GAMMA RUFINO NAVARRO celebra
su 60 aniversario con una gran fiesta
en sus instalaciones

El almacén ha cumplido 60 anos desde su fundacion y lo ha celebrado
con toda la familia, clientes y amigos que les han ayudado a convertirse
en todo un referente en el sector. Pagina 32
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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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Muro de carga.

Acabado de fachadas
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Paredes separadoras.
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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.
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UNA MAQUINA PERFECTAMENTE
ENGRASADA

RAMON CAPDEVILA
Director de Linformatiu

I 10 de octubre de 2006, en la localidad se-
villana de Alcala de Guadaira, se inauguraba
el primer almacén de OBRAMAT (entonces
Bricomart) en Espafa. Hoy, 17 afos des-
pués, OBRAMAT cuenta con 36 puntos de venta en
Espafa con una facturacién estimada que puede
rondar los 2.000 millones de euros en este ejercicio.

Con estos datos en la mano, les confieso que no
queria escribir ni una sola palabra acerca de las dos
recientes inauguraciones de OBRAMAT en la provin-
cia de Barcelona, concretamente en las localidades
de Vilanova i la Geltri y L’'Hospitalet de Llobregat,
esta Ultima practicamente a la entrada mismo de
la ciudad de Barcelona. La ofensiva realizada por
OBRAMAT tanto en Espafa, en general, como en
Catalunya en particular es, si me permiten la ex-
presion, un desembarco sin contemplaciones, muy
estudiado y de unas consecuencias imprevisibles y
que pueden ser graves para los almacenes de ma-
teriales de construccién de nuestro pais.

Este discurso no es nuevo, ya lo sé. Lo he repetido
muchas veces, pero lo que he visto en Vilanova i la
Geltra y L'Hospitalet de Llobregat ha sido la puesta
en escena de una maquina perfectamente engrasa-

day que no tiene intencién de parar. Y lo mas grave:
encuentra un terreno abonado para sus intenciones.
Sin dificultad.

Algunas veces recibo llamadas de almacenes y
proveedores y comentamos la situacion e intenta-
mos analizar si el sector se encuentra o no en una
situacion de crisis. ¢{Con la facturacion que tiene
OBRAMAT, se imaginan la cuota de mercado que
ha conseguido llevarse y que ya tiene controlada?
El sector no se encuentra en crisis.

No sé el plan de expansién que la multinacional
francesa tiene previsto y de qué manera en los
proximos 10 afos, pero los almacenes de materia-
les de construccién también tienen que conseguir
en este mismo plazo de tiempo una estrategia de
posicionamiento para hacer frente al nuevo orden
que, sin duda, tendra el sector de la reforma y la
construccion.

Insisto una vez mas: acuerdos, alianzas, uniones...
no hay otro camino. Entre todos tenemos que em-
pezar a homogeneizar un mismo discurso para
conseguir tener una personalidad propia y ofrecer
una apuesta interesante y sélida.

Enita: Publicaciones del Canal Construccion, SLU
Direccion: Ramon Capdevila e rcapdevila@canalconstruccion.es
AominisTrAcION, Rebaccion v PusLicina: ¢/ Mallorca, 1, Planta 12 e 08014 Barcelona @ Tel. 93 101 71 43 e www.almacenesconstruccion.com
Disefto v Maauetacion: www.estudigenis.es Impresion: Graficas Andalusi Periobicioan: Bimestral, Nam. 129, Noviembre 2023 e Depdsito legal: 29179-94



ALMACENES

Socios de BdB visitan las instalaciones
de Kuchen en Alemania

sociados de Grupo BdB y parte del equi-
Apo de la Central BdB, realizaron el pasa-
do mes de noviembre una visita a la fa-
brica de su proveedor de cocinas BdB Kiichen.
Los asistentes pudieron conocer in situ todo el
proceso de fabricacién de las cocinas y conocer
mejor todas las caracteristicas técnicas y proce-
sos de fabricacién de las mismas, a la vez que
también tuvieron la ocasion para realizar una inte-
resante visita a la exposicion y el showroom que
el fabricante aleman tiene en sus instalaciones.
Los socios que realizaron la visita a las ins-
talaciones de Kichen fueron: Sumabe; Garmon
Morella; Materials de Construccidon Galmés; Ma-
terials Sagrista; Zona Factory de la Construccion;
Materiales Construccion José Rosa; Sopam CR;
Materials de Construccién llla; y Francisco Me-
gias Garcia.
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TU ALIADO EN
COMPETITIVIDAD

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

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

Tu tienda especialista
en construccion

APUESTA SEGURA

UNETE A GRUPO BdB, CENTRAL DE COMPRAS Y SERVICIOS

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



La V Edicion de la Semana del Profesional

LaV Edicion de la Semana del Profesional celebrada
del 23 al 28 del pasado mes de octubre se ha cerra-
do con una importante presencia de asistentes en
cada uno de los casi 200 puntos de venta BigMat
adheridos en esta edicion.

todas las compras realizadas, esta V Semana del Profe-

sional ofrecio una gran variedad de actividades dirigidas
a los clientes como demostraciones de proveedores y talleres
formativos o concursos, que amenizaron la visita a los puntos
de venta BigMat.
Para Jesus Prieto, director general de BigMat Iberia, “este
afno queremos estar aun mas cerca de todos nuestros clientes
y atenderles como se merecen; los grandes expertos atienden
a los profesionales y asesoran a los que no lo son. La Semana
del Profesional es una gran oportunidad para todos los agentes
del sector de la construccién, asi como para aquellos amantes
del bricolaje, porque van a estar en contacto con verdaderos
expertos y apasionados. Ademas, esta cita se ha convertido
en una gran apuesta que realiza BigMat para dar a conocer
todos los productos y servicios que ofrecen nuestros puntos
de venta en la peninsula ibérica”.
La Semana del Profesional es una semana exclusiva para los
clientes del Grupo BigMat que se organizd por primera vez
en el ano 2018, y donde se pueden encontrar descuentos y
disfrutar de una gran variedad de promociones y actividades
en los puntos de venta adheridos de BigMat.

L\ demas de ofrecer un descuento de hasta el 15% en

Los clientes de BigMat han
podido disfrutar de hasta un 15% de
descuento en todos los productos

BigMat Alotrans, en lllescas (Toledo).
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DESCUENTOS ESPECIALES
EN TODAS LAS COMPRAS

La Semana del Profesional
es una semana exclusiva para los
clientes de BigMat que se organizo
por primera vez en el ano 2018




ALMACENES

obtuvo un notable éxito de asistencia

V Edicion de la Semana del Profesional Galeria Fotografica

BigMat Ingenio, en Las Palmas de Gran Canaria BigMat Ochoa (Tarragona)

........

BigMat Fontecha (Burgos)

BigMat GO (Andalucia)
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ALMACENES

V Edicion de la Semana del Profesional Galeria Fotografica

BigMat Garcia Gonzalez (Caceres) BigMat Madecon (Avila) BigMat Tevisa (Badajoz)
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BigMat Padilla Linares (Jaén) BigMat Sanchez Quintanar (Ciudad Real)
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BigMat Rodriguez y Sobrinos (Madrid)
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BigMat La Plataforma inaugura EXPO BigMat,
una exposicion en el centro de Barcelona

igMat La Plataforma inauguré una
Bnueva exposicion en pleno centro

de Barcelona bajo la marca EXPO
BigMat. Este moderno y elegante esta-
blecimiento, ubicado en la Calle Mallorca
83, justo al lado del punto de venta de
BigMat La Plataforma, dispone de una
amplia gama de ceramica, todo lo nece-
sario para el bafio y las ventanas de la
marca BigWin.

La coleccién de cerdamica abarca una
gran variedad de porcelanicos, hidrauli-
cos, maderas, marmoles, y también de
piezas de gran formato. La gama de bafo
se compone de una exposicion de grife-
ria y diferentes ambientes con mamparas,
duchas y muebles.

Por su parte, las ventanas BigWin,
ademas de aportar un alto aislamiento,

son totalmente configurables en medidas, colores y tipos de vidrio o apertura.

En EXPO BigMat se ofrece un asesoramiento 360 con una extensa gama de soluciones adaptadas a
cada proyecto de obra o reforma y con un amplio horario, de lunes a viernes de 09:00 a 14:00 y de 15:00 a
19:00, y también los sabados de 10:00 a 14:00.
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Fran Fernandez, pirector General de GAMMA GROUP

Joseé Dura

Director General
de Grupo BdB

Hace ahora dos arios, en noviembre de 2021, se presentaba en sociedad ALIANGROUP, una alianza entre dos
de las principales centrales de compra de nuestro pais, GAMMA GROUP y Grupo BdB.

Este acuerdo estratégico se materializd con la creacion de la sociedad mercantil ALIANGROUP S.L. parti-
cipada al 50% por ambos grupos, y que se definia como una alianza abierta a otras centrales del sector con
el mismo espiritu colaborador y de cooperacion, y que puedan aportar sinergias de las que los Asociados de
las Centrales puedan beneficiarse. También definian como el principal objetivo de este movimiento estraté-
gico el mejorar la competitividad de los Asociados de ambas centrales al unir sus volumenes de compras y
la capacidad de negociacion que ello conlleva.
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Nuestra filosofia se basa en

colaborar en todo aquello en lo que somos
muy parecidos y mantener como lineas
rojas aquellos factores de competitividad
que diferencian a cada grupo”

¢Cuando se empezé a gestar la idea de ALIAN-
GROUP?

FRAN FERNANDEZ: Es una idea que se empezé a
gestar hace ya bastantes afios. Por aquel entonces, al-
gunas Centrales de compras manteniamos contactos
para explorar la posibilidad de crear una Central de Cen-
trales de compras. Finalmente hace 2 afos, después
de comprobar que, a medida que pasaba el tiempo, la
competencia de las grandes superficies crecia de forma
exponencial y habia que realizar alguna accién al respec-
to, 2 de esas centrales, GAMMA GROUP y Grupo BdB
nos pusimos de acuerdo para llevarlo a cabo y fundamos
ALIANGROUP.

¢ Qué motivos llevaron a pensar en el posible de-
sarrollo de esta iniciativa?

JOSE DURA: Pensamos que el tamafio no es el Gnico
factor de competitividad de una organizacion o grupo,
pero si es un factor determinante en algunos aspectos,
como puede ser la compra o las sinergias que se produ-
cen en algunos procesos.

Por eso, nuestra filosofia se basa en colaborar en
todo aquello en lo que somos muy parecidos y que, pre-
cisamente, nos aporta esas sinergias y mantener como
lineas rojas aquellos factores de competitividad que di-
ferencian a cada grupo que forma parte de esta alian-
za. Y es asi porque, aunque tengan una gran amenazay
competidor comun como en las Grandes Superficies de
Bricolaje y otros nuevos operadores, no podemos olvidar
que los respectivos asociados también compiten entre
ellos. Por eso, para que ALIANGROUP funcione, es de
vital importancia aportar en lo que somos iguales y es
sinérgico y no en aquello que nos diferencia.

¢ Satisfechos del camino recorrido?

F.F. Si, mucho. Lo mas dificil podia ser el hecho de
tener que entendernos entre los dos equipos de las cen-
trales y llegar a consensos y, en este sentido, el resultado
es muy satisfactorio; nuestros equipos actian como si
fuera uno solo cuando se trata de ALIANGROUP.

Aun asi, tan solo estamos al principio de un largo
camino en el que creemos que es muy importante que
cada paso que demos sea consistente y perdurable. De

hecho, actualmente ALIANGROUP esta formado por dos
Centrales de compras, GAMMA GROUP y Grupo BdB,
que consensuamos todas las decisiones, hecho que
puede hacer mas lento el avance, pero también mas se-
guro y solido, sin duda.

¢En qué aspectos se han beneficiado los respecti-
vos socios de esta alianza hasta el momento?

J.D. Aunque estamos en el inicio de esta colabora-
cion, los respectivos asociados ya se estan beneficiando
de este acuerdo. Por ejemplo, ya disponen de mejoras
en los acuerdos con los proveedores y se han beneficia-
do de diversas compras conjuntas, donde la suma de las
dos centrales aprovecha las economias de escala para
conseguir mejores precios y mejorar asi la competitivi-
dad de los asociados.

Este afo, ademas, hemos incorporado a Francisco
Romero como coordinador de ALIANGROUP que tam-
bién se ocupa del desarrollo de las compras regionales.
También, hay que destacar que ALIANGROUP no aporta
solo ventajas a los asociados, sino que también lo hace
a los proveedores que se convierten en estratégicos y
cuya colaboracion e identificacion es mayor. Y esto va
in cresciendo, ya que estos proveedores cada dia que
pase obtendran mas ventajas en esta colaboracion es-
tratégica.

¢Qué grado de compromiso tienen que aceptar
los socios para beneficiarse lo maximo posible de
esta alianza?

F.F. Teniendo en cuenta que se trata de acuerdos con
proveedores de caracter estratégico y de compras con-
juntas con mayor beneficio, los asociados saben que
su compromiso debe ser superior. De hecho, cada vez
estamos mas alineados para aprovechar las sinergias,
porque, tanto asociados como centrales y proveedores,
somos conscientes de que tenemos una amenaza co-
mun muy importante.

Y esta colaboracion cada vez va a ser mas necesaria.
No se trata solo de comprar mejor, sino de cooperar para
que asociados y proveedores obtengan el mayor benefi-
cio gracias a las sinergias y la colaboracion.
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¢El futuro del sector pasa por la
concentracion y la verticalizacion para
hacer frente a las grandes superficies?

J.D. Si cuando hablamos de vertica-
lizar nos referimos a alinearnos estraté-
gicamente y aprovechar todas las siner-
gias posibles, sin ninguna duda. Ahora
bien, esto se puede conseguir mediante
la concentracion, entendiendo como tal
la compra de otros almacenes, fusiones
o mediante la colaboracién y alineacién
entre asociados y centrales y con ALIAN-
GROUP también entre centrales. De he-
cho, pensamos que, mas que la forma,
concentracién o grupos y centrales, aqui
lo mas importante es el fondo, que nos
alineemos y aprovechemos las sinergias.

En ALIANGROUP somos dos Centra-
les de compras y estamos convencidos
de que, si sabemos alinearnos en lo si-
nérgico (surtido, compras, publicidad,
procesos, tic...) estamos al mismo nivel
de competitividad que los grandes ope-
radores internacionales.

Ademas, en cada punto de venta
contamos con la fuerza de un asociado
propietario de su empresa con un co-
nocimiento excepcional de su zona y de
sus clientes que nos puede hacer mucho
mas competitivos que otras férmulas.
Asi, conseguimos sumar la fuerza del ta-
mano a través de las centrales y la ventaja de la proximi-
dad y propiedad de los asociados.

¢ Qué les diria a los socios en este aspecto?

F.F. Pues les diria lo mismo que les venimos diciendo
y haciendo desde que existimos: que debemos alinear-
nos para aprovechar las ventajas en precios, en la pu-
blicidad, en el desarrollo de una marca comun de cada
central (GAMMA GROUP y Grupo BdB) que pueda ser
potente para posicionarse en las mentes del consumidor.

Debemos ponernos de acuerdo en compartir servi-
cios, desde la logistica hasta la tecnologia para, con todo
ello, poder aumentar las ventas, el margen, reducir cos-
tes y en consecuencia aumentar el beneficio y ser mas
competitivos.

Pensar que una central es solo compra o tamafo, es
un error, por eso en nuestras centrales tenemos desa-
rrollados desde hace afos toda una serie de servicios
para los asociados, que suman y ofrecen mas ventajas
competitivas. Y, por supuesto, compartir informacion
que permita poder tomar mejores decisiones, anadiendo
también la colaboracion con nuestros proveedores.

Puede haber mas sinergias mas alla de las com-
pras conjuntas y los acuerdos con proveedores...

J.D. Por supuesto, las estamos explorando. Tan pron-
to como sea posible, iremos implantando todas aquellas
sinergias que sean comunes y no supongan una linea
roja.

A Fran Fernandez, director general de GAMMA GROUP; Ricard Planas, director de compras
de GAMMA GROUP; Francisco Romero, coordinador de ALIANGROUP; Gustavo Garcia,
responsable de compras de Grupo BdB; y José Dura, director general de Grupo BdB en la
presentacion de ALIANGROUP, en el pasado Congreso Nacional de ANCECO.

Teniendo en cuenta que se trata de acuerdos con
proveedores de caracter estratégico y de compras
conjuntas con mayor beneficio, los asociados saben

que su compromiso debe ser superior”

Podemos avanzar cual seria el marco ideal de
“horizonte final” de esta alianza.

F.F. En el caso de Grupo BdB son mas de 20 afios de
existencia y mas de 30 en el caso de GAMMA GROUP.
Durante todo este tiempo, hemos visto una transforma-
cion radical del sector y del mundo, por ejemplo, con el
desarrollo del comercio electronico. Si en aquel momento
nos hubieran preguntado si acabariamos llegando a una
cooperacion como la de ALIANGROUP, seguramente no
lo habriamos visto oportuno. Hoy ya es una necesidad.

Ademas, estamos sufriendo cambios todavia mas
profundos; desconocemos donde nos llevaran tecnolo-
gias incipientes como la inteligencia artificial y todos los
cambios que cada vez se producen con mayor rapidez.

Por tanto, no existe un horizonte final. Lo que existe
es una voluntad clara de ayudar a los respectivos aso-
ciados a competir en este entorno y lo que haremos es
adaptarnos a cada momento para continuar aportando
valor. Por eso, repetimos, debemos sumar sinergias en
lo compartido y mantener lineas rojas en las diferencias.

Qué activos tiene ALIANGROUP en nimero de so-
cios, puntos de venta y facturacion.

J.D. En la actualidad, contamos con un total de 652
asociados entre GAMMA GROUP y BdB que se traducen
en 792 almacenes.

En cuanto a facturacion, en el afio 2022 conseguimos
alcanzar una facturacion agrupada de mas de 1.300 mi-
llones de euros.
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Los asociados de GAMMA ya disponen del
nuevo catalogo de construccion 2023/2024

n afio mas, los asociados de GAMMA ya dispo-
l |nen del Catalogo de Construccion 2023/2023,

una herramienta Unica en el mercado que les per-
mite competir cara a cara con las grandes superficies
en cuanto a materiales de construccion se refiere. Una
publicacién que ofrece todo lo esencial para convertir
en un éxito cualquier proyecto de construccién
o reforma.
GAMMA ya lleva nueve anos editando su Cata-
logo del profesional de la reforma y la construccion,
pero eso no le impide superarse en cada edicion. En
esta ocasion, se presenta una version mejorada y ac-
tualizada y supone un paso mas en el empefio con-
tinuo de la firma por ofrecer las mejores soluciones y
productos para todos sus proyectos facilitando, a su
vez, que se convierta en el mejor aliado en forma de
herramienta de venta para los almacenes asociados al
grupo. De esta manera, los asociados disponen de toda
la informacion técnica e imagenes de los productos que
les ofrece el soporte perfecto ante cualquier duda. Con
una tirada de 35.000 ejemplares y bajo el lema “De
profesion... Profesional”, este catalogo ofrece produc-
tos de la mas alta calidad y las ultimas innovaciones en A Con el eslogan, “De profesion. .. Profesional”, el nuevo catélogo
la industria de la construccién. se convierte en imprescindible para todos los profesionales de la

construccion.

Arranca la campana calor 2023/2024

Bajo el lema “Este invierno... Dejemos el frio al otro lado de la ven-
- tana” GAMMA lanza su ya tradicional campafia de calor con la mejor
MM GAMMA oferta de productos para calentar el hogar: estufas de lefa, estufas
de pellet, chimeneas insertables también de lefa o pellet, radiadores,
complementos, etc. Con una tirada de 90.000 ejemplares y una his-
toria de mas de 10 anos, se trata de una campana que durara hasta
el proximo mes de febrero, y que ofrece todo tipo de soluciones para
calentar el hogar de la mano de las mejores firmas del sector.

Con una informacion detallada de funcionamiento, medidas e
imagenes que complementan la descripcion de cada producto a la
perfeccion, este folleto es, sin duda, la mejor puesta en escena de
la gran oferta que GAMMA ofrece a sus asociados y clientes par-
ticulares. Ademas, todos los productos de esta campafa cumplen
con la normativa Ecodesing 2022, que marca los estandares en lo
que a eficiencia energética se refiere y, por tanto, son menos conta-
| minantes.
| Ademas, en este folleto también se pueden encontrar los produc-
tos idoneos para el correcto mantenimiento de los aparatos, asi como
los Cédigos QR que permiten ver los productos en funcionamiento
o los iconos que aportan informacién sobre las caracteristicas prin-
cipales de cada aparato. Un especial calor 2023/2024 que, gracias
A Un folleto donde encontrar, también, consejos para a ser especialistas, también incluye recomendaciones para un mejor

reducir el consumo energético. aislamiento del hogar, instrucciones para una instalacion 6ptima de
los aparatos y consejos para reducir el consumo energético.




GAMMA participa

de nuevo en la “FIRA |

BORSA DE TREBALL”

nmarcado dentro del Programa Premium del
EGrado de ADE de la UManresa, se trata de

un proyecto que busca crear un punto de
encuentro entre companias y estudiantes para la
realizacion de las practicas profesionales.

La participaciéon de GAMMA en este progra-
ma ha servido, y volvera a servir este afo, para
que el alumno seleccionado del grado de ADE
realice las practicas laborales en la sede de la
compafiia ubicada en Sallent, (Barcelona). El com-
promiso de GAMMA es firme. Por eso, tiene muy
claro la importancia de acoger estos alumnos de
practicas en su compahia para brindarles la opor-
tunidad de complementar su formacién académi-
ca y participar de forma activa en su crecimiento
personal y profesional.

Unas practicas que no solo son beneficiosas
para los estudiantes, sino que también suponen
un enriquecimiento para GAMMA que entra en
contacto con nuevas generaciones, nuevos cono-
cimientos y, en definitiva, comprueba de primera
mano la evolucién de los nuevos talentos que
son, ni mas ni menos, los directivos del futuro.

GAMMA hace ya 6 que decidié empezar
a participar en la “Fira Borsa de Treball”
organizada por la UManresa dentro del
Programa Premium del Grado de ADE
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El Original. Ahora incluso mejor.

Schliter ®-DITRA

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

Mas informacion en www.schluter.es
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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



ESPECIALISTA EN HERRAMIENTAS Y
ACCESORIOS PARA LA COLOCACION
DE REVESTIMIENTOS CERAMICOS Y
PORCELANICOS

SISTEMA DE
NIVELACION SMART

Consulte nuestras lineas de o Siganos en las redes sociales
productos en nuestro sitio

web o en el QR CODE. .f_:‘. 0@00@

cortageurope@cortag.com
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COMPROMISO
SOSTENIEBLE

David Martinez

Director general
del Grupo Veralia

David Martinez Sanchez lleva 25 afos en la com-
paiia. Empezo en el puesto de Responsable de Ad-
ministracion ocupando posteriormente el puesto de
Director Financiero. Desde el afio 2021 es el actual
director general de Grupo Veralia.

Con una dilatada experiencia en la distribucion de
materiales de construccion y siempre en continua
transformacion y atento a la evolucion de los proce-
sos de negocio, David sabe que todo esta orientado
al cliente, y que la gestion del tiempo y de los re-
cursos es critica, ya que el nimero de decisiones a
tomar de manera muy rapida hace que la eficiencia
y la eficacia en la organizacion sean fundamentales.
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Grupo

Jerdlia

Estefania Clemares

Jefe de Producto
de Aridos y Servicios

Estefania Clemares cuenta con una dilatada
experiencia en el sector del retail en materiales
de construccion. Se incorpora al Grupo Veralia
en septiembre del afio 2022 como Jefe de Pro-
ducto de Aridos y Servicios pasando a ocupar-
se también a principios del 2023 del area de
sostenibilidad en toda la gestion de la recogida
de escombro y los RCD, asi como la impulsora y
gestora de la consecucion del sello.



Cuantos mas tengamos el sello

de sostenibilidad y circularidad
promovido por ANDIMAC, mas fuerte
resonara nuestra voz en el sector”

mas responsable y sostenible. Cada vez mas empresas participan de esa conciencia y quieren hacerla posi-

Como consumidores, cada vez tenemos mas conciencia medioambiental e intentamos hacer un consumo

ble. El Sello de Compromiso Sostenible y Economia Circular, impulsado por Andimac, es un certificado que

se otorga a las empresas de distribucién profesional que se comprometen a colaborar en el cumplimiento de los
objetivos sectoriales con la sostenibilidad y la economia circular. No sélo se trata de cumplir con las obligaciones
normativas (en gran parte derivadas de la EU Taxonomy — Reglamento UE 2020/852 PC), sino que consiste en de-
mostrar que nuestros procesos como empresa cumplen con los objetivos en materia de sostenibilidad.

Todo ello supone no solo una mejora en la competitividad comercial de las empresas distribuidoras (competir mejor
en proyectos que exijan determinados cumplimientos a sus proveedores), sino que se consiguen también mayores
oportunidades para la obtencion de financiacion, ayudas y acceso a proyectos.

El Grupo Veralia ha sido una de las primeras empresas del sector en obtener el nuevo Sello de Compromiso Sos-

tenible y Economia Circular.

¢Como fue el proceso de obtenciéon del Sello?
(Sencillo/complicado, tiempos, facilidades...)

ESTEFANIA CLEMARES: Es un proceso a veces di-
ficil de interiorizar, pero muy sencillo de llevar a cabo.
La parte mas compleja, como siempre, es la gestién del
cambio. Hacer entender a los equipos el objetivo y el fin
de la obtencién de este sello, para afrontar el cambio de
los procesos en pro de la sostenibilidad de manera efec-
tiva. Una vez has conseguido esto, el resto es sencillo.

Durante todo el proceso, cuentas con el asesora-
miento de un consultor especializado para facilitar la
implantacion, adaptando requerimientos y objetivos al
tipo de negocio en el que lo estas implementando

¢Qué os ha aportado el participar del proceso de
obtencién del sello?

DAVID MARTINEZ: Gracias a la consultoria realizada
por ANDIMAC hemos tomado una mayor conciencia de
las distintas tipologias de residuos y el impacto econé-

mico que tienen en la organizacién, ademas de aportar-
nos una metodologia de trabajo para nuestro responsa-
ble de sostenibilidad.

¢Consideras que se han mejorado procesos?

E.C. Desde luego, la mejora de los procesos es uno
de los principales hitos para la obtencién del sello.

Por el camino, hemos aprendido cosas tan importan-
tes para un negocio como y de qué manera podemos
impactar de manera positiva hacia nuestro entorno y
nuestros stakeholders, y cdmo podemos reducir nuestro
consumo de materias primas y futuros residuos y, por
tanto, como podemos también economizar en nuestros
procesos productivos

¢En qué medida consideras que mejora la situa-
cién de seguridad juridica de la empresa?

E.C. El sello, evidentemente, garantiza que se esta
cumpliendo con el marco legal vigente, algo que parece
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obvio, pero que no es tan sencillo, ya que en materia
de sostenibilidad la normativa es dificil de implementar
en determinados modelos de negocio en el sector. Aun
asi, la ley esta para cumplirla y el objetivo del sello no es
certificar que esto se cumple.

Lo que se pretende con este sello es ir un paso por
delante a lo que nos pide la normativa, reducir el impac-
to de nuestros negocios en el medio ambiente, y poner
al sector de la distribucién profesional, como actor refe-
rente en la estrategia de sostenibilidad.

D.M. Contar con unos gestores de residuos que sean
capaces de aportar certificados del residuo que gestio-
nan para nosotros es muy importante. Pongo un ejem-
plo: los almacenes vendemos sacas de escombro, si el
gestor de residuos recibe una multa por la colocacion de
la saca y nos la quiere repercutir, al tener identificado al
cliente, procedemos a identificarle y asi el procedimien-
to sancionador recae en el productor del residuo y no
en nosotros. A demas el gestor de residuo, en este caso
LA OBRA SERVICIOS, nos facilita los certificados de los
vertidos de cada saca que le solicitamos.

¢Por qué consideras que las empresas de distri-
bucién profesional debemos estar implicadas y mos-
trar nuestro compromiso medioambiental?

D.M. Circularidad y Medio ambiente son dos con-
ceptos distintos que estan relacionados. Lo que si esta
claro es que las empresas que implementen medidas

COMPROMISO
SOSTENIBLE
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de sostenibilidad y circularidad sin duda mejoraran el
medio ambiente que es responsabilidad de todos. No-
sotros como almacenes de construccion, fuente de po-
tenciales residuos, debemos tener un papel muy impor-
tante en la circularidad de los materiales.

¢ Qué enfoque y acciones llevais a cabo en Veralia
con respecto a la economia circular-ambiental?

E.C. Llevamos varias acciones destacables en Gru-
po Veralia y a modo de ejemplo destacaria que ahora
separamos todos nuestros residuos y los cuantificamos,
con el objetivo de reducirlos y de destinarlos a plantas
de reciclaje autorizados por tipo de residuo, siempre en
pro de la circularidad. También, hemos cambiado todos
nuestros consumibles para la paletizacion y balizacion,
las cuales suponen mas del 90% de nuestra generacion
de residuos, por productos procedentes de materias pri-
mas recicladas, reduciendo al minimo el uso de materias
virgenes. Y en este mismo contexto, también estamos
trabajando en un porfolio de productos cada vez mas
ecosostenible. Por supuesto y de la mano del fabricante,
queremos apostar por dar en nuestros puntos de venta
un lugar especial para el ecodisefio.

Es importante resaltar que hemos acercado de mane-
ra gratuita a todos nuestros clientes el servicio de algu-
nos SCRAP como Ecopilas y Ambilamp, para provocar
que ellos también formen parte del cambio hacia la sos-
tenibilidad.

D.M. Nosotros

como almacenes de
construccion, fuente de
potenciales residuos,
debemos tener un papel
muy importante en

la circularidad de los
materiales”



COMPROMISO
SOSTENIBLE

¢Es la estrategia de sostenibilidad imprescindible
en las empresas de nuestro sector? ¢Por qué?

D.M. La distribucion profesional, representada per-
fectamente en ANDIMAC, se ha caracterizado por un
asesoramiento técnico de calidad y unos servicios ex-
celentes hacia el cliente, porque en materia de soste-
nibilidad igualmente debemos destacar y que el clien-
te conozca que somos organizaciones comprometidas
con la sostenibilidad y los objetivos de la agenda 2030.

¢Coémo transformar la gestion de residuos y cir-
cularidad en una oportunidad para la empresa?

D.M. Aportando valor al cliente mediante diferentes
servicios, consiguiendo una eficiencia econdémica en
el control y contabilizacién de los residuos en nuestros
procesos Yy, en definitiva, diferenciandonos de la compe-
tencia que solo esta pensando en el precio.

De cara al cliente, ¢notais un incremento de inte-
rés con respecto a este tema?

E.C. Llevamos tiempo notando por un lado una de-
manda de productos sostenibles que vienen marcados
en las memorias de calidades y, por otro lado, requeri-
mientos de sellos o acreditaciones sostenibles que al-
gunas empresas han implantado para elegir a sus pro-
veedores.

E.C. Llevamos
weralia tiempo notando
requerimientos de
sellos o acreditaciones
sostenibles que

algunas empresas han
implantado para elegir a
sus proveedores”

Pero, ademas, recientemente, provocado por la de-
manda de los Next Generation, la parte mas tradicional
del sector, como son la reforma y la rehabilitacion, no
s6lo ha empezado a demandar productos ecososteni-
bles, si no también ayuda para la gestion de sus resi-
duos en origen de manera disgregada. Y aqui es donde
Grupo Veralia se diferencia y aporta valor.

D.M. Nuestros clientes valoran en una alta medida
los servicios de valor afiadido en materia de sostenibi-
lidad que les ponemos a su disposicién. Ellos conocen
que en determinadas licitaciones les es necesario contar
con materiales sostenibles y saben que en Grupo Vera-
lia, la sostenibilidad es una prioridad.

¢Por qué recomendarias la obtencion del Sello
desde perspectiva empresarial, comercial y social?

D.M. Hay que subirse al carro de la sostenibilidad
inmediatamente por muchos motivos. Cuantos mas
tengamos el sello de sostenibilidad y circularidad pro-
movido por ANDIMAC, mas fuerte resonara nuestra voz
en el sector. Ademas, podremos hacer mas y mejores
negocios con nuestros clientes y estaremos cumpliendo
con los objetivos de desarrollo sostenible de la agenda
2030.
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ALMACENES

BigMat Matias Vallés inaugura el
nuevo punto de venta de Tarazona

A mediados del pasado mes de octubre, BigMat Matias Vallés inaugurd las insta-
laciones del almacén que adquiri6 a principios de afo en la localidad aragonesa de
Tarazona (ver Linformatiu 125). Ahora, con esta inauguracion, las instalaciones se
han adecuado al modelo de negocio de los puntos de venta de BigMat.

ste almacén, que cuenta con
Euna dilatada historia de mas de

30 afos tiene un fuerte arraigo
en la zonay es el referente en la dis-
tribucién de materiales de construc-
cién en su zona de influencia. Sus
instalaciones ocupan un espacio
total 5.000 m? de campa asfaltada,
con 2.800 m? de superficie cubierta.

El acto de inauguracién conté
con la presencia de Alberto Val, di-
putado provincial de Zaragoza; José
Antonio Docando, concejal de In-
dustria del Ayuntamiento de Tarazo-
na, Jacob Ramirez, presidente de la
comarca de Tarazona y Moncayo, y
del director general de BigMat, Je-
sus Prieto.

El almaceén distribuidor de mate-
riales de construccion BigMat Matias Vallés empezé su andadura en el aflo 1982 en la localidad
navarra de Corella, y con esta adquisicion pasa a gestionar un total de 4 puntos de venta en

Corella y Tudela (Navarra) y Mallen y este reciente de Tarazona, en la Comunidad de Aragén.
BigMat Matias Vallés alcanzé una facturacion de 2.600.000 € en al afio 2021. La adquisicién de
este punto de venta se enmarca en el plan estratégico de crecimiento de BigMat para reforzar su
posicién de liderazgo dentro del sector.

A Instalaciones de BigMat Matias Valles en la localidad aragonesa de Tarazona.

A Alberto Val, diputado provincial de Zaragoza, cortando la cinta A Foto de familia del equipo de la central de BigMat que acudi6 a la
inaugural del nuevo punto de venta. A la izquierda, Vanessa inauguracion.
Delgado, y Christian Vallés, propietarios de BigMat Matias Vallés.
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ALMACENES

Exito en la inauguracion de la nueva
exposicion de cocinas de BigMat Garro

igMat Garro celebrd
Bel pasado 27 de sep-

tiembre la inaugu-
racion de su nueva expo-
sicién de cocinas situada
en el punto de venta que
el distribuidor tiene en la
localidad barcelonesa de
Sant Boi de Llobregat.

BigMat Garro, con mas

de 2.800 m? destinados a la
exposicion de bafos, coci-
na y ceramica (ademas de 4 g ge los diferentes ambientes de la nueva

una zona de autoservicio y exposicion de cocinas de BigMat Garro.
almacén), ha renovado su

espacio de cocinas de 250

m?. Se trata de una nueva exposicion donde los invitados tuvieron 4 g chef Rafuel preparando en directo deliciosos bikinis.
la oportunidad de conocer las ultimas tendencias de disefo de

cocinas y el amplisimo abanico de soluciones y marcas de primera calidad como Burger, Cocinas

OB, Bora, Cooking Surface Prime, Pando y Elica. En la inauguracién acudié el chef Rafuel, que

cuenta con mas de un milléon de seguidores en Instagram y Tik Tok, y que se ha convertido en uno

de los influencers gastronémicos mas destacados del momento. Rafuel deleitd a los asistentes con

su talento y creatividad culinaria preparando en directo deliciosos bikinis.

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
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Gamma Rufino Navarro celebra su
60 aniversario con una gran fiesta
en sus instalaciones

AMMA Rufino Navarro ha e
cumplido 60 afios desde su & . 60 iz
fundacién y lo ha celebrado = d ‘ BLOLR

con toda la familia, los clientes y L a |
. 5 ! )
: v ) \
”ﬁraécn

amigos que les han ayudado a lle-
gar donde estan y a convertirse
en todo un referente en el sector
de la distribucién de materiales Keraben
de construccion. La celebracion 60
tuvo lugar en el showroom que
el distribuidor tiene en la loca-
lidad madrilena de Torrejon de
Ardoz, con la presencia de toda la
familia que en todo momento estu-
vo arropada por los clientes y los :
amigos que no quisieron perderse UNISAN
este acto tan emotivo.

La velada fue una auténtica

fiesta en la que se cuidaron los de-
talles y se procuré que no faltara
de nada: aperitivos, musica en di-
recto y photocall por el que pasa- A De izquierda a derecha: Fran Fernandez, Joaquin Martel Barrientos, Carlos Navarro, Esteve Vilardell
ron todos los invitados de la fiesta, y Victor Pérez Alcazar.
ademas de regalos para todos los
asistentes. Entre los asistentes no podia faltar una representacién de la Central de GAMMA en-
cabezada por su gerente, Fran Fernandez, que acudié acompanado por el director comercial,
Esteve Vilardell, y por los directores de area, Joaquin Martel y Victor Pérez, que no dudaron en
felicitar a GAMMA Rufino Navarro por sus primeros 60 afios de vida, 20 de los cuales han sido
como asociado de GAMMA. En definitiva, una fiesta llena de recuerdos y deseos de prosperidad
en la que no faltaron los momentos mas emotivos como el discurso que protagonizé Carlos Na-
varro, actual gerente de la compafia.

UNISAN

<« De izqda. a dcha.:
Ignacio Vazquez,
Judith Piquet,
Carlos Navarro,
Pedro Rollan,
Rufino Navarro,
Alejandro Navarro
Prieto, Rufino
Navarro hijo y
Blanca Gutiérrez.
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60 anos de historia

GAMMA Rufino Navarro inicié su actividad en el afo
1963 de la mano de su fundador Rufino Navarro ven-
diendo materiales en Torrején de Ardoz. Después de
las incorporaciones de sus hijos Rufino, en 1978 y Car-
los, en 1995, se trasladan a las actuales instalaciones
de la Calle Solana, 72, en Torrejéon de Ardoz, momento

Rufine
Navarro

s
grupopuma

que aprovechan para ampliar de manera considerable
su gama de productos. En 2002 se produce su entrada
como almacén asociado a GAMMA, una incorporacioén
que le supone un importante salto cualitativo ya que in-
corporan las familias de ceramica y bafo.

arupoy e g

:

|

A De izqda. a dcha.: Pedro Rollan, Rufino Navarro hijo, Carlos Navarro, Rufino Navarro, fundador de GAMMA Rufino Navarro,

Alejandro Navarro Prieto, Judith Piquet y Ignacio Vazquez.

En cuanto a instalaciones cuentan con almacén, oficinas
y showroom, donde se comercializan las familias de ba-
flos, cocinas, ceramicas y todo lo relativo al hogar como
puertas, suelos laminados y articulos de decoracion.
Los responsables de GAMMA Rufino Navarro co-
mentan con una emocion contenida que desde “nues-
tros humildes comienzos en 1963 con nuestro fun-

A Carlos Navarro dirigiéndose a los asistentes en un emotivo discurso
donde resalto la humildad de los origenes de GAMMA Rufino Navarro,
y que han marcado la trayectoria de todos estos afios.

dador Rufino Navarro, nuestra vision y objetivo no
ha cambiado a lo largo de estos 60 afos. Queremos
contribuir al progreso de las personas dedicandonos a
la mejora y el acondicionamiento del hogar, con solu-
ciones que ayuden a mejorar la calidad de vida a través
de la mejora de tu casa”.

A Detalle de los asistentes en un momento de la celebracion
del 60 aniversario de GAMMA Rufino Navarro.
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Ferrolan abre en el centro
de Barcelona una exposicion
proyectada al futuro

Ferrolan inaugurd el pasado mes de noviembre en el corazon mismo de la céntrica zona del
Eixample de Barcelona, concretamente en la calle Urgell, una exposicion de 600 m? con una
presentacion de producto muy estudiada para cubrir un segmento medio-alto del mercado.

madera, laminados y cocinas, configuran este

nuevo espacio donde se proyecta al futuro a tra-
vés del Tile Cube, una experiencia inmersiva Unica
en Barcelona y en Espana, con tecnologia alemana
y software francés, que proyecta en una pequefa ha-
bitacién miles de combinaciones posibles de azulejos
hasta encontrar la escena perfecta. Es una manera
novedosa de presentar el azulejo al cliente.

Ferrolan ha digitalizado todo el producto fisico
que tiene en la exposicion para ofrecer al cliente una
experiencia digital Unica. Mediante el software que
incorpora el sistema se puede seleccionar cualquier
fabricante, buscar la coleccion que se quiere mostrar
Yy, con una simple tablet, mostrar en tres dimensiones
el acabado del producto al cliente con toda su varie-
dad grafica. Todo se puede decidir a la medida para
que luzca el espacio igual de como te lo habias
imaginado de una manera totalmente real en combi-
naciones de disefios y colores.

Para Albert Antonijoan, director general de
Ferrolan, esta experiencia Unica esta especialmen-
te disefiada para inspirar al cliente, y para que cada
segundo que pase en nuestro nuevo espacio le resul-
te estimulante y gratificante. También, en breve, se
completara con mas novedades tecnolégicas como
la presentacion de las cocinas recreadas digitalmente
para ser vistas con gafas de 3D.

Ferrolan es una empresa de distribucion de ma-
teriales de construccion de referencia en la provincia
de Barcelona. Fundada en el ano 1984 por Antoni
Antonijoan, la empresa cuenta en la actualidad con
siete puntos de venta en Barcelona (2), Santa Colo-
ma de Gramanet (3), Rubi y Badalona. En el ejercicio
del 2022 alcanzé una facturaciéon consolidada de 22,5
millones de euros.

l |na oferta muy completa de ceramica, bafo,
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1 40 principales almacenes de
materiales de construccion Gatalunya

FACTURACION FACTURACION PTOS.

EMPRESA 2022 2021 % VARIACION VENTA

1 MAUSA - Maderas Alto Urgell, SA 80.368.619 75.404.966 6,58% 7 -
2 BigMat La Plataforma Catalunya - 6 Centros 68.791.280 66.152.094 3,99% 6 BigMat
3 Alberch, SA 36.868.000 31.979.767 15,29% 5 -
4 BigMat Ochoa, SL 28.233.218 25.080.322 12,57% 7 BigMat
5  Oliveras Derivats i Materials, SL 26.731.513 21.963.406 21,71% 5
6 Catalonia Ceramica, SA 25.484.334 24.947.411 2,15% 4 -
7 Impex Suministres, SL 24.669.299 18.669.954 32,13% 3 LA
8 Ferrolan 22.608.081 20.377.872 10,94% 6 -
9 Corretja, SL 19.134.435 17.085.002 12,00% 1 LI
10 GARRO, SA 18.880.921 18.834.528 0,25% 2 BigMat
11 Manau, SA 18.597.336 16.748.170 11,04% 3  IBERGROUP
12 Jodul, SL 17.085.690 15.292.898 11,72% 2
13 Calvente Bébila, SLU 16.461.630 14.286.595 15,22% 2 BigMat
14 Amargant Sant Pol / Amargant Pineda 12.090.989 11.091.458 9,01% 3
15 Mat. Construccié Gil, SL 12.083.750 9.131.217 32,33% 1 BigMat
16 Ceramicas Dominguez, SL 11.832.020 9.487.101 24,72% 1 {Encis
17 Suministros Ampuriabrava / Materials Banyoles 11.269.661 9.066.782 24,30% 2 BigMat
18 Bricoceramic, SA 11.269.226 7.483.708 50,58% 2 -
19 Masia, SA 10.876.642 11.708.999 711% 3 -
20 Ferret Casulleras, SL 10.254.491 9.408.035 9,00% 1
21 Materials Brecor, SL 9.396.240 8.058.221 16,60% 3 bcc:
22 Carmona e Hijos, SA 9.027.300 7.664.134 17,79% 4 LT
23 Badalona Gres, SL 8.933.022 7.923.000 12,75% 1 -
24 Mat. Miquel Alt Emporda / Miquel Baix Emporda 8.705.461 7.493.243 16,18% 2
25 Tinalex Arte, SL - Vda. Antoni Font, SA 8.603.000 7.732.974 11,25% 7 [ iGANTMA |
26 Mercamat, SA 8.121.501 5.970.321 36,03% 2 BigMat
27 Materials Creixell, SA 7.609.781 6.928.070 9,84% 1 Al
28 Siesmo, S.L. - Sanicer, SL 7.551.380 7.590.907 -0,52% 2 -
29 Ginesta, 1951 SL - Gamma Ginesta 7.548.611 6.761.003 11,65% 3 [ iGANTMA |
30 Gress Argentona, SL 7.427.792 5.121.828 45,02% 1 {Encis
31 Inmersalia Trading, SL (Solomat) 6.874.396 6.494.618 5,85% 1
32 Pretensados Ribera, SL 6.457.121 5.359.079 20,49% 2
33 SUMEX - S. Mat.Excavacions Igualada, SL 5.830.412 5.626.624 3,62% 1 [ iGANTMA |
34 Materials Gisbert, SL 5.826.538 4.850.450 20,12% 3
35 Mayor Materials per a la Construccié, SL 5.797.285 4.674.237 24,03% 1 BigMat
36 SUMCO, SA - PORSERMAT COMERCIAL 5.774.661 4.824.941 19,68% 2
37 Magatzem Bosom, SL 5.574.005 4.803.986 16,03% 2 Em (CAT
38 Comercial Arques, SCCL 5.440.574 4.004.339 35,87% 1 B|d|B|
39 Materials Dorotea, SL 5.382.340 4.964.075 8,43% 1 BigMat
40 Comercial Jocor Baix Emporda, SL 5.210.278 4.766.242 9,32% 2 B |d

41 Arquimatt Materials | Decoracio 5.047.199 3.917.594 28,83% 1 EmM ([:AT
42 Jordi Rull, SA 4.943.851 3.062.750 61,42% 1
43 Materials Cama Cortadelles - Plastics Tarrega 4.935.960 5.596.093 -11,80% 3 BigMat
44 Europea de Mat. EURO MAT, SL 4.879.776 4.134.305 18,03% 5
45 Gero 10, SL 4.716.347 3.884.643 21,41% 1 -
46 Materials Casserres, SA 4.646.408 3.667.814 26,68% 2 {Encis
47 Gamma Montafio, SL 4.637.289 4.323.264 7,26% 1 [ iGANTMA |
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FACTURACION FACTURACION PTOS.

EMPRESA 2022 2021 % VARIACION VENTA

48 Materials Cassa - Josep Vila Dauset 4.484.711 4.015.385 11,69% 1 Al
49 Forjado Ceramico y Material Construccion SL 4.237.030 3.56562.333 19,27% 1 BigMat
50 Qualisertec, SL 4.231.700 4.720.691 -10,36% 1 -
51 Mat. para la Const. del Garraf, SCCL 4.117.000 3.429.669 20,04% 1 At
52 Ormat, SA 4.074.138 3.858.150 5,60% 1 -
53 Materials Domenjo, SA 4.020.648 3.004.143 33,84% 3 [ iGAMTTA |
54 SUBICER, S.L. 3.927.229 3.555.757 10,45% 1 iGRUMAT
55 MAPISA - Materials Pirineu, SA 3.903.726 2.956.936 32,02% 1 -
56 Alcarras Cial. per a la Construccio, SL 3.710.850 3.843.998 -3,46% 1 -
57 Comercial KMAG Materials 3.682.109 2.988.624 23,20% 1 EM @AT
58 Deltariba Materials, SL 3.650.739 1.982.231 84,17% 1 B|d|B]
59 Comercial Llaurado, SA 3.589.711 3.230.810 11,11% 2 At
60 Grifell Germans, CB 3.519.701 3.184.712 10,52% 2 BigMat
61 Losada, SCP 3.513.308 3.156.696 11,30% 1 [ iGAMTTA |
62 Susecosa, SL 3.505.970 3.166.541 10,72% 1 Al
63 Materiales Can Rull, SL 3.434.043 3.023.069 13,59% 1 At
64 Materials per a la Const. Pedret, SA 3.378.043 2.764.986 22,17% 1 -
65 Materiales de Construccion Cubelles, SL 3.332.127 2.569.666 29,67% 1 [ iGAMTTA |
66 Matfitres, SL 3.181.018 2.650.526 20,01% 1 -
67 Materiales Consan, SA 3.154.268 2.637.545 19,59% 1 BigMat
68 Munne i Munne, SL 3.137.430 2.573.413 21,92% 2 Al
69 Materials Amigd, SA 3.129.377 2.789.504 12,18% 1 At
70 Materalia 3.115.314 2.414.635 29,02% 1 -
71 Construcciones Ciuro, SA 3.109.828 2.462.642 26,28% 1 BigMat
72 Raycor Patrimonial, SL 3.109.750 2.527.945 23,01% 2 B|d|B|
73 Comercial Anpes SBD, SL 3.096.230 3.106.315 -0,32% 1 B|d|B|
74 Sanitaris Marcual, SL 3.061.187 3.408.536 -10,19% 2 SEGESA
75 Cervos Materials de Construccion, SL 3.006.374 2.271.625 32,34% 2 [ iGAMTTA |
76 Prefabricados Lleida, S.L. 2.993.032 2.536.605 17,99% 1 [ iGANTMA |
77 Subministres Sama, SL 2.887.471 2.887.471 0,00% 1 EM @AT
78 Materials per la Construccié Jordi Vilar 2.873.754 2.807.931 2,34% 1 [ iGANTMA |
79 Materials Homs, SA 2.806.523 2.952.189 -4,93% 2 At
80 P Cemento Azulejos y Rocalla, SL 2.790.664 2.781.747 0,32% 1 [ iGANTMA |
81 Planell, SA 2.787.501 2.988.645 -6,73% 2 B|d|B|
82 Materials Soler, SCP 2.710.000 2.700.000 0,37% 1 Al
83 Materials per Construccion Miquel Bosch, SL 2.707.585 2.246.634 20,52% 1 At
84 Tarrega NouMag 2.637.104 2.664.156 -1,02% 1 -
85 Banos Santamaria, SL 2.587.709 2.290.361 12,98% 1 iGRUMAT
86 Materials per Construccio Capar, SL 2.534.933 2.489.067 1,84% 1 iGRUMAT
87 V. Cerdan, SL 2.509.928 2.521.075 -0,44% 1 iIGRUMAT
88 Alfonso Tejero e Hijos, SL 2.466.833 2.350.000 497% 1 Al
89 Subministres El Far 2.410.018 2.043.454 17,94% 1 -
90 Materials Farreny, SL 2.398.228 1.839.378 30,38% 1 -
91 Palahi Materials per a la Construccio 2.371.052 3.205.220 -26,03% 2 B|d|B|
92 Cementos Mollet, S.L. 2.323.851 2.209.988 5,15% 1 [ iGANTMA |
93 Olivera Subministres Construccién, SL 2.270.291 2.227.635 1,91% 1 [ iGAMTTA |
94 Hijo de Fdo. Roca, SA 2.266.585 2.083.686 8,78% 1 BigMat
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1 40 principales almacenes de  Gatalunya
materiales de construccion 2022

FACTURACION FACTURACION PTOS.

EMPRESA 2022 2021 % VARIACION VENTA

95 Pretensados Sole, SA 2.233.266 1.690.988 32,07% 2 Al
96 Tugues Materials de Construccio, SL 2.222.405 1.825.168 21,76% 2 B|d|B|
97 ARC Arbucies Ceramiques, SL 2.212.888 1.888.436 17,18% 1 Em1 (CAT
98 Materials del Llobregat, SL 2.184.065 1.968.214 10,97% 1 B|d|B|
99 Ramon Magrina Batalla, SA 2.181.709 2.234.162 -2,35% 1 A
100 Materials per a la Construccié Enric Roca, SL 2.180.923 2.130.012 2,39% 1
101 J. RIERA Magatzem de Construccién 2.156.508 2.021.226 6,69% 1 [ iGANTMA |
102 Claramunt Materials de Construccio, SL 2.142.889 1.800.360 19,03% 1 BigMat
103 Suministros Lari, SL 2.098.526 1.992.357 5,33% 2 BigMat
104 Expomat Alcover, SL 2.075.325 1.625.316 27,69% 1 -
105 Materials Mangrané, SA 2.061.571 1.894.993 8,79% 2 [ {GAMTMA |
106 Nicanor Mateu, SL 2.050.208 2.127.499 -3,63% 1 BigMat
107 E. Higueras, SL 1.944.954 1.832.825 6,12% 1 BigMat
108 Materials per a la Construccio, MJB SL 1.935.654 1.703.689 13,62% 1 EM (l',‘AT
109 Materials Camps, SL 1.865.488 1.405.608 32,72% 1 BigMat
110 COMERCIAL FCO. BUENAVENTURA, SL 1.822.026 1.691.868 7,69% 1
111 Materials per a la Construccié Carmen, SL 1.811.005 1.785.648 1,42% 1 [ iGANTMA |
112 Comercial Maestro Canet, SA 1.799.925 1.928.296 -6,66% 1 A
113 Inter-Avia, SA 1.784.363 1.607.143 11,03% 2 BigMat
114 Sans Montblanc, SL 1.723.846 1.515.431 13,75% 1 BigMat
115 Hermanos Llaurado Materiales de Construccion, SL 1.704.116 1.559.428 9,28% 2 Al
116 ECOCERAM, SL 1.696.841 1.884.785 -9,97% 1 B|d|B|
117 Gotarra, SL 1.696.189 1.600.497 5,98% 1 [ iGANTMA |
118 Materials Sagrista, SA 1.691.815 1.287.825 31,37% 1 B|d|B|
119 Suconspa, SA 1.686.579 1.636.135 3,08% 1 [ iGANTMA |
120 Hermanos Rambla, SA 1.665.123 1.667.341 -0,13% 1 {enicis
121 Materials Casa Arimany, SL 1.662.423 1.540.170 7,94% 1 EmM (EAT
122 CINT, SA 1.605.372 1.519.085 5,68% 1
123 Enric Ros, SA 1.552.552 1.330.360 16,70% 1 Al
124 Escorial Materials Construccio, SL 1.550.000 1.468.484 5,5% 1 A
125 Sigma Materials, SL 1.523.279 1.538.207 -0,97% 2 BigMat
126 J. Perez Aznar e Hijos, SL 1.442.486 1.511.798 -4,58% 1 -
127 Fradera Materials i Transports, SL 1.440.135 1.292.213 11,45% 1 BigMat
128 Enric Ferrer i Fill, SA 1.404.879 1.229.006 14,31% 2
129 STIU 3000, SL 1.368.423 1.669.247 -18,02% 1 [ iGANTMA |
130 Materials Construccio llla, SL 1.338.703 1.206.292 10,98% 1 B|d|B|
131 Comercial del Bages Rivero, SL 1.334.654 1.237.383 7,86% 1 B|d|B]
132 ALEGRE MATERIALES PARA LA CONSTRUCCION, SA  1.314.142 1.318.015 -0,29% 1 -
133 Materials Igualada, SL 1.222.745 1.382.513 -11,56% 1 Al
134 Viuda de W. Vila, SA * - 7.513.820 - 2 -
135 Cantara Bussines, SL (Casanova, SA) * - 5.949.564 - 4 -
136 Ferrer Cervia * - 2.389.303 - 1 E
137 Pafios Rodrigo, SL * - 1.984.876 - 1 Al
138 Sanitarios Bolario, SL * - 1.825.270 - 1 iGRUMAT
139 COMARCAL DE MATERIALES DE CONSTRUCCION, SL * - 1.503.952 - 1 Em1 (CAT
140 Materials Massague, SL * - 1.225.748 - 1 i

* No tenemos datos del 2022, pero entendemos que por las cifras del 2021, tendrian que aparecer en este listado.
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Una arena unica
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Tambien es noticia...

NUEVO PUNTO DE VENTA DE GAMMA TENDENZZIA
EN XIRIVELLA

Este nuevo almacén inaugurado reciente-
mente en la localidad valenciana de Xirive-
lla, concretamente en el Poligono Virgen de
la Salud, en la Calle Hondo Rambleta n° 14,
cuenta con una superficie de cerca de 2.000
m2, diseflada especialmente para atender
a las necesidades de los clientes profesio-
nales, y en sus instalaciones se pueden en-
contrar a los mejores proveedores para sa-
tisfacer las demandas especificas de cada
proyecto.

Con estas modernas instalaciones,
GAMMA Tendenzzia completa su oferta de

A Nuevo punto de venta de GAMMA Tendenzzia en Xirivella (Valencia).

servicios en Valencia y Castellon, que incluye el Showroom en la Finca de Hierro (Valencia) y el almacén en Altura
(Castellén), brindando un abanico de opciones aiin mas amplio para sus clientes.

F'

A De izda. a dcha.: Santiago Aparicio, presidente de la CEOE Castilla y
Ledn; Roberto Gonzalez, propietario de BigMat La Plataforma Odoricio;
y Victor Mateo, vicepresidente de FOES y miembro de la Junta
Directiva, Victor Mateo.

BIGMAT MATERIALS CAMPS COMPROMETIDO CON
LA AYUDA SOLIDARIA

El almacén de materiales de construccion
BigMat Materials Camps, ubicado en la lo-
calidad barcelonesa de Tordera, siempre se
ha caracterizado por su fuerte compromiso
por las causas sociales. Empresa familiar
y conocedora de las problematicas de su
zona, siempre ha prestado su ayuda en for-
ma de colaboracion y patrocinio para todas
estas causas solidarias.

En esta ocasioén, el distribuidor ha cola-
borado con la “Asociaciéon Invencibles”,
un proyecto social de deporte inclusivo, que
busca fomentar la inclusion social de nifios y

ROBERTO GONZALEZ GALARDONADO CON EL PREMIO CEOE
CASTILLA Y LEON

Roberto Gonzalez Hernansanz recogi6 el pasado mes
de octubre el premio Premio CEOE Castilla y Leodn
2022 que reconoce toda una vida dedicada a la empre-
sa, asi como el ejemplo de compromiso y dedicacién
empresarial. EI empresario soriano, propietario de
BigMat La Plataforma Odoricio, ejemplifica la «raza»
y el «caracter trabajador de los empresarios castellano
y leoneses» que alabo el presidente de CEOE Castillay
Leodn, Santiago Aparicio en el discurso de presentacion
del premiado.

El empresario soriano estuvo acompanado en la
gala, ademas de por el propio presidente de CEOE
Castilla y Leén y de FOES, Santiago Aparicio, por la
directora general de FOES, M? Angeles Fernandez, y
por miembros del Comité Ejecutivo de la Federacion.

A La “Asociacion Invencibles”, se inici6 en octubre de 2021 con el objetivo general de
ofrecer el acompafiamiento y las herramientas necesarias para que nifios y jovenes con
diversidad funcional puedan disfrutar del deporte como herramienta de inclusion social.

jévenes con discapacidad a través del deporte, utilizando éste como herramienta de transformacion social.
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Luis Salgado

Director General de Fassa Hispania

Portugués y padre de dos hijas, Luis es licenciado en Geologia con posgrado en Administracion de
Marketing por el IPAM (Instituto Superior de Administracao e Marketing). Se define como un amante de
las cosas sencillas de la vida y con una trayectoria personal y profesional muy ligada a cuestiones de
proteccion de la naturaleza y sostenibilidad.

Acostumbrado a resolver trabajos dificiles utilizando la creatividad y la ética como armas para resolver
los retos diarios.
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Fassa Hispania se
enfrentara a grandes desafios
en los proximos anos”

Siempre vinculado a la industria quimica.

Efectivamente. Desde siempre he tenido una trayec-
toria profesional vinculada a la industria quimica y de la
construccion, iniciando mi actividad en BASF en al afio
1987 en el sector de dispersiones, quimica industrial y
disolventes.

Posteriormente, asumi la direccién de los departa-
mentos de Desarrollo de Producto (I+D) y Asistencia
Técnica en la empresa de pavimentos de corcho, Amo-
rim Revestimentos; y entre los afios 2001 al 2010 asumi
las funciones de Director General en las sucursales de
Mapei y Kerakoll en Portugal. Recientemente he sido
nombrado Director General de Fassa Hispania después
de 10 afios como Director Comercial.

Felicidades por el nuevo cargo. ¢{Qué supo-
ne esta nueva organizacion para Fassa Espana?

En primer lugar, esto supone una enorme responsa-
bilidad y un reconocimiento a todo el trabajo realizado
en estos Ultimos afios por un gran equipo con gran de-
dicacién. Para comprender el alcance de este cambio,
basta con decir que es la primera nominacién de este
tipo a nivel internacional; es decir, es un paso muy im-
portante, no solo para nosotros, sino también para Fas-
sa Bortolo en su vertiente internacional. Por otro lado,
constituye un factor de motivacién y orgullo, asi como
una confirmacion de la importancia del mercado espa-
fol para Fassa Bortolo.

¢En que ayudara o mejorara esta nueva organi-
zaciéon?

Fassa Hispania se enfrentard a grandes desafios
en los préximos anos, siendo necesario preparar la es-
tructura actual a todos los niveles para responder ade-
cuadamente a las transformaciones que resultan de las
importantes inversiones en curso y del propio mercado.

Esta nominacién y los cambios que conlleva per-
mitiran dotar a la estructura de Fassa Hispania de una

mayor autonomia y capacidad de decisién a nivel local
para responder mejor a las necesidades del mercado
espanol.

A nivel muy practico, podriamos decir que deseamos
escuchar mas, ser mas agiles y estar aun mas cerca de
nuestros clientes.

Preséntenos a FASSA Bartolo ¢ Cual es su implan-
tacion a nivel mundial?

Fassa Bortolo es una marca histérica en el mundo de
la construccion, lider en Italia y uno de los mas recono-
cidos a nivel internacional. La atencién a la calidad y a
las materias primas, la investigacion, la innovacion vy el
respeto por el medio ambiente siempre han representa-
do la visién de la empresa, que se manifiesta a través de
un compromiso constante en el desarrollo de soluciones
de vanguardia para la evolucién de la construccion.

Actualmente, el Grupo Fassa cuenta con 16 plantas
en ltalia, una en Portugal, una en Espafa, una en Bra-
sil, y 3 sucursales comerciales en ltalia, 3 en Suiza, una
en Francia, una en Espafa y una en Gran Bretafa, con
una plantilla de mas de 1.700 colaboradores, que inclu-
ye empleados y fuerza de ventas, con una facturacién
cercana a los 800 millones de euros.

&Y préoximamente reforzara su implantacion es
Espaina con un nuevo centro?

Si, efectivamente. Después de la adquisicién de Ye-
desa en el 2018, Fassa Hispania experimenté un cre-
cimiento exponencial, alcanzando este afio un valor
estimado de facturacién muy cerca de los 30 millones
de euros. Es importante recordar que esta fabrica, en
realidad, equivale a dos unidades de produccién, ya
que tiene lineas separadas, una para la produccion de
productos a base de yeso y otra a base de cemento.
Se invirtieron varios millones de euros para mejorar el
proceso de produccion y garantizar la calidad que es
caracteristica de nuestra empresa.
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Nosotros continuaremos con nuestra politica
de ventas exclusivamente a traveés de distribuidores
de materiales de construccion”

Esta trayectoria ha permitido ganar la confianza ne-
cesaria para tomar definitivamente la decision de reali-
zar una inversion muy fuerte en el mercado espanol, una
decision que se habia considerado durante varios anos.
Esta inversion se traduce en la construccion de una fa-
brica de carton-yeso en Tarancdn, con una inversion de
alrededor de 100 millones de euros, que generara apro-
ximadamente 120 puestos de trabajo directos y 80 indi-
rectos.

La construccién ya ha comenzado y se prevé que
la produccion comience a fines del primer semestre de
2025. Este paso permitird consolidar a Fassa Hispania
como un proveedor global de soluciones para la cons-
truccion, seguramente uno de los pocos actores del mer-
cado con una gama tan amplia y completa.

¢Este nuevo posicionamiento variara su estrate-
gia comercial en el mercado?

En absoluto. Nosotros continuaremos con nuestra
politica de ventas exclusivamente a través de distribui-
dores de materiales de construccion, lo cual es una ga-
rantia de seguridad para todos los clientes que siempre
nos han respaldado y con los cuales queremos reforzar
nuestra relaciéon; también para futuros clientes que se in-
teresen por nuestra oferta y modelo de negocio.

Ademés, seguiremos manteniendo el mismo posi-
cionamiento de siempre, que se traduce en una calidad
‘premium’ que se aplicard integramente a la gama de
PYL a producir en Espafa, al igual que sucede con el
PYL que hemos estado vendiendo durante afios en el
mercado espanol, producido en ltalia, ventas que no han
crecido mas debido a cuestiones de capacidad de pro-
duccién actual que se solucionaran integralmente con la
nueva fabrica.

¢Cual es la oferta de Fassa Bartolo en el mercado
espanol de la distribucion?

Nuestra oferta se sustenta en cinco pilares basicos:
calidad de productos, ética profesional, respecto por los
canales de distribucion, apoyo técnico, y una fuerte pre-
ocupacion medio ambiental e innovacion.

Son pocas las empresas que agrupan una gama tan
amplia de productos, ya que somos un productor de re-
ferencia tanto en morteros secos y revocos mas basicos,
como en productos mas técnicos como cartén-yeso,
pinturas y sistema SATE. Ademas, somos especialistas
en productos a base de cal, yeso y cemento.

¢ Qué importancia tiene el 1+D+i en la estrategia de
la empresa?

Consciente de que la inversion en investigacion es
esencial para toda empresa que desee mejorar constan-
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temente sus resultados, Fassa cuenta con un Centro de
Investigacién interno desde hace mas de 20 afios, con
un laboratorio totalmente equipado y de Ultima genera-
cion.

Equipos como Fluorescencia y Difraccion de Rayos X,
Microscopia Electrénica, Granulometria Laser, permiten
analizar la materia a nivel microscépico, evaluando sus
caracteristicas quimico-fisicas, con el fin de seleccionar
las formulaciones que mejor garanticen la calidad de los
productos y predecir, a través de ensayos especificos, el
comportamiento en diferentes condiciones ambientales.

La atencion dedicada diariamente a la investigacion
ha obtenido un importante reconocimiento con la Certifi-
cacién ISO 9001:2015, confirmando los altos estandares
de calidad ofrecidos a la industria de la construccién.

¢Como analiza el sector de la distribucién de ma-
teriales de construccién en Espana?

Estamos presenciando una concentracién a través de
adquisiciones por parte de empresas internacionales y
locales, un aumento en la importancia de la gran distri-
bucion y un incremento de la importancia de los grupos
de compra.

Se esta observando una visién ibérica cada vez mas
pronunciada, estamos viendo una convergencia en la
que los generalistas se estan volviendo mas especia-
listas y los especialistas estan incorporando més lineas
de productos, convirtiéndose en generalistas. Indepen-
dientemente de estas tendencias generales, se observa
una profesionalizacién del sector en todos los niveles y la
busqueda de relaciones comerciales estables y durade-
ras, en las que cada participante aporte algo a la cadena
de negocios. Por otro lado, al igual que en muchos otros
sectores de actividad, nos enfrentamos a la dificultad de
distinguir la calidad de la mediocridad, donde a menudo
la calidad tiene dificultades para sobresalir.

A qué se refiere cuando dice que la calidad tiene
dificultades para sobresalir?

Hablo del hecho de que, por ejemplo, no existe un
control de calidad aleatorio, por parte de instituciones
independientes como pasa en Francia con el CSTB, de
los productos fabricados para asegurar que cumplan
realmente con las normativas vigentes. Esto presionaria
para que efectivamente se produzcan los materiales de
acuerdo con lo declarado y testado.

Por otro lado, la certificacion de un producto solo es-
tablece los requisitos minimos a cumplir. La “dificultad
de sobresalir” se refiere al hecho de que a menudo nos
encontramos con productos que, por su clasificacién y
marcaje, aparentemente son iguales, pero que en reali-
dad difieren mucho en sus prestaciones finales, ya sea



porque las declaraciones de conformidad
son las mismas, pero en realidad los pro-
ductos son muy diferentes a nivel cualitati-
VO, 0 porque no se esta produciendo lo que
se declara. En ambos casos, entramos en
un mundo muy similar al de las “fake news”,
en el que muchas veces prevalece quien
engafa mejor.

¢Cual cree que es, ahora mismo, la
gran asignatura pendiente del sector?

En este momento, una de las asignatu-
ras pendientes mas importantes del sector
es la sostenibilidad ambiental. La construc-
cién es una de las industrias que mas im-
pacto tiene en el medio ambiente, y existe
una creciente conciencia sobre la necesidad de adoptar
practicas mas sostenibles, desde la eleccién de materia-
les hasta la reduccién de residuos vy la eficiencia energé-
tica en edificios. La reduccion de la huella ecolégica y la
implementacion de soluciones respetuosas con el entor-
no son desafios clave para el sector de la construccion
en la actualidad.

¢Coémo analiza, en general, la evolucion de los
grupos de compra en Espaia hasta ahora?

La evolucion de los grupos de compra en Espafa ha
sido notable en los ultimos afios. Estos grupos han des-
empefado un papel importante en la consolidacién del
sector de la construccion, permitiendo a las empresas
acceder a una mayor variedad de productos y servicios,
asi como beneficiarse de economias de escala. La co-
laboracién a través de grupos de compra ha permitido
a las empresas reducir costos, mejorar la eficiencia y
mantenerse competitivas en un mercado en constante
evolucion.

Ademas, los grupos de compra han contribuido a la
profesionalizacién del sector al establecer estandares de
calidad y buenas practicas. Han fomentado la coope-
racion entre empresas y la busqueda de relaciones co-
merciales estables y duraderas. Sin embargo, como en
cualquier evolucion, existen desafios y areas de mejora,
como la necesidad de abordar aspectos de sostenibili-
dad y la diferenciacion de la calidad de los productos y
servicios dentro de estos grupos.

Nos enfrentamos a la
dificultad de distinguir la
calidad de la mediocridad,

donde a menudo la calidad tiene

dificultades para sobresalir”

¢Optimista de cara al futuro?

Muy optimista, sin permitirme entusiasmarme dema-
siado hasta el punto de perder la nocion de las dificul-
tades que siempre existen en cualquier proyecto impor-
tante. Es decir, un optimismo siempre acompanado de
humildad que nos mantiene con los pies en la tierra.

Dicho esto, sabemos que estamos viviendo uno de
los grandes proyectos industriales de nuestro sector en
Espafa. Entramos en el mercado mucho mas tarde que
la mayoria de nuestros competidores, lo que nos permi-
tié establecer una politica comercial mas transparente,
sin vicios y con mucha humildad. No somos perfectos,
pero buscamos la excelencia en lo que hacemos, con un
compromiso de dar lo mejor cada dia y, sobre todo, de
forjar alianzas duraderas con los clientes. Esta practica
de mejora constante, junto con el liderazgo transmitido
por nuestra empresa matriz en ltalia, nos permite sofiar
con una destacada posicién en el mercado espafiol, que
consideramos inevitable.

Para finalizar, permitanme agradecer a este gran pais
por la forma en que me ha acogido desde mi primer dia
de trabajo en Fassa Hispania, y a todos los espafoles
que me han ensefiado mucho sobre la franqueza y ob-
jetividad en los negocios y en otros aspectos mas per-
sonales. Esa fue la principal razén por la que solicité la
nacionalidad espanola, que espero recibir pronto con
mucho orgullo.



Fila Solutions celebra
el 80 aniversario con una cena
muy emotiva en la Vall d’Uxo

muy emotiva en el restaurante La Gruta en la localidad de La Gruta para celebrar el 80 aniversario de FILA

la Vall d’Ux6 (Castellon) para celebrar el 80 aniversario de la SOLUTIONS.
fundacién de la companiia. Al acto asistieron Beniamino Pettenon,
Anna Strolego y Alessandra Pettenon, la fami-
lia propietaria de Fila, que llegaron directamente
desde la sede central de la compania ubicada en
la localidad italiana de San Martino di Lupari. La
empresa quimica italiana Fila fue fundada en 1943
y, desde entonces, Fila se ha dedicado progresi-
vamente a la produccion de productos especiales
que se caracterizan por la innovacién en el tra-
tamiento y cuidado de todo tipo de superficies,
convirtiéndose en todo un referente y lider mun-
dial en este campo.

Fila aproveché este acto tan especial para ce-
lebrar la Convencion 2023 ARFI y reunir a todos
los Aplicadores Recomendados de Fila Iberia, que
también asistieron a la cena y que el dia siguiente
tuvieron una formacion practica y tedrica sobre la
aplicacién de los ultimos productos presentados
por la compafia en la Fila Academy Iberia, el es-
pacio destinado a la formacién practica y tedrica
del profesional que Fila tiene en sus instalaciones A De izqda. a dcha.: Paolo Gasparin, Alessandra Pettenon, Beniamino Pettenon,
ubicadas en la localidad de Xilxes (Castellon). Anna Strolego y Olga Redondo.

EI pasado 9 de noviembre FILA SOLUTIONS celebré una cena A Foto de familia de la cena celebrada en el restaurante
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FILA, una multinacional que mantiene la esencia
y los valores de la empresa familiar

Los hermanos gemelos Guido y Pietro Pet-
tenon fundaron en el afo 1943 la empresa
FILA -Fabbrica ltaliana Lucidi ed Affini- con
una idea y unos objetivos muy claros: fa-
bricar abrillantadores para calzado, ceras y
detergentes domésticos. Eran los afios du-
ros de la Segunda Guerra Mundial, y en la
sociedad europea habia ganas de cambiar
las cosas y crecer para impulsar una eco-
nomia practicamente desmembrada por la
contienda. Es en este contexto social que
pronto Fila se convierte en la empresa de
referencia en ltalia en el ambito de la pro-
duccion de abrillantadores para zapatos de
alta calidad.

Pero fue en los afios 70 cuando Fila pro-
tagoniza el cambio que marcaria el rumbo
de su historia. Gracias a la intuicién de Be-
niamino Pettenon, actual presidente de la compaiiia, y al apoyo de
su hermana Adriana, la empresa pasa de los detergentes domésticos
a los productos profesionales para la proteccion de las superficies.
Fue a partir de los pavimentos de barro, que Fila comenzoé el estudio
de todos los materiales para pavimentos y revestimientos existentes
en el mercado. Hoy, FILA es, en esencia, una empresa familiar con 80
afos de historia, y al mismo tiempo una multinacional con grandes va-
lores que ha alcanzado la excelencia mundial en el ambito de los sis-
temas para la proteccién y el mantenimiento de todas las superficies.

Otro motivo de orgullo para esta empresa multinacional y familiar
fue el reciente nombramiento de Beniamino Pettenon, presidente
de FILA Solutions, como Caballero de la Orden “Al mérito de la
Repuiblica Italiana”, un premio que rinde homenaje a una vida dedi-
cada a la empresa.

Al recoger el premio, el presidente de Fila destac6 en un emotivo
discurso que “es un gran honor para mi recibir este prestigioso pre-
mio y estoy orgulloso de que me lo hayan otorgado en el afio en que
FILA celebra su 80 aniversario. Con pasion, compromiso y una gran
responsabilidad siempre he intentado hacer crecer la empresa. Mi
mas sincero agradecimiento a mi familia y a todos los colaboradores
por el apoyo diario, sin el cual FILA no habria alcanzado los objetivos
de hoy”.

A Un momento de la Convencion con los Aplicadores
Recomendados de Fila Iberia celebrada en la
Fila Academy Iberia, en la localidad de Xilxes
(Castellon).

<« En primer término, abajo a la derecha, Beniamino Pettenon, con el
equipo de ventas de Fila en una foto tomada en los afios 60.
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ya toda limpio!

FILA sigue con éxito Bsi g § 2

con sus jornadas
de demostracion

stas jornadas de demostracién organizadas

por Fila Espaina por todo el territorio nacio- — R e
nal estan muy bien consideradas y cuentan p T
con una muy buena acogida por parte de los al- §
macenes distribuidores de materiales de cons- g : iope com
truccion. A Viceng Roca (Gamma E. Roca) y A Maria del Mar Palou (BigMat Nicanor
En esta ocasion, FILA ha realizado sus Jorna- Ramon Bufi. Mateu) con Ramon Bufi (Responsable
das en los puntos de venta de BigMat Nicanor Area Noreste de Fila Espaia).

Mateu, en Les Borges Blanques (Lleida); Gamma
E. Roca, en La Garriga (Barcelona); Materials
Brecor, en Vilablareix (Girona); y BigMat Can
Teuet (Formentera).

P A la izquierda Victor Yern (BigMat Can Teuet)
con Jordi Adusara, Responsable Asistencia  giff
Técnica y Formacion. De Fila Espafia. - = __—za A Ricard Bello (Materials Brecor) y

o - Ramon Bufi.

LA SOLUCION ECO-SOSTENIBLE PAR A
VITAR F IONES Y

S : W ‘ f Iuti !
w Q C ‘> \ ) : surface care so ons 1943_2023

SALVATERRAZZA® ECO

Ay aulMICA S.L filasolutions.com & o ﬂ Descubre la solucién ideal para
12592 Chilches (Castellén) +34 964.590101 & eurofins! 2 .
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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.
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ToolQuick elegida Mejor empresa de Alquiler
de Europa en los premios ERA 2022

Con una formacion sdlida en economia y finanzas, Jose L. Aliaga, CEO de ToolQuick, nos acom-
pafa hoy para hablarnos de como ha conseguido consolidar y posicionar lo que comenz6 como
una pequeia empresa de alquiler de herramientas y maquinaria, y que hoy cuenta con una
cadena de tiendas propias y una linea exprés que suma cada dia mas puntos de presencia de
la compaiiia.

Jose Luis Aliaga,
CEO de ToolQuick

cada por funciones directivas y de gran responsa-

bilidad en empresas destacadas del sector y don-
de por la idiosincrasia o particularidades de cada una de
ellas le han ayudado a su consolidacion como un gran
conocedor de la materia. Inicid6 su andadura en Leroy
Merlin, paso por Euroloc (actual LoxamHune), para mas
tarde asumir la gerencia de Servigam y lanzar el proyecto
de alquiler de pequefia maquinaria para el Grupo Gam.

Su carrera ha sido una trayectoria ascendente mar-

Ahora, como CEO de ToolQuick, con mas de 35 tiendas
y al frente de un equipo de casi 100 personas, trabaja
para conseguir transformar el negocio, hacerlo mas agil
y digitalizar al maximo con herramientas que ayuden a
mejorar la experiencia a los clientes. “Todo lo que ne-
cesitas, cuando lo necesitas” es el mensaje que trabaja
para ayudar a sus clientes y es el “win-win” que utiliza
para sumar en un sector tan competitivo y dificil como
es el del alquiler.

Tras haber sido elegida como “Mejor empresa de Alquiler de Europa” en los premios organizados por la Asociacién
Europea de Alquiler (ERA) e International Rental News (IRN), ToolQuick ha continuado con el plan de expansion y
crecimiento convirtiéndonos en la actualidad en el referente del alquiler de pequefia maquinaria y herramienta en
Espafa. Estéa claro que alzarse con este galardon para ToolQuick ha dado la visibilidad a nivel nacional e interna-
cional necesaria para poner en valor su idea de negocio.

Después de 15 anos y tras varias etapas, el CEO de ToolQuick, José Luis Aliaga, tiene claro que “nos encon-
tramos en ese punto de inflexion donde somos capaces de ofrecer ese equilibrio entre trabajo y producto para dar
el mejor servicio de alquiler a nuestros clientes. También es cierto, que ser una pyme nos permite ser agiles, tomar
decisiones mas precisas, estudiadas y movernos con facilidad a la hora de encontrar el equilibrio en esa balanza
que no permita continuar y conseguir nuestros objetivos.
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¢ Qué diferencia a ToolQuick
de otros competidores?

El ADN de ToolQuick pasa por
ofrecer a nuestros clientes lo que
otros no ofrecen y en eso si que
somos unicos. Hemos sido capa-
ces de trasladar el concepto Tool
Hire de Europa, de atender nue-
vos nichos de mercado que hasta
ahora estaban desatendidos, y
buscar esa maquina o herramien-
ta que quepa en una furgoneta y
que dé la solucion a los trabajos
cotidianos de nuestros mas de
cien mil clientes. Nos movemos
en esas cifras porque nuestro
portfolio va unido a innovacion e
incluye muchas referencias que
s6lo ToolQuick pone en alquiler.

¢Por ejemplo?

Fuimos los pioneros en tener
robots de demolicién y este afio también los primeros en
ofrecer la primera Miniexcavadora Bobcat eléctrica en
Espafa. Esta linea de etiqueta Eco tiene representacion
en nuestro catélogo en todas las familias que trabajamos
y que van desde la demolicidn, corte en general, com-
pactacion, fijacion, pasando por tratamientos de suelo
y jardineria. Dentro de nuestras maquinas distinguimos
nuestra gama mas Eco con una pegatina identificativa
disefiada especialmente para marcar las maquinas que
son respetuosas con el medio ambiente.

Comprometidos con el medio ambiente...

Absolutamente. En ToolQuick cuando hablamos de
emision cero nos referimos al cambio de gasolina/ga-
s6leo a eléctrico y nunca incluimos las herramientas o
maquinas que no han necesitado de un motor para su
funcionamiento.

Crecer en esta linea de productos es estratégico vy,
en este sentido, llevamos apostando varios afios para
separar las maquinas de cero y bajas emisiones del res-
to de la flota de ToolQuick y convertirnos asi en la em-
presa referente con este tipo de maquinas. Tenemos
claro que debe aportar una ganancia ecologica frente a
su vertiente tradicional.

¢De cuantos puntos de alquiler disponen en la ac-
tualidad?

En lo referente a nuevas tiendas y puntos de alquiler,
ToolQuick no ha parado de crecer en su area de influen-
cia. Después de abrir en las localidades de Benissa, Mi-

jas, Sabinillas, y Torrevieja, recientemente hemos abierto
en la localidad de Granollers con el Grupo Manau. Con
estas nuevas tiendas, que ya son 35, ToolQuick pone a
disposicién de los autbnomos, empresas, reformistas y
particulares mas de 300 familias de herramientas.

Por otro lado, ToolQuick present6 a principios de afo
su nuevo plan de expansion con los puntos ToolQuick
Express como nueva férmula de alquiler. De esta ma-
nera, se han abierto 8 puntos mas para alquilar y llegar
a la cifra de 42 emplazamientos ToolQuick. Consolidar
las ultimas tiendas abiertas e impulsar una nueva linea
de aperturas Express se enmarcan dentro del plan de
expansion disefiado para continuar siendo la marca de
referencia en el sector del alquiler de pequefia maquina-
ria y herramienta de los profesionales de la construccion
y reforma.

¢Cudles son las claves de conexion con el clien-
te?

ToolQuick entiende el concepto de ayudar al cliente
desde varias perspectivas diferentes: por un lado, pro-
porcionar la maquina que necesita para terminar y conti-
nuar en la obray, por otro, la de estar préoximo al cliente.
Es por esto que las grandes empresas de materiales de
construccion como Gamma, BigMat La Plataforma, Ma-
nau, Porcelanosa, Hilti, Terrapilar, entre otras, han con-
fiado en ToolQuick para integrar el servicio de alquiler de
magquinaria dentro de sus instalaciones. De esta forma
ofrecen un servicio que fideliza, que aumenta el trafico
de la tienda y de alguna manera ayuda a conectar con
el cliente.
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¢ Te gusta sorprender a tus clientes?
Conoce nuestros cubremuros y
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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
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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.




PENTRILO

Spain

 PARA MEJORARSU PEINADO.

P NUEVA VERSION
] RODILLOS
| CUBRI

+ MAXIMA CUBRICION
« MENOR SALPICADO

PENTRILO.COM Conézcanos. fOin



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
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cosas bien E54E]
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&/ Red Espaiola Europa | Asia | Oriente Medio | América | Oceania
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