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FACTURACION PUNTOS
EMPRESA 2023 PROVINCIA  VENTA PYL GRUPO
1 SAINT GOBAIN IDAPLAC SL (DISTRIPLAC) 219.710.000 Barcelona 60 L DLQ?_C_’ -
2 BME SPAN 180.000.000 Barcelona 63 -

| ISOLANA ISOFILAG VILLAR Mc, DECOPLACK #placo A EespeciaLsTa KNALIF )

3 IDATERM SL o000 wasis 7 #Placo - La 7712 Jornada L’informatiu analiza
4 AISLAMIENTOS DIANSA SL 19.390.000 swia 7 ‘¥placo \ - (',POI' que el profesional compra

5 COM. IND. Y REPRESENTACIONES - CIR 62 18.240.000 Maia 5  ‘®Placo TR en las grandes superficies?” Pagina 10
6 SUANAYES DISTRIBUCIONES SL 17.950.000 Naa 5 ‘¥placo - __ i

7 TEOPSA SA 17.434.140 Madrid 1 knaur - —— —

8 PANEL-PLAC 16.974.272 Barcelona 5 ADUR -

9 INSTALACIONES Y SUMINISTROS AISLANTES SA 15.250.000 Barcelona 3 o pla...,E.Q -

10 AISLAMIENTOS LORCA, S.L. 14.586.042 Murcia 5
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Mapei presenta su nueva linea

FACTURACION FACTURACION ) PTOS. GRUPO
EMPRESA 2024 2023 % VARIACION VENTA DE COMPRA de aditi h )
1 MAUSA - Maderas Alto Urgel, SA 86.755.533 85.350.913 1,65% 7 - e a I Ivos para orm I gones
2 Alberch, SA 39.033.644 40.160.000 -2,80% 5 s y mor‘[eros Pagina 50
3 BigMat Ochoa, SL 29.722.038 30.926.600 -3,89% 7 BigMat
4 Oliveras Derivats i Materials, SL 29.025.867 28.217.064 2,87% 5 | matooco]
5 Impex Suministres, SL 27.947.771 25.852.671 8,10% 3 mIcHE H
6  Catalonia Ceramica, SA 24.915.677 24.633.129 1,15% 6 - Frontek y Su SIStema tranSforma el
7  Ferrolan 24.691.552 22.108.309 11,68% 6 ’ i
8 Corretja, SL 21.430.000 18.766.000 14,20% 1 L Mercat de I Abace_na de Barcelona
9 Jodul, SL 21.408.337 19.202.910 11,48% 2 g Bl L LLLLL H‘# B aniee e
10 Manau, SA 21.322.708 20.435.223 4,34% 3 IBERGROUP y 1 L0y nr
11 GARRO, SA 17.474.420 19.269.241 -9,31% 2 BigMat
12 Calvente Bobila, SLU 16.961.897 17.526.727 -3,22% 2 BigMat
13 Mat. Construccié Gil, SL 14.538.178 13.642.524 6,57% 1 BigMat e
14 Suministros Ampuriabrava / Materials Banyoles 13.435.314 12.355.564 8,74% 2 BigMat
15 Amargant Sant Pol / Amargant Pineda 13.251.930 13.054.755 1,51% 3 [matoueo] 4
16 Ceramicas Dominguez, SL 11.985.833 12.212.456 -1,86% 1 THRICKS
17 Badalona Gres, SL 11.278.000 9.580.303 17,72% 1 - ¢
18 Carmona e Hijos, SA 11.005.362 10.494.321 4,87% 4 LA
19 Bricoceramic, SA 10.962.307 9.884.528 10,90% 2 - |
20 Gress Argentona, SL 10.554.112 9.722.910 8,55% 1 mIcHS
21 Ferret Casulleras, SL 9.329.355 9.669.709 -3,52% 1
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NEVER STOP

RAPIDA COMO UN DISPARG BUILDING

GAMA

MAS LIGERA Y COMPACTA
10.000 DISPAROS POR CARGA
SIN EMISIONES DE POLVO Instalacion
8x1 mas rapida
EVITA LESIONES MUSCULARES

—

PULSA 40 PULSA 65 PULSA 27 B
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@ Thermogreen

THERMOGREEN XPS

MAS SOSTENIBLE Y ECOLOGICO

El poliestireno extruido de THERMOGREEN es una espuma rigida, aislante, de caracter
termoplastico y de estructura celular cerrada, que aporta a los elementos constructivos
donde se incorpora, notables beneficios.

¥ Alta capacidad de resistencia mecanica y resistencia frente a agua

¥ Conductividad térmica baja, proporcionando un elevado confort térmico
¥ Resistente a los ciclos de hielo - deshielo

R Estabilidad dimensional, resistente al moho y a la corrosion

® Alta durabilidad del XPS bajo condiciones climaticas extremas

® Facil instalacidon y manejo

EFICIENCIA ENERGETICA Y SOSTENIBILIDAD

THERMOGREEN XPS es 100% reciclable y un ejemplo de economia circular en todos
sus procesos de fabricacion y todo ello, con unas excelentes prestaciones térmicas y
mecanicas.

@)
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PRODUCTO FABRICADO CON EL 100% DE XPS CON LA MENOR HUELLA DE CARBONO. XPS CON LA MENOR CONDUCTIVIDAD
MATERIALES RECICLADOS Y 100% RECICLABLE 2,07 KG CO2 EQ PARA UN XPS DE 100MM TERMICA DEL MERCADO

(+34) 925108 180 info@thermogreen.com

th @ Calle Zurreros, n%6
€] www.thermogreen.com 45350 Noblejas (Toledo)




Empunadura

Base de goma

Lengieta de desanclaje

Conector de carga de la bateria
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Succién automatica
ante la pérdida de presion
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www.tomecanic.es cons ] TOMECANIC
Pol. Ind Can Roca - ¢. Motlle, 2-4 [TOOIS }7

08292 Esparreguera — Barcelona | Espaia




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
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CENTROB3 w3020 | == T (+351) 234 751 533 - geral@volcalis.pt

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 clasificacién
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, . .
emisiones muy bajas o nulas de

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

EMPRESA CERTIFICADA

eiC volcalis.pt

150 900 . .

Zona Industrial de Bustos - Aveiro - Portugal




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

CORTADORAS
ELECTRICAS

S CORTADORAS
> MANUALES

SISTEMA DE
NIVELACION SMART

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

web o en el QR CODE. l'.: ‘_ 0@00@

cortageurope(@cortag.com
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REVOLUTION TOOLS Immmmm—
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SOLUCIONES

TU PARTNER TECNOLOGICO

30 ANOS DIGITALIZANDO EL SECTOR DE
ALMACENISTAS CON LAS MEJORES
HERRAMIENTAS

‘ mAlmac

: - AGENTE DIGITALIZADOR
www.lsisoluciones.com , )
info@Isisoluciones.com 'K)

PARTNER TECNOLOGICO

andimacc

LS| Barcelona: C/Aragé 383 8°C 08013
LS| Palma: C/Gran Via Asima 17, 1° Izquierda 07009

Teléfono: 971 20 42 00




“EL RETAIL NO ES CUESTION DE AMABILIDAD,
CONFIANZA 0 SERVICIO, ES CUESTION
DE IMAGEN Y PUBLICIDAD”

RAMON CAPDEVILA
Director de Linformatiu

Texto que llegé a nuestra redaccion pidiendo que se respetase el anonimato.
Nos llego del propietario de un almacén de materiales de construccion, y es la respuesta al articulo
de OPINION que escribi en la revista anterior Linformatiu n 138.

ace unos dias lei un interesante articulo de

Opinion de Ramon Capdevila, director de

L'informatiu Almacenes Construccion, acerca
del retail, de las grandes superficies y de los grupos
de compra, y me gustaria dar mi opinién acerca del
por qué los profesionales compran en las grandes
superficies y no en los almacenes tradicionales. No
basta con Confianza y Amabilidad.

Primero, hay que advertir que las grandes super-
ficies que antes estaban en las grandes ciudades,
ahora abren en ciudades de menos habitantes y cer-
ca de poblaciones mas pequenas, con lo cual, tam-
bién estan afectando al pequefio y mediano almacén
de proximidad, que no tiene la fuerza de la llamada
que la gran superficie tiene con su publicidad. Ade-
mas, ofertan un producto “gancho” y normalmente
el profesional, que de nimeros entiende poco, cree
que en general todo es mas barato. Por no mencio-
nar que las grandes superficies en ocasiones hacen
dumping para atraer al cliente.

Por otro lado, las grandes superficies aprietan mu-
cho al fabricante, y estos se vuelcan con ellos y de-
jan un poco de lado al pequefo y mediano almacén
que, en realidad, es con quien el fabricante obtiene
mejor margen. Pero aun asi, el fabricante se centra
en la gran superficie dandoles unos precios que los
pequefos no conseguimos, y asi, esos almacenes

de proximidad poco a poco van perdiendo cuota de
mercado hasta que van cerrando por asfixia, porque
no son competitivos. Y también, muchas veces tie-
nen que asumir la financiacion de las operaciones
con el riesgo que esto conlleva, resistiendo hasta
que no pueden mas y pueden terminar cerrando.

¢ Por qué en Espafa las grandes superficies han de-
jado el bricolaje y se han centrado con el cliente pro-
fesional? Muy sencillo, porque en Espafia no somos
“manitas” y porque tenemos siempre un amigo fon-
tanero, electricista o albanil. ;Y esos qué son? pues,
profesionales. Pero también somos el pais de Europa
que mas se construye, y asi el profesional se convier-
te en el objetivo que compra todos los dias subiendo
el tiket medio, y no el “bricolajero”, que compra un
enchufe, una caja de tornillos y poco mas.

Moraleja: cuando vas a comprar unas zanahorias a
un supermercado que valen 2 euros, o simplemente
acudes por una oferta puntual, al final sales con 10
cosas mas Yy te has gastado unos 50 euros. Esta es
la estrategia de la gran superficie. No jugamos en la
misma liga.

El retail no es cuestidon de amabilidad, confianza o
servicio, es cuestion de imagen y publicidad, y ma-
chacar con un producto gancho para atraer al profe-
sional o particular.

Enira: Publicaciones del Canal Construccion, SLU
Direccion: Ramon Capdevila e rcapdevila@canalconstruccion.es
AominisTrRAcION, Repaccion v PusLiciap: ¢/ Mallorca, 1, Planta 12 e 08014 Barcelona e Tel. 93 101 71 43 e www.almacenesconstruccion.com
Diseiio v Maauetacion: www.estudigenis.es Impresion: Graficas Andalusi Periopicioan: Bimestral, Ndm. 139, Noviembre 2025 e Depdsito legal: 29179-94



La 772 Jornada L’informatiu analiza
“¢ Por que el profesional compra

Hotel SB BCN EVENTS de Castelldefels (Barce-

lona) su 117 Jornada L’informatiu, la cita anual
que se ha convertido en el punto de referencia y de en-
cuentro del sector de los almacenes de materiales de
construccion. La Jornada reunié a mas de 200 personas
entre propietarios y gerentes de almacenes distribuido-
res de materiales de construccion, grupos de compra y
proveedores patrocinadores del evento. El lema escogi-
do este afo fue jPor qué el profesional compra en las
grandes superficies?

A lo largo de la mafana pudimos disfrutar de las
ponencias de Sebastian Molinero (ANDIMAC); Carlos
Minguez (GfK Nielsen 1Q), Xesco Espar (Speaker In-
ternacional) y Ménica Mendoza (Speaker Motivacional
y Conferenciante) quienes aportaron visiones comple-
mentarias sobre los retos, las oportunidades y la evolu-
cion del sector.

Durante la sesién, se puso de relieve que el canal
tradicional se enfrenta a un entorno de mayor compe-
tencia por la irrupcién de nuevos actores y modelos de
negocio, analizando también la experiencia del cliente,
identificando sus habitos de compra y preguntandonos
como podemos atraer y fidelizar al nuevo cliente del al-
macén de materiales de construccion.

EI pasado 28 de octubre Linformatiu organizé en el

10 L’informatiu

en las grandes superficies?”

® - =

En este contexto, analizamos que la respuesta a la pre-
gunta de por qué el profesional compra en las grandes
superficies no es solamente el precio, y se identificaron
algunas respuestas mas alla del mismo.

También se puso de manifiesto que la hoja de ruta
de la distribucién profesional pasa por aumentar la pro-
ductividad y la facturacion por empleado y, en este con-
texto, las pymes con productos similares se enfrentan a
la pregunta de cdmo crecer cuando otros lo hacen mas
rapido: la respuesta pasa por fidelizacion, estrategia co-
mercial, innovacion y servicio al cliente.

Esta 112 Jornada quiso también rendir un peque-
fio homenaje a los organizadores del CNAC, el primer
Congreso Nacional de Almacenes Construccion ce-
lebrado en el afo 2006, que fueron quienes de alguna
manera abrieron el camino a este tipo de eventos pen-
sados para analizar y discutir la evolucién y la problema-
tica del sector.

La 1712 Jornada L’informatiu concluyé al mediodia
con un almuerzo que sirvié para establecer contactos y
relaciones con todos los asistentes.



ALMACENES

Ponencias de la 112 Jornada Linformatiu .l II
Todas las ponencias en nuestro canal de YouTube: ornaaa

https://www.youtube.com/user/canalconstruccion I_’ i nfo 'm ati U
PONENTES

)
A Sebastian Molinero, director de ANDIMAC (Asociacion Nacional de A Carlos Minguez, licenciado en Ciencias Economicas y
Distribuidores de Ceramica y Materiales de Construccion). Empresariales y Diplomado en Investigacion de Mercados por

AEDEMO (Asociacion Espafiolas de Estudios de Mercado y
Opinidn). Director de Relaciones Externas de GfK Nielsen 1Q.

~—r—

A Xesco Espar, uno de los conferenciantes mas impactantes, entretenidos y
profundos, asi como uno de los entrenadores personales de mayor impacto
en el terreno de Coaching.

A Monica Mendoza, licenciada en Psicologia por la Universidad
Auténoma de Barcelona y Profesora en la prestigiosa escuela
ESADE Business School. Sus ponencias se caracterizan por su
estilo informal y es famosa por emplear su inconfundible humor
para hacer mas comprensible los conceptos.

<« Diego Albadalejo, uno de los tres artifices,
junto con Miguel Angel Aceitén y Xavier
Parra, que organizaron el 1° CNAC en el
afo 2006.

L’informatiu 11



A

a
Jornada GALERIA FOTOGRAFICA 112 JORNADA LINFORMATIU
L’informatiu




TRANSITABLE

PEATONAL DIARIO

|

-ilOIL!MI Ol UMIDITA
)

COFING MEMBRANE

TSMEMBRAN

Acrilastic g g
POLIURETANO : P ] § ;,Ig'"‘"“'ﬂﬂ::lm

MEMBRINJ\IMF!RMB\HILIIRNTE MEH
CEMENTOSA FLEXIBLE
CON: IBAJ( DRI

MEM!HHE!MFIRMHBILIS!NTI
A BASE DE CIMENT
FRODU FLENBLE ET FBRE

M
o

o™

| )

| _ Impermeabilizante s
! '“wj%‘wﬁ‘fﬁu“ﬁ'_j’m B de BASE CEMENTOSA ~ WE#%
“““““““““““ & antigoteras y antihumedad

Impermeabilizante \

Aplicable sobre fondos humedos.

POLIURETANO &]: ~
13 ‘o
antigoteras AL A £
Impermeabilizante Listo al uso. L /
ACRILICO  [EizRME BAIXENS
. baixens.com

antigoteras !
Listo al uso. Ol

e

Tt



A

a
Jornada .
GALERIA FOTOGRAFICA 112 JORNADA L'INFORMATIU

al
Jornad kb
L'informatiu

a
eal




A
crece con Ms
nosotros

Material
Building

www.emccat.cat d" @emccat.grup




GALERIA FOTOGRAFICA 112 JORNADA L'INFORMATIU




D

grupopuma

PEGOLAND
PROFESIONAL MAX s

O e

“ CUIDA TU SALUD
' Y'DEL MEDIO AMBIENTE

Maximo rendimiento
: . Menos kg
(60% mas que adhesivo : >
. para mismos m?2.
convencional).
Materias primas Menos impacto
recicladas. en transporte.
Formato 15 kg, Menos Huella
mas facil de llevar. de Carbono.

WWW.grupopuma.com
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ALMACGENES PYL
ESPANA 2023

EMPRESA FACE(J)FZ\:CBION PROVINCIA P\lIJENNT'I?l\S PYL
1 SAINT GOBAIN IDAPLAC SL (DISTRIPLAC) 219710000  Barceona 60 ¥ Placo -
2 BME SPAIN 180.000.000 Barcelona 63 -
_ isolawa ISOBILAC VILLAR MC, DECOPLACK #placo 1aEspeciaLIsTA KNALIF ]
3 IDATERM SL 28.980.000 Magia 7 ‘®Placo -
4  AISLAMIENTOS DIANSA SL 19.390.000 seila 7 #pPlaco -
5 COM. IND. Y REPRESENTACIONES - CIR 62 18.240.000 Madrid s ‘®placo UIER-
6 SUANAYES DISTRIBUCIONES SL 17.950.000 Alava 5 ‘#placo -
7 TEOPSA SA 17.434.140 Madrid 1 knaur -
8 PANEL-PLAC 16.974.272 Barcelona 5 PLADUR -
9 INSTALACIONES Y SUMINISTROS AISLANTES SA  15.250.000 Barcelona ; ‘#placo -
10 AISLAMIENTOS LORCA, S.L. 14.586.042 Murcia 5 PLADUR -
11 DIPERPLAC PENINSULAR DE AISLAMIENTOS SLU ~ 14.390.000 Cérdoba s ‘®placo -
12 ONCLIMA DISTRIBUCION ACTIVA MULTISEC. 13.939.307 Navarra 1 knaur -
13 SOSTREPLAC BCN SLU 13931385  Barcelona 1  ¥placo -
14 LAFUENTE SEGOVIA SL 13.710.000 Madid 2 ‘®Placo -
15 NORSUM BILAZU SONDIKA SL 12982778 Gipuzkea o ¥placo UIER-
16 AXARQUIA DE AISLAMIENTOS SL 12,020.000 vaga 1 Wplaco QPR
17 DIATERM DISTRIBUCIONS SA 11.907.275 Barcelona 1 knaur QA
18 ESCAYOLAS EUROPA SL 11.340.000  Ciuda Real 2 escaEscos -
19 HERMANOS MORENO MATERIALES SL 8.390.000 Valencia 1 knaur OB
20 PREFABRICADOS ESCAYOLAS SALVADOR SL 7.990.000 Tneife 2 ‘®Placo -
21 RELUXPYL 7.670.000 Sevilla 5 PLADUR -
22 GARCIA HERREROS SERVICIOS CONSTRUCTIVOS ~ 7.350.000  Ciudad Real , ‘#placo -
23 COMERCIAL TECHOS CALABUIG SL 6.660.000 Valencia 1 knaur 7 caMmA
24 AISLADIS SL 6.360.000 Alicante 4 knaur B(d|B
25 AISLAMIENTOS ISOLAIS SL 5.937.025 Jaén 3 lenauE mm cavma o722
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PRESTACIONES
Los sistemas de tabiqueria
Habito® y arena APTA

consiguen las mas altas
b prestaciones en confort i
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TOP 5

ALMACENES PYL

ESPANA 2023

EMPRESA 2023 PROVINGIA VENTA

26 AISLAMIENTOS LABRIT SA 5.915.822 Navarra 2LADUR .
27 FONOPYL GRANADA, SL 5.829.604 Granada knaur -
28 BENITO SANCHEZ OVIEDO SL 5.770.000 Zaragoza 2LADUR -
29 ESCAYOLAS BEDMAR SL 5.720.000 Barcelona knaur V-
30 ESCAYOLAS DE SAN GINES SL 5.627.607 Murcia &placo  QIE2-
31 ESCAYOLAS BASILIO (CONTRUYELO) 5280.000  Pontevedra knaur -
32 BRICOSYL SL 4860000  ACorufa #placo -
33 AISLAMIENTOS LANZAROTE SL 4.800.000 Las Palmas #placo -
34 MG AISLAMIENTOS S.L. 4.690.000 Madrid knaur V-
35 ESCAYOLAS GALUSO SL 4.630.000 Ourense knaur UIER-
36 AISLUX CENTRO SA 4.480.000 Madrid 2LADUR @If,ﬁ
37 ACUSIA SL 4.200.000 Malaga knaur -
38 LA CASA DE LA ESCAYOLA 2012 SL 4.120.000 Murcia knaur oL
39 VIDROPLAST PUENTE SA 4.090.000 Cantabria 2LADUR OER-
40 SUMINISTROS EDIFIKA SL 4.080.000 Almeria #placo -
41 BERGAPLAC, SL 3.937.667 Gipuzkoa knaur -
42 YESOS ORTEGA SL 3.930.000 Albacete knaur VI
43 DANGLA DISTRIBUCION SL 3.805.104 Alicante knaur OEL-
44 SULA PLANET SL 3736994 llles Balears #placo QR
45 SISPAL 3.720.000 llles Balears knaur o ML
46 DECO DISTRI DE GUIX LAMINAT SL 3.607.892 Barcelona 2LADUR -
47 SPT UNICOMER SL 3.554.719 Valencia 2LADUR -
48 AISLAMIENTOS LUGO SL 3.761.845 Lugo 2LADUR -
49 PREFABRICATS D’ESCAIOLA MENA DURAN SL 3.746.776 Girona 2LADUR -
50 YEIMPLAC SL 3.380.000 Malaga knaur -
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ANDIMAC organizo el Foro Innova
como un modelo de workshop
para la innovacion

MAS ACCION, el pasado 6 de noviembre

ANDIMAC organizé en el Hotel Melia Ba-
rajas (Madrid) el FORO INNOVA 2025, que este
afno presentaba un cambio de formato y se or-
ganizaba mediante una sesion dinamica y parti-
cipativa en la que cada asistente, ademas de ser
participe en el desarrollo de la hoja de ruta del
sector entre 2025 y 2030, también conseguia las
mejores ideas desarrolladas en el Foro, ademas
de las claves de accion para su empresa.

En el escenario actual (nuevos liderazgos,
transformaciones regulatorias, tecnolédgicas y
sociales) desde ANDIMAC han querido generar
espacios de reflexidon y conexion para alinear vi-
siones, compartir retos estratégicos y fomentar
la colaboracion.

Bajo el lema de MAS COLABORACION.

También, desde ANDIMAC, han sefalado que
este nuevo modelo del FORO INNOVA es la pri-
mera experiencia del sector en el desarrollo del
conocimiento aplicado para la mejora de la em-
presa y la relacién con clientes y proveedores,
y que su estructura organizativa como un work-
shop de innovacién colaborativa servira para co-
crear soluciones frente a los grandes desafios
tanto del presente como de futuro.

La estructura de la jornada se organizd en
base a siete mesas de trabajo con siete tema-
ticas/retos diferentes para analizarlos y desarro-
llarlos entre los diferentes participantes de cada
mesa.

Presentamos lo sietes retos con las primeras
conclusiones de cada uno de ellos en un resu-
men facilitado por ANDIMAC:

Siete tematicas/retos - Primeras Conclusiones de cada

tematica/retos

Reto 1: Atraccion y retencion del talento en un sector en transformacion

-Absentismo complejidad de atraer y retener talento en la empresa

Consenso en abordar el absentismo con un enfoque integral de personas y liderazgo, con apoyo
de RR. HH. y acompafiamiento directivo. ANDIMAC debe actuar como facilitador sectorial.
-Atributos a capitalizar para generar una imagen de sector atractiva

Apuesta por alinear la formacion con las necesidades reales del mercado y visibilizar perfiles es-
pecialistas. ANDIMAC coordinara a actores formativos y empresas.

Reto 2: Digitalizacion, inteligencia artificial y eficiencia operativa

-Como mejorar las ratios de productividad en la empresa de distribucion

profesional

Llamamiento a la cooperacion entre distribuidores y fabricantes para elevar la
productividad, con ANDIMAC como catalizador de acuerdos marco.

-Cémo generar un ecosistema sectorial de datos que impulse la produc-
tividad y la proyecciéon comercial de la distribucion

Amplio acuerdo en la necesidad de estandarizar datos y taxonomias para me-
jorar eficiencia y confianza del cliente. Liderazgo impulsado desde la alta direc-

cién y acompafnamiento de ANDIMAC.

Reto 3: Circularidad y sostenibilidad como ventaja competitiva

-Sostenibilidad como ventaja comercial

Se propone capitalizar la circularidad con informaciéon compartida y fiable, apoyandose en herra-
mientas digitales/IA para hacerla comprensible al mercado.

-Circularidad como eje de valor

Enfasis en logistica inversa, comunicacién y formacién para transformar residuo en recurso. Co-
laboracion con administraciones y agentes de la cadena.
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W Vista general del FORO INNOVA 2025 organizado por Andimac.
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Reto 4: Capitalizar el mercado de la rehabilitacion energética

-Definir un plan de accion comercial que haga del distribuidor un referente
en materia de rehabilitacion energética

Impulso a una red de profesionales con capacitacion especifica y vision integral
para acelerar la rehabilitacién. ANDIMAC facilitara la vertebracién formativa.
-Identificar palancas de sector que ayuden a las empresas a capitalizar la
demanda de rehabilitacion energética y diferenciarse de otros formatos en
su orientacién a este segmento

Se reconoce al distribuidor como “ensamblador de conocimiento” y se prioriza la
formacién continua coordinada con fabricantes y centros académicos.

Reto 5: Reforzar el valor del distribuidor frente a los fabricantes

-Buenas practicas para fortalecer la posicién del distribuidor y limitar los crecientes riesgos
para el canal profesional

Voluntad de trabajar con datos agregados y transparencia para optimizar surtido, canales y pricing,
reforzando la confianza mutua.

-Cémo desarrollar una linea de negocio orientada a la construccion industrializada
Oportunidad para un nuevo canal/negocio basado en mayor integracion con fabricantes y capaci-
tacion de los agentes implicados.

Reto 6: Reforzar el valor del distribuidor frente a los clientes

-Cémo atraer a los nuevos profesionales que se incorporan a los oficios al
canal profesional.

Foco en la relacién con el cliente y en comunicar la propuesta diferencial (servi-
cios, flexibilidad y cercania) para dinamizar el trafico en tienda.

-Pasar de punto de venta a espacio de referencia para los profesionales.
Ampliamos el perimetro de valor de la distribuciéon

Punto de venta ‘boutique’. Mejora de la experiencia en tienda con criterios de
disefio, segmentacion por tipo de cliente y estandares de calidad compartidos.

Reto 7: Concentracion y colaboracion para competir mejor

-De la concentracion de operadores a concentracion de servicios

Interés en soluciones colaborativas para stocks, pagos y logistica, ademas de informacién sobre
solvencia y estandares de producto.

-Claves para una empresa local que quiere crecer via adquisicion de terceros operadores
Propuesta de un marco de buenas practicas y talento, acompafnado de espacios de comunidad
profesional y avance en estandarizacién del dato, con coordinacién de ANDIMAC.

La jornada no se limita a la reflexion, sino que buscé aterrizar ideas en propuestas concretas de
proyecto, con responsables, objetivos y lineas de trabajo identificadas. El informe final y las conclu-
siones seran compartidas en el entorno de ANDIMAC.
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BdB celebra la lll edicion de “Ceramica

sado mes de octubre la Ill edicion de “Ce-

ramica en Vivo”, un encuentro ya conso-
lidado que reune a 24 asociados de distintas
partes de Espafa, y a proveedores referentes
del sector de la ceramicay el bafo. Estas jorna-
das tienen como objetivo ofrecer a los asocia-
dos herramientas para impulsar su competitivi-

I a Central de Compras BdB celebré el pa-

Fila, Bellota y EMAC, en sus
respectivas presentaciones

de producto en las instalaciones
de la Central BdB en

Naquera (Valencia)
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dad y fortalecer su fuerza comercial a través de
la formacion, la innovacion y el networking. En
esta nueva edicion, uno de los grandes atrac-
tivos fue la visita al nuevo showroom de la
Central BdB, un espacio disefiado para inspi-
rar a los asociados y convertirse en referencia
para sus futuros proyectos, con las ultimas ten-
dencias en ceramica y bafio.

A Foto de Grupo
de la Il edicion
de “Ceramica en
Vivo”.




en Vivo” y presenta el nuevo showroom

Un programa completo con
visitas, formacion y networking

Durante el primer dia del encuentro, los asocia-
dos visitaron las instalaciones de ALAPLANA
y el showroom de PRISMMACER, donde pu-
dieron conocer de primera mano los procesos
de produccioén, nuevas referencias y las nuevas
tendencias en disefio ceramico. Ya, en el se-
gundo dia, los asociados realizaron una visita a
la fabrica ROYO, para después desplazarse a
las instalaciones de la Central BdB en Naquera
(Valencia) donde realizaron una formacién sobre
Kenda Ceramica y también tuvieron la ocasion
de ver diferentes presentaciones de producto
por parte de los proveedores colaboradores:
Fila; Super Ceramica; Bellota; Materia SPC;
EMAC y Kerakoll. La jornada concluyé con una
comida-céctel de networking entre asociados,
proveedores y el equipo de la Central.

Uno de los grandes atractivos
fue la visita al nuevo showroom
de la Central BdB

Un evento consolidado y muy
valorado

Con esta tercera edicion, “Ceramica en Vivo”
se consolida como una cita esperada por los
asociados BdB, que encuentran en estas jor-
nadas una oportunidad Unica para conocer de
cerca las instalaciones de la Central, ademas
de reforzar la relacién con los proveedores y
descubrir nuevas herramientas para mejorar la
venta de la ceramica y el bafio en sus almace-
nes.

www.hell‘nm.cam

&Y’
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BigMat refuerza su red logistica
con la inauguracion de su nuevo

centro en Mallorca

igMat ha inaugurado oficialmente
Bsu nuevo centro logistico en el

municipio de Muro (Mallorca),
coincidiendo con la reunién de socios
de la regional este celebrada el pasado
mes de octubre. Con una superficie total
de 4.146 m?, el nuevo almacén esté dis-
tribuido en 2.500 m?2 de campa exterior,
1.650 m2 de superficie cubierta y 200
m? de oficinas, reforzando la capacidad
operativa de BigMat en las Islas Balea-
res y mejorando la calidad del servicio a
SUS SOCiOS.

El objetivo principal de esta apertura
es dar un servicio mas cercano y agil
a los socios de las Islas Baleares, con
un surtido adaptado a las necesidades
del mercado local, mejor precio y dis-
ponibilidad inmediata de producto. Este nuevo
centro permitira realizar expediciones diarias sin
limitacién de peso en las entregas garantizando
un flujo logistico continuo y eficiente. El centro de
Muro esta plenamente integrado en el sistema de
gestion logistica de BigMat, con un SGA (Sistema
de Gestion de Almacenes) y un ERP propio que
optimizan los pedidos diarios de los socios y fa-
cilitan la trazabilidad y control de las operaciones.
Durante el acto inaugural estuvieron presentes

A Nuevo centro logistico de BigMat en Muro (Mallorca)

Jorge Vega, director general de BigMat Iberia; Da-
vid Milagro, subdirector general, asi como socios
de la regional este, quienes pudieron conocer de
primera mano las nuevas instalaciones y su papel
estratégico en el crecimiento del grupo.

Con esta apertura, BigMat alcanza ya ocho
centros logisticos en Espana, y avanza en su
plan de expansion con la proxima incorporacién
de un nuevo almacén logistico en Portugal, rea-
firmando su compromiso con la eficiencia, la cer-
cania y el servicio a sus socios.

Mas Obra refuerza su presencia en Canarias y Andorra

con tres nuevos asociados

Mas Obra, ensefa de grupo BigMat, contintia su crecimiento
y consolidacion en el mercado ibérico con la incorporacion
de tres nuevos asociados durante el pasado mes de octu-
bre. Se trata de Expo & Deco, en la localidad de Encamp,
en Andorra; y Ferrodrago y Ferreteria Cruz Colorada, em
las localidades de Icod de los Vinos y Candelaria, respecti-
vamente, en Santa Cruz de Tenerife.

Estas nuevas altas refuerzan la presencia del grupo tanto
en la zona insular, con dos nuevos miembros en Canarias,
como en Andorra, consolidando también su presencia en el
territorio como red de distribucion profesional de materiales
de construccion, ferreteria y bafo.
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A Actualmente, Mas Obra agrupa 78 almacenes asociados, con
una red que alcanza los 98 puntos de venta y una superficie
conjunta de 430.460 m?, repartidos por todo el territorio
nacional e islas y una facturacion agregada de 197 millones de
euros.
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Exito de participacion en la “Mes

ras consolidar la Semana del Profesional,

este ano, en su VIl edicién, BigMat ha am-

pliado la iniciativa y ha lanzado por prime-
ra vez el Mes del Profesional, del 1 al 31 de oc-
tubre, en los puntos de venta adheridos de Es-
pana y Portugal, reforzando asi su apuesta por
los clientes profesionales con mas actividades,
mas valor y mas oportunidades de negocio.

El “Mes del Profesional” se convierte asi en
un evento de referencia que durante el pasado
mes de octubre ofrecid a los clientes profesio-
nales una amplia programacién de promocio-
nes exclusivas (hasta un 15% de descuento
en productos seleccionados), formaciones
técnicas, demostraciones de producto y
sorteos especiales.

Como novedad, BigMat también apues-
ta por los nuevos canales de comunicacion
y contenidos digitales para inspirar y acom-
pafar a los profesionales. En este marco, el
grupo ha incorporado a José Antonio Muioz,
conocido como Josete, quién compartié con-
sejos, experiencias y recomendaciones en sus
redes sociales, acercando el conocimiento de
BigMat a una audiencia mas amplia. Esta co-
laboracion también ofrece a los proveedores
del grupo nuevas oportunidades de visibilidad
y promocién de sus productos en entornos di-
gitales con gran alcance e impacto.

“Con el Mes del Profesional queremos dar un salto cualitativo: mds dias, mas actividades, mas
valor para nuestros clientes profesionales y también para nuestros socios”. afirmé Jorge Vega,
director general del Grupo.

St 5
BigMat Moreno Gomercial,
en Mijas Costa (Malaga).

BigMat Aldino,
en Torrent (Valencia).

NILFISK.

BigMat Nieva,
en Sueca (Valencia).

BigMat Bolma,
en Madrid.
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del Profesional” de BigMat
BigMat | .

LA TIENDA PROFESIONAL DE LA CONSTRUCCION

—

\\.\pEYEH‘AN

BigMat Ochoa, BigMat Susavi,
en Reus (Tarragona). en El Escorratel (Alicante).

BigMat La Plataforma,
en LUHospitalet de Llobregat (Barcelona).

1B
| S

en Mont-Ras (Girona). en Tordera (Barcelona).

7 EE.FI ﬁ(ﬂ »Eg ecH

BigMat Mercamat, ‘ ‘ BigMat Materials Gamps, ‘

BigMat Inter-Avia,
en Parets del Vallés (Barcelona).

PERFILES
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GAMMA lanza la 112 edicion de su

catalogo de construccion

fesional de la reforma y la construccion 2025/2026, una

herramienta de trabajo que facilita al profesional todo lo
necesario para llevar a cabo sus proyectos con éxito. Con mas
de 440 paginas y una tirada superior a los 40.000 ejemplares,
se mantiene como un referente por su amplitud de surtido, clari-
dad de estructura y enfoque practico.

El contenido esta organizado en 12 grandes capitulos, pensa-
dos para acompahar al profesional desde el inicio de la obra has-
ta su finalizacién. En esta edicion se incorporan nuevos capitulos
como placa de yeso laminado (PyL) y aislamientos y quimicos,
ampliando asi la cobertura técnica y funcional.

El catadlogo pone el foco en las referencias disponibles en
stock consiguiendo facilitar al profesional la identificacién ra-
pida de los productos que puede encontrar directamente en su
almacén. Con esta nueva edicién, GAMMA reafirma su compro-
miso con el profesional de la construccion, ofreciendo una herra-
mienta completa, accesible y pensada para facilitar el dia a dia
del profesional de la reformay la construccioén.

Ya esta en el mercado la nueva edicién del catalogo del pro-

Primer calzado laboral de marca propia

GAMMA vuelve a demostrar su capacidad de innovacion en el
sector con el lanzamiento de GAMMA SHOE S3, el primer mo-
delo de calzado laboral desarrollado bajo su propia marca.
Esta iniciativa posiciona a GAMMA como la primera Central de
Compras en Espafia en ofrecer una solucién de proteccién labo-
ral disefiada desde cero para responder a las necesidades reales
del profesional.

Fabricado con tejido técnico ultrarresistente PUTEK, incorpora
puntera de fibra de vidrio, talén y cuero reforzados, y una suela
bidensidad antideslizante, resistente a hidrocarburos y certifica-
da con la maxima categoria antideslizante (SR). Ademas, su plan-
tilla confort con doble gel garantiza una amortiguacién superior y
una transpirabilidad 6ptima para jornadas intensas.

Primera campana publicitaria en Portugal

Después de mas de 35 afos realizando este tipo de campanfas en
Espafia, GAMMA ha lanzado su primera campana de publici-
dad exclusiva para Portugal. Dirigida al publico final, se centra
en categorias estratégicas como bafos, ceramica, laminados,
pinturas y cocina, sectores clave en los que GAMMA cuenta con
una sélida propuesta de valor. Mas alla de generar trafico inme-
diato, la iniciativa busca posicionar la marca del grupo y el nombre
del asociado en la mente del consumidor, con una vision a medio
y largo plazo, especialmente en productos de compra reflexiva
como la ceramica y el equipamiento de bafo. Estas campanas
se repetiran anualmente y contaran con tres ediciones previstas
para 2026 formadas por diferentes acciones de comunicacion.
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Hay una novedad para aquellos que quieren vivir con impacto cero sin
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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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Ya hay fechas para el GAMMA
CONNECTING 2026: del 16 al 23 de marzo

AMMA ha confirmado las fechas irtual
Formato vir
de su gran evento anual que se ——

celebrara del 16 al 23 de marzo de rrm GAMMA

2026 en formato virtual. De esta forma, la

presencialidad se establece con caracter C(Dnnecting / 2026

bianual siguiendo la tendencia de las gran- 16 - 23 marzo | juntos conectamos

des ferias internacionales, han apuntado
desde la Central. Como ya ocurrié en otras

ediciones virtuales del Connecting, en esta A Con el Connecting , GAMMA reafirma su compromiso de ofrecer herramientas que

edicion también habra sorteos que pre-
miaran la participacion, y una ponencia

ayuden a sus asociados a crecer, diferenciarse y competir con garantias.

destacada que aportara valor afiadido en forma de conocimiento y nuevas perspectivas.
Esta combinacion ha convertido a GAMMA Connecting en un punto de encuentro que no solo
fomenta las relaciones comerciales, sino que impulsa el crecimiento y la diferenciacion de los

almacenes asociados.

Exito en las convenciones territoriales estratégicas

GAMMA ha cerrado con éxito su ronda anual de conven-
ciones de gerentes en un formato consolidado que, durante
tres semanas, recorre la Peninsula para reforzar la colabora-
cion con los almacenes asociados y define las nuevas lineas
estratégicas.

Con 11 encuentros en puntos clave como Zaragoza,
Bilbao, Sevilla, Granada, Denia, Cataluna, Mallorca, Santia-
go, Leodn, Caceres y Aranjuez, estas reuniones han servido
para compartir novedades, analizar la situaciéon actual del
mercado y anticipar los retos del futuro. Las convenciones,
que han contado con una alta participacion, han sido el
escenario para presentar nuevos proveedores y acuerdos
estratégicos, asi como importantes novedades de la mar-
ca propia Baho y Terradecor. Por ultimo, y muy importante,
se revisaron las estrategias creadas para maximizar la

A Las convenciones territoriales han visitado 11 puntos clave
en esta edicion.

rentabilidad y reforzar la solidez del modelo de negocio. Todo ello con un objetivo comun:
afrontar la hipercompetencia del mercado con una estrategia conjunta que potencie las ventajas

de pertenecer a un grupo como GAMMA.

GAMMA sigue con su compromiso
con la formacion

GAMMA ha vuelto a estar presente en la Fira Borsa de Treball or-
ganizada por UManresa, un espacio de encuentro entre empresas
y estudiantes que tiene como obijetivo facilitar la insercion laboral

a través de practicas profesionales.

Asi, la compania apuesta por ofrecer oportunidades reales a
jovenes talentos, integrandolos en su dia a dia para que puedan

adquirir experiencia, desarrollar competencias y conocer de cerca A De frente Walid Soultana y Mamen Martinez
el funcionamiento de una empresa lider en el sector de la distribu- entrevistando a uno de los estudiantes.

cion de materiales de construccion.

“Creemos firmemente que la formacion practica es clave para construir el futuro del
sector” destacd, Dolors Peralba, responsable del departamento de personal de GAMMA.
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GAMMA refuerza su marca BAHO
con formaciones estratégicas

AMMA sigue consolidando la
G fuerza de Baho, su marca en

exclusiva del mercado, con
dos nuevas formaciones celebradas
los dias 23 y 30 del pasado mes de
septiembre en la sede central de
la compania en Sallent (Barcelona)
y dirigidas a los equipos de venta.
Estas sesiones han tenido como
objetivo reforzar el conocimiento
sobre la propuesta de valor Uni-
ca que Baho aporta y la estrategia
comercial que diferencia a GAMMA
frente a la competencia.

Con mas de 2.500 referencias,
Baho es hoy una marca sélida y
un elemento clave en la estrategia
de GAMMA desde sus origenes. De
hecho, la Central de compras, ser-
vicios y tecnologia fue pionera en apostar por
las marcas propias y, de esta forma, sigue lide-
rando el mercado con la propuesta mas fuerte
y con mayor valor anadido para sus almacenes
asociados.

Durante las jornadas, se pusieron en va-
lor las ventajas competitivas y los factores de
exclusividad que hacen de Baho un referente
unico en el mercado. Ademas, los asistentes
participaron en sesiones estratégicas con ex-
pertos de EADA, visitando la nueva exposicién
y la plataforma logistica, reforzando, asi, la vi-
sion global del modelo GAMMA.

Se trata de unas formaciones por las que
GAMMA seguira apostando, ademas de ha-
cerlo por iniciativas que fortalezcan la especia-
lizacion de sus equipos y el posicionamiento de
sus marcas propias como motor de diferencia-
cion.

Baho no solo ofrece producto, sino también
formacion, herramientas de venta y soporte co-
mercial, convirtiéndose en un activo estratégico
para cualquier almacén GAMMA. Ademas, gra-
cias a la oficina propia del grupo en China,
se garantiza un control directo sobre la produc-
cion, la calidad y la innovacion.

La exclusividad de Baho permite a los aso-
ciados diferenciarse, trabajar con margenes
mas rentables y fidelizar al cliente final con una
propuesta de valor Unica.
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A Sesiones de formacion celebradas para reforzar el conocimiento de la propuesta de
valor de la marca Baho.
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GAMMA Soria adquiere el 100% de SANAZUL
y refuerza su presencia en la Comunidad Valenciana

AMMA Soria da un paso estratégico en su crecimiento
G con la adquisicion del 100% de SANAZUL, una empre-
sa con una larga trayectoria en el sector de distribucion
de materiales de construccion. Esta operacion supone un hito
importante para el grupo, que amplia su presencia en la Comu-
nidad Valenciana y refuerza su capacidad operativa y comercial.
“Es un honor para nosotros tomar el relevo de una empresa
con tanta historia en el sector de la construccion. Queremos
agradecer a Javier Molla por su legado, su vision y todo lo
que ha construido al frente de SANAZUL”, han expresado
desde GAMMA Soria.

Ambas empresas operaran de forma independiente, pero ya
trabajan de manera conjunta en areas clave como la logistica,
con el objetivo de generar sinergias, compartir conocimiento y
fortalecer sus capacidades.

A las actuales instalaciones de GAMMA Soria, dos almace-
nes en Mislata y Valencia, y una exposicién abierta al publico, se
suma ahora la sede de SANAZUL en Manises, que cuenta con A Ala derecha, Fernando Soria, con su hijo y su nieto, que
1.200 m? de nave interior, dos plantas de exposicion de 300 m?2 representan las tres generaciones de GAMMA Soria.
cada una, y un patio de carga y descarga de 500 m?2.

“Esta nueva etapa nos llena de ilusion y con la direcciéon de
Vicente Soria, afrontamos este reto con humildad, compromiso y muchas ganas de seguir aportando valor
al sector”, concluyen desde la direcccion.

calidad | experiencia

Seleccionamos y distribuimos todo tipo de aridos y
materiales para la construccidn, con la posibilidad de
personalizacidén 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
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Merce Humet comienza su merecida

etapa de jubilacion

icenciada en Ciencias Quimicas y Empresariales, Merce
LHumet ha representado la segunda generacién al frente de

la empresa Humet Ceramiques, S.L. que fundo su padre
Pere Humet Bellsola en el afio 1959.

Mercé se incorporé a la empresa en el afio 1982 y se con-
virtié en administradora de la sociedad en el afio 1994. En total,
43 afios de dedicacion a la empresa y también al sector de la
distribucion de materiales de construcciéon. No en vano, Mer-
cé, mujer inquieta y con un sentido asociativo y participa-
tivo muy alto, en el afio 2005 se presenté a la Junta Directiva
de ACEMAC, y se convirtié en la secretaria de la organizacion.
Posteriormente, en el afio 2007 ya como presidenta, tuvo el ho-
nor de organizar los actos conmemorativos del 30 aniversario
de ACEMAC, la Asociacion Catalana de Empresarios de Mate-
riales de Construccion.

Ella siempre ha tenido muy claro que era muy importante
que las empresas estuviesen asociadas tanto por ellas mismas,
como también por el beneficio del propio sector. Y es precisa-

Per a un
futur
més solid

[

mente en base a esta sensibilidad que en el ano 1989 entra a formar parte de Grup Gamma como socio fundador.

Esta reflexién en una de sus entrevistas resume perfectamente la inquietud que tenia hacia el sector: “lo mas
importante es estar en un lugar para debatir de los temas que nos afectan, ya que, aunque somos competidores,
todos acabamos teniendo unos problemas similares, y juntos podemos solucionarlos o hacer presion si es necesario
delante de terceros”. Totalmente vigente. Disfruta Merce de tu merecida jubilacion con tu familia y amigos.

i

BUILDING FUTURE

Una arena unica

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

ANVANVANVANVANVANANVANANV

973320 041 | info@arenesbellpuig.com
Ctra. d'lvars, Km. 1,5 | 25250 Bellpuig (Lleida)
www.arenesbellpuig.com
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Saltoki amplia su presencia en las Islas
Baleares con un nuevo centro en Manacor

| nuevo centro de Saltoki-Massanella en
EManacor, con horario continuo durante

todo el dia y un amplio aparcamiento a
disposicién de sus clientes, esta ubicado en Via
Palma 9, en una zona préxima al centro de Ma-
nacor con rapidos y cémodos accesos desde
cualquier punto de la ciudad. La tienda cuenta
con la gama habitual de producto Saltoki. Por |
un lado, fontaneria, bafio y climatizacién y, por ‘ H w |
otro, electricidad e iluminacién, con una am- ‘||IIII
plia oferta para los sectores residencial, terciario
e industrial. Ademas, también ofrece una selec-
ciéon de materiales de construccién gracias a
la cercania del centro que el Grupo Saltoki man-
tiene en el Poligono Son Rosinyol de Palma de
Mallorca. El servicio ofrecido por el nuevo centro
se completara en los proximos meses con la ex-
posicion Saltoki Home, que permitira a sus clien-
tes resolver el equipamiento de espacios en areas como bafno, cocina, ceramica o iluminacién. Su puesta en
marcha esta prevista para principios de 2026.

Con esta nueva apertura en Manacor, Saltoki sigue ampliando su presencia en las Islas Baleares, donde se

encuentra implantado desde 2021 tras la incorporacién de Massanella al Grupo. Actualmente, Saltoki cuenta
con 87 puntos de venta en Esparia y Andorra.

g ..n||u mml]lllllllj] T

A Nuevo centro de Saltoki-Massanella en Manacor.

TRATAMIENTO PROFESIONAL
ANTI-DESLIZANTE
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www.filasolutions.com informacién

@filasolutionsiberia EigE
FILA ESPANA INDUSTRIA QUIMICA S.L 12592 Chilches (Castelldn) | +34 964.590101 | filaespana@filasolutions.com o ﬂ @ @ G i§| i




Grupo DCC3000 reune
a sus asociados en
una jornada marcada
por la innovacion,

la cooperacion y el
futuro del sector

A Socios de DCC3000 durante la Jornada celebrada en La Carlota
(Cordobay),

central de compra y venta de materiales de

construccion, reunio en la localidad La Carlo-
ta (Cérdoba), a mas de 200 invitados de sus al-
macenes asociados de toda Espafia, en una jor-
nada marcada por la convivencia, el analisis y la
innovacion, y donde se abordaron los principales
retos y oportunidades del sector de la construc-
cidn y se presentaron las nuevas lineas estratégi-
cas del grupo para los proximos afos.

El programa incluy6 un bloque de ponencias y
presentaciones centradas en la incorporacion de
novedades como la zona de obra seca, o0 como el
proyecto BOX VOX, una de las grandes apuestas
del grupo para modernizar la gestién comercial y
mejorar la experiencia de compra.

También se destacé la marca propia de Grupo
DCC3000 como elemento clave de diferencia-
cién, capaz de ofrecer productos competitivos y
exclusivos, reforzando la identidad comun de todos
los asociados. Entre los momentos mas esperados
del encuentro destacé la presentacion oficial de
CASAMOVES360, el nuevo proyecto del grupo que
ha despertado gran interés entre los asociados. Se
trata de una marca especializada en casas plega-
bles y domos geodésicos de alta calidad, con
soluciones personalizables y totalmente certifica-
das. Durante la jornada, los asistentes pudieron vi-
sitar una casa expuesta, o que permitié conocer
de primera mano el producto y su potencial co-
mercial. El equipo de Grupo DCC3000 animé a los
asociados a incorporar zonas CASAMOVE360,
una iniciativa que promete nuevas oportunidades
de negocio y mayor visibilidad para las tiendas del
grupo en todo el territorio nacional.

EI pasado 22 de octubre Grupo DCC3000,

Maxima Individualidad.

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 perfeccién con to-
dos los acabados de los perfiles de drenaje KERDI-
LINE-VARIO. Ademas, el lavabo de Schllter 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

il Schliiter

Systems



ALMACENES

Queramic inaugura en Valencia la segunda
tlenda con eI metodo QueEasy

ueramic abri6 a finales del afio pasado

en Barcelona la primera tienda con el

método QueEasy. Ahora, Queramic ha
inaugurado en Valencia, concretamente en el
numero 9 de la calle alcalde José Puertes, en el
Parque Comercial de Alfafar, la segunda tienda
de Queramic en Espafia con este revoluciona-
rio método.

Esta innovadora propuesta, inspirada en el
carrito de la compra online, permite que el clien-
te que acude a la tienda Queramic, encargue
un bafio completo predisefiado, eligiendo entre
mas de 25 disefios o ambientes diferentes (que
incluyen la ceramica, sanitarios, lavabos, mue-
ble de bafio, espejo, plato de ducha, mampara
y accesorios), en tan soélo tres pasos y sin de-
pender de nadie. “El particular o los profesio-
nales del sector que hagan uso del método

A Josep Zaragoza y su hijo, Jordi Zaragoza, maximos
responsables del modelo QueEasy presentado en las
tiendas Queramic.

40 |’informatiu

La forma mas facil
de elegir tu bano.

Easy

|l Ahorra tiempo,
Ahorra dinero,
Ahorra agua.

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 bafio en Espafa, ofrece una nueva
férmula para comprar un bafio completo en un
abrir y cerrar de ojos. Es como comprarse una
camisa, pero son bafios. Para facilitar el proce-
so, QueEasy consta de tres pasos: la seleccion
de la talla, segun el tamafo del bafo; la elec-
cién del modelo; vy, finalmente, el precio.

Con esta apertura, la compafia consolida
su estrategia de crecimiento y refuerza su com-
promiso con la innovacién, la sostenibilidad y la
cercania al cliente, ofreciendo un espacio mo-
derno donde descubrir las ultimas tendencias
en ceramica y bafo.

-

Queramic

A Segunda tienda
con el método
QueEasy
en Parque
Comercial de
Alfafar, en
Valencia.

A Interior de la tienda Queramic en Alfafar, con detalles de la propuesta de los
diferentes carritos con disefios de bafios completos para adaptarse a todos los

gustos y necesidades.



CALIBRIC ONE N/

TERREAL

BLOQUE CERAMICO
RECTIFICADO

» Blogue ceramico rectificado.

e Colocacion con junta fina.
(Mortero cola calibric o aglutinante
monocomponente califix).

o Se utiliza en:
Muro de carga.

Acabado de fachadas
(ventiladas/SATE/revestimiento).

Paredes separadoras.
4,8 veces mas aislante

que un ladrillo perforado:
Apto para edificios de bajo consumo.
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ALMACENES

Materials Amigo inaugura la nueva

o fpss e e
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de octubre la nueva exposicion en las instalacio-

nes que el distribuidor tiene en la localidad barce-
lonesa de Castelar del Valleés. Se trata de un lugar pensa-
do para encontrar nuevas ideas para cualquier proyecto
de reforma o preparar nuevos proyectos de construccion.
Con este nuevo espacio, Materials Amigo presenta una
propuesta muy cuidada en unas instalaciones muy com-
pletas y con una oferta de producto muy bien estudiada
y seleccionada.

El almacén fue fundado en el afio 1956 Josep Amigo
Reboredo como un pequefio almacén de venta de mate-
riales de construccién y, en el afio 1997, su hijo, Antoni
Amigé Pujol inaugura las nuevas instalaciones actuales
en Poligon Industrial del Pla de Bruguera en la localidad
barcelonesa de Castellar del Valles. Se trata de un espa-
cio total de 6.000 m? con 2.000 m? totalmente cubiertos
donde se ubican las exposiciones y oficinas.

Actualmente, Toni y Jaume Amigé Marti, ya repre-
sentan la tercera generacion al frente del almacén. Mate-
rials Amigé fue uno de los primeros almacenes en incor-
porarse a Grupo lbricks en el aino 2009, y en el afio 2024
alcanzé una cifra de facturacion de 3 millones de euros.

M aterials Amigo inaugurd a finales del pasado mes
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exposicion en Castellar del Valles
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FACTURACION FACTURACION PTOS. GRUPO

EMPRESA 2024 2023 % VARIACION VENTA DE COMPRA

1 MAUSA - Maderas Alto Urgel, SA 86.755.533 85.350.913 1,65% 7 -
2 Alberch, SA 39.033.644 40.160.000 -2,80% 5 LA
3 BigMat Ochoa, SL 29.722.038 30.926.600 -3,89% 7 BigMat
4 Oliveras Derivats i Materials, SL 29.025.867 28.217.064 2,87% 5
5 Impex Suministres, SL 27.947.771 25.852.671 8,10% 3 {RIs
6 Catalonia Ceramica, SA 24.915.677 24.633.129 1,15% 6 -
7  Ferrolan 24.691.552 22.108.309 11,68% 6 -
8 Corretja, SL 21.430.000 18.766.000 14,20% 1 e
9 Jodul, SL 21.408.337 19.202.910 11,48% 2
10 Manau, SA 21.322.708 20.435.223 4,34% 3 IBERGROUP
11 GARRO, SA 17.474.420 19.269.241 -9,31% 2 BigMat
12 Calvente Bdbila, SLU 16.961.897 17.526.727 -3,22% 2 BigMat
13 Mat. Construccié Gil, SL 14.538.178 13.642.524 6,57% 1 BigMat
14 Suministros Ampuriabrava / Materials Banyoles 13.435.314 12.355.564 8,74% 2 BigMat
15  Amargant Sant Pol / Amargant Pineda 13.251.930 13.054.755 1,51% 3
16 Ceramicas Dominguez, SL 11.985.833 12.212.456 -1,86% 1 sl
17 Badalona Gres, SL 11.278.000 9.580.303 17,72% 1 -
18 Carmona e Hijos, SA 11.005.362 10.494.321 4,87% 4 LA
19 Bricoceramic, SA 10.962.307 9.884.528 10,90% 2 -
20 Gress Argentona, SL 10.554.112 9.722.910 8,55% 1 ol
21 Ferret Casulleras, SL 9.329.355 9.669.709 -3,52% 1 [ lGATmA |
22 Viuda de W. Vila, SA 9.001.774 8.320.277 8,19% 2 -
23 Mercamat, SA 8.728.180 8.589.229 1,62% 2 BigMat
24 Materials Brecor, SL 8.493.254 7.928.622 7,12% 3 bcc:
25 Materials Cama Cortadelles - Plastics Tarrega 7.992.235 7.256.132 10,14% 3 BigMat
26 Siesmo, SL 7.975.000 7.477.335 6,66% 2 LA
27 Tinalex Arte, SL - Vda. Antoni Font, SA 7.755.776 9.248.689 -16,14% 7 [ \GATmA |
28 Mat. Miquel Alt Emporda / Miquel Baix Emporda 7.665.405 8.604.708 -10,92% 2 | \GATA |
29 Materials Creixell, SA 7.643.263 7.621.124 0,29% 1 {RIs
30 Ginesta, 1951 SL - Gamma Ginesta 7.263.570 7.208.622 0,76% 3 [ lGATmA |
31 Inmersalia Trading, SL (Solomat) 6.943.690 6.519.482 6,51% 1
32 Materials Gisbert, SL 6.670.466 6.700.000 -0,44% 3
33 Mayor Materials per a la Construccid, SL 6.321.335 6.220.072 1,63% 1 BigMat
34 SUMCO - PORSERMAT COMERCIAL 6.190.000 6.366.453 2,77% 2
35 Pretensados Ribera, SL 6.116.000 6.329.927 -3,38% 2 BigMat
36 SUMEX - S. Mat. Excavacions Igualada, SL 5.954.439 5.880.210 1,26% 1 [ \GATMA |
37 Comercial Arques, SCCL 5.885.649 5.806.207 1,37% 1 B[d|B]
38 Magatzem Bosom, SL 5.685.653 5.631.702 0,96% 2 EM([:M
39 Jordi Rull, SA 5.636.322 5.991.732 -5,93% 1 [ \GATmA |
40 Gero 10, SL 5.507.730 5.409.112 1,82% 1 B[d|B]
41 Comercial Jocor Baix Emporda, SL 5.376.019 5.732.990 -6,23% 2 B[d|B]
42 Alcarras Cial. per a la Construccio, SL 5.359.821 4.682.154 14,47% 1 -
43 Europea de Mat. EURO MAT, SL 5.172.966 5.036.898 2,70% 5 | lGATmA |
44 Arquimatt Materials i Decoracio 5.152.404 4.539.551 13,50% 1 EIII([:M
45 Gamma Montafio, SL 4.949.174 4.899.969 1,00% 1 [ lGATmA |
46 Materials Dorotea, SL 4.860.890 4.905.453 -0,91% 1 BigMat
47 Qualisertec, SL 4.796.733 4.274.149 12,23% 1 -
48 Materials Casserres, SA 4.385.339 4.358.099 0,63% 2 ol
49 Ormat, SA 4.342.233 4.162.194 4,33% 1 T
50 Forjado Ceramico y Material Construccion SL 4.282.930 4.495.574 -4,73% 1 BigMat
51 SUBICER, S.L. 4.259.889 4.015.146 6,10% 1 iIGRUMAT
52 Prefabricados Lleida, S.L. 3.999.088 3.633.082 10,07% 1 | lGATMA |
53 Comercial KMAG Materials 3.997.749 3.882.324 2,97% 1 EmI (AT
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FACTURACION FACTURACION PTOS. GRUPO

EMPRESA 2024 2023 %VARIACION VENTA DE COMPRA

54 Munne i Munne, SL 3.724.057 3.288.324 13,25% 2 BigMat
55 MAPISA - Materials Pirineu, SA 3.514.116 3.606.066 -2,55% 1 -
56 Materials per a la Const. Pedret, SA 3.501.951 3.525.014 -0,65% 1 -
57 P.Cemento Azulejos y Rocalla, SL 3.497.578 3.103.697 12,69% 1 | lGATMA |
58 Mat. para la Const. del Garraf, SL 3.429.491 3.629.490 -5,51% 1 el )
59 Materiales Can Rull, SL 3.354.941 3.298.812 1,70% 1 LA
60 Materials Soler, SL 3.352.618 2.690.000 24,63% 1 LI
61 Grifell Germans, CB 3.320.011 3.401.732 -2,40% 2 BigMat
62 Susecosa, SL 3.220.843 3.442.948 -6,19% 1 s
63 Planell, SA 3.159.813 2.867.690 10,19% 2 B[d|B]
64 Raycor Patrimonial, SL 3.129.080 3.038.285 2,99% 2 B [d|B]
65 Materials Amigo, SA 2.998.096 3.211.179 -6,64% 1 L
66 Cervos Materials de Construccion, SL 2.981.134 2.606.126 14,39% 2 [ \GATMA |
67 Materiales Consan, SA 2.976.980 2.849.842 4,46% 1 BigMat
68 Pretensados Sole, SA 2.972.643 2.514.903 18,20% 2 el
69 Subministres Sama, SL 2.962.586 3.105.939 -4,62% 1 EIUI([:M
70 Materials Homs, SA 2.960.804 2.994.466 -1,12% 2 L
71 Comercial Llaurado, SA 2.948.729 3.292.107 -10,43% 2 RIS
72 Construcciones Ciuro, SA 2.917.858 3.398.811 -14,15% 1 BigMat
73 Losada, SCP 2.884.467 2.983.890 -3,33% 1 | lGATMA |
74 Matfitres, SL 2.876.842 2.688.111 7,02% 1 -
75 Deltariba Materials, SL 2.854.005 3.040.540 -6,13% 1 B[d|B]
76 Comercial Anpes SBD, SL 2.825.694 3.692.764 -23,48% 1 B [d|B]
77 V. Cerdan, SL 2.702.004 2.682.891 0,71% 1 iGRUMAT
78 Materalia 2.693.363 3.159.264 -14,75% 1 -
79 Materials per Construccion Migquel Bosch, SL 2.648.990 2.577.993 2,75% 1 RIS
80 Sucesores M. Altes, SL 2.643.450 2.290.111 15,43% 1 [ \GATmA |
81 Materials Farreny, SL 2.572.094 2.547.068 0,98% 1 ol
82 Materiales de Construccion Cubelles, SL 2.542.021 3.125.700 -18,67% 1 [ \GATMA |
83 Palahi Materials per a la Construccié 2.500.000 2.550.000 -1,96% 2 B[d|B]
84 Materials per la Construccié Jordi Vilar 2.491.113 2.829.323 -11,95% 1 [ \GATmA |
85 STIU 3000, SL 2.461.999 2.048.779 20,17% 1 | lGATMA |
86 Materials per Construccio Capar, SL 2.442.348 2.396.075 1,93% 1 iGRUMAT
87 Tugues Materials de Construccio, SL 2.414.324 2.025.979 19,17% 2 B[d|B]
88 Tarrega NouMag 2.407.974 2.336.615 3,05% 1 | [GATMA |
89 Banos Santamaria, SL 2.366.673 2.505.053 -5,52% 1 iGRUMAT
90 Alfonso Tejero e Hijos, SL 2.330.330 2.340.338 -0,43% 1 el )
91 Cementos Mollet, S.L. 2.297.597 2.346.851 -2,10% 1 [ lGATmA |
92 Materials del Llobregat, SL 2.287.236 1.933.873 18,27% 1 B [d|B]
93 Olivera Subministres Construccion, SL 2.242.415 2.218.941 1,06% 1 [ \GATMA |
94 Sanitaris Marcual, SL 2.201.839 1.984.645 10,94% 2 SEGESA
95 Materials Massague, SL 2.172.847 2.428.822 -10,54% 1 RIS
96 Materials per a la Construccié Enric Roca, SL 2.159.840 2.136.222 1,11% 1 [ \GATmA |
97 ARC Arbucies Ceramiques, SL 2.118.149 2.204.821 -3,93% 1 em (T
98 COMERCIAL FCO. BUENAVENTURA, SL 2.099.854 1.719.082 22,15% 1 [ lGATmA |
99 Sanitarios Bolafio, SL 2.073.626 2.192.933 -5,44% 1 iIGRUMAT
100 Expomat Alcover, SL 2.047.705 1.933.121 5,93% 1 -
101 Claramunt Materials de Construccid, SL 2.038.268 2.385.080 -14,54% 1 BigMat
102 Materials Mangrané, SA 2.009.094 1.957.913 2,61% 2 [ lGATmA |
103 Subministres El Far 2.002.264 2.285.567 -12,40% 1 -
104 Cantara Bussines, SL (Casanova, SA) - 8.440.830 - 4 el
105 Materials Domenjo, SA - 4.228.470 - 3 | \GAMA |
106 Ferrer Cervia, SL 3.527.452 - 1 m
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ALMACENES

Tambien es noticia...

OBRAMAT SUPERARA LOS 40 ALMACENES CON CUATRO NUEVAS APERTURAS EN 2026

Obramat consolida su plan
de expansion en Espafia con
la apertura de cuatro nuevos
almacenes en 2026, ubica-
dos en Murcia, Narén (A Co-
rufia), San Cibrao (Ourense)
y Salt (Girona). Con estas in-
corporaciones, la compaiia
alcanzara durante 2026 los
43 almacenes en Espana
y Portugal contando con la
apertura de Jerez a finales de
2025 y manteniendo abiertas
las opciones de crecimiento
en nuevas ubicaciones es-
tratégicas.

En palabras de Jordi Riu, Director de Desarrollo Inmobiliario en OBRAMAT para Espafa y Portugal, el creci-
miento de la compafia responde a una misma filosofia: “Llegamos a cada territorio con la voluntad de estar cerca
del profesional, ofreciéndole un servicio integral y omnicanal que facilite su dia a dia y le ayude a hacer crecer su
negocio”. Obramat alcanzo una cifra de facturacion de 1.964.851.488 € en el ejercicio del 2024, lo que supone un
incremento del 13% con respecto a la facturacion del 2023 (1.736.762.677 €).

GRUPO BIGMAT NOMBRA A JUAN CARLOS LABRADOR
NUEVO DIRECTOR DE MARKETING

BigMat refuerza su equipo directivo con la incorporacién de Juan
Carlos Labrador como Director de Marketing, quien aportara su
amplia experiencia y vision estratégica para impulsar la presencia y
crecimiento de la compariia en el mercado de materiales de construc-
cion y reforma. J

Juan Carlos cuenta con mas de 20 anos de trayectoria profesio-
nal en el ambito del marketing y la direccion en los sectores de Gran
Distribucion, Distribucion Especializada y Fabricantes. Su carrera
comenzé en compafias de referencia como Leroy Merlin Espafa y
Portugal, Bricor (El Corte Inglés) y Bricomart, donde ocup6 distintos
cargos como directivo de Marketing y Publicidad.

BIGMAT DAY SE REINVENTA: CAMBIO DE UBICACION,
FECHA Y FORMATO

El encuentro profesional de referencia del Grupo
BigMat cambia de ubicacion, fecha y formato
para adaptarse a un sector en constante evolucion
y mantener su posicion de vanguardia y liderazgo.
La nueva edicién se celebrara los dias 17 y 18 de
febrero de 2026 en Feria Valencia, un recinto con
instalaciones modernas, amplias y perfectamente
adaptadas al nuevo formato del evento. Su exce-
lente accesibilidad, capacidad expositiva y en-
torno profesional ofrecen el marco idéneo para
seguir impulsando el crecimiento y la proyeccion
del BigMat Day en esta nueva etapa.
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Mapei presenta su nueva linea de aditivos
para hormigones y morteros dirigida
al canal de distribucion

Con esta nueva linea, Mapei amplia su portafolio de soluciones y consolida su liderazgo como
proveedor global de referencia en productos para la construccion, reafirmando su apuesta por la
innovacion, la proximidad y la calidad en el servicio al canal de distribucion.

| pasado mes de noviembre, Mapei Spain anunciaba al mercado el lanzamiento de su nueva linea de aditivos

para morteros en pequefio formato, pensada especialmente para el canal de distribucién. Una solucién prac-

tica y transformadora que demuestra que el secreto esta en la mezcla perfecta entre lo esencial y lo comple-
mentario.

Y que mejor manera de presentar esta nue-
va coleccion de aditivos que hacerlo en el
marco incomparable de La Pedrera (Barce-
lona) en una gala elegante y, sobre todo, ori-
ginal, celebrada el pasado 18 de noviembre, y
que se convirtid en toda una experiencia sen-
sorial que vinculaba la pasteleria con la obra; el
chocolate con la construccion. En la pasteleria
y en la obra, los ingredientes principales im-
portan, pero son los aditivos los que marcan
la diferencia. Este fue el hilo conductor de esta
presentacion.

La quimica del chocolate y del cemento de-
penden de reacciones controladas: cristaliza-
cién y fraguado. Tanto con el chocolate, como
en una mezcla cementosa, un pequefio cam-
bio en la férmula afecta el resultado final. El
secreto radica en que se requiere de un con-
trol de las condiciones ambientales, tiempos
de amasado y trabajabilidad de las mezclas.
En definitiva, el secreto no esta solo en los
ingredientes principales, sino en como los
combinamos con los aditivos adecuados para
obtener prestaciones superiores.

La gala de presentacion estuvo conducida
por Andreas Fleischhauer, director general
de MAPEI SPAIN, acompafado por el famoso
pastelero barcelonés Christian Escriba, cuar-
ta generacion al frente de la prestigiosa Pas-
tisseria Escriba, quién deleit6 a los asistentes
con una metafora constante entre las similitu-
des del chocolate y el hormigén y de cémo los '
dos productos necesitan de los mejores aditi- A Equipo al completo de MAPEI en la presentacion de los nuevos aditivos.

VOS para mejorar sus prestaciones.

En este contexto, Andreas Fleischhauer puso en valor que “en MAPEI somos quimicos, diseiamos y fabri-
camos nuestros propios polimeros” que son la base necesaria para la fabricacién de nuestros propios aditivos”.
También, indicé que el canal de distribucién y los profesionales de aplicacién directa “no siempre disponen del
tiempo o el soporte necesario para interpretar fichas técnicas extensas” y por eso el disefio del envase y la cla-
sificacion por colores y tipologias fue parte esencial del proyecto. Ademas, hizo un repaso de las problematicas
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reales en obra que estos productos pueden
resolver: evitar fisuras en fachadas, mejo-
rar el rendimiento en dias frios o calurosos,
y facilitar la colocacién en rehabilitacion,
entre otras. La gala finalizo con un coctel
donde los asistentes pudieron compartir un
momento “muy dulce”.

A Andreas Fleischhauer con Christian Escriba, cuarta generacion al frente de la
prestigiosa Pastisseria Escriba,
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BIO-REVOCO MONOCAPA
HIDROFUGADO A BASE DE CAL
COLOREADO

KX 18 COLOR

Bio-revoco monocapa
altamente hidrofugado a base
de cal hidratada coloreado

¢ Disponible en blanco + 8 colores
e Aplicacion a maguina

e Sin necesidad de pintar

¢ Elevado rendimiento

e [ranspirable

e Acabados: Raspado, fratasado vy fratasado s
CON esponja l-‘l-lSS

www.fassabortolo.es CALIDAD PARA LA CONSTRUCCION
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La pieza porcelanica de Frontek
y su sistema transforma el Mercat
de I’Abaceria de Barcelona

Frontek (junto con paneles fotovoltaicos integrados) es protagonista en la nueva y colorista
cubierta del edificio, ubicado en el barrio de Gracia de la Ciudad Condal
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A Imagen general del Mercat de I’Abaceria en su importante proceso de transformacion.

se ha transformado dando un protagonismo en

la instalacién de su nueva cubierta, una pieza
clave del proyecto que combina tradicién arquitec-
tonica y sostenibilidad. Y lo hace mediante piezas
ceramicas de distintos colores con paneles fo-
tovoltaicos integrados, que seran el emblema del
edificio, que reabrira sus puertas en el afo 2026. La

EI histérico Mercat de I’Abaceria de Barcelona
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renovacién de espacios como estos permite recupe-
rar edificios que ya forman parte de la arquitectura
popular de la ciudad pero que con el paso del tiempo
han ido perdiendo prestaciones y eficiencia. Este tipo
de intervenciones permite no solo conservar su va-
lor patrimonial, sino también dotarlos de las mejoras
técnicas, energéticas y constructivas que exige la
arquitectura contemporanea.




Uno de los aspectos mas llamativos en la renovacion
del Mercat de I’Abaceria esta en su cubierta. Los histo-
ricos tonos sobrios del edificio quedan atras y dan paso
a una cubierta mucho mas colorida con colores rojos,
naranjas, amarillos y azules para dar luminosidad y so-
fisticacién a la infraestructura. Sin embargo, se trata de
una cubierta que va mas alla de lo estético. La nueva
cubierta incorpora un sistema de cubierta ventilada
cuyas piezas y montaje presentan caracteristicas
técnicas avanzadas, permitiendo eli-
minar puentes térmicos y mejorar el
rendimiento energético del edificio has-
ta en un 35%.

En un espacio como el Mercat de
I’Abaceria, con un flujo continuo de
usuarios, mantener una temperatura
interior estable representa un desafio.
La cubierta ventilada ejercera un papel
clave al evitar la transferencia térmica
desde el exterior, reduciendo de for-
ma significativa la demanda energé-
tica y concentrando los esfuerzos en
compensar Unicamente las pérdidas
derivadas de la apertura constante de
puertas.

El Grupo Greco Gres es el fabri-
cante de estas piezas en las que han
confiado los arquitectos del proyecto.
La firma, ubicada en Toledo, desarrolla
un producto de porcelanico extruido
de alta resistencia a cualquier con-
dicion climatoldgica, y ofrece piezas
de gran durabilidad que no requieren
mantenimiento y aporta una garantia de
mas de 20 afos tanto para las piezas
como para el sistema.

Segin Joan Marc Marzal, Area
Manager en Catalunya, Baleares, Le-
vante y Canarias de Frontek, “se trata
de un proyecto verdaderamente singu-
lar dentro del panorama urbano”. No
solo destaca por su disefio y concep-
cion arquitectodnica, sino también por
la integracion de soluciones técnicas y
materiales de ultima generacioén. “Este
proyecto permitira que el mercado dé
un salto cualitativo y se consolide como
una de las instalaciones mas novedo-
sas, sofisticadas y preparadas para
responder a las necesidades actuales y futuras de la
ciudad”. La combinaciéon de funcionalidad, sostenibi-
lidad e innovacién marcara un antes y un después en
la manera en que los ciudadanos viven y experimentan
este espacio emblematico.” Tras la renovacion de este
espacio tan emblematico de la ciudad, los barcelone-

» La cubierta ventilada Frontek convertira al Mercat de
I’Abaceria en un espacio sostenible y eficiente.

ses volveran a contar con un mercado tradicional que
ahora ira de la mano de la sostenibilidad y la eficiencia,
apostando asi por una arquitectura verde que respeta el
medioambiente y que lucha por un menor consumo de
energia.
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A Diferencia evidente entre la cubierta antigua y la nueva de Frontek.




LIANICO)

CUBREMURQOS Y VIERTEAGUAS

; PI EZAWQ

Al f“

10 ANCHOS DE PARED

GOTERON INTEGRADO

HIDROFUGADO EN MASA

PIEZAS SIN ARMADURA

ACABADO PULIDO

RESISTENTE Y DURADERO

OASIOISISIGIS €

6 COLORES DE ACABADO

iNO ES HORMIGON
POLIMERO, ES
HORMIGON VIBRO-
PRENSADO Y
PULIDO!

TE GUSTARIA SER DISTRIBUIDOR OFICIAL DE IMER?

www.imerprefabricados.es §'MER

+34 937 '728 '78'7 PREFABRICADOS
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Ayudamos a los
profesionales que
lo necesitan.

(Aunque no lo reconozcan)

Con casi 80 puntos de venta, aportamos

. : ! Ayudanos a ayudarte.
solucione s para almacenistas y profesionales de

la construccion. Con +Obra podras utilizar la infO@maSObra €S
mejor plataforma logistica del mercado, en la 916 586 453

distribucion de materiales de construccion.
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Estecha y Pentrilo ensenan que el
binomio entre artista y empresa existe

a formacion es un punto clave en la evo-

lucién del sector y este es el motivo por el

cual Pentrilo participa en tantas como le es
posible. Asi, durante el pasado mes de noviem-
bre, personal de Pentrilo tuvo la oportunidad de
participar durante una semana de una formacién
junto a los maestros de Estecha Reproduc-
ciones, empresa galardonada y con repercusion
internacional famosa por sus reproducciones
que imitan texturas en formatos realistas, como
madera o piedra, haciendo unos acabados que
parecen obras de arte. Esta empresa ha desarro-
llado sus productos para conseguir estas obras
de arte y ha contado siempre con las herra-
mientas de Pentrilo para conseguirlo. Por ello
y, aprovechando esta semana de formacion, se
presentaron las nuevas herramientas persona-
lizadas para ellos creadas para adaptarse a las
necesidades de la manipulacién del producto y
para conseguir la técnica perfecta y lograr el re-
sultado tan impactante que solo Estecha Repro-
ducciones consigue.

El binomio entre artista y herramientas
existe, y se crea gracias a empresas como
Pentrilo que caminan cada dia al lado del profe-
sional para atender sus necesidades y colaborar
en la evolucion del sector. Ahora, los profesio-
nales que pasen por las formaciones de Estecha
Reproducciones podran probar estas herramien-
tas personalizadas y llevarselas con ellos para
conseguir ser un artista de su talla.

A Formacion con los maestros de Estecha Reproducciones.
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A Toni Riart, especialista del Serwcm Técnico de Pentrilo, fue quien participd en la
formacion que tuvo lugar en las instalaciones de Estecha Reproducciones en la
localidad de Valderrobres (Teruel).




JConlacla
con nogolios!

fixcer.com

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

9
FIXCER

ADHESIVOS Y PRODUCTOS QUIMICOS
PARA LA CONSTRUCCION
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¢Que
necesitas?

Cementos de alta calidad para
construir y rehabilitar piscinas,
terrazas e interiores. Soluciones para
conseguir una impermeabilizacion
perfecta. Pegado y 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

Agplus® Agplus®

IS0 8001 IS0 14001




Formacion en las instalaciones de Pentrilo
con el Maestro Juan Carlos Paris

A Juan Carlos Paris, colaborador de Pentrilo en un momento de la formacién.

as de 30 profesionales disfrutaron de una

jornada en las instalaciones que Pentri-

lo tiene en la localidad tarraconense de
Tootosa, para conocer de primera mano todo el
proceso de fabricacion de las herramientas que
usan a diario para ampliar sus conocimientos y
su mejor utilizacion en su dia a dia. Muchos pro-
fesionales admiten que no conocen muy bien las
herramientas que utilizan a diario y por este mo-
tivo no le sacan todo su rendimiento. Con la for-
macioén se consigue que el profesional salga
como un técnico experto y que entienda que
para cada producto, superficie o situacion hay
una herramienta concreta que se debe utilizar, y
que ello conllevara que se potencie su trabajo y
su resultado al maximo.

En este contexto, la jornada contdé con la
participacién de Juan Carlos Paris, colabora-
dor de Pentrilo y decorador de profesién, que
cuenta con una academia de alta decoracion
donde consigue unos acabados perfectos que
ha creado él mismo, y donde miles de profesio-
nales pasan anualmente por sus instalaciones
para aprender de su técnica. Los participantes
del evento fueron antiguos alumnos suyos que
hoy en dia ya tienen el reconocimiento de maes-
tro y que, con la formacion en herramientas re-
cibida, se colocan al siguiente nivel en el sector.

» Pentrilo apuesta fuerte por las formaciones pensadas y
dirigidas a los profesionales.

Pentrilo apuesta fuerte por las formaciones y
como citan algunos de los asistentes. “ha sido
una experiencia imprescindible, que todo profe-
sional del sector deberia vivir”.
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SUPERBRICK

¢ 11,5 cm de grosor (1/2 pie)
¢ Doble machihembrado
e Preparado para mortero cola

HOJA PRINCIPAL EN...
Fachadas ventiladas
Fachadas SATE

Paredes separadoras
Casetones de instalaciones
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Sistema constructivo SUPERBRICK Mortero adhesivo F3 seuiAf f
o W
Para fabricas autoportantes no estructurales y compuesto SUPERBRICK @@ ,

por piezas ceramicas machiembradas horizontalmente. El sistema resuelve la union == &=
entre piezas con un mortero
adhesivo en base cemento.

Indicado en distribuciones interiores y cerramientos
de fachadas (obra nueva y rehabilitacion).

AHORRO EN UNIDADES Y MORTERO Dimensiones (mm)  400x 115x200 | Resistencia (N/mm?) 8

I SUPERBRICK Peso (kg) 9 Reaccion al fuego A1l
Gero ud./m2 12,5 Resistencia al fuego EI-120/El-240 0
34,5 %5 ud./palet 70 Aislamiento acustico (dBA) 434
m n m?/palet 5,6 Conductividad A (W/mk) 0,29
Unidades/m? Mortero kg/m? Grosor muro (cm) 11,5 Resistencia térmica R (m2-K/W) 0,23

(*) DB Sl Anejo F. Revoco 2 caras / Enyesado 2 caras

VENTAJAS de SUPERBRICK frente a la solucién tradicional Gero

Ahorro en mano de Reduccion Superficies Mejor resistencia Elevadas Mayor
obra, tiempo de gria del grosor de con mayor y conductividad prestaciones sostenibilidad
y medios auxiliares la fachada planeidad térmicas aclsticas (etiqueta DAP)
O 1 1
/ oo
®
5 > eoe o cons
bimobject  :::MURALIT sllensis @
ecee Paredes de Ladrillo
La plataforma lider mundial Solidez ceramica acabado PYL Sistema constructivo de Declaracion Ambiental de Cortzado

en contenido BIM alto aislamiento aclstico Producto. Etiqueta tipo Il



Descargate nuestra App

esp.sika.com BUILDING TRUST
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URSA XPS Porgue MAS ,
SATE PLUS  siempre es MAS

Aislamiento
especialmente
disenado para
cubrir y proteger
la totalidad de

la fachada

Acabados perfectos
que perduran en el tiempo
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Q Solidez y durabilidad

Gran resistencia al impacto y resistencia
el paso del tiempo durante decenas
de anos y sin mantenimiento.

e Impermeabilidad

Nula absorcion de agua.

Q Excelente acabado

Facil y rapida instalacién que evita
la aparicion de aguas y reflejos.

€ La solucién MAS sostenible

Hasta el 100% de materia prima reciclada,
100% de aprovechamiento con O residuos
en la fabricacion y 100% reciclable.



DESIGNED TO INSPIRE
SBUILT TO LAST

PORCELANICO
EXTRUSIONADO
ALVEOLAR

X XL hasta 100 x 300 cm

+34 925 50 00 54
contacto@grecogres.com
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