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S
egún Insider, la compañía estadounidense 
de medios digitales, son la treceava fami-
lia más rica del mundo con un patrimonio 
de 38.400 millones de dólares, según da-

tos del año 2020. Estamos hablando de la familia 
Mulliez, propietaria de OBRAMAT, Leroy Merlin, AKI 
y Decathlon, entre otras marcas.

El grupo está presente en más de 30 países, con 
una facturación de 100.000 millones de euros y 
cuenta con más de 700.000 empleados. Pues, sí; 
esta es la gran amenaza de los almacenes de mate-
riales de construcción, la familia Mulliez. 

Ante este escenario, la “crisis” que puedan tener los 
almacenes toma el nombre de Obramat. Además, 
ahora también nos encontramos con SALTOKI, que 
parecía que estaba en otra guerra (fontanería) pero 
resulta que abrió recientemente un nuevo almacén 
de 30.000 metros cuadrados en Getafe (Madrid), 
con una oferta dirigida claramente a los profesiona-
les de la reforma y la construcción. Con esta aper-
tura, Saltoki suma un total de 14 puntos de venta 
que disponen de materiales de construcción. Por 
su parte, OBRAMAT ya cuenta con 34 y tiene en 
cartera la apertura de otros centros antes de final 
de año. Pues este es el nuevo tablero de la partida 
que se esta jugando en estos momentos y que sin 
duda se seguirá jugando en los próximos años.

Hace ya un cierto tiempo que venimos alertando, 
cada vez más, que estos grandes operadores están 
cogiendo mucha cuota de mercado y, además, su 
estrategia ataca directamente nuestra línea de flo-
tación: el volumen y los márgenes. Cada vez cues-
ta más crecer y los márgenes son cada vez más 
reducidos. Ante este escenario, algunos grupos de 
compra han entendido la situación y han movido 
ficha para conseguir aumentar la masa crítica y de 
esta manera acceder a unas condiciones mejores. 
Hay que crecer en volumen. No hay más. Y crecer 
en volumen ya no es, solamente, crecer con nuevos 
asociados (ya es muy difícil) es crecer a base de 
adquisiciones y/o acuerdos.

El futuro pasa, sin duda, por la concentración, y en 
la medida en que el mercado se concentre en me-
nos almacenes, las centrales que aporten menos 
valor irán desapareciendo. 

También, y por lo que respecta solamente a los al-
macenes, una de las estrategias es también la ad-
quisición de otros puntos de venta, (de hecho, ya 
se están dando algunos casos) y otra también muy 
interesante es la fusión entre almacenes en la mis-
ma zona de influencia. Esta última es posiblemente 
por la propia idiosincrasia de las empresas un poco 
complicada llevarla a término. Pero necesaria.

EL NUEVO TABLERO DONDE 
EL SECTOR SE JUEGA SU FUTURO 

RAMÓN CAPDEVILA
Director de L’informatiu 
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BigMat sigue creciendo y se hace 
con el 100% de la central de compras 
de Jesús Babío, Casa y Baño

El Grupo BigMat ha comprado 
el 100% de la central de com-
pras gallega Jesús Babío, 

Casa y Baño, especializada en la 
decoración y equipamiento de ba-
ños y para el hogar, y que cuenta 
con una importante cuota de mer-
cado en las zonas centro y noroes-
te de España, con presencia en 12 
países y con una facturación total 
entre todos sus asociados de más 
de 300 millones de euros.   

El acuerdo implica la adquisi-
ción por parte de BigMat de la Cen-
tral de Compras que da servicio a 
los 120 puntos de venta de Casa 
y Baño, además de la compra de 
las tres exposiciones propias de 
Jesús Babío que tiene ubicadas 
en las localidades gallegas de 
Santiago de Compostela, en Pe-
rillo (A Coruña) y en Pontevedra, y 
que pasarán a denominarse “Big-
Mat Jesús Babío”. De estas 3 ex-
posiciones se harán cargo de su 
gestión dos asociados de BigMat. 
En este nuevo contexto, y con el 
fin de dar un mejor servicio a sus 
clientes, estas tres exposiciones 
se van a reestructurar y reformar 
ampliando su surtido y adaptán-
dolo al modelo de los puntos de 
venta de BigMat. 

Al mismo tiempo, y aprove-
chando las sinergias creadas con 
esta operación, BigMat continuará 
dando servicio a todos los asocia-
dos de Casa y Baño. En este con-
texto, y para que este servicio sea 
mejor que el actual, los propietarios de Jesús Babío, y la central de Casa y Baño, pasarán a ser consejeros externos 
del Grupo BigMat. Para Pedro Viñas, presidente del Grupo BigMat, “esta operación demuestra que BigMat con-
tinúa siendo la empresa vector que profesionaliza el sector de los materiales de construcción y, como tal, potencia 
los negocios de proximidad de la PYME frente a los “category killers” y otras empresas verticales extrajeras”. 

La adquisición de Jesús Babío, Casa y Baño se enmarca en el plan estratégico de crecimiento de BigMat 
para reforzar su posición de liderazgo dentro del sector de los materiales de construcción y bricolaje para profe-
sionales y particulares. Con este objetivo, BigMat ha desarrollado previamente las centrales de compra Más Obra 
y Divendi, además de otras compañías ligadas con el negocio. Esta última integración de puntos de venta lleva a 
BigMat a gestionar las compras de más de 1.000 puntos de venta en toda la península ibérica, incrementando la 
superficie de venta en la que tiene presencia en más de 30.000 m2, aumentando de esta forma a más de 1,5 MM los 
m2 gestionados entre todas las enseñas.

	pDe izda. A dcha.; Pedro Viñas, Presidente Grupo BigMat; Jesús Babío, Presidente Grupo Jesús 
Babío, Casa y Baño; Javier García González, secretario del Consejo de Administración de BigMat y 
Jesús María Prieto, Director General del Grupo BigMat.

	pPunto de venta de Casa y Baño en Santiago de Compostela (La Coruña).

Con esta adquisición, BigMat ya cuenta 
con cuatro enseñas: BigMat, Mas Obra, 

Divendi y Casa y Baño    
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El grupo  BigMat  está consolidando una  impor-
tante inversión en logística  y destinará  más 
de 3 millones de euros a su proyecto logístico 

BigLog. Según un comunicado hecho público por los 
responsables de BigMat, esta inversión tiene como 
objetivo «incrementar la eficiencia, la sostenibilidad 
económica y medioambiental y reducir la huella de 
carbono».

Para los responsables de logística de BigMat, la 
implementación de esta estrategia se verá reflejada 
en un ahorro en transporte de cerca de un 45% y una 
reducción de la huella de carbono del 36%. Actual-
mente, los proveedores de BigMat recorren 2,8 millo-
nes de kilómetros, equivalente a dar la vuelta al mundo 70 veces. Con la nueva red de Centros de Almacenamiento y 
Distribución, esta distancia se reduce en un 70 % y, con ello, se evita la emisión de 82 toneladas de CO2. Y en cuanto 
a la distribución a los socios, se reduce en un 45 % la distancia recorrida, el equivalente a 230 toneladas menos 
de CO2. Para completar esta estrategia, BigMat añadirá tres nuevos centros logísticos a su red, que se sumarán 
a los que tres ya dispone en Pinto (Madrid), Sant Just (Barcelona) y Burriana (Castellón). El cuarto estaría ubicado 
en la zona norte de la península, el quinto en el sur y el sexto en las Islas Canarias. Además, se aprovecharán las 
sinergias con la cooperativa Alcongal, a través de Centromat, en el noroeste peninsular.

Por último, BigMat dispondrá de camiones dúo para realizar las entregas y recogidas entre sus centros logísticos, 
que le permitirán incrementar la eficiencia en transporte en un 35 %. El retorno con recogida en fábrica, además, 
supondrá un ahorro de costes del 30 %. 

BigMat consolida una importante inversión 
en su Proyecto Logístico, BigLog
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FILA ESPAÑA INDUSTRIA QUÍMICA S.L
12592 Chilches (Castellón) +34 964.590101

LA SOLUCIÓN ECO-SOSTENIBLE PARA 
EVITAR FILTRACIONES Y GOTERAS EN 
TERRAZAS, BALCONES Y AZOTEAS.

Descubre la solución ideal para 
proyectos eco-sostenibles.

  

SALVATERRAZZA ® ECO  

“JUNTOS CREANDO VALOR”, nuevo lema de 
las convenciones de gerentes de GAMMA

Con un formato muy afianzado, el grupo 
GAMMA celebró durante el pasado mes 
de junio sus convenciones de gerentes 

por toda España con un equipo de la Central 
que se desplazó por toda la geografía española 
haciendo un total de 11 paradas en ciudades 
como Santiago, León, Zaragoza, Bilbao o Sevi-
lla, entre otras.

Unas convenciones a las que asistieron más 
de 300 representantes de sus almacenes aso-
ciados, y cuyo objetivo era dar a conocer las 
novedades del Grupo tanto en temas estraté-
gicos, como en lo que se refiere a novedades 
de producto, proveedores o compras conjun-
tas. De hecho, esta edición se ha presentado 
bajo el lema “Juntos creando valor”, como 
premisa fundamental que va a marcar el rumbo 
del Plan Director y las líneas estratégicas del 
período 2023-2025. Una apuesta por la evo-

lución y por el salto cualitativo que deben 
aportar las Centrales de Compras si quieren 
seguir ofreciendo un modelo útil, rentable y 
competitivo a los almacenes de construcción.

Por eso, y aunque se habló mucho de futu-
ro, el presente también tuvo su momento; se 
analizó el estado actual del mercado, así como 
todas las herramientas y oportunidades que 
ofrece GAMMA con su modelo de negocio.  
Además, también se destacó la importancia y 
las ventajas que aportan las Marcas Propias, 
tanto de cerámica como de baños. Terradecor 
y Baho son una gran oportunidad para los aso-
ciados de GAMMA, donde pueden encontrar 
una relación calidad-precio inmejorable y un 
surtido único con más de 2.000 referencias en 
baños y 1.500 en cerámica. Unas marcas ex-
clusivas que ofrecen una diferenciación única y 
exclusiva para los asociados de GAMMA.

	pDetalle de la 
convención 
celebrada en 
Aranjuez (Madrid)

Se trata de aportar un valor que es cada día más necesario para seguir creciendo y evolucionado 
en el sector de la distribución de materiales de construcción.

	t Convención 
celebrada con 
los socios de 
Cataluña.
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GAMMA incorpora dos nuevos asociados 
en Asturias y Andalucía

GAMMA incorporó a finales del pasa-
do mes de julio a dos nuevos distri-
buidores asociados. Se trata de Valle 

de Quirós y Mármoles y granito Sierra Sur.
Valle de Quirós es un almacén de mate-

riales de construcción ubicado en Asturias, 
concretamente en la localidad de Quirós, 
fundado en el año 2000 y regentado por los 
hermanos Alberto e Iván Fernández. Con su 
incorporación a GAMMA, Valle de Quirós se 
beneficiará de las ventajas de pertenecer a 
un gran grupo mejorando su competitividad, 
beneficiándose de la cartera de servicios y 
contando con el respaldo de una central con 
más de 30 años de experiencia en el sector.

Por su parte, Mármoles y granito Sierra 
Sur, es un almacén familiar fundado en el 
año 1955 en Jaén, y disponen de una tien-
da con exposición de cerámicas y baños, y de una nave de más de 1.500 m2. Su objetivo con la incorporación a 
GAMMA es llevar a cabo su proyecto de crecimiento que implica, además de cambiar la ubicación de su tienda, 
ampliar el surtido de producto y, sobre todo, aprovechar para ampliar considerablemente su portafolio de servicios.

	pEn la foto, de izquierda a derecha: José Manuel Veiga, Director de Área de GRUP 
GAMMA y Alberto Fernández, Gerente del Almacén Valle de Quirós.
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GAMMA GROUP presenta las últimas 
novedades de su marca Terradecor

Hace unas semanas GAMMA presentaba las 
novedades de su marca propia de baños, 
Baho, y ahora llegan las novedades de ce-

rámica con la marca Terradecor que incluye más 
de 1.000 referencias entre las que destacan 31 
nuevos modelos y colecciones. Las más desta-
cadas se centran en las nuevas series cerámicas; 
pavimentos y revestimientos fieles a las tenden-
cias más actuales que se convierten en la mejor 
opción para la reforma del hogar. Además, los 
grandes formatos como el 60x120cm. son perfec-
tos tanto para suelos como para paredes por sus 
ventajas y su gran versatilidad.

Este nuevo catálogo de Terradecor incluye 
mejoras a nivel visual con imágenes de gran ta-
maño acompañadas con los precios de venta al 
público.

Organizados en 5 categorías: revestimientos, 
maderas interior y exterior y pavimentos, también 
interior y exterior, Terradecor presenta un total de 
108 modelos todos disponibles en stock en la pla-
taforma logística de la Central. 

	pNuevo catálogo Terradeco, “La piel de tu hogar”

Nueva edición 2023/2024 de su catálogo de baños
Con un formato más práctico y bajo el lema “…el 
baño que sueñas” el nuevo Catálogo de baños 
2023/2024 de GAMMA es toda una declaración 
de intenciones. En primer lugar, porque pone a su 
alcance la marca propia de baños más completa 
del mercado, Baho, junto con las firmas de más 
prestigio del sector. Y eso implica tener un esca-
parate más amplio de baño para poder ofrecer a 
su cliente un producto único, exclusivo y siempre 
con la practicidad y las últimas tendencias como 
premisas principales gracias a contar también las 
marcas de más prestigio del mercado actual.

Se trata de una publicación muy esperada 
que llega con nuevas ideas y nuevos productos 
en todo lo que se refiere a interiorismo de baños. 
Y la primera muestra de ello son los nuevos Ba-
ños completos: un concepto muy afianzado que 
este año presenta hasta un total de 14 propuestas 
que recrean ambientes de tendencia adaptables 
a cualquier baño como propuesta exclusiva en el 
mercado. Unos baños que, tal como su nombre 
indica, ofrecen la posibilidad de trasladar ese am-
biente de forma completa al baño del cliente. 

	pCon un formato más práctico y bajo el lema “…el baño que sueñas”, así 
es el nuevo Catálogo de baños 2023/2024 de GAMMA.
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El pasado mes de junio, la firma de suelos 
laminados Moderna, marca exclusiva y 
solo disponible para los asociados del 

grupo GAMMA, realizó una formación en sue-
los laminados para los más de 60 empleados 
en el punto de venta que GAMMA TIAS tiene 
en la localidad de Tías, en la isla de Lanzarote.

Esta formación, realizada por Jesús Par-
do, director comercial de Moderna, acom-
pañado por el director de área de GAMMA, 
Sergi Martínez, se llevó a cabo en 3 turnos 
para poder ofrecer un mejor funcionamiento 
y se centró en conocer un poco más el pro-
ducto, así como también los requerimientos e 
instrucciones de su aplicación y montaje. 

Esta jornada de aprendizaje, muy bien va-
lorada por los asistentes, les permite ofrecer un mejor asesoramiento al cliente en un pro-
ducto tan demandado en los últimos años como son los suelos de madera.

Ferretería Tías, todo un referente en Canarias, es una empresa familiar fundada en 1975 
y que actualmente dispone de 5 puntos de venta repartidos por las Islas Canarias. La em-
presa se unió a la familia GAMMA en julio de 2022.

GAMMA TÍAS se forma en suelos laminados 
con la firma exclusiva MODERNA

	pA la izquierda Jesús 
Pardo, director comercial 
de Moderna, acompañado 
por el director de área de 
GAMMA, Sergi Martínez.
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GAMMA consolida su estrategia 
de crecimiento en Portugal

T. Vieira Materiais de Construçao LDA se 
ha convertido en el vigésimo quinto aso-
ciado de GAMMA en Portugal, y consoli-

da la estrategia de la Central en el país vecino. 
Además, con esta incorporación alcanza un 
total de 362 asociados repartidos en los tres 
países donde el Grupo está presente (España, 
Portugal y Andorra). 

El proyecto del grupo en Portugal prevé in-
corporar más asociados respetando siempre la 
zona de influencia natural de cada almacén. Las 
previsiones indican que la firma podría alcan-
zar los 50 asociados a finales del 2024 y esta-
bilizarse alrededor de los 60 a finales del 2025. 

Por lo que respecta a los proveedores, el Gru-
po cuenta con 300 proveedores de materia-
les de construcción, fruto del trabajo hecho 
en España durante toda su trayectoria. En este 
contexto, el Grupo se encuentra actualmente 
negociando con proveedores portugueses de 
todas las familias de la construcción y pretende 
ampliar este surtido con más productos para 
dar mejor servicio a sus nuevos asociados. 

También, GAMMA prevé incorporar próxi-
mamente una segunda persona portuguesa 
para focalizarse en la captación de nuevos aso-
ciados y fortalecer las relaciones con provee-
dores portugueses.

35 años de experiencia
Fundada en 1989, GAMMA cuenta con casi 35 
años de experiencia de los cuales dos han sido 
de trabajo intenso en Portugal. En este breve 
espacio de tiempo, GAMMA ha conseguido 
hacer “parceria” con almacenes de materiales 
de construcción referentes en sus zonas. 

El objetivo del grupo no es solo comprar 
mejor, sino ayudar a sus asociados a crecer, ser 
más competitivos y mejorar su rentabilidad en 
el medio y largo plazo. Además, a parte de la 
gestión de compras, GAMMA también ofrece 
herramientas a sus asociados en ámbitos como 
la logística, la tecnología, la publicidad, las mar-
cas propias, la formación o el Retail. 

Otro de los puentes fuertes del grupo, y que 
le aporta un plus de diferenciación es el servi-
cio de reparto semanal, ya que ofrece servicio 
de reparto con dos días de entrega semanal, 
a portes pagados y sin mínimos. Además, las 
marcas propias BAHO para 
baños, TERRADECOR 
para cerámica y GAMMA 
para materiales de cons-
trucción, son también un 
pilar estratégico del grupo, 
ya que aportan una exclusi-
vidad que permiten mejorar 
el margen medio y la ren-
tabilidad de los almacenes 
asociados. 

	pLa incorporación de T. Vieira Materiais de Construçao LDA suma el asociado 25 
consolidando así la expansión de GAMMA en el país vecino.

	pDetalles de la zona de interior donde se ubica la exposición de cerámica, baños y cocinas.
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Para una instalación de alta calidad y sostenible de baldosas cerámicas. 
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Hay una novedad para aquellos que quieren vivir con impacto cero sin 
sacrificar el rendimiento: un adhesivo, Keraflex Extra S1, y una lechada 
para juntas, Ultracolor Plus, con efecto nulo en el cambio climático. 
Para una instalación de alta calidad y sostenible de baldosas cerámicas. 
Desde hoy lo mejor para el medio ambiente es lo mejor para ti.

V I V I R  C O N  C E R O  I M PA C T O  E N  E L  C A M B I O  C L I M ÁT I C O

Construyamos juntos

TODO OK
CON MAPEI
Conoce más en www.mapei.es

un futuro SOSTENIBLE
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BdB amplía su capacidad logística con 
una nueva campa en su centro de Nàquera

La Central de Compras y Servicios BdB ha 
ampliado su capacidad logística superan-
do los 10.000 m2 con una nueva campa en su 

centro de Náquera (Valencia). A los 8.000 m2 que 
ya disponía entre sus dos centros logísticos de 
Náquera (Valencia) de 5.500 m2 y Villarreal (Cas-
tellón) de 2.500 m2, se suma ahora la superficie 
de una campa de 2.500 m2 ubicada también en 
Náquera.

Este sistema logístico supone una optimización 
del transporte y facilidades en el aprovisionamien-
to, incluso para sus Asociados de Canarias donde 
la Central esta presente con más de 10 puntos de 
venta. Esta ampliación permite a la Central una 
apuesta firme por la personalización de los servi-
cios logísticos para sus Asociados. 

El centro logístico BdB ofrece un servicio para 
configurar cargas complejas y amplias con un 
surtido variado de productos de materiales de 
construcción, baño, cerámica, ferretería y útiles de 
construcción con el que logrará mejorar el servicio 
al disponer de más capacidad. 

Así, la Central permite a los Asociados trabajar 
con todas las categorías importantes en la distri-
bución de materiales de construcción a lo largo 
de toda la geografía española, incluso las islas, 
ya que las condiciones de aprovisionamiento son 
muy ventajosas y competitivas.

	pEl centro logístico 
BdB ofrece un 

servicio para 
configurar cargas 

complejas y 
amplias con un 

surtido variado de 
productos.

Potenciar la competitividad y reducir costes  

Con esta nueva ampliación de superficie logística, la Central 
de Compras y Servicios sigue con su filosofía de mejorar 
y desarrollar de forma constante los servicios logísticos de 
BdB para potenciar la competitividad y reducir al máximo 
los costes de los Asociados. 

“Las soluciones logísticas de BdB permiten a los Aso-
ciados trabajar con un stock más bajo en tienda pudiendo 
realizar pequeñas y variadas reposiciones con un rápido y 
eficiente servicio disponible en 2 horas para las recogidas 
en Náquera, y con posibilidad de entrega también en las 
instalaciones del Asociado”, explica el director general de 
BdB, José Durá.  “Se trata de un desarrollo de nuestros ser-
vicios y mejora constante de los mismos, así como mayores 
ventajas logísticas para nuestros Asociados que repercuten 
de forma directa en su productividad y competitividad”, su 
director general. 

La Central amplía y mejora un 
servicio de cargas complejas 
y personalizadas con surtido 
de materiales de construcción, 
baño, cerámica, ferretería 
y útiles de construcción 
apostando así por un servicio 
logístico flexible y a medida para 
sus Asociados en toda España
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Seleccionamos y distribuimos todo tipo de áridos y 
materiales para la construcción, con la posibilidad de 
personalización de distintos formatos de envasado y 

embalaje, adaptados a las necesidades de cada cliente.
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La Central de Compras y Servicios BdB ha incor-
porado 26 nuevos almacenes de construcción a 
su red de distribución durante el primer semestre 

de este año. Con estas nuevas incorporaciones, la Cen-
tral alcanza los 10 puntos de venta BdB en Canarias, 
concretamente en Gran Canaria, Tenerife, Lanzarote, 
Fuerteventura y La Gomera. Estos datos no solamen-
te confirman un crecimiento sostenido del Grupo, sino 
también un alto grado de fidelización de los Asocia-
dos BdB, con unos indicadores que posicionan a esta 
Central como una de las referentes en el sector de la 
construcción.

Como estrategia de crecimiento a corto plazo, Grupo 
BdB seguirá ampliando los servicios logísticos, tanto 
del Centro Logístico de Náquera (Valencia), como de la 
Plataforma Logística de Villarreal (Castellón) con el claro 
objetivo de aumentar la competitividad de los Asociados 
y poder dar una buena cobertura a cualquier profesional 
de la construcción en toda España. También, otra parte 
fundamental de la estrategia se basará en seguir poten-
ciando la marca, aportando visibilidad, y aprovechando la dimensión y la gran fuerza del Grupo para ayudar a los 
Asociados a mejorar sus puntos de venta y atraer nuevos clientes a sus tiendas.

BdB acumula 26 altas de Asociados y se 
consolida en Canarias con 10 puntos de venta

Potenciar la marca será uno de los aspectos 
fundamentales en la estrategia de BdB
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ALIANGROUP lanza su primera semana 
de ofertas virtuales

ALIANGROUP, la Central de Centrales que 
nació el mes de noviembre del 2021 de la 
mano de GRUP GAMMA y GRUPO BdB, 

celebró durante la semana del 2 al 8 de octubre, 
la primera feria organizada conjuntamente y bau-
tizada con el nombre de ALIANWEEK, donde los 
socios de ambas centrales pudieron beneficiarse 
de promociones de los proveedores homologa-
dos hasta el momento por ALIANGROUP. 

Esta semana de descuentos se presentó 
como una herramienta para la competitividad de 
los asociados y una oportunidad para los pro-
veedores homologados que, gracias a formar 
parte de esta Central de Centrales, se pudieron 
beneficiar de los pedidos generados. En esta 
primera iniciativa han participado proveedores 
de gran relevancia para la Central de Centrales 
y los Asociados de GRUP GAMMA y GRUPO 
BdB: Valenplas, Bellota, Arttros, Aco, Weber, 
Hikoki, Fischer, Fabregas, Deltaplus, Myrsac, 
Kerakoll y Leceaga.

ALIANGROUP aglutina en estos momentos 
a 784 almacenes de construcción, entre Espa-
ña y Portugal, lo que supone para los proveedo-
res tener acceso a una gran parte de la distribu-
ción profesional de materiales de construcción. 
Por su parte, los asociados de ambas Centrales 
disfrutaron de una semana extra de ofertas de 
sus proveedores, que se sumará a las distintas 
iniciativas que cada Central de Compras ponga 
en marcha, como son sus ferias comerciales in-
dependientes u otras iniciativas.

ALIANGROUP va avanzando en su objetivo 
de buscar sinergias que beneficien a sus Asocia-
dos en todo aquello que les une, manteniendo, 
eso sí, la independencia en lo que les diferen-
cia. Este movimiento empresarial nació como 
respuesta a la tendencia de concentración en el 
sector, sobre todo en las áreas de proveedores y 
frente a las grandes superficies, y el objetivo de 
este movimiento estratégico de cooperación es 
mejorar la competitividad de los Asociados 
de ambas Centrales al unir sus volúmenes de 
compras y la capacidad de negociación que ello 
conlleva.

Este acuerdo estratégico, materializado en la 
sociedad mercantil ALIANGROUP S.L. partici-
pada al 50% por ambos grupos, se presenta 
como una alianza abierta a otras centrales del 
sector con el mismo espíritu colaborador y de 
cooperación, y que aporten sinergias para que 
los Asociados de las Centrales puedan benefi-
ciarse.

	t ALIANWEEK 
se celebró 
durante la 
semana de 
2 al 8 de 
octubre.

En esta primera iniciativa han participado los 
siguientes proveedores: Valenplas, Bellota, Arttros, 

Aco, Weber, Hikoki, Fischer, Fabregas, Deltaplus, 
Myrsac, Kerakoll y Leceaga
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¿Vender, Cerrar o Continuar? 
El futuro de nuestro 
negocio familiar

OPINIÓN

Consejero de familias empresarias
jordi@bowfc.com

Jordi Tarragona

La inmensa mayoría de las empresas son familiares 
(88% en España) y una de sus características de-
finitorias es la voluntad de continuación en manos 

de la familia; pero toda empresa familiar debe plantearse 
al menos una vez en cada generación, al planificar el 
relevo, si lo más adecuado es continuar, vender o cerrar. 
Porque continuar es una opción, no una obligación. Si 
es una familia empresaria tal vez venda o cierre y em-
prenda un nuevo negocio. O se continúe con poda.

Para continuar el negocio ha de tener futuro y ser 
atractivo para los continuadores, y estos han de tener 
voluntad de continuar y capacidad para hacerlo. Conti-
nuar con la empresa familiar no quiere decir necesaria-
mente trabajar en ella; si tiene suficiente dimensión la fa-
milia puede mantenerse en el gobierno o como simples 
propietarios activos. Al decidir hay que ser conscientes 
de las emociones ya que la sangre puede nublar la vis-
ta; no hay que poner dinero bueno sobre negocio malo, 
ni dejar un regalo envenenado a los continuadores. La 
participación de externos independientes en el análisis 
y toma de decisión puede ayudar a objetivarla.

Dicen que vender la empresa familiar es la mejor ma-
nera de maximizar la riqueza, profesionalizar la dirección 
y reducir los conflictos familiares. Cerrarla siempre es 
doloroso, sobre todo en el caso del fundador; pero las 
empresas, como las personas, están de paso en este 
mundo. 

Si la decisión es continuar conviene tener claras las 
especificidades de la empresa familiar: el sustantivo es 
empresa, familiar el adjetivo. Diferenciar el sombrero de 
empresa (meritocracia) del de familia (amor) es más fá-
cil de decir que de hacer. No es lo mismo la empresa 

del fundador que la de primos, a medida que pasan las 
generaciones el capital se diluye y las visiones –todas 
ellas legítimas- pueden ir divergiendo. Hay que tener 
claro que espera la familia de la empresa, y que está dis-
puesta a darle. Y poner blanco sobre negro las normas 
de la relación bidireccional entre la empresa y la familia. 
Los problemas son previsibles, suelen deberse a poder, 
trabajo o dinero; preverlos no los evita, pero puede dis-
minuir su intensidad y duración. La empresa familiar no 
debe ser una jaula dorada, de la que algún socio quiere 
salir y no puede hacerlo; es recomendable establecer 
mecanismos de salida justos para el que se va y viables 
para la empresa. 

En todas estas cuestiones los asesores externos po-
demos ayudar, pero como la comadrona en el parto. Es 
la familia empresaria la que debe tomar las decisiones, 
recordando que suele ser cierto lo de que “a la larga lo 
bueno para la empresa es lo mejor para la familia”.

“Continuar con la empresa familiar no 
quiere decir necesariamente trabajar 

en ella; si tiene suficiente dimensión la 
familia puede mantenerse en el gobierno 

o como simples propietarios activos”



El Original. Ahora incluso mejor.

Schlüter ®-DITRA

La instalación de baldosas con Schlüter-DITRA 
es ahora incluso más fácil. Las nuevas líneas de 
corte permiten cortar la lámina sin esfuerzo al 
tamaño requerido en la obra. Además, los orificios 
de ventilación permiten rellenar las cavidades sin 
esfuerzo y con menos pasadas de llana e incluso la 
geometría mejorada de las cavidades proporcionan 
un anclaje aún más fuerte de la baldosa a la lámina. 

Más información en www.schluter.es

Acuerdo de 
colaboración entre 
DCC 3000 y COFAN

El Grupo Dcc 3000 ha firmado un acuerdo 
de colaboración con COFAN, una empresa 
que se creó en 2001, y que cuenta con más 

de 20 años de experiencia en el sector de la ferre-
tería, el suministro industrial, el bricolaje y el hogar 
y la venta online

Los responsables de ambas compañías, Israel 
García, director de compras de Grupo DCC 3000, 
y José Julián Alberca y Juan Luque, Gerente y jefe 
comercial de COFAN,  respectivamente, articula-
ron un nuevo paquete de acciones conjuntas para 
tener más presencia en los almacenes asociados 
a la central de compras.

La tienda online de COFAN consta de un am-
plio surtido de  más de 28.000 referencias, y to-
das las categorías se pueden visualizar de forma 
intuitiva para entrar directamente y encontrar los 
productos que necesita el almacén. Con este nue-
vo acuerdo, los almacenes asociados logran me-
jorar precios de compra para sus clientes finales, 
alcanzar una logística más eficaz y disponer de 
catálogos de producto generalista y folletos de 
tránsito con campañas y ofertas personalizadas, 
además de adecuar más espacios en tienda y 
nuevos lineales de venta.

Para Israel García, “estamos muy contentos 
con este acuerdo de compras que acerca a nues-
tros asociados a los mejores acuerdos de compra 
para la gestión de su negocio y, en este sentido, 
COFAN es un proveedor muy competitivo que de-
muestra estar en continua mejora. Prueba de ello 
es su tienda online que estará implantada en 
todas las páginas web de nuestros almacenes 
asociados”.

	pOficinas centrales de DCC 3000 en Córdoba.
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 “Nuestro sector puede crecer fácilmente 
incluyendo en nuestra oferta soluciones que 

integren muchas más gamas de producto    
que las que trabajamos actualmente”               

¿Cómo ha vivido su primer encuentro con el sec-
tor? ¿Ya lo conocía?

Conocía y conozco el negocio de la distribución, 
aunque desde la óptica del material eléctrico. Los pro-
blemas de la distribución de materiales de construcción, 
herramientas y equipamiento son muy similares, pero 
evidentemente con las particularidades específicas del 
propio sector. En mi opinión, tanto las necesidades de 
transformación del sector y de las propias empresas y 
de los grupos, como también las necesidades de digita-
lización y la evolución hacia la especialización, y la apor-
tación de soluciones y desarrollo de la omnicanalidad, 
son comunes. 

¿Cuál ha sido su primera impresión?
Estamos en un mercado con un enorme volumen 

de actividad y mucho potencial de crecimiento porque 
abarca muchos sectores y campos de desarrollo, con 

un claro caldo de cultivo para la multi-especialización. 
Nuestro sector ha estado fuertemente afectado por los 
problemas de suministro de los dos últimos años, así 
como de las fuertes subidas de precios de los produc-
tos, la energía y el transporte y, es en este contexto, que 
he podido constatar que hemos aprendido a gestionar-
lo muy bien, incorporando con frecuencia herramientas 
digitales en la gestión del negocio y en la relación con 
los clientes o en la logística, como la incorporación de 
códigos QR en los puntos de venta, y otras iniciativas.

No obstante, tengo que decir que me ha sorprendido 
la falta de información de detalle del negocio que tie-
ne nuestro sector con respecto al del material eléctrico. 
Existe una cierta opacidad, tanto por parte de los pro-
veedores como de los propios distribuidores, a la hora 
de facilitar datos de consumo de materiales para cono-
cer mejor la dimensión del mercado y trazar posibles 
estrategias.

ENTREVISTA

Casado y padre de dos hijas, Eugenio es Ingeniero Industrial por la Universidad de Navarra y MBA. Natural 
de Valladolid (pero matiza con orgullo de la Ribera del Duero) es amante de la gastronomía y del buen vino, y 
por motivos profesionales ha vivido y conoce bien ciudades como Valladolid, Madrid, La Coruña y Barcelona. 
Aficionado a la lectura, el cine, la música y los deportes. 
Buen conocedor del sector de la distribución en el sector eléctrico, estuvo casi 30 años en Schneider Elec-
tric, la última etapa como vicepresidente de distribución para Iberia; y también casi dos años como director 
de Compras y Marketing en Rexel Spain. Es, desde el pasado mes de abril, el nuevo director general de 
Ibergroup. 

Eugenio de la Rosa Niño
Director General de Ibergroup
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¿Preséntenos a Ibergroup?
Somos un grupo consolidado de 12 distribuidores 

multi-especialistas de materiales de construcción, con 
un porcentaje alto de cobertura geográfica a nivel na-
cional con 102 puntos de venta, incluido Baleares y Ca-
narias, y con una amplia cobertura de clientes dentro de 
sus respectivas áreas. 

Los socios de Ibergropup somos capaces de ofrecer 
productos, servicios y soluciones integrales tanto para 
la obra nueva, como también para el mercado de la re-
forma, de los segmentos residencial y terciario principal-
mente, aunque también industrial y al sector de la pres-
cripción como arquitectos, decoradores e interioristas. 
Nuestra facturación conjunta alcanzó los 370 millones 
de euros en el 2022.

¿Cuál es la estrategia de crecimiento y posicio-
namiento que se plantea Ibergroup a corto y medio 
plazo?

Estamos totalmente abiertos al crecimiento y expan-
sión geográfica, siempre con socios del mismo perfil 
que los actuales. Para nosotros es muy importante la 
concentración en nuestras marcas homologadas, de-
sarrollando acuerdos sólidos y con compromisos de 
expansión con los principales proveedores del merca-
do, que son un pilar fundamental de nuestra estrate-
gia. También, desarrollamos y crecemos con nuestras 
marcas propias con las que nos identifica el mercado: 
Bravo, Futura y Diva, para materiales de construcción, 
cerámica y baño, respectivamente.

¿Cuál cree que es, ahora mismo, la gran asignatu-
ra pendiente del sector?

Probablemente la digitalización y cómo afecta a to-
das las áreas del negocio. Nosotros en Ibergroup priori-
zamos como estrategia todo lo relacionado con la digita-
lización de nuestro negocio, tanto desde el punto de vis-
ta de producto, como de los clientes y canales de venta. 

La gestión, la logística y la omnicanalidad son claves 
en nuestro futuro. Y, junto con nuestros proveedores ho-
mologados, apostamos de forma inequívoca por la sos-
tenibilidad. También, el negocio online, especialmente el 
B2B, va a representar un cambio sustancial.

¿La excesiva atomización del sector y el tamaño 
de las empresas puede ser un freno para su profe-
sionalización?

No lo creo. Creo que hay oportunidades de concen-
tración porque el mercado está muy atomizado. En este 
sentido, el desarrollo y la profesionalización del sector 
necesitan concentración y una mayor dimensión, pero 
también especialización. Y, frecuentemente, la profe-
sionalización se consigue por tramos, con un número 
aparentemente elevado de empresas más pequeñas ex-
pertas en nichos de mercado, con grados altos de espe-
cialización, bien sea en una tipología de productos o so-
luciones, o en un tipo de clientes o partes del mercado.

¿Puede ser factible en el sector políticas de fusio-
nes entre almacenes?

Sin duda. Nunca es fácil, pero es posible y segura-
mente necesario. En otros sectores está ocurriendo des-
de hace años. 

Nosotros somos un país, en general, de empresas 
pequeñas y mercados atomizados, y eso forma parte de 
nuestra idiosincrasia y no es malo, pero no es menos 
cierto que en el entorno europeo al que pertenecemos 
los mercados son diferentes, cada país tiene sus parti-
cularidades, pero hay una cierta convergencia y noso-
tros ineludiblemente iremos por la senda de la concen-
tración, con compras y fusiones.

¿Cómo analiza, en general, la evolución de los 
grupos de compra en España hasta ahora?

Creo que han evolucionado con mucha coherencia, 
buscando el crecimiento, la economía de escala y la pro-
fesionalización. En mi opinión, lo han hecho y lo están 
haciendo bien.

¿Cómo ve al sector después de los movimientos 
estratégicos que está llevando a cabo algunos Gru-
pos de Compra de nuestro país?

Más concentrado, con un número menor de gran-
des actores, pero también con grupos especialistas que 
aportarán mayor valor añadido al mercado, con mucha 
formación y nivel de especialización, con un rol de ase-
soramiento, capaz de aportar soluciones avanzadas y 
enriquezcan el negocio.

¿La evolución lógica de los grupos puede ser una 
Central de Centrales?

Es una posibilidad, ciertamente. 
 
¿Acuerdos con grupos de otros sectores como 

fontanería o electricidad es una buena opción?
Es una opción válida. De hecho, hay algún ejemplo 

de éxito en nuestro mercado. En todo caso, este tipo 
de actuaciones tienen que tener un sentido: hacerse por 
razones concretas y que aporten valor claramente. Las 
razones pueden ser de volumen, logísticas, optimización 
de estructuras, sinergias de negocio, etc. Cuando con-
fluyen los intereses de varios grupos y se ve la oportuni-
dad cierta, es evidente que estos acuerdos en mi opinión 
son una magnífica opción.

“Estamos totalmente 
abiertos al crecimiento 
y expansión geográfica, 
siempre con socios del 
mismo perfil que los 
actuales”
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 ¿Qué nos tiene que diferenciar de las grandes su-
perficies?

Aunque parezca un tópico, lo prioritario es la trans-
formación. Y cuando hablo de transformación, hablo de 
digitalización como vehículo, pero sobre todo de una 
evolución clara hacia ventajas competitivas. 

Para hacer frente a las grandes superficies hay que 
trabajar la diferenciación y hacerlo en muchos campos 
que ya hemos venido comentando: especialización, 
aportación de valor añadido y enriquecimiento de la 
oferta, ser punteros en las tendencias y no dar la espal-
da ninguna modalidad de innovación, trabajar definitiva-
mente la omnicanalidad y fijarse mucho en las necesi-
dades del cliente para darle una experiencia de compra 
inigualable.

¿Optimista de cara al futuro?
Siempre. Estamos en un sector con un potencial 

enorme. Pero, aunque es cierto que tenemos un nivel 
de tecnificación menor que en otros países de nuestro 
entorno, existe un potencial de crecimiento en obra nue-
va con necesidades de varios millones de viviendas en 
los próximos años, además del crecimiento en edificios 
de uso terciario en ciertos sectores de actividad, como 
hoteles, logística, etc.

Además, tenemos edificios susceptibles de ser re-
formados en un porcentaje altísimo, teniendo en cuenta 
que el 80% de los edificios españoles son ineficientes 
energéticamente. Los campos de actuación en la efi-
ciencia energética, la sostenibilidad y la economía cir-
cular nos dan infinidad de oportunidades. Aunque los 
fondos europeos están todavía poco aprovechados.

¿Puede crecer el sector?
Sin duda. Nuestro sector puede crecer fácilmente in-

cluyendo en nuestra oferta soluciones que integren mu-
chas más gamas de producto que las que trabajamos 
actualmente. Y el nivel de tecnificación al que me refería 
en la anterior pregunta crece día a día y eso enriquece 
nuestra actividad. El campo de crecimiento en servicios 
está poco explotado en nuestro sector y la servitización, 
vender servicios asociados a los vienes que has vendido 
previamente, ha sido un vehículo de crecimiento adicio-
nal en muchos sectores. En fin, las oportunidades de 
crecimiento son inmensas, pero se trata de preparase y 
capturarlas en nuestro beneficio.

¿Si tuviera una bola de cristal…?
Creo que es un sector no solo necesario sino impres-

cindible para el desarrollo económico de nuestro país, 
con un peso relevante en la economía. Aunque es un 
sector muy maduro, tiene muchas oportunidades de 
crecimiento y cada actor del mismo debe encontrar su 
sitio y actuar en consecuencia. 

Es un sector en el que se produciran más cambios en 
los próximos años que los acaecidos en la última déca-
da, pero que está preparado para afrontarlos porque las 
crisis pasadas han permitido que el sector aprendiera, 
evolucionara y esté preparado para un futuro esperan-
zador. 

Trabajaremos con modelos de negocio nuevos que 
van a coexistir con los tradicionales y eso va a traer sin 
ninguna duda cambios de liderazgo en nuestro sector.

“Para hacer frente a las grandes superficies hay 
que trabajar la diferenciación y hacerlo en muchos 
campos: especialización, aportación de valor añadido y 
enriquecimiento de la oferta”
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“Claves para conectar con el nuevo consumidor”
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Presidente de ANDIMAC y 
Gerente de Manau, S.A.

«El reto de la profesionalización 
del sector»

José Luis Izquierdo Martín 
(Mago More)
Conferenciante, formador, escritor, 
mago, empresario, presentador.

«El poder positivo del cambio»

Laureano Turienzo
Profesor en la Escuela de Negocios ESIC Business & Marketing School, en Valley digital Business 
School. ICMED en España y de la Universidad Internacional de Florida EEUU. Autor de varios libros 
sobre estrategia en el Retail, entre ellos “Informe Amazon 2019”.

«Cómo son y serán los nuevos consumidores»

Gerardo Estévez
Socio Director en Elige Plus Consultores de 
Dirección y Profesor Asociado en IESIDE

«Tamaño y Competitividad Empresarial. Una 
reflexión (y decisión) necesarias»

PATROCINADORES
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GAMMA EL CANARIO estrena nuevas   instalaciones en el Barco de Ávila

GAMMA EL CANARIO es una empresa familiar 
fundada en el año 1982, con dos puntos de ven-
ta en las localidades de Jerte (provincia de Cá-

ceres) y una segunda en Barco de Ávila (provincia de 
Ávila).  Recientemente, GAMMA El Canario ha estre-
nado unas nuevas instalaciones en El Barco de Ávila 
y, de la mano del Departamento de Retail de GAMMA 
GROUP, ha podido cambiar por completo sus instala-
ciones y ofrecer una imagen totalmente renovada.

Ahora, cuentan con una superficie total de 1.200 m2, 
donde los clientes pueden encontrar una nueva exposición de cerámica y baño con múltiples 
ambientes en formato “Box”, además de las últimas tendencias en estilos y formatos, formando 
un circuito que mejora la experiencia de compra del cliente. El nuevo autoservicio de cons-
trucción y un acondicionado almacén de materiales, ofrecen todo lo necesario para la reforma 
del hogar. En definitiva, un salto cualitativo que les ha permitido crear una exposición mucho más 
práctica y, no solo con más producto, sino también con las últimas tendencias en cerámica y mo-
biliario como premisas fundamentales.

“Diseñamos tu negocio”, 
el servicio de GAMMA 

para reformar los puntos de 
venta de sus asociados
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GAMMA EL CANARIO estrena nuevas   instalaciones en el Barco de Ávila
GAMMA GROUP cuenta con un Departamento de Retail con más de 15 años de ex-
periencia reformando tiendas. La idea es diseñar todas las áreas funcionales e insta-
laciones del negocio para aprovechar cada centímetro del espacio disponible y sacar 
la máxima rentabilidad a cada negocio. Además, los responsables del departamento 
están presentes y dirigen todo el proceso de reforma para que el resultado sea de 
la satisfacción del asociado. Esta reforma no consiste solo en un tema de distribución 
y organización, sino que se analizan los circuitos, se valora la introducción de nuevas 
familias y se trabaja conjuntamente para conseguir, en definitiva, la mejor versión posi-
ble de los espacios de cada uno de los puntos de venta.

De la mano del Departamento de Retail de 
GAMMA GROUP, sin cambiar de ubicación y 

después de unas semanas de reformas, GAMMA 
El Canario ha estrenado sus nuevas instalaciones 

con las que dado un gran salto cualitativo

	pDiferentes detalles de la zona de la nueva exposición de GAMMA El Canario en el punto de venta 
de El Barco de Avila
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Tejero Construcció i Interiors, 60 años     de una historia familiar y de empresa

La historia de este almacén comienza en el 
año 1963 cuando dos hermanos, Alfon-
so y Eugenio Tejero emigran a Catalun-

ya procedentes de Almadén (Ciudad Real) y 
abren, un 7 de enero, las puertas de la em-
presa “Hermanos Tejero”, un primer almacén 
de materiales de construcción ubicado enton-
ces en la Avenida de los Ángeles en la localidad 
tarraconense de Miami Playa, para suministrar 
el incipiente mercado inmobiliario de la época, 
convirtiéndose en uno de los pioneros en la 
provincia de Tarragona. 

En los primeros tiempos la gama de pro-
ductos se limitaba a los cementos, áridos y 
materiales cerámicos básicos. Como anécdo-
ta, para gestionar los pedidos por teléfono se 
tenían que desplazar y pedir conferencia en la 
centralita de la plaza del Pozo, de Hospitalet de 
l’Infant. (Tarragona). El primer número de teléfo-
no de la empresa fue el 67.

Ya en 1972 se trasladan a la Avenida de 
Barcelona, 182 lo que supuso un salto cuali-

tativo tanto en espacio como en servicios. En 
ese almacén se empezaron a ver las primeras 
carretillas elevadoras y el primer camión. Como 
novedad, destacar que fue donde se implantó 
la primera exposición de baldosas.

En 1982 los hermanos Tejero se separan 
y Alfonso continúa en solitario su actividad 
en la Avenida de Barcelona, 203 en unas ins-
talaciones que ocupaban 4.000 m2 y aumen-
taban hasta 12.000 los productos en stock re-
lacionados con la construcción de viviendas y 
la reforma, y que se adaptaba a los constantes 
cambios del mercado. Se multiplicó la gama 
de productos, la plantilla y la exposición. Allí se 
vieron las primeras grúas y el primer ordenador.

El día 25 de febrero de 2011 la empresa reci-
bió de manos de los futuros reyes Felipe y Leti-
cia el galardón de mejor Empresa familiar en 
el Palacio Ferial de los Congresos de Tarragona 
en presencia del presidente de la Generalitat 
Artur Mas, en un encuentro que reunió a más 
de 1.200 personas.

	p Instalaciones 
de Tejero 
Constrcucció 
i Interiors en 
Hospitalet de 
l’Infant.
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Tejero Construcció i Interiors, 60 años     de una historia familiar y de empresa
La tercera generación se incorpora a la empresa
El 23 de julio de 2014 inauguran en el Polígono Industrial Les Tàpies, de 
Hospitalet de l›Infant, las actuales instalaciones con una superficie total de 
6.000 m2, en un emplazamiento perfectamente comunicado con un magní-
fico acceso, a pocos metros de la autovía, la autopista A7 y la carretera de 
Mora. Con estas nuevas instalaciones, la empresa se adapta a las máximas 
exigencias del mercado de la construcción especialmente enfocado en todo 
lo relacionado con el mundo de la reforma.

Todos los cambios que han ido incorporando a la compañía se han ido 
gestando y consolidando con el trabajo del día a día, hasta llegar a lo que 
es ahora, una empresa familiar con una gran experiencia en el sector de la 
construcción. Actualmente Esther y Alfons Tejero están al frente de la 
empresa, pero cabe destacar la ampliación de la plantilla con la incor-
poración de Leticia y Sofía, que ya representan la tercera generación de la 
empresa.

	pEquipo profesional de Tejero 
Constrcucció i Interiors. A la derecha 
Alfons Tejero.

	t Zona de las aulas de formación 
ubicadas en el primer piso.
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Conózcanos.

NUEVA VERSIÓN
RODILLOS

CUIDAMOS
LOS DETALLES

EXTREMOS BISELADOS. 
RECORTAMOS SUS FIBRAS
PARA MEJORAR SU PEINADO.

• MÁXIMA CUBRICIÓN 
• MENOR SALPICADO

¿Quieres verlo?

Tejero Construcció i Interiors, 
60 años de una historia familiar y de empresa

	pZona de libre servicio y atención al cliente.

Diferentes zonas de la 
Exposición de cerámica, 
baño y cocinas



Conózcanos.

NUEVA VERSIÓN
RODILLOS

CUIDAMOS
LOS DETALLES

EXTREMOS BISELADOS. 
RECORTAMOS SUS FIBRAS
PARA MEJORAR SU PEINADO.

• MÁXIMA CUBRICIÓN 
• MENOR SALPICADO

¿Quieres verlo?



40

ALMACENES

Jòdul inauguró un nuevo concepto 
de espacio en el marco de la 
celebración de su 30º aniversario 

	pSede central de Jòdul en la localidad barcelonesa de Taradell.

No se trata de una exposición más. Con este nuevo espacio, Jòdul pretende ser la extensión 
del estudio de arquitectura e interiorismo mostrando en su espacio una amplia variedad de 
las posibilidades, firmas y materiales que ofrece a sus clientes pavimentos y revestimientos, 
parqués y maderas, cocinas, baños, y materiales de construcción. 

Fotografías: Judith Casas

Sencillamente exquisito. Con estas pala-
bras se podría definir y explicar perfecta-
mente este nuevo espacio inaugurado el 

pasado mes de julio en la localidad barcelonesa 
de Taradell por Jòdul, y que convierte su sede 
central en el punto de referencia indiscutible 
para el sector de la construcción, la arquitectura 
y el interiorismo.

El nuevo showroom de 1.500 m2 renovado 
por el estudio Nualart en colaboración con el 
propio equipo de Jòdul, cuenta también con 
once ambientes diseñados por interioristas 

de la comarca de Osona. El resultado es un 
espacio inspirador donde se pueden encontrar 
las últimas tendencias y con el que Jòdul reafir-
ma su compromiso con la calidad y la excelen-
cia en el sector. 

El diseño del centro, que destaca por la com-
binación de líneas limpias con una paleta de 
colores neutras, consigue un ambiente visual-
mente armonioso donde los materiales son 
los protagonistas. La luz natural no solo realza 
los detalles y los colores de los productos, sino 
que también crea una sensación de calma. 
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	t Equipo directivo de Jòdul.

	▼ Todo el equipo profesional de Jòdul en la 
entrada de las instalaciones el día de la 
inauguración.
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Fundada con el nombre de Aman en el año 
1973 por la primera generación de los actuales 
propietarios, la empresa se convirtió en Jòdul 
hace 30 años. Actualmente, en palabras de 
Aman Cabanas, que ya representa la ter-
cera generación asumiendo el futuro de la 
empresa, “desde Jòdul hemos querido dar un 
paso más y consolidar nuestro posicionamien-
to como referentes en el sector. La reforma del 
showroom, el centro neurálgico de la empresa, 
nos permitirá seguir enfrentando nuevos retos. 
Tenemos grandes proyectos, muchas ganas de 
seguir rompiendo esquemas y una idea clara: 
mantenernos fieles a los mejores materiales y al 
servicio que nos caracteriza”. 

La empresa ha crecido y evolucionado 
adaptándose a los nuevos modelos de distri-
bución y a los nuevos clientes, y cuenta con un 

equipo formado por 35 profesionales y con 
dos espacios de referencia en Taradell (Barce-
lona) y Jòdul Lab en Barcelona, donde trabaja 
en proyectos de ámbito nacional e internacio-
nal, sin perder de vista sus orígenes. 

Jòdul pertenece al Grup Matdecó y cerró 
el ejercicio del año pasado con una factu-
ración consolidada de 17 millones de euros. 
La empresa, en constante crecimiento y 
actualización, ha presentado una nueva web 
corporativa que permite personalizar listas de 
materiales por proyectos y buscar inspiración 
a través de ambientes conceptuales. Este es-
pacio virtual tiene como objetivo convertirse en 
una extensión de sus dos espacios físicos, el 
central de Taradell y Jòdul Lab, inaugurado en 
2017 y ubicado en la calle Numancia 205 de 
Barcelona.

Jòdul 30º aniversario 
Jòdul

	t Diferentes detalles de los ambientes de la nueva exposición.
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	t Diferentes detalles de los ambientes de la nueva exposición.

Momentos de la 
inauguración y posterior 

cóctel ofrecido
a los asistentes
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También es noticia...
OBRAMAT PONE EN MARCHA “CRUSH”, SU NUEVO PROGRAMA 
DE RECOMENDACIÓN Y ATRACCIÓN DE TALENTO

OBRAMAT ha anunciado en un comunicado la puesta 
en marcha de “Crush”, un nuevo programa para im-
pulsar la atracción del mejor talento para garantizar 
su plan de expansión y crecimiento para los próximos 
años. Con este nuevo programa de referencias, sus 
colaboradores se convierten en los mejores influen-
cers de la compañía para atraer nuevos talentos entre 
su red de contactos, optimizando así las fases de re-
clutamiento, selección y onboarding gracias al filtro de 
ajuste inicial de las candidaturas recibidas.  

Para activar este programa y comunicar su lanza-
miento, OBRAMAT ha realizado un mailing masivo a 
todos sus empleados y, además, como segunda fase, 
seleccionará a sus Top 30 influencers que servirán de 
altavoz para el programa a través de LinkedIn.

LARA BENITO SE INCORPORA A CECOFERSA 

Tras la reestructuración del departamento de Marketing 
de  CECOFERSA, quedaba aún pendiente la mejora de 
los servicios de información, documentación y tratamien-
to de los datos internos, que servirán para alimentar las 
distintas herramientas que la firma esta poniendo a dis-
posición de sus asociados y proveedores. Por ese moti-
vo,  CECOFERSA  ha incorporado recientemente a Lara 
Benito como Responsable de Contenidos. Lara se res-
ponsabilizará de la estrategia omnicanal, del posiciona-
miento digital y de la gestión de los contenidos y datos 
para las distintas plataformas digitales, diseñando un en-
torno más atractivo para todos los asociados y proveedo-
res de España y Portugal.

EHLIS REORGANIZA SUS PLATAFORMAS LOGÍSTICAS

La puesta en marcha de la nueva plataforma logística de Ehlis 
en la localidad de Illescas está permitiendo a la compañía 
reorganizar su estructura para ofrecer mejoras en el servi-
cio de las que ya se están beneficiando los asociados y sus 
clientes. El aumento de capacidad de servicio desde Illescas 
ha supuesto una reducción de la carga de trabajo del centro 
logístico de Sant Andreu de la Barca. Esto, junto a la contra-
tación de agencias de transporte local, ha permitido realizar 
entregas en el mismo día y a portes pagados en las áreas 
de Madrid y Barcelona. Por este motivo, los dos centros 
Cash&Carry dependientes de las plataformas de Illescas y 
Barcelona, han dejado de prestar utilidad como puntos de 
recogida urgente que Ehlis implantó para las ferreterías en 
España hace casi 40 años. 

Con esta medida, Ehlis da por finalizada su reestructuración logística para continuar con la mejora de servicios a 
través de sus 7 plataformas ubicadas en Illescas (Toledo), Sant Andreu de la Barca (Barcelona), Valencia, Mallorca, 
Gran Canaria y los 2 centros de Tenerife. 

	pNuevo programa de recomendación y atracción de OBRAMAT.

	pNueva plataforma logística de Elhis en Illescas (Toledo).

Escanea y descubre 
porque con GAMMA
TÚ ganas

Construyendo juntos 
somos futuro desde 1989
Ponemos a tu alcance la mejor plataforma logística del mercado con entregas semanales sin 
mínimo de compra. Más de 30 años de experiencia con el mayor portafolio de publicidad y unas 
Marcas Propias únicas y exclusivas en baños, cerámica y materiales de construcción. 
Además, te proporcionamos acceso directo inmediato a los mejores proveedores del sector con 

las mejores condiciones de compra. 

Sin cuotas. Ser de GAMMA es gratis.

Asóciate y empieza a disfrutar desde hoy de las ventajas 
de pertenecer a un gran grupo.
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 “El proyecto BigWin ha tenido 
muy buena acogida”

¿Qué es el proyecto BigWin?
BigWin es la marca de ventanas del grupo BigMat. Se 

comercializa a través de la enseña del mismo nombre, 
BigWin. Además de ventanas y puertas de PVC, también 
comercializa ventanas y puertas de madera y aluminio.

¿Qué productos engloba?
Este proyecto engloba todo tipo de ventanas (aba-

tibles, correderas, osciloparalelas, elevables, osciloba-
tientes, plegables…), puertas, cerramientos para vivien-
da, mosquiteras, motores para domotización de persia-
nas, tapajuntas, material técnico de colocación y otros 
accesorios relacionados. 

En cuanto a la composición, los perfiles y herrajes 
son de lo mejor que hay en el mercado, o bien de Alu-
plast o bien de Salamander. También tenemos algunos 
modelos que incorporan perfiles de nuestro proveedor 
principal de Europa del Este.

Por lo que respecta a la gama de colores, tenemos 
en surtido más de 100 colores diferentes, aunque los 
más recurrentes son el blanco, roble-dorado, nogal y 
antracita. Considero relevante destacar que tenemos la 
posibilidad de fabricar ventanas bicolores, por lo que el 
cliente final puede respetar las normas en fachada y ele-
gir el color que más le cuadre a su decoración interior. 
Un ejemplo más de cómo podemos adaptarnos a las ne-
cesidades de nuestros clientes. 

¿Qué ventajas aporta trabajar con el proyecto  
BigWin?

Tenemos más de 300 referencias en stock con dispo-
nibilidad inmediata de ventanas en medidas estándar en 
blanco, roble y nogal; así como también jambas, moto-
res y persianas. Esto nos permite un suministro rápido, 
sobre todo en las ventanas que ya tenemos en stock, en 
los diferentes puntos de venta que las reciben en el si-

Nacido en la localidad de La Bañeza, en la provincia de León, Carlos ha dedicado su carrera profesional en el 
sector del metal, carpintería metálica y de PVC. Sus inicios en el sector fueron como responsable comercial 
en una importante distribuidora de aluminio y accesorios a nivel nacional, y en el año 2013 da el salto al PVC 
como responsable comercial de carpintería y cerramientos de PVC.

Se incorporó al Grupo BigMat en el año 2016 donde inició el desarrollo de la línea de negocio de ventanas 
de PVC dentro del grupo. Un ambicioso plan de la compañía que no ha parado de crecer desde sus inicios.

Carlos González García
Gerente de BigWin

ENTREVISTA
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guiente camión que les llega desde la plataforma, apro-
vechando la ruta de entrega de otros materiales. Ade-
más, con un excelente precio y unas buenas condicio-
nes con rapeles a final de año. En el caso de los socios 
de BigMat, se proveen ellos mismos, ya que Bigwin es 
una empresa propiedad de todos los socios BigMat. Otro 
aspecto relevante son las formaciones especializadas 
para clientes profesionales y el asesoramiento técnico.  

¿Qué requisitos debe tener un almacén de mate-
riales para entrar en la comercialización del proyecto 
BigWin?

El único requisito es ser socio de BigMat. Asimismo, 
recomendamos instalar una exposición de productos en 
tienda y contar con personal cualificado para su venta y 
asesoramiento.

¿Qué soporte e implantación ofrece BigWin al so-
cio desde el inicio del proyecto?

Acompañamos a nuestros socios en todo el proceso, 
desde la formación y el asesoramiento, así como tam-
bién proporcionando muestras, catálogos y el diseño 
y asesoramiento en la ejecución de la exposición. En 
cuanto al presupuesto, hemos diseñado un configurador 
a medida para poder adaptarnos al máximo a las necesi-
dades de nuestros socios. 

También damos apoyo en ferias propias de cada so-
cio y montamos una exposición itinerante. 

¿En cuántas tiendas está implantado Bigwin?
Es un proyecto que ha tenido muy buena acogida y 

actualmente son 112 las tiendas BigMat que ya están 
aprovechando esta línea de negocio. Asimismo, hay cer-
ca de 20 implantaciones programadas para los próximos 
meses, por lo que las previsiones son muy positivas.

También está instalado en tiendas ConforWind.
Si, efectivamente. Se trata de un nuevo concepto de 

tiendas del Grupo BigMat que surge tras detectar las 
posibilidades del negocio de ventanas, puertas y ce-
rramientos. El éxito de BigWin nos lleva a ofrecer a los 
socios una nueva oportunidad de negocio en aquellas 
localidades estratégicas para la comercialización de 
ventanas. Es un concepto nuevo que engloba tiendas 
especializadas en ventanas y puertas. Son tiendas inde-
pendientes bajo la marca Conforwind y están constitui-
das bajo una colaboración de BigWin con el socio de la 
localidad elegida.

 “Acompañamos a nuestros socios en todo el 
proceso, desde la formación y el asesoramiento, así 

como proporcionando muestras, catálogos y el diseño 
y asesoramiento en la ejecución de la exposición”

 “Ya está implantado 
en 112 tiendas BigMat y 
están previstas otras 20 
implantaciones para los 

próximos meses”

Pol. Ind. La Alberguería · C/ Jaime Velasco, 25. 31230 Viana (Navarra)
Tel: 948 44 69 41 | Fax: 948 44 69 43
email: info@arttros.com | web: arttros.com

Una misma base 
permite cualquier 

tipo de colocación

Permite la colocación 
manual sin ningún 

tipo de herramienta

JUNTA: 1, 2 y 3 mm

CORONA

BASE

PIEZAS 3 – 30 mm

LA REVOLUCIÓN EN SISTEMAS DE NIVELACIÓN,  
UN NUEVO CONCEPTO EN LA COLOCACIÓN DE 
PAVIMENTOS Y REVESTIMIENTOS CERÁMICOS

Colocación a 
cuatro piezas

Colocación a 
rompe juntas

Colocación a  
junta lineal

Anuncio Linformativo Twist 21x29,7.indd   1Anuncio Linformativo Twist 21x29,7.indd   1 29/1/20   12:2529/1/20   12:25



Pol. Ind. La Alberguería · C/ Jaime Velasco, 25. 31230 Viana (Navarra)
Tel: 948 44 69 41 | Fax: 948 44 69 43
email: info@arttros.com | web: arttros.com

Una misma base 
permite cualquier 

tipo de colocación

Permite la colocación 
manual sin ningún 

tipo de herramienta

JUNTA: 1, 2 y 3 mm

CORONA

BASE

PIEZAS 3 – 30 mm

LA REVOLUCIÓN EN SISTEMAS DE NIVELACIÓN,  
UN NUEVO CONCEPTO EN LA COLOCACIÓN DE 
PAVIMENTOS Y REVESTIMIENTOS CERÁMICOS

Colocación a 
cuatro piezas

Colocación a 
rompe juntas

Colocación a  
junta lineal

Anuncio Linformativo Twist 21x29,7.indd   1Anuncio Linformativo Twist 21x29,7.indd   1 29/1/20   12:2529/1/20   12:25



50

PROVEEDORES

Greco Gres Catalunya apuesta por 
la formación de su sistema FRONTEK 
de fachada ventilada 
La actividad comercial de la delegación comercial de Greco Gres Catalunya esta de actualidad. En 
los últimos meses, la delegación ha organizado y participado en diferentes encuentros y eventos 
formativos con el fin de dar a conocer los distintos sistemas de fijación de su marca Frontek, espe-
cializada en el sistema de fachada ventilada.

Uno de estos encuentros organizado en la nueva 
zona de formación y presentación de producto 
que Greco Gres ha inaugurado recientemente en 

su delegación de Molins de Rei (Barcelona) contó con la 
asistencia de representantes del Grupo Saint Gobain 
que tuvieron la oportunidad de conocer en primera per-
sona los productos de Frontek y Argos, con el objetivo 
de familiarizarse de forma más cercana con el funciona-
miento de los distintos sistemas de fachada ventilada, 
sus ventajas y los beneficios de elegir estas opciones.

También, la firma NUTERSA, Nuevas Técnicas del 
Revestimiento S.A., empresa distribuidora especialista 
en soluciones integrales para la rehabilitación y el ais-
lamiento de fachadas y cubiertas, asistió a la presenta-
ción y formación de los diferentes sistemas construc-
tivos, además de llevar a cabo una formación práctica 
que les permitiera conocer mejor cómo es el funciona-
miento de este sistema. 

Por su parte, uno de los referentes más importan-
tes de este sector en Barcelona es la firma Matter, que 
periódicamente reúne a los principales prescriptores de 
la ciudad para presentar nuevos productos y sistemas 
constructivos. Es en este contexto, que Matter organizó 
el pasado mes de junio en el Col·legi d’Arquitectes de 
Catalunya, un encuentro con arquitectos y prescripto-
res a la que asistió la delegación de Greco Gres para 
presentar los materiales del Grupo y algunos  ejemplos 
de proyectos constructivos y desarrollados en todo el 
mundo. 

	pAsistentes del Grupo Saint Gobain en la delegación de Greco Gres 
Catalunya.

	pRepresentantes de NUTERSA con los responsables de Greco Gres 
Catalunya.

	pVista general y zona técnica de Greco Gres en el evento organizado por Matter en el Col·legi d’Arquitectes de Catalunya.
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¿Qué es la BORADA®?
En PROPAMSA, como empresa pionera en la fabricación del cemento cola en España, 
contamos con nuestra BORADA®, una junta cementosa puntera, que comenzó a fabricarse 
hace casi medio siglo como una importante solución para la construcción y que ha alcanzado 
un enorme prestigio en el sector.

Su éxito en la construcción ha sido tan enorme 
durante todos estos años que BORADA® se 
ha convertido también en un ejemplo reciente 

de cómo una marca creada hace casi medio siglo 
para denominar a esta junta cementosa, que se uti-
liza para la colocación de pavimentos cerámicos, 
ha acabado por dar nombre a este tipo de pro-
ductos en todo este sector. Un hito indudable en 
materia de estrategia comercial y de marketing.

Nuestra trayectoria así lo avala y el recorrido 
comercial de nuestra BORADA® ha quedado tan 
acreditado que supone un claro ejemplo de meto-
nimia comercial. La marca ha acabado comiéndose 
al producto y, hoy por hoy, en el sector se habla 
de “borada” o de las “boradas” como un nombre 
genérico para referirse a este tipo de cemento 
para juntas de PROPAMSA.

Se trata, por tanto, de un producto ampliamen-
te reconocido en el mercado, fiable y reconocido 
tanto por los aplicadores reformistas, como por los 
distribuidores, arquitectos… por ser una marca con 
amplitud de gama, servicio y de confianza, para el 
día a día de una obra.

Y cuando nos enfrentamos a un proyecto de 
construcción o a una reforma, a la hora de elegir 
la mejor solución y los acabados, es necesario 
considerar la clase de baldosa y el lugar donde 
se colocará. Si son de tonalidades claras, los ex-
pertos plantean emplear una tonalidad blanca para 
lograr un acabado uniforme. En el caso de que es-
temos hablando de baldosas de colores intensos 
o con brillo, lo mejor sería optar por otro tipo de 
tonalidades, más alineadas con nuestro proyecto.

Por todas estas razones, 
ahora, hemos dado un 
paso hacia adelante con un 
nuevo lanzamiento y nues-
tra BORADA® “de siem-
pre” renueva su fórmula 
sin perder su esencia, se 
moderniza en más 30 co-
lores para ajustarse a las 
tendencias más actuales 
del sector de la cerámica. 
Los tiempos cambian y 
las modas, también. 
 Por ello, con nuestra nue-
va BORADA® ofrecemos 
una paleta de colores a la 
última y que permite que 
nuestros clientes elijan la 
junta acorde a las tonalida-
des de su cerámica. Antra-
cita, Nogal, Zinc, Tierra, Marengo, Plata…. Un sinfín de matices que se ajustarán como un guante a la 
medida del proyecto decorativo, una demanda de un sector de la construcción cada vez más al día en 
cuanto a nuevas tendencias.
 Y, sin duda, es el aliado perfecto a la hora de escoger la tonalidad más acorde al revestimiento 
seleccionado, tanto para interiores como para exteriores. Hablamos de colores duraderos y sin eflores-
cencias, un aspecto esencial para nuestra empresa.

BORADA® CHROMA: cemento para juntas 
en más de treinta colores

Escanea el código QR y 
obtén más información.
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Deja de preocuparte de�nitívamente por las tormentas y 
las lluvias torrenciales. Pon tu mejor sonrisa pues te 
ofrecemos la solución que tú tanto necesitas.

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

El Sistema Novovierteaguas SP es un innovador sistema 
vierteaguas superpuesto para colocación en coronaciones, 
terrazas, balcones y/o ventanas antes o después de obra.

La pieza principal del sistema es un per�l de aluminio 
ranurado en toda su longitud con el exclusivo goterón 
EMAC®, que incrementa su e�cacia en la canalización del 
agua lejos de la pared. Cuenta con un sistema de doble 
impermeabilización para evitar la �ltración del agua. De 
forma opcional puede instalarse una tira led para aumentar 
su carga decorativa. Dispone de tapa de terminación, 
pieza de unión y de ángulo.

¡Vas a desear que llueva!.

Tel.: (+34) 961 532 200 | info@emac.es | www.emac.es | ESPAÑA | USA | ITALIA EMAC® GRUPO  I  ESPAÑA  I  USA  I  ITALIA  I

AL MAL TIEMPO, 
BUENA CARA

Sistema de Doble Impermeabilización

VER VIDEO

SISTEMA 

NOVOVIERTEAGUAS SP

Modelo de Utilidad
U202032671
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