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E
n los últimos años, el cambio a nivel comer-
cial ha sido el equivalente al de los últimos, 
quizás, 30 años. Ha cambiado casi todo: la 
forma de comprar de los consumidores, la 

forma de comunicarnos con ellos, los canales de 
venta se han incrementado y, cada vez más, el online 
está ganando terreno. 
El mundo ha cambiado, la conectividad y la arqui-
tectura de los datos está asentada en las pautas de 
consumo, pero nuestro sector vive ajeno a esta reali-
dad. En nuestro sector, es una página casi en blanco 
en la que queda todo por escribirse. 

Esta era la introducción de un completo reportaje 
que llevaba por título “Digitalización” en nuestro 
sector: el reto de subirnos, por fin, al siglo XXI” y 
publicado por L’informatiu en el número 116 de abril 
del 2021; hace ahora exactamente tres años. 
Si se acuerdan, salíamos entonces de un año 2020 
muy duro, aunque afortunadamente a nuestro sec-
tor la crisis no le golpeó como a otros sectores y, 
además, se abrían unas perspectivas muy intere-
santes con las nuevas políticas de rehabilitación y 
los famosos Fondos Nex Generation, que, por cier-
to, no vamos tan bien con lo de “famosos” Fondos.

En mi opinión no hemos avanzado mucho. Actual-
mente, seguimos inmersos en utilizar la palabra y 
el concepto y significado de digitalización, sin an-
tes empezar por hacer una pedagogía para explicar 
qué es digitalizarse, y cómo y por donde empezar 

la transformación digital de nuestras empresas. Y 
esta pedagogía tiene que ser amplia y transversal, 
y debemos tener claro, ante todo, que esto no es 
una cuestión de tamaño. Cuando hablamos de sec-
tor, hablamos de todas y cada una de las empresas. 
Afecta de igual manera a todos los almacenes: gran-
des, medianos o pequeños. Porque la competencia 
y los cambios que afectan al sector son los mismos 
para todos, independientemente de su tamaño o de 
si están especializados en un producto o tienen una 
oferta más generalista.

Pero si buscamos la esencia del concepto ‘digita-
lización’, al final nos encontramos con que digitali-
zación no es únicamente tecnología, ni procesos, ni 
formación. Digitalización es la capacidad de generar, 
captar, analizar y utilizar datos. Pero digitalización 
es también ser capaces de establecer nudos de co-
municación y una mayor relación entre los agentes 
(empresas y clientes, en nuestro caso). Es decir, no 
solamente almacenes y proveedores, si no también 
los clientes. Importante.

Creo que sin pedagogía será muy difícil digitalizar 
nuestro sector. Pero, cuidado, tenemos otros pro-
blemas a mi entender también muy graves, que 
necesitan de la máxima atención de todos los res-
ponsables involucrados en la profesionalización de 
nuestro sector. Para conocer un sector, hay que ha-
blar con este sector. 

CUIDADO, TAMBIÉN TENEMOS 
OTROS PROBLEMAS GRAVES

RAMÓN CAPDEVILA
Director de L’informatiu 
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BigMat Day 2024 se consolida 
con nuevos récords de expositores 
y asistentes
La XVI Edición del BigMat Day reunió a más de 150 empresas expositoras y refuerza su posición 
como la gran cita anual de profesionales de la construcción. Otro año más bate la facturación 
del año pasado y el número de visitantes también creció hasta cerca de 8.400

La XVI edición del BigMat Day 2024, considera-
da como una de las grandes citas anuales de 
los profesionales de la construcción y la reha-

bilitación de la vivienda, que tuvo lugar el pasado 
miércoles 17 de abril en el Pabellón Multiusos Ma-
drid Arena, ha contado con la participación de más 
de 150 empresas expositoras, entre proveedores 
nacionales e internacionales y empresas de servi-
cios, lo que ha superado las expectativas iniciales.

Durante su comparecencia, Pedro Viñas, pre-
sidente del Grupo BigMat, señaló que “el Grupo 
BigMat durante 2023 logró una facturación total de 
1.450 millones de euros, lo que representa un 14% 
más que los resultados obtenidos en el ejercicio an-
terior, además de consolidar su expansión al cerrar 
el año con más de 1.000 puntos de venta en la Pe-
nínsula Ibérica.

pp Aspecto que presentaba la XVI edición del BigMat Day 2024 celebrada en el Pabellón Multiusos Madrid Arena.

pDetalle de las Jornadas de Arquitectura que contaron ha 
contado con cuatro de los más reputados estudios de 
arquitectura de la Península.
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Durante los dos días que ha durado el evento, 
además de presentar las novedades del sector, 
tuvo lugar una jornada de arquitectura a la que 
asistieron los dos ganadores del Premio Inter-
nacional de Arquitectura BigMat 2023, el estu-
dio portugués de Hugo Ferreira y Nuno Melo
y el estudio sevillano ACTA de Ramón Picó y 
Javier López, así como otros dos destacados 
estudios de arquitectura, como FRPO Rodri-
guez & Oriol y Entresitio.  Al finalizar las cuatro 
ponencias sobre la pequeña y gran escala en la 
arquitectura, se celebró una mesa redonda mo-
derada por el catedrático de la ETSAM, Jesús 
Aparicio, presidente de los Premios Internacio-
nales de Arquitectura BigMat. 

Los asistentes al evento han podido disfru-
tar de una gran diversidad de conferencias y 
demostraciones de productos de diversas mar-
cas, como las que tuvieron lugar en el espacio 
polivalente de conferencias y demostraciones 
de la mano de los proveedores BOSTIK, DA-
NOSA, The BigTech Experience, STAYER o 
la presentación de la ONG El Sueño de Vicky.

Desde el punto de vista comercial, durante 
el evento se han incrementado las operaciones 
un 12% con respecto al valor de realizadas en 
la edición del año pasado. En cuanto al núme-
ro de visitantes, se ha alcanzado a los 8.400 
durante los dos días que ha durado el BigMat 
Day 2024. 

Para Pedro Viñas, presidente de BigMat, 
estas cifras corroboran que “BigMat sigue 
apostando por una estrategia basada en su 
gran capilaridad, en las sinergias entre los so-
cios y en una estrecha colaboración con sus 
proveedores, apostando por la verticalización 
como eje de crecimiento. BigMag Day pone de 
manifiesto estos excelentes resultados, a la par 
que se consolida como el escenario perfecto 
donde mostrar los excelentes resultados de 
nuestra estrategia”.

t Rueda de prensa del BigMat Day 2024. 
De izqda. a drcha.: Jesús Prieto, director 
general de BigMat; Pedro Viñas, presidente 
del Grupo; y Javier García, secretario del 
Consejo de Administración de BigMat.

pDiferentes momentos del BigMat DAY 2024.



12

ALMACENES

GALERÍA FOTOGRÁFICA



13

ALMACENES

GALERÍA FOTOGRÁFICA



14

ALMACENES

GALERÍA FOTOGRÁFICA





16

ALMACENES

GALERÍA FOTOGRÁFICA





18

ALMACENES

GALERÍA FOTOGRÁFICA

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   1 29/1/20   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   1 29/1/20   12:25



20

ALMACENES

GAMMA CONNECTING 2024 cierra su 
edición con un nuevo éxito de participación
GAMMA Connecting ha vuelto a ser un éxito este 2024. La feria, que se ha celebrado del 18 al 24 
de marzo, ha tenido lugar en un formato virtual que ha permitido tanto a los asociados como a los 
proveedores aprovechar las ventajas que este tipo de formato ofrece. De hecho, desde GAMMA ya 
se anunció que la periodicidad de la feria GAMMA Connecting en formato presencial se ha es-
tablecido finalmente con carácter bianual.

Gracias al formato virtual de esta edición, la feria 
se ha alargado durante toda una semana y ha 
puesto al alcance de todos los almacenes aso-

ciados a GAMMA descuentos, ofertas y promociones de 
los proveedores más relevantes del sector que han per-
mitido mejorar su competitividad. De hecho, han sido 
más de 100 los que han participado en esta edición de 
la feria, representando a prácticamente todas las dife-
rentes familias de producto.

Baho, presente en GAMMA Connecting

En esta edición, la marca en exclusiva de GAMMA tam-
bién ha estado presente en la feria GAMMA Connecting 

con ofertas en muebles de baño. Dos años después de 
su creación y con más de 2.000 referencias en produc-
tos de baño, Baho es una marca propia única en el mer-
cado.

Y todo esto es posible porque GAMMA cuenta con 
la Marca Propia más antigua del mercado. Si bien Baho 
nació en 2022, ya estaba precedida por cinco marcas 
que ya venían ofreciendo las ventajas de una marca pro-
pia de baños a los asociados a la firma desde 1998.

Bajo el lema, “baños únicos para todos”, Baho 
ofrece un diseño honesto, innovador, práctico y funcio-
nal. En este sentido, GAMMA connecting es una feria 
que busca ofrecer lo mejor a los almacenes asociados y, 
sin duda, Baho es una prueba de ello.
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Mucho más que una feria de compras

Como ya es habitual, este evento es mucho más que 
una feria donde encontrar ofertas únicas y exclusivas. 
En esta edición, los asociados han podido aumentar su 
conocimiento sobre el producto gracias a los vídeos que 
han elaborado y puesto a su disposición los proveedo-
res participantes. Además, en esta edición las compras 
han tenido premios diarios, a más pedidos más opcio-
nes de ganar: patinetes eléctricos, experiencias, freido-
ras de aire y Alexas. En total, 45 premios sorteados 
cada día entre las compras del día anterior que, sumado 
a los precios en oferta, han significado un plus en esta 
feria GAMMA Connecting 2024.

Victor Küppers, conferencia estrella 
en GAMMA Connecting 2024

En cada edición, los asociados y proveedores pueden 
disfrutar de una ponencia de alto nivel. Con conferen-
ciantes especializados en charlas motivacionales y que 
contribuyen a reforzar el ánimo, la ilusión y el enfoque de 
los oyentes. En esta ocasión, el elegido ha sido Víctor 
Küppers, conferenciante reconocido por sus charlas 
especializadas en psicología positiva y que ofreció 
una ponencia virtual a la que se conectaron más de 
200 personas.

Una conferencia que apasionó a los oyentes y les 
aportó una gran dosis de optimismo y realidad. Durante 
una hora, los participantes pudieron conocer las mejo-
res maneras para ver el vaso siempre medio lleno y, al 
final, hacer las preguntas que quisieron al prestigioso 
conferenciante.

Sorteo post-feria, premios de los proveedores

Y este año, además de los sorteos propios de la feria, 
los sorteos han continuado una vez finalizada. Y es que 
uno de los proveedores de la feria, SIRL, sorteo un 
pack de hormigonera PRO170 eléctrica + carretilla F1 E 
EVO con rueda neumática + SC pala de punta con man-
go de madera a todos los asociados que le hubieran 
realizado pedidos durante la feria.

Una edición que ha reafirmado a GAMMA connec-
ting como una oportunidad única que ha ofrecido un 
valor añadido muy importante a los almacenes asocia-
dos a GAMMA. Y esto ha sido no solo por la competitivi-
dad que han ganado gracias a las ofertas realizadas por 
los proveedores, sino por el conocimiento, la motivación 
y los premios a las compras que han recibido. Todo ello 
reafirma la gran aceptación y el éxito del formato que, 
año tras año, consigue una valoración muy positiva de 
los asociados de GAMMA.

La cita por excelencia de los asociados GAMMA, que 
ha tenido lugar del 18 al 24 de marzo en formato virtual, 
ha ofrecido grandes ofertas y promociones, formación 
en producto, presentación de novedades, regalos y una 
conferencia estrella por parte del prestigioso conferen-
ciante Victor Küppers.

Galeria de algunos de los premiados en el GAMMA 
Connecting 2024

GAMMA • Amalio GAMMA • Almacenes Lobo GAMMA • Almacenes Otero
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GAMMA • Abreu
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GAMMA • Farre
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GAMMA • Mat. Construcción Paez

GAMMA • TinalexGAMMA • Peguera

GAMMA • Materiales Pruna

GAMMA • Medina Torres

GAMMA • Tolegres
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GAMMA • Muñoz Vela

GAMMA • Olmedo

GAMMA • Sumex

GAMMA • Zarate
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GAMMA arranca el 2024 con 13    nuevos almacenes asociados
En estos primeros meses de 2024, GAMMA ha incrementado en 13 los almacenes asociados, 

que ya representan un total de 374 con 438 puntos de venta repartidos entre España, Portugal 
y Andorra. Unas incorporaciones que suman y que no solo benefician a los nuevos almacenes, 

sino también a las condiciones que ya disfrutan todos los almacenes asociados a la firma.

Nuevos almacenes asociados en España

Azulejos Argumánez, situado en Corral de Alma-
guer (Toledo) cuenta con unas instalaciones con 
500 m2 de exposición destinada a baño y cerámica 
y 2.000 m2 para stock y distribución; una empresa 
familiar de tercera generación fundada en 1958 y 
que ha ido especializándose en cerámica y baños, 
llegando a ser un referente en su zona de influencia.

Materiales de construcción EUROCAM es otra de las 
recientes incorporaciones. Una empresa familiar fun-
dada en 1995 y ubicada en Campillo de Arenas (Jaén). 
También tienen una amplia exposición de baño y ce-
rámica, chimeneas y barbacoas. Además, son uno de 
los principales fabricantes y distribuidores de ferralla 
y forjados de Andalucía y Castilla la Mancha.

Materiales de Construcción Ruiz Vico, se encuentra ubi-
cado en Huelma (Jaén), en su punto de venta comercializan 
todo tipo de materiales de construcción y cuentan con una 
amplia exposición de baño y cerámica. Una empresa fami-
liar fundada por los hermanos Ruiz hace ya más de 30 años. 

Terrazos Mijan, situado 
en la carretera de Tole-
do-Alcázar de San Juan, 
en la localidad de Con-
suegra (Toledo), es una 
empresa de segunda 
generación que nació en 
1969 fabricando terra-
zos. Son especialistas 
en cerámica y porceláni-
cos y cuentan con unas 
instalaciones con una 
exposición de unos 400 
m2 de cerámica y ferre-
tería, más 1.600 m2 de 
nave y 8.000 m2 de campa para stocks y distribución.

Ubicados en Olivares (Sevilla), 
Azulejos Rainero es una em-
presa especialista en baño, 
cerámica y cocina con una 
amplia exposición de más de 
800 m2.
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GAMMA arranca el 2024 con 13    nuevos almacenes asociados
Nuevos almacenes asociados en Portugal

IRIAX Materiais de Construçao es un almacén genera-
lista ubicado en el distrito de Lisboa con casi 50 años de 
experiencia en el sector. Con un total de tres puntos de 
venta, cuentan con almacén de materiales y carpintería y 
tienda de ferretería y pinturas. 

SOMACOTA es otro almacén situado en el distrito 
de Lisboa. Fundado en el 1988, cuenta con una tien-
da de cerámicas, baños y ferretería y un segundo 
punto de venta donde comercializan materiales de 
construcción. Una incorporación que afianza la pre-
sencia de GAMMA en la zona centro de Portugal.

Maria Clara Marques
se encuentra al norte 
de Portugal y cuenta 
con 1.000 m2 de ex-
posición de baños y 
cerámica y un almacén 
de materiales de cons-
trucción.

Fernandes & Calados, se encuentra en Penela, distrito 
de Coimbra. Se trata de un almacén fundado en 1978 y 
que dispone de tienda materiales de construcción y una 
exposición.

Francisco & Povoa Helena es uno de los 3 almace-
nes que los hermanos Luis y Jorge Ameixo tienen en el 
distrito de Beja (Sejoma, P&H y Francisco & Povoa He-
lena). Con esta incorporación, los 3 almacenes ya es-
tán asociados a GAMMA, lo que los convierte en uno 
de los almacenes más grandes del Alentejo portugués.

Casa Ferreira, 
ubicado en Pe-
nafiel, en el dis-
trito de Porto, 
es un almacén 
de construcción 
fundado en el 
2009 que ofre-
ce todo tipo de 
materiales de 

construcción y ferretería, y se unen a GAMMA para 
potenciar las familias de baños y cerámicas.

ALVIGA, situado en 
Portugal, en el distrito 
de Lisboa, es un alma-
cén histórico que este 
año celebra su 50 ani-
versario.

Ernesto & Leão, situa-
do en el distrito de Porto 
es un almacén fundado 
en el 2011 y cuenta con 
una gran exposición de 
baños y cerámica con 
una superficie de más 
de 1.000 m2 y un alma-
cén de materiales de 
construcción.
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GAMMA lanza su campaña
de barbacoas 2024

GAMMA presenta, por octavo año consecutivo, su campaña de 
Barbacoas en una oferta que se vuelve a presentar en formato 
catálogo con una tirada de casi 50.000 ejemplares, y donde 

se incluyen todo tipo de modelos de barbacoas y hornos, con dife-
rentes formatos y características, además de los mejores comple-
mentos para la puesta a punto de los exteriores del hogar, con toda 
la información técnica necesaria como soporte durante la venta 
para el asociado GAMMA.

Además, los hornos de Pereruela vuelven a ser protagonistas 
en esta campaña 2024. Se trata de un producto de alfarería que 
se distingue por la fabricación de hornos de leña elaborados con 
barro de Pereruela. Hechos a mano con un tiempo de fabricación 
de hasta 3 meses, estos hornos son un producto de gran calidad 
con una gran resistencia a las inclemencias meteorológicas y que 
permiten cocinar cualquier tipo de plato con un gran resultado. Los 
complementos como el césped artificial y los productos de ocultación 
también están presentes un año más en esta campaña. Con más de 
100.000 unidades distribuidas entre los almacenes asociados y que 
funciona como una gran herramienta de soporte a la venta, muestra toda la información técnica 
del producto de forma detallada en tan solo un documento. De esta forma, favorece la labor del 
vendedor y contribuye a la elección del producto por parte del cliente final.

GAMMA lanza su campaña

AMMA presenta, por octavo año consecutivo, su campaña de 
Barbacoas en una oferta que se vuelve a presentar en formato 

y donde 
se incluyen todo tipo de modelos de barbacoas y hornos, con dife-
rentes formatos y características, además de los mejores comple-
mentos para la puesta a punto de los exteriores del hogar, con toda 
la información técnica necesaria como soporte durante la venta 

con una gran resistencia a las inclemencias meteorológicas y que 
pGAMMA presenta, por octavo año consecutivo, 

su campaña de Barbacoas con una tirada de 
casi 50.000 ejemplares.
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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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Amenudo, la anticipación es la clave para afrontar todo 
tipo de situaciones. Y precisamente, esa necesidad de 
anticipación detectada es la que ha hecho que GAMMA 

haya lanzado este nuevo servicio para los asociados para 
ayudarles a realizar el relevo generacional en la dirección de su 
almacén. Si bien es un proceso natural y normal, el relevo gene-
racional en cualquier negocio puede ser un verdadero problema 
si no se cuenta con las personas dispuestas a hacerse cargo 
del negocio. Con este nuevo servicio, se busca trabajar con an-
ticipación en busca de ese relevo y ofrecer esa tranquilidad tan 
propia de tener la situación bajo control. Así, el servicio consiste en poner a disposición de ese asociado que se ju-
bilará en breve una asesoría de expertos que le ayudarán a encontrar a quién pueda hacerse cargo del negocio. Se 
busca un posible relevo tanto en algún familiar como entre trabajadores del propio negocio. Incluso si estas 
dos opciones no son posibles, también se busca personas ajenas que tengan la ilusión por empezar con un nuevo 
negocio. En definitiva, se barajan todas las posibilidades que permitan dar continuidad al negocio, solución que en 
muchos casos no solo tiene un componente económico, sino también emocional, ya que aportan una satisfacción 
al gerente de ver cómo aquel proyecto que ha hecho crecer con todo su esfuerzo va a ser continuado.

Este servicio, solo disponible para los asociados GAMMA, ya se está testando en algunos
almacenes asociados y está teniendo muy buena aceptación

GAMMA GROUP lanza un nuevo servicio 
para ayudar al relevo generacional de sus 
almacenes asociados
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El BdB Meeting 2024 reúne a 400 asistentes   en un ambiente alegre y de confianza
El pasado 12 de abril se celebró en el complejo El Olivar, en Alcalá de Henares (Madrid) la novena 
edición del BdB Meeting 2024 que este año recuperaba el formato Congreso.
Entre los asistentes se encontraban Alejandro Ehlis e Ignacio Ehlis, directores generales de 
Ehlis, que en enero hicieron pública la adquisición del 45% de Indamat Gestión, S.L., la sociedad 
gestora del grupo BdB.

El BdB Meeting es un encuentro profesio-
nal privado que reúne a todos los compo-
nentes del Grupo BdB en una jornada de 

trabajo, con el objetivo de crear un punto de en-
cuentro que favorezca un entorno de cercanía y 
networking entre los almacenes asociados, los 
proveedores y el propio equipo de la Central. A 
diferencia de la modalidad del formato Feria, en 
el formato Congreso se desarrollan ponencias y 
talleres privados para los asociados BdB, y visi-
tas a estands de una selección de proveedores 
homologados, que en esta ocasión fueron 34 
proveedores de diferentes familias de producto.

El ciclo de ponencias las abrió José Durá, di-
rector general del grupo BdB, con unas palabras 
dirigidas tanto a los asociados como a los provee-
dores del grupo, afirmando que “sois la piedra an-
gular, y dándoles las gracias por confiar en nosotros 
y por ser los pilares del grupo”. También, Durá hizo 
un repaso a las principales cifras de la central, que 
ya cuenta con 304 asociados, con 379 puntos de 
venta y un volumen de negocio de 511 millones de 
euros en el 2023.

Brevemente hizo también mención a la incor-
poración en 2023 del primer asociado en Portugal; 
también de los primeros resultados que generó 
Alliangrup, y de la entrada de  Ehlis en el acciona-
riado de BdB para aprovechar sinergias y eco-
nomías de escala para ganar fuerza.

El BdB Meeting 2024 supuso, además, el inicio de 
la mayor campaña promocional de BdB de los últi-
mos años, la Súper Semana BdB, ideada para ge-
nerar un tráfico importante de clientes a los puntos 
de venta BdB repartidos por todo el territorio nacio-
nal. Miriam Carretero, directora de comunicación 
y marketing de BdB, presentó la Súper Semana 
BdB que se ha celebrado del 22 al 28 del pasado 
mes de abril, ofreciendo destacados descuentos en 
productos de las principales categorías de materia-
les de construcción.

Por su parte, Violeta Pons, responsable de 
compras de cerámica de BdB anunció que 
este año la enseña Kenda Cerámica se amplia-
rá con nuevas gamas y formatos. Finalmente, 
Stefanie Perindont, responsable de SAC y 

Expansión, explicó algunos datos sobre el 
nuevo servicio de Lanzadera BdB, señalando 
“que la logística es un aspecto estratégico en la 
cadena de valor y hay que adaptarla a nuestro 
sector”.

El BdB Meeting 2024 finalizó con una comi-
da cóctel y con la entrega de reconocimientos 
a socios de BdB, para finalizar en un espacio de 
ocio con música exclusivo para los Asociados.

pAspecto de la zona de estands, y de la zona donde se desarrollaron las diferentes 
ponencias.
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El BdB Meeting 2024 reúne a 400 asistentes   en un ambiente alegre y de confianza

pJosé Durá, con Rafael Albert, de BdB Rafael Albert. En la entrega 
de reconocimientos a socios de BdB.

pAlejandro y David Núñez, de BdB NUBLAN, con José Durá y María José Valero

pDe izquierda a derecha, Miriam Carretero, directora de comunicación y marketing 
de BdB; María José Valero, subdirectora general del Grupo BdB; Jorge Linares, 
de BdB IBIMAT; Sergio Jiménez, de BdB ESCAYOLAS GUADALAJARA; Antonio 
Rodríguez, de BdB YESOS ARANDA; y José Durá, director general del Grupo BdB.

GALERÍA FOTOGRÁFICA BdB MEETING 2024

Reconocimientos BdB
Los asociados galardonados en la categoría de 
cohesión y sinergias, que pone en valor el respal-
do a las iniciativas del Grupo, fueron BdB Yesos 
Aranda, de Martos (Jaén), BdB Ibimat de Ibi (Ali-
cante) y BdB Escayolas, Guadalajara de, Cabani-
llas del Campo (Guadalajara). 

En la categoría de marca, BdB Nublan de Al-
monte (Huelva), fue el galardonado por su esfuerzo 
en implantar la marca BdB en su zona y en el en-
torno digital. 

Y, por último, en la categoría de relevo gene-
racional, el reconocimiento recayó en BdB Rafael 
Albert de Picassent (València) por tratarse de un 
caso de éxito por su relevo generacional. 
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GALERÍA FOTOGRÁFICA BdB MEETING 2024

DESDE 1951 
LA MEJOR OPCIÓN 
PARA CADA TRABAJO rubi.com



DESDE 1951 
LA MEJOR OPCIÓN 
PARA CADA TRABAJO rubi.com
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GALERÍA FOTOGRÁFICA BdB MEETING 2024
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La 14ª edición del MEETING EMCCAT 
Grup 2024 se convierte en un encuentro 
profesional e inspirador
Esta catorceava edición del MEETING EMCCAT Grup volvió con fuerzas renovadas, cargada de 
novedades, mucha actitud y resaltando el compromiso de EMCCAT Grup por la sostenibilidad

Echando la vista atrás, el evento promovido 
por el grupo de compras fue creado con la 
intención de concentrar en un mismo es-

pacio a los diferentes profesionales que forman 
parte del mismo, desde su parte activa hasta 
una selección de sus proveedores y distribui-
dores referenciados. Un espacio cuyas pie-
dras angulares siempre han sido la confianza, 
el compromiso y la colaboración. Una ocasión 
perfecta para hacer networking, intercambiar 
sinergias e invertir en forjar relaciones dura-
deras de calidad. Y aunque las intenciones de 
EMCCAT Grup siguen siendo las mismas que 
en la primera edición, cabe destacar que lo que 
empezó siendo un pequeño torneo de Pitch 
& Putt, allá por el año 2011, en los últimos 
años ha experimentado un notable crecimien-
to y evolución asumiendo nuevos retos como 
trabajar con visión de futuro, y adaptándose al 
mercado y avanzando hacia una construcción 
más sostenible. 

Un año más, se pudo comprobar el alto gra-
do de complicidad entre todos los asistentes y, 
través de un completo programa, que combinó 
trabajo y ocio, desde EMCCAT Grup han em-
pleado toda su energía para continuar consoli-
dando e impulsando su feria anual, en beneficio 
de sus asistentes y originando oportunidades 
que les permita consolidar su unión de grupo. 

El acto de inauguración tuvo lugar el vier-
nes 12 de abril, y acompañando a EMCCAT 
Grup y a todos los participantes acudieron
el presidente del Gremi de la Construcció del 
Vallès, Toni Palet; el secretario general de la CE-
COT, Oriol Alba; la presidenta del Cercle Cecot 
de Joves Empresaris, Ninna Torres; y en repre-
sentación del Ayuntamiento de Terrassa, el te-
niente de alcalde de Promoción Económica y 
Educación, Joan Salvador,  quien después de 
un breve discirso iniciaron todos un recorrido 
inaugural por los diferentes estands de los pro-
veedores.

Cena de gala

Después de la jornada profesional, se congregó a todos los asis-
tentes a la tradicional cena de gala, donde asociados, clientes y 
proveedores, disfrutaron y compartieron un cálido momento lle-
no de sorpresas y el entretenimiento. Entre los invitados, se vie-
ron caras conocidas, como el presidente del Gremi de la Cons-
trucció del Vallès, Toni Palet; el vicepresidente de sostenibilidad 
y expansión de FECOR, Paco Hoya; el presidente de la CECOT, 
Xavier Panés y el secretario general, Oriol Alba; y el teniente de 
alcalde de Promoción Económica y Educación del Ayuntamiento 
de Terrassa, Joan Salvador.

Antes de finalizar, los asistentes disfrutaron de un show de 
magia y comedia a cargo del polifacético artista Gerard Borrell. 
Después de las buenas experiencias de los años pasados, esta 
14ª edición ha cumplido de nuevo con todas las expectativas, y 
en general, las sensaciones a lo largo de los dos días han sido 
favorables para los asociados del grupo, sus clientes y los pro-
veedores. 

pDetalle del evento celebrado en Terrassa los días 11 y 12 del pasado mes de abril.
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X De izqda. a dcha.: Toni 
Palet, presidente del Gremi 
de la Cnstrucció del Vallès; 

Ninna Torres, presidenta 
del Cercle Cecot de Joves 
Empresaris; Ferrán Nájar; 
director de EMCCAT Grup; 

Oriol Alba, secretario general 
de la Cecot; y Joan Salvador, 

teniente de alcalde de 
Promoción Económica y 

Educación del Ayuntamiento 
de Terrassa.

▼ Ferran Nájar, con los responsables del Grupo Ceramhome, Jorge Ferrer 
y Jesús José Fernández, a la derecha de la imagen, que asistieron como 
invitados al Meeting. 

▼ Como en cada edición, la cena de gala ofrecía 
un impresionante aspecto.

Galería fotográfica Meeting EMCCAT GRUP 2024
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Galería fotográfica Meeting EMCCAT GRUP 2024

EMCCAT incorpora dos nuevos Asociados

EMCCAT Group ha incorpora-
do recientemente a dos nue-
vos almacenes asociados en 

Catalunya, concretamente en las 
zonas de Barcelona y Tarragona. 

Se trata de Puigpey Materials 
per a la Construcció, situado en 
la localidad de Vilanova del Vallès 
(Barcelona) y de Materials Santi 
Ribas, ubicado en Santa Bárbara 
(Tarragona).

pFerran Nájar, director de EMCCAT Grup, con 
Marcel Puigpey, gerente de EMCCAT Puigpey.

pFerran Nájar, director de EMCCAT Grup y 
Santiago Ribas, gerente de EMCCAT Santi 
Ribas RIBAS.
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Corte
 160cm. 

Haz tu cortador más comodo 
y más completo:

1. Laser trazador
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3. Patas plegables

Nuevos formatos, nuevos 
cortadores
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



BdB Mosaicos Serrano inaugura 
la nueva exposición en Almansa

BdB Mosaicos Serrano inauguró el 
pasado 19 de abril su nueva expo-
sición de cerámica, baños y cocina, 

en un espacio total de más de 1.200 m2. 
Con esta nueva exposición ubicada en la 
Avda. Adolfo Suárez, 37 en la localidad 
albaceteña de Almansa, este distribuidor 
de referencia en su zona busca ofrecer 
inspiración a sus clientes, además de 
acercarles un gran abanico de marcas re-
ferentes del mercado y aumentar sus op-
ciones para sus diferentes proyectos. Al 
acto de inauguración asistieron clientes, 
amigos, familiares y una representación 
del equipo de la Central BdB.

Desde 1898

Creada por Francisco Serrano Albertos
en el año 1898 fue, en su inicio, fábrica de 
tejas curvas de tipo moruno y de ladrillos macizos de 
barro realizados a mano y cocidos en hornos de leña, 
cuya ubicación estaba en el paraje de “Sujel”.

Pocos años después, su hijo Francisco Serrano 
Tomás, amplió el negocio instalando una fábrica de 
baldosas de cemento realizadas en prensas llamadas 
de “timbre” o “de brazo” donde, además de fabricar 
dicho tipo de baldosas, empezó a vender cemento, 
tubería de barro y azulejos para las cocinas en aque-
llos años llamados vidriados. En el año 1947 y debido 
al temprano fallecimiento de este último, toman las 
riendas del negocio su hijo Fernando Serrano López y 
su yerno Antonio Megías Gascón que siguieron fabri-
cando y vendiendo los mismos productos. Es enton-
ces cuando la empresa pasó a tomar su actual nom-
bre de Mosaicos Serrano.

Entrados los años 70, se construyó en la antigua 
carretera nacional una nave industrial de 1.200 m2 en 
la que se almacenan todo tipo de productos nece-
sarios para la construcción. En el año 1976 pasa a 
formar parte de la empresa el hijo menor de Antonio 
Megías Gascón, Francisco Megías Serrano quien, 
una vez formado y dándose cuenta de las necesida-
des del mercado, instala en el año 1981 y en los bajos 
comerciales de la calle Corredera, 40, una Tienda-
Exposición de 800 m2.

Ya en el año 1994 y hasta el 2017, y tras la jubila-
ción del socio Fernando Serrano López, pasa a for-
mar parte de la empresa su yerno José Antonio Bea 
Pérez y con ello BdB Mosaicos Serrano llega a la 
cuarta generación deseando que, en un futuro no muy 
lejano, pasen los descendientes a formar parte de la 
quinta generación al frente del negocio. Desde el año 
2016 pertenece al Grupo BDB.

p Instalaciones de BdB Mosaicos Serrano en la localidad de Almansa 
(Albacete)

pDetalle de la fiesta de inauguración.
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BdB Sumabe inaugura un nuevo    punto de venta en Vinaròs
BdB Sumabe, especialista en la venta y distribución de materiales para la construcción con 
más de 40 años de experiencia y con puntos de venta en Benicarló y Peñíscola, con un espacio 
total disponible de 3.400 m2 y 2.300 m2 respectivamente, inauguró el pasado 19 de abril su 
tercer punto de venta en Vinaròs, en las instalaciones que tenía BdB Romil, con 5.300 m2

de espacio repartidos en 5.000 m2 de almacén y ferretería, y 300 m2 de espacio destinado a 
exposición.

La historia de BdB Sumabe comienza en 
el año 1987 cuando José Martí y Daniel 
Domingo abren con el nombre de Sumi-

nistros Roquetes un almacén en Peñíscola, en 
la provincia de Castellón. Ellos, también fueron 
los responsables de Sumabe, un almacén que 
también abrieron en el año 1982 y que se en-
cuentra localizado en la vecina localidad de Be-
nicarló. Ahora, BdB Sumabe consolida su po-
sicionamiento en la provincia de Castellón con 
este tercer punto de venta.

En la actualidad, son el matrimonio Iñaki 
Martí y Rosana Martí los que se encuentran 
al frente del negocio, y en los ultimo años han 
integrado el punto de venta, mejorando la ima-
gen y adaptándolo a las necesidades actuales 
del mercado. Esta mejora ayuda a optimizar el 
punto de venta aumentando su visibilidad en el 
mercado y mejorando la experiencia de compra 
del cliente, y abarca todas las áreas del alma-
cén, desde la zona de materiales de construc-
ción, hasta las zonas de ferretería y las exposi-
ciones de cerámica y baño.

Hace ya más de 20 años que BdB Sumabe se 
unió a Grupo BdB para obtener más ventajas 
competitivas y formar parte de una marca refe-
rente en el sector de la distribución de materia-
les para la construcción.

p Imágenes del nuevo punto de venta de BdB Sumabe en Vinaròs

pEn el centro, Iñaki Martí y Rosana Martí con socios de BdB y parte del equipo de la 
Central que no quisieron perderse la inauguración.

p Iñaki Martí y Rosana Martí, en el centro, con los padres de 
Iñaki, José Martí y Rosana Larrosa.
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BdB Sumabe inaugura un nuevo    punto de venta en Vinaròs

Con este tercer punto de venta, BdB Sumabe consolida 
su posicionamiento en la provincia de Castellón 

pEquipo al completo de BdB Sumabe.

pAspecto de con los clientes, familiares y amigos qua acudieron a la inauguración de las instalaciones del nuevo punto de venta.
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BigMat Ses Forques inauguró sus 
nuevas instalaciones en Llucmajor
El pasado mes de noviembre, BigMat Ses Forques inauguró sus nuevas instala-
ciones ubicadas en la calle Campos, 119, en la localidad balear de Llucmajor.

Magatzem Ses Forques S.L. se fun-
dó en el año 1999 por Bartolomé 
Amengual y Margarita Gual, y en 

la actualidad ya se ha incorporado su 
hijo Tomeu en la gestión del negocio. 
La empresa ha ido evolucionando poco a 
poco y desde el año 2014 forma parte del 
grupo BigMat. Gracias a ello, y sin olvidar 
tampoco el gran trabajo y esfuerzo reali-
zado durante años por su gerencia y todo 
el equipo humano, la empresa ha pasado 
de ser una pequeña tienda de cerámica y 
almacén de construcción a convertirse en 
una empresa profesionalizada del sector de 
la distribución de materiales de construc-
ción. Muestra de ello es la inauguración de 
sus nuevas y modernas instalaciones.     

BigMat Ses Forques cuenta hoy con 
unos 3.000 m2 de espacio total, con unos 
700 m2 dedicados a diversas naves y un 
Showroom de más de 600 m2, en el que tanto profesionales del sector como clientes particulares 
podrán encontrar las últimas tendencias en cocinas, cerámica, piedras naturales, griferías, mue-
bles de baño, sanitarios, mamparas, etc. y también una atención profesional y personalizada 
para ayudar a dar forma a sus proyectos.

Además, en su nuevo proyecto, BigMat Ses Forques también cuenta con una nueva zona de 
ferretería de más de 200 m2 con una buena atención para asesorarles y acompañarlos en su ex-
periencia de compra.

A la inauguración acudieron unos 200 invitados, entre profesionales del sector, clientes y ami-
gos, y todos los asistentes pudieron conocer las nuevas instalaciones disfrutando de un showcoo-
king a cargo de la empresa ABKstone – Cooking Surface y de un excelente catering, todo ello 
acompañado de un magnifico vino de las bodegas Binigrau.

t Nuevas 
instalaciones 
de BigMat 
Ses Forques 
en Llucmajor 
(Mallorca).

pDetalle de un momento de la inauguración.

Sistemas Tectum® Pro,
Tectum® First y Tectum® Plus
Sistemas de cubierta microventilada
con �jación en seco   

Sistema POLITABER®
Peatonal privado

Impermeabilización y aislamiento

Sistemas para cubierta
plana e inclinada
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GAMMA EUROMAT PRESENTE EN LA FIRA DEL MERCAT 
DEL RAM

Euromat, empresa familiar fundada en la locali-
dad barcelonesa de Manlleu en el año 1994, es-
tuvo presente en la pasada edición del Mercat del 
Ram de Vic, celebrado el pasado mes de marzo 
en la ciudad de Vic (Barcelona). Se trata de uno 
de los eventos más destacados y tradicionales 
de la ciudad de Vic, situada en la comarca de 
Osona. Este mercado, que se celebra anualmen-
te en Semana Santa, tiene un origen que se re-
monta al siglo XIII y es reconocido como uno de 
los mercados más antiguos de España.

GAMMA Euromat que este año celebra su 30 
aniversario, dispone de seis puntos de venta re-
partidos entre la comarca de Osona y Ripollès; 
con dos exposiciones de cocinas y baños, dos 
ferreterías y dos almacenes de materiales de 
construcción.

t A la derecha de 
la imagen, Xavier 
Coromina, y su hijo 
Xavier, propietarios 
de GAMMA Euromat, 
con responsables de 
los diferentes puntos 
de venta.

pEstand de GAMMA Euromat en la Fira del  Mercat del Ram.

También es noticia...

FILA SIGUE CON ÉXITO CON SUS JORNADAS DE DEMOSTRACIÓN 

Estas jornadas de demostración organizadas por Fila España por todo el territorio nacional están muy bien consi-
deradas y cuentan con una muy buena acogida por parte de los almacenes distribuidores de materiales de cons-
trucción.

En esta ocasión, FILA ha realizado sus Jornadas en los puntos de venta de BigMat Dorotea, en la localidad bar-
celonesa de Mataró; y en las nuevas instalaciones recientemente adquiridas de Manau en Granollers (Barcelona).

t A la derecha de la imagen, 
Tomas Viedma, director 
BigMat Dorotea; con Ramón 
Bufí, Responsable Área 
Noreste de Fila España.

X Xavier Tejedor, director 
del Centro de Manau 

en Granollers y Claudia 
Serrano, técnica comercial; 

con Ramón Bufí.

CIEZAGRES CERÁMICA SE INCORPORA A CERAMHOME

El nuevo asociado de Ceramhome se encuentra en la localidad murciana 
de Cieza y cuenta con una exposición de cerámica en sus instalaciones. 
Fuentes del Grupo han señalado que “nunca antes nos habíamos adentra-
do en esta zona pero siempre hemos sido conscientes de su gran impor-
tancia. Representa un claro ejemplo de la estrategia de expansión que lleva 
a cabo el grupo Ceramhome. Seguir sumando asociados nuevos y fidelizar 
a los que ya pertenecen”.

X A la izquierda, Jesús José Fernández, gerente de Ceramhome; con Francisco Hita Moreno, 
gerente de Ciezagres Cerámica.
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Ingeniero Civil e Ingeniero Técnico de Caminos, Canales y Puertos y, desde hace algunos años, jefe de la Línea de 
Aislamientos en Grupo Puma España.
Su formación profesional la hizo en Perú, su lugar de origen, y casi toda su carrera la ha ejercido en este país, 
que reconoce que le ha dado una gran oportunidad de desarrollo en los aspectos tanto personal, como familiar y 
profesional. Más de 20 años dedicado, casi exclusivamente, a este “mundillo” del aislamiento térmico.

Manuel Martino
Jefe de la Línea de Aislamientos en Grupo Puma España
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“Siempre que escucho juntas las 
palabras aislamiento y sostenibilidad, 
como mínimo me infunde precaución, 
ya que lamentablemente son términos 

que no necesariamente coinciden”

ENTREVISTA

¿Cómo nos presentaría a Grupo Puma?
Grupo Puma es un conjunto de empresas especia-

lizadas en el sector de los materiales de construcción, 
y sus más de 40 años de experiencia y dedicación en 
el sector nos permite ofrecer una amplia gama de pro-
ductos de excepcional y reconocida calidad, fruto de un 
cuidadoso estudio de sus componentes y cualidades 
en laboratorios propios en cada fábrica. Gracias a ello, 
lanzamos al mercado productos cuya relación calidad-
precio es excelente.

Nuestra empresa cuenta ya con 37 centros de pro-
ducción y distribución en 4 continentes, dotados con la 
más avanzada tecnología para dar la mejor cobertura y 
servicio a nuestra gama de productos.

Con una capacidad de producción de más 
de 1.000.000 toneladas/año, Grupo Puma se consolida 
como el mayor fabricante de morteros de España.

Nuestra experiencia, calidad de servicio y visión de 
futuro, nos animan a avanzar día a día para conseguir 
nuevos objetivos en nuestra meta de lograr productos 
de una calidad inmejorable. Conceptos que hemos que-
rido reflejar en nuestra imagen.

¿Qué queremos decir cuando hablamos de 
sistemas de aislamiento térmico y sostenibilidad?

Siempre que escucho juntas las palabras aislamiento 
y sostenibilidad, como mínimo me infunde precaución, 
ya que lamentablemente son términos que no necesa-
riamente coinciden y, sin embargo, sueles escuchar mu-
chas veces que solamente con aislar térmicamente ya 
eres sostenible… y no es así. 

Entonces….
Cuando aíslas térmicamente una vivienda, y lo haces 

bien, lo que vas a conseguir de primera es una tempe-
ratura de confort en casa asociada a una reducción del 
consumo energético, ya sea para calentar o enfriar y, 
como consecuencia, un impacto positivo por la energía 
que dejas de consumir, ya que, dependiendo del origen 

de esta, puede contaminar en menor o mayor medida 
ocasionando un daño al medio ambiente. Pero ni siquie-
ra considerando esta última parte, se puede considerar 
al aislamiento térmico como sostenible. 

¿Y cuándo se puede considerar sostenible?
Para que el aislamiento térmico sea sostenible hay 

que ir mucho más allá. Se requiere que los materiales 
que compongan el sistema causen el menor impac-
to ambiental posible durante la extracción de materias 
primas, producción, transporte y comercialización, y se 
requiere que durante su aplicación minimice la contami-
nación de suelo y aire y, especialmente, que no cause 
daño a las personas que lo aplican. Además, se requiere 
que, durante toda su vida útil, no contamine el suelo o el 
aire por las sustancias que va perdiendo a través de la 
degradación natural de los materiales y se requiere que, 
cuando el edificio llegue a su etapa final de servicio, el 
producto resultante de su demolición o desmontaje, se 
pueda integrar a otros usos dentro de nuestra industria o 
cualquier otra en su mayor cantidad posible.

¿Qué significa esto para Grupo Puma y como lo 
integra en sus procesos?

Primero te diré lo que no significa para Grupo Puma: 
no es una utopía.

Lo que sí significa es un reto. Somos conscientes de 
que hacer que nuestros sistemas de aislamiento térmico 
sean lo más sostenibles posible es una tarea compleja 
que implica una inversión de recursos tremenda con re-
sultados a largo plazo. Además, entra otra variable en 
la ecuación que no la he mencionado hasta ahora, y es 
el factor económico: no podemos darnos el lujo de ser 
sostenibles a cualquier coste, debemos de encontrar 
ese punto de equilibrio que nos permita que los produc-
tos sostenibles sean accesibles económicamente, y que 
no implique un coste excesivo en su mantenimiento y 
que sean duraderos, tan duraderos como lo que espera-
mos que dure nuestra vivienda. 



54

ENTREVISTA

Haciendo un símil: esto es como un ecualizador de 
sonido profesional con muchos tabuladores: si mueves 
uno el otro se ve afectado, por lo que requieres a un téc-
nico de sonidos para que pueda ajustar y conseguir esa 
mezcla equilibrada. 

¿Qué quiere decir?
Esto quiere decir que no se puede utilizar un aisla-

miento térmico con materiales provenientes del reci-
claje y que sólo dure 20 años. Es decir, no puedo usar 
acabados que tengan un mayor contenido de cal que 
lo hace absorbente al agua cuando el agua perjudica al 
aislamiento térmico. Y tampoco puedo pedir a los pro-
pietarios de estas viviendas que tengan que pintar o 
reconstruir partes del sistema que se van degradando 
cada cierto tiempo.  

Para Grupo Puma España es todo un reto desarrollar 
materiales y sistemas sostenibles que nos ha permitido 
posicionarnos como líderes del mercado de morteros, y 
que la sociedad merece que cumplamos.

¿Qué medidas ha llevado a cabo en estos campos?
La primera medida en este campo siempre debe ser 

la de inventario, y Grupo Puma España en el 2018 fue 
la primera empresa del sector en obtener a nivel nacio-
nal las Declaraciones Ambientales de Producto de to-
das sus fabricaciones y, en este caso específico, de los 
sistemas de aislamiento térmico, obteniendo este do-
cumento de todos los materiales que componen dichos 
sistemas. Este inventario te permite realizar un primer 
planteamiento de las medidas que debes de tomar para 
iniciar ese proceso de moverte hacia la sostenibilidad, 
como han sido:

• La principal medida tomada ha sido la implantación de 
placas fotovoltaicas en todos nuestros centros de pro-
ducción
• Otra medida relacionada fue la contratación de la ener-
gía eléctrica que no autogeneramos con Certificado de 
Energía Verde, para asegurar reducir nuestras emisiones 
a 0 en lo que se refiere a consumo eléctrico.
• Estamos haciendo el cambio a carretillas eléctricas.
• Todos los palets utilizados son suministrados por ges-
tores con certificados de tala controlada. Además, he-
mos reducido el plástico utilizado en nuestros enfunda-
dos de palets en un 8%.

• Todos nuestros sacos son 100% reciclables, al estar 
compuestos de papel casi en su totalidad y estamos tra-
bajando en incorporar papel reciclado en su fabricación.
• Nos esforzamos en la fase de suministro de materias 
primas por hacer los pedidos en big bags y reducir así 
los residuos derivados de esta actividad. También es-
tamos implementando formatos de big bag en nuestra 
fase de distribución.
• Estamos elaborando una línea de productos con una 
formulación mejorada, incorporando más contenido de 
materiales naturales y reciclados: la Línea Zero.

Después de 5 años y de haber implantado las medi-
das mencionadas, entre otras, nos vemos ahora mismo 
inmersos en la renovación de las Declaraciones Ambien-
tales de Producto y podremos ver el impacto que han 
causado nuestras decisiones, estudiarlas y hacer un 
nuevo planteamiento… ecualizar.

¿Cree que el futuro será sostenible o no será?
El futuro debe ser sostenible, pero dependiendo del 

tipo de industria se deberá alcanzar niveles óptimos de 
sostenibilidad. Recordemos que uno de los retos es que 
el producto sostenible sea accesible económicamente 
y, por lo tanto, no todas las industrias podrán ser 100% 
sostenibles. El ejemplo más sencillo de nuestro sector lo 
tenemos en el cemento: es el material ligante de muchos 
de nuestros productos y es uno de los que más penaliza 
en las evaluaciones de impacto ambiental debido a su 
proceso de fabricación, con lo que tenemos dos opcio-
nes en nuestras manos: reducir el contenido de cemento 
o sustituirlo por otro ligante que no cause tal impacto 
ambiental, pero al reducir el contenido de cemento per-
demos propiedades de resistencia y durabilidad y susti-
tuirlo total o parcialmente con otros productos como la 
cal implicarían un mayor coste de mantenimiento y me-
nor durabilidad. En este caso el futuro está en encontrar 
esa ecualización para que los morteros base cemento 
ocasionen menor impacto ambiental, o que encontre-
mos un nuevo material que cumpla las mismas funcio-
nes, que no pierda propiedades y que sea económico.

¿Veremos cambios en los productos utilizados y 
en su aplicación en un futuro no muy lejano?

Hay una frase de un meme que durante buen tiempo 
se puso de moda: “el futuro es hoy…” 

“Recordemos que uno de los retos es que el producto 
sostenible sea accesible económicamente y, por lo tanto, no 

todas las industrias podrán ser 100% sostenibles”
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Considero que es así; el nivel de tecnología que nos 
ha tocado vivir permite que la ciencia y la tecnología de 
los materiales evolucione de manera acelerada. Estamos 
trabajando en el sector de la construcción con materia-
les que hace algunos años ni siquiera imaginábamos y 
en algunos casos materiales que bajo su aspecto con-
vencional se esconden tecnologías como la de morteros 
que emiten menos polvo durante su aplicación en be-
neficio de los operarios de construcción que respirarán 
aire menos contaminado, morteros que conservando 
sus propiedades físicas permiten un mayor rendimien-
to usando menos kilos que sus versiones equivalentes 
anteriores y, por tanto, menor consumo de materiales 
potencialmente contaminantes o acabados con propie-
dades fotocatalíticas que, gracias a la luz solar, reducen 
las emisiones de gases contaminantes.

¿Le queda todavía mucho camino al sector de la 
construcción para ser sostenible?

Es un camino al que el sector se ha incorporado re-
cientemente, relativamente hablando, y es un camino en 
el cual nunca dejas de andar; siempre aparecerán nue-
vos retos, nuevos estudios, nuevas tecnologías y nuevos 
materiales. Por tanto, es nuestra obligación como fabri-
cantes aprovechar e implementar este desarrollo tecno-
lógico y de procesos en nuestros materiales y sistemas.

En toda la entrevista he hablado de nosotros, pero 
hay otra variable por la que Grupo Puma España apues-
ta: la sinergia con otras empresas del sector y que en 
trabajos estratégicos y en conjunto estamos realizando. 
En compañía el camino se hace más corto y nos permite 
tener un campo de visión más amplio de hacia dónde 
debemos dirigirnos.

¿Cómo se encuentra nuestro país con respecto a 
nuestros vecinos europeos?

España ocupa el 16º lugar en el ranking internacional 
de ODS de este año, según la publicación de SDSN a 
mediados de 2023. En los puestos superiores tenemos a 
varios países europeos. Por lo tanto, no lideramos estos 
aspectos y seguimos a remolque de Dinamarca, Sue-
cia, Finlandia, Países Bajos, Alemania y Francia. No es 
una buena posición, pero debemos sacar provecho del 
camino andado por nuestros vecinos, no para copiar-
lo, sino para encontrar el equilibrio del que venimos ha-
blando, el equilibrio que requiere nuestra sociedad y que 
nuestra situación económica lo permita.

¿Alguna reflexión final?
Dentro de unos pocos meses inauguraremos una 

nueva planta de fabricación y almacenes en Sevilla, y en 
ella el Grupo ha puesto especial atención a los aspectos 
sostenibles de fabricación y uso de sus instalaciones. 
Será uno de los centros de producción, a nivel nacio-
nal, más grande de fabricación de morteros y revocos. 
Pero, por encima de toda esta tecnología, sostenibilidad 
y responsabilidad social, hay un aspecto que caracteri-
za a Grupo Puma España: la calidad humana. Seguimos 
siendo una empresa familiar a pesar de haber dado el 
salto a internacional y seguimos creyendo que el mejor 
valor agregado de nuestro producto es el servicio y el 
contacto con los otros agentes del sector de la cons-
trucción.

Texto: Ramon Capdevila
 Fotografía: L’infornatiu

Grupo Puma cuenta con Soluciones Sostenibles para Aislamiento Térmico Exterior (SATE): 
Traditerm Mineral y Traditerm Nature.
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Ya está en ruta el “Mapei Tour 2024” 

El “Mapei Tour 2024” se puso en marcha el pasado 9 de abril desde la sede central de MAPEI 
en Santa Perpetua de Mogoda (Barcelona) y su primera parada fue en las instalaciones de
BigMat Calvente en la localidad barcelonesa de Terrassa. Esta formación móvil visitará 

diferentes puntos de venta en un tour itine-
rante que recorrerá el país, pasando por las 
instalaciones de grandes clientes y distri-
buidores durante seis meses, del 1 de abril 
al 15 de julio, y del 15 de septiembre a fina-
les de noviembre. Este equipo móvil consta 
de tres partes: una furgoneta, un remolque 
y una carpa con espacio para demostracio-
nes.

A través de demostraciones impactan-
tes y presentaciones de novedades emo-
cionantes cada día en un lugar diferente, el 
Tour tiene como objetivo crear un ambiente 
amistoso y “Azul Mapei” en las sedes de 
los distribuidores. Un lugar donde realizar 
demostraciones de productos; ofrecer for-
mación especializada, organizar encuen-
tros con clientes, compartir experiencias 
y conocimientos con otros profesionales, 
realizar promociones, acceder a ofertas 
exclusivas en productos Mapei; e Interac-
tuar directamente con los aplicadores, re-
solver sus dudas y recibir asesoramiento 
personalizado. En definitiva, un tour diri-
gido a toda la cadena de valor.

El “ZERO PRODUCTS & CUBE SYS-
TEM by Mapei Tour 2024” está dirigido a 
los usuarios de productos Mapei, a los 
clientes de los distribuidores que buscan 
conocer las últimas técnicas y soluciones 
de aplicación, y a todo el conjunto de la 
organización de los distribuidores: trans-
portistas, almacenistas, comerciales, ad-
ministrativos, etc., los cuales podrán am-
pliar sus conocimientos sobre la gama de productos Mapei. En la línea de su compromiso con el 
medio ambiente, Mapei compensará las emisiones de CO2 generadas durante el Tour asociándose 
con Retree, una empresa dedicada a la repoblación de bosques.

t Primera etapa 
con parada en 
las instalaciones 
de BigMat 
Calvente , en 
la localidad 
de Terrassa 
(Barcelona)

pCorte inaugural de la cinta del recorrido del “Mapei Tour 2024” en las instalaciones de 
MAPEI en la localidad de Santa Perpetua de Mogoda (Barcelona).

p  Equipo directivo y comercial de MAPEI con los responsables de BigMat Calvente.

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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Pentrilo cumple 70 años ayudando   al pintor profesional
En el actual panorama empresarial español, es poco común encontrar empresas que lleguen a 
traspasar la barrera de la segunda generación. Este hecho se vuelve aún más notable cuando 
se trata de compañías dedicadas a la fabricación de herramientas para el pintor profesional. En 
este artículo deseamos extender nuestras felicitaciones a Pentrilo, una empresa representada 
por la tercera generación de fabricantes de herramientas, y compartir brevemente una parte de 
su apasionante historia.

La historia de Pentrilo arranca en el año 
1953 cuando su fundador, Julio García,
llega a Barcelona junto a su mujer Antonia 

y sus seis hijos desde La Rioja. Un día, visitan-
do el Puerto de Barcelona se dio cuenta que 
el mantenimiento de la pintura de los cascos 
de los buques de la Sexta Flota de los Esta-
dos Unidos se realizaba con rodillos en lugar de 
brochas como se hacía en España. Este siste-
ma permitía ahorrar mucho tiempo a los profe-
sionales de la época. 

Así que, junto con Antonia, empezaron a 
fabricar manualmente los primeros rodillos de 
lana de España. Y esa sigue siendo hoy la fi-
losofía de Pentrilo: fabricar herramientas de 
calidad que ayuden al profesional a ser más 
productivo. 

Estas son algunas de las primeras imáge-
nes de una empresa familiar que representa el 
trabajo y sueño de muchas de las familias de 
aquella época.

Julio García, que era una persona innova-
dora e idealista, quiso llamar a la compañía 
“Pentrilo”. Esta palabra procedía de la lengua 
esperanto, una lengua inventada que buscaba 
ser universal y unificar en ella a todos los países 
del mundo. Pentrilo en su traducción significa 
“herramienta para pintar”. Aunque el esperan-
to no se consolidó como una lengua universal, 
hoy Pentrilo sí que es una marca conocida a 
nivel internacional por todos los profesionales. 

pJulio García junto a su mujer Antonia y sus seis hijos en el año 1953 cuando 
llegaron a Barcelona.

Primeras imágenes de un proyecto 
que ha cumplido 70 años
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Pentrilo cumple 70 años ayudando   al pintor profesional

Instalaciones de Pentrilo en el Pl. Ind. Federico García, en la localidad de Roquetes (Tarragona) con 
más de 30.000 m2 dedicados a fabricar herramientas

La creación de la empresa y de sus bases viene 
de la mano de la segunda generación con Fe-
derico García y Miguel Ángel García.  A la muer-
te del fundador, ambos hermanos dejaron sus 
respectivas profesiones y se centraron en crear 
los cimientos de la compañía actual y de sus 
valores y le dieron el salto a empresa.

De unos pequeños talleres en el centro de 
Barcelona, doblando a mano las varillas de los 

rodillos, fueron evolucionando con los escasos 
medios de la época hasta convertir un huerto 
de mandarinas, en la localidad de Roque-
tes (Tarragona) al actual polígono industrial 
Federico García. En la actualidad, un motor 
económico de la zona con más de 30.000 m2

dedicados a fabricar herramientas. Las oficinas 
centrales de la compañía siguen manteniéndo-
se en Sant Joan Despí (Barcelona).

El cambio y sus cimientos

▼ Marta y Miguel Ángel García, y a la derecha Federico García, miembros de la segunda generación que sentaron las bases del crecimiento de Pentrilo.
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Inspirados por los mismos valores y de-
dicación de los emprendedores que les 
han precedido, los hermanos Kiko y Julio 
García, representantes de la tercera gene-
ración, son quienes se encuentran actual-
mente al frente de Pentrilo desde el año 
2007.

Siendo muy jóvenes, esta tercera ge-
neración recoge el relevo en plena crisis 
tanto económica como familiar. Ese año 
fallece Federico García, padre de ambos, 
quien era el alma matter de la compañía 
y pilar fundamental de la compañía. Des-
de entonces empieza una dirección que 
tiene la misma receta original “trabajo, 
seriedad e ilusión” por continuar con el 
legado familiar.

El objetivo en esta nueva etapa es ser 
el proveedor integral de herramientas para 
el distribuidor profesional. Completando 
su gama de fabricados y buscando dar un 
salto con un servicio óptimo a sus distri-
buidores. “El distribuidor mejora su renta-
bilidad al centrar sus compras en un solo 
proveedor, que además es fabricante per-
mitiendo ser más competitivo”. Para ello, 
ambos hermanos apostaron por implantar 
la última tecnología en fabricación de broche-
ría, de cintas de enmascarar y de inyección. La 
gama debía ser completa. 

Kiko lo tiene muy claro: “en este país nos 
tachaban de locos por invertir en industria, pero 
fabricar uno mismo permite controlar la calidad, 
ser flexible y ser competitivo”.

Profesionalización e internacionalización

pJulio y Kiko García (derecha) representantes de la tercera generación se encuentran 
actualmente al frente de Pentrilo desde el año 2007.

Esta estrategia culmina con la adquisición de Hermanos Tala-
vera, en Albacete, la única empresa española de espátulas y 
llanas para el pintor profesional. La apuesta de Pentrilo por la 
fabricación en Albacete es muy clara con la actual ampliación 
de 3.000 m2 más para desarrollar nuevas herramientas.

Julio hace hincapié en la misión de la empresa: “fabricamos 
con valores, herramientas para el pintor profesional”. No se pue-
de fabricar de cualquier manera, nuestro equipo debe sentirse 
contento de pertenecer a PENTRILO.
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Pentrilo dispone en catálogo de 2.895 referen-
cias divididas en las 3P de sus productos: Pro-
teger/Preparar/Pintar. El fruto del esfuerzo de 
inversión de Pentrilo se refleja en la magnitud 
de sus cifras de fabricación en el último año, 
llegando a los 5 millones de unidades de ro-
dillos, 3 millones de minirodillos, 2.300.000 de 
brochas y paletinas, o 700.000 espátulas y lla-
nas. El volumen de negocio ha crecido en más 
de un 150% en la última década, pasando de 
los 10 millones de euros del 2013, a superar los 
30 millones previstos para este año 2024.

En la compañía trabajan en la actualidad 
175 personas entre los centros de Sant Joan 
Despí (oficinas y servicio técnico), Tortosa (lo-
gística y producción de las familias de rodillos, 
varillas, cubetas, cintas, plásticos y papeles, 
etc.) y Albacete (familias espátulas, llanas, alar-
gadores y brochería). 

La empresa cuenta con tres centros con 
una superficie aproximada de 35.000 m2

destinados a la fabricación, oficinas y almacén 
logístico, donde se implementa todo el con-

cepto de las 3P con los lineales de producto 
perfectamente estudiados para maximizar las 
ventas y adaptados a medida de cada uno de 
los clientes. 

Es relevante destacar que, mientras muchos 
de sus competidores han optado por importar 
productos de China, Pentrilo ha mantenido 
su ventaja competitiva en innovación, cali-
dad y servicio al fabricar el 85% de su catá-
logo. Actualmente, la empresa se enorgullece 
de su internacionalización, con presencia en 67 
países, y aspira a ser la marca de referencia del 
pintor profesional en cada uno de ellos, gracias 
a su compromiso con la calidad del producto y 
el éxito de sus clientes.

Los números de su estrategia

Pentrilo ha mantenido su ventaja competitiva en innovación, calidad y servicio

“Fabricamos el 85% de 
nuestro catálogo”

En su 70 aniversario, Pentrilo no solo celebra su 
pasado, sino que también mira hacia el futuro 
con optimismo y determinación. Con una filo-
sofía arraigada en el trabajo duro, la seriedad y 
la pasión por lo que hacen, están listos para en-

frentar los desafíos que el mañana les depare y 
seguir siendo el socio preferido de los pintores 
profesionales en todo el mundo. ¡Por muchos 
años más de éxito y excelencia!

Un legado de 70 años y un futuro prometedor
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El nuevo jefe de Ventas del canal de distribución de Propamsa para Cataluña, Aragón y País Vasco es una persona 
con gran experiencia en su área.  Medina es un directivo con una alta capacidad de análisis y planificación cuya 
labor se orienta siempre a la consecución de resultados. Su facilidad para tejer relaciones personales, unido a 
su capacidad para la resolución de problemas y su afán por la optimización de costes, lo han convertido en la 
apuesta de Propamsa para afianzar su liderazgo en el mercado de los fabricantes de materiales de construcción 
en un momento especialmente relevante. 

Carlos Medina
Jefe de ventas de la zona de Cataluña, Aragón y País Vasco 

del canal de distribución de Propamsa

¿Cuál es tu objetivo como nuevo jefe de ventas de 
la zona de Cataluña, Aragón y País Vasco del canal 
de distribución de Propamsa?

Mantener y consolidar la presencia de los productos 
Propamsa, así como trasladar a nuestros clientes la ne-
cesidad de exigir a sus proveedores productos con al-
tas prestaciones tanto a nivel de certificación como de 
sostenibilidad en sus procesos. Estamos en un mercado 
altamente competitivo, en el que cada detalle cuenta y 
puede marcar la diferencia.

¿Qué ventajas destacaría de Propamsa en el mer-
cado?

La fiabilidad de trabajar con una compañía que 
apuesta por productos de alto valor añadido, que cum-
ple las normativas tanto a nivel de certificaciones como 
en reducción de huella de carbono y, por supuesto, que 
cuenta con un portafolio amplio mediante el cual satisfa-
ce las necesidades de sus clientes. Y todo ello sin olvi-

darnos de una red de ventas amplia y con muchos años 
de experiencia en servicio y fidelidad. 

Propamsa pertenece a un gran grupo que es Cemen-
tos Molins, una empresa consolidada a nivel internacio-
nal y líder global en soluciones innovadoras y sosteni-
bles para la construcción e impulsores de la neutralidad 
de carbono y la economía circular.

¿Cómo valoras la situación del sector de la distri-
bución de materiales de construcción? 

Actualmente estamos atravesando un proceso de 
“unificación” dentro del canal de distribución donde se 
están estableciendo alianzas que están definiendo el fu-
turo más inmediato, con ejemplos como como la fusión 
entre canales de ferretería y construcción con Ehlis y 
BdB; o como el acceso a la gran superficie por parte de 
BigMat con la adquisición de la Plataforma; o el creci-
miento en la propuesta hacia el cliente profesional de las 
grandes superficies (Leroy Merlin y Obramat). Todo esto 
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“Actualmente estamos atravesando un proceso de 
“unificación” dentro del canal de distribución, donde 
se están estableciendo alianzas que están definiendo 

el futuro más inmediato”

ENTREVISTA

sin olvidarnos de actores que vienen de la distribución 
de suministros para instalaciones, con recursos y expe-
riencia como es el caso de Saltoki.

¿En qué medida ha cambiado el sector durante 
los últimos años (sobre todo en términos de digitali-
zación y de automatización de procesos)?

El sector ha realizado un cambio muy importante en 
cuanto a digitalización y automatización de procesos, 
incrementándose de manera exponencial desde la pan-
demia.

El distribuidor es consciente de la necesidad del cam-
bio de paradigma y aunque a diferentes velocidades, se 
están destinando recursos para ello. Una muestra de 
este cambio es la incorporación de personal tanto en los 
departamentos de Marketing como en los departamen-
tos de gestión de procesos en la mayoría de los actores 
del mercado. Aquí también necesitamos un impulso con 
los fondos europeos para acelerar la digitalización del 
sector de la construcción, donde un 95% de las empre-
sas son pymes. 

¿Qué tipo de oportunidad representan los fondos 
europeos del Plan de Recuperación, Transformación 
y Resiliencia?

En nuestro sector son clave, ya que representan una 
oportunidad de acelerar el cambio a través de los fon-
dos NextGenerationEU, en cuanto a la rehabilitación y 
mejora de la fachada y la cubierta de edificios residen-
ciales. No obstante, los fondos no han desplegado su 
potencial en España. De acuerdo con Observatorio 360 
que la consultora Arthursen elabora cada año para An-
dimac, este año 2024 va a producirse una caída de los 
visados de rehabilitación del 8,5% -similar al de 2023-, 
un descenso que responde al fracaso de la canalización 
y ejecución de los fondos europeos NextGenerationEU. 

La meta gubernamental de rehabilitar más de medio 
millón de hogares en agosto de 2026, algo comprometi-
do inicialmente en el Plan de Recuperación, Transforma-
ción y Resiliencia ya es inalcanzable. Es decir, la gestión 
de los fondos ahora mismo es poco ágil y, en lo que 
respecta a nuestro sector, necesita mejorar de manera 
urgente. Recordemos que había cerca de 6.000 millo-
nes de euros contemplados en el Plan de Recuperación, 
Transformación y Resiliencia de la Economía Española, 
enmarcado en los fondos de ayuda europeos; una parti-
da que subvencionará entre un 35 y un 100% del coste 

total de las obras de rehabilitación de los edificios. Una 
partida para mejorar su aislamiento térmico con solucio-
nes como los sistemas de aislamiento térmico por el ex-
terior, que reducen al menos un 30% el consumo ener-
gético, reduciendo al menos un tercio de sus emisiones 
contaminantes a la atmósfera. Esto es lo que no se está 
desplegando como debiera, lo que debe de hacer saltar 
todas las alarmas. 

¿Cuáles serían los principales desafíos del sector 
para el futuro?

Conseguir un equilibrio entre lo necesario y lo posi-
ble. En España, el 83% de las viviendas no cumplirán 
con los requisitos mínimos en materia de eficiencia ener-
gética en tan solo 6 años, en 2030, de acuerdo con la 
Directiva Europea de eficiencia energética. 

Es indudable que hay que generar una cultura de la 
rehabilitación que gravite en torno a cuestiones econó-
micas -el mayor ahorro disponible de los hogares es la 
propia vivienda-, sociales o medioambientales y climá-
ticas. El año pasado, de acuerdo con los compromisos 
adquiridos por nuestras autoridades, tendrían que ha-
berse alcanzado las 72.000 viviendas rehabilitadas, reto 
que hay que reformular porque no se puede cumplir ya 
que los datos oficiales reflejan 21.945 intervenciones, 
una caída del 8,6% respecto a 2022 y muy lejos de las 
30.000 unidades que solían visarse antes de 2020. En la 
respuesta anterior decíamos que hay que rediseñar los 
objetivos como país en el sector de la rehabilitación y 
reforma. 

Somos conscientes de que la situación económica 
actual no pasa por su mejor momento, pero tenemos la 
necesidad de mejorar en cuanto al cumplimiento de nor-
mativas para el ahorro energético tanto a nivel de fabri-
cación como a nivel de aplicador. La distribución tiene la 
necesidad, y creo que es el momento, de poner en valor 
en todas las fases de la cadena de producción y apli-
cación, que somos un sector clave tanto a nivel social 
como económico.

Ya es hora de que la distribución, juntamente con los 
fabricantes, sepamos trasladar al mercado que somos 
un canal profesional donde el cumplimiento de las nor-
mativas es condición sine qua non en todos nuestros 
procesos; ya es hora de inculcar entre los clientes esas 
exigencias que benefician a los buenos empresarios. 

Texto: Ramon Capdevila • Fotografía: L’infornatiu
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Schlüter®-KERDI-BOARD-W

Diseño exclusivo y máxima fl exibilidad: Schlüter-KERDI-BOARD-W es la forma más sen-
cilla de crear su propio lavabo individual. El elemento prefabricado de KERDI-BOARD 
es extremadamente ligero, se puede cortar a la medida deseada y puede ser inme-
diatamente revestido de cerámica u otros recubrimientos. Contiene todos los compo-
nentes para una correcta impermeabilización y combina a la perfección con todos los 
acabados de los perfi les de drenaje KERDI-LINE-VARIO. Además, el lavabo de Schlüter 
es apto para su instalación entre tres paredes y esquinas de paredes y permite un 
montaje suspendido, que se puede ampliar opcionalmente con fi jaciones de pared. 

www.schlutersystems-soluciones.es

Máxima Individualidad.
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