma-
teriales de construccion en la venta de sus produc-
tos?

Para mi, la distribucién es el brazo extendido de todo
proveedor. El proveedor por si solo no puede llegar a
todos sus clientes. Y ahora con esta visién mas técnica,
la distribucion cobra todavia mas importancia.

La distribucion se encuentra en estos momentos en
un punto de inflexion.



¢A qué se refiere?

Vamos a una distribucion cada vez mas téc-
nica. La distribucién tiene que formarse porque
cada vez sera mas necesario vender soluciones
y no productos. No solamente tendra que saber
vender un mortero, sino que tendra que conocer
también sus caracteristicas técnicas. Por tanto,
la distribucion tiene que ser mas técnica; entre
otras cosas porque el cliente final cada vez lo
exigira mas. Las nuevas generaciones estan
plenamente identificadas con conceptos como
sostenibilidad, calidad, y durabilidad.

¢Qué retos se plantea Mapei cara al fu-
turo?

Sin duda la sostenibilidad. La sostenibilidad
€s un camino que no tiene retorno. En el actual
contexto, MAPEI esta lanzando varios produc-
tos donde se compensa el C02 vy, sin duda, es
el camino a seguir para las generaciones veni-
deras. El camino es buscar mas productos sos-
tenibles. Para la gente joven cada vez es mas
importante, pero piense que cada vez mas tam-
bién lo sera para el profesional de la construc-
cidn, que estaran obligados porque sus clientes
se lo van a pedir. Es una cuestion de tiempo.

Mapei tiene como objetivo presentarse al
mercado y a sus clientes como un proveedor
completo que ofrece una solucién constructiva
total, disminuyendo la multiplicidad de provee-
dores.

La prescripcion sigue siendo fundamental
para MAPEI ...

Absolutamente. Prescripcion quiere decir que
tu producto es apto para ser consumido y para
una venta mas técnica y sostenible. Para noso-
tros es nuestra gran apuesta de futuro. Necesitas
prescriptores que hablen el idioma del arquitec-
to, pero también necesitas prescriptores que ha-
blen el idioma del ingeniero. Necesitas tener la
prescripcién con ambos.

Pero también es muy importante para noso-
tros la formacion y, en este sentido, realizamos
un importante esfuerzo en dar a conocer nues-
tros productos y soluciones constructivas al sec-
tor de la distribucion mediante formaciones de-
sarrolladas por los técnicos de MAPEI.

MAPEI esta lanzando varios productos
donde se compensa el C02 vy, sin duda,
es el camino a seguir para las
generaciones venideras”

¢En qué linea estratégica se enmarca la
reciente adquisicion de Profilpas?

Esta adquisicion se enmarca con el objetivo
de ampliar nuestra gama de productos y so-
luciones para la construccion en beneficio de
nuestros clientes y poder ofrecerles el concepto
360°. Es decir, MAPEI quiere ser el unico pro-
veedor para toda la solucién constructiva, evi-
tando la multiplicidad de proveedores.

30

Esperanzado de cara al futuro...

Por supuesto. Entre todos tenemos dos gran-
des retos: hacer el sector de la construccion mas
atractivo y con presencia de mas mujeres.

Texto: Ramon Capdevila
Fotos: Linformatiu
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ALMACENES

BdB Fabri, ejemplo de modelo de

TEMPORADA

- Jardin
- Piscinas

empresa fundada por Fabriciano Sancho

Campo y su mujer, Saturia Gil, en la locali-
dad castellanoleonesa de Burgos en el afio 1983.
Muchos afios y mucho esfuerzo, pero con el
paso del tiempo BdB Fabri ha sabido ganarse
una imagen de garantia, calidad y servicio que
es, sobre todo, lo que este almacén ofrece hoy
en la provincia de Burgos.

En su pagina web reza toda una declara-
cién de intenciones: “la palabra empresa para
el equipo de personas que actualmente forman
parte de BdB Faburi, significa continuacién, reto,
futuro y agradecimiento”. Cuatro conceptos que
definen muy bien el espiritu de una empresa fa-
miliar. No en vano, en estos momentos la segun-
da generacion se encuentra al frente del almacén

Fabri Materiales de Construccion es una
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A Instalaciones de BdB Fabri en Burgos.

en la persona de José Ignacio Sancho y su mujer
Asuncidn; pero la tercera generacion ya esta lla-
mando a la puerta. Su hijo Nufo, ya se encuentra
plenamente identificado con el proyecto de este
almacén especialista y lider en la venta de aridos
en su zona de influencia.

También, la zona de libre servicio la tiene muy
cuidada con una presentacién de producto muy
bien seleccionada vy, la zona exterior, que cuenta
con un espacio total de 3.800 m?, esta también
muy buen sefializada y muy buen organizada por
tipos de producto.

BdB Fabri es un claro ejemplo de que un
almacén “pequefio” puede perfectamente en-
contrar su “modelo de negocio” aplicando una
gestion estudiada y poniendo en valor su hecho
diferencial.



ALMACENES

negocio con una gestion estudiada

A 70na de libre servicio y alquiler de maquinaria.
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Nuevo punto de venta de DURAN
en Santanyi

| pasado 5 de mayo, la reconocida empresa de materiales de construccion DURAN, celebré
Ela inauguracién de su nuevo centro en Santanyi ubicado en el poligono industrial de S’Olivé.

Los invitados, entre los que se encontraban la alcaldesa de Santanyi, Maria Pons, y el re-
gidor de servicios generales, Mateu Nadal, disfrutaron de la visita al showroom y de una magni-
fica degustacién gastrondmica de la mano del Fornet de la Soca y de un showcooking realizado
por Tomeu Arbona y su fantastico equipo.

Sobre DURAN Santanyi

El edificio, disefiado por el estudio AR3 ar-
quitectes, destaca por su volumetria limpia y
rotunda, integrada en el paisaje mediante una
fachada metalica que cambia de tonalidad con
la luz del sol, y contrasta con un muro de piedra
de marés que remarca la entrada vy filtra la en-
trada de luz natural al interior del edificio, lo que
proporciona al visitante una experiencia Unica.

Para el disefio de Showroom, DURAN, ha
contado con la colaboracién de MDBA de Bar-
celona. El disefio encuentra su expresion en
una estructura metalica que genera un orden
dentro del cual se multiplican los recorridos
y los ambientes. Lo inesperado sorprende a = | : = -
través de las visuales diagonales y los distin- A Aspecto que ofrecia la inauguracion del nuevo centro de DURAN en Santanyi.
tos filtros metalicos. Diferentes atmosferas se
suceden a través de la trama y los patios ge-
nerados entre el muro de marés y el gran vo-
lumen industrial. Este espacio DURAN ha sido

DURAN pertenece al Grupo Ibergroup, y en

pensado para mostrar todas las posibilidades el ejercicio del 2021 alcanz6 una cifra de
de materiales destinados a la construccion facturacion de 25 millones de euros. La
y al mismo tiempo sentir la calidez de los di-

ferentes ambientes representados. Desde pavi- empresa cuenta con cuatr_g puntos_ de venta en,
mentos, azulejos y ceramicas, hasta soluciones Palma de Mallorca, Calvia, Alcudia y Santanyl

en fachadas y revestimientos, mobiliario y coci-
nas, todo lo que el cliente necesita para llevar a
cabo sus proyectos esta a su disposicion.

g

|. ‘ j
; ™

'V Detalles de la inauguracion en el interior del edificio.
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BigMat La Plataforma Odoricio
reune a 20 proveedores para
celebrar su primer aniversario

los dias 18 y 19 del pasado mes de mayo

una espectacular Feria de Proveedores
para celebrar el primer aniversario del cambio
de modelo de su punto de venta BigMat Odori-
cio al nuevo modelo de BigMat La Plataforma
Odoricio. El renovado punto de venta se en-
cuentra en el Poligono Industrial Las Casas C,
en la localidad de Soria.

En total han sido 20 los proveedores que
han asistido al evento para celebrar este pri-
mer aniversario, donde no han faltado las pre-
sentaciones de las ultimas novedades de cada
fabricante, y las demostraciones de producto y
ofertas especiales preparadas exclusivamente
para esta feria. Ademas, durante los dos dias
se celebraron diferentes sorteos de productos
y regalos para todos los asistentes.

BigMat La Plataforma Odoricio cuen-
ta con 12.000 m? de superficie total disponible,
con una zona de venta de producto de 4.000 m?
y una oferta de alrededor de 40.000 referencias.
El distribuidor cuenta también con otro punto
de venta en Soria dedicado exclusivamente
a exposicién de ceramica y articulos para el
bafio. Ademas, dispone de otro punto de venta
en la localidad de Calatayud (Zaragoza) inau-
gurado en el afio 2019. BigMat La Plataforma
Odoricio alcanzé en el afio 2021 una cifra de
facturacion de 5,5 millones de euros.

BigMat La Plataforma Odoricio celebré

R

A Detalles de la Feria organizada por BigMat La Plataforma Odoricio para celebrar su primer aniversario.

1 Yinforn
Lo
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<« Roberto Gonzalez,
con su hijo Roberto,
propietarios

de BigMat La
Plataforma
Odoricio.

» Roberto Gonzalez
con Christian
Vallés, de BigMat
Matias Vallés

y Consejero de
BigMat.

A Instalaciones de BigMat La Plataforma Odoricio en Soria V¥ Detalle de la zona de libre servicio con una superficie de venta de 4.000 m2
i

157
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Victor Manau elegido nuevo
presidente de ANDIMAC

La Asociacion renueva parcialmente su Junta Directiva y elige tres nuevos

vicepresidentes.

brada el pasado mes de junio en Madrid,

Victor Manau resulté elegido nuevo presi-
dente de ANDIMAC para los préximos cuatro
afnos en sustitucion de Jaume Rul-lan que deja el
cargo por jubilacion. Asi, Victor Manau se convier-
te en el cuarto presidente de ANDIMAC, después
de las presidencias de Fidel Pila, Antonio Balles-
ter y Jaume Rul-lan. Victor Manau es el actual
responsable al frente del almacén distribuidor de
materiales de construccién, MANAU, SA y repre-
senta la cuarta generacion al frente de la empresa
fundada el 15 mayo de 1942.

A Victor se le presentan interesantes y difici-
les retos para profesionalizar nuestra distribucion,
en un momento donde se ciernen grandes ame-
nazas en forma de grandes superficies, ademas
de llevar a buen término la transformacion digital
tan necesaria en el sector. En este contexto, una
de las prioridades de Andimac para los préximos
anos sera crear una base de datos homogeneiza-
da que mejore la productividad de toda la cadena
de valor, y para ello es condicién necesaria la par-
ticipacion de los proveedores.

El segundo eje de esta nueva etapa de Victor
Manau al frente de Andimac serd la sostenibilidad.
En este sentido, la patronal impulsara un Sello de
Compromiso con la Sostenibilidad y la Economia
Circular, con el fin de certificar el cumplimiento de
las buenas practicas y poner en valor los esfuer-
zos de las empresas para hacer de la construc-
cién un sector més sostenible.

Asimismo, y con el objetivo de crear una cultu-
ra de la reforma entre las familias y las pequenas
comunidades de propietarios, Andimac defiende
la necesidad de potenciar la figura de los aseso-
res en rehabilitacién energética del canal profe-
sional, un perfil experto que ya funciona con éxito
en Alemania.

Para Manau, “la experiencia del cliente empie-
za en la del empleado y, por ello, también centraré
mi mandato en poner en valor la formacién pro-
fesional, con el objetivo de tener cada vez mas
y mejores profesionales para el sector, aprove-
chando a su vez el auge creciente que esta ex-
perimentando la formacion dual, de la que el sec-
tor intentara nutrirse para conseguir trabajadores
cualificados”.

En la Asamblea General de ANDIMAC cele-
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Nueva Junta Directiva de ANDIMAC

Presidente: Victor Manau (Manau)

Vicepresidentes:

Josep Domingo
(AUNA Distribucion)

Joaquin Cordero
(Idaterm)

Pedro Luis Rodriguez
(Grupo Siete)

Tesorero: Juan Manuel Real (Gamma Real)

Vocales:

Miguel Angel Abad (J.Abad)

Jesus Alvarez (Cersani)

Juan José Ayora (Avalco)

Joaquin Barrabés (BigMat Ochoa)
Marta Cervés (Gamma Cervés Materials)
Andrés de la Villa (BigMat Tevisa)
José Dura (Grupo BdB)

Fran Fernandez (Grup Gamma)

Jesus Fernandez (Grupo Ceramhome)
Ingrid Fornesa (BigMat Garro)

Oscar Lecanda (Bilbu)

David Martinez (Veralia)

Joan Peralba (Comercial Peralba)
Jesus Prieto (Grupo BigMat)

David Vadell (Matelecsa)

Félix Zamora (Cealco-Ixos)



AsoOciate,

TU ganas

Aséciate, TU ganas

Ganas porgue con nuestra logistica tienes entrega semanal sin minimo de compra.
Ganas porque tenemos mas de 30 afnos de experiencia con el mayor portfolio de
publicidad. Ganas porque con nuestras marcas tienes disefios exclusivos en banos,
ceramica y materiales de construccion. Y, por supuesto, ganas porque tienes mas de
400 pactos con los mejores proveedores y las mejores condiciones de compra.

Ganas porque, ademas, ser de GAMMA es gratis.

Asociate y empieza a disfrutar desde hoy de las ventajas
de pertenecer a un gran grupo.

i3 Escaneay descubre

i i3 f 4 porque con GAMMA
LE‘:F' f TU ganas







En el caso de los almacenes,

la digitalizacion esta marcando un antes y
un despues en el ejercicio de su actividad

y en la manera en la que estan ya operando”

Salvador Lopez

Jefe de Ventas de la zona de Levante y Andalucia de PROPAMSA

“Estoy encantado de tener la oportunidad de presentarme ante ustedes. Soy padre de dos preciosos ni-
nos, Oscar de 4 anos y Pablo de 9. Soy responsable, honesto, constante y me apasionan los retos. Tengo
una variedad de intereses y aficiones que me mantienen equilibrado y motivado. Disfruto de viajar y vivir
experiencias junto a mi familia. Soy un amante de la naturaleza y del running, y corro cada afo la maraton
de Valencia. Me encanta leer libros sobre finanzas y crecimiento personal. Estas actividades me ayudan a
mantenerme creativo y a encontrar inspiracion en diferentes aspectos de mi vida”.

¢Y profesionalmente, quién es Salvador Lépez?

Soy Ingeniero Agronomo por la Universidad Politéc-
nica de Valencia, y he finalizado estudios de postgrado
en Administracién y Direccién de Empresas en la escue-
la de formacion Empresarial y Master Digital Marketing
en ThePowerMba. He desarrollado mi carrera laboral
en un ambito multidisciplinar liderando y gestionando
equipos en el afno 2007 como jefe de obra en Grupo
Actia Iniciativas, gestionando obras industriales princi-
palmente para el sector azulejero.

En el 2012 empiezo a trabajar en el sector retail como
asesor de ventas en Leroy Merlin, y en 2013 empiezo
a desempenar funciones de Lider de Seccion durante
casi 4 afos pasando por varias tiendas de la regién de
Levante. A finales del 2016 inicio un nuevo proyecto la-
boral como Lider Mundo retail en la tienda de la Pobla
de Vallbona hasta mediados del 2022.

A mediados del 2022 inicio un nuevo reto profesional
en Propamsa como jefe de Ventas de la zona de Levante
y Andalucia.

Cémo Ingeniero Agrénomo me permite solo una
pregunta: {como contempla el futuro de la agricul-
tura en nuestro pais con la amenaza del cambio cli-
matico?

La agricultura del futuro va a estar condicionada por
dos grandes retos, la creciente demanda de alimentos y
la lucha contra el cambio climatico.

Las consecuencias nefastas del cambio climatico
son indiscutibles y, para frenarlas, resulta absolutamen-
te necesario reducir el nUmero de emisiones de efecto
invernadero.

Hoy en dia, el sector agroalimentario es responsable
de aproximadamente el 26% de las emisiones de CO?
en el mundo; un 18,4% tiene que ver con la agricultu-
ra, deforestacioén y tierras de cultivo, y el resto con la
distribucion (refrigeracion, embalaje, etc.) y el transpor-
te. Resulta indispensable que el sector asuma su res-
ponsabilidad y que, pensando también en su propia su-
pervivencia, trabaje para establecer una agricultura mas
sostenible.
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La demanda de alimentos y la sostenibilidad marca-
ran como sera la agricultura del futuro. Las soluciones
que se derivaran de los nuevos métodos de agricultura
estaran condicionadas por la innovacion y el desarrollo
tecnoldgico. La formula para que la agricultura sea mas
productiva y, a la vez, mas sostenible, pasa por la efi-
ciencia.

Se espera que en las préximas décadas se imponga
la llamada “agricultura inteligente” (smart farming), que
utiliza innovaciones como el big data o la conectividad,
para tener mas informacién y asi tomar mejores decisio-
nes o fomentar la colaboracién y encontrar soluciones
que sirvan para todos.

¢ Cree que ha cambia-
do mucho el sector de la
distribucion de materia-
les de construccién des-
de que usted empez6?

No cabe duda de que
el sector ha experimenta-
do una transformacién sin
precedentes en las Ultimas
décadas, adaptando su ac-
tividad al desafio tecnolé-
gico, a los nuevos actores,
a una mayor competencia
internacional, y también a
otros formatos novedosos
que nos estan demandan-
do tanto los profesionales
como los particulares en
sus proyectos de construccién.

Si nos centramos en la etapa mas reciente, el im-
pacto de la crisis provocada por la pandemia, junto con
la falta de suministros y la subida de los costes ener-
géticos, también esta marcando la actividad de los al-
macenes, que les esta impulsando hacia cambios aun
mas profundos, y son cada vez mas conscientes de que
no cabe marcha atras: hay que sumarse a la ola de la
digitalizacion, como una de las vias fundamentales para
lograr una mayor eficiencia operativa, una oferta mas di-
versa de productos y una éptima experiencia comercial
con el cliente.

¢Coémo analiza el sector en la actualidad?

Los almacenes de materiales de construccion en Es-
pafa suman una oferta de productos y servicios cada
vez mas amplia y diversificada para atender las nuevas
necesidades que demandan los clientes. Es un sector
que, como comentamos, ha sabido adaptarse poco a
poco a los desafios que nos estan marcando las nuevas
tecnologias, andlisis de datos, Big Data, etc., asi como
a unas demandas sociales ya consolidadas en el sector
de la construccion como la sostenibilidad, la economia
circular y la eficiencia energética.

En este sentido, a medida que aumenta la conciencia
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sobre los desafios ambientales y la necesidad de avan-
zar en la lucha contra el cambio climatico, los actores de
la construccién buscamos opciones eficientes y respe-
tuosas con nuestro entorno en todos nuestros proyec-
tos. Los materiales sostenibles, certificados internacio-
nalmente, y los productos reciclados son hoy elementos
de primer orden en el camino hacia una construccion
de futuro. Estos materiales no solo reducen la huella
ambiental de los proyectos, sino que también ofrecen
beneficios como una mayor eficiencia energética, una
mejor calidad del aire interior y una mayor durabilidad.
Y los almacenes estan respondiendo a estas tendencias
porque seran clave para su actividad a futuro.

comprometidos y trabajamos por una
construccion sostenible y, por eso,

contamos ya con cerca de un centenar de
morteros en hase cemento certificados

Desde Propamsa estamos

bajo el sello EMICODE”

¢Y desde Propamsa?

Nosotros, desde Propamsa estamos comprometidos
y trabajamos por una construccion sostenible y, por eso,
contamos ya con cerca de un centenar de morteros en
base cemento certificados bajo el sello EMICODE, con
una clasificacién EC1 PLUS, que acredita que registran
muy bajas emisiones. Nuestros productos certificados
no solo son seguros para los usuarios finales, sino que
también contribuyen a reducir el impacto ambiental de
los edificios. Estamos convencidos de que la sostenibi-
lidad es un camino sin retorno que debe unirnos a todos
los eslabones desde el inicio de la cadena.

¢Estan preparados los almacenes en el conoci-
miento de sus productos?

Para nosotros es muy importante que los fabrican-
tes y los distribuidores seamos aliados porque tenemos
muchos objetivos comunes vy, para ello, es fundamen-
tal estar al dia, y conocer las novedades y los ultimos
lanzamientos de productos. Es esencial estar muy co-
nectados y, una vez mas, eso nos lleva a hablar de digi-
talizacion porque ha tenido un impacto significativo en
el sector de los fabricantes y almacenes. Las empresas
hemos sabido adaptarnos a todas estas transforma-
ciones y estamos poniendo en marcha continuamente



soluciones para mejorar procesos, aumentar nuestra
eficiencia operativa y ampliar el conocimiento de pro-
ductos.

En el caso de los almacenes, la digitalizacion esta
marcando un antes y un después en el ejercicio de su
actividad y en la manera en la que estan ya operando:
desde la gestion diaria y la logistica, hasta la interaccion
con los clientes. El analisis de datos en tiempo real, las
nuevas plataformas de comercio electrénico, entre otros
muchos factores, estan permitiendo agilizar operacio-
nes, pero también reducir costes y ofrecer un mejor ser-
vicio a los clientes. Y desde Propamsa, ademas, apos-
tamos por la formacién en los puntos de venta como
una de las claves estratégicas para que los almacenes
conozcan nuestra amplia oferta de soluciones y puedan
también aportar valor al cliente.

¢Qué cambios cree que tendran que asumir los
almacenes?

Estamos hablando de un mercado sélido y en cre-
cimiento, a pesar de que, al igual que otros ambitos de
nuestra industria, también ha sufrido el impacto de las
ultimas crisis, que todos recordamos. Por eso, hoy es
mas necesario que nunca apostar por las nuevas tecno-
logias, y por las plataformas de venta on line y reforzar la
cultura de la sostenibilidad en todos los procesos.

ENTREVISTA

Hay que impulsar
cadenas de suministro

y -

agiles para garantizar una
mayor disponibilidad y
acceso a los materiales”

Ademas, hay que impulsar cadenas de suministro
agiles para garantizar una mayor disponibilidad y ac-
ceso a los materiales, y mejorar la colaboracion y la
comunicacion entre los diferentes actores y afrontar
los desafios logisticos y de transporte en la entrega de
materiales y equipos de construccion. Los desafios son
enormes, pero el sector ha demostrado que tiene capa-
cidades para afrontarlos con éxito. Y su éxito también
se vera reflejado en los logros del resto de los actores,
ya que todos estamos interconectados para alcanzar
nuestras metas.

Texto: Ramon Capdevila ® Fotos: Linformatiu
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Tambien es noticia...

ROBERTO GONZALEZ, PREMIO FOES EMPRESARIO SORIANO

La Federacion de Organizaciones Empresariales So-
rianas, FOES, celebré el pasado mes de mayo la vi-
gésima novena edicidon de sus Premios, en los que
reconocen el esfuerzo de los empresarios sorianos en
sus diferentes categorias. Este afio, el Premio FOES
Empresario Soriano y Premio CEOE Castilla y Ledn
2022 ha recaido en Roberto Gonzalez, propietario
de Bigmat La Plataforma Odoricio.

Santiago Aparicio, presidente de la Federacién de
Organizaciones Empresariales Sorianas, recalcé en su
discurso que la FOES premia asi “el espiritu inversor
del empresario soriano, caracterizado por su incansa-
ble trabajo a favor de la creacion de empresas y em-
pleo. Una amplia y dilatada trayectoria profesional y
empresarial de Roberto Gonzalez que lo han converti-
do a dia de hoy en referente indiscutible en el sector de la venta de materiales de construccion”.

A En el centro Roberto Gonzalez, con los responsables de la FOES, con el
Premio FOES Empresario Soriano y Premio CEOE Castilla y Leon 2022.

MIGUEL ROVIRA, GALARDONADO EN LOS Il PREMIOS CEO DEL ANO
DE LA RAZON

Miguel Rovira, Director General de ACO lberia & Sudamérica,
recibio el pasado 14 de junio en Madrid el premio CEO del Afio /
que otorga el periédico La Razoén por su Trayectoria y Lideraz- ;0 ceo peL aio g AZGO EN SOLUCIC
go en Soluciones Tecnoldgicas Avanzadas para el Tratamiento  oLOGICAS AVANZ] : LA GESTION DEL ¢
y la Gestion del Agua. Estos premios, que tienen como objetivo SR. JOA e
reconocer la labor de las personas que lideran y gestionan las
empresas, fueron entregados a un total de 38 profesionales de
diferentes companias y sectores referentes en Espana. Hace
24 anos, Miguel Rovira entré a formar parte del Grupo ACO
como técnico comercial en la zona centro de Portugal. In-
geniero civil de formacion, es hoy en dia el maximo responsa- A Miguel Rovira en la gala de entrega de los Il Premios CEO del
ble de estrategia de ACO Iberia & Sudamérica. Afio de La Razon. Foto: La Razon.

CIR62 NOMBRA RESPONSABLE DE LA ZONA LEVANTE A RAFA MARTINEZ LOJO

s CIR62, reconocido distribuidor del sector de la industria, cons-

! truccion y climatizacién ha anunciado recientemente la incorpora-
cién de Rafa Martinez a su equipo como responsable de la zona
de Levante. Con esta decision, la empresa quiere fortalecer su
posicién y convertirse en el distribuidor de referencia para clientes
y proveedores de esta zona.

Rafa aporta una experiencia de 30 anos en el sector, tanto
del lado del fabricante como del distribuidor, y su profundo co-
nocimiento del mercado valenciano seran elementos clave para
impulsar el crecimiento y éxito de CIR62 en la Comunidad Va-
lenciana. La excelencia en el servicio al cliente es una prioridad
para Rafa, y su capacidad para establecer relaciones sélidas y su
vision estratégica contribuiran a mantener y mejorar la posicion de
la Delegacion de CIR62 de Valencia, ubicada en Quart de Poblet.

A Rafa Martinez, nuevo responsable de CIR62 en la zona de
Levante.
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MANAU ADQUIERE EL ALMACEN DE MATERIALS FONT

MANAU ha hecho efectiva la compra del almacén
de materiales de construccion Materials Font,
ubicado en la localidad de Les Franqueses del Va-
lIés, a unos escasos 40 kilometros de Barcelona.
El almacén facturé 1.200.000 € en el afo 2021,
pero sus resultados se situaron en 2.700.000 €
en el aho 2017. Por su parte, MANAU es un al-
macén de referencia en Catalunya y Espafa, y
desde el afio 1950 que abrié su primer almacén
en el barrio de Sants, en Barcelona, su objetivo
ha sido satisfacer todas las necesidades tanto del
cliente profesional, como también de constructo-
res y promotores. MANAU cuenta con tres pun-
tos de venta en Barcelona, Badalona y Vallirana
(Barcelona) y su cifra de facturacion se situé en
16.700.000 € en el afo 2021.

A Instalaciones de Materials Font en la localidad de Les
Franqueses del Vallés (Barcelona)

AIDA JIVENO, NOMBRADA DIRECTORA DE OPERACIONES
DE ITW CONSTRUCTION

Aida sera la respon-
sable de las dos
unidades de pro-
duccién de clavos
para el sector de
la madera que ITW
Construction tiene
en Europa. Aida Ji-
meno se incorpo-
ré a ITW en 2016
como directora de
operaciones de la
planta de Burgos, y promocioné a directora de
la planta en 2017. En los ultimos afos ha llevado
a cabo una transformacién y modernizacion de la
planta de Burgos, implantando un proceso de au-
tomatizacién y el sistema de produccion de ITW
denominado “inlining” par aumentar su capacidad
de produccion.
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El Original. Ahora incluso mejor.

Schliter ®-DITRA

La instalacion de baldosas con Schitter-DITRA
es ahora incluso mas facil. Las nuevas lineas de
corte permiten cortar la lamina sin esfuerzo al
tamafo requerido en la obra. Ademas, los orificios
de ventilacion permiten rellenar las cavidades sin
esfuerzo y con menos pasadas de llana e incluso la
geometria mejorada de las cavidades proporcionan
un anclaje aun mas fuerte de la baldosa a la lamina.

Mas informacion en www.schluter.es



ENTREVISTA

‘ ‘ Nuestra estrategia y posicionamiento
en el mercado se basan en tres pilares
fundamentales: la calidad, la innovacion
y la satisfaccion del cliente”

Vicente Molina Martinez
Director comercial de Nogosa Ibérica, S.L.U.
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Felicidades por su 25 aniversario.

Gracias. Como director comercial de NOGOSA IBE-
RICA me complace compartir la trayectoria de nuestra
empresa a lo largo de estos ya 25 afios y nuestro desta-
cado papel en el sector de la fabricacion y distribucion
de herramientas para la construccion en Espafa y Por-
tugal.

Hablenos de los inicios de Nogosa.

Nogosa Soluciones Constructivas nace como mar-
ca comercial de la empresa alicantina Pavinovel S.L.U.
Desde nuestros inicios, nuestra mision ha sido siempre
brindar soluciones de calidad a los profesionales de la
construccion, fabricando y suministrando moldes para
hormigén impreso, moldes y rodillos para revestimiento
vertical, asi como la distribucién de herramientas de la
prestigiosa marca estadounidense Marshalltown para
Espafia y Portugal.

A lo largo de estos afios, hemos ido evolucionado,
ampliado y perfeccionado todas nuestras lineas de pro-
ducto para satisfacer las demandas del mercado.

El 2008 fue un ano importante para Nogosa
Si, dimos un paso importante al crear nuestra pro-

pia marca de herramientas para la construccion: COLO-
TOOL. Una marca que fue recibida con una muy buena
acogida por parte de los profesionales del sector y que
hoy en dia es referente dentro del mercado.

Han lanzado también al mercado otras lineas de
producto.

Efectivamente. Nosotros, en esa busqueda cons-
tante por ofrecer lo mejor a nuestros clientes, hemos
lanzado lineas de productos muy destacadas. Una de
ellas es EXULANS, una gama de herramientas disefa-
das especificamente para el encintado automatico y se-
miautomatico. Desarrolladas en colaboracion con pro-
fesionales y expertos del sector y basadas en nuestra
propia experiencia en el yeso laminado, que garantizan
estandares de calidad superiores y resultados muy 6pti-
mos en cada proyecto.

¢Cual es su estrategia de posicionamiento en el
mercado?

Nuestra estrategia y posicionamiento en el mercado
se basan en tres pilares fundamentales: la calidad, la
innovacién y la satisfaccion del cliente. Entendemos que
nuestro éxito depende directamente del éxito de nues-
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tros clientes, por lo que nos esforzamos en proporcionar
soluciones especificas y personalizadas para cada uno
de ellos. Nos enorgullece contar con un amplio catélo-
go de productos, respaldado por altos estandares de
calidad y rendimiento, lo que nos ha permitido ganar la
confianza del sector tanto a nivel nacional como inter-
nacional.

¢Como vislumbra las perspectivas de futuro?

Tengo que decir que estamos emocionados por lo
que esta por venir. Recientemente hemos cambiado
nuestro nombre, que no afecta a nuestros datos fiscales
y manteniendo la misma estructura organizativa, para
reflejar nuestra evolucion y crecimiento. EI cambio de
nombre a NOGOSA IBERICA, S.L.U. es un paso impor-
tante para nosotros, ya que representa nuestra vision de
futuro y nuestro compromiso con la excelencia en los
productos y servicios que ofrecemos. Estamos prepara-
dos para continuar creciendo dentro del sector y conso-
lidar nuestra posiciéon como referentes en la distribucion
de herramientas para la construccion.

Asi mismo, continuaremos ampliando nuestra ofer-
ta de productos, mejorando y perfeccionando cada una
de las familias adaptandonos a las nuevas tecnologias y
demandas del mercado actual. La satisfaccién de nues-
tro cliente es nuestra principal motivacion, y nuestro
compromiso con la calidad, la innovacién y su satisfac-
cion es la clave de nuestra trayectoria.

Contamos con un equipo de profesionales altamen-
te experimentados y dedicados, que estan listos para
brindar la mejor atencién, servicio y el mejor asesora-
miento personalizado. Nuestro objetivo es fomentar el
crecimiento y el éxito de nuestros clientes, brindando-
les unas herramientas de calidad y las soluciones mas
adecuadas e innovadoras permitiendo que les ayude a
alcanzar sus metas en cada proyecto de construccion.

¢Para ustedes la sostenibilidad es una opcion de
futuro?

Yo diria que ya es de presente. En NOGOSA IBERICA,
estamos comprometidos con la sostenibilidad y busca-
mos constantemente reducir nuestra huella ambiental
para mejorar nuestros procesos productivos y garantizar

]
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un impacto positivo en el entorno. Nos esforzamos por
utilizar materiales y tecnologias que sean respetuosos
con el medio ambiente, y promovemos practicas soste-
nibles en toda nuestra cadena de suministro.

Esperanzado, pues, de cara al futuro.

Nosotros estamos orgullosos de nuestra historia,
nuestro compromiso con la calidad y nuestra capacidad
para ofrecer soluciones innovadoras en la distribucion
y fabricacién de herramientas para la construccion. Se-
guiremos trabajando arduamente para seguir ofrecien-
do herramientas profesionales de la mas alta calidad y
las soluciones mas innovadoras para la construccion.
Nuestro objetivo es seguir creciendo y superando las
expectativas de nuestros clientes, colaborando estre-
chamente con ellos para impulsar su éxito y contribuir
al progreso del sector de la construccion en Espafa y
Portugal.

Texto: Ramon Capdevila
Fotos: Linformatiu

El cambio de nombre a NOGOSA IBERICA, S.L.U. es
un paso importante para nosotros, ya que representa
nuestra vision de futuro y nuestro compromiso con la

excelencia en los productos y servicios que ofrecemos”
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2 ChovA

SISTEMAS DE IMPERMEABILIZACION Y AISLAMIENTO

IMPERMEABILIZACION ~ AISLAMIENTO ChovASTAR
TERMICO

902109020y 96 282 21 50

(tra. Tavernes - Liria Km 4,3 - 46760 TAVERNES DE LA VALLDIGNA (Valencia) ESPANA
chova@chova.com www.chova.com
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FILA sigue con éxito con sus jornadas
de demostracion

stas jornadas de demostracion organizadas por Fila Espana por todo el territorio nacional es-
Etén muy bien consideradas y cuentan con una muy buena acogida por parte de los almacenes
distribuidores de materiales de construccién y también por sus clientes, ya que representan
un punto de encuentro muy importante entre Fila y los profesionales de la construcciéon que buscan
cada dia soluciones concretas e innovadoras para mejorar y completar su trabajo.
En esta ocasion, FILA ha realizado sus Jornadas en los puntos de venta de Amargant Sant Pol;
Materials Homs; Corretja; y Materials Confort, todos en la provincia de Barcelona; y BigMat Seg-
mento del Ocio; Suministros Ibiza; y Materiales de Construccién Rampuixa, en Ibiza (Baleares).

" ™WVIEGER LAS SUPERFICIE> =

¥ T SIONES PARA LIMPIAR
Y PROTEGER LAS SUPERFICIES

|

AA laizquierda Carlos Roeniger, de Amargant A Josep Cuixart, de Materials Homs (El Masnou) A Andreu Corretja, de Corretja (Vic) y Ramon Bufi.
Sant Pol (Sant Pol de Mar), con Ramon Bufi, con Ramon Bufi.
Responsable Area Noreste de Fila.

<« Ferran Gonzalez y Albert
Gonzalez, de Materials
Confort (La Garriga) y
Rampn Bufi.

» En el centro, Jordi Adsuara, ;
Responsable Asistencia
Técnica y Formacion de |

Fila, con el equipo de M
BigMat Segmento del Ocio.

SOLUCIONES PARA LIMPIAR
Y PROTEGER LAS SUPERFICIES

by

Ji_ .. ‘

A Jordi Adsuara con el equipo de Materiales de Construccion A Jordi Adsuara con el equipo de Suministros Ibiza.
Rampuixa.
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ToolQuick Express es la nueva formula
de crecimiento de ToolQuick

pansion con los nuevos puntos ToolQuick

Express, una nueva férmula de alquiler
de maquinaria y herramientas. De esta manera,
la que fuera hasta ahora Premio ERA a la Me-
jor Empresa de Alquiler de Europa 2022, apuesta
por sumar a sus 33 tiendas propias, una nueva
forma de crecimiento que le permitira abrir 8 pun-
tos mas vy llegar a la cifra de 41 emplazamientos
ToolQuick.

TooIQuick presenta su nuevo plan de ex-

“Consolidar las ultimas tiendas abiertas e impul-
sar una nueva linea de aperturas Express se en-
marcan dentro del plan de expansion disefiado
para continuar siendo la marca de referencia en
el sector del alquiler de pequefia maquinaria y
herramienta de los profesionales de la construc-
cién y reforma”, senala el CEO de la compaiia,
José L. Aliaga.

El concepto Express ofrece todo el catalogo
de maquinaria ToolQuick con mas de 300 fami-
lias, y da un servicio de entrega de 24 horas una
vez confirmada la reserva. La idea es funcionar
como un intercambiador para facilitar la recogida
y entrega del articulo sin pérdidas de tiempo ya
que las gestiones se han realizado anteriormen-
te con el cliente. Ademas, cuenta con un equipo
de profesionales capaces de facilitar al cliente el
asesoramiento y la solucién para su trabajo. Se-
gun ToolQuick, dentro de la nueva linea de nego-
cio se pretende ampliar las alianzas estratégicas
para lograr un mayor crecimiento en el sector del
alquiler y superar la cifra de los cien mil clientes
conseguidos este afo.

La hoja de ruta implica nuevas aperturas dentro
de las zonas de influencia de Cataluiia, Comu-
nidad Valenciana, Andalucia y Madrid. El primer
ToolQuick Express esta situado en Gamma Sa-
neamientos Azara, en Collado Villalba (Madrid), y
en breve se abriran 2 en Barcelona, 2 en Valencia
y 2 en Alicante.

» Cristina Bueno, responsable
de tiendas ToolQuick, con
Miguel Azara, duefio de Gamma
Saneamientos Azara.
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La compafiia prevé abrir durante este afio mas
localizaciones Express hasta llegar al punto
de eficiencia, entendiendo que esta ramificacién
del negocio es una evolucién que no cambia los
objetivos y que contindian en la linea de innova-
cion y busqueda de soluciones a pymes, autono-
mos y particulares con la necesidad de alquilar
herramientas y equipos pequefios adecuados
para realizar sus trabajos de renovacién, reforma,
mantenimiento y jardineria.

El concepto ofrece todo el catalogo
de maquinaria ToolQuick, con mas
de 300 familias y da un servicio

de entrega de 24 horas




CALIBRIC ONE N

TERREAL

BLOQUE CERAMICO
RECTIFICADO

 Bloque ceramico rectificado. | 1

e Colocacion con junta fina.
(Mortero cola calibric o aglutinante
monocomponente califix).

o Se utiliza en:
Muro de carga.

Acabado de fachadas
(ventiladas/SATE/revestimiento).

Paredes separadoras.
4,8 veces mas aislante

que un ladrillo perforado:
Apto para edificios de bajo consumo.

PRSSIUHAUS
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Gemma Duran, nueva comercial de KAPATAZ

ecientemente, Gemma Duran Lloret se ha in-
Rcorporado a la empresa KAPATAZ como la
nueva responsable comercial.

Su trayectoria profesional siempre la ha enfo-
cado en el mundo comercial, conociendo en estos
afos varios sectores como el farmacéutico, la te-
lefonia y la maquinaria de codificacion y marcaje
industrial en la empresa Pampols.

Reconoce con cierto orgullo, que de todos
los sectores “he aprendido lo mas importante
de un comercial, que es la constancia y la reso-
lucién rapida de los problemas, y tener también
empatia y transmitir toda mi alegria trabajando”.
La historia de KAPATAZ se remonta al afio 1961,
cuando en el transcurso de una visita comercial
como tantas otras, un cliente le ensefi¢ a Joaquim
Mititieri un nuevo nivel de la marca francesa Anti-
choc, y simplemente le pidié que se lo consiguie-
ra. Joaquin Mititieri se puso manos la obra y se
desplazé a la pequena localidad fronteriza de
Saint Louis, entre Suiza y Francia, donde se en-
contraba el propietario de los famosos niveles, el
sefor Holzac. De esta manera, DEC Mititieri incor-
poraba la 12 linea de niveles e iniciaba asi su trayectoria en el mercado. Posteriormente, incorpora otras marcas
internacionales como Knipex, Mob, Ravendo... y es entonces cuando decide crear su propia marca Kapataz, que se
mantiene sélida en el mercado después de casi 60 afos.

calidad | experiencia

Seleccionamos y distribuimos todo tipo de aridos y
materiales para la construccién, con la posibilidad de
personalizacion de distintos formatos de envasado y
embalaje, adaptados a las necesidades de cada cliente.

sorigue.com

Arids Catalunya, S.A

sori é Paratge Torre Cendrera s/n
gu - 08290 - Cerdanyola del Vallés (Barcelona) T +34 935 894 219



;Quieres
1 saber mas?
iEscanea el QR!




KAPATAZ

Tools for
professionals

-+ DEC Mititieri S.A.
Pg. Lle6 Bergada, n.7
Pol. Ind. La Gelidense
08790 Gelida - T. 93 779 02 50
hola@kapataz.com - www.kapataz.com
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SOLUCIONES
TU PARTNER TECNOLOGICO

30 ANOS DIGITALIZANDO EL SECTOR DE
ALMACENISTAS CON LAS MEJORES
HERRAMIENTAS

‘ mAlmac

. . AGENTE DIGITALIZADOR
www.Isisoluciones.com B
info@Isisoluciones.com 0O 0O -K)

LS| Barcelona: C/Aragé 383 8°C 08013

LS| Palma: C/Gran Via Asima 17, 1° Izquierda 07009 y PARTNER TECNOLOGICO

Teléfono: 971 20 42 00 ]k andimaC<
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[PROPAMSA]
NUEVO S STEMA

PROPAM® AISTERM NATURE

o
# En PROPAMSA reforzamos nuestra = 1} '-l-:El

apuesta por la sostenibilidad con
un nuevo sistema de aislamiento
térmico por el exterior.

PROPAM® REVAT® CAL
AISTERM NATURE

e
muitg fine.
Enduft irés fin do chaux.
‘Very fine ke stuces,

DECE
PROPAMSA |

PROPAM™ AISTERM FLE>
REVAT" CALMNATURE




Serie S70, perfil de 70 con 6 camaras
y vidrio de ahorro de energia 4-16ar-4i glas
con una transmitancia térmica Ug=1.1.

Luz exterior, confort interior

Gran Stock en  Alta Calidad al Fabricacién
diferentes mejor precio a medida

medidas




confort °
en casa

EMPRESA CERTIFICADA
iC
150 14001
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Tabiques Trasdosados Techos Cubiertas

Aislamiento eficiente,
seguro y accesible

La lana mineral Volcalis es un aislamiento sostenible y de alta calidad
que, por sus propiedades, contribuye al confort y la eficiencia
térmica y acustica en los edificios.

Es un producto ecolégico, resistente al fuego, de facil aplicacion,
libre de sustancias nocivas y que garantiza un ambiente interior
saludable. Tener confort ahora es mas facil.

EMPRESA CERTIFICADA

volcalis.pt

Zona Industrial de Bustos - Aveiro - Portugal

CENTROBE #2020 [::/== T (+351) 234 751 533 - geral@volcalis.pt

- ) Acustico 2¢

Fachadas

EMISSIONS DANS L'AIR INTERIEUR')

A+[AlIB] c

Volcalis tiene una clasificacion
A+ en la calidad del aire interior,
la mejor clasificacion de calidad
del aire interior, lo que significa
emisiones muy bajas o nulas de

sustancias en el aire interior.

slcalis
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Poligon Industrial La Torre - C. Juan de la Cierva, s/n Tel. 93 775 35 51 - info@gronpes.com
08760 MARTORELL (Barcelona) www.gronpes.com



a
Para jugar con
los grandes,

mejor en
equipo

Los mejores proveedores

Exclusivas condiciones de
compras y servicios

Productos Propios
Respaldo de una gran marca
Unete a Divendi si quieres

ser mas competitivo, casi 150
empresas ya lo han hecho

C/ Uruguay, 13
Parque empresarial Magalia
Oficina A3

30820 — Alcantarilla (Murcia)

T. 868 948 784
M. 631 116 358

Info@divendi.es d ivel‘ldi

www.divendi.es central de compras
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+Obra

Ayudamos a los
profesionales que
lo necesitan.

(Aunque no lo reconozcan)

Con casi 80 puntos de venta, aportamos

: - X Ayudanos a ayudarte.
soluciones para almacenistas y profesionales de

la construccion. Con +Obra podras utilizar la infO@maSObraoes
mejor plataforma logistica del mercado, en la 916 586 453

distribucion de materiales de construccion.




VIVIR CON CERO IMPACTO EN EL CAMBIO CLIMATICO

Hay una novedad para aquellos que quieren vivir con impacto cero sin
sacrificar el rendimiento: un adhesivo, Keraflex Extra Sl1, y una lechada
para juntas, Ultracolor Plus, con efecto nulo en el cambio climatico.
Para una instalacién de alta calidad y sostenible de baldosas ceramicas.
Desde hoy lo mejor para el medio ambiente es lo mejor para ti.

ToDO OK
coN MAPEI

Conoce mas en www.mapei.es

%/

MAPEI
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ALMALTIEMPO,

BUENA CARA

Deja de preocuparte definitivamente por las tormentas y
las lluvias torrenciales. Pon tu mejor sonrisa pues te
ofrecemos la solucidn que tl tanto necesitas.

Ahora con el nuevo Sistema Novovierteaguas SP te
olvidaras para siempre de los chorretones y humedades
de tu fachada.

El Sistema Novovierteaguas SP es un innovador sistema
vierteaguas superpuesto para colocacion en coronaciones,

terrazas, balcones y/o ventanas antes 0 después de obra.

La pieza principal del sistema es un perfil de aluminio
ranurado en toda su longitud con el exclusivo goteron
EMAC®, que incrementa su eficacia en la canalizacion del
agua lejos de la pared. Cuenta con un sistema de doble
impermeabilizacion para evitar la filtracion del agua. De
forma opcional puede instalarse una tira led para aumentar
su carga decorativa. Dispone de tapa de terminacion,
pieza de union y de angulo.

ivas a desear que llueval.

150 9001 AlDlMME

BUREAU VERITAS INSTITUTO TECNOLOGICO
METALMECANICO, MUESLE, MADERA, EMBALAJE Y AFINES

Certification

Tel.: (+34) 961 532 200 | info@emac.es | www.emac.es | ESPANA | USA | ITALIA

SISTEMA
NOVOVIERTEAGUAS SP

Sistema de Doble Impermeabilizacion

Modelo de Utilidad
(@ V202032671

c

EL TOQUE FINAL

EMAC®GRUPO | ESPANA | USA | ITALIA |



Con velo
0 sin velo,

URSA TERRA
Vento Plus TO0O03

La lana mineral de vidrio para
fachada ventilada que no necesita velo

No hidroéfila Excelente Excelente Excelente Facil Ahorro Reciclable
y no capilar  aislamiento aislamiento reaccion instalacion
térmico aclstico al fuego
1< ¢
Aislamiento para un manana mejor URsa
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Este edificio
Fachada porcelanico

: imitacion a la madera de
 gran durabilidad y resistencia

1 | ': : | About this bu;’!dir_;g
‘Nuestra >
forma de <

hacer |las | Erantek Argos Venatto KEnker
cosas bien"

®) (+34) 925 500 054

; WwWw.grecogres.com
Eepé?ﬁ: Pacto Mundial E] g n G
Q'!i # Red Espanola :

Europa | Asia | Oriente Medio | América | Oceania

MORE SUSTAINABLE
BUILIDINGS

Our way of doing things right.
T i ‘\
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