BdB Sagrista celebra su 100 aniversario
con la inauguracion de un nuevo showroom

Francesc, 33 anos y Eduard, 30, son los encargados de mantener
el espiritu y la esencia de este negocio familiar, pero con la
responsabilidad de proyectarlo al futuro.
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un sistema Josep M@ TEyY
nuevo y disruptivo que revoluciona la venta de banos

Director General de
Catalonia Ceramic
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“Necesariamente,
el sector tendra que
pasar por un proceso
de concentracion o
reduccion de actores”
Pagina 48

Tector

MORTEROS TECNICOS Y

SOLUCIONES QUIMICAS.
INFINITAS POSIBILIDADES.

A

holcim.es

566 D HoLcIM



NEVER STOP
GAMA BUILDING
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PLACA DE YESO NATURAL

Cno. de los Olagares, s/n - 45350 Noblejas (Toledo)
Tel. 925 788 480 - interplac@interplac.es



Perfil para el remate con luz de peldanos

EL ASTRA® QUE
MAS BRILLA

No es una estrella mas en el firmamento. Estamos ante un
fendmeno estelar nunca visto, una nueva super nova.

El nuevo Sistema Novopeldafio ASTRA® Stella es una
soluciéon innovadora para peldafios que quieren brillar con
luz propia dentro del mundo del disefio, aunando la estética
del material ASTRA® y la decoracion de la iluminacion
ECLIPSE. iQué mas se puede pedir!.

Un sistema estelar que se compone de un cara vista
antideslizante del exclusivo material ASTRA®, que aporta
seguridad, y de un perfil base de aluminio preparado para
alojar la tira de led, y dejarlo listo para brillar.

La Ultima innovacion de EMAC® tiene luz y nombre propio,
Novopeldaio ASTRA® Stella.

Novopeldano ASTRA® Stella, el ASTRA que mas brilla.

SOCIO CORPORATIVO

150 9001 oro de Marcas , Club
AIDIMME Foro de M @amara

BUREAU VERITAS - Renombradas
ificati NSTITUTO TECNOLOGI
Certification STITUTO TECNOLOGICO Espariolas VALENGIA

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

Novopeldvaﬁo
ASTRA® Stella
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EL TOQUE FINAL

EMAC®GRUPO | ESPANA | USA | ITALIA |
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La combinacion

PERFECTA

ADHESIVO
GEL

MULTI- FIBRORREFORZADO
PRESTACIONES
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GEL
ULTRA-RAPIDO HASTA 8mm
(3 horas)
D Piscinas D Trafico intenso D Piedra natural
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PENTRILO

Spain

RECORTAMOS SUS FIBRAS
PARA MEJORAR SU PEINADO.

/ NUEVA VERSION
RODILLOS
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CUBRI

« MAXIMA CUBRICION
« MENOR SALPICADO
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SOLUCIONES

TU PARTNER TECNOLOGICO

30 ANOS DIGITALIZANDO EL SECTOR DE
ALMACENISTAS CON LAS MEJORES
HERRAMIENTAS
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www.lIsisoluciones.com
info@Isisoluciones.com

LS| Barcelona: C/Aragé 383 8°C 08013

LSl Palma: C/Gran Via Asima 17, 1° Izquierda 07009
Teléfono: 971 20 42 00

AGENTE DIGITALIZADOR
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ES BUENO Y NECESARIO IMPLICARSE
EN LOS FOROS DE DEBATE

RAMON CAPDEVILA
Director de Linformatiu

| pasado 10 de octubre nuestra publica-

cion Linfomatiu celebré su 107 Jornada

Linformatiu con la asistencia de unas 200

personas, entre almacenes y proveedores,
que se dieron cita en el Hotel SB BCN EVENTS en la
localidad barcelonesa de Castelldefels, para analizar
y debatir la situacion en la que se encuentra el sector
de la distribucién de materiales de construccion en
nuestro pais, y buscar entre todos nuevas ideas y
soluciones para el futuro.

La Jornada Linformatiu, que este afo llegaba a su
décima edicién, se ha convertido, junto con el Con-
greso Nacional de ANDIMAC, que este aio se ce-
lebrara durante los dias 29 y 30 de octubre en la
ciudad de Valencia, en los dos Unicos foros de de-
bate y reflexién que se organizan en Espafa centra-
dos exclusivamente en los almacenes de materiales
de construccion. La idea que mueve la organizacion
de ambas propuestas es alertar de las amenazas que
tiene planteadas el sector en estos momentos y cémo
hacerles frente, en un sector cada vez mas complica-
do con la irrupcién de las grandes superficies.

Como ya alertaba en otros articulos de opinién, aun-
que el sector se encuentra ahora en un momento
bastante dulce, estamos ante una situacién preocu-
pante en cuanto al crecimiento de nuestros negocios
y a los margenes de beneficio en que nos movemos.
Y aqui el futuro se nos revela, cuando menos, preo-
cupante.

Como muy bien analiza Josep M? Tey, director ge-
neral de Catalonia Ceramic en este pequefio ex-
tracto que destacamos de la entrevista que publica-
mos en este mismo numero de la revista: “a mi en-
tender, los tres segmentos de empresas/almacenes
(grandes, medianas y pequefias) tienen su razén de
ser y tienen cabida en el mercado, aunque también
creo que en este momento hay demasiadas empre-
sas en cada uno de estos tres segmentos y, hecesa-
riamente, el sector tendra que pasar por un proceso
de concentracién o reducciéon de actores”.

Si me permiten, toda esta introduccién previa es
para animarlos a que participen y se impliquen en los
diferentes foros que organizamos en el sector para
debatir todos sus problemas y sus problematicas.
Nuestro sector es y sera cada vez mas un sector en
constantes cambios y movimientos de toda indole.

Si me preguntan si en estos foros podran encontrar
soluciones aplicables directamente a la situacién y a
los problemas de los almacenes, les diré que no. Pero
también les diré que el analisis de la informacién reci-
bida y, sobre todo, el compartir conocimiento y expe-
riencias con todos los asistentes (proveedores, cole-
gas del mismo grupo de compras, también de otros
grupos, de diferentes zonas geogréficas, etc.) les pue-
de ayudar a ver aspectos o posibles estrategias que
quiza no habian reparado en ellas y que de golpe les
puede venir a la cabeza. Y si no es asi, en cualquier
caso, siempre es interesante el conocimiento.

Epita: Publicaciones del Canal Construccion, SLU
Direccion: Ramon Capdevila e rcapdevila@canalconstruccion.es
AominisTrAcioN, Rebaccion v PusLicinan: ¢/ Mallorca, 1, Planta 12 @ 08014 Barcelona @ Tel. 93 101 71 43 e www.almacenesconstruccion.com
Disefio v Maaueracion: www.estudigenis.es Impresion: Graficas Andalusi Periopicipan: Bimestral, Nim. 133, Septiembre 2024 e Depésito legal: 29179-94



BdB suma 55 nuevos puntos de
venta y se situa en 320 asociados

=S

incorporado 55 nuevos almacenes entre

Espafia y Portugal durante el primer se-
mestre de este ano, y consolida su crecimiento
con un total 320 Asociados. Entre las acciones
clave llevadas a cabo por la Central para in-
crementar la competitividad de los Asociados,
destacan las Compras Conjuntas promovidas
con la cartera de Proveedores Homologados y
las Promociones de Compra del Centro Lo-
gistico BdB, que alcanzan un total de 225 des-
de enero de este afo.

Entre los eventos mas importantes promovi-
dos por BdB durante el 2024, destacan el BdB
Meeting, el encuentro nacional anual mas
importante del Grupo que congrega a Asocia-
dos, el equipo de la Central y Proveedores Ho-

I a Central de Compras y Servicios BdB ha
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mologados, y las ferias virtuales con promo-
ciones exclusivas y talleres formativos online
como la BdB Cybersemana y Alianweek, esta
ultima organizada por la Central de Centrales
Aliangroup.

Como novedad, este afio se celebraron en
abril la Super Semana BdB, la mayor campa-
fAa publicitaria hasta la fecha organizada por
el Grupo BdB a nivel nacional con promocio-
nes y regalos dirigidos a los profesionales de
la construccién a través de una campana de
radio y de redes sociales, y también el even-
to Ceramica en Vivo, un encuentro formativo
presencial exclusivo para Asociados centrado
en la ceramica, y que se celebré el pasado mes
de junio, y que gracias a su gran acogida se
celebrara proximamente una segunda edicion.

Mas de 180 proveedores participaran en la BdB Cybersemana

Mas de 180 proveedores homologados participaran del 21 al 28 de octubre en la edicion de otofio
de la BdB Cybersemana. Este evento, organizado por la Central de Compras y Servicios BdB para
sus Asociados e integramente en formato de feria virtual, prevé alcanzar un 15% mas de volumen
de compras que la pasada edicion de otofio de 2023, donde se obtuvieron 2,5 millones de euros
en compras.

Su objetivo es beneficiar la competitividad de los Asociados BdB con precios de compra me-
jorados a lo largo de 8 dias, mediante promociones vy talleres y formaciones exclusivos. La BdB
Cybersemana se celebra dos veces al afio, en otofio y primavera, con promociones y talleres
formativos con un enfoque tedrico-practico. Para los responsables de la Central, su formato online
favorece la participacion de los Asociados BdB, ya que les permite no interrumpir su actividad dia-
ria y funcionamiento habitual, ademas de evitar desplazamientos y permitir una mayor comodidad.

10 L’informatiu

A Asociados
de BdB que
participaron en el
evento Ceramica
en Vivo, un
encuentro
formativo
centrado en el
mundo de la
ceramica.



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 disposicidn para vender mas. Con prestaciones de una gran empresa.

Tu tienda especialista
en construccion

APUESTA SEGURA

UNETE A GRUPO BdB, CENTRAL DE COMPRAS Y SERVICIOS

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



ALMACENES

Las marcas exclusivas de GAMMA lanzan
sus novedades en su tarifa 2024/2025

todo un referente entre los asociados de Gamma

al tratarse de una marca que los asociados dispo-
nen de forma exclusiva y que se encuentra muy afian-
zada en el grupo. En esta edicion 2024/2025, la marca
presenta 12 novedades de pavimentos y revestimien-
tos de diferentes tipos: pavimentos rusticos, hidrauli-
cos y revestimientos decorativos, entre otros. Ademas,
todos ellos se mueven en una amplia gama de precios
que los hacen mas asequibles y adaptables a los dife-
rentes perfiles de comprador.
También, con una clara orientacion a mejorar el dia a
dia del asociado, en esta tarifa se ha presentado la in-
formacion con 3 indices distintos. De esta forma, se
puede encontrar rapidamente la ceramica deseada
por orden de paginacién, por orden alfabético o por
formato.

Asimismo, los pavimentos y revestimientos de
Terradecor también estan disponibles en el programa
que Baho ofrece en su web www.baho.es y que per-
mite realizar proyectos en 3D tanto para el cliente pro-
fesional como para el particular. Una herramienta que
pueden usar de forma totalmente gratuita y que esta
al alcance de interioristas, decoradores y clientes
particulares; todos pueden usar este programa que
destaca por ser una herramienta facil e intuitiva que
permite visualizar cualquier proyecto antes de realizar-
lo con todas las referencias de Baho y Terradecor.

I a tarifa de TERRADECOR ya se ha convertido en

Por su parte, con novedades de producto, mas in-
formacion técnica y un disefio mas practico, la nue-
va tarifa de BAHO, la marca de bafios exclusiva de
GAMMA, llega un afio mas como una de las mejores
herramientas de venta para el asociado.

Con mas de 2.000 referencias de productos en
bafio, Baho es una de las marcas mas completa del
mercado, y para los asociados de GAMMA una opor-
tunidad para mejorar la competitividad de su punto de
venta.

En esta edicién se han incluido nuevos pictogramas
por capitulos para agilizar la busqueda entre los des-
tacados y también se han afadido dibujos técnicos.
En resumen, nuevas mejoras que aportan un plus cua-
litativo a un documento que es un gran aliado para
los asociados que ven como la Central no cesa en
su empeno de seguir mejorando la calidad de su dia
a dia.

Esta tarifa, en la que se pueden encontrar todas las
categorias de producto necesarias para una renova-
cion completa del bafio, estara vigente durante todo
un afio y los asociados la tendran a su disposicién tan-
to en formato impreso como en digital a través de la
extranet de la compafia.
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A BAHO se presenta con mas de 2.000 referencias

V Detalle del disefio del interior de las nuevas tarifas de BAHO.




Sistemas para cubierta
plana e inclinada
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Sistemas Tectum® Pro, Impermeabilizacion y aislamiento
Tectum® First y Tectum® Plus Sistema POLITABER®
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GAMMA GROUP Y EADA BUSINESS SCHOOL
amplian su acuerdo de formacion

nocimientos han estado siempre

presentes en el ADN de GAMMA
durante sus 35 anos de historia. Un as-
pecto que se ha llevado a cabo en di-
ferentes ambitos y formatos y que ha
tomado mas relevancia con los planes
de carrera para formar a los diferentes
directores de departamento de la com-
pania.

Ahora, GAMMA ha decidido ir un por
mas alla y extender esta formacion a sus
almacenes asociados.

En un primer momento, se ha rea-
lizado con una pequefia muestra de
asociados que han podido realizar una
formacion en esta reconocida escue-
la de negocios en la que han se han tra-
tado temas tan vitales para ellos como
finanzas y contabilidad, rentabilidad,
balances... y todo tipo de informacion
econdmica que es de gran utilidad para
la gestion de un negocio.

I a formacién y la ampliacion de co-

ITM GAMMA

A Gracias a la gran acogida de esta primera formacion, GAMMA prevé ampliarlo a mas
asociados proximamente y poder aumentar asi la propuesta de valor que aporta a sus
almacenes asociados.

GAMMA lanza el nuevo sistema

GAMMA ANALYTICS

Después de la ampliacién del servicio de conexion we-
bservice integra360, la Central lanza un nuevo servicio
dentro de su vertiente tecnolégica que ofrece un conjun-
to de datos muy valiosos para los almacenes asocia-
dos: GAMMA ANALYTICS.

Se trata de un nuevo servicio de datos mediante el
cual GAMMA proporciona una plataforma para recoger

y visualizar datos de todos sus asociados y le permite
proporcionar datos estadisticos que ofrecen una radio-
grafia su propio negocio. Este nuevo servicio tiene como
objetivo sacar el maximo partido a los datos de los que
se dispone como grupo, para beneficiar a cada uno de
los asociados a titulo individual.

GAMMA'Y GRUPO CNA cierran un acuerdo
para distribuir sus marcas

Con este acuerdo, todos los almacenes asociados a
GAMMA podran distribuir electrodomésticos de las
marcas CATA, NODOR y APELSON. Gracias a este
acuerdo, las tiendas del grupo podran comprar los elec-
trodomésticos a unas condiciones preferenciales y, gra-
cias a esta alianza, el grupo CNA podra incrementar su
presencia en el sector de los materiales de construc-
ciéon. Por tanto, se trata de un pacto beneficioso para
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todas las partes, que ponen grandes expectativas en el
crecimiento futuro.

El GRUPO CNA es una empresa fundada en el 1947
en la localidad de Torell, (Barcelona). Después de casi
80 afos, el grupo cuenta en la actualidad con 2.900 em-
pleados y 250.000 m? de superficie de fabricacion, con
plantas en Torell6 y en China, y dos en fase de montaje
en Turquia y Portugal.
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El Grupo BigMat consolida su
crecimiento en todas sus ensenas

Durante el primer semestre de este afo, el Grupo BigMat ha incorporado un total
de 92 nuevos almacenes asociados a través de las cinco ensefias con las que opera
en el sector de la distribucion de materiales de construccion en Espafia y Portugal
(BigMat, La Plataforma, Mas Obra, Divendi y Casa y Bafio).

C oncretamente, y en lo que res-
pecta a la ensena BigMat, se
han adherido seis nuevos al-
macenes en Espafa y uno en Portu-
gal. Se trata de Pivita, con dos pun-
tos de venta en Palma y Ses Cade-
nes (Mallorca); Pretensados Ribera,
también con dos puntos de venta en
Pont de Suert y Vielha (Lleida); Her-
manos Escobedo Garcia, en Arcos
de Jalén (Soria); Alcofer Logistica,
en Lerma (Burgos); Almacenes y
Transportes J. Miche, SL, en Gi-
braleén (Huelva) y Tecmaco La Vall,
con dos puntos de venta en La Vall
d’Uixé (Castellon). En Portugal, el
nuevo asociado es Quitério & Quité-
rio, Lda. en la localidad de Alpiarca,
en la regién del Alentejo portugués.

Con estas siete incorporaciones,
BigMat cuenta en estos momen-
tos con 261 distribuidores asocia-
dos que representan un total de
372 puntos de venta entre Espaiia,
Portugal y Andorra.

Por su parte, el Grupo Mas Obra
ha incorporado 11 nuevos almace-
nes asodiados, repartidos en las Co- El Grupo BigMat Iberia cuenta en la actualidad con una
dura, Andalucia, Castilla-La Mancha, red de mas de 900 empresas vinculadas, que representan
Madrid y Canarias, con un total de 12 mas de 1.000 puntos de venta entre propios y adheridos
puntos de venta. Con estas incorpo-
raciones, el Grupo ya dispone de 82
socios con mas de 106 puntos de venta con presencia en todo el territorio nacional.

Casa y Baiio, la central de compras gallega adquirida por el Grupo BigMat en septiembre de
2023, ha incorporado a 2 nuevos asociados y ya cuenta con mas de 120 puntos de venta entre
Espana y Portugal.

Finalmente, el Grupo Divendi, una central de compras adquirida con la idea de ser un grupo
diferente a los ya existentes en el sector de la construccion, sigue con su crecimiento sostenido
y ha incorporado a 73 nuevos almacenes asociados entre Espafa y Portugal, lo que supone una
implantacion de casi 600 almacenes asociados entre los dos paises.

El Grupo BigMat Iberia cuenta en la actualidad con una red de mas de 900 empresas vincu-
ladas, que representan mas de 1.000 puntos de venta entre propios y adheridos, agrupando una
oferta conjunta de mas de 1,3 millones de metros cuadrados de superficie total de almacenaje y
atencién al profesional.Durante el primer semestre de este afo, el Grupo BigMat ha incorporado
un total de 92 nuevos almacenes asociados a través de las cinco ensefias con las que opera en el
sector de la distribuciéon de materiales de construccion.

\\:\\ CASA Y BANO

Expeciaiutas s Basos y Cerimicas
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BigMat inaugura su nuevo centro
logistico en Canarias

principios del pasado mes de julio, el Grupo
ABigMat inaugurd su nuevo centro logistico en

Santa Cruz de Tenerife, que ya es el quinto
del Grupo en todo el territorio nacional. Con una
superficie total de almacenamiento de 3.000
m? el nuevo centro logistico permitira ampliar el nu-
mero de referencias disponibles a 8.000, entre las
directas e indirectas, y los socios podran disponer,
también, de una amplia oferta en todas las familias
de producto: construccion, fontaneria, herramien-
tas, electricidad, ferreteria, jardin, azulejos y bafo.
La inversion, cercana al millén de euros para la en-
trada en servicio de esta nueva infraestructura, po-
sibilitara dar cobertura logistica a todas las ensefas del Grupo BigMat en Canarias.

Con esta operacion, el grupo BigMat contintia con su proceso de expansion por el archipiéla-
go canario, que supone una plaza de gran importancia estratégica, y de ahi su decidida apuesta por
facilitar el suministro a todos los asociados de la provincia de Tenerife y consolidar la ampliacion de su
catalogo de producto. El Grupo también tiene previsto, para finales del mes de octubre, la inaugura-
cién de un segundo centro logistico en Las Palmas de Gran Canaria, con una oferta y dimensiones
similares a este centro de Santa Cruz de Tenerife. Estos dos puntos logisticos facilitaran el incremento
del numero de frecuencias para todos los socios, lo cual es una clara ventaja para los puntos de venta
BigMat, y también para el resto de los puntos de venta de las otras ensefas del Grupo.
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Exito rotundo en la 22 edicién del
encuentro VIP celebrado por EMCCAT

as de 200 asistentes se reunieron en la 2?2 edi-
M cion del encuentro VIP de EMCCAT Grup cele-
brado entre los asociados y sus empleados el
pasado 15 de junio en el idilico entorno de la finca “El
Maset”, propiedad de Bodegas Torres, en la conocida
comarca del Penedés, en la provincia de Barcelona.
Un evento que no solo fue una celebracion para con-
memorar el préximo 15° aniversario del grupo, sino
que también fue una oportunidad para seguir fortale-
ciendo los lazos ya existentes de familiaridad y union
entre EMCCAT Grup y sus asociados y empleados.
Fuentes de EMCCAT Grup han explicado que la or-
ganizacioén de este evento se centra en la técnica Team
Building con el objetivo de cultivar el espiritu de equipo,
colaboracion y compromiso entre aquellos que forman
parte y dan vida al grupo de compras. Este esfuerzo se
realiza principalmente para destacar y premiar la la-
bor diaria que desempenan los empleados de cada
centro, teniendo como objetivos alcanzar una notable
mejora en las relaciones interprofesionales, fomentar el
sentimiento de pertenencia al grupo, también el orgullo
de marca y, al mismo tiempo, impulsar la motivacion, la
productividad y el compromiso dentro del mismo.
Antes de iniciar el recorrido y dar paso a una expe-
riencia tan enriquecedora como llena de matices era im-
prescindible sumergirse en la apasionante historia de la
familia Torres. Conocer un poco su legado, su arraigada
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Grup, con asociados y empleados

pasién por la cultura del vino, asi como su constante
apuesta por la innovacion. Una vez introducidos en ma-
teria y tras haber conocido los detalles mas importan-
tes de la bodega familiar, los asociados y empleados de
EMCCAT Grup iniciaron un recorrido por los viiedos
que rodean la finca, hasta llegar a una de sus bodegas
mas reconocidas enmarcada en un entorno natural, que
destaca por su impecable presencia y por una exquisita
creacion que fusiona lo moderno y tradicional. Seguida-
mente, disfrutaron de un exquisito maridaje de vinos y
quesos.

Para finalizar, EMCCAT Grup llevé a sus invitados
hasta “Mas Rabell” una masia catalana del siglo XIV en
pleno corazén del Penedés, en un espacio rustico y ma-
gico, y que result6 ideal para destacar que, en realidad,
el grupo de compras esta construido por todos y cada
uno de los miembros de cada almacén, haciendo énfa-
sis en la importancia de colaborar unidos para lograr
un beneficio que siga impulsando al grupo de compras
y que nos permita seguir obteniendo un beneficio co-
lectivo, en palabras de Ferran Najar, director del Grupo.

“Los 80 Principales”, considerado uno de los mejo-
res tributos a los 80’, puso el colofén final con un viaje
musical que repasoé algunas de las mejores canciones
de la década, sorprendiendo a todos los presentes con
un concierto privado.



Socios y empleados en diferentes momentos durante la 22 edicion del encuentro VIP
de EMCCAT Grup celebrado en la finca “El Maset”, propiedad de Bodegas Torres

Dolors Claret Arimany, nueva presidenta de EMCCAT Grup

El Consejo de Administracién de EMCCAT Grup celebrado a finales del pasado mes junio tomé la decision, por
unanimidad, de nombrar a Dolors Claret Arimany, nueva presidenta del Grupo, relevando a Teresa Prats Marto-
rell que deja el cargo por jubilacién.

Dolors Claret cuenta con una amplia trayectoria profesional dentro del sector y al frente del almacén familiar
EMCCAT Casa Arimany, un almacén con mas de 70 afos de historia, ubicado en la localidad de Sant Viceng de
Castellet, en la provincia de Barcelona.

<« Dolors Claret, a la

=y : AR derecha de la imagen, y
e - | B ik | i 1 Ferran Ngjar, presidenta
FWW[T'”W et . | i | © ydirector de EMCCAT

|‘ b G ) , Grup, respectivamente,

e |, =N Sy W B hicieron entrega a Teresa
Ny I ‘ | Prats Martorell de una

placa conmemorativa,

en agradecimiento a su

dedicacion, fidelidad y

compromiso con el Grupo.
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Exito en la Jornada de Compras y

sado mes de septiembre su séptima Jor-

nada de Compras y Convencién anual en
la ciudad de Burgos. El evento, llevado a cabo
en el impresionante Forum Evolucién, reunié a
mas de 130 profesionales del sector del aisla-
miento y se consolidé como la feria de referen-
cia en el sector.

Durante la jornada, los 30 proveedores que
expusieron sus productos y sistemas interac-
tuaron activamente con los distribuidores de
TPA, generando nuevas oportunidades de ne-
gocio, presentando innovaciones y ofreciendo
promociones exclusivas. Esta estrecha co-
laboracién fortaleci6é las relaciones comer-
ciales y promovié el crecimiento conjunto en
el sector.

I a Central de Compras TPA celebré el pa-
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Proveedores

) : ; . {’ & ] =
4 Oportunidades que
impulsan al éxito

Convanclién y Jomada de Compras 2024

La presencia de proveedores internaciona-
les aportd un valor afadido al evento, ya que
pudieron presentar sus productos a nuestra red
de distribucién sin barreras linguisticas, gracias
al apoyo brindado por TPA. Esto abri6 las puer-
tas a nuevas alianzas y expandié el horizonte
de posibilidades para todos los participantes.

Para incentivar la participacién de los distri-
buidores en todos los stands, se realizaron sor-
teos con atractivos premios y, en este contex-
to, hay que felicitar a Escayolas Villar (Lleida),
CIR62 (Madrid) y Sula Planet (Ibiza) que fue-
ron los afortunados ganadores. Ademas de las
actividades comerciales, se organizaron tam-
bién visitas culturales para fortalecer la relacion
y los lazos entre los asistentes. Asi, se visité la
Catedral de Burgos, su encantador casco his-

A Impresionante
aspecto de
los asistentes
ala Jornada
de Compras
y Convencion
TPA-Burgos
2024



Convencion TPA-Burgos 2024

yuidores

I o

torico y el fascinante yacimiento de Atapuerca,
lo cual complementé la experiencia y promovié
un ambiente de colaboracién fuera del entorno
laboral.

En la Convencion Anual de TPA, celebrada
al dia siguiente de la feria, la Central debatié
estrategias y aspectos clave de su actividad
diaria. El alto nivel de participacion y el com-
promiso demostrado por los distribuidores pre-
sentes en la Convencién subrayan la fortaleza y
la capacidad de crecimiento de TPA.

Con la mirada puesta en el futuro, TPA ya
ha comenzado a trabajar en la Jornada de
Compras y Convencion TPA 2025, con el fir-
me proposito de superar los logros alcanzados
en Burgos y continuar impulsando el éxito de
todos sus asociados.

GALERIA Jornada TPA
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ENTREVISTA

L Creemos que el
futuro va hacia nuevas
lineas de negocio, y
por eso hemos abierto
el nuevo showroom

y potenciaremos

|a ferreteria”

Francesc Verdura y
Eduard Verdura

Francesc (a la izquierda de la imagen) y Eduard Verdura (de-
recha) representan la cuarta generacion al frente de Materials
Sagrista. Hace ahora 100 afios, a principios del siglo XX, su
bisabuelo Viceng Sagrista dejo la ciudad de Barcelona para ir
a trabajar a Sant Celoni como encargado de la cementera La
Campinense...y aqui empez0 la historia.

Francesc, 33 anos y Eduard, 30, son los encargados de mante-
ner el espiritu y la esencia de este negocio familiar, pero con la
responsabilidad de proyectarlo al futuro con un nuevo posicio-
namiento y nuevas estrategias de negocio. Francesc, estudio
economia y un master de mercados financieros en la UPF vy,
por su parte, Eduard estudio International Business and Mar-
keting en ESCI y master en gestion inmobiliaria.
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Estaba escrito que continuariais el camino empe-
zado hace 100 anos...

Seguramente si. De hecho, desde pequefios hemos
crecido en contacto con el negocio, trabajando los vera-
nos y pasando por todos los departamentos y secciones
para conocer bien el dia a dia del negocio. Una vez fi-
nalizamos nuestros estudios universitarios y después de
una experiencia laboral en el sector bancario, decidimos
implicarnos en el negocio familiar, ya que descubrimos
que realmente es lo que nos ilusionaba y apasionaba.

Una de nuestras principales motivaciones, aparte de
dar continuidad a la empresa familiar, es dar una vuelta
a la situacion -nosotros entramos en el 2014- mejorando
el punto de venta y seguir dando el buen trato y agilidad
que caracteriza a BdB Sagrista.

Hace 10 anos la situacion era todavia un poco
complicada.

Si, entramos en una época complicada donde el sec-
tor aun seguia un poco resentido. Tenemos claro que
nos encontramos en un sector ciclico y dinamico, y de-
bemos saber leer muy bien las diferentes situaciones y
surfear la ola lo mejor posible.

Intentamos tener una plantilla ajustada pero muy va-
lida y experimentada. Y con los clientes, nos enfocamos
al profesional buscando una relacién a largo plazo con
una vinculacién maxima, convirtiéndonos con su partner
de confianza en todos sus proyectos.

¢Cree que el tipo de negocio de un almacén ha
cambiado mucho en los ultimos anos?

Durante estos ultimos 10 afos, el sector de la distri-
bucién de materiales de construccion ha evolucionado
considerablemente. Para nosotros, la reforma ha sido
un pilar fundamental y en los Ultimos afios ha ganado
peso la obra nueva, donde entramos en accién en to-
das las fases del proyecto, desde los cimientos hasta
los acabados.

Ahora, el mercado se ha vuelto mas agresivo y se tra-
baja con margenes mas apretados. Ante esta situacion,
creemos que la solucién se encuentra en enfocarnos en
el constructor y promotor profesional, quien valora mu-
cho el servicio y trato diferencial que podemos ofrecerle
los almacenes tradicionales como nosotros, por delante
de las grandes superficies. De todas formas, no cerra-
mos las puertas al cliente particular, el cual sigue supo-
niendo una parte importante de nuestro negocio, sobre
todo en el showroom.

Uno de los factores mas diferenciales han sido los
movimientos de los grupos de compras y las grandes
multinacionales dentro del sector. Estos, a pesar de
tener un impacto relativo en nuestro negocio debido a
nuestra ubicacién, no les podemos perder de vista.
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¢Hacia dénde cree que nos lleva el futuro?

Creemos que el futuro va hacia nuevas lineas de ne-
gocio, y por eso hemos abierto el nuevo showroom y
potenciaremos la ferreteria gracias al acuerdo con Ca-
dena88. Nos gustaria que este futuro fuera hacia la pro-
fesionalizacién en todas sus fases, ya que la construc-
cién es un pilar para el pais, pero creemos que no esta
bien vista por este motivo.

También, vemos que por una parte, con los provee-
dores/fabricantes tratamos con empresas multinaciona-
les muy profesionalizadas y bien gestionadas pero, por
otra parte, con los clientes todavia falta mucha profesio-
nalizacion. Por la parte que nos toca, en el sector de la
distribucion de materiales de construccion también te-
nemos mucho que mejorar. Por eso creemos, que quie-
nes no lo hagan, no sobreviviran en este entorno cada
vez mas competitivo.

De cara al futuro, creemos que los productos con ins-
talacién incluida pueden ser una buena solucién (mam-
paras de bafo, cocinas...) y debido a la inmediacion del
internet, nos obligard a ofrecer un servicio de entrega
muy eficiente. Por su parte, la digitalizaciéon tendra un
papel muy importante en el futuro, y lo vemos como un
importante canal para captar nuevos clientes y generar
valor de marca.

¢El nuevo showroom forma parte de esta estra-
tegia?

Sin duda al 100%. Queremos que sea el pilar de
nuestro negocio en el futuro, y por eso hemos decidido
hacer esta apuesta tan importante. El nuevo showroom
es diferente y muy especial, ya que hemos mantenido la
estructura y esencia de la antigua fabrica. Al entrar, se
respira una gran sensacion de amplitud y podras esco-
ger entre una amplia gama de productos.

La joya de lo corona es la ceramoteca final, una am-
plia mesa técnica donde poder sentarte y configurar
tu moodboard con el apoyo de nuestros especialistas.
Nosotros, detectamos la necesidad de que en nuestra
zona faltaba un showroom pensado para el profesional
(arquitectos, interioristas...) donde pueden encontrar to-
dos los productos y asesoramiento que necesitan para
su proyecto. En este sentido, hemos realizado un tra-
bajo exhaustivo seleccionando los mejores productos y
proveedores para diferenciarnos y cubrir todas las nece-
sidades de nuestros clientes.

También hemos hecho una sala de reuniones, pensa-
da para que nuestros clientes puedan reunirse y acabar
de definir su proyecto, algo que no existia y creemos
que nos puede diferenciar.

Texto: Ramon Capdevila
Fotos: BdB Sagrista
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ALMACENES

BigMat Carlos Rivas renueva sus instalaciones

-

cion BigMat Carlos Rivas ha reformado

totalmente las instalaciones que tiene en
la localidad de La Adrada, en la provincia de
Avila, y de esta manera se posiciona como el
distribuidor de referencia en todo el Valle del
Tiétar.

BigMat Carlos Rivas ha conseguido, con
esta reforma, ampliar la zona destinada a fe-
rreteria y libre servicio en 500 m?, y también
ampliar la zona destinada a exposicion de azu-
lejos, bafos, griferia y productos estacionales
en un total de 350 m2. Ademas, el distribuidor
ha ampliado su oferta de producto con la in-
corporacién de la nueva gama de puertas de la
marca BigMat.

Carlos Rivas e Hijos SL, es un negocio fa-
miliar ubicado en la zona de La Adrada (Avi-
la) desde hace mas de 50 anos, dirigido en
la actualidad por los hermanos José Carlos y
M? Teresa Rivas Peinado, socios de la empre-
sa, operando como Administrador de la misma
José Carlos Rivas.

EI distribuidor de materiales de construc-

de 800 m2. Con esta remodelacién y gracias a
las nuevas areas de negocio que le ofrece el
grupo BigMat, el distribuidor se posiciona
con una oferta de producto muy interesan-
te tanto para la reforma, como también para el
bricolaje y la jardineria.

El almacén dispone de unas instalaciones
ubicadas en una parcela con una superficie to-
tal de 3.500 m?, y dispone de una zona cubierta

A De izqda. a dcha.: Maria Teresa Rivas, propietaria de BigMat Carlos Rivas; Pilar
Martinez, alcaldesa de La Adrada; José Carlos Rivas, propietario de BigMat Carlos
Rivas; y David Lopez, teniente de alcalde del Ayuntamiento de La Adrada.
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y consolida su crecimiento en el Valle del Tietar

Diferentes detalles de la
remodelacion de la zona
destinada a exposicion

Clientes y amigos no se
perdieron la inauguracion de
las nuevas instalaciones
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BigMat Babio inaugura el nuevo punto

BigMat Vifias, distribuidor de materiales de construccion con sede en la localidad de Sarria, en
la provincia de Lugo, inaugur6 el pasado viernes 13 de septiembre su nuevo punto de venta en

Santiago de Compostela con la ensefia comercial de BigMat Babio.

0 Loubacion =

POR
REFORMA

compra por parte del Grupo BigMat del

100% de la central de compras galle-
ga propiedad de Jesus Babio, Casa y Baiio,
realizada el mes de septiembre del afio pasado
y que conllevé que tres de las tiendas de la dis-
tribuidora Casa y Bafio fueran adquiridas por
dos socios del grupo BigMat; BigMat Vifias se
hizo con la gestion de los puntos de venta de
Santiago de Compostela y Pontevedra, mien-
tras que la tercera, situada en la ciudad de A
Coruia, fue comprada por la distribuidora BM
Crea Galicia.

Las instalaciones de Santiago de Compos-
tela se encuentran en el poligono de Boisaca,
y cuentan con una superficie total de 2.500 m?
repartidos en dos plantas. En la planta inferior
se encuentra la zona de libre servicio de 700 m?

Esta operaciéon se enmarca dentro de la
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con una amplia oferta de material de construc-
cién, fontaneria, puertas y ventanas y electri-
cidad, con una gama de producto muy selec-
cionada y estudiada para cualquier proyecto de
reforma y rehabilitacién. Esta zona se comple-
menta con una exposiciéon adyacente de 400
m? con diferentes ambientes de salas de bario,
que dan el acceso directo a la planta superior
donde ya se encuentra la exposicion en un es-
pacio diafano de 1.000 m?, con una cuidada
seleccién de ceramica, articulos para el bafo,
laminados de madera, y una gama muy com-
pleta de cocinas. La exposicion es elegante y
conceptual, y los diferentes ambientes que se
presentan ofrecen una visién tanto del produc-
to como también del espacio a disefiar.

A Nuevo punto
de venta de
BigMat Babio
en Santiago de
Compostela.



de venta en Santiago de Compostela

» Foto de familia
del Consejo de
Administracion del
Grupo BigMat.
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A Pedro Vinas, presidente del Grupo BigMat en el
discurso inaugural dirigido a los asistentes.

Una clara apuesta por los negocios de proximidad

Pedro Vinas destacé que esta apertura supone la continuacién de un pro-
yecto que empezd en el centro de BigMat Vifas, en Sarria, con una su-
perficie de unos 7.000 m?, y que culminara en los préximos meses con la
reinauguracion de su tercer punto de venta en Pontevedra, con 700 m? de
superficie dedicados exclusivamente a exposicién de ceramica y articulos
para el bafo.

En su discurso a los asistentes a la inauguracion, Pedro Vifias destacé
que para el Grupo BigMat esta operacion es muy importante, ya que
pone en valor y es una apuesta clara por los negocios de proximidad
y familiares, frente a otros modelos de empresas multinacionales, con un
contacto mucho mas lejano con la sociedad en general, y con el cliente en
particular. También, para BigMat Vifias esta inauguracién supone coger el
relevo de un negocio consolidado, para seguir dando continuidad a una
empresa manteniendo sus valores y su compromiso con la sociedad ga-
llega. Y es aqui donde BigMat Babio -destac6 Pedro Vifias- quiere conver-
tirse como el nuevo referente de los disefios de espacios con tendencia
que despierten la creatividad, dando forma y personalizando cualquier
proyecto de interiorismo y reforma en el hogar. Por su parte, Jesus Prieto,
consejero del Grupo BigMat, destaco la apuesta que siguen hacien-
do los socios de la central para seguir creciendo y que ha convertido a
BigMat en una de los grupos lideres en la distribucion de materiales de
construccion en Espafia. También, el nuevo director general del Grupo,
Jorge Vega, se dirigié a los asistentes para alabar el trabajo de los so-
cios de BigMat sefialando que no son emprendedores, sino aventureros,
y que se juegan sus recursos, su dinero y sus emociones contribuyendo a
que BigMat siga creciendo y, desde luego, siempre contaran con el apoyo
de la Central en el desarrollo de estas aventuras.

A El nuevo director general del Grupo BigMat,
Jorge Vega.

A Jesus Maria Prieto, consejero del Grupo
BigMat.
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ALMACENES

Queramic lanza el método QueEasy,
un sistema nuevo y disruptivo que
revoluciona la venta de banos

Se trata de la primera tienda del sector que realiza un proyecto de este tipo, incorporando
actuaciones para la preservacion del medio ambiente.

ueramic, empresa lider en Espafa en la

distribucion y venta de productos para

el bafio, revestimiento y suelo ceramico,
ha lanzado un método nuevo y disruptivo que
revolucionara la venta de bafos, el método
QueEasy. Bajo las premisas de facilidad, ra-
pidez, economia y sostenibilidad, este método
permite al cliente comprar un bafio completo a
precio cerrado y sin sorpresas.

Esta innovadora propuesta, inspirada en
el carrito de la compra online, permite que el
cliente que acude a la tienda Queramic, en la
calle Industria, 35 de Barcelona, encargue
un bano completo prediseiado, eligiendo
entre mas de 25 disefios o ambientes dife-
rentes (incluye la ceramica, sanitarios, lavabos,
mueble de bano, espejo, plato de ducha, mam-
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para y accesorios), en tan sélo tres pasos y sin A Tienda exclusiva

depender de nadie. «El particular o los profe-
sionales del sector que hagan uso del método
QueEasy obtendran un importante ahorro de
tiempo y costes», asegura Josep Zaragoza,
fundador y propietario de Queramic | Gru-
po Cerygres, ya que “el método, pionero en el
sector del bano en Espana, ofrece una nueva
férmula para comprar un bafio completo en un
abrir y cerrar de ojos, es como comprarse una
camisa, pero son bafios, sélo tienes que saber
qué te gusta, qué talla necesitas y cuanto quie-
res gastarte”. Zaragoza destaca que «el cliente
puede renovar el aseo a un precio muy compe-
titivo, a partir de 999 € y un bafio completo a
partir de 1.995 €».

Queramic en la
calle Industria,
35 de Barcelona.



ALMACENES

Para facilitar el proceso, QueEasy consta de tres pasos:

La seleccion de la talla, segun el tamaino
del bano. En el suelo de la tienda estan repre-
sentados graficamente los 3 tamafos a escala
real para decidir cudl es la talla que mas se
ajusta a su bafo, clasificados como aseo (S),
bafos medios (M) los mas habituales o bafios
grandes (L) dependiendo de las medidas de
su bario.

Eleccion del modelo. El método contiene 25
propuestas ya predisefadas. El cliente elige la
que mas le gusta y se ajusta a sus necesida-
des.

Precio. Una vez conoce la talla que corres-
ponde a la dimension del bafio, determina
cual es su precio. Todos los carritos muestran
el precio final cerrado, que incluye absoluta-
mente todos los productos que lo componen.
Se puede cambiar por motivos técnicos o
por mejoras estéticas o funcionales algunos
elementos que los asesores de Queramic le
ayudaran a decidir. El cliente sabe al instan-
te el precio cerrado, incluyendo impuestos y
transporte a Barcelona y su area metropolita.

Para facilitar la decision de la compra,
QueEasy incorpora un visor 360° para obser-
var en 3D la propuesta escogida. Para acce-
der al visor, el cliente s6lo debe escanear un
QR que genera la misma aplicacion. Esta op-
cién se puede realizar tantas veces como sea
necesario y compartirla, hasta que el cliente
esté satisfecho y convencido de la eleccion
que ha hecho para su nuevo bafno. Este nuevo
meétodo de venta esta disponible en la tienda
Queramic de Barcelona, un espacio de 600 m?
distribuidos en dos plantas que ha sido total-
mente reformado.
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Sobre Grupo Cerygres

El Grupo Cerygres es una compania familiar catalana
fundada en Molins de Rei (Barcelona) en 1984, con 40
afos de experiencia en el sector de la ceramica y del
bafo. Centra su actividad en la distribucion y comercia-
lizaciéon de productos para el bafo y revestimientos y
suelos ceramicos, y en los ultimos 10 afos ha potencia-
do sus marcas propias bajo el paraguas de Queramic
en el segmento del bafo. Su objetivo es consolidar su
marca propia a medio plazo.

La sede central se encuentra en la localidad de Molins
de Rei y cuenta con unas instalaciones de 4.300 m? en-
tre oficinas, almacén y exposicion de venta, ademas
de 1.800 m? de almacén logistico de soporte en Onda
(Castelldn de la Plana). Dispone, ademas, de una tienda
exclusiva Queramic inaugurada en 2001, situada en el
numero 35 de la calle Industria, en el barrio del Eixample
de Barcelona, que ha sido reformada recientemente ha-
biendo conseguido por primera vez el sello CO2_NULO.

Queramic ha invertido cerca de un millon de
euros en el nuevo proyecto y en la reforma de su
establecimiento en el barrio del Eixample de Barcelona,
que ha sido distinguido con el sello CO2_NULO

A Interior de la tienda Queramic con detalles de la propuesta de 25 carritos diferentes con disefios de bafios completos para adaptarse
a todos los gustos y necesidades.
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BigMat Ribera organiza una feria de proveedores
para celebrar la inauguracion en Vielha

A Punto de venta de BigMat Pretensados Ribera en Vielha (Lleida).

cientemente al Grupo BigMat, organizo

el pasado sabado 28 de septiembre una
feria de proveedores para celebrar la remode-
lacion de su punto de venta en Vielha y conso-
lidar su posicion de liderazgo en la capital del
Vall d’Aran (Lleida).

El punto de venta ha sido objeto de una
profunda remodelaciéon que abarca cerca de
3.000 m?, incluyendo mas de 1.500 m2 dedica-
dos a ferreteria y libre servicio, y otros 1.400 m?
destinados a la exposicién de productos de ce-
ramica, bafo, cocinas y decoracién. Con esta
reforma, BigMat Ribera moderniza sus instala-
ciones a la vez que amplia su oferta de produc-
tos y servicios, adaptandose a las necesidades
de sus clientes.

Durante la jornada del sabado, mas de 500
personas asistieron a la feria de proveedo-
res, donde se presentaron las Ultimas nove-
dades en productos y servicios. Este evento
refuerza la estrategia de BigMat Ribera para
seguir creciendo y ofrecer a sus clientes una
experiencia renovada, acorde a las demandas
del mercado actual.

BigMat Ribera, que se ha incorporado re-
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Una historia de innovacion y crecimiento

BigMat Ribera inicié su andadura en 1959
como una fabrica de prefabricados de hormi-
gon. En los aios 90, la empresa evolucioné
hacia el sector de materiales de construc-
cion, anadiendo servicios de libre servicio y
exposicion de bafos y ceramica. A lo largo
de las décadas, ha incorporado nuevas lineas
de negocio, como electrodomésticos y coci-
nas, en sus puntos de venta de Vielha y El Pont
de Suert.

Actualmente, el negocio esta gestionado
por los hermanos Albert Ribera Lameiro y
Elisabeth Matilde Ribera Lameiro, quienes
contindian con la tradiciéon familiar de ofrecer
productos y servicios de alta calidad, apostan-
do por la innovacién y el crecimiento continuo.

N : .- 2 | - 5 =
A Aspecto general de los asistentes a la Feria de Proveedores.
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ALMACENES

BdB Sagrista celebra su 100 aniversario

V Instalaciones de BdB Sagrista en la localidad barcelonesa
de Sant Celoni, con el edificio donde se ubica el nuevo
showroom. Al lado el espacio destinado a libre servicio.

SAGRISTA [SHowroom)

-

construccion perteneciente a Grupo

BdB desde el afo 2008 y que abridé sus
puertas en 1924, celebré el pasado 20 de
septiembre su 100 aniversario para inaugurar,
al mismo tiempo, su nuevo showroom especia-
lizado en cocinas, ceramica y bafio en las insta-
laciones que el distribuidor tiene ubicadas en la
localidad barcelonesa de Sant Celoni.

Asi, BdB Sagrista se posiciona como uno de
los almacenes mas antiguos y relevantes de la
zona, con una superficie de mas de 5.000 m2
repartidos entre oficinas, exposicion, ferreteria,
campa y una amplia superficie para su flota de
vehiculos. El almacén cuenta con un equipo hu-
mano de 8 personas y una facturacion consoli-
dada de 2 millones de euros. Al acto de inaugu-
racion asistieron clientes, proveedores, amigos
y familiares, y otros asociados del Grupo y par-
te del equipo de la Central de BdB.

BdB Sagrista, almacén de materiales de
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A En el centro, Montse Sagrista y Josep M2 Verdura, con sus hijos Francesc (derecha)
y Eduard, que ya representan la cuarta generacion al frente del almacén.



ALMACENES

con la inauguracion de un nuevo showroom

A Montse Sagrista y Josep M? Verdura con toda la familia. A A laizquierda, Xavier llla (BdB llla); Carles Porras (BdB Materialium);
Jordi Pedragosa (BdB llla); y a la derecha de la imagen Daniel Barbera
(Grupo BdB)

100 anos de historia

A principios del siglo XX, Viceng Sagrista deja la ciudad
de Barcelona para ir a trabajar a Sant Celoni como en-
cargado de la cementera La Campinense. Esta empresa
cierra y en 1924, Viceng Sagrista se queda con las
instalaciones para iniciar su proyecto de venta de ce-
mentos y aridos. Después, su hijo, Josep Sagrista, sigue
su negocio con una faceta mas de fabricante de vigas
de hormigén, tubos y mosaicos hidraulicos. Posterior-
mente, sus hijos Montse y Josep M? Sagrista, junto
a Josep M? Verdura, se centran en la distribucién de
materiales de construccidon e introducen camiones
grua propios para dar un mejor servicio. También, abren
la primera exposicion de ceramica y bafios y en el afio
2008 entren a formar parte del Grupo BdB.

Y hasta ahora con Francesc y Eduard que ya repre-
sentan la cuarta generacion al frente del almacén, con
la clara idea de la modernizacién del negocio a través
del nuevo showroom y del nuevo espacio de ferreteria
y libre servicio.

Diferentes ambientes del nuevo showroom,
donde se ha mantenido la estructura y esencia
del edificio de la antigua fabrica.

L’informatiu 43



ALMACENES

Tambien es noticia...

ALIANGROUP SE CITA EN CERSAIE

El equipo de las dos centrales que integran ALIAN-

GROUP, Grupo BdB y GAMMA, compartieron impre-

siones en una de las ferias mas importantes del sec-

tor, CERSAIE, celebrada el pasado mes de septiem-

bre en la localidad italiana de Bolonia. Hace ahora

casi tres afos, en noviembre de 2021, se presentaba

en sociedad ALIANGROUP, una alianza entre dos de

las principales centrales de compra de nuestro pais,

GAMMA vy Grupo BdB.Este acuerdo estratégico se

materializd con la creacion de la sociedad mercan-

til ALIANGROUP S.L. participada al 50% por ambos

grupos, y que se definia como una alianza abierta a

otras centrales del sector con el mismo espiritu co-

laborador y de cooperacion, y que puedan aportar

sinergias de las que los asociados de las Centrales

puedan beneficiarse. También, definian como el principal ob- A Enlaimagen, de izquierda a derecha: Carles Fernandez, adjunto
jetivo de este movimiento estratégico el mejorar la competi- a direccion de GAMMA; Ricard Planas, director de compras

tividad de los asociados de ambas centrales al unir sus vo- de GAMMA; Violeta Pons, responsable del departamento de

compras de ceramica y bafio de BdB; Fran Fernandez, gerente
de GAMMA,; Ricard Valverde, responsable de compras de
GAMMA; José Dura, director general de BdB y Maria José Valero,
subdirectora general de BdB.

[limenes de compras y la capacidad de negociacién que ello
conlleva. En palabras de los dos maximos responsables de
ALIANGROUP, Fran Fernandez y José Dura, “nuestra filoso-
fia 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”.

calidad | experiencia

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

sorigue.com

Arids Catalunya, S.A

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

sorprendido es la tremenda
atomizacion del sector”

Josep M? Tey

Director General de Catalonia Ceramic

Nacido Barcelona y profundamente enamorado de su ciudad, aunque reconoce, no sin cierta preocupacion, que

hoy vivir en ella se esta convirtiendo en un privilegio.

Tey es un apasionado de la montafia, del mar, y sobre todo de los deportes al aire libre que son “mi pequeiia val-
vula de escape y que me ayudan a cargar pilas”. Le gusta vivir y disfrutar intensamente todas las facetas de su
vida y es un firme defensor de la bisqueda de la excelencia profesional, pero uniendo siempre la buena gestion
con los valores y la ética como (inico camino para alcanzar la excelencia.

Ingeniero Industrial de formacion y PDD por el IESE, Josep Maria cuenta con mas de 20 afos de experiencia en

la direccion de empresas del sector de la distribucion.

Siempre vinculado al sector de la distribucion...

Mi carrera profesional, al margen de algunas expe-
riencias laborales en el extranjero en los ultimos afios de
la carrera, la inicié en el sector de la consultoria en PwC
Consulting. Fue una etapa profesional magnifica, que
me dio la oportunidad de trabajar en diversos sectores
y en diversos paises y me ayudé a desarrollarme profe-
sionalmente. Y fue ya en esta época donde, por azar, me
empeceé a especializar en distribucion y, desde entonces
hasta la fecha, mi carrera siempre ha estado vinculada a
empresas distribuidoras.

Tras esta primera etapa me incorporé a la direcciéon
de ldealflor, distribuidora de plantas, arboles y flores
artificiales y objetos de decoracion. Posteriormente, al
grupo Mat Holding donde estuve como director de ope-
raciones de la division Mat Water y como director gene-
ral de Regaber, distribuidora en el sector del regadio y la
gestion del agua en la agricultura.

Finalmente, a inicios del 2023 me incorporé como
CEO en CATALONIA CERAMIC; de nuevo una empresa

de distribucién, aunque en un sector muy diferente a los
anteriores.

Como ha sido su “aterrizaje” en el sector de los
materiales de construccion.

Puedo decir que ha sido un aterrizaje muy placido,
y sin duda gracias al magnifico equipo profesional que
tiene Catalonia Ceramic. Todo cambio de proyecto em-
presarial siempre implica un periodo de adaptacién y
exige un esfuerzo por ambas partes: el que llega y el que
recibe. En mi caso, he llegado a un nuevo sector, pero
de la mano de una empresa que lleva muchos afios en
él y en la que tenemos profesionales con muchos afos
de experiencia y en los que me he podido apoyar y lo
sigo haciendo.

Como experto en distribucion ¢qué es lo que mas
la ha sorprendido de nuestro sector?

Es evidente que todas las empresas de distribucion,
sea cual sea el sector, comparten una serie de maxi-
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mas como puede ser el hecho de ser empresas bisagra
entre clientes y fabricantes, o la necesidad de aportar
valor mas alla del producto, pero también, y al mismo
tiempo, existen una serie de factores que cambian ra-
dicalmente entre empresas distribuidoras de diferentes
sectores; sin duda el producto es el mas evidente, aun-
que a mi entender existen otros factores como la ato-
mizacién/concentracién de la competencia, o la fuerza
relativa del distribuidor frente a proveedores y clientes.
En el caso concreto de las empresas distribuido-
ras de materiales de construccion, lo que mas me ha
sorprendido es la tremenda atomizacién del sector. No
hace mucho lei un articulo, que creo que fue precisa-
mente en su revista L'Informatiu, donde se cifraba en
torno a 3.500 el nimero de almacenes distribuidores de

inversion, y con una oferta de valor muy diferente a las
anteriores. Y, entre ambos, tenemos empresas que ya
cuentan con un cierto volumen importante, mas agiles y
flexibles, y también con una mayor capacidad de ofrecer
servicios de valor anadido y mayor poder de negocia-
cion e inversion, pero a la vez con estructuras de costes
mas pesadas que no les permiten la agresividad en pre-
cios de las grandes superficies.

A mi entender, los tres segmentos de empresas tie-
nen su razén de ser y tienen cabida en el mercado, aun-
que también creo que en este momento hay demasia-
das empresas en cada uno de estos tres segmentos vy,
necesariamente, el sector tendra que pasar por un pro-
ceso de concentracion o reduccién de actores.

Asi mismo, es fundamental que las empresas, enten-

Necesariamente, el sector tendra que pasar por un
proceso de concentracion o reduccion de actores”

materiales de construccién en Espafa. Ese dato, lejos
de ser solo una anécdota, provoca que, en el mismo
sector, en el mismo momento y en la mayoria de ocasio-
nes, surtiéndose de los mismos proveedores y atendien-
do a los mismos clientes, nos encontremos con muchas
empresas de dimensiones a veces muy dispares y con
virtudes/defectos también muy dispares, compitiendo
entre ellas.

En algunos casos, ademas, esta gran dispersion mul-
tiplica el efecto de los “lideres locales”, pero llevandolo a
extremos donde el lider local puede ser una empresa de
dimensién muy pequefa, y en un ambito geografico de
liderazgo en muchos casos muy reducido.

¢Como analiza el sector de la distribucion de ma-
teriales de Construccion es Espana en estos mo-
mentos?

Por un lado tenemos la gran atomizacion de empre-
sas comentada anteriormente, con empresas relativa-
mente pequefas, con una cierta flexibilidad y con una
clara vocacion de servicio al cliente, pero en muchas
ocasiones con poco potencial de negociacion de com-
pras por volumen, con recursos financieros limitados
tanto para inversiones como para asumir determinados
proyectos con clientes grandes, y con poca prevision y
planificacién a medio y largo plazo, incluso en lo refe-
rente a la propia continuidad de la empresa, relevo ge-
neracional, etc.

Al mismo tiempo, pero en el extremo opuesto, tene-
mos la irrupcion cada vez con mas fuerza de las grandes
superficies, con un gran potencial de negociacion y de
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diendo las virtudes y limitaciones de su dimension, ten-
gan claro el segmento de clientes al que pueden aportar
mayor valor y centren su estrategia en dicho segmento;
ello ayudard a mejorar la rentabilidad y evitara ciertos
desajustes que en muchos casos se dan en la relacion
entre fabricante-distribuidor-cliente.

¢Que cree que deberia de cambiar?

El sector necesita de forma urgente ponerse al dia en
el uso de la tecnologia y principalmente en la integracién
de datos entre los diferentes actores, pero sobre todo
entre fabricantes y distribuidores.

Es evidente que las empresas constructoras necesi-
tan bajar los costes de construccién que, unido a la gran
cantidad de competidores en la distribucién, provoca
una altisima presion en los margenes de las empresas
distribuidoras. Por tanto, la eficiencia en costes que es
siempre una necesidad imperiosa en la distribucion, lo
es aun mas en nuestro sector y, en muy buena medida,
pasa por reducir el coste de todos aquellos procesos
sin valor anadido. Muchos de estos procesos se pueden
ubicar en las relaciones fabricante-distribuidor, donde
el uso de la tecnologia es fundamental para optimizar-
los. De hecho, tenemos ejemplos de otros sectores de
distribucion, como la gran distribucién alimentaria, que
hace ya décadas supieron entender que el punto de la
integracion entre fabricante y distribuidor era un punto
crucial para poder ser eficientes en costes y supieron
desarrollar herramientas conjuntas que hoy son claro
ejemplo de best practice sectorial.

Igualmente, debemos tener en cuenta la implicaciéon
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que estan teniendo los fabricantes en la prescripcion,
sobre todo los de materiales de acabados de obra, lle-
gando incluso a pactar el precio final de productos di-
rectamente con las promotoras y constructoras, con lo
que esto supone de cambio de modelo que esta llevan-
do a cambiar el sector. Todo apunta a que la relacion
con los fabricantes por parte de los distribuidores debe
ser de mayor colaboracion y apoyo, asumiendo y en-
tendiendo el valor que cada uno puede aportar y dando
por seguro que la colaboracién y trabajo conjunto es la
Unica via de éxito.

¢Preséntenos a Catalonia Ceramic?

Catalonia Ceramic es una distribuidora de materiales
de construccién que forma parte de un grupo empresa-
rial de propiedad familiar en el que se integran también
una fabrica de ceramica, Rosa Gres, y una fabrica de
material de agarre, Fixcer. Ello nos confiere un elemento
diferenciador con nuestros competidores y nos permite
entender perfectamente la necesidad de trabajar codo
con codo con todos los fabricantes que distribuimos.

Es, en este contexto, que el principal objetivo de
Catalonia Ceramic es conseguir siempre la maxima sa-
tisfaccion de los clientes, identificando cuales son sus
necesidades y ofreciendo, mas alla de los mejores pro-
ductos, todos aquellos servicios que realmente aporten
valor a los clientes.

Y con una experiencia de 40 anos...

Si, y todo ello lo hacemos apoyandonos en cuatro
valores principales: la trayectoria de estos casi 40 afios,
gue nos permite conocer las necesidades del sector y
poner a disposicion de los clientes un equipo humano

con el conocimiento técnico necesario para asesorar-
les en cualquier circunstancia; la innovacién, aportando
siempre las Ultimas novedades y tendencias del sector
a nuestros clientes, tanto a nivel de productos como de
procesos; la sostenibilidad, entendiendo que el mundo
sera sostenible o no sera y que desde nuestra posiciéon
debemos apoyar a los proveedores que trabajan por la
sostenibilidad, reforzarla con nuestros procesos inter-
nos y ayudar a los clientes en este sentido; y la ética
empresarial, tanto en las relaciones con proveedores y
clientes, como con los competidores y, por descontado,
con nuestro equipo.

En el contexto actual del sector, como se posicio-
na estratégicamente Catalonia Ceramica.

Nuestra estrategia esta directamente relacionada
con los cuatro valores mencionados anteriormente y, en
este sentido, la empresa esta estructurada en diferen-
tes lineas de negocio que comparten una base operati-
va comun que nos permite maximizar las sinergias v, al
mismo tiempo, se diferencian entre ellas segun el nicho
de mercado al que se dirigen.

Por un lado, tenemos la linea comercial de obras, que
se centra en el segmento de promotoras y constructo-
ras, con un equipo comercial exclusivamente centrado
en este mercado. También, en paralelo tenemos la linea
de negocio de proyectos contract, a través de nuestra
marca INNOVA, con un equipo de interioristas que dan
asesoramiento a despachos de arquitectura e interioris-
mo en sus proyectos de construccion y, por ultimo, la
linea retail, con cinco showrooms y almacenes abiertos
tanto a particulares como a interioristas, decoradores,
reformistas, instaladores y profesionales del sector, con
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un equipo de vendedores con amplia experiencia que
pueden asesorarles hasta el nivel de detalle que necesi-
ten. En cada una de las lineas, el perfil de nuestro equi-
po de profesionales es diferente para adecuarlo a las
necesidades concretas de cada tipologia de cliente.

Y todo empezé6 con la ceramica...

Efectivamente. Aunque si que es cierto que Catalo-
nia Ceramic empez6 en el mundo de la construccion a
través de la ceramica, hoy en dia suministramos todos
los productos que se pueden necesitar a lo largo de
cualquier construccién o reforma, empezando por los
materiales constructivos de base, pasando por produc-
tos de ferreteria e instalacion, y llegando al material de
acabado como cerdmica,
madera, piedra, sanitarios,
griferia, mobiliario, bafios,
cocinas, etc. Como posi-
cionamiento de gama, nos
situamos en la gama media
y alta, y seleccionamos muy
cuidadosamente los fabri-
cantes que queremos distri-
buir que, ya sean nacionales
o internacionales, siempre
tienen que ser de maxima
calidad.

En la inauguracion el pasado mes de abril del Kit-
chen Showroom del punto de venta de Sabadell,
en su discurso comenté que el Grupo Catalonia se
adapta a las nuevas formas de vida de la sociedad.
¢A qué se referia?

Debemos entender que las necesidades de las fa-
milias cambian y nosotros tenemos la obligacién de
ayudar a nuestros clientes a plasmar estos cambios en
sus obras. Dicho comentario lo hice en el marco de la
presentacién del nuevo Kitchen Showroom que hemos
abierto en nuestro centro de Sabadell, puesto que segu-
ramente las cocinas y la concepcion que hoy tenemos
de ellas es lo que mas ha cambiado en los ultimos afos.
Antes las cocinas eran un espacio cerrado, que se que-
ria tener muy aislado del resto de la casa y donde no se
hacia vida mas alla de cocinar. Ademas, las dimensiones
de las viviendas permitian tener un espacio separado
para las cocinas.

Hoy en dia las viviendas tienden a ser mas pequenas
y las cocinas tienden a integrarse en la vivienda, pero
no solo por optimizar el espacio, sino también porque la
cocina se convierte en muchos casos en punto de reu-
nién y encuentro con la familia y amigos. De hecho, la
tendencia, incluso en casas de grandes dimensiones, es
tener la cocina abierta y poder compartir el espacio de
forma desenfadada. Siendo esto asi, nosotros debemos
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poder ofrecer a nuestros clientes cocinas que permitan
estos nuevos usos, pero también materiales para el res-
to de estancias como el comedor y el salén, que se inte-
gren perfectamente con la cocina al haberse convertido
todo en un unico espacio.

¢Este concepto es extrapolable a otros casos?

Si, esto que vemos en las cocinas es extrapolable a
otros casos. Antes, en las casas con jardin se diferen-
ciaba mucho entre dentro y fuera, con pavimentos di-
ferentes, cerramientos que compartimentaban, etc. Sin
embargo, hoy la tendencia es unificar los espacios y
desdibujar las fronteras entre unos y otros.

Igualmente podemos ver cambios de necesidades

parte de un grupo empresarial de
propiedad familiar en el que se
integran también Rosa Gres y Fixcer”

Catalonia Ceramic forma

no solo en las viviendas particulares, sino también en
hoteles, tanto en las zonas comunes como en las habi-
taciones, y en restaurantes, oficinas, hospitales, en lo-
cales comerciales, en residencias, etc.

Nuestra obligacién es poder ofrecer soluciones y
materiales que se adapten a estos cambios de usos y
necesidades y, al mismo tiempo, asesorar a nuestros
clientes en dichos cambios.

¢Nos puede adelantar alguna accién prevista
préximamente del Grupo?

Tanto en Catalonia Ceramic como en el resto de em-
presas del grupo, Rosa Gres y Fixcer, estamos inmersos
en multiples proyectos de mejora.

Por lo que respecta a Catalonia Ceramic, en breve re-
formaremos el showroom de Barcelona y también nues-
tro espacio INNOVA para proyectos contract. También,
en 2025 finalizaremos las reformas iniciadas en nuestro
almacén central de Cerdanyola, donde incrementare-
mos nuestra capacidad y mejoraremos la operativa.

En otro orden de cosas, durante el préximo afio lan-
zaremos una serie de novedades, tanto a nivel de pro-
ductos propios, como de alianzas estratégicas, que aun
no puedo desvelar pero que anunciaremos en breve.

Texto: Ramon Capdevila ® Foto: CATALONIA CERAMIC
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G6 El sector del mortero es uno de los mas
innovadores actualmente. Cada vez

mas, las empresas apuestan por la
investigacién y la mejora continua”

Holcim Espafa es miembro del Grupo Holcim, lider mundial en soluciones innovadoras y
sostenibles parala construccién. Formada por un equipo de mas de 1.000 personas, cuenta con
un operativo industrial de cinco fabricas de cemento, 24 plantas de hormigén, dos plantas de
mortero que incluyen un Centro Tecnolégico de Innovacién de morteros, dos moliendas de
cemento, una planta dedicada a la construccidn industrializada, una planta de gestion y
tratamiento de residuos, cuatro terminales de carga, dos centros de distribucién y tres
laboratorios dedicados a la innovacidn e investigacion.

Hablamos con su Director de Morteros en Espaia, José Manuel Arnau, para profundizar en
algunas de las ultimas e importantes iniciativas que ha tomado la compafiia en su ambiciosa
estrategia de expansion del segmento de “Soluciones y Productos”.

¢Cual es la apuesta de Holcim por el sector del
mortero?

La apuesta del grupo Holcim por el mortero es
firme, y forma parte de una estrategia global de expansién
del segmento de Soluciones y Productos sostenibles y
circulares y que vienen a mejorar nuestras ciudades.

En concreto, en Espafia estamos apostando
fuertemente por esta estrategia. Prueba de ello es nuestro
nuevo centro de Innovacién y Desarrollo de Morteros
Técnicos, ubicado en Villasequilla, que permitird trabajar en
nuevas aplicaciones como la construccion industrializaday
el crecimiento de nuestras soluciones sostenibles.

Holcim cuenta con una amplia gama de morteros
dedicados a dar respuesta a las necesidades de sus
clientes, ;en qué basa su diferenciacion?

La gama de morteros de Holcim Espafa cuenta
con mas de 250 soluciones, agrupadas bajo nuestra marca
global “Tector”.

Los principales ejes de diferenciacion son la
sostenibilidad y la innovacidn. Esto lo podemos ver en
multitud de nuevas soluciones como nuestra familia
TectorPrint, de morteros para impresién 3D, que nos
permiten poner en practica el “disefio inteligente”, es decir,
reducir el uso de material sin comprometer el rendimiento
y la resistencia.

¢Como valoras la evolucion en materia de
innovacion en el sector del mortero?

Sin duda, el sector del mortero es uno de los mas
innovadores actualmente. Cada vez mas, las empresas
apuestan por la investigacion y la mejora continua, con el
objetivo de desarrollar nuevas soluciones respetuosas con
el medioambiente, de materiales de altas prestaciones,
rapidos, etc. Todo ello para dar solucién a las tendencias
globales del mercado.

José Manuel Arnau
A\ Director de mortero de Holcim Espafia



VILLASEQUILLA:

EL NUEVO CENTRO
TECNOLOGICO DE
INNOVACION DE
MORTERO DE HOLCIM
ESPANA

¢Coémo contribuye su Centro Tecnolégico de
Innovacién de Mortero al desarrollo de nuevos productos
y tecnologias para el sector de la construccion?

Nuestro centro tecnoldégico posee la tecnologia
mas puntera para desarrollar las soluciones mas
innovadoras; pero, sobre todo, contamos con un equipo
humano altamente cualificado que estd totalmente
dedicado a la innovacidén, con la finalidad de atender a la
creciente demanda de morteros técnicos en el mercado
nacional.

Tector

PROYECTOS UNICOS,

A Centro Tecnoldgico de Innovacién de Mortero
Fébrica de Villasequilla (Toledo)

¢Cuales son las tendencias mas prometedoras
para un producto esencial en la construcciéon como el
mortero?

Observamos una tendencia a una mayor
tecnificacion de los productos en todas las gamas. En
general, estamos trabajando en lanzar soluciones mas
sostenibles y que mejoran el confort en su uso y manejo.

La industrializacidon o sistemas constructivos mas
complejos, permiten este desarrollo de morteros mas
especificos para nuevos usos.

REQUIEREN SOLUCIONES UNICAS.
MORTEROS TECNICOS Y SOLUCIONES QUI’MICAS.

holcim.es

©©0

HOLCIM

HOLCIM



La red de venta de Tercocer participa en el FILA
Academy para mejorar sus competencias técnicas

| paso mes de septiem- <« Foto de familia
bre, Tercocer participo de todos los
en el programa de FILA participantes en

ACADEMY que tuvo lugar en SR la Jornada de

la sede de FILA Espana en la l dem gstracmnes
localidad de Chilches (Cas- | et
tellén). El evento, especiali- ! enfocadas a
zado en formacion técnica y la correcta
comercial, estuvo disefado limpieza,
para mejorar las competen- r proteccion y
cias técnicas de los asisten- | mantenimiento

de materiales
naturales.

tes ofreciendo una oportuni-
dad uUnica para profundizar
en el conocimiento y uso de
las soluciones innovadoras
de FILA. La jornada, celebrada en sesién de tarde, recibi6é al equipo de ventas de Tercocer, una
empresa con mas de 40 afos de experiencia en fabricacion, comercializacion y distribucién de
materiales naturales de alta calidad, y los asistentes tuvieron la oportunidad de participar en una
formacion técnica tedrica y practica, en la que se incluyeron demostraciones en directo a cargo del
director de Fila Iberia, Paolo Gasparin, junto con Jordi Adsuara, director técnico y de formacién
de la empresa. Ambos mostraron de manera detallada, cémo aplicar correctamente las soluciones
de FILA sobre diferentes materiales, entre los cuales se encontraban algunas de las superficies mas
destacadas de Tercocer, como el barro y la piedra natural (caliza y travertino).

surface care solutions 1943 - 2023

FILA ESPANA INDUSTRIA QUIMICA S.L “filasolutions.com / ﬁ Descubre la solucidn ideal para

# eurofins

12592 Chilches (Castellén) +34 964.590101 g i . 7 3
filaespana@filasolutions.com ﬁ o ® ) GOLD ‘.i:: proyectos eCO'SOStenlbIeS. i T
~ G 4’*-}50 ety TR



JConfacla
con nogoloz!

fixcer.com

fixcer@fixcer.com
+34 93 580 20 00
+34 900 64 92 26

9
FIXCER

ADHESIVOS Y PRODUCTOS QUIMICOS
PARA LA CONSTRUCCION

cQue
necesitas?

Cementos de alta calidad para
construir y rehabilitar piscinas,
terrazas e interiores. Soluciones para
conseguir una impermeabilizacion
perfecta. Pegado vy rejuntado
experto de gres porcelanico en todo
tipo de superficies. Tratamiento del
hormigon. Asesoria para proyectos
especiales.

Elige FIXCER porque fabricamos
el producto mas adecuado para
cada fase constructiva. Nuestra
mision es hacerte la vida mas facil,
las construcciones mas sélidas y el
futuro mas sostenible.

A A

Applus® Applus®

IS0 8001 IS0 14001




PROVEEDORES

UNIFIX y el compromiso con el sector

de la distribucion

nifix se funda en el afio 1980
en la localidad de Terlano,
en la regién italiana de Tren-

tino, a partir de una idea empre-
sarial ambiciosa e innovadora: su-

o oL
ministrar a los mejores puntos de u nlfl

venta de ferreteria, construccion
y carpinteria de madera, produc-
tos de alta calidad a través de
una amplia red de distribucion.
Con una estrategia enfocada ha-
cia el sector minorista, junto con
el servicio y una busqueda cons-
tante de soluciones que faciliten y
hagan mas econdémico el trabajo
de sus socios, hicieron que Unifix
creciera rapidamente y se consoli-

FlUADO EN T

UNA GAMA COMPLETA
CON MAS DE

dara con fuerza. CONSTRUCCION @
FIJACIOIN
Posteriormente, en el afio 1989 CARPI!_':;‘I'IECFgg i
tomé formay se estructuré unode  'e)sitfealod Q::glclt')N °
los pilares de la oferta de Unifix: CORTEYM

UniLis. Este sistema modular de
moédulos de exposicion, innova-
dor y vanguardista, permite a la
empresa establecer un vinculo so6-
lido y duradero con sus clientes.
De hecho, Unifix ya no es solo un
proveedor de productos, sino un
verdadero socio comercial, atento
e interesado en la dinamica comer-
cial de cada punto de venta. En
el afo 2003 se inaugura la actual :
sede en Terlano, a pocos pasos

del edificio que dio los primeros A Miguel Angel Guillen, director comercial de UNIFIX.

pasos en el mercado. En los afos

siguientes, el deseo de trasladar al

mercado un servicio exclusivo para sus clientes y de
minimizar, simultaneamente, el tiempo necesario para
procesar los pedidos y entregar la mercancia, llevé a
Unifix a invertir en una logistica que hoy sigue siendo
puntera.

La empresa ha creado unos productos de alto va-
lor afnadido y gran calidad, pero también de solucio-
nes activas capaces de crear un paquete integrado de
propuestas para hacer mas efectiva su relacién con el
cliente. Actividades innovadoras que permiten a los
puntos de venta pasar de un enfoque Business2Bu-
siness a un enfoque Business4Business con so-
luciones de asesoramiento comercial, organizacion,
diseno, software y formacion al mas alto nivel.

58 L’informatiu

A Sede central de UNIFIX en la localidad de Terlano, en la region italiana de
Trentino.



Soluciones UNIFIX

2015 - NACE UNISHOP

Lanzamiento en linea del software centrado
en el cliente y disefiado para ofrecer no solo
una herramienta para realizar pedidos, sino un
verdadero asesor de compras inteligente.

2017 - NACE UACADEMY

Un proyecto dedicado al mundo de la formacién
que ofrece contenidos formativos especificos
para el sector, asesores y formadores, para
asegurar la sostenibilidad de la inversién en
formacién y el apoyo necesario a la gestion de la
financiacion.

NOS FUAMOS EN T

{. unifix

2020 - NACE RETAIL 360

Un servicio disefiado para analizar y renovar
espacios de actividad comercial, teniendo en
cuenta las necesidades especificas de cada uno
con el objetivo de transformar el simple «almacén
de materiales» en un verdadero lugar de venta,
lo que permite maximizar la rentabilidad de la
actividad comercial.

2022 - Happy Performing Company

Gracias auna serie de proyectos que se convierten
en «acciones concretas», Unifix pone en marcha
un proceso para construir un modelo de Happy
Performing Company, con el objetivo de situar
en el centro a las personas, sus motivaciones
y aspiraciones e implicarlas plenamente en
los procesos de crecimiento y desarrollo de la
empresa para construir juntos una historia de
éxito profesional y personal.

UNIFIX ha creado unos productos de alto
valor anadido y gran calidad

W EVdE! Ind_i\_/idualidad.

Schliiter®>~-KERDI-BOARD-W

Disefio exclusivo y maxima flexibilidad: Schltter-
KERDI-BOARD-W es la forma mas sencilla 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 inmediata-
mente revestido de ceramica u otros recubrimientos.
Contiene todos los componentes para una correcta
impermeabilizacion y combina a la perfeccion con to-
dos los acabados de los perfiles de drenaje KERDI-
LINE-VARIO. Ademas, el lavabo de Schliiter es apto
para su instalacién entre tres paredes y esquinas de
paredes y permite un montaje suspendido, que se
puede ampliar opcionalmente con fijaciones de pared.

www.schlutersystems-soluciones.es

I Schiliiter

Systems



Per a un
futur
més solid

BUILDING FUTURE

Una arena unica

Una arena Unica i amb gran valor afegit gracies a les
caracteristiques propies del nostre jaciment.

La granulometria, I'alt contingut silicic, la procedéncia
natural detritica i I'afectacid directa que aquestes
caracteristiques tenen en aplicacions relacionades amb la
construccid i la industria la fan especial i insubstituible.

ANVANVANVANVANNVNNANNY

973320 041 | info@arenesbellpuig.com
Ctra. d’lvars, Km. 1,5 | 25250 Bellpuig (Lleida)

www.arenesbellpuig.com
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Tabiques Trasdosados Techos Cubiertas Fachadas

Aislamiento eficiente,
seguro y accesible

La lana mineral Volcalis es un aislamiento sostenible y de alta calidad Volcalis tiene una clasificacion
que, por sus propiedades, contribuye al confort y la eficiencia A+ en la calidad del aire interior,
térmica y acustica en los edificios. la mejor clasificacion de calidad

L. . o ) o del aire interior, lo que significa
Es un producto ecoldgico, resistente al fuego, de facil aplicacion,

libre de sustancias nocivas y que garantiza un ambiente interior
saludable. Tener confort ahora es mas facil.

EMPRESA CERTIFICADA

volcalis.pt

Zona Industrial de Bustos - Aveiro - Portugal

emisiones muy bajas o nulas de

sustancias en el aire interior.




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

SISTEMA DE
NIVELACION SMART

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

web o en el QR CODE. l'.: ‘, ﬁooo@

cortageurope(@cortag.com

OortaG

REVOLUTION TOOLS I
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www.emccal.cal
Tel. 93 70 70 700 |
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Para jugar con -~
los grandes,
m ej or en Respaldo de una gran marca

Unete a Divendi si quieres

compras y servicios

ser mas competitivo, casi 150

[ J
eq u I po empresas ya lo han hecho

C/ Uruguay, 13
Parque empresarial Magalia

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

v
4 4 SIN divendi

PERMANENCIA

&,
VL“oy M. 631 116 358
a : :
divendi

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

T. 868 948 784




Serie 570, perfil de 70 con 6 camaras
y vidrio de ahorro de energia 4-16ar-4i glas
con una transmitancia térmica Ug=11.

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




A a
+Obra

Ayudamos a los
profesionales que
lo necesitan.

(Aunque no lo reconozcan)

Con casi 80 puntos de venta, aportamos

. ! . Ayudanos a ayudarte.
soluciones para almacenistas y profesionales de

la construccion. Con +0bra podras utilizar la infO@maSObraoes
mejor plataforma logistica del mercado, en Ia 916 58 6 453

distribucion de materiales de construccion.




Con velo

0 sin velo,

_ loimportante®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 acustico al fuego
1< ¢
Aislamiento para un manana mejor URsa
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Instalaciéon
rapida y sencilla

Procesos de construccion
eficientes y tiempos mas
reducidos que en los
sistemas tradicionales.

&) +34 925 50 00 54

UV
SUVE

180 9001 & &

150 14001 5 =
BUREAU VERITAS |” W
Certification

7828

2

Ligereza
y durabilidad

Su sistema alveolar
minimiza el peso de las
piezas. No precisa
mantenimiento.

i

Aislamiento
térmico y acustico

Reduce significativamente
el ruido del exteriory
protege de la radiacion
solar.

<] contacto@grecogres.com

ANERR

Asociacién Nacional de Empresas
de Rehabilitacion y Reforma

[  GlwalEPD

AVERIFIED ENVIRONMENTAL DECLARATION
NFPA

Construccion
sostenible

Eficiencia
energética

Rehabilitacion
de edificios

Piezas
alveolares

?835‘300 cm

Reduce el
consumo de aire
acondicionado y
calefaccion
hasta un 35%.

WEB
FRONTEK
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