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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
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Perfil para proteger y decorar esquinas con luz.

TU MOMENTO
SUNSET

La vida nos ensefa que 1o gue realmente importa son 0s
momentos que podamaos sentir como Unicos y especiales.
Y uno de esos instantes es el momento sunset, ese
momento del dia en el que todos los astros se alinean
para preservar nuestro bienestar y paz. La nueva
coleccion Eclipse® Sunset nace bajo la inspiracion del
efecto apacible del atardecer, creando espacios cargados
de calmay confort a través del excepcional uso de la luz.

Te traemos la puesta de sol en forma de perfil con
embellecedor clipado y con tiras LED ocultas, para
colocacion como proteccion de esquinas e ideado para
gue la iluminacion fluya a ambos lados del perfil,
generando asi un innovador efecto de cortina de luz. Todo
ello contribuye a la creacion de ambientes calidos y
relajados, generando asi una sensacion de confort en el
entorno.

Novoescuadra Eclipse® Sunset, crea tus propios
momentos.
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JCofacla
con nogolroz!

fixcer.com

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

ADHESIVOS Y PRODUCTOS QUIMICOS
PARA LA CONSTRUCCION

éQueé
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
misién es hacerte la vida mas facil,
las construcciones mas sdélidas y el
futuro mas sostenible.
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Agplus® Arplus®

IS0 9001 IS0 14001
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CUBREMUROS Y VIERTEAGUAS

PIEZA

10 ANCHOS DE PARED

GOTERON INTEGRADO
HIDROFUGADO EN MASA

PIEZAS SIN ARMADURA

ACABADO PULIDO

RESISTENTE Y DURADERO

6 COLORES DE ACABADO

ISIOISISIOI €

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

TE GUSTARIA SER DISTRIBUIDOR OFICIAL DE IMER?

www.imerprefabricados.es §'MER

+34 93'7 728 '78'7 PREFABRICADOS




Sistema

BIO-ARQUITECTURA

KX18
O OR-

BIO-REVOCO MONOCAPA
HIDROFUGADO A BASE DE CAL
COLOREADO

Disponible en
14 colores

Aplicacion
a maquina

Sin necesidad
de pintar

Elevado
rendimiento

Transpirable

Acabados: Raspado,
fratasado y fratasado
con esponja

—

14 COLORES DISPONIBLES

www.fassabortolo.es ﬂ @ CALIDAD PARA LA CONSTRUCCION



¢ES DENUNCIABLE
LO QUE HACE OBRAMAT?

RAMON CAPDEVILA
Director de Linformatiu

| pasado mes de julio abria en Girona el que

hasta el momento es el Ultimo punto de ven-

ta de OBRAMAT inaugurado en Espafia. Con

esta nueva apertura, la red de OBRAMAT en
Espafa alcanza los 43 centros, consolidando a Ca-
talufia como la comunidad auténoma con mas alma-
cenes de la marca (un total de ocho).

Delante de estas cifras, los almacenes de materiales
de construccion ubicados en la provincia de Girona,
y mas concretamente en la zona de Salt, espera-
ban esta apertura entre una mezcla de resignacion
y recelo. Resignacion porque no puedes hacer nada
para impedirlo, y recelo porque la situacién del sec-
tor en la zona sabe que puede cambiar.

Ya comenté en la anterior editorial los movimientos
que estan haciendo algunos almacenes de la zona
intentando cambiar algunos proveedores para de-
fender mejor el precio. Creo que esta medida tam-
poco es aplicable a todos los almacenes. Depende-
ra en gran parte de su tipologia de cliente. No es lo
mismo tener de cliente a pequefias empresas refor-
mistas, o tener a pequefas y medianas empresas
promotoras. Supongo que defiendes a tu producto
de manera distinta.

El precio es importante, pero no es la Unica varia-
ble que incide en la compra. El precio es el arma
que utiliza y una de las que mejor sabe manejar

OBRAMAT. La otra es la falta de pudor para realizar
periddicamente visitas a los almacenes de la zona y
realizar compras como un cliente mas a estos alma-
cenes, para después colgar en algunos productos
(no siempre los mismos) el precio mas bajo, y en
otros productos (también no siempre los mismos)
igualarlo al mas bajo que encuentra.

Desgraciadamente es perfectamente legal mirar los
precios de la competencia y establecer el tuyo por
debajo. En una economia de libre mercado, la liber-
tad de precios es la norma fundamental. Consultar
de forma publica los precios de otras tiendas para
ajustar tu estrategia comercial es una practica legal
conocida como monitorizaciéon de precios. Aunque
existen limites muy importantes regulados por la Ley
de Competencia Desleal y el Derecho de la Compe-
tencia, es muy complicado por no decir imposible
poder hacer nada si alguien aplica esta “tactica”.

¢ Qué podemos hacer, pues? Siempre hemos dicho
que nuestra baza es el servicio y la atencion al clien-
te. Sin duda. Pero insisto que ha llegado el momento
de “pensar el punto de venta”. Pensar en la mejora
del producto; en analizar la oferta; en disefiar estra-
tegias de precio que fidelicen; en la comunicacién
(muy importante); y quiza, sacrificar una pequefia
parte del mercado. Lo que parece claro es que no
podemos competir nunca en aquello en lo que la
competencia es mas fuerte.

Enita: Publicaciones del Canal Construccion, SLU
Direccion: Ramon Capdevila e rcapdevila@canalconstruccion.es
AominisTRACION, Repaccion v PusLiciap: ¢/ Mallorca, 1, Planta 12 e 08014 Barcelona e Tel. 93 101 71 43 e www.almacenesconstruccion.com
Disefio v Maaueracion: www.estudigenis.es Impresion: Graficas Andalusi Perionicinan: Bimestral, Nim. 143 Septiembre 2026 e Deposito legal: B29179-94



Grupo BdB impulsa la transformacion
de sus puntos de venta con BdB Activa

El servicio acompana a los asociados en la mejora de sus establecimientos para
hacerlos mas funcionales, comerciales y rentables

. ' - <« El servicio
— —~ incluye el
IOR RES N AVARRQ o - acompafiamiento
de la Central

“ durante el

' . 4 y — 4 proceso de

| R | : . : | T T transformacion,

| ! Ll | (T ' desde el

' | ! | planteamiento

inicial hasta la

implantacion del

nuevo espacio.

BdB Activa se integra asi dentro de la estrategia

de Grupo BdB de continuar desarrollando servicios,
herramientas y soluciones que permitan a sus
asociados crecer, mejorar sus negocios y reforzar

rupo BdB continda reforzando los servi-
cios dirigidos a su red con BdB Activa,
una iniciativa pensada para ayudar a sus

asociados a renovar y optimizar sus puntos de
venta. El servicio nace tras detectar que mu-

chos establecimientos contaban con margen
de mejora en aspectos como la distribucioén,
la exposicidon del producto, la senalizacién
o los recorridos de compra, pero no siempre
disponian del tiempo o los recursos necesarios
para abordar este tipo de cambios.

“No se trata simplemente de renovar una
tienda para que sea mas bonita. El objetivo es
conseguir espacios mas funcionales, comer-
ciales y rentables”, explica Miriam Carretero,
responsable de Marketing y Comunicacioén
de Grupo BdB. A través de BdB Activa, la Cen-
tral analiza las caracteristicas de cada estable-
cimiento y plantea soluciones adaptadas a su
realidad. Cada proyecto tiene en cuenta facto-
res como la superficie disponible, el perfil del
cliente, la organizacién de las distintas familias
de producto o las necesidades concretas del
asociado. Entre los principales objetivos se en-
cuentra conseguir espacios mas claros y orde-
nados, facilitar la localizacion de los productos
y mejorar su exposicién. También se trabaja la
presentacién conjunta de productos comple-
mentarios con el fin de favorecer la venta cruza-
da y aprovechar mejor la superficie comercial.

10 L’informatiu

su posicion en el mercado

El servicio incluye ademas el acompafnamiento
de la Central durante el proceso de transfor-
macion, desde el planteamiento inicial hasta
la implantacién del nuevo espacio. Para faci-
litar la toma de decisiones, se desarrollan pro-
puestas visuales que permiten al asociado an-
ticipar como puede quedar su establecimiento
antes de ejecutar los cambios.

Esta iniciativa responde también a la evolu-
cién que estéa experimentando el punto de ven-
ta especializado en materiales de construccion.
Tanto el cliente profesional como el parti-
cular llegan hoy mas informados y deman-
dan establecimientos capaces de combinar
producto, asesoramiento y una experiencia de
compra mas comoda y completa.

En este contexto, Grupo BdB considera
que la modernizacion de los puntos de ven-
ta es una herramienta clave para seguir me-
jorando la competitividad de sus asociados y
ayudarles a adaptarse a las nuevas necesida-
des del mercado.
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Grupo BdB incorpora 25 nuevos asociados
en el primer semestre de 2026 y consolida
su crecimiento con 380 empresas en su red

El grupo mantiene el objetivo de superar los 500 puntos de venta antes de finalizar el afio

rupo BdB continda con-
Gsolidando su crecimiento

sostenido tras cerrar 2025
con una facturacién agrupada
de 730 millones de euros, un
20% mas que el ejercicio ante-
rior, y reforzar durante el primer
semestre de 2026 su red de em-
presas asociadas. La central de
compras y servicios, con sede en
Naquera (Valencia), ha incorpo-
rado 25 nuevos asociados en lo
que va de afno, 10 de ellos du-
rante el segundo trimestre, y ha
alcanzado un total de 380 em-
presas asociadas, de las que 16
pertenecen a Portugal.

Alcanzar las 25 incorporacio-
nes de Asociados durante este
primer semestre y situarse ya en
380 empresas asociadas con-
solida el crecimiento sostenido
de Grupo BdB y fortalece un modelo basado en
la colaboracién, la profesionalizacion y la gene-
racién de valor para el punto de venta especia-
lista. Este avance refleja la confianza del sector
en la propuesta de la compaiia y contribuye
a ampliar una red cada vez mas competitiva y
preparada para afrontar los retos del mercado.

asociados.

Crecimiento sostenido y nuevos
servicios

Tras un ejercicio 2025 marcado por la expan-
sion de la red y el crecimiento de la facturacion,
Grupo BdB contintia desarrollando nuevas ini-
ciativas para mejorar la competitividad de sus
asociados. Entre los principales hitos destaca la
consolidacion de su presencia en mercados es-
tratégicos como Portugal y Canarias, junto con
la puesta en marcha de BdB Activa, un ser-
vicio disenado para optimizar el rendimiento
de los puntos de venta, incrementar su renta-
bilidad y mejorar la experiencia comercial.
Asimismo, la compafia mantiene su apuesta
por la digitalizacion mediante la incorporacion de
herramientas de andlisis de datos, optimizacion
del surtido y apoyo a la venta, facilitando una
gestidén mas eficiente de los negocios asociados.

12 L’informatiu
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A Grupo BdB contintia desarrollando nuevas iniciativas para mejorar la competitividad de sus

La compaiia continuara invirtiendo para consolidar
su liderazgo como referente en la distribucion
de materiales de construccion en Espana y Portugal

Perspectivas para 2026

Segun BdB, los indicadores del mercado man-
tienen una tendencia positiva, impulsados por
la recuperacion de la actividad residencial tanto
en Espana como en Portugal y, en este escena-
rio, Grupo BdB mantiene una vision optimista y
prevé continuar creciendo de forma sostenida
durante el resto del ejercicio. Entre sus prin-
cipales objetivos destaca superar los 500
puntos de venta, ampliar la cartera de pro-
veedores homologados y seguir mejorando
las condiciones comerciales de sus asociados
mediante nuevas promociones, ventajas com-
petitivas y servicios de alto valor afiadido.
Asimismo, la compania continuard invirtien-
do en el desarrollo de su capacidad logistica,
la digitalizacién y el fortalecimiento de su pro-
puesta de servicios para consolidar su lideraz-
go como referente en la distribucién de mate-
riales de construccion en Espana y Portugal.






Grupo BdB amplia la capacidad
de su Centro Logistico para reforzar
el servicio a su red de Asociados

dB ha culminado la ampliacién de la ca-
Bpacidad logistica de su Centro Logisti-

co, una actuacion estratégica que tiene
como objetivo reforzar el servicio que presta a
su red de almacenes Asociados y dar respues-
ta al crecimiento experimentado por la entidad
en los ultimos anos. El proyecto, desarrollado
a comienzos de este afo, ha permitido adap-
tar las instalaciones a las necesidades de un
catalogo de productos amplio y heterogé-
neo, caracteristico de la distribucion de mate-
riales de construccion.

Con este objetivo, BdB ha implantado nue-
vos sistemas de almacenamiento que permiten
optimizar la ubicacién de cada tipo de mercan-
cia, agilizar la preparacién de pedidos y mejorar
el servicio ofrecido a los almacenes asociados.
Entre las principales actuaciones realizadas
destaca la instalacion de nuevas estanterias
de diferentes tipologias que complementan
las ya existentes y permiten almacenar de for-
ma mas eficiente mercancias con caracteristi-
cas muy distintas en peso, volumen o dimen-
siones. Asimismo, se ha incorporado una gran
carpa industrial en la campa de almacenamien-

A Lanueva carpa para albergar productos especiales por sus dimensiones o por sus
necesidades especificas de conservacion.

to destinada a albergar productos especiales
por sus dimensiones o por sus necesidades
especificas de conservacion. “Esta ampliacion
es una inversion en capacidad de servicio para
nuestros Asociados. Con estas mejoras refor-
zamos nuestra eficiencia, ganamos flexibilidad
y NOs preparamos para seguir acompanando
el crecimiento de la red BdB “, destaca José
Dura, director general de BdB.

Joseé Dura, director general de Grupo BdB, visito Ceuta para
trasladar su apoyo al asociado de la zona, BdB Doncel

José Dur4, director general de Grupo BdB, se desplazd a mediados del pa-
sado mes de septiembre a Ceuta para brindar su apoyo al Asociado BdB
Doncel en un contexto de maxima complejidad y para conocer in situ la
realidad a la que se enfrentan la ciudadania y las empresas de la zona tras las

tensiones provocadas por la crisis migratoria.

Durante su estancia, José Dura y Manuel Doncel, director general de BdB
Doncel, fueron recibidos en la sede de la Consejeria de Comercio, Turismo
y Empleo de la Ciudad Auténoma de Ceuta por el director general del area,
Juan Antonio Hidalgo, y el asesor delegado, Fernando Rodriguez. Desde la
Consejeria se ha agradecido la disposicion, ayuda y vinculacién de Gru-
po BdB con Ceuta, asi como su respaldo a los empresarios y asociados
locales. Asimismo, se ha puesto en valor la importancia de que grupos em-
presariales de ambito nacional mantengan una relacion cercana con la ciudad
y contribuyan al fortalecimiento de su tejido econdmico. La visita también
ha servido para poner en valor el papel de BdB Doncel dentro del tejido
empresarial ceuti, especialmente por su contribucién al suministro de mate-

A José Dura y Manuel Doncel, director general

riales de construccién y por su arraigo en la actividad comercial de la ciudad. de BdB Doncel, con Juan Antonio Hidalgo
Para GrupP Bc_jB, este desplazgmiento responde_a su _modelo de proximidad y Fernando Rodriguez, de la Conseieria de
y acompafnamiento a sus Asociados ante las particularidades de cada merca- Comercio, Turismo y Empleo de la Ciudad
do y ante situaciones de crisis en las que el grupo se vuelca con ellos. Auténoma de Ceuta.
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ALMACENES

EMCCAT reune a sus socios y presenta
sus lineas de actuacion

| sector de los materiales de construccién \ f
Eevoluciona de forma constante y, con él,

también lo hacen las necesidades del ca-
nal profesional. En este contexto, contar con
una red capaz de ampliar soluciones, generar
acuerdos de valor y anticiparse a las deman-
das del mercado se convierte en una ventaja
competitiva. Con esa vision, Material Building
by EMCCAT present6é durante la reunién de
socios celebrada a finales de julio, las princi-
pales lineas de actuacién que siguen guiando la
evolucién del grupo.

Entre ellas destacan la ampliacion de la
oferta a través de nuevos acuerdos, el impul-
so de las marcas propias, la incorporacién de
nuevas areas de actividad y el desarrollo de he-
rramientas orientadas a optimizar la gestion de
los puntos de venta. Un conjunto de iniciativas
orientadas a ampliar las oportunidades comer-
ciales de los almacenes asociados, reforzar su
posicionamiento y optimizar su capacidad de
servicio y logistica para ofrecer una propuesta
cada vez mas completa al profesional.

Durante la jornada también se compartie-
ron los resultados del Meeting 2026, unos re-
sultados que refuerzan esta cita como un punto
de encuentro estratégico entre socios, provee-
dores y clientes.

En esa misma linea, la participacion de
Fustes Mauri que present6 la empresa y sus
prudecutos, permitié acercar a los asistentes la
experiencia de una empresa familiar con mas
de 130 afos de trayectoria especializada en
soluciones de madera. La compafia compartio
su conocimiento técnico y la vision de un mo-
delo empresarial basado en la especializacion,
el servicio y el compromiso con el canal profe-
sional.

Asi, fuentes de la Central han manifestado
que siguen apostando por continuar consoli-
dando una red preparada para evolucionar jun-
to con el sector, con un modelo que convierte
cada avance en una oportunidad para fortale-
cer la red y ampliar las soluciones que pone a
disposicién del profesional de la construccion.

A Presentacion de Fustes Mauri.

16 L’informatiu
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ALMACENES

El nuevo catalogo de Bainos de GAMMA
refuerza su apuesta por el diseno

AMMA presenta la nueva edicién de su
G Catalogo de Bafhos 2026-2027, que ya

se ha convertido, con una distribucion
anual de alrededor de 90.000 ejemplares, en
una de las publicaciones de referencia del sec-
tor desde el lanzamiento de su primera edicion
en 1998. La nueva edicion ha sido concebida
para ofrecer una experiencia de consulta mas
visual, intuitiva y actual, integrando las ultimas
tendencias en disefio, equipamiento y decora-
cion de bafios.

El catalogo se presenta como una herra-
mienta de alto valor para los asociados de
GAMMA, reforzando su papel como especia-
listas y acompafando al cliente final en todo el
proceso de decision.

En esta edicion, GAMMA ha reforzado el
peso de sus proveedores homologados, otor-
gandoles una mayor presencia dentro de la

A Nuevo catélogo de Bafios de GAMMA.

publicacién y apostando por una seleccién de producto de posicionamiento medio-alto y alto. La
publicacién pone especial foco en la inspiracién y en la creacién de ambientes que reflejan las ten-
dencias actuales del bafio, donde cobran protagonismo los colores, las texturas y la personalizacién
de los espacios. A través de una cuidada seleccion de imagenes, el catalogo muestra propuestas que
ayudan al consumidor a visualizar diferentes estilos y soluciones adaptadas a todo tipo de proyectos.

GAMMA celebra una nueva formacion de Baho

para los equipos de venta de sus asociados

GAMMA contintia apostando por la formacién especializa-
da de los profesionales de sus almacenes asociados con
la celebracion de una nueva sesion formativa de Baho, su
marca exclusiva de bano. Bajo el titulo “Diana al Mar-
gen”, la jornada tuvo lugar el pasado mes de junio y reunié
a vendedores de los almacenes asociados GAMMA con el
objetivo de reforzar sus competencias comerciales y do-
tarlos de nuevas herramientas para mejorar la atencién al
cliente y los resultados de venta.

Durante la sesion, los asistentes trabajaron distintas
estrategias orientadas a optimizar los procesos comer-
ciales, profundizando en técnicas que permiten identificar
mejor las necesidades de los clientes, aportar soluciones
de mayor valor y generar experiencias de compra mas sa-
tisfactorias.

Esta iniciativa forma parte del compromiso de GAMMA
con la formacién continua de sus asociados, convencida
de que la especializacion y el desarrollo profesional de
los equipos de venta son factores clave para ofrecer
un servicio diferencial y afrontar con éxito los retos del
mercado. Ademas de contribuir al crecimiento profesional
de los participantes, estas jornadas ayudan a reforzar el co-

: .!:'; !--'
%'“| ==

A Vendedores de los almacenes asociados GAMMA con
responsables de la Central.

nocimiento de la propuesta de Baho y a trasladar al cliente final las ventajas de una marca disefiada

para responder a las demandas actuales del espacio de bafno.

18 L’informatiu
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GAMMA crea CODITECA, una solucion
para centralizar toda la informacion

de proveedores

AMMA da un nuevo paso en su apuesta por la in-
novacion y la transformacion digital de sus asocia-

dos con el lanzamiento de GAMMA CODITECA,
un servicio pionero concebido para centralizar, estruc-
turar y normalizar toda la informaciéon procedente de
proveedores en un Unico entorno de gestion.

Con esta nueva herramienta, todos los asociados de
GAMMA pueden disponer de las tarifas de proveedor, jun-
to con informacién comercial, logistica y de marketing, de
forma actualizada, homogénea y lista para su utilizacion. El
objetivo es resolver uno de los principales retos de gestion
de las empresas distribuidoras: la dispersion de la informa-
cion y la multiplicidad de formatos con los que habitual-
mente trabajan. Mas all4 de la gestion documental, uno de

ITM GAMMA
coditeca {11

los aspectos diferenciales de GAMMA CODITECA es su 4 Con esta iniciativa, la central pone para sus asociados una
clara vocacién de integracion. La plataforma ha sido di- herramienta innovadora que optimiza la gestion de la informacion y

sehada para facilitar la interoperabilidad con los siste-
mas ERP de cada asociado, permitiendo que la informa-

prepara el camino para los retos tecnoldgicos del futuro.

cién pueda incorporarse de forma agil y eficiente a los procesos internos de las empresas. Entre los
principales beneficios que aporta GAMMA CODITECA destacan el acceso a toda la informacion
de tarifas en un unico entorno, la disponibilidad de datos estructurados y preparados para su uso,
el ahorro de tiempo en la gestion y carga de informacion, la mejora de la calidad del dato y la crea-
cion de una base sélida para avanzar hacia procesos cada vez mas automatizados y digitalizados.

GAMMA crece un 15% en sus referencias

en construccion

GAMMA mantiene su apuesta por las marcas en exclusiva como
una de sus principales palancas de crecimiento. En el ambito de
la construccién, la Central de compras ha incrementado en un
15% las referencias de su marca en exclusiva GAMMA, reforzan-
do una oferta cada vez mas amplia, especializada y orientada a
las necesidades reales de los profesionales de la construccion y
la reforma.

Este crecimiento responde a una estrategia continuada de
desarrollo de producto que combina la ampliacién de gamas
ya consolidadas con la creacién de nuevas categorias dentro de
la marca. Una evolucion que permite a los asociados disponer de
un surtido cada vez mas completo bajo una marca exclusiva, con
productos de alta rotacion, stock centralizado y disponibilidad in-
mediata para garantizar un servicio agil al cliente profesional.

Ademaés, la ampliacién del catalogo ha permitido reforzar fami-
lias estratégicas ya existentes, como las herramientas y utiles de
pintura, los premarcos de madera, los geotextiles de alto gramaje,
la sefializacion vial y los morteros técnicos. Asimismo, la marca ha

A Con esta estrategia, GAMMA continta fortaleciendo una marca
en exclusiva en constante evolucion, capaz de ofrecer productos
adaptados a las necesidades de los profesionales que trabajan
cada dia en el sector de la construccion y la reforma.

incorporado nuevas categorias de producto que amplian su capacidad para ofrecer soluciones

completas para las distintas fases de un proyecto constructivo.

Como reflejo de esta amplia oferta, todo el surtido de marca en exclusiva esta recogido en el Ca-
télogo del Profesional de la Reforma y la Construccion, editado anualmente y del que se distribuyen

mas de 80.000 ejemplares.
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GAMMA refuerza su propuesta
de valor con los asociados

La Central incorpora 21 nuevos asociados durante el primer semestre de 2026 y
supera los 435 almacenes asociados y los 650 puntos de venta, mientras continta
impulsando nuevas iniciativas para mejorar la competitividad de sus asociados.

confianza del sector en un modelo que combina capacidad de negociacion, servicios especializados, tecno-
logia, formacién y acompafiamiento constante al asociado.
La expansion registrada durante este semestre ha tenido una especial relevancia en Portugal, mercado estra-
tégico para la compafia, donde se han incorporado ocho nuevos asociados. A ello se suma la llegada de GAMMA
a Melilla, un hito que amplia todavia mas la presencia territorial de la Central y refuerza su cercania con los profe-
sionales del sector.

Con estas nuevas incorporaciones, GAMMA continda fortaleciendo el grupo con un crecimiento que refleja la

Un semestre de inversion
e innovacion

Durante los seis primeros meses del afo,
GAMMA ha desplegado una intensa actividad
orientada a mejorar la competitividad de sus
asociados, reforzando éareas clave como la
exposicion comercial, la digitalizacion, la for-
macion, la logistica y el desarrollo de nuevas
oportunidades de negocio.

Entre los hitos mas destacados del se-
mestre figura la evolucién de sus modelos de
negocio con la implantacién y desarrollo del
concepto de exposicion de tienda 5.0, que
contintia transformando las exposiciones
de baino y ceramica en espacios mas expe-
rienciales, atractivos y rentables para el punto
de venta. Paralelamente, la Central ha segui-
do impulsando el modelo Autoservicio de la
Construccion 2.0, con nuevas implantaciones
en almacenes asociados como GAMMA Azulejos Javier Fernandez o GAMMA el Pantano.

A GAMMA refuerza su propuesta de valor con los asociados mediante la accion
de diferentes iniciativas estrategias orientadas a mejorar la competitividad de
Sus asociados.

Mas servicios y mas oportunidades para crecer

A todo ello se suma la consolidacion de servicios estratégicos para los asociados, como el servicio de grupa-
je, que continda ganando peso como herramienta para optimizar la logistica y mejorar la competitividad de los
almacenes. Asimismo, GAMMA GROUP ha seguido ampliando su oferta y capacidad de negociacién mediante
la incorporacion de nuevos proveedores y acuerdos comerciales, reforzando un modelo que permite a los
asociados acceder a un catalogo cada vez mas amplio, competitivo y adaptado a las necesidades del mercado.

Mas formacion, mas digitalizacion y mas apoyo al negocio

La formacién ha continuado como uno de los pilares estratégicos de la compaiia, con programas dirigidos tanto a
equipos comerciales como a responsables de negocio. En paralelo, GAMMA ha continuado impulsando la trans-
formacion digital de sus asociados mediante diferentes proyectos y casos de éxito, como el desarrollado junto
al distribuidor Ormat, que pone de manifiesto el potencial de la digitalizacion para mejorar procesos, aumentar la
eficiencia y ofrecer una mejor experiencia al cliente. La imagen corporativa de los puntos de venta también ha sido
protagonista estos meses gracias a diversos proyectos de actualizacion y modernizacion de la identidad exterior
de las tiendas, como el realizado en Abreu, reforzando la visibilidad y posicionamiento de los asociados en
sus areas de influencia. El crecimiento sostenido de la Central, junto con su capacidad para impulsar innovacion,
formacién y nuevas oportunidades comerciales, consolidan un modelo que sigue ganando peso dentro del sector y
que situa al asociado en el centro de su estrategia.
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Barcelona acogera la nueva edicion
GAMMA CONNECTING 2027

GAMMA Connecting 2027 el préximo 29 de abril

en la ciudad de Barcelona, una cita que volvera
a reunir a asociados, proveedores y equipo central en el
principal encuentro de negocio, networking e innovacién
de la compania.

Tras consolidarse como una de las iniciativas mas valo-
radas por los almacenes asociados, GAMMA Connecting
volvera a reunir, durante una jornada, a los principales
fabricantes y marcas del sector en un entorno pensado
para fomentar las oportunidades de negocio, el intercam-

GAMMA GROUP ha anunciado la celebracién de

29 Abril 2027 | Barcelona

3
-
d

GAMMA connecting /2027

mm

bio de conocimiento y la creacion de sinergias entre todos los asistentes. La eleccién de Barcelona
responde a la voluntad de ofrecer un emplazamiento estratégico, accesible y atractivo que contribu-
ya a potenciar la experiencia de los participantes. La ciudad acogera un evento que combinara ex-
posicion comercial, presentacion de novedades, reuniones profesionales y espacios de networking,
convirtiéndose una vez mas en una plataforma clave para impulsar la competitividad de los almace-
nes asociados. Barcelona coge el relevo a Valencia y Malaga para dar continuidad al compromiso
que tiene GAMMA GROUP para generar espacios de encuentro que impulsen el crecimiento y la
competitividad de sus asociados. El anuncio de la fecha supone el inicio de la cuenta atras para una
edicion que aspira a superar las cifras de participacion de afios anteriores y que ya esta generando
una gran expectacion entre asociados y proveedores. Durante los préximos meses se daran a co-
nocer mas detalles sobre el programa, los expositores y las actividades previstas.
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Mas de 35 anos de experiencia
no caben aqui...

Plataforma propia de logistica integral
/ més de 50.000 referencias en stock / 2 entregas semanales / sin coste ni minimos

...pero si donde
te lleva este QR




Exposicién
/ diseno integral / optimizacion del espacio / primeras marcas

Autoservicio Construccién 2.0
/ surtido profesional y especializado / todo en stock / rapidez en entrega y montaje

mm GAMMA

GROUP

La primera central de compras
desde 1989



BigMat consolida un modelo tnico
de transformacion del punto de venta

nes comerciales realizadas entre 2025 y
lo que llevamos del 2026, consolidando
un modelo de acompafiamiento integral que
permite a sus socios optimizar sus puntos
de venta y ofrecer una experiencia de compra
mas eficiente tanto al cliente profesional como
al particular. EI Grupo ha consolidado un de-
partamento especializado formado por hasta
17 profesionales, entre consultores comercia-
les, disefiadores, técnicos de planogramas,
especialistas en AutoCAD, personal de coor-
dinacion logistica y equipos de montaje, todos
ellos implicados en cada proyecto y afianzando
un modelo diferencial que combina consultoria,
disefio comercial, logistica e implantaciéon para
seguir impulsando el crecimiento de su red.
Con 29 implantaciones ejecutadas durante
2025 y 12 nuevos proyectos desarrollados en

BigMat ha superado las 40 implantacio-

Un proceso integral, planificado
y adaptado al socio

El proceso comienza con un estudio previo del
punto de venta y un andlisis de las necesida-
des del socio, a partir del cual se disefia una
propuesta personalizada que contempla la dis-
tribucién del espacio, la definicién del surtido
6ptimo, el desarrollo de planogramas, la selec-
cion del mobiliario comercial y la organizacion
de los lineales.

Actualmente, el equipo trabaja en nuevos
proyectos para BigMat MC Ibiza, BigMat
Azulorca, inmerso en la remodelacion inte-
gral de una nave de mas de 1.300 m2, BigMat
Abside y BigMat Els Panchorrins, reafirman-
do el compromiso de la Central con la moderni-
zacion continua de su red comercial.

“Cada implantacion comienza mucho an-
tes de mover una estanteria. Analizamos cémo
compra el cliente, cémo trabaja el almacén y
coémo podemos optimizar cada metro cuadrado
para que el punto de venta gane en eficiencia,
imagen y por supuesto, rentabilidad. Nuestro
objetivo es ofrecer soluciones completamente
adaptadas a cada socio, porque no existen dos
almacenes iguales.” afirma Luis Miguel Delga-
do, responsable de Implantaciones y Mer-
chandising de BigMat.

“La implantacion de la seccién de fontaneria
nos ha permitido ampliar y ordenar la catego-
ria, mejorando la exposicion del producto. El
asesoramiento del Departamento de Implan-

los primeros meses de 2026, el Grupo continta
reforzando un servicio que se ha convertido
en uno de sus principales elementos dife-
renciales dentro del sector de la distribucion
de materiales. De hecho, la prevision del De-
partamento de Implantaciones pasa por man-
tener un ritmo aproximado de dos implantacio-
nes mensuales, lo que permitiria desarrollar en-
tre 48 y 70 nuevas implantaciones durante los
proximos dos afos.

Detras de cada implantacién existe una im-
portante apuesta de BigMat por el crecimiento
de su red de socios y, mas alla de la renovacion
de espacios Comerciales, cada implantacion
responde a una metodologia de trabajo per-
fectamente estructurada que garantiza una
ejecucion homogénea y adaptada a las necesi-
dades especificas de cada tienda.

taciones de BigMat ha sido clave para definir
el surtido mas adecuado y optimizar el espacio
que teniamos disponible en tienda. Ha sido un
acompafamiento facil y ordenado, muy profe-
sional” aflade Jose Maria Sandoya, gerente de
BigMat ABSIDE Rioja.

<« Ismael Vigon, del
departamento de
implantaciones
de BigMat, con
José Maria
Sandoya, gerente
de BigMat
Abside, almacén
ubicado en la
localidad de Haro
(La Rioja).

<« Ejemplo de
implantacion de
fontaneria en
BigMat Abside.
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8 centros logisticos, 2 entregas semanales, +12.000 referencias

en stock, +550 proveedores homologados.
Marca BigMat con 1.200 referencias de alta calidad y diferenciacion.
Todos los servicios para impulsar tu negocio: desarrollo del punto

de venta, marketing, recursos humanos y mas.

Una red que conecta mas de 360 puntos de venta.

Forma parte de la mayor central de compras de materiales

de reforma y construccion como socio y propietario de BigMat.




ALMACENES

BigMat inicia una campana para potenciar

sus puntos de venta en Mallorca

campanfa para iniciar el nuevo curso con

una propuesta comercial dirigida a acom-
pafiar las necesidades de reforma y construc-
cién en sus 17 tiendas que el grupo tiene en
la Isla. Bajo una misma marca, la red reune la
presencia local de ocho socios y una oferta
pensada para ofrecer disponibilidad de materia-
les, atencion profesional y respuesta agil tanto
al profesional como al cliente particular.

La campana pone el foco en una gama am-
plia y permanente para la reforma y la cons-
truccioén, con stock disponible para que cada
cliente pueda avanzar en su proyecto con
mayor seguridad. En las 17 tiendas BigMat
Mallorca, los profesionales encuentran aseso-
ramiento especializado, un horario adaptado a
las exigencias de su actividad y un servicio de
transporte a pie de obra de los materiales que
necesitan.

BigMat Mallorca ha puesto en marcha una

La red BigMat en Mallorca combina la
cercania que le confiere la capilaridad
con la capacidad de servicio que
aporta su centro logistico en Muro

Esta propuesta se dirige especialmente al profe-
sional de la construccién y la reforma, sin dejar
de lado al cliente particular que busca un acom-
pafiamiento experto para sus proyectos. La red
BigMat combina la cercania de cada punto
de venta con una oferta de producto y unos
servicios disehados para responder a proyec-
tos de distinta escala, desde una reforma con-
creta hasta una obra nueva.

La red BigMat en Mallorca combina la cer-
cania que le confiere la capilaridad con la capa-
cidad de servicio que aporta su centro logistico
ubicado en Muro. Esta estructura permite a los
socios ofrecer al profesional y cliente particular
una atencién préxima y especializada, respal-
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dada por una operativa de aprovisionamiento y
distribucién que facilita la disponibilidad de ma-
teriales y la respuesta a las necesidades de cada
obra y proyecto.

BigMat Mallorca es una red de 17 tiendas

que comparte una misma forma de atender

|« Centro logistico

de BigMat
Mallorca
ubicado en la
localidad de
Muro.

al cliente: cercania, conocimiento del producto

y capacidad de respuesta

3.650 m? al servicio de los socios

Con una superficie de 3.650 m?, el centro logis-
tico de Muro pone a disposicion de la red mas
de 1.700 referencias y gestiona anualmente
alrededor de 10.500 toneladas de mercancia.
Esta capacidad permite reforzar la disponibilidad
de producto y mejorar la planificaciéon de suminis-
tros a los puntos de venta. Su operativa garantiza
un minimo de dos entregas semanales, facilitando
una respuesta agil a las necesidades de las tien-
das y de sus clientes.

“BigMat Mallorca es una red de 17 tiendas que
comparte una misma forma de atender al cliente:
cercania, conocimiento del producto y capacidad
de respuesta. Con esta campafia queremos recor-
dar que tanto profesional como particular tienen a
su disposicion stock permanente, asesoramiento
y servicios pensados para que la reformay la obra
avancen” sefiala Juan Carlos Labrador, director
de Marketing del Grupo.

La campana refuerza asi la presencia de
BigMat Mallorca como una red sélida en la isla:
ocho socios, 17 tiendas y una estructura lo-
gistica comun que permite combinar la atencién
préxima de cada establecimiento con una capa-
cidad de servicio compartida. Con esta primera
iniciativa desarrollada, BigMat reafirma su com-
promiso con Mallorca y con los profesionales y
particulares que desarrollan su actividad en la isla.
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Elektro3 impulsa la expansion de las empresas

de construccion facilitando la integracion

de servicios de ferreteria y bricolaje

tegia de apoyo al tejido empresarial, ofre-

ciendo a las empresas de construccion, re-
formas y obra civil una oportunidad sélida para
diversificar sus lineas de negocio. A través de
la plataforma especializada quierounaferreteria.
com, la companiia pone a disposicion del mer-
cado un modelo de negocio altamente rentable
y completamente libre, sin las ataduras ni los
costes del sistema de franquicia tradicional. Un
equipo técnico cualificado acompana al partner
en todas las etapas, asumiendo desde el estu-
dio de viabilidad inicial hasta el montaje fisico
y la entrega de la tienda lista para empezar a
facturar.

I a distribuidora Elektro3 refuerza su estra-
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Oportunidad estratégica: Rentabilizar
el negocio mediante la venta cruzada

Para las empresas que ya operan en el sector
de la construccion y las reformas, la incorpora-
cién de un punto de venta de ferreteria repre-
senta una evolucion natural muy lucrativa. Este
modelo permite aprovechar los almacenes,
locales y estructuras existentes para atraer a
nuevos perfiles de clientes y potenciar la venta
cruzada (cross-selling). El constructor deja de
depender exclusivamente de las fluctuaciones
de las obras y de las licitaciones, pasando a
disponer de un negocio de comercio minorista
solido, con una demanda diaria, continua y un
flujo de caja constante. La propuesta de Elek-
tro3 destaca especialmente por garantizar la to-
tal independencia del empresario. El propietario
mantiene siempre su marca propia, su identidad
comercial y su autonomia en la toma de decisio-
nes, quedando 100% libre de canones, royalties
o contratos de exclusividad asfixiantes.

A Centro Logistico

de Elektro3 en la
localidad de Vilaseca-
Salou (Tarragona). El
Centro cuenta con un
total de 15.000 m?,
8.000 de los cuales
estan destinados
exclusivamente a
almacén para gestionar
un total de mas de
25.000 referencias.



Soluciones integrales “llave en mano” con
montaje comercial incluido

El servicio ha sido disefiado para eliminar cualquier ba-

rrera técnica u operacional de entrada al sector retail. El

equipo de profesionales de Elektro3 se encarga de todo
el trabajo operativo en el
terreno:

¢ Estudio y Planificacion:
Analisis riguroso del mer-
cado local, la competencia
de la zona y disefio de la
distribucion inteligente del
mobiliario para maximizar
los puntos calientes de
venta.

¢ Montaje Comercial: Ins-
talacion y montaje comple-
to de todos los sistemas
de exposicion, lineales y

estructuras  comerciales
testadas para el punto de
venta.

e Marketing y Diseno:
Creacioén de toda laimagen
corporativa, sefialética, vi-
nilos para los escaparates
y uniformidad personaliza-
da para los empleados.

¢ Financiacion a Medida:
Un departamento admi-
nistrativo realiza analisis
personalizados para ofre-
cer facilidades de pago y
opciones de financiacion
adaptadas a la envergadu-
ra de cada proyecto.

Showroom de 4.000 mz: Visitas organizadas y
tienda demo de 300 m2

Como pilar central de la transparencia y la seguridad
en la inversiéon, Elekiro3 dispone de un espectacular
Showroom de 4.000 m2 en sus instalaciones centra-
les, disefado para que las empresas de construccion
puedan visualizar y planificar su futuro negocio antes de
mover un solo ladrillo.

La distribuidora organiza visitas personalizadas y
guiadas para sus clientes, proporcionando una expe-
riencia practica inmersiva. En el interior de este comple-
jo, los empresarios pueden explorar una tienda demo
de 300 m2 totalmente funcional. Este espacio real les
permite ver y tocar el resultado final exacto de su futura
ferreteria, comprender la distribucién idénea por seccio-
nes y recibir formacién profesional directa en técnicas
de venta, gestion de producto y escaparatismo.

Tecnologia digital avanzada al servicio del
punto de venta

La transformacion fisica del espacio se complementa
con un ecosistema digital de ultima generacién, pen-
sado para que la gestidon de la ferreteria sea agil y no
interfiera en la actividad principal de construccién de la
empresa:

e Uno de los Portales B2B mas potentes del mer-
cado: Disponibilizacion de una plataforma profesional
donde el cliente realiza toda la operativa diaria de forma
rapiday 100% auténoma. Desde este panel, ademas de
gestionar pedidos y facturas, el propio cliente tiene la
capacidad de crear y personalizar sus propios folle-
tos promocionales de forma totalmente independiente.

e Création de pagina web de E-commerce Total-
mente Gratuita: Elektro3 desarrolla y entrega al cliente
una tienda online totalmente personalizada y sin ningun
coste de creacion. Esta web propia esta completamen-
te automatizada, cuenta con acceso a mas de 26.700
referencias actualizadas diariamente y esté interconec-
tada al TPV fisico para permitir ventas automaticas las
24 horas del dia.

e Gestor de Contenidos Automatico para Redes So-
ciales: Sistema digital innovador que genera de forma
automatica y gratuita videos verticales e imagenes pro-
mocionales listos para publicar en Instagram, TikTok y
YouTube.

¢ Integraciéon Avanzada via API: Servicios de API ro-
bustos que alimentan de forma automatica las paginas
web o los sistemas de gestion internos (ERP) de las pro-
pias empresas de construccion.

¢ Consulta de Stock en Tiempo Real: Sincronizacion
digital continua que permite conocer la disponibilidad
exacta e inmediata de cada articulo directamente en los
almacenes centrales de la distribuidora.

¢ Pantallas Tactiles Interactivas: Soluciones digitales
integradas que ocupan apenas un metro cuadrado en
la tienda fisica para que los clientes puedan navegar de
forma autonoma por todo el catalogo general.

e Escaparates Digitales: Dinamizacion de la fachada
comercial mediante pantallas que exhiben videos cor-
porativos y campanas promocionales dinamicas.

e Servicio de Dropshipping Industrial y de Gran Vo-
lumen: Solucién logistica avanzada para coordinar el
envio directo de materiales de gran volumen, pesados
o paletizados desde la distribuidora hasta el cliente final
o el lugar de la obra, optimizando los tiempos del cons-
tructor y eliminando los costes de doble manipulacion
de carga.

Con el soporte logistico de excelencia de Elektro3, que
garantiza el abastecimiento continuo y entregas rapidas
en un plazo de 24 a 48 horas en cualquier punto de la
peninsula, el canal de la construccién gana un aliado
estratégico de proximidad para diversificar sus ingresos
con total seguridad, estabilidad y alta rentabilidad a lar-
go plazo.
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Grupo Ibricks refuerza su apuesta
por el bienestar y el cuidado del
equipo en sus jornadas internas

La nueva edicion de Brickneys reuni6 a todo el equipo para compartir proyectos, re-
visar los objetivos del primer semestre y seguir fortaleciendo una forma de trabajar
basada en el bienestar, la colaboracion y el crecimiento sostenible.

rupo lbricks celebré
el pasado 24 de julio
una nueva edicion

de Brickneys, sus jornadas
internas de equipo, que tie-
nen lugar dos veces al afo
con el objetivo de revisar la
evolucion de los proyectos,
compartir aprendizajes y ali-
near los retos de los proxi-
mMos meses.

En esta ocasion, el en-
cuentro de mitad de afo
puso un especial foco en
la importancia de cuidar-
se y cuidar al equipo como
parte fundamental del cre-
cimiento de cualquier orga-
nizaciéon. Una reflexién que
acompano toda la jornada y
que permitié recordar que,
detras de cada servicio, ini-
ciativa o proyecto, hay per-
sonas que trabajan unidas,
se apoyan y comparten un
mismo propdsito. Durante
el encuentro, los distintos
departamentos pusieron en comun los proyec-
tos desarrollados durante el primer semestre,
revisaron los objetivos marcados y compartieron
las principales lineas de trabajo para la segunda
mitad de 2026. La jornada sirvi6 también para
reconocer el esfuerzo realizado hasta el momen-
to y reforzar la coordinacion entre las diferentes
areas de la central.

“Cuidar al equipo implica escucharnos,
apoyarnos y generar las condiciones necesa-
rias para que cada persona pueda desarrollar
su trabajo de la mejor manera posible. Cuan-
do un equipo se siente unido y acompanado,
también esta mejor preparado para afrontar
los retos y hacer crecer el proyecto comun”,
destaca Silvia Esteve, directora de Personas y
Talento de Grupo Ibricks.

Uno de los momentos centrales de la jornada
fue la formacién ‘Desarrollar nuestro optimismo
de forma inteligente’, impartida por un consultor

le cuidarnos | TBRICKS

A Equipo de Grupo lbricks que particip en esta edicion de Brickneys.

Con esta nueva edicion, la compaiiia reafirma su
apuesta por una cultura basada en el cuidado, la

colaboracion y el crecimiento compartido

especializado en bienestar corporativo. La sesion
invitd al equipo a reflexionar sobre cémo afrontar
los retos y las situaciones de cambio desde una
perspectiva practica y realista, entendiendo el opti-
mismo como una herramienta para responder con
mayor confianza, responsabilidad y capacidad de
adaptacion.

La formacion reforzé el mensaje principal de es-
tas Brickneys: seguir construyendo una organiza-
cién saludable, sostenible y productiva pasa tam-
bién por cuidar a las personas y fortalecer unas re-
laciones basadas en la confianza, la comunicacién
y la colaboracion. Una filosofia que Grupo Ibricks
traslada a todos sus grupos de interés. Con una
red de mas de 640 asociados, cerca de 1.000 pun-
tos de venta y mas de 400 proveedores, la central
trabaja cada dia para mantener relaciones sélidas,
cercanas y duraderas con todas las personas y
empresas que forman parte de su proyecto.
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Grupo Ibricks presente en Cersaie
2026 para conocer las novedades
del sector ceramico

La central refuerza su contacto con fabricantes y proveedores en una de las
principales citas internacionales del sector y acerca las nuevas tendencias a sus

asociados.

ersaie ha vuelto a reunir a las prin-
‘ cipales firmas del sector ceramico

y el equipamiento de bano, y Gru-
po Ibricks ha participado en la feria reco-
rriendo las exposiciones y visitando a sus
proveedores para conocer sus nuevas
colecciones y la evolucion del producto
ceramico.

Segun el equipo de lbricks presente en
la Feria, entre las tendencias que mas
han destacado este afno se encuentra
la inspiracién en la piedra natural, con
especial presencia de piedras y traver-
tinos y una clara apuesta por los tonos
célidos, tierra y neutros. Los acabados
buscan acercarse cada vez mas al as-
pecto real de estos materiales, también a
través de técnicas como los bajorrelieves
y las tintas estructurantes, que aportan
textura y profundidad a las piezas. Tam-
bién se observa una mayor atencién a la
continuidad de las vetas, con firmas que
trabajan la coordinacién entre piezas para con-
seguir composiciones mas naturales. En cuanto
a formatos, el gran formato mantiene su prota-
gonismo, mientras el multiformato empieza a
ganar presencia, ofreciendo nuevas posibilida-
des de combinacién. Esta busqueda de natu-
ralidad se traslada también a las exposiciones.
Los espacios vistos en Cersaie apuestan por
ambientes muy cuidados y acogedores, donde
los colores frios pierden terreno frente a tonos
mas calidos, texturas y acabados naturales.

34 |l’informatiu

Mas alla de las novedades de producto, Cersaie
ha permitido a la central mantener un contac-
to cercano con sus proveedores, intercam-
biar impresiones y conocer directamente hacia
dénde esta evolucionando el sector. Segun el
comunicado de la Central, “Grupo Ibricks trabaja
para trasladar después este conocimiento a sus
asociados, acercandoles tendencias, noveda-
des y soluciones que puedan resultar de interés
para sus almacenes y para el dia a dia del punto
de venta profesional”.

A De izquierda a derecha: Javi Damid, gerente de operaciones; Laura Garcia, responsable
de comunicacion; Sergio Moya, jefe de producto especialista en ceramica y bafio; Juan
Palazon, director de compras.

<« Algunos de

los estands
visitados por

el equipo de
Ibricks presente
en Cersaie.
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Mas Obra cierra el primer semestre
con 23 nuevos asociados y refuerza
su presencia en toda Espana

Trals las ultimas incorporaciones anuncia-  N)og (g |as nuevas incorporaciones a Mas Obra

das en Andalucia el pasado mes de junio,

Mas Obra, ensefia del Grupo BigMat es-
pecializada en la distribucion de materiales de
construccion y reforma, continta reforzando
su presencia en el mercado con la incorpora-
cién de seis nuevos almacenes ubicados en
Castilla-La Mancha, La Rioja, Galicia, Canarias
y Madrid.

Los nuevos asociados son Materiales de
Construccion JM Esteban, S.L., en Siguen-
za (Guadalajara); Expo-Hogar Materiales de
Construccion, S.L., en Logrofo (La Rioja);
Cantarrana Enerxia, S.L., en Viveiro (Lugo);
DC Stylo 88 Ceramicas y Baiios, S.L., en Ca-
rrizal de Ingenio (Las Palmas); Ferro Villagar-
cia, S.L., en Vilagarcia de Arousa (Pontevedra);
y Materiales Santoja, en Las Matas-Torrelodo-
nes (Madrid).

“El mejor indicador de que nuestro pro-
yecto funciona es que cada vez mas alma- A Miguel Hortelano, responsable comercial de Mas Obra con los responsables de
cenes deciden sumarse a él. En Mas Obra Almacenes Benamiel24, S.L.
encuentran una red que respeta su forma de

trabajar, pero que al mismo tiempo les apor- Con las veintitrés incorporaciones registradas
ta mas oportunidades de negocio, mejores durante el primer semestre de 2026, Mas Obra supera
herramientas y el respaldo de un gran grupo los 96 almacenes asociados, alcanza mas
ﬂiﬁe;ﬁg"g S‘;'j:s':ggfé r:;':;?:l a’gsﬁagﬁggi de 121 puntos de venta y una superficie conjunta
en Espafia y Portugal. superior a los 450.000 m?, repartidos por todo

Con estas seis nuevas altas, Mas Obra cie- el territorio nacional e islas, con una facturacion
rra un primer semestre de 2026 marcado por agregada que supera los 215 millones de euros.

el crecimiento sostenido de su red y la incor-
poracion de veintitrés nuevos asociados,
consolidando su presencia en el territorio y
reafirmando el atractivo de su propuesta para
los almacenes independientes. La evolucién
registrada durante estos primeros seis meses
del afno mantiene la tendencia positiva de los
Ultimos ejercicios, sustentada principalmente
en las sinergias comerciales y logisticas del
Grupo BigMat, un amplio catalogo de provee-
dores lideres y un acompafamiento estraté-
gico orientado al desarrollo y profesionaliza-
cion del punto de venta.

P A laizqda., Jose Miguel Hortelano Moya, Responsable
Comercial de Espafia y Portugal de Central de Compras
y Servicios MAS OBRA con Alejandro Cabrera, jefe de
compras de Suministros ALBATROS.
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Mas Obra alcanza los 100 asociados
en el ano de su decimo aniversario

on la incorporacion del distribuidor A. Lépez Dos,

S.L., en Yuncos (Toledo), Mas Obra alcanza los

100 asociados, una cifra especialmente significa-
tiva al coincidir con el décimo aniversario de la ensena,
una década de crecimiento y consolidacion junto a los al-
macenes profesionales independientes. Durante esta dé-
cada, Mas Obra ha desarrollado un modelo orientado a
acompanar al almacén independiente en su evolucién y
profesionalizacion, combinando las ventajas de pertene-
cer a un grupo lider de distribucién con el mantenimiento
de la autonomia y la cercania que caracterizan a este tipo
de negocios. Bajo la direccion estratégica de Pablo de

A Instalaciones de A. Lopez Dos, S.L.,

Antonio, la estructura comercial de la ensefia se ha reforzado en 2026 con la incorporaciéon de José

Miguel Hortelano al frente del area.

El objetivo es incrementar la presencia sobre el terreno y fortalecer el acompafamiento a través
de los responsables de zona, con una atenciéon mas directa y adaptada a la realidad de cada alma-
cén. “Este gran crecimiento es fruto de un trabajo compartido que ha permitido mejorar las
condiciones y acuerdos con proveedores, optimizar las compras, impulsar significativamente
los rapeles y ampliar los servicios y herramientas puestos a disposicion de nuestros asocia-
dos, reforzando asi un modelo basado en ayudar, apoyar y crecer juntos”, sefiala José Miguel
Hortelano. El hito llega pocos dias después de que Mas Obra cerrara el primer semestre de 2026

con 23 nuevas incorporaciones.
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TPA se renueva y muestra su nueva

a central reuni6 el pasado 17 de septiem-

bre en el marco de la Ciudad de las Artes y

las Ciencias de Valencia a mas de 200 pro-
fesionales, con la participacion de sus 36 aso-
ciados y 41 proveedores, lo que representa un
35% mas de participacion que en la edicién
anterior. El renovado formato de TPA360 ha
reflejado la nueva etapa de crecimiento, trans-
formacién y desarrollo de servicios que esta
impulsando la compafia.

La edicion de este afio nace como una evo-
lucién de las tradicionales jornadas de compras
celebradas por el Grupo TPA, para convettir-
se en algo mucho mas amplio: un espacio que
relne a distribuidores especialistas y provee-
dores del sector para compartir negocio, expe-
riencias, conocimiento, visién y nuevas opor-
tunidades de crecimiento conjunto. Un nuevo
escenario pensado para favorecer el contacto

38

directo, las relaciones comerciales y el inter-
cambio de experiencias.

En este nuevo escenario su actual director
general, Joan Torres, conocedor como pocos
de la gestién de un grupo de compras, tiene
claro que “queremos seguir siendo especia-
listas, pero ofreciendo cada vez una solucion
mas completa al profesional, construyendo
una central cercana, dinamica y ambiciosa,
en la que asociados y proveedores encuentren
oportunidades para crecer. Tenemos mucho
recorrido por delante y queremos hacerlo jun-
tos, generando cada vez mas valor para toda
la red”,

Por su parte, el presidente de TPA, Anto-
nio Moreno, ha sefialado que el nuevo formato
busca “construir un espacio donde el negocio
siga siendo protagonista, pero donde también
tengan cabida la colaboracion, el conoci-




etapa en la convencion anual TPA36
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miento y las relaciones que generan crecimien-
to a largo plazo”, con la aspiracién de convertir
Encuentro TPA 360 en la referencia anual del distri-
buidor especialista.

Actualmente, TPA agrupa a 36 empresas aso-
ciadas, con 71 puntos de venta especializados,
una facturacién agregada cercana a los 200 mi-
llones de euros y un centro logistico propio ubi-
cado en Sant Quirze del Vallés, en la provincia de
Barcelona. La Central se consolida como una de las
principales centrales de compras especializadas en
techos, placa de yeso laminado, aislamientos y sis-
temas constructivos de interior.

Tras el encuentro de Valencia, TPA pone ya la mi-
rada en TPA360 2027 donde se celebrara el 10°
Aniversario de la compaiiia, con el objetivo de se-
guir haciendo crecer una convencién que aspira a
consolidarse como uno de los principales puntos de
encuentro de la distribucion especialista en Espafa.

L’informatiu
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BigMat Ferreteria Tarancon: del origen
en 2008 al nuevo punto de venta

multiespecialista

La tienda gestionada por Julian Palomar inaugura un espacio de 1.000 m2 de nave y
200 m2 de almacén orientado a dar respuesta a la demanda del cliente profesional
y particular en Tarancon y su comarca.

con refleja la evolucién de un proyecto

empresarial fundamentado en la deteccion
de oportunidades de mercado y la adaptacion
continua a las necesidades del profesional de la
construccion, la reforma y el cliente final.

El proyecto inicié su andadura en 2008 de
la mano de su gerente, Julian Palomar, quien
tras su experiencia directa en el sector de la
construccion identificé una clara oportunidad
de negocio y un nicho desatendido en la zona.
Por aquel entonces, la comarca de Tarancon pa-
decia la ausencia de un punto especializado en
ferreteria y suministro industrial, lo que obligaba
a los trabajadores y empresas locales a despla-
zarse fuera de la localidad para aprovisionarse
de los materiales mas basicos para su dia a dia.
Para resolver esta carencia, Palomar decidio

I a trayectoria de BigMat Ferreteria Taran-
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A Instalaciones de BigMat Ferreteria Tarancon, un punto de venta de referencia en la comarca de Tarancon (Cuenca).

dar el salto al emprendimiento estableciendo
un primer negocio de 200 metros cuadrados
de tienda y 100 metros cuadrados de alma-
cén. Junto a su equipo inicial, la firma fue am-
pliando paulatinamente su catalogo y servicios
hasta consolidar la necesidad de acometer la
gran transformacion que hoy se materializa en
su nuevo centro comercial.

Tras una primera etapa centrada en la espe-
cializacion en ferreteria y tornilleria, el negocio
dio un paso decisivo al incorporar el almacén
de material de construccion. En el aio 2014 se
produjo otro hito determinante con la integra-
cion de la firma en la red del Grupo BigMat,
identificando en la ensena una alianza estra-
tégica idonea para acompanar al almacén en
su crecimiento, reforzar su competitividad y ga-
rantizar su proyeccion de futuro.




Un nuevo centro diseiado para
la exposicion, el confort y la eficiencia

La apertura de las nuevas instalaciones respon-
de a una necesidad imperiosa de espacio para
dar un servicio integral tanto a los profesionales
del sector como a los clientes particulares de Ta-
rancon y sus alrededores.

Tal y como traslada el propio Julian Palo-
mar, la principal motivaciéon para dar este sal-
to dimensional fue la limitacion fisica del local
anterior: Esta clase de negocio ‘no tiene fin’
en cuanto a referencias y gamas de produc-

FERRETER[A
TARANCON

A Alaizquierda, Julian Palomar, gerenter de BigMat Ferreteria
Tarancon, con José Antonio Gomez, responsable regional de
Grupo BigMat.

tos. Para poder mostrar el maximo posible
de nuestro catalogo, la tienda anterior ya no
cubria las necesidades. Con esta nave hemos
resuelto una peticion que los propios clien-
tes nos demandaban y que nosotros mismos
queriamos cubrir.

Actualmente, el nuevo punto de venta alcan-
za una dimension de 1.000 metros cuadrados
de nave comercial, apoyada por 200 metros
cuadrados de almacén y una amplia zona de
aparcamiento de casi 1.000 metros cuadrados
adicionales. La distribucion interior de la nave se
ha configurado de manera estratégica para ga-

rantizar una experiencia de compra fluida y una
visibilidad total del producto:

* Area central de ferreteria, pintura y quimi-
cos (600 m?): se situa en el corazédn de la nave,
albergando la oferta técnica de mayor rotacion.

e Zona de exposicion (250 m?2): espacio
dedicado a la muestra de soluciones acabadas
para proyectos de reforma e interiorismo.

e Zona de materiales de construccion y
«basto» (200 m?): incluye el espacio de recep-
cién de mercancias e insumos pesados.

¢ Planta superior: reservada para las ofici-
nas de gestién, administracién y atencién cor-
porativa.

A esta cuidada disposicion espacial se suma
un factor clave en la gestion del centro: la clima-
tizacion integral de la nave. Palomar apunta que
el hecho de que el nuevo punto de venta esté cli-
matizado no solo facilita la estancia y prolonga el
tiempo de visita de los clientes, sino que mejora
notablemente el ambiente de trabajo y el con-
fort diario del equipo humano. Un equipo que
ha alcanzado la cifra de 20 personas, combi-
nando a profesionales con un bagaje de has-
ta 12 afios en la casa con nuevos miembros
que se incorporan a un proyecto en constante
crecimiento.

ALMACENES
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Asimismo, el gerente de BigMat Ferreteria Taran-
con insiste en la importancia de disponer de una
gran capacidad de almacenaje. Esta infraestruc-
tura permite realizar compras de gran volumen a
precios competitivos, garantizando margenes ade-
cuados y trasladando condiciones ventajosas al
comprador final.

El respaldo de la red BigMat
y la expansion multiespecialista

La evolucién de BigMat Ferreteria Tarancén con-
firma que la pertenencia a un grupo lider resulta
un elemento diferenciador en la distribucién ac-
tual.

Estar agrupado hoy en dia es vital y necesario.
Si estds solo es muy dificil poder acceder a pro-
veedores, lograr precios de compra competitivos
o acceder a cierta mercancia. Para mi, BigMat es
ahora mismo el mejor grupo en materiales de
construccion y ferreteria, y estamos a la cabeza
del sector, afirma Julian Palomar. Y afade sobre
el valor humano y operativo de la red: Por supues-
to, el apoyo de los comparieros es fundamental;
ante cualquier necesidad siempre estan dispues-
tos a prestar ayuda. Por ejemplo, a través del al-
macén logistico centralizado te pueden ayudar a
conseguir una sola unidad de producto a precio de
grandes compras. Los beneficios son infinitos,
contando ademas con un soporte en marketing
y consultoria al que no tendriamos acceso de
no estar en el Grupo BigMat.

El impacto positivo de esta nueva etapa es
analizado también desde la estructura de apoyo al
punto de venta de la central. José Antonio Go-
mez Gonzalez, responsable regional de Punto
de venta de Grupo BigMat, subraya la consolida-
cioén de la firma como referente comarcal: BigMat
Ferreteria Tarancon es un claro referente en la zona
Yy, con la unificacion y puesta en marcha del nuevo
punto de venta, han logrado incrementar signifi-
cativamente tanto la clientela como el volumen de
ventas. Esta tienda tiene un enorme potencial. El
punto diferencial y la clave del éxito radica en que
en el anterior local no disponian del espacio nece-

| I —"—

A Equipo profesional de BigMat Ferreteria Tarancon.

sario para mostrar todo su catalogo. Actualmente
todo el producto esta expuesto, lo que se traduce
de forma directa en negocio: en el pasado habia
productos que no se ven-
dian simplemente porque
no estaban a la vista. Cre-
cer en espacio y tener el
producto bien ordenado y
visible permite al compra-
dor pasearse por las sec-
ciones, ver, comparar e in-
cluso tocar la mercancia.
Gomez Gonzalez des-
taca, ademas, la capa-
cidad de la tienda para
evolucionar hacia un mo-
delo multiespecialista sin
perder su esencia: «Ha-
biendo comenzado muy
especializados en ferrete-
ria y tornilleria, el respaldo
de BigMat les ha permiti-
do expandirse con éxito a
familias como fontaneria,
construccion,  jardineria
e incluso electricidad,
aportando valor mediante
una visibilidad y posicio-
namiento estratégico en
dreas donde ya eran expertos. Es una tienda di-
sefiada para toda clase de compradores, desde el
profesional de la obra hasta el cliente particulars.

\
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'V Diferentes zonas del nuevo punto de venta.
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“Es muy importante saber que detras hay
un equipo que responde, porque en logistica
siempre pueden surgir imprevistos”

Crecer también implica adaptar la forma de trabajar. Para Saneamientos Pereda, una em-
presa familiar con mas de 65 afios de trayectoria, la logistica se ha convertido en una de
las areas clave de esa evolucion. De la mano de Grupo Ibricks, la compaiiia ha encontrado
una estructura con la que ganar flexibilidad, profesionalizar su operativa y dar respuesta
a necesidades de transporte cada vez mas diversas.

presa familiar dedicada a la fontaneria y el

sanitario, Saneamientos Pereda ha ido
ampliando su actividad hasta ofrecer solu-
ciones tanto al profesional como al cliente
particular.

A lo largo de esta trayectoria, la compafiia ha
ido adaptando sus productos, servicios y pro-
cesos a las nuevas necesidades del mercado,
manteniendo el caracter cercano con el que na-
ci6. Con el paso de los aios, esa evolucion
también se ha reflejado en su operativa y en
la necesidad de contar con una estructura lo-
gistica capaz de responder a un mayor volumen
y a situaciones cada vez mas diversas.

Fundada en Oviedo en 1959 como una em-
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El momento de dar un paso mas

Durante muchos afos, el transporte estuvo en
manos de un profesional autbnomo con el que
Saneamientos Pereda habia construido una rela-
cién cercana y un servicio basado en la confian-
za. Su jubilacién llegd en un momento en el que
el crecimiento de la compafia empezaba a exigir
una operativa diferente.

“Necesitabamos una estructura que nos permi-
tiera tener mas flexibilidad, especialmente a la
hora de gestionar cargas superiores a un camion,
¥y que pudiera adaptarse mejor a nuestro volumen
y a nuestra forma de trabajar’, explica Jesus
Diaz, responsable del area de exposicion de
Saneamientos Pereda.

<« Alaizquierda
JesUs Diaz,
responsable del
area de exposicion
de Saneamientos
Pereda con
Alejandro
Rodriguez, director
de logistica de
Grupo Ibricks.



Es en esta nueva etapa cuando la logistica de Grupo
Ibricks pasa a formar parte de su operativa. “Ibricks nos
ha permitido dar un paso mas en nuestra logistica,
ganando flexibilidad y capacidad para adaptarnos a
las necesidades de cada momento”, destaca Jesus.

Una solucion para necesidades
muy diferentes

Una de las ventajas de esta nueva operativa es poder
concentrar diferentes necesidades de transporte en un
mismo servicio.

“Para nosotros supone ganar en profesionaliza-
cion y flexibilidad en el area de logistica. Poder cen-
tralizar diferentes necesidades, desde una entrega
en obra hasta un servicio de paqueteria o paleteria,
nos permite simplificar mucho la gestion y adaptar-
nos mejor a cada situacion”, explica Jesus Diaz.

Esa capacidad adquiere todavia mas importancia en
momentos de mayor demanda. Si durante una semana
la comparnia necesita disponer de uno o dos camiones
adicionales para responder a sus clientes, contar con
una estructura capaz de absorber esa necesidad apor-
ta un margen de actuacion que anteriormente resultaba
mas dificil conseguir.

El verdadero servicio empieza
cuando surge un problema

En logistica, no todo depende de que una mercancia
llegue de un punto a otro. Para Saneamientos Pereda,
una parte importante del servicio esta también en la
capacidad de respuesta cuando algo no sale segun lo
previsto.

“Es muy importante saber que detras hay un equi-
PO que responde, porque en logistica siempre pueden
surgir imprevistos. Tener a alguien que te informa de lo
que ha ocurrido y, sobre todo, que busca una solucion,
hace que no estés tan expuesto ante este tipo de situa-
ciones”, destaca Jesus Diaz.

“Al final, no se trata solamente de transportar
una mercancia, sino de tener la tranquilidad de que,
cuando surge un problema o una necesidad puntual,
hay un equipo detras capaz de reaccionar”, anade.

Una logistica que gana fuerza
cuando se comparte

El transporte afronta un escenario complejo. La dispo-
nibilidad de recursos y la falta de conductores pueden
convertirse en retos cada vez mas importantes para
empresas que necesitan garantizar regularmente el
movimiento de mercancia.

Para Jesus Diaz, es precisamente ante este tipo
de situaciones cuando pertenecer a una estructu-
ra comun cobra todavia mas sentido. “Cuando uni-
mos esfuerzos y recursos, es mas facil tener capacidad
para afrontar necesidades puntuales y adaptarse a las
circunstancias. Tener una estructura conjunta y poder
apoyarnos en un grupo nos permite disponer de mas

A Hoy, su oferta abarca ambitos como fontaneria, calefaccion, sanitarios,
griferia, mobiliario y accesorios de bafio, materiales de construccion,
electricidad, pintura, jardineria o herramientas.

recursos y mas capacidad de respuesta que si cada
empresa tuviera que afrontar estas situaciones por se-
parado”.

Esta visién abre también una oportunidad para el
propio modelo logistico de Grupo lbricks: a medida
que mas asociados concentran necesidades y volu-
men dentro de una misma red, aumenta la capacidad
de consolidar servicios y construir una estructura que
aporte mayor estabilidad y seguridad al conjunto.

Ibricks, mas alla de las compras

La logistica es un ejemplo de lo que Saneamientos Pe-
reda buscaba cuando decidié incorporarse a lbricks.
La compaiia queria aprovechar las sinergias y venta-
jas competitivas que supone pertenecer a un grupo de
empresas con necesidades y objetivos comunes, pero
también aprender y compartir experiencias con otros
asociados.

Después de mas de 65 afos, Saneamientos Pere-
da mira al futuro con la misma filosofia con la que ha
construido su trayectoria: aprovechar los cambios para
seguir mejorando el servicio sin perder su esencia.
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GAMMA La Cueva inaugura la reforma

de sus nuevas instalaciones

AMMA La Cueva celebr6
Grecientemente la inaugu-

racion de la reforma de
sus instalaciones ubicadas en
la localidad asturiana de Muros
de Nalén, una inauguracion que
representa un paso importante
que marca el inicio de una nueva
etapa para el almacén. El evento
congregdé a mas de 200 perso-
nas, entre clientes, colaborado-
res, amigos y profesionales del
sector que quisieron acompafar
al equipo en este momento tan
especial.

Durante la jornada, los asis-
tentes pudieron conocer de
primera mano las mejoras reali-
zadas en las instalaciones, con-
cebidas para ofrecer una experiencia mas co-
moda, moderna y adaptada a las necesidades
tanto de profesionales como de particulares.

La inauguracion conté también con la pre-
sencia de miembros del equipo comercial de
GAMMA GROUP, que acompanaron al alma-
cén durante el acto y quisieron mostrar su apo-
yo en el arranque de esta nueva etapa.

Desde GAMMA La Cueva han valorado
muy positivamente la gran asistencia obtenida,
destacando el respaldo recibido por parte de
clientes y colaboradores. El éxito de la convo-
catoria refleja la sélida vinculacion del almacén
con su entorno y refuerza su compromiso de
seguir ofreciendo un servicio de calidad y una
oferta cada vez mas completa para evolucio-
nando y dar respuesta a las necesidades ac-
tuales del mercado, manteniendo la cercania y
la confianza que le caracterizan.
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A Instalaciones de GAMMA La Cueva en la localidad asturiana de Muros de Nalon.

<« De izqda. a dcha.:
Pastor Avilés y
José Manuel
Veiga, de GAMMA
GROUP; Raquel
Gonzalez Iglesias,
gerente de
GAMMA La Cueva;
y Esteve Vilardell,
de GAMMA GROUP.

<« Detalles de
la nueva
exposicion.
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“Para competir hoy, hay que formar
parte de algo mas grande”

Grandes superficies, nuevas formas de comprar y un mercado cada vez mas con-
centrado estan cambiando las reglas de la distribucion.

en Navas del Rey (Madrid), vinculada des-

de sus origenes a la venta de azulejos, pa-
vimentos ceramicos, sanitarios y mobiliario de
bafo. Desde entonces, la compania ha experi-
mentado una importante evolucién, ampliando
progresivamente sus instalaciones, su oferta y
su capacidad de servicio hasta consolidar un
modelo en el que el producto comparte prota-
gonismo con el asesoramiento y la experiencia
del cliente.

I a historia de Pavimarsa comienza en 1980

La experiencia del cliente como
elemento diferencial

En un mercado en el que el consumidor dispone
cada vez de mas alternativas, conseguir que el
cliente visite fisicamente una exposicion se ha
convertido en uno de los principales retos para
la distribucion especializada.
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Las instalaciones de Pavimarsa estan es-
pecialmente orientadas al particular, aunque
también trabajan con reformistas, construc-
tores, interioristas y otros profesionales que
acuden acompanados de sus clientes para de-
sarrollar sus proyectos.

Para Ignacio Redondo, una vez que alguien
decide desplazarse hasta el establecimiento,
comienza una parte fundamental del trabajo:
escuchar, orientar y ayudarle a tomar decisiones
ante una oferta que puede resultar compleja sin
el asesoramiento adecuado.

“Nuestro objetivo es que cada cliente que
entra en la exposicion se sienta atendido, bien
asesorado y se lleve una buena experiencia.
Ante una oferta tan amplia, nuestra labor es es-
cuchar, orientar y ayudarle a encontrar la solu-
cién que mejor se adapte a sus necesidades”,
explica Ignacio Redondo.

Una atencion que va mas alla de cerrar una
venta y que refleja una forma de entender el ne-
gocio basada en el conocimiento, la cercania y
el servicio.



.

Competir en un mercado
que ha cambiado

La evolucién de la distribucién ha transformado
también las reglas del juego. La entrada de gran-
des superficies, una mayor concentracién empresa-
rial y un consumidor con més opciones obligan al
distribuidor tradicional a buscar nuevas herramien-
tas para seguir siendo
competitivo.

Frente a modelos
basados principalmen-
te en volumen y precio,

la companhia apuesta
por la especializacion,
el servicio y el cono-
cimiento del produc-
to, especialmente en
aquellos proyectos en
los que el asesoramien-
to adquiere un mayor
valor.

En este contexto,
sumar fuerzas resulta
cada vez mas nece-
sario para que las em-
presas independientes
puedan competir frente
a operadores de mayor
dimension.

“En el contexto ac-
tual, formar parte de
una estructura mas
amplia es fundamen-
tal para poder competir. Contar con una negocia-
cion global nos permite ganar capacidad frente a
supetficies de mayor dimension y afrontar el merca-
do desde una posicion mas sdlida”, sefiala Ignacio
Redondo.

Una reflexion que resume uno de los grandes
desafios actuales del sector: conservar la indepen-
dencia sin tener que afrontar el mercado en solitario.

Ibricks: mucho mas que una
negociacion conjunta

La incorporacion de Pavimarsa a lbricks partio, pre-
cisamente, desde cierta desconfianza hacia el mo-
delo tradicional de las centrales de compras. Una
percepcion que fue cambiando a medida que la
compainia conocié el funcionamiento de la central y
las diferentes posibilidades que ofrecia.
“Inicialmente era bastante escéptico respecto al
modelo de las centrales de compras. Con el tiempo
descubrimos en Ibricks una forma de trabajar dife-
rente, donde la transparencia es fundamental y a la
capacidad de negociacion se suman la informacion,
el acomparnamiento y los servicios que pone a dis-
posicion del asociado”, afirma Ignacio Redondo.

A

Pavimarsa tiene clara su apuesta: seguir
compitiendo desde la especializacion,

el asesoramiento y el servicio, sumando
la fuerza de pertenecer a Ibricks

y potenciando la identidad construida
durante mas de cuatro décadas

La negociacion de precios y rappels con fabricantes
continta siendo uno de los aspectos mas valorados,
pero a ello se suman el acceso a informacion so-
bre el sector, el apoyo ante determinadas situa-
ciones con proveedores y diferentes soluciones
orientadas a facilitar el dia a dia del asociado. Entre
ellas se encuentran la gestién de redes sociales, el
apoyo en paginas web, los proyectos de renovacion
de establecimientos o las soluciones de transporte.
Servicios que cada empresa puede incorporar en
funcién de sus necesidades y que amplian el valor
tradicional de una central de compras.

En el caso de Pavimarsa, Ighacio destaca es-
pecialmente la gestiéon de sus canales digitales:
“Para nosotros es importante contar con un equipo
que conoce el sector y entiende nuestro negocio.
Eso simplifica mucho la gestion y nos permite con-
fiar en que los contenidos responden realmente a
nuestra actividad y a nuestros clientes”.

Seguir avanzando en un escenario
cada vez mas exigente

Cuando Ignacio Redondo habla del futuro, lo hace
desde una vision realista. El objetivo no pasa por
crecer a cualquier precio, sino por continuar ha-
ciendo bien las cosas y adaptarse a un entorno
cada vez menos previsible.

Tecnologia, inteligencia artificial, nuevas formas
de exposicion, evolucién de la competencia o cam-
bios en el comportamiento del consumidor son al-
gunos de los retos a los que la distribucion debera
seguir prestando atencion.

“Nuestro objetivo es seguir haciendo las co-
sas bien, mantenernos al dia de los cambios que
se estan produciendo en el sector y aprovechar
las nuevas herramientas que puedan ayudarnos a
evolucionar, siempre manteniendo el nivel de servi-
cio y la confianza de nuestros clientes”, resume Ig-
nacio Redondo.

En un escenario marcado por la concentracién
y el crecimiento de grandes superficies, Pavimar-
sa apuesta por continuar evolucionando desde
la especializacion y el servicio, manteniendo la
identidad construida durante mas de cuatro déca-
das y sumando el respaldo de lbricks para afron-
tar los nuevos desafios del sector. Porque competir
desde la independencia no tiene por qué significar
hacerlo solo.
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Grupo Fajovi: cuatro decadas de evolucion,
innovacion y diversificacion junto

a Grupo Ibricks

De sus origenes vinculados al sector ceramico a una propuesta que hoy abarca diferentes ambitos
de la construccion, la reforma y el hogar. Grupo Fajovi afronta cerca de cuatro décadas de trayec-
toria manteniendo una misma filosofia: evolucionar, diversificar y encontrar nuevas formas de dar
respuesta a las necesidades de sus clientes.

sa que ha convertido la evolucién en una

constante durante toda su trayectoria.
Desde sus primeros pasos vinculados a la colo-
cacion de pavimentos y revestimientos cerami-
cos, la compafia ha ido creciendo y ampliando
progresivamente su actividad hasta construir
una propuesta cada vez mas amplia y especiali-
zada. Una evolucién que no ha cambiado la filo-
sofia que ha acompafado a la empresa durante
todos estos afos: poner al cliente en el centro y
ofrecer un servicio capaz de responder de forma
integral a sus necesidades. “En Fajovi enten-
demos la profesionalidad como un servicio al
cliente”, resume Pedro Gumbao, director ge-
neral de Grupo Fajovi.

I Iablar de Fajovi es hacerlo de una empre-
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La evolucion como parte
de su identidad

La historia de la compafia ha estado marcada
por una busqueda constante de nuevas opor-
tunidades y por la incorporaciéon progresiva de
nuevas areas de especializacion. Partiendo de su
experiencia en la comercializacion de materiales
y productos ceramicos, Fajovi ha ampliado su
actividad hacia ambitos como la ceramica de
gran formato, las fachadas ventiladas, las co-
cinas o las soluciones vinculadas a la eficiencia
energética.

A esta evolucion se suma también la elabora-
cién y mecanizado de material porcelanico, que
permite a la compania ofrecer soluciones adap-

<« Entrada principal

a las instalaciones
de Fajovi en la
localidad de Daya
Nueva (Alicante).



tadas a las necesidades de cada proyecto y ampliar las posibilidades
de un material cada vez mas presente en diferentes aplicaciones.

Este crecimiento se refleja también en la dimension de sus
instalaciones. En Daya Nueva (Alicante), la compania cuenta con
cerca de 3.000 m2 de exposicion y 5.000 m? de almacenes, a los
que se suman en Elche otros 1.500 m2 de exposicién y alrededor
de 1.200 m? de almacén. Una estructura que acompana la diversifi-
cacién del negocio y su capacidad para dar respuesta a diferentes
perfiles de cliente y proyectos.

Esta capacidad para diversificar el negocio ha permitido ampliar
su propuesta y acompanar a profesionales y particulares en cada
vez mas fases de sus proyectos. Una filosofia que continda presente
en las decisiones estratégicas de la empresa: crecer sumando ca-
pacidades y conocimientos que refuercen su identidad y amplien su
capacidad para aportar valor al cliente.

Mucho mas que producto

Uno de sus grandes elementos diferenciales es la forma de entender
el servicio. La compaiiia no plantea su actividad Unicamente desde la
venta de materiales, sino desde la capacidad de aportar soluciones
y acompafniar al cliente durante todo el proceso.

Para ello combina experiencia, conocimiento técnico y nuevas
herramientas que permiten ofrecer un asesoramiento cada vez mas

completo. “El principal valor diferencial es el servicio”, seiala Pedro Gumbao al explicar la
filosofia de la compaiiia. Una idea que refleja la importancia que Fajovi concede al asesoramiento

y a la cercania con el cliente.

La innovacién también ha adquirido un papel fundamental dentro de esta evolucion. La empresa
ha apostado por herramientas de disefio y visualizacion que permiten acercar al cliente al resultado
final de sus proyectos, al mismo tiempo que ha desarrollado areas cada vez mas especializadas.

Fajovi e Ibricks: sumar capacidades para
seguir creciendo

En esta trayectoria de evolucion, formar parte de Ibricks permite al
asociado sumar a su experiencia y conocimiento del mercado el res-
paldo de una central con capacidad para reforzar su competitividad
y generar nuevas oportunidades.

La capacidad de negociacién, el acceso a una amplia red de
proveedores, las condiciones comerciales y los diferentes servicios
desarrollados desde la central complementan una estructura empre-
sarial consolidada y permiten a la companfia continuar avanzando
desde una posicién de mayor fortaleza.

“Formar parte de Ibricks nos permite mantener nuestra in-
dependencia y nuestra forma de hacer las cosas, pero con el
respaldo de una estructura que nos aporta capacidad de nego-
ciacion, acceso a nuevas oportunidades y herramientas para seguir
creciendo. Para nosotros es importante sentir que pertenecemos a un
grupo que suma a nuestro proyecto y nos acomparia en nuestra evo-
lucion”, destaca Pedro Gumbao, director general de Grupo Fajovi.

Una forma de entender la relacion entre central y asociado ba-
sada precisamente en sumar capacidades. La compania mantiene
su identidad, autonomia y conocimiento del mercado, mientras en-
cuentra en lbricks una estructura capaz de acompanar su cre-
cimiento y aportar soluciones en diferentes areas del negocio. Esta
combinacién permite afrontar un mercado cada vez mas exigente
con mayores recursos y nuevas oportunidades, uniendo la experien-

A Diferentes detalles de la bonita y muy cuidada
zona de exposicion.

cia y especializacion del asociado con la fuerza y el respaldo de la central. Después de cerca de
cuatro décadas de trayectoria, el objetivo ahora es seguir avanzando, atentos a las nuevas nece-
sidades del mercado y a las oportunidades que permitan continuar haciendo crecer el proyecto.
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Tambien es noticia...

BIGMAT APOYA A FUNDELA Y LA INVESTIGACION DE LA ELA
A TRAVES DEL | MEMORIAL URBANO GONZALEZ ESCAPA

BigMat se ha sumado al | Memorial Urbano Gonzalez
Escapa, un evento deportivo y solidario que reunio al
Real Madrid y al Baskonia en un encuentro de pretem-
porada celebrado el pasado mes de septiembre, y cuya
recaudacion estara destinada a apoyar la investigacion
de la esclerosis lateral amiotréfica (ELA) a través de
FUNDELA (Fundacion Espafola para el Fomento de la
Investigacion de la Esclerosis Lateral Amiotrofica).

La participacién de BigMat en el Memorial se ar-
ticula a través de BigMat Mosaicos Leoén, socio del
Grupo en la provincia, que figura como patrocinador
de la iniciativa. Esta colaboracién refleja el compromi-
so de BigMat con sus socios y con los territorios en
los que desarrollan su actividad, apoyando iniciativas
de caracter social y deportivo que generan un impacto :
positivo en sus comunidades. A Representantes de BigMat y de FUNDELA en la presentacion del patrocinio.

GAMMA PARTICIPA EN LA 82 EDICION DE LA “VERTICAL DE MONTSERRAT” REAFIRMANDO SU COMPROMISO SOCIAL
1P

mpreses

El equipo “Somos GAMMA” completa la Vertical
de Montserrat, una iniciativa solidaria para apo-

I A AV s
I. _' b
L

VERTIGM. !.Lmn : "j o yar la investigacion en enfermedades infantiles y

&) e S - . la atencién a menores en situacién de vulnerabi-
B “ﬁ lidad. Se grata de una iniciativa solidaria que
§ tiene como objetivo recaudar fondos destina-

dos a programas de investigacién en enfermeda-
P desinfantiles, asi como a proyectos de atencién a
menores en situacion de vulnerabilidad.

La participacion de GAMMA en esta cita so-
lidaria refleja valores profundamente arraiga-
dos en su ADN corporativo, como la colabora-
cién, el trabajo en equipo y el compromiso con
la sociedad. El equipo completé el recorrido con

entusiasmo e ilusion, contribuyendo con su es-
A De izquierda a dcha.: Marcel Sibila Vidal, Laia Albisua Ruiz, Marta Calduch Ruiz fuerzo a una causa de gran impacto social.
i Marina Gonzalez Bernal.
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GAMMA PARTICIPA EN LA 3 “FIRA BORSA DE TREBALL” DE UMANRESA
PARA IMPULSAR EL TALENTO JOVEN

GAMMA participé en la “3? Fira Borsa de Treball” organiza-
da por UManresa, un espacio de encuentro entre empresas y
alumnado de los Ciclos Formativos de Grado Superior en Co-
mercio Internacional y Administracion y Finanzas, que proxi-
mamente iniciaran sus practicas curriculares en empresa.

Durante la jornada, se present6é el proyecto pionero
«Competencias estratégicas para el talento del futuro», im-
pulsado por UManresa. Esta iniciativa cuenta con la partici-
pacién activa del alumnado, que ha podido vivir experiencias
formativas entre las que destaca una estancia internacional en
China para conocer de primera mano su cultura empresarial.

Con su participacion en esta feria, GAMMA reafirma su
compromiso con la colaboracién con centros formativos y el
desarrollo del talento joven.

A De izqda. a dcha.: Anna Bonells Ribo i Mamen Martinez Blanes
con un estudiante durante la reunion.
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EUROMAT ADQUIERE EL ALMACEN DE MATERIALS
DE CONSTRUCCIO GIL EN LA LOCALIDAD DE VIC

El distribuidor de materiales de construccion
EUROMAT ha anunciado la adquisicion de Mate-
rials de Construccié Gil, un almacén de referencia
ubicado en la localidad de Vic, en la provincia de
Barcelona. Con esta operacion, EUROMAT refuer-
za su presencia territorial y consolida su posiciona-
miento en la comarca de Osona y Ripolles, donde
ya estaba presente con cinco puntos de venta en
las localidades de Manlleu y Ripoll; dos son expo-
siciones de cocinas y bafos, dos ferreterias y dos
almacenes de materiales de construccion.

EUROMAT es una empresa de materiales de
construccion, fontaneria y ferreteria fundada en
Manlleu (Barcelona) en el afo 1994 por los her-
manos Xevi y Sagi Coromina con el objetivo de
crear un negocio focalizado en el disefio y distribu-
cién de material de construccion de proximidad. La
empresa se encuentra inmerso actualmente en el
proceso de continuacion generacional, y esta ad-
quisicion contribuye a su aspiracién de continuar
su expansion por el interior de Cataluina mediante
el desarrollo de un modelo de negocio mantenién-
dose fiel a los valores de honestidad, trabajo duro
y cercania que han impulsado su crecimiento a lo
largo de sus 30 afios de historia.

Materiales de Construccion Gil es todo un al-
maceén de referencia en la localidad de Vic. Creado
en 1923 por Jaume Gil i Riera, la empresa familiar
fue pasando a manos de las distintas generaciones
de la familia. Actualmente, la empresa estaba
dirigida por Pere Gil Marés, representante de la
cuarta generacion quien la expandié para conver-
tirse en todo un referente local en el suministro de
materiales de construccién en la comarca de Oso-
na. Para la empresa, esta operacién representa una
manera de dar continuidad al espiritu de trabajo
que ha impulsado este almacén desde sus inicios.
Con esta adquisicion, EUROMAT consolidara una
facturacion de alrededor de unos 10 millones de
euros.

Maxima Individualidad.
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JOSE LUIS
GUIBERT

DIRECTOR GENERAL DE EGA PERFIL

“Fue el germen que hizo que en el 2006
fundasemos EGA PERFIL con la idea de
entrar con nuestros pertfiles en el mercado
de la construccion. En el 2012 integro ambas
actividades en EGA PERFIL y asumo
la direccion general de la empresa
hasta el dia de hoy”.

Navarro y afincado en Estella, José Luis Guibert Bayona, 50 afos, esta casado y es padre
de dos hijas. Diplomado en ciencias Empresariales y Licenciado en Administracion
y Direccion de Empresas por la UPNA, su carrera profesional comenzd en el afio 2000
en PERFIL ESPAL S.L., una pequena empresa familiar fabricante de perfiles
para el sector agricola (espaldera de vifia).

Texto: Ramon Capdevila / Fotos: Linformatiu






¢Quién es el Grupo Amixalan?
Amixalan es un grupo empresarial
multisectorial de origen navarro,
integrado por empresas del sector
energético, industrial y de la
construccion.

Apostamos por el desarrollo del
tejido empresarial y la conservacion
y generacion de empleo de calidad,
creando un ecosistema de empresas
que comparten sinergias, vision

y operativa para impactar en el
mercado global.

¢ Qué ha supuesto para EGA Perfil
entrar a formar parte de este
Grupo?

La entrada en el GRUPO AMIXALAN
ha planteado nuevos retos
(mercados, productos, sectores)

y para ello se aprobé un plan de
inversion 2024-2027 en inversiones
orientadas al sector fotovoltaico y al
desarrollo e internacionalizacion del
sector construccion

EGA PERFIL desde la integracion en
el GRUPO AMIXALAN ha acometido
los siguientes hitos

e Apertura de filiales comerciales en
Franciay UK

e Tres sectores de actividad
(agricultura, construccion y
fotovoltaico)

¢ Nuevas Lineas productivas

e Alcanzar una capacidad productiva
de unas 100.000 Tm/afo

e Incremento de la plantilla en un
30%

Felicidades por estos primeros 25
anos...

Muchas gracias. La verdad es que
es un orgullo poder celebrar estos
25 anos y esperamos poder celebrar
muchos mas. Han sido 25 afos de
un trabajo muy duro por parte de
todas y cada una de las personas
que integran EGA PERFIL, pero que
nos ha llevado hasta lo que somos

a dia de hoy: una de las principales
empresas navarras en el sector del
perfil en frio, y uno de los grandes
actores nacionales en el mercado del
perfil del cartén-yeso.

Estoy seguro que nos quedan
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muchos mas afios porque las

nuevas generaciones que ya se van
incorporando tienen mucho potencial
y entre todos seguiremos haciendo
de EGA PERFIL una empresa de
referencia.

¢Coémo definiria la importancia que
ha tenido el equipo humano en
estos 25 anos?

Total. No hay duda que para las
empresas tiene mucha importancia
tener un buen producto, unos
buenos medios productivos, cumplir
unos plazos de entrega, etc., pero
todo esto sin un buen equipo detras
es muy dificil de cumplir y esto es lo
que tenemos en EGA PERFIL.

Las empresas las hacen las personas
que trabajan en ellas y forman

parte de su capital humano y, por
suerte, en EGA PERFIL lo tenemos y
trabajamos para que siga siendo un
pilar de la empresa.

Hablenos de los productos de EGA
Perfil.

Actualmente, EGA PERFIL trabaja

en tres sectores fundamentalmente:
AGRICOLA, con perfiles para
espaldera de vina; CONSTRUCCION,
con perfiles para tabiqueria de
cartén-yeso, fachadas y Steel Frame;
y FOTOVOLTAICA, con perfiles para
estructuras fijas y seguidores solares,
todos ellos fabricados en acero con
distintas calidades, espesores y
recubrimientos por un proceso de
perfilado en frio.

¢ Como definiria su actual
posicionamiento en el mercado?
Me atreveria a decir que en estos
momentos EGA PERFIL es una de
las empresas mas importantes a nivel
nacional en los sectores en los que
esta presente. Tenemos el reto de la
internalizacion, un reto que nos viene
condicionado por el tipo de producto
que fabricamos, y que por desgracia
nos limita los mercados en los cuales
podemos ser competitivos, y mas

en estos momentos que los costes
logisticos se han disparado.

¢Alguna innovacioén o novedad de
producto en el horizonte?

Si, en estos momentos nos
encontramos trabajando en un nuevo
sistema constructivo llamado Steel
Frame, que todavia en Espafia no
tiene un gran volumen, pero estoy
convencido que en un futuro tendra
un crecimiento importante.

Steel Frame utiliza estructuras de
acero, y engloba el disefio y la
instalacion de los componentes.

Es un sistema de “construccién en
seco” que utiliza perfiles de acero
galvanizado tipo “C” y “U”.

Su estructura ligera y resistente se
compone de una serie de perfiles
que se ensamblan para formar

el esqueleto de la construccion.
Este método permite una rapida y
eficiente construccion, reduciendo
los tiempos de obra y los costos
asociados. Ademas, el Steel Frame
es altamente duradero, resistente

a plagas y hongos, y contribuye
significativamente a la eficiencia
energética de los edificios.

¢Qué tipo de materiales utiliza?

A diferencia de la construccion
tradicional, que utiliza materiales
pesados como el hormigén

y la mamposteria (ladrillos,

bloques, piedras...) Steel Frame
emplea elementos de acero muy
ligeros industrializados y preparados
en fabrica para su posterior
ensamblaje en obra.

Esta tecnologia permite crear
estructuras ligeras, resistentes y
duraderas, con una gran flexibilidad
de disefio. Ademas, el sistema
estructural Steel Frame destaca
por su rapidez de ejecucion, menor
impacto ambiental y excelentes
propiedades de aislamiento

térmico y acustico. A diferencia

de la construccién tradicional de
hormigon, el sistema Steel Frame no
solo cumple su funcién estructural,
sino que ademéas da forma a la
construccion, por lo que los trabajos
de mamposteria posteriores no son
necesarios.



V¥ Instalaciones de EGA PERFIL en la localidad navarresa de Villatuerta.

Ademas, colaboramos con una
ingenieria especializada en el sistema
Steel Frame para adaptar al mismo
proyecto que puedan venir definidos
en otros materiales o para trabajarlos
desde cero con el citado sistema. Asi,
vamos a poner al servicio de nuestros
distribuidores jornadas de formacion
e instalacién para que puedan invitar
a sus clientes principales y sean
capaces de prescribirlo.

También se esta trabajando

en posibles colaboraciones

con empresas que trabajan la
construccién industrializada, ya

sea para interior de las mismas o
estructura.

¢Como valora la situacion actual
de la construccion en Espana?

La situacién actual de la construccion
en Espafa se enfrenta a varios
desafios que requieren de una
atencién inmediata. Entre los
principales problemas se encuentran
la escasez de vivienda, el aumento
de los costes de los materiales vy,
COmo consecuencia, el incremento
del precio de los hogares que esta
provocando que el acceso a la
primera vivienda ya sea mediante la
compra de la misma o en régimen

de alquiler cada vez mas dificil a
dia de hoy. Todos estos factores
estan influyendo en la rentabilidad
de las empresas constructoras y
que, ademas, a todo lo comentado
anteriormente, tienen que sumar el
problema de la mano de obra.

¢Cual tiene que ser el papel de
la distribucién en este nuevo
escenario de futuro?

La distribucion es fundamental, es
la manera de aportar valor afiadido
a los distintos productos que se
trabajan en el mercado ya que son
ellos quienes hacen la prescripcion

técnicos, etc., en definitiva, ponen
en valor a los fabricantes.

Alguna reflexioén final para
compartir con todos los
profesionales del sector.

Creo que el sector de la
construccion por motivos
expuestos anteriormente, como
puede ser la falta de mano de obra
0 nuevos sistemas constructivos,
se enfrenta a nuevos retos y
nuevas formas de trabajar (la
construccion industrializada es
un ejemplo) y para ello es muy
importante la formacion.

del sistema, aportan conocimientos

S e

A Nuevo sistema constructivo Steel Frame, una tecnologia que permite crear
estructuras ligeras, resistentes y duraderas, con una gran flexibilidad de disefio.




Baixens presenta el nuevo Sistema Acrilastic
Thermo Reflect, que combina impermeabilizacion,
aislamiento y alta reflectancia solar

La empresa amplia su gama de impermeabilizacion con tres nuevas soluciones desarrolladas para
proteger y mejorar el comportamiento térmico de cubiertas, terrazas, fachadas y todo tipo de super-
ficies exteriores. Los nuevos PX-35 Acrilastic Cork Pur, PX-36 Acrilastic Cork Thixo y PX-37 Acrilastic
Reflecta pueden utilizarse de forma independiente 0 combinarse en un sistema que potencia las
prestaciones de cada uno de ellos.

a impermeabilizacién ha dejado de ser Unicamente una solucion frente a las filtraciones para

convertirse en un elemento clave en la durabilidad y el comportamiento energético de los edi-

ficios. Con esta premisa, Baixens presenta una nueva generacion de impermeabilizantes dise-
fnada para ofrecer mucho mas que proteccion frente al agua.

Tres soluciones independientes, un sistema con mayores prestaciones

Los PX-35 Acrilastic Cork Pur y PX-36 Acrilastic Cork Thixo son impermeabilizantes elaborados
con corcho natural que proporcionan, ademas de una impermeabilizacién duradera, propiedades
termoaislantes y fonoabsorbentes, elevada elasticidad, permeabilidad al vapor de agua y una exce-
lente adherencia sobre multiples superficies horizontales y verticales.

— Acrilastic formulado a base de resinas acrilicas, poliuretano
y con corcho natural, presenta un acabado lige-

co R K P U R ramente rugoso que lo hace especialmente ade-

averES Y FomoARSORRENTES cuado para aplicaciones en superficies verticales,

SRR AT avEc: PROPRIETES THERMOISOLANTES T PHONDABSORRANTES [ L. , ;
0 gy TE CON PROPRIETA TERWOISOLANT! € FONOASSORC gy U\ donde se busca una estética mas uniforme.
Mgy, H THERMAL INSULATING AND SOUI i
COM FROPRIEDADES TERMOISOLANTES E 'MM“,.:'
. T WARMUISOLIERENDEN UND SCHALLABSORBIERENDEN

Acrilastic

(ORK THIX0|

0N PROPIEDADES TERMOAISLANTE
€ PROPRIETES THERMO-ISOLANTES ‘

formulado a base de resinas acrilicas y con un
contenido significativamente mayor de corcho
natural, ofrece una textura mas marcada.
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Por su parte,

_Acrilastic = es un impermeabilizante de alta reflectancia solar
formulado a base de resinas acrilicas, siloxano y
con microesferas de vidrio reciclado, desarrollado
para reducir el calor absorbido por las superficies
expuestas al sol (horizontales y verticales) gracias a
un indice de Reflectancia Solar (SRI) de 104. Ade-
mas de su capacidad reflectante, ofrece una eleva-
da elasticidad, proteccion frente a la carbonatacion,
excelente adherencia y una pelicula protegida frente
al desarrollo de algas y microorganismos.

El valor anadido: un sistema que suma prestaciones

Aunque cada uno de estos productos puede emplearse de forma independiente, Baixens ha desarrollado
dos configuraciones de sistema que permiten potenciar su rendimiento:

e PX-35 Acrilastic Cork Pur + PX-37 Acrilastic Reflecta
e PX-36 Acrilastic Cork Thixo + PX-37 Acrilastic Reflecta

En ambos casos, la primera capa aporta impermeabilizacién continua junto con aislamiento térmico y acus-
tico gracias al corcho natural. Posteriormente, la aplicacién de PX-37 Acrilastic Reflecta incrementa la
reflectancia solar de la superficie gracias a su elevada blancura y a su tecnologia de alta reflectancia, redu-
ciendo el calor absorbido y mejorando aun mas el comportamiento térmico del conjunto.

El resultado es un sistema multicapa que reldine en una misma solucién:

v Impermeabilizacién de altas prestaciones

v Aislamiento térmico

v Propiedades fonoabsorbentes

v Alta reflectancia solar

v Proteccioén frente a la carbonatacién

v Excelente adherencia sobre mdltiples soportes
v Proteccion frente a la corrosion

Las tres soluciones pueden emplearse sobre terrazas, cubiertas, fachadas, paramentos verticales, ace-
ro galvanizado y otros soportes habituales de la construccién, adaptandose tanto a proyectos de obra

nueva como de rehabilitacion.
é,, e B

s/
- 7 / ‘ : i
A Aplicacion PX-35 o PX-36 A Aplicacion RX-37 sobre placa A Aplicacion RX-35 sobre placa A Aplicacion PX-37 sobre

vertical. acero galvanizado. acero galvanizado. PX-35 o PX-36 (Sistema
Acrilastic Thermo Reflect).

{iu 65



BLOQUE

PERFORADO 12

¢ Paredes separadoras
e Muros portantes

PRODUCTO at
Bloque perforado 12 240 x 330 x 120 mm 7,5kg 96 121 N CE
VENTAJAS AHORRO EN UNIDADES Y MORTERO
Junta vertical 74% de horro 40% mas rapido I Bloque Perforado 12
machihembrada en mortero de ejecutar
I Gero
o —
(" ©® m .
Unidades/m? Mortero kg/m?
PRESTACIONES
Coucorsien | v | Mowain
EI20 CTE DB-SI Seguridad en caso de incendio
Valores obtenidos segin Anejo F del DB SI
Resistencia al fuego E/80®@ (1) Sin revestimiento
(2) Enfoscado de mortero de cemento de 1,5 cm en ambas caras
El240@ (3) Guarnecido de yeso de 1,5 cm en ambas caras
Reaccion al fuego Euroclase A1 UNE-EN 13501-1
o o m 140,86 kg/m? CTE DB-HR Proteccion frente al ruido
Aislamiento acistico (dBA) Valores obtenidos con la Herramienta Certificado Silensis
R, 4530 dBA Enfoscado de mortero de cemento de 1,5 cm en ambas caras
Resistencia térmica R (m*K/W) R, 030 m2K/W CTE DB-HE Ahorro de energia

Valores obtenidos mediante ensayo

Member of CISQ

RIA ®

CERTIFIED MANAGEMENT SYSTEM

pimobrect :3MURALIT silensis @”g

® Paredes de Ladrillo

Producto

La plataforma lider mundial ~ Solidez ceramica acabado PYL  Sistema constructivo de Declaracion Ambiental de Certificado
en contenido BIM alto aislamiento aclistico  Producto. Etiqueta tipo 11l ISO 14001




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 y

web o en el QR CODE. 'f,: ﬂ@@OOQ

cortageurope@cortag.com
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PROVEEDORES

[Hcoioro.

a,;;n_- WOGOFIBER  LEVEL-PRD

COLOTOOL sobre ruedas: un showroom
que acerca las herramientas al punto
de venta

El showroom movil de COLOTOOL acerca la experiencia de producto a distribuidores y
profesionales a través de visitas y jornadas activas con demostraciones y formaciones.

mientas que necesitan algo mas que una
una ficha técnica para entender todo lo
que puede ofrecer al profesional.

Por eso contamos con un showroom movil:
un espacio en el que reunimos una amplia re-
presentacion de nuestras soluciones para lle-
varlas alli donde esten los distribuidores y pro-
fesionales.

Un punto de encuentro con la marca que nos
permite mostrar las herramientas de una forma
mucho mas visual, cercana y practica.

En COLOTOOL creemos que hay herra-
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PROVEEDORES

Herramientas en accion y formacion en directo

Mas alla de la exposicion, es un espacio para
ver, probar y conocer las herramientas en accion
mediante demostraciones y formaciones so-
bre sus aplicaciones y principales ventajas. Asi,
ayudamos a los equipos comerciales de nues-
tros distribuidores a conocer mejor el producto
y contar con mas argumentos para asesorar a
sus clientes.

Ademas, nuestras jornadas activas pueden
dirigirse también al profesional final, convirtien-
do el showroom en un punto de encuentro en-
tre COLOTOOL, el distribuidor y el profesional.

Para quienes todavia no conocen COLOTOOL,
el showroom ofrece una forma visual y cercana
de descubrir la amplitud de nuestro catalogo.
Diferentes familias de producto, soluciones mas
especificas y las ultimas novedades conviven en
un mismo espacio, ofreciendo una experiencia
que va mas alla del catédlogo tradicional.

Q +34 96 560 77 68 / +34 96 560 55 69

Nuestro objetivo esta claro: facilitar al distribui-
dor el conocimiento de los beneficios y ventajas
de nuestras herramientas y acercar al profesio-
nal las soluciones que COLOTOOL ofrece para
su dia a dia.

De la mano de nuestro equipo comercial, po-
dras conocer a fondo el funcionamiento de las
herramientas, descubrir las ventajas de su dise-
Ao y comprobar en directo cémo cada solucién
responde a diferentes necesidades de trabajo.
Una experiencia practica que permite entender
el valor de cada producto mas alla de sus carac-
teristicas técnicas.

ente

Nuestro showroom movil contintda recorriendo
ferreterias y almacenes de construccion. Si quie-
res recibirlo en tu negocio y conocer todo lo que
COLOTOOL puede ofrecer a tu punto de venta,
ponte en contacto con nosotros para solicitar tu
visita.

cial@colotool.com

b
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FILA sigue con exito con sus jornadas

stas jornadas de demostracion organizadas por Fila Espana estan muy bien consideradas y
Ecuentan con una muy buena acogida por parte de los almacenes distribuidores de materiales
de construccién.
Presentamos en este reportaje imagenes de los responsables de FILA realizando demostracio-
nes y presentaciones de producto en distintos puntos de venta de los distribuidores profesionales
de materiales de construccion repartidos por todo el territorio nacional

SOLUCIONES DE LIMPIEZA T 1)
¥ PROTECCION DE LAS SUPERFICIES!#

/ e

GRES Y AZULEJOS GAL/-\P/-\GAR (Madrld) FERJOSA (Palencia) HERREROCONS (Madrld)

De izqda a dcha.: Antonio Payan, delegado José Roca, delegado de zona noroeste Antonio Payan y Javier Cabanelas,
zona centro y responsable GDS de FILA de FILA Iberia y José Manuel Nieto, Responsable de Compras.
Solutions Iberia; Manuel Lépez, Gerente, Gerente de Ferjosa.

e Ino Alvarez Guadané.

| SOLUCIONES DE LIMPIEZA m\

¥ PROTECCION DELAS SUPERFICIES

SEGURA E HIJOS (Madrid) BIGMAT MOSAICOS ALONSO (Valladolld)
Antonio Payan, con Sara Segura, directora de Comunicacion José Roca, con Pablo Alonso, gerente de BigMat
y Marketing de Segura e hijos; y Angel Marin, Técnico Mosaicos Alonso.

Promotor de FILA Solutions Iberia.
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de demostracion

-.'-_-_-,;;\

HERRERO GIL SANZ (Madrid). TOLEGRES (Toledo)
Antonio Payan con David Garcia, Responsa- De izqda. a dcha.: Emiliano Orozco, Dimas, Carolina
ble de Compras y Luis Herrero Fernandez, Elena Gémez y Antonio Payan.

% RIMUOVI RUGGINE
RUST REMOVER

® ELIMINE LA ROUILLE
] INER

NORUST) (L e

ELIMINA OXIDO DE CUALQUIER MATERIAL, =

FILA SOLUTIONS IBERIA S.L 12592 Chiiches (Castellon)}
lNGlUSO EN SUPERFIBIES DELICADAS +34 964 590101 | filaiberia@fitasolutions.com | www.filasolutions.com | @filasolutionsiberia



Empunadura
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Base de goma

‘

Lengieta de desanclaje

Conector de carga de la bateria

28]

Succion automatica
—a ante la pérdida de presiéon

i

www.tomecanic.es CONS ] TOMECANIC
Pol. Ind Can Roca - c. Motlle, 2-4 [TOOIS }7

08292 Esparreguera — Barcelona | Espaina




Invisible, pero mortal: “"Olinsv

El radon es la segunda causa de
cdancer de pulmon en Espaia

Municipios con potencial
radon superior a 300 Bg/m?

En los municipios sefialados en naranja, la medicion
de raddn en los centros de trabajo es obligatoria.

Si se superan los 300 Bg/m? deben tomarse
medidas y volver a evaluar.

PROPAM® IMPE FLEX RADON es una de las medidas
para hacer frente al radén.

PROPAM® .
IMPE FLEX RADON

Impermeabiliza y bloquea el raddn
en una sola aplicacion

e Mortero impermeabilizante. MORTERD FLEXIBLE IMPERMEABLE
4 AL AGUA Y AL GAS RADON

e Barrera contra el gas radén.

PROPAM®

IMPE FLEX

CM-01-P

Argamassa
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_ impermeavel a
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. Mortier flexible imperméable
a I'eau et au radon,
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| ]
Para jugar con o
Exclusivas condiciones de
I r I compras y servicios
: E g E E E ' Productos Propios
[ ]
m e o r e n Respaldo de una gran marca
j Unete a Divendi si quieres
ser mas competitivo, casi 150

| J
eq u I po empresas ya lo han hecho

C/ Uruguay, 13
Parque empresarial Magalia

(R]») Oficina A3
m 30820 — Alcantarilla (Murcia)

divendi T. 868 948 784
M. 631 116 358

Info@divendi.es divendi

www.divendi.es central de compras




A a
+Obra

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.




CALIBRIC ONE N/

TERREAL

BLOQUE CERAMICO
RECTIFICADO

» Bloque ceramico rectificado.

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

e 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.

PASSIUHAUS
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URSA PUREFLOC Tl o

by etex

Lana mineral blanca
que se aplica por insuflado

)

Instalacion
facil y rapida

O

Natural y
suave al tacto

)

Inocuo y libre
de impurezas

Q

Embalaje
optimizado

®

Sostenible
y reciclable

O

Gran eficiencia
energética

X

iHaciendo
tu vida
mas facil!
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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

¥ Estabilidad dimensional, resistente al moho y a la corrosion

¥ Alta durabilidad del XPS bajo condiciones climaticas extremas

® Facil instalacion 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.

(9)

) G

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)




TRANSFORMANDO
EL FUTURO JUNTOS

EN 1951 CREAMDS UNA SOLUCION QUE CAMBIO
LA FORMA DE TRABAJAR DE MILES DE PROFESIONALES.

HOY SEGUIMOS MARCANDO EL CAMINO DEL SECTOR.



DESIGNED TO INSPIRE
BUILT TO LAST

PORCELANICO
EXTRUSIONADO
ALVEOLAR

X XL hasta 100 x 300 cm

.,".:ﬂ*--.._
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+34 925 50 00 54
contacto@grecogres.com
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