Tejero Construccio i Interiors, 60 anos
de una historia familiar y de empresa

La historia comienza en el ano 1963 cuando dos hermanos,
Alfonso y Eugenio Tejero abren las puertas de la empresa
“Hermanos Tejero”en la localidad tarraconense de Miami Playa.
Hoy, es el almacén de referencia en su zona de influencia. Pagina 36
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Lamina EPDM impermeabilizante
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La constante innovacion de
Fixcer en adhesivos y
productos quimicos para la
construccion nace de la
estrecha colaboracion 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.

FIXCER

ADHESIVOS Y PRODUCTOS QUIMICOS
PARA LA CONSTRUCCION

Fixcer Products, S.A.

Ctra. de Sant Cugat, Km.3

08290 Cerdanyola del Valles

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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CENTRO LOGISTICO y DISTRIBUCION PARA
ALMACENES

descargar tarifa

contraseiia: PAREDES

IP Velcalis mm Gnm k M(ou_ SOLBAU m ’7 g””ﬂ '

yemasa
L Ry

PROCERAN "“‘wm' % _ CERANOR

v
TABLCEM unsa M_LQH.E.M

www.paredesyaislamientos.com



Q
=1
(-
—
T
(b
Ll
(|
7L
QO
[aa
—
(b

NUEVA GAMA DE

I




EL NUEVO TABLERO DONDE
EL SECTOR SE JUEGA SU FUTURO

RAMON CAPDEVILA
Director de Linformatiu

egun Insider, la compafiia estadounidense

de medios digitales, son la treceava fami-

lia mas rica del mundo con un patrimonio

de 38.400 millones de délares, segun da-
tos del afo 2020. Estamos hablando de la familia
Mulliez, propietaria de OBRAMAT, Leroy Merlin, AKI
y Decathlon, entre otras marcas.

El grupo esta presente en mas de 30 paises, con
una facturacién de 100.000 millones de euros y
cuenta con mas de 700.000 empleados. Pues, si;
esta es la gran amenaza de los almacenes de mate-
riales de construccion, la familia Mulliez.

Ante este escenario, la “crisis” que puedan tener los
almacenes toma el nombre de Obramat. Ademas,
ahora también nos encontramos con SALTOKI, que
parecia que estaba en otra guerra (fontaneria) pero
resulta que abrié 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 construccién. Con esta aper-
tura, Saltoki suma un total de 14 puntos de venta
que disponen de materiales de construccién. Por
su parte, OBRAMAT ya cuenta con 34 y tiene en
cartera la apertura de otros centros antes de final
de afo. Pues este es el nuevo tablero de la partida
que se esta jugando en estos momentos y que sin
duda se seguira jugando en los préximos afios.

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

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

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

Enita: Publicaciones del Canal Construccion, SLU
Direccion: Ramon Capdevila e rcapdevila@canalconstruccion.es
AominisTrAciON, Rebaccion v PusLicinap: ¢/ 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 Periopicioan: Bimestral, Ndm. 128, Septiembre 2023 e Depdsito legal: 29179-94
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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
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ALMACENES

BigMat sigue creciendo y se hace
con el 100% de la central de compras

de Jesus Babio, Casa y Bano

| Grupo BigMat ha comprado
Eel 100% de la central de com-

pras gallega Jesus Babio,
Casa y Bano, especializada en la
decoracion y equipamiento de ba-
fos y para el hogar, y que cuenta
con una importante cuota de mer-
cado en las zonas centro y noroes-
te de Espanfia, con presencia en 12
paises y con una facturacion total
entre todos sus asociados de mas
de 300 millones de euros.

El acuerdo implica la adquisi-
cién por parte de BigMat de la Cen-
tral de Compras que da servicio a
los 120 puntos de venta de Casa
y Baino, ademas de la compra de
las tres exposiciones propias de
Jesus Babio que tiene ubicadas
en las localidades gallegas de
Santiago de Compostela, en Pe-
rillo (A Corufa) y en Pontevedra, y
que pasaran a denominarse “Big-
Mat Jesus Babio”. De estas 3 ex-
posiciones se haran cargo de su
gestion 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 adaptan-
dolo al modelo de los puntos de
venta de BigMat.

Al mismo tiempo, y aprove-
chando las sinergias creadas con
esta operacion, BigMat continuara
dando servicio a todos los asocia-
dos de Casa y Bafo. En este con-
texto, y para que este servicio sea

A De izda. A dcha.; Pedro Vifias, Presidente Grupo BigMat; Jests Babio, Presidente Grupo Jesus
Babio, Casa y Bafio; Javier Garcia Gonzalez, secretario del Consejo de Administracion de BigMat y
Jesus Maria Prieto, Director General del Grupo BigMat.

- AsAY w0 Tsfs
e

A Punto de venta de Casa y Bafio en Santiago de Compostela (La Corufia).

Con esta adquisicion, BigMat ya cuenta
con cuatro ensenas: BigMat, Mas Obra,

Divendi y Casa y Bano

mejor que el actual, los propietarios de Jesus Babio, y la central de Casa y Bafio, pasaran a ser consejeros externos
del Grupo BigMat. Para Pedro Vihas, presidente del Grupo BigMat, “esta operacion demuestra que BigMat con-
tinUa siendo la empresa vector que profesionaliza el sector de los materiales de construccion y, como tal, potencia
los negocios de proximidad de la PYME frente a los “category killers” y otras empresas verticales extrajeras”.

La adquisicién de Jesus Babio, Casa y Bafio se enmarca en el plan estratégico de crecimiento de BigMat
para reforzar su posicidn de liderazgo dentro del sector de los materiales de construccién y bricolaje para profe-
sionales y particulares. Con este objetivo, BigMat ha desarrollado previamente las centrales de compra Mas Obra
y Divendi, ademas de otras compafias ligadas con el negocio. Esta ultima integracién de puntos de venta lleva a
BigMat a gestionar las compras de mas de 1.000 puntos de venta en toda la peninsula ibérica, incrementando la
superficie de venta en la que tiene presencia en mas de 30.000 m?, aumentando de esta forma a mas de 1,5 MM los

m? gestionados entre todas las ensefas.

12 L’informatiu



BigMat consolida una importante inversion
en su Proyecto Logistico, BigLog

| grupo BigMat esta consolidando una impor-
tante inversidn en logistica y destinara mas

de 3 millones de euros a su proyecto logistico
BigLog. Segun un comunicado hecho publico por los
responsables de BigMat, esta inversion tiene como
objetivo «incrementar la eficiencia, la sostenibilidad
econémica y medioambiental y reducir la huella de
carbono».

Para los responsables de logistica de BigMat, |la
implementacion de esta estrategia se vera reflejada
en un ahorro en transporte de cerca de un 45% y una
reduccion de la huella de carbono del 36%. Actual-
mente, los proveedores de BigMat recorren 2,8 millo-
nes de kildbmetros, equivalente a dar la vuelta al mundo 70 veces. Con la nueva red de Centros de Almacenamiento y
Distribucion, esta distancia se reduce en un 70 % y, con ello, se evita la emision de 82 toneladas de CO,. Y en cuanto
a la distribucién a los socios, se reduce en un 45 % la distancia recorrida, el equivalente a 230 toneladas menos
de CO,. Para completar esta estrategia, BigMat afadira tres nuevos centros logisticos a su red, que se sumaran
a los que tres ya dispone en Pinto (Madrid), Sant Just (Barcelona) y Burriana (Castellon). El cuarto estaria ubicado
en la zona norte de la peninsula, el quinto en el sur y el sexto en las Islas Canarias. Ademas, se aprovecharan las
sinergias con la cooperativa Alcongal, a través de Centromat, en el noroeste peninsular.

Por ultimo, BigMat dispondra de camiones duo para realizar las entregas y recogidas entre sus centros logisticos,
que le permitiran incrementar la eficiencia en transporte en un 35 %. El retorno con recogida en fabrica, ademas,
supondra un ahorro de costes del 30 %.

VENTAS  COMPRAS

O sl ' 79 Alquiler contenedores de escombros

Ias y Reparaciones / SAT

ja Online integrada con el ERP

= . CRM/ Nuevo RGPD
A
CONTABILIDAD GRUPOS DE COMPRA N E-factura / Sli

. : cada, S. 963 379 580
Eduardo Bosca, 13 Valencia nllorm 1 af@a ratica.com




ALMACENES

“JUNTOS CREANDO VALOR”, nuevo lema de

las convenciones de gerentes de GAMMA

C on un formato muy afianzado, el grupo
GAMMA celebré durante el pasado mes
de junio sus convenciones de gerentes
por toda Espana con un equipo de la Central
que se desplazé por toda la geografia espafiola
haciendo un total de 11 paradas en ciudades
como Santiago, Ledn, Zaragoza, Bilbao o Sevi-
lla, entre otras.

Unas convenciones a las que asistieron mas
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 edicién se ha presentado
bajo el lema “Juntos creando valor”, como
premisa fundamental que va a marcar el rumbo
del Plan Director y las lineas estratégicas del
periodo 2023-2025. Una apuesta por la evo-
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lucién y por el salto cualitativo que deben
aportar las Centrales de Compras si quieren
seguir ofreciendo un modelo Util, rentable y
competitivo a los almacenes de construccion.
Por eso, y aunque se hablé mucho de futu-
ro, el presente también tuvo su momento; se
analiz6 el estado actual del mercado, asi como
todas las herramientas y oportunidades que
ofrece GAMMA con su modelo de negocio.
Ademas, también se destaco la importancia y
las ventajas que aportan las Marcas Propias,
tanto de cerdamica como de bafos. Terradecor
y Baho son una gran oportunidad para los aso-
ciados de GAMMA, donde pueden encontrar
una relacién calidad-precio inmejorable y un
surtido unico con méas de 2.000 referencias en
banos y 1.500 en ceramica. Unas marcas ex-
clusivas que ofrecen una diferenciacion Unicay
exclusiva para los asociados de GAMMA.

A Detalle de la
convencion
celebrada en
Aranjuez (Madrid)

Se trata de aportar un valor que es cada dia mas necesario para seguir creciendo y evolucionado
en el sector de la distribucion de materiales de construccion.

14 L’informatiu

<« Convencion
celebrada con
los socios de
Catalufa.



GAMMA incorpora dos nuevos asociados
en Asturias y Andalucia

AMMA incorporé a finales del pasa-

do mes de julio a dos nuevos distri-

buidores asociados. Se trata de Valle
de Quirds y Marmoles y granito Sierra Sur.

Valle de Quirés es un almacén de mate-
riales de construccién ubicado en Asturias,
concretamente en la localidad de Quirds,
fundado en el afio 2000 y regentado por los
hermanos Alberto e Ivan Fernandez. Con su
incorporacién a GAMMA, Valle de Quirés se
beneficiara de las ventajas de pertenecer a
un gran grupo mejorando su competitividad,
beneficiandose de la cartera de servicios y
contando con el respaldo de una central con
mas de 30 afios de experiencia en el sector. : : ’ )
Por su parte, Marmoles y granito Sierra A En la foto, de izquierda a derecha: José Manuel Veiga, Director de Area de GRUP

Sur, es un almacén familiar fundado en el GAMMAyA'beﬂO Fernéndez, Gerente del Almacén Valle de Quirds.
afio 1955 en Jaén, y disponen de una tien-
da con exposicion de ceramicas y bafios, y de una nave de mas de 1.500 m2. Su objetivo con la incorporacion a
GAMMA es llevar a cabo su proyecto de crecimiento que implica, ademas de cambiar la ubicaciéon de su tienda,
ampliar el surtido de producto y, sobre todo, aprovechar para ampliar considerablemente su portafolio de servicios.

surface care solutions 1943 - 2023

4

FILA ESPANA INDUSTRIA QUIMICA S.L filasolutions.com | - A Descubre la solucién ideal para
12592 Chilches (Castelldn) +34 964.590101 : .
filaespana@filasolutions.com ﬂ o @ e < y < proyectos eCO'SOStenlbleS.

.. S




ALMACENES

GAMMA GROUP presenta las ultimas
novedades de su marca Terradecor

novedades de su marca propia de banos,

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

Este nuevo catdlogo de Terradecor incluye
mejoras a nivel visual con imagenes de gran ta-
mafno acompanadas con los precios de venta al
publico.

Organizados en 5 categorias: 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 logistica de la Central.

I I ace unas semanas GAMMA presentaba las

Terra-decor

La plel de tu hogar.

A Nuevo catalogo Terradeco, “La piel de tu hogar”

Nueva edicion 2023/2024 de su catalogo de bafnos

Con un formato mas préactico y bajo el lema “...el
bano que suefas” el nuevo Catdlogo de bafios
2023/2024 de GAMMA es toda una declaracién
de intenciones. En primer lugar, porque pone a su
alcance la marca propia de bafios mas completa
del mercado, Baho, junto con las firmas de mas
prestigio del sector. Y eso implica tener un esca-
parate mas amplio de bafio para poder ofrecer a
su cliente un producto Unico, exclusivo y siempre
con la practicidad y las ultimas tendencias como
premisas principales gracias a contar también las
marcas de mas prestigio del mercado actual.

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

16 L’informatiu

mm GAMMA

...el bano
que suenas

Catsiegs g8 banes 20332024

A Con un formato mas practico y bajo el lema “...el bafio que suefias”, asi
es el nuevo Catalogo de bafios 2023/2024 de GAMMA.



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

| pasado mes de junio, la firma de suelos
laminados Moderna, marca exclusiva y

solo disponible para los asociados del
grupo GAMMA, realizé una formacioén en sue-
los laminados para los mas de 60 empleados
en el punto de venta que GAMMA TIAS tiene
en la localidad de Tias, en la isla de Lanzarote.
Esta formacién, realizada por Jests Par-
do, director comercial de Moderna, acom-
panado por el director de area de GAMMA,
Sergi Martinez, se llevé a cabo en 3 turnos
para poder ofrecer un mejor funcionamiento
y se centrd en conocer un poco mas el pro-
ducto, asi como también los requerimientos e
instrucciones de su aplicacion y montaje.
Esta jornada de aprendizaje, muy bien va-
lorada por los asistentes, les permite ofrecer un mejor asesoramiento al cliente en un pro- A Alaizquierda JesUs

ducto tan demandado en los Ultimos aflos como son los suelos de madera. Pardo, director comercial
Ferreteria Tias, todo un referente en Canarias, es una empresa familiar fundada en 1975 de Moderna, acompanado
y que actualmente dispone de 5 puntos de venta repartidos por las Islas Canarias. La em- por el director de area de

presa se uni6 a la familia GAMMA en julio de 2022. GAMMA, Sergi Martinez.
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ALMACENES

GAMMA consolida su estrategia
de crecimiento en Portugal

ha convertido en el vigésimo quinto aso-

ciado de GAMMA en Portugal, y consoli-
da la estrategia de la Central en el pais vecino.
Ademas, con esta incorporaciéon alcanza un
total de 362 asociados repartidos en los tres
paises donde el Grupo esta presente (Espafa,
Portugal y Andorra).

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

T. Vieira Materiais de Construcao LDA se

35 anos de experiencia

Fundada en 1989, GAMMA cuenta con casi 35
anos 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 construccion referentes en sus zonas.

El objetivo del grupo no es solo comprar
mejor, sino ayudar a sus asociados a crecer, ser
mas competitivos y mejorar su rentabilidad en
el medio y largo plazo. Ademas, a parte de la
gestion de compras, GAMMA también ofrece
herramientas a sus asociados en ambitos como
la logistica, la tecnologia, la publicidad, las mar-
cas propias, la formacion o el Retail.

Otro de los puentes fuertes del grupo, y que
le aporta un plus de diferenciacién es el servi-
cio de reparto semanal, ya que ofrece servicio
de reparto con dos dias de entrega semanal,
a portes pagados y sin minimos. Ademas, las
marcas propias BAHO para
bafios, TERRADECOR
para ceramica y GAMMA
para materiales de cons-
truccién, 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.

A Detalles de la zona de interior donde se ubica la exposicion de ceramica, bafios y cocinas.

18 L’informatiu

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

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

A La incorporacion de T. Vieira Materiais de Construgao LDA suma el asociado 25

consolidando asi la expansion de GAMMA en el pais vecino.




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.
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ALMACENES

BdB amplia su capacidad logistica con
una nueva campa en su centro de Naquera

"“"I ! e
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ampliado su capacidad logistica superan-

do los 10.000 m?2 con una nueva campa en su
centro de Naquera (Valencia). A los 8.000 m? que
ya disponia entre sus dos centros logisticos de
Naquera (Valencia) de 5.500 m? y Villarreal (Cas-
tellén) de 2.500 m?, se suma ahora la superficie
de una campa de 2.500 m? ubicada también en
Naquera.

Este sistema logistico supone una optimizacién
del transporte y facilidades en el aprovisionamien-
to, incluso para sus Asociados de Canarias donde
la Central esta presente con mas de 10 puntos de
venta. Esta ampliacion permite a la Central una
apuesta firme por la personalizacién de los servi-
cios logisticos para sus Asociados.

El centro logistico BdB ofrece un servicio para
configurar cargas complejas y amplias con un
surtido variado de productos de materiales de
construccion, bafo, ceramica, ferreteria y Utiles de
construccion con el que lograra mejorar el servicio
al disponer de mas capacidad.

Asi, la Central permite a los Asociados trabajar
con todas las categorias importantes en la distri-
bucién de materiales de construccién a lo largo
de toda la geografia espafola, incluso las islas,
ya que las condiciones de aprovisionamiento son
muy ventajosas y competitivas.

I a Central de Compras y Servicios BdB ha
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A El centro logistico
BdB ofrece un
servicio para
configurar cargas
complejas y

amplias con un
surtido variado de
productos.

La Central amplia y mejora un
servicio de cargas complejas

y personalizadas con surtido

de materiales de construccion,
baiio, ceramica, ferreteria

y utiles de construccion
apostando asi por un servicio
logistico flexible y a medida para
sus Asociados en toda Espana

Potenciar la competitividad y reducir costes

Con esta nueva ampliacion de superficie logistica, la Central
de Compras y Servicios sigue con su filosofia de mejorar
y desarrollar de forma constante los servicios logisticos de
BdB para potenciar la competitividad y reducir al maximo
los costes de los Asociados.

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



ALMACENES

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

a Central de Compras y Servicios BdB ha incor-
Lporado 26 nuevos almacenes de construccion a =y
su red de distribucién durante el primer semestre '

de este afio. 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 fidelizacion de los Asocia- “i
dos BdB, con unos indicadores que posicionan a esta
Central como una de las referentes en el sector de la |
construccion.

Como estrategia de crecimiento a corto plazo, Grupo
BdB seguira ampliando los servicios logisticos, tanto
del Centro Logistico de Naquera (Valencia), como de la
Plataforma Logistica de Villarreal (Castellén) con el claro
objetivo de aumentar la competitividad de los Asociados Potenciar la marca sera uno de los aspectos
y poder dar una buena cobertura a cualquier profesional fundamentales en la estrategia de BdB
de la construccion en toda Espafa. También, otra parte
fundamental de la estrategia se basara en seguir poten-
ciando la marca, aportando visibilidad, y aprovechando la dimensién y la gran fuerza del Grupo para ayudar a los
Asociados a mejorar sus puntos de venta y atraer nuevos clientes a sus tiendas.

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.

Arids Catalunya, S.A

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

sorigue.com



ALIANGROUP lanza su primera semana
de ofertas wrtuales

<« ALIANWEEK
se celebro
durante la
semana de
2al8de
octubre.
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Del 2 al 8 de octubre de 2023

LIANGROUP, la Central de Centrales que
Anacié el mes de noviembre del 2021 de la

mano de GRUP GAMMA y GRUPO BdB,
celebrd 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 presentd
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 construccion, entre Espa-
nay Portugal, lo que supone para los proveedo-
res tener acceso a una gran parte de la distribu-
cién profesional de materiales de construccién.
Por su parte, los asociados de ambas Centrales
disfrutaron de una semana extra de ofertas de
sus proveedores, que se sumard a las distintas
iniciativas que cada Central de Compras ponga
en marcha, como son sus ferias comerciales in-
dependientes u otras iniciativas.
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semana de ofertas virtuales

ALIANGROUP va avanzando en su objetivo
de buscar sinergias que beneficien a sus Asocia-
dos en todo aquello que les une, manteniendo,
eso si, la independencia en lo que les diferen-
cia. Este movimiento empresarial nacié como
respuesta a la tendencia de concentracion en el
sector, sobre todo en las areas de proveedores y
frente a las grandes superficies, y el objetivo de
este movimiento estratégico de cooperacién es
mejorar la competitividad de los Asociados
de ambas Centrales al unir sus volimenes de
compras Y la capacidad de negociacion que ello
conlleva.

En esta primera iniciativa han participado los
siguientes proveedores: Valenplas, Bellota, Arttros,
Aco, Weber, Hikoki, Fischer, Fabregas, Deltaplus,
Myrsac, Kerakoll y Leceaga

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 espiritu colaborador y de
cooperacion, y que aporten sinergias para que
los Asociados de las Centrales puedan benefi-
ciarse.
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OPINION

(88% en Espafa) y una de sus caracteristicas de-

finitorias es la voluntad de continuacién en manos
de la familia; pero toda empresa familiar debe plantearse
al menos una vez en cada generacion, al planificar el
relevo, si lo mas adecuado es continuar, vender o cerrar.
Porque continuar es una opcién, no una obligacion. Si
es una familia empresaria tal vez venda o cierre y em-
prenda un nuevo negocio. O se continle con poda.

I a inmensa mayoria de las empresas son familiares

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 dimensién 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
participacidén de externos independientes en el andlisis
y toma de decision puede ayudar a objetivarla.

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

Si la decisién 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 mas fa-
cil de decir que de hacer. No es lo mismo la empresa
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:Vender, Cerrar o Continuar?
El futuro de nuestro
negocio familiar

Jordi Tarragona

Consejero de familias empresarias
jordi@bowfc.com

del fundador que la de primos, a medida que pasan las
generaciones el capital se diluye y las visiones —todas
ellas legitimas- pueden ir divergiendo. Hay que tener
claro que espera la familia de la empresa, y que esta dis-
puesta a darle. Y poner blanco sobre negro las normas
de la relacién 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 duracion. La empresa familiar no
debe ser una jaula dorada, de la que algun socio quiere
salir y no puede hacerlo; es recomendable establecer
mecanismos de salida justos para el que se va y viables
para la empresa.

“Continuar con la empresa familiar no
quiere decir necesariamente trabajar

en ella; si tiene suficiente dimension la
familia puede mantenerse en el gobierno
0 como simples propietarios activos”

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”.



Acuerdo de
colaboracion entre
DCC 3000 y COFAN

| Grupo Dcc 3000 ha firmado un acuerdo
Ede colaboraciéon con COFAN, una empresa

que se cred en 2001, y que cuenta con mas
de 20 anos de experiencia en el sector de la ferre-
teria, el suministro industrial, el bricolaje y el hogar
y la venta online

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

La tienda online de COFAN consta de un am-
plio surtido de mas de 28.000 referencias, y to-
das las categorias 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 logistica mas eficaz y disponer de
catalogos de producto generalista y folletos de
transito con campafas y ofertas personalizadas,
ademas de adecuar mas espacios en tienda y
nuevos lineales de venta.

Para Israel Garcia, “estamos muy contentos
con este acuerdo de compras que acerca a nues-
tros asociados a los mejores acuerdos de compra
para la gestién 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 estara implantada en
todas las paginas web de nuestros almacenes
asociados”.
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A Oficinas centrales de DCC 3000 en Cérdoba.

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
tamano 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







Nuestro sector puede crecer facilmente
incluyendo en nuestra oferta soluciones que
integren muchas mas gamas de producto
que las que trabajamos actualmente”

Eugenio de la Rosa Nino

Director General de Ibergroup

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 gastronomia y del buen vino, y
por motivos profesionales ha vivido y conoce bien ciudades como Valladolid, Madrid, La Coruiia y Barcelona.
Aficionado a la lectura, el cine, la musica y los deportes.

Buen conocedor del sector de la distribucion en el sector eléctrico, estuvo casi 30 afios en Schneider Elec-
tric, la Gltima etapa como vicepresidente de distribucion para Iberia; y también casi dos afios como director
de Compras y Marketing en Rexel Spain. Es, desde el pasado mes de abril, el nuevo director general de

Ibergroup.

¢ Como ha vivido su primer encuentro con el sec-
tor? ¢Ya lo conocia?

Conocia y conozco el negocio de la distribucion,
aunque desde la optica del material eléctrico. Los pro-
blemas de la distribucién de materiales de construccion,
herramientas y equipamiento son muy similares, pero
evidentemente con las particularidades especificas del
propio sector. En mi opinion, tanto las necesidades de
transformacion del sector y de las propias empresas y
de los grupos, como también las necesidades de digita-
lizacion y la evolucion hacia la especializacion, y la apor-
tacion de soluciones y desarrollo de la omnicanalidad,
son comunes.

¢Cual ha sido su primera impresiéon?

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-especializacion.
Nuestro sector ha estado fuertemente afectado por los
problemas de suministro de los dos ultimos afos, asi
como de las fuertes subidas de precios de los produc-
tos, la energia 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 gestion del negocio y en la relacién con
los clientes o en la logistica, como la incorporacion de
codigos QR en los puntos de venta, y otras iniciativas.

No obstante, tengo que decir que me ha sorprendido
la falta de informacién 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 dimensién del mercado y trazar posibles
estrategias.



¢Preséntenos a Ibergroup?

Somos un grupo consolidado de 12 distribuidores
multi-especialistas de materiales de construccion, con
un porcentaje alto de cobertura geografica 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 areas.

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-
cripcién como arquitectos, decoradores e interioristas.
Nuestra facturacién conjunta alcanzé los 370 millones
de euros en el 2022.

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

Estamos totalmente abiertos al crecimiento y expan-
sion geografica, siempre con socios del mismo perfil
que los actuales. Para nosotros es muy importante la
concentracion en nuestras marcas homologadas, de-
sarrollando acuerdos soélidos y con compromisos de
expansion 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 construccion,
ceramica y bano, respectivamente.

“Estamos totalmente
abiertos al crecimiento
y expansion geografica,
siempre con socios del
mismo perfil que los
actuales”

¢Cual cree que es, ahora mismo, la gran asignatu-
ra pendiente del sector?

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

La gestidn, la logistica y la omnicanalidad son claves
en nuestro futuro. Y, junto con nuestros proveedores ho-
mologados, apostamos de forma inequivoca por la sos-
tenibilidad. También, el negocio online, especialmente el
B2B, va a representar un cambio sustancial.
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¢La excesiva atomizacion del sector y el tamano
de las empresas puede ser un freno para su profe-
sionalizacion?

No lo creo. Creo que hay oportunidades de concen-
tracion porque el mercado estd muy atomizado. En este
sentido, el desarrollo y la profesionalizacién del sector
necesitan concentracién y una mayor dimension, pero
también especializacion. Y, frecuentemente, la profe-
sionalizacion se consigue por tramos, con un numero
aparentemente elevado de empresas mas pequefas ex-
pertas en nichos de mercado, con grados altos de espe-
cializacién, bien sea en una tipologia de productos o so-
luciones, o en un tipo de clientes o partes del mercado.

¢Puede ser factible en el sector politicas de fusio-
nes entre almacenes?

Sin duda. Nunca es facil, pero es posible y segura-
mente necesario. En otros sectores esta ocurriendo des-
de hace afios.

Nosotros somos un pais, en general, de empresas
pequefas 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 pais tiene sus parti-
cularidades, pero hay una cierta convergencia y noso-
tros ineludiblemente iremos por la senda de la concen-
tracion, con compras y fusiones.

¢Como analiza, en general, la evolucion de los
grupos de compra en Espana hasta ahora?

Creo que han evolucionado con mucha coherencia,
buscando el crecimiento, la economia de escalay la pro-
fesionalizacion. En mi opinién, lo han hecho y lo estan
haciendo bien.

¢Como ve al sector después de los movimientos
estratégicos que esta llevando a cabo algunos Gru-
pos de Compra de nuestro pais?

Més concentrado, con un ndmero menor de gran-
des actores, pero también con grupos especialistas que
aportaran mayor valor afiadido al mercado, con mucha
formacion y nivel de especializacién, con un rol de ase-
soramiento, capaz de aportar soluciones avanzadas y
enriquezcan el negocio.

¢La evolucion logica de los grupos puede ser una
Central de Centrales?
Es una posibilidad, ciertamente.

¢Acuerdos con grupos de otros sectores como
fontaneria o electricidad es una buena opcién?

Es una opcién valida. De hecho, hay algun 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, logisticas, optimizacion
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 opinién
son una magnifica opcion.



“Para hacer frente a las grandes superficies hay
que trabajar la diferenciacion y hacerlo en muchos
campos: especializacion, aportacion de valor anadido y

enriquecimiento de la oferta”

¢ Qué nos tiene que diferenciar de las grandes su-
perficies?

Aunque parezca un tépico, lo prioritario es la trans-
formacion. Y cuando hablo de transformacién, hablo de
digitalizacion como vehiculo, pero sobre todo de una
evolucioén clara hacia ventajas competitivas.

Para hacer frente a las grandes superficies hay que
trabajar la diferenciacion y hacerlo en muchos campos
que ya hemos venido comentando: especializacion,
aportacion de valor afadido y enriquecimiento de la
oferta, ser punteros en las tendencias y no dar la espal-
da ninguna modalidad de innovacion, 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 tecnificacién menor que en otros paises de nuestro
entorno, existe un potencial de crecimiento en obra nue-
va con necesidades de varios millones de viviendas en
los proximos afos, ademas del crecimiento en edificios
de uso terciario en ciertos sectores de actividad, como
hoteles, logistica, etc.

Ademas, tenemos edificios susceptibles de ser re-
formados en un porcentaje altisimo, teniendo en cuenta
que el 80% de los edificios espafnoles son ineficientes
energéticamente. Los campos de actuacion en la efi-
ciencia energética, la sostenibilidad y la economia cir-
cular nos dan infinidad de oportunidades. Aunque los
fondos europeos estan todavia poco aprovechados.

¢Puede crecer el sector?

Sin duda. Nuestro sector puede crecer facilmente in-
cluyendo en nuestra oferta soluciones que integren mu-
chas mas gamas de producto que las que trabajamos
actualmente. Y el nivel de tecnificacion al que me referia
en la anterior pregunta crece dia a dia y eso enriquece
nuestra actividad. EI campo de crecimiento en servicios
esta poco explotado en nuestro sector y la servitizacion,
vender servicios asociados a los vienes que has vendido
previamente, ha sido un vehiculo 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 econémico de nuestro pais,
con un peso relevante en la economia. 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 mas cambios en
los préximos afios que los acaecidos en la Ultima déca-
da, pero que esta 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.
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Proxima “92 Jornada Linformatiu”

18 DE OCTUBRE 2023
HOTEL SB BCN EVENTS

«Claves para conectar

con el nuevo consumido

“Claves para conectar con el nuevo consumidor”

PONENTES

Victor Manau
Presidente de ANDIMAC y
Gerente de Manau, S.A.

«El reto de la profesionalizacion
del sector»

Laureano Turienzo

José Luis lzquierdo Martin
(Mago More)

Conferenciante, formador, escritor,
mago, empresario, presentador.

«El poder positivo del cambio»

Fecha: 18/10/2023
Lugar: Hotel SB BCN Events
Asistencia: rcapdevila@canalconstruccion.es

«Gomo son y seran los nuevos consumidores»

Gerardo Estévez

Socio Director en Elige Plus Consultores de
Direccion y Profesor Asociado en IESIDE

«Tamafio y Competitividad Empresarial. Una
reflexion (y decision) necesarias»

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

PATROCINADORES
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GAMMA EL CANARIO estrena nuevas

AMMA EL CANARIO es una empresa familiar “Nican iny
G fundada en el afio 1982, con dos puntos de ven- Dlsenam_os_ tu negocm )
ta en las localidades de Jerte (provincia de Ca- el servicio de GAMMA

ceres) y una segunda en Barco de Avila (provincia de

Avila). Recientemente, GAMMA EIl Canario ha estre- para reformar IOS pUﬂtOS de

nado unas nuevas instalaciones en El Barco de Avila 1
y, de la mano del Departamento de Retail de GAMMA Venta de SUS aSOCIadOS

GROUP, ha podido cambiar por completo sus instala-
ciones y ofrecer una imagen totalmente renovada.

Ahora, cuentan con una superficie total de 1.200 m?,
donde los clientes pueden encontrar una nueva exposiciéon de ceramica y bafio con multiples
ambientes en formato “Box”, ademas de las ultimas tendencias en estilos y formatos, formando
un circuito que mejora la experiencia de compra del cliente. El nuevo autoservicio de cons-
truccién 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 exposicion mucho mas
practica y, no solo con mas producto, sino también con las Ultimas tendencias en ceramica y mo-
biliario como premisas fundamentales.




ALMACENES

instalaciones en el Barco de Avila

q GAMMA GROUP cuenta con un Departamento de Retail con mas de 15 afios de ex-
‘ periencia reformando tiendas. La idea es disefiar todas las areas funcionales e insta-
laciones del negocio para aprovechar cada centimetro del espacio disponible y sacar
la maxima rentabilidad a cada negocio. Ademas, los responsables del departamento
estan presentes y dirigen todo el proceso de reforma para que el resultado sea de
la satisfaccion del asociado. Esta reforma no consiste solo en un tema de distribucién
y organizacién, sino que se analizan los circuitos, se valora la introduccién de nuevas
familias y se trabaja conjuntamente para conseguir, en definitiva, la mejor versién 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 ubicacion y
después de unas semanas de reformas, GAMMA
El Canario ha estrenado sus nuevas instalaciones
con las que dado un gran salto cualitativo

A Diferentes detalles de la zona de la nueva exposicion de GAMMA El Canario en el punto de venta
de El Barco de Avila
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Tejero Construccio i Interiors, 60 anos

4
(=

ano 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 construccion ubicado enton-
ces en la Avenida de los Angeles 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.

I a historia de este almacén comienza en el

En los primeros tiempos la gama de pro-
ductos se limitaba a los cementos, aridos y
materiales ceramicos basicos. Como anécdo-
ta, para gestionar los pedidos por teléfono se
tenian que desplazar y pedir conferencia en la
centralita de la plaza del Pozo, de Hospitalet de
I'Infant. (Tarragona). El primer nimero 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-
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tativo tanto en espacio como en servicios. En
ese almacén se empezaron a ver las primeras
carretillas elevadoras y el primer camién. Como
novedad, destacar que fue donde se implantd
la primera exposicion de baldosas.

En 1982 los hermanos Tejero se separan
y Alfonso contintia en solitario su actividad
en la Avenida de Barcelona, 203 en unas ins-
talaciones que ocupaban 4.000 m? y aumen-
taban hasta 12.000 los productos en stock re-
lacionados con la construccion de viviendas y
la reforma, y que se adaptaba a los constantes
cambios del mercado. Se multiplicé la gama
de productos, la plantilla y la exposicién. Alli se
vieron las primeras gruas y el primer ordenador.

El dia 25 de febrero de 2011 la empresa reci-
bié de manos de los futuros reyes Felipe y Leti-
cia el galardon 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 reunié a mas
de 1.200 personas.

A Instalaciones
de Tejero
Constrcuccio
i Interiors en
Hospitalet de
I'Infant.
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de una historia familiar y de empresa

La tercera generacion se incorpora a la empresa

El 23 de julio de 2014 inauguran en el Poligono Industrial Les Tapies, de
Hospitalet de l/Infant, las actuales instalaciones con una superficie total de
6.000 m?, en un emplazamiento perfectamente comunicado con un magni-
fico acceso, a pocos metros de la autovia, la autopista A7 y la carretera de
Mora. Con estas nuevas instalaciones, la empresa se adapta a las maximas
exigencias del mercado de la construccidn especialmente enfocado en todo
lo relacionado con el mundo de la reforma.

Todos los cambios que han ido incorporando a la compaiia se han ido
gestando y consolidando con el trabajo del dia a dia, hasta llegar a lo que
es ahora, una empresa familiar con una gran experiencia en el sector de la
construccioén. Actualmente Esther y Alfons Tejero estan al frente de la
empresa, pero cabe destacar la ampliacion de la plantilla con la incor-
poracion de Leticia y Sofia, que ya representan la tercera generacion de la
empresa.

A Equipo profesional de Tejero
Constrcuccio i Interiors. A la derecha
Alfons Tejero.

<« Zona de las aulas de formacion
ubicadas en el primer piso.
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Tejero Construccio i Interiors,
60 anos de una historia familiar y de empresa

A Zona de libre servicio y atencion al cliente.

Diferentes zonas de la
Exposicion de ceramica,
baio y cocinas
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A Sede central de Jodul en la localidad barcelonesa de Taradell.

Jodul inauguro un nuevo concepto

de espacio en el marco de la

celebracion de su 30° aniversario

No se trata de una exposicion mas. Con este nuevo espacio, Jodul pretende ser la extension
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, bafnos, y materiales de construccion.

Fotografias: Judith Casas

encillamente exquisito. Con estas pala-
Sbras se podria definir y explicar perfecta-

mente este nuevo espacio inaugurado el
pasado mes de julio en la localidad barcelonesa
de Taradell por Jodul, y que convierte su sede
central en el punto de referencia indiscutible
para el sector de la construccion, la arquitectura
y el interiorismo.

El nuevo showroom de 1.500 m? renovado
por el estudio Nualart en colaboracién con el
propio equipo de Jodul, cuenta también con
once ambientes disenados por interioristas
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de la comarca de Osona. El resultado es un
espacio inspirador donde se pueden encontrar
las ultimas tendencias y con el que Jodul reafir-
ma su compromiso con la calidad y la excelen-
cia en el sector.

El disefio del centro, que destaca por la com-
binacién de lineas 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 sensacion de calma.



<« Equipo directivo de Jodul.

V¥ Todo el equipo profesional de Jodul en la
entrada de las instalaciones el dia de la
inauguracion.
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Jodul

Fundada con el nombre de Aman en el afio
1973 por la primera generacion de los actuales
propietarios, la empresa se convirtié en Jodul
hace 30 afos. Actualmente, en palabras de
Aman Cabanas, que ya representa la ter-
cera generacion asumiendo el futuro de la
empresa, “desde Jodul hemos querido dar un
paso mas y consolidar nuestro posicionamien-
to como referentes en el sector. La reforma del
showroom, el centro neuralgico de la empresa,
nos permitira 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
adaptandose a los nuevos modelos de distri-
buciény a los nuevos clientes, y cuenta con un
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Jodul 30° aniversario

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

Jodul pertenece al Grup Matdecé y cerro
el ejercicio del ano pasado con una factu-
racion consolidada de 17 millones de euros.
La empresa, en constante crecimiento y
actualizacion, ha presentado una nueva web
corporativa que permite personalizar listas de
materiales por proyectos y buscar inspiracion
a través de ambientes conceptuales. Este es-
pacio virtual tiene como objetivo convertirse en
una extension de sus dos espacios fisicos, el
central de Taradell y Jodul Lab, inaugurado en
2017 y ubicado en la calle Numancia 205 de
Barcelona.




Momentos de la
inauguracion y posterior
coctel ofrecido

a los asistentes




Tambien es noticia...

OBRAMAT PONE EN MARCHA “CRUSH”, SU NUEVO PROGRAMA
DE RECOMENDACION Y ATRACCION DE TALENTO

OBRAMAT ha anunciado en un comunicado la puesta
en marcha de “Crush”, un nuevo programa para im-
pulsar la atraccion del mejor talento para garantizar
su plan de expansion y crecimiento para los préximos
anos. Con este nuevo programa de referencias, sus
colaboradores se convierten en los mejores influen-
cers de la compafia para atraer nuevos talentos entre
su red de contactos, optimizando asi las fases de re-
clutamiento, seleccién 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, ademas, como segunda fase,
seleccionara a sus Top 30 influencers que serviran de
altavoz para el programa a través de Linkedin. A Nuevo programa de recomendacion y atraccion de OBRAMAT.

EHLIS REORGANIZA SUS PLATAFORMAS LOGISTICAS

La puesta en marcha de la nueva plataforma logistica de Ehlis
en la localidad de lllescas esta permitiendo a la comparia
reorganizar su estructura para ofrecer mejoras en el servi-
cio de las que ya se estan beneficiando los asociados y sus
clientes. El aumento de capacidad de servicio desde lllescas
ha supuesto una reduccion de la carga de trabajo del centro
logistico de Sant Andreu de la Barca. Esto, junto a la contra-
tacion de agencias de transporte local, ha permitido realizar
entregas en el mismo dia y a portes pagados en las areas
de Madrid y Barcelona. Por este motivo, los dos centros
‘ Cash&Carry dependientes de las plataformas de lllescas y
A Nueva plataforma logistica de Elhis en lllescas (Toledo). Barcelona, han dejado de prestar utilidad como puntos de
recogida urgente que Ehlis implanté para las ferreterias en
Espafa hace casi 40 afios.
Con esta medida, Ehlis da por finalizada su reestructuracion logistica para continuar con la mejora de servicios a
través de sus 7 plataformas ubicadas en lllescas (Toledo), Sant Andreu de la Barca (Barcelona), Valencia, Mallorca,
Gran Canaria y los 2 centros de Tenerife.

LARA BENITO SE INCORPORA A CECOFERSA

Tras la reestructuracion del departamento de Marketing
de CECOFERSA, quedaba aun pendiente la mejora de
los servicios de informacién, documentacion y tratamien-
to de los datos internos, que serviran para alimentar las
distintas herramientas que la firma esta poniendo a dis-
posicion de sus asociados y proveedores. Por ese moti-
vo, CECOFERSA ha incorporado recientemente a Lara
Benito como Responsable de Contenidos. Lara se res-
ponsabilizara de la estrategia omnicanal, del posiciona-
miento digital y de la gestién de los contenidos y datos
para las distintas plataformas digitales, disefiando un en-
torno mas atractivo para todos los asociados y proveedo-
res de Espafa y Portugal.
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MARCAS PROPIAS

SIN CUOTAS

LOS MEJORES PROVEEDORES

LOGISTICA PROPIA

Construyendo juntos
somos futuro desde 1989

Ponemos a tu alcance la mejor plataforma logistica del mercado con entregas semanales sin
minimo de compra. Mas de 30 afnos de experiencia con el mayor portafolio de publicidad y unas
Marcas Propias unicas y exclusivas en bafos, ceramica y materiales de construccion.

Ademas, te proporcionamos acceso directo inmediato a los mejores proveedores del sector con

las mejores condiciones de compra.

Sin cuotas. Ser de GAMMA es gratis.

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

T GAMMA

GROUP







El proyecto BigWin ha tenido
muy buena acogida”

Carlos Gonzalez Garcia

Gerente de BigWin

Nacido en la localidad de La Bafieza, en la provincia de Leon, Carlos ha dedicado su carrera profesional en el
sector del metal, carpinteria metalica 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 afio 2013 da el salto al PVC
como responsable comercial de carpinteria y cerramientos de PVC.

Se incorpor6 al Grupo BigMat en el afio 2016 donde inicié el desarrollo de la linea de negocio de ventanas
de PVC dentro del grupo. Un ambicioso plan de la compaiiia que no ha parado de crecer desde sus inicios.

¢ Qué es el proyecto BigWin?

BigWin es la marca de ventanas del grupo BigMat. Se
comercializa a través de la ensefia del mismo nombre,
BigWin. Ademas 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 domotizacién de persia-
nas, tapajuntas, material técnico de colocacioén y otros
accesorios relacionados.

En cuanto a la composicion, 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 mas de 100 colores diferentes, aunque los
mas 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 mas le cuadre a su decoracion interior.
Un ejemplo mas de como podemos adaptarnos a las ne-
cesidades de nuestros clientes.

¢Qué ventajas aporta trabajar con el proyecto
BigWin?

Tenemos mas de 300 referencias en stock con dispo-
nibilidad inmediata de ventanas en medidas estandar en
blanco, roble y nogal; asi como también jambas, moto-
res y persianas. Esto nos permite un suministro rapido,
sobre todo en las ventanas que ya tenemos en stock, en
los diferentes puntos de venta que las reciben en el si-
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Acompaiamos a nuestros socios en todo el

proceso, desde la formacion y el asesoramiento, asi
como proporcionando muestras, catalogos y el diseino
y asesoramiento en la ejecucion de la exposicion”

guiente camioén que les llega desde la plataforma, apro-
vechando la ruta de entrega de otros materiales. Ade-
mas, con un excelente precio y unas buenas condicio-
nes con rapeles a final de afio. 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 comercializacion del proyecto
BigWin?

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

¢ Qué soporte e implantacion ofrece BigWin al so-
cio desde el inicio del proyecto?

Acompanamos a nuestros socios en todo el proceso,
desde la formacion y el asesoramiento, asi como tam-
bién proporcionando muestras, catdlogos y el disefio
y asesoramiento en la ejecucion de la exposicién. En
cuanto al presupuesto, hemos disefiado un configurador
a medida para poder adaptarnos al maximo a las necesi-
dades de nuestros socios.

También damos apoyo en ferias propias de cada so-
cio y montamos una exposicion itinerante.
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¢En cuantas tiendas esta implantado Bigwin?

Es un proyecto que ha tenido muy buena acogida y
actualmente son 112 las tiendas BigMat que ya estan
aprovechando esta linea de negocio. Asimismo, hay cer-
ca de 20 implantaciones programadas para los proximos
meses, por lo que las previsiones son muy positivas.

También esta 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 comercializacién de
ventanas. Es un concepto nuevo que engloba tiendas
especializadas en ventanas y puertas. Son tiendas inde-
pendientes bajo la marca Conforwind y estan constitui-
das bajo una colaboracion de BigWin con el socio de la
localidad elegida.

‘ ‘ Ya esta implantado
en 112 tiendas BigMat y
estan previstas otras 20
implantaciones para los

proximos meses”
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Greco Gres Catalunya apuesta por
la formacion de su sistema FRONTEK

de fachada ventilada

La actividad comercial de la delegacion comercial de Greco Gres Catalunya esta de actualidad. En
los ultimos meses, la delegacion ha organizado y participado en diferentes encuentros y eventos
formativos con el fin de dar a conocer los distintos sistemas de fijacion de su marca Frontek, espe-

cializada en el sistema de fachada ventilada.

zona de formacién y presentacion de producto

que Greco Gres ha inaugurado recientemente en
su delegacién de Molins de Rei (Barcelona) contd 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 mas 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 rehabilitacion y el ais-
lamiento de fachadas y cubiertas, asisti6 a la presenta-
cion y formacion de los diferentes sistemas construc-
tivos, ademas de llevar a cabo una formacién practica
que les permitiera conocer mejor como es el funciona-
miento de este sistema.

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

l | no de estos encuentros organizado en la nueva

iy y’
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A Asistentes del Grupo Saint Gobain en la delegacion de Greco Gres

Catalunya.

A Representantes de NUTERSA con los responsables de Greco Gres

Catalunya.

.

A Vista 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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Sistemas para cubierta
plana e inclinada
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¢ Qué es la BORADA®?

En PROPAMSA, como empresa pionera en la fabricacion del cemento cola en Espana,
contamos con nuestra BORADA®, una junta cementosa puntera, que comenzo a fabricarse
hace casi medio siglo como una importante solucion para la construccion y que ha alcanzado

un enorme prestigio en el sector.

u éxito en la construccion ha sido tan enorme
durante todos estos afios que BORADA® se
ha convertido también en un ejemplo reciente
de cédmo una marca creada hace casi medio siglo
para denominar a esta junta cementosa, que se uti-
liza para la colocacion de pavimentos ceramicos,
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 asi 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.

Por todas estas razones,
ahora, hemos dado un
paso hacia adelante con un
nuevo lanzamiento y nues-
tra BORADA® “de siem-
pre” renueva su féormula
sin perder su esencia, se
moderniza en mas 30 co-
lores para ajustarse a las
tendencias mas actuales
del sector de la ceramica.
Los tiempos cambian y
las modas, también.

Por ello, con nuestra nue-
va BORADA® ofrecemos
una paleta de colores a la
Ultima y que permite que
nuestros clientes elijan la
junta acorde a las tonalida-
des de su ceramica. Antra-

DISPONIBLE EH]

30 coLorss

===
smon, ll wrecrocon
e

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
dia a dia de una obra.

Y cuando nos enfrentamos a un proyecto de
construccion o a una reforma, a la hora de elegir
la mejor solucion y los acabados, es necesario
considerar la clase de baldosa y el lugar donde
se colocara. 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 seria optar por otro tipo de
tonalidades, mas alineadas con nuestro proyecto.

Escanea el codigo QR y
obtén mas informacion.

LA AUTENTICA

BORADA"

IANOS TUS
DATOS PARA MAS
INFORMACION

DESDE @O @@

PROPAMSA |

cita, Nogal, Zinc, Tierra, Marengo, Plata.... Un sinfin de matices que se ajustaran como un guante a la
medida del proyecto decorativo, una demanda de un sector de la construcciéon cada vez mas al dia en

cuanto a nuevas tendencias.

Y, sin duda, es el aliado perfecto a la hora de escoger la tonalidad mas acorde al revestimiento
seleccionado, tanto para interiores como para exteriores. Hablamos de colores duraderos y sin eflores-

cencias, un aspecto esencial para nuestra empresa.
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LA AUTENTICA

BORADA"

DESDE @O @ @

|| )
1 DEJANOS TUS
DATOS PARA MAS

INFORMACION

CAJA
TN Gleamme
BORADA® e o100
CHROMA

BORADA®
CHROMA

Hasta 8 mm

. o
n JUNTRS
ERRER o

| PROPAMSA | 6 vistn oz
@ " S (Proransa)

DISPONIBLE EN

30 coLores

INTERIOR ESPESOR JUNTA ESPECIAL GRAN RAPIDA PUESTA
Y EXTERIOR HASTA 8 mm FORMATO EN SERVICIO

PROPAMSA |



¢ Te gusta sorprender a tus clientes?
Conoce nuestros cubremuros y
vierteaguas UNICO

QAR R

www.imerprefabricados.es

cQuieres ser
distribuidor
oficial IMER?

@

Consultanos

+93 77277 O7



KAPATAZ
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Tools for
professionals

B

08790 Gelida - T. 93 779 02 50

hola@kapataz.com - www.kapataz.com
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moltmes que el teu [

grup.ae compres: & \

www.emccat.cal
Tel. 93 70 70 700
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:GRUMAT

Agrupacid Catalana de Materials de Construccio S.L.

Tot beneficis!

L'experiencia de
GRUMAT

100% al teu servei

Sense quotes

Les millor marques

Les millors
condicions

Afrofita els avantatges de formar part de GRUP GRUMAT.
Contacta amb nosaltres!

=< info@grumat.cat

Qs 611566 440
wWww.grumat.cat
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SOLUCIONES
TU PARTNER TECNOLOGICO

30 ANOS DIGITALIZANDO EL SECTOR DE
ALMACENISTAS CON LAS MEJORES
HERRAMIENTAS

’ mmmac

- . AGENTE DIGITALIZADOR

www.Isisoluciones.com R

info@Isisoluciones.com 0O 0O -K)

LS| Barcelona: C/Aragé 383 8°C 08013 .

LSI Palma: C/Gran Via Asima 17, 1° Izquierda 07009 e PARTNER TECNOLOGICO
u 9

Teléfono: 971 20 42 00 O an d IMacC«



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

CENTROEE #2020 ||z T (+351) 234 751 533 - geral@volcalis.pt

Be T\

D E

Térmico {f
) Acustico ¥4

Fachadas

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.

slicalis




gronpes '

distribucion

/

A BELLOTA @ HiKOKI / "aeca

$4: (CEEra Valero o

DELTAPLUS

PADILLA

fire doors

>

.

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
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Para jugarcon -
los grandes,
m ej or en Respaldo de una gran marca

Unete a Divendi si quieres

compras y servicios

ser mas competitivo, casi 150

[ J
eq u I po empresas ya lo han hecho

C/ Uruguay, 13
Parque empresarial Magalia

v Oficina A3
\ID,
Kg\—\-‘s“’lox (2™ 30820 — Alcantarilla (Murcia)
& o

v
4 4 SIN divendi

PERMANENCIA

&,
VLAZOy M. 631 116 358
A : :
divendi

Info@divendi.es
www.divendi.es central de compras

T. 868 948 784
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+Obra

Ayudamos a los
profesionales que
lo necesitan.

(Aunque no lo reconozcan)

Con casi 80 puntos de venta, aportamos

soluciones para almacenistas y profesionales de Ayudanos 9 ayudarte.

la construccion. Con +Obra podras utilizar la infO@maSObra S
mejor plataforma logistica del mercado, en la 91 6 58 6 453

distribucion de materiales de construccion.




SISTEMA
NOVOVIERTEAGUAS SP

AL MAL TI E M Po' '» Sistema de Doble Impermeabilizacion
Modelo de Utilidad
BUENA CARA

(@ V202032671
Deja de preocuparte definitivamente por las tormentas y
las lluvias torrenciales. Pon tu mejor sonrisa pues te
ofrecemos la solucidn que tl tanto necesitas. 7

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 é
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. :

®
150 001 AIDIMME®G
BUREAU VERITAS INSTITUTO TECNOLOGICO
Certification METALMECANICO, MUESLE, MADERA, EMBALAJE Y AFINES
EL TOQUE FINAL

Tel.: (+34) 961 532 200 | info@emac.es | www.emac.es | ESPANA | USA | ITALIA EMAC® GRUPO | ESPARA 1 USA I ITALIA |




Con velo

0 sin velo,

lo importante*esta en el interior

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

Aislamiento para un manana mejor
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MORE SUSTAINABLE
BUILIDINGS

Our way of doing things right.

Este edificio

£ Fachada porcelanico

~ imitacién a la madera de
~gran durabilidad y resistencia

About this buitdiqg

n =

Nuestra
forma de

NUESTRAS MARCAS/ OUR BRAND

hacer IaS Frontek Argos Venatto Klinker

- 1]

cosas bien E54E]

A pdesila o r‘f'ﬁ;

sdp‘m % Pacto Mundial ' E] a ﬂ G E = ..-1
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