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La nube mancha el
cielo, la mancha
mancha el mar

Ibon Linacisoro
ilinacisoro@interempresas.net

Nos hemos reunido hoy, queridos amigos, para hablar de
manchas. Hace algin tiempo, en este lugar, lo que ocurriera
en lugares remotos nos importaba poco. Porque somos soli-
darios solo mientras dura el flashazo de la tragedia en nues-
tros televisores y otros medios de comunicaciéon. Pero pro-
dlcese el caso del volcan cuyos efectos no conocen fronte-
rasycuyas cenizas se erigen en adalides de la libertad para
emprender el vuelo hacia tierras remotas y empezamos a
conocer Islandia. Es una isla bastante al norte donde hace
mucho frio, cuyas entrafias ocultan una actividad mas pro-
pia del calentdn latino que de la indolencia nérdica. Y cuando
algo te quema por dentro, acaba saliendo fuera. Y se lia.
Cuando creiamos haberlo visto todo, una sociedad azuzada
por una crisis galopante se ve en la situacién de no poder
enviar a sus obreros a volar. Antes volaban unos pocos, pero
hoy en dia vuela todo el mundo y, con unos dias de aero-
puertos cerrados por una libre y voluntariosa nube de ceni-
zas, vemos por primeravez qué ocurre en Europa cuando no
se puede volar. Seguro que muchos negocios, ademas de los
de las propias companias aéreas, se han visto truncados o
muy dificultados por laimposibilidad de volar. A veces parece
que nuestro modo de vida es un castillo de naipes que se
puede derrumbar en cuanto una de las variables que estan
en juego, y con la que no contdbamos, se tambalea.

Lo bueno de volar es que aprendes geografia, y lo bueno
de la geografia es que se puede aprender sin necesidad de
volar, simplemente siguiendo el curso de los desastresy tra-
gedias. El Golfo de México, queridos amigos, no es un per-
sonaje originario de México cuyas escapadas nocturnas le
han hecho famoso, sino un lugar afectado por otra gran man-
cha. La provocada por BP. ; Pero estas plataformas no eran
mas seguras? Otra carta de la base de nuestro castillo de
naipes que se tambalea. Ahora mismo lo estan sufriendo
Luisianay los estados adyacentes pero los expertos temen
que la mancha se enganche a la corriente del Golfo y viaje
por al Atlantico acercdndose mas a nosotros.

iNo les suena? Una nube de cenizas con origen en Islan-
dia rompe la norma tacita de que un desastre debe afectar
solo a la zona desastrada. Es una norma con la que todos
contabamos en el sillén de nuestros salones. Ahora, la man-
cha de fuel busca aliarse con corrientes maritimas para
emprenderunviaje trasatlantico. Tiene gracia. La corriente
del Golfo desplaza agua desde el Golfo de México hacia el
Atlantico Norte y alguna de sus ramificaciones afectan a
Islandia. La nube de ceniza provocada por el volcan islandés
practicamente no perjudico a Islandia, porque viajé con el
viento. Ahora, otra catastrofe a miles de kildmetros, le puede
llegar a Islandia.

Esto de la globalizacién es un desastre. Te lo pone todo
perdido.

Si desea realizar comentarios o ver mas articulos del autor:

www.interempresas.net/angulocontrario
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Fijémonos en la '’

minuscula

Con el permiso de Joan Alarcén, presidente del
Gremide Ferreters de Catalunya, le tomaremos pres-
tada una frase que pronuncié en la convencién anual
del gremio que preside, al que Interempresas asistio
y del que damos buena cuenta en la presente ediciéon
de la revista. Pues bien, el senor Alarcén dijo en un
momento dado: “Todos conocemos la [+D+iy hoy os
propongo que nos fijemos en esta i’ minuscula, la i
de innovacion”. El propio presidente del Gremi ana-
dié que la innovacidn, esto es, los avances que pro-
porcionan nuevos productos o procesos de produc-
cién o mejoras sustanciales de los ya existentes, no
solo la consiguen cuatro cientificos metidos en un
laboratorio de pruebas, que también, sino los que
estan al pie del candn. La innovacidon también se
aprende al abrir mucho los ojosy observar como fun-
cionan en otros sectores o en otros paises. “La inno-
vacién es romper mitosy barrerasy mirar con ganas
de ver; probablemente tenemos oportunidades de
innovar cada dia pero si no las queremos ver no las
veremos”. Otra definicién de la innovacidn, esta vez
de Laura Lépez, representante de la Generalitat de
Catalunya que participd también en la Convencion del
Gremi. Pues bien, habra que estar "al loro’, esta vez
con permiso de otro presidente, Joan Laporta.

Esta 'i' aunque minuscula, es gigante en muchos
casos. En una entrevista concedida a Interempresas
por Carlos Pujana, director gerente de la centenaria
Izar Cutting Tools, nos corrobora cuan grande es esta
'i' pequefa: "Hemos escuchado mucho al mercado,
hemos escuchado mucho a los clientes y hemos ido
avanzando hacia la innovacién”, y asi han llegado a
los 100 anos, creciendo sin parar.

Dos citas ineludibles

Por un lado, y por orden de proximidad, el mundo
ferretero tiene cita este mes de junio en Zaragoza, en
el primer Encuentro de Compras Ancofe, una inicia-
tiva de la Agrupaciéon Nacional de Cooperativas de
Ferreteros con el objetivo de dinamizar un poco el
panorama, un soplo de aire fresco ante el térrido verano
que nos espera, al menos econémicamente hablando.

Por otro lado, y ya pasados los calores del verano,
Eurobrico vuelve a Feria de Valencia en noviembre,
con el esfuerzo anadido de su comité organizador de
adaptar la participacién empresarial en el evento a
las circunstancias econémicas actuales. La Feria del
Bricolaje haincorporado la palabra Internacional en
su nombre, indicativo de la mayor orientacion hacia
mercados extranjeros. Su presidente, Luis Franco,
nos cuenta mucho mas en una entrevista que inclui-
mos en esta edicion. jDisfratenla!
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Albert Esteves
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Senores, bastaya de tanta frase hecha, de tanto
eslogany de tanta receta de manual para politi-
cos indocumentados. Basta ya de llenarse la boca
con lo del cambio de modelo productivo, de sec-
tores emergentesy de economia del conocimiento.
Estd muy bien lo del I+D+i, lo de las TIC y lo de la
nanotecnologia. Pero sefiores, hablemos claro,
los que nos van a sacar de la crisis son los sec-
tores tradicionales. O dicho de otra manera, sin
la recuperacion de los sectores tradicionales no
saldremos de la crisis.

O sea que menos hablar despectivamente de la
“economia del tocho” para referirse al sector de
la construccién, menos equiparar la actividad
inmobiliaria a la mera especulaciéon improduc-
tivay al pelotazo. Porque sila construccién no se
levanta, aqui no se levanta ni Dios. Y otro tanto
vale para el sector de la tuerca, el del chorizo, el
deltaburete, el de la probeta y el de la alpargata
y el calcetin. Es decir, sin el sector metallrgicoy
la automocidn, sin los fabricantes de muebles,
sin las empresas que manufacturan productos
alimentariosy bebidas, sin el textily el sector del
zapatoy sin la industria quimica, por citar sélo
algunos, nos vamos todos al garete. Estos son,
hoy por hoy, los sectores industriales capaces de
crear empleo directoy los que, junto con el turismo,
generan mayor actividad indirecta en el sector
servicios. Y estos son los que debieran recibir el
maximo apoyo y la mayor atencion por parte de
las instituciones publicas. Pero no sélo de ellas,
también de muchos medios de comunicaciéony
economistas al uso para los cuales hablar de las
artes graficas o de la industria ferretera, por poner
dos ejemplos, les parece casi una ordinariez pro-

o

La tuerca
y el tocho

pia del siglo pasado. Ahora lo que mola es el sin-
crotron, las técnicas medioambientales, la bioe-
nergia, la biomedicina y en general todo lo que
empieza por bio o por eco.

Seamos honestos. Un cambio real de modelo
productivo no se produce en dos anos ni puede
ser producto de la decisién caprichosa de un
gobierno o de unos cuantos intelectuales. La base
seqguird estando donde estaba. En la construc-
cionyen los demas sectores tradicionales. Cier-
tamente las empresas industriales deberan ir
adaptandose de forma paulatina a los cambios
tecnolégicos, a los nuevos modelos de gestidn, a
la globalizacién y a las nuevas tendencias de los
mercados. Como siempre han hecho, por otra
parte, las que han llegado hasta aqui. Porque las
qgue no lo han hecho se han ido quedando por el
camino. Es desde la economia tradicional desde
donde van a gestarse la mayor parte de los avan-
ces que nos permitiran ir modulando la estruc-
turaindustrial de nuestra economia, desplazando
las actividades menos competitivas hacia otras
con mayor aporte tecnolégico o con un mejor ajuste
a las oportunidades de los nuevos mercados. Sera
el sector de la automociony sus subcontratadas
el que impulsara el coche eléctrico, la biotecno-
logia se desarrollara desde el sector agroali-
mentario, y seré el propio sector de la construc-
ciénelqueirddecantando parte de sus recursos
desde la obra nueva hacia la rehabilitacion.

Hay que centrar todos los esfuerzos en refor-
zar los sectores tradicionales de nuestra econo-
mia. De ellos depende la salida de la crisis y la
creacion de empleo. Y de su fortaleza dependera
el tan manido cambio del modelo productivo.

Si desea realizar comentarios o ver mas articulos del autor: www.interempresas.net/puntodelai
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Exito de la campana del décimo
aniversario de Bricogroup

La campana ‘décimo aniversario de Bricogroup’, puesta en marcha
a primeros de este afio, estd obteniendo unos buenos resultados
tanto de ventas como de afluencia de publico a las distintos puntos
de venta que esta ensena del bricolaje y la decoracidn tiene distri-
buidos por toda Espafa. El trabajo llevado a cabo por el CCM
(Comité de Compras y Marketing) de Bricogroup, con el posterior
seguimiento por parte del resto de socios estd, sin duda, dando
unos buenos resultados. La seleccion y disefio de la oferta de pro-
ducto, en la que los proveedores también desempefian un papel
decisivo, junto con la ambientacion de la tienda con carteleria y
mufecos disefados para tal fin, asi como la continua revision de las
colecciones e implantaciones de producto esta teniendo sus frutos.

La campafia de
Bricogroup incluye
carteleria y simpdticos
muiiecos.

Afeb organiza una mision comercial
a Marruecos

El pasado mes de Abril, la Afeb —Asociacidon Espanola de Fabri-
cantes de Bricolaje y Ferreteria— organizé una misién comercial a
Casablanca (Marruecos] con el objetivo de visitar puntos de venta
de la capital marroqui e iniciar contactos con posibles distribuido-
res de los productos de
las empresas, asocia-
das de la Afeb, que acu-
dieron a esta mision.

La mision estuvo sub-
vencionada por ACC10
(Agencia catalana de
promocion empresariall
quien se ocup6 también
de la elaboracidn de las
agendas de visitas, a
través de la oficina
comercial que tiene

Asistentes a la misién comercial de la Afeb en dicho organismo en la
Casablanca. propia Casablanca.

101

Cecofersa celebra su
asamblea general de
asociados en Marrakech

Cecofersa ha celebrado su asamblea anual de
asociados 2010 en la ciudad marroqui de Marra-
kech durante el 20, 21, 22 y 23 de mayo. Duran-
te este tiempo, los asociados a la central de
compras, ademas de celebrar su asamblea
anual, tuvieron la oportunidad de disfrutar de
excursiones al Marrakech monumental. En la
asamblea, celebrada el dia 21 de mayo, el direc-
tor general de Cecofersa, Balbino Menéndez,
expuso a los asociados los resultados obtenidos
el afo pasado, la situacion econémica y pers-
pectivas para este afoy se procedio a la eleccién
de los nuevos delegados para representar a los
asociados en las distintas reuniones a lo largo
de 2010.

Nuevo folleto Cofac
“100% Aire’ dedicado
a la ventilacion

Cofac ha anunciado el lanzamiento del folleto
"100% Aire’, correspondiente a la campana de
ventilacion. Consta de 8 péaginas en formato
Delta en las que se ofrece una amplia gama de
ventiladores de sobremesa, box fan, de pared, de
pie, industriales, torres y para techo, asi como
una seleccién de aires acondicionados.
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Fercodis incorpora tres
nuevos asociados en la
Comunidad de Madrid

La central de compras Fercodis ha incorporado tres
nuevos socios, todos ellos procedentes de la Comuni-
dad de Madrid. Ferreteria Industrial Galapagar y Hor-
migones Cazalegas, ambas ubicadas en Galapagar,
dirigen su oferta a profesionales de la industria y la
construccion. Por su parte, Suministros Industriales
Tarifer, con sede social e instalaciones en Pinto, aunque
es una empresa joven, con vocacion de servicio a la
industria y al profesional, cuenta con profesionales de
dilatada experiencia.

Ferrokey lanza su nueva
campana ‘Piscinas 2010’

La cadena Ferrokey ha iniciado su
campafa ‘Piscinas 2010, con vigen-
cia hasta el dia 31 de julio del presen-
te ano. Para esta nueva campana, la
cadena ofrece un folleto exclusivo e
integro dedicado a las piscinas y sus
accesorios y tratamientos para las
mismas, con 8 paginas con mas de
100 referencias de los proveedores
mas prestigiosos del sector. Como es
habitual, la campana se complemen-
ta con material de apoyo en el punto
de venta (porta-precios y carteleria
especificos).

G 1 G 3 VENTLAS 0 FRTER

Sucitesa, nuevo socio de Afeb

Suministros Cientificos Técnicos, S.A.U. (Sucitesa) se
ha incorporado recientemente a la Afeb, Asociacion de
Fabricantes Espanoles de Bricolaje. Dicha empresa,
con sede en Barbera del Vallés (Barcelona), se dedica al
disefo y fabricacion de productos y sistemas de higiene
profesional y comercializa las siguientes marcas: Aqua-
gen, Suciwax, Ambigen, Lavicom, Tensogen, Dermogen,
Sanigen, Bionet, Solugen y Emulgen.

Convencion de ventas de
Aginco

Los pasados dias 5 y 6 de mayo Aginco —la
Agencia Internacional de Comercio— celebré una
convencion de ventas con su red comercial con
gran éxito de convocatoria. EL objetivo principal
del evento era la presentacion de las novedades
2010 de sus firmas representadas, ademas de
tener un contacto directo con los responsables de
estas firmas.

Gran acogida de La Porra del
Mundial 2010 de Grupo Beret

Esta accidn, que nacié pory para el sector ferretero, se
ha convertido en un fendémeno nacional para todos los
publicos. Eso si, cada usuario juega ligado a su ferrete-
ria, donde recibird sus premios, en caso de ser uno de
los acertantes de las diversas pruebas.

“A unos diez dias para Sudéfrica 2010, ya tenemos 75
participantes premiados en la porradelmundial.com”
comenta, de nuevo, José Alvarez-Ude, responsable de la
porra, “y aun nos quedan otros 19 premios por entregar
antes del comienzo oficial del Mundial.

En la fase previa del Mundial, que ya se esta disputan-
do, las 10 marcas que componen el Grupo Beret ofre-
cen, basicamente, sus productos como premio al acier-
to de unos examenes sobre la historia de los mundiales.
Esta iniciativa del Grupo Beret (una asociacién de 11
grandes fabricantes ferreteros) estd superando todas
las expectativas y objetivos de notoriedad y estrecha-
miento de lazos entre el sector ferretero y el publico
general.

Cifec inicia su
campana de
verano

- reu!_vl_l'i'i =

ESPECIAL
VERANO.

Ya estd en marcha la cam-
pana ‘Especial Verano 2010’
de Cifec, dedicado princi-
palmente a ventilacién, con
muchas soluciones para el
hogar, la oficina, etc. Se
trata de un catalogo de 4
paginas, en formato A3, que incluye una gran seleccion
de ventiladores muy variados: de pie, de techo, de
sobremesa, con pinza, de torre... Destaca la contrapor-
tada, destinada a articulos para disfrutar al aire libre en
la terraza o en un picnic: farolillos decorativos, velas
citronela, y menaje de verano, como la vajilla y las ban-
dejas en melamina de alta calidad, el portabotellas iso-
térmico o los marcadores de colores para vasos.

setllllE__ .| :

Cafer presenta su nuevo
folleto ‘Estiu 2010’

Cafer presenta su nuevo folleto ‘Estiu 2010" como apoyo
a la campafa primavera/verano 2010. Con 12 péaginas y
alrededor de 200 articulos, el catdlogo recoge ideas
para los meses veraniegos, de las que destacan el aire
acondicionado y ventilacidn, pae, jardin, menaje, playay
piscina. La campafa, ademds de reforzarse con los
habituales desarrollos especificos para los puntos de
venta, también obsequia con noches de hotel a sus
clientes por la compra de determinados articulos. La
vigencia del folleto es hasta el 31 de junio.

Vi

www.cifec.es
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EL PUNTO DE VISTA DEL FABRICANTE

Entrevista a Carlos Pujana, director gerente de

Izar Cutting Tools

En Izar creemos en el
valor que aporta la

distribucion

Izar Cutting Tools, S.A.L. es una sociedad de
economia social que fabrica y comercializa
herramientas de corte para uso industrial. Este
2010 es muy especial para esta compaiiia de
Amorebieta (Vizcaya), puesto que celebra su
centenario. Han sido 100 aiios de evolucion
tanto en el formato de la empresa como en su
constante afdn de innovacion, sin perder de
vista el principal pilar de la empresa: las
personas que la forman. Asi lo ha contado a
Interempresas Carlos Pujana, director gerente
de Izar Cutting Tools y presiente de Asle,
Agrupacion de Sociedades Laborales de
Euskadi.

Esther Guell

Este afio Izar Cutting Tools celebra su centenario.
¢Qué supone un hito asi para la empresa?

Supone un enorme éxito para las personas que compo-
nen el proyecto de Izar. La firma surge en 1910 como
una empresa familiar y pasé por muchas dificultades y
épocas de crisis. Se ha reinventado no solamente como
modelo societario sino también en cuanto a los pro-
ductos. Estamos elaborando un libro para celebrar
nuestro centenario cuyo subtitulo es ‘De los muelles
para carruajes a las brocas para el Airbus’ Aqui se ve
hasta qué punto nos hemos reinventado. Esto en cuan-
to a producto. En cuanto a modelo empresarial, de una
empresa familiar, Izar se ha acabado convirtiendo en
una empresa de economia social, que es propiedad de
los trabajadores, por lo que tenemos el compromiso de
las personas para generar este proyecto de cara al futu-
ro, también con el objetivo de la generacién y manteni-
miento de empleo de calidad.
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Para Pujana:“Tenemos que salir fuera para beneficiarnos de
las economias industriales europeas que estdn repuntando,
pero también es logico que otros mercados busquen la entrada
a nuestro mercado y debemos estar preparados para ello,
aportando valor”.

En todos estos afios, el mundo de la ferreteria y el bri-
colaje ha evolucionado de forma importante. ¢Qué
principales cambios han detectado entre los actores del
sector?

Hay una profesionalidad mucho mayor y también una
mayor especializacion. Se estd acentuando la tendencia
hacia la agrupacion ya que cada vez hay mas sectores
agrupados. También se estd buscando mais el atender
mads especificamente a las demandas de cada segmento.
Lo estamos viendo con Fergrup, Ehlis, Cecofersa, Anco-
fe... agrupaciones de ferreteria y suministro industrial
con una gran fuerza, equiparables al poder de gestion de
cualquier organizacién europea.



El principal pilar de esta empresa centenaria son las personas,
“el equipo humano con el que estamos comprometidos y el
futuro que realmente nos estamos planteando siempre es de
ellos y para ellos’, explica su director gerente.

De hecho, estamos viendo cada dia mas la entrada de
grupos de distribucién internacionales en el sector
espafiol. ¢Les afecta de algiin modo? ¢Y al sector?
Nosotros estamos muy internacionalizados. El 60% de
nuestra facturaciéon proviene de la exportacion. Expor-
tamos a 69 paises y muchos de estos grupos que
entran ya son clientes nuestros, es decir, ya tenemos
redes establecidas en estos paises con este tipo de
clientes. En Francia, por ejemplo, tenemos ya distribu-
cién propia y estamos también firmando acuerdos con
grupos de compra. De alguna forma, entendemos que
es la sefial de los tiempos el hecho de que todos tenga-
mos que internacionalizar. Es decir, las empresas de
aqui tenemos que salir fuera para beneficiarnos de las
economias industriales europeas que estin repuntan-
do, pero también es 16gico que otros mercados busquen
la entrada a nuestro mercado y debemos estar prepara-
dos para ello, aportando valor.

o

A la hora de llegar a sus clientes, ¢qué camino de dis-
tribucién siguen?

En realidad, somos una ‘rara avis’ En el mercado de la
herramienta de corte es habitual ir al usuario final de
forma directa. Nosotros no lo hacemos: creemos en el
valor que aporta la distribucién y lo que si estamos
haciendo es trabajar de la mano de nuestros distribui-
dores. Llegamos al usuario final, pero siempre con ellos.
Por ejemplo, el Airbus es cliente nuestro en Francia,
pero no directamente sino a través de distribuidor. Lo
que si hacemos es aportar a nuestros distribuidores
conocimiento y formacién, hacemos cursos en fabrica,
y también los apoyamos si es necesario con nuestra
fuerza de ventas y con nuestros promotores técnicos,
con los que también apoyamos al usuario final.

Izar Cutting Tools destaca tanto por su afin de calidad
como por el cuidado medioambiental. Prueba de ello es
su certificacion ISO 14001. ¢Son los dos pilares de la
compafiia?

El principal pilar de la empresa son las personas. Luego
vienen otras cosas: qué es lo que hacemos y céomo lo
hacemos, pero lo fundamental son las personas. El
equipo humano con el que estamos comprometidos y el
futuro que realmente nos estamos planteando siempre
es de ellos y para ellos.

Por otro lado, en lo que ofertamos en el mercado, evi-
dentemente la calidad es fundamental. Yo me incorpo-
ré en este proyecto en 1997 como director comercial y
recuerdo que, independientemente de que la empresa
en aquel momento tenia un déficit inversor importan-
te, siempre tenia en mente la calidad. La calidad ha sido
algo que nos ha distinguido siempre. Quizis, en estos
altimos afios lo que hemos hecho ha sido reinventarnos
constantemente en el afin de ofrecer productos nue-
vos. La innovaciéon ha sido una evolucién natural.
Hemos escuchado mucho al mercado, a los clientes y
hemos ido avanzando hacia la innovaciéon. Por ejemplo,
en unos momentos dificiles como los que tenemos
ahora, un producto que nos funciona maravillosamente
bien es una broca nueva para inoxidable con planos de

Nuevas instalaciones de Izar Cutting Tools en el parque empresarial Boroa, inauguradas en 2008.
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EL PUNTO DE VISTA DEL FABRICANTE

Broca cilindrica Izar Cutting Tools de alto rendimiento y recubrimiento con base AICr que reduce el desgaste en el filo de corte.

arrastre. Es un producto mdas caro pero aporta mas
valor: hace mds agujeros en menos tiempo, reduce cos-
tos; y esun producto innovador, més caro, que en tiem-
pos dificiles pensarias que se adquiriria con cierta difi-
cultad, pero aporta valor afiadido, tanto al usuario final
como a los distribuidores.

Y luego, efectivamente, ademas de las personas, la cali-
dad vy la innovacion, estd el como se hace todo esto.
Porque se puede hacer bien o mal; se puede hacer rapi-
do o lento. Nosotros lo hacemos con respeto hacia
nuestro entorno y hacia el medio ambiente. Hace tiem-
po ya que tenemos este planteamiento. En la fibrica
antigua lo teniamos dificil porque las instalaciones eran
antiguas y habia que reinventarlo todo. Sin embargo,
cuando nos trasladamos a la fibrica nueva, en Boroa,
que se inaugurd en marzo de 2008, fue el momento
ideal para embarcarnos en la consecuciéon de la ISO
14001, de forma totalmente voluntaria. Esta certifica-
cion es fundamental porque los valores de las personas
v la sociedad estidn cambiando y nosotros tenemos el
compromiso de liderar ese cambio. Por eso estamos
muy activos en compromisos de Responsabilidad
Social. Somos la primera empresa industrial de Espana
con nuestra dimensiéon en hacer una Memoria de Res-
ponsabilidad Social Corporativa, y en ella especifica-
mos nuestro compromiso con esta responsabilidad y
hablamos de la aportacién econémica, de crecimiento
sostenible y tenemos que aportar valor a nuestros tra-
bajadores, a nuestro entorno, es decir, tenemos un
impacto econémico positivo que es el pilar nimero uno
de la Responsabilidad Social. El segundo es el de la
cohesion social. Tenemos que ser una empresa cohe-
sionada socialmente. Debemos generar empleo para
hombres y mujeres; tenemos que tratar a la gente de
acuerdo con unos salarios dignos y contando con las
minorias también. Por otro lado, tenemos la responsa-
bilidad medioambiental, que es donde engarzamos con
la ISO 14001. Pero no nos quedamos con esta parte
solo. La responsabilidad social es mucho maés: es una
actitud y un compromiso.

Bajo su punto de vista, existe esta preocupacion en la
mayoria del sector?

Nosotros estamos liderando para que exista y creo que
cada vez mds se oye hablar de Responsabilidad Social.
Y se oye hablar en bancos o grandes empresas que
quieren contrapesar la imagen negativa que puedan
tener con todo este planteamiento de RSC. Pero se haga
por convencimiento, por interés o por el motivo que
sea, lo importante es que se haga. Las empresas forma-
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mos parte de la sociedad y ademdas de aportar valor
econdmico, tenemos otro tipo de responsabilidad.

Cambiando de tema. Encontramos a Izar Cutting Tools
en Expocadena, Ferremad... ¢{Dénde més les podemos
ver?

A Tzar Cutting Tools se le puede ver en todas las ferias
y acciones donde se represente ferreteria a nuestros
clientes.

Hemos hecho un replanteamiento de nuestra politica
de ferias y queremos ir a exposiciones que estén mais
cercanas a nuestros clientes, tipo Expocadena, Ferre-
mad, Expocecofersa... que estén mais enfocadas a los
clientes.

Para finalizar, ¢alguna novedad en la que estén trabajando?
En cuanto a producto, estamos trabajando para ampliar
nuestra gama de modelos para materiales dificiles tipo
Hardox. Como primicia, puedo adelantar que vamos a
lanzar una broca cénica para trabajar Hardox y que va a
complementar la broca cilindrica con la que hemos
tenido un éxito muy importante. También hemos lan-
zado una fresa de hélice variable para trabajar materia-
les de alto contenido en titanio como Iconel, por ejem-
plo, hecha en PMX. Somos lideres en fresas hechas en
acero pulvimetaltrgico sinterizado y en brocas de
cobalto, y estamos muy activos lanzando nuevos pro-
ductos en estas dos lineas.

La primicia de verdad es que vamos a celebrar nuestro
centenario el dia 29 de junio, dia de San Pedro, con tres
actos. Por un lado, vamos a publicar un libro que de
alguna forma resuma toda la historia de estos primeros
100 afos de Izar, en el que el hilo conductor son las
personas y que nos dota de orgullo corporativo. Luego
queremos hacer un acto pero con una orientacién puer-
tas adentro, humilde por los tiempos que corren, con
comida popular para los trabajadores y sus familias,
para el que contaremos con representacién institucio-
nal. Por ultimo, tenemos una exposiciéon en un centro
de exposiciones de Amorebieta sobre los 100 afios de la
historia industrial de Izar, y que durard un mes aproxi-
madamente.

También habrd algunas maquinas expuestas. Va a ser
bonito, porque en los tiempos que corren es muy nece-
sario lanzar mensajes positivos, jya estd bien de tanto
mensaje negativo! Creo que una empresa centenaria,
con gente joven que tiene proyectos, puede dar un
mensaje positivo, no tanto por lo que nos toca a noso-
tros sino por lo que toca a la sociedad industrial en
general, y es que hay futuro en la industria. B
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LA PERSPECTIVA DEL CANAL DE DISTRIBUCION

Entrevista a Jesis Vieito, director general de Unifersa

Unifersa tiene claro que
manana tienen que salir
las cosas mucho mejor

que hoy

Con 45 asociados y 82 puntos de venta, Unifersa cuenta con una
cartera de mds de 800 clientes en la actualidad. Su director
general, Jesiis Vieito, nos da su vision sobre las centrales de
compra y aboga por buscar la excelencia en lo que se haga, sea
cual sea el tamaiio del negocio, y alcanzar la mdxima

especializacion y profesionalidad posible.

Como central de compras que es, dedicada al suminis-
tro industrial, ¢con cudntos socios cuenta hoy dia?
Unifersa 20006, S.A. es una central de compras especia-
lizada en la ferreteria profesional y los suministros
industriales. Fue constituida en septiembre de 2006 en
A Coruna por 17 empresarios gallegos, con el objetivo
de mejorar sus costos de producto y a la vez disponer
de unos almacenes centrales que sirvieran para ampliar
los surtidos de articulos y marcas, con el objetivo de
ser mis competitivos y de mejorar el servicio al clien-
te. Actualmente la sociedad tiene 45 asociados y 82
puntos de venta.

Ademids Unifersa tiene una divisién de venta al mayor,
con un potente equipo de comerciales y una cartera de
mas de 800 clientes.

¢Qué ventajas pueden ofrecen a sus socios?

Las ventajas mas destacables que Unifersa ofrece a
todos sus socios entre otras son, por ejemplo, el centro
logistico en Culleredo-A Corufia, que garantiza un ser-
vicio de pedidos con entrega inmediata (12/24 horas a

Esther Guell

Jestis Vieito: “Tenemos muy claro que para mantenernos
vivos, tenemos que seguir innovando, que la mejora continua
ha de ser nuestra bandera, que tenemos que seguir luchando
por ser mds atractivos y competitivos en el mercado”.

portes pagados). También el catilogo/tarifa general,
con el 100% del producto disponible —un amplisimo
surtido de las primeras marcas— con un nivel de
suministro superior al 95% de las lineas pedidas. Ade-
maés cuenta con plantillas de condiciones con més de
700 proveedores clasificados, para el suministro direc-
to del proveedor al punto de venta con facturacion y
pago centralizado en Unifersa. Asimismo ofrece acceso
a tiempo real al maestro de articulos para todo tipo de
consultas: precios, stocks, pedidos, albaranes caracte-
risticas técnicas con las imigenes del producto. Tam-
bién organiza reuniones formativas y comerciales y
proporciona informacién permanente de las ofertas de



los proveedores y diferentes campafias publicitarias
propias a lo largo del afio. La respuesta inmediata del
equipo de profesionales de Unifersa a las consultas de
todo tipo, que permanentemente realizan los socios es
una de las ventajas mas valoradas.

¢Hasta dénde abarca su distribucién en Espafia? ¢Cui-
les son las principales dificultades en este sentido?
Unifersa puede actuar en el 100% del mercado nacio-
nal, si bien a dia de hoy nuestra presencia esta basica-
mente en el Noroeste espafiol, aunque no descartamos
que cuando la situacion general, tanto de nuestro pais
como de nuestros vecinos portugueses, mejore poda-
mos abarcar mas territorio, incluido el norte de Portu-
gal. Los suministros a través de nuestras agencias de
transporte a cualquier punto de Espafia, (48/72 horas)
es a dia de hoy totalmente posible y a un coste razona-
ble. Hay otros factores y necesidades en el comercio
actual, pero logicamente las grandes distancias pueden
ser un problema.

“Es necesario buscar la
excelencia en lo que se haga y
luchar sin desmayo por la
mdxima especializacion y
profesionalidad posible”

¢Coémo ha evolucionado el mercado de la distribucién,
concretamente en ferreteria y suministro industrial, en
los dltimos afios?

La distribucién tradicional en la ferreteria y los sumi-
nistros industriales se tuvo que ir adaptando a los
tiempos. Hay muchisimos mas actores en el escenario
que nunca v a la ferreteria que ha querido sobrevivir no
le ha quedado mas remedio que acometer nuevas inver-
siones para mejorar su establecimiento, sus surtidos de
producto y los servicios a su clientela. Nosotros distin-
guimos bastante entre lo que es una ferreteria genera-
lista y una ferreteria profesional. La primera es una
tienda que tiene de todo (menaje, bazar, pae, regalo...) y
habitualmente no es especialista de casi nada; la segun-
da es justo al revés: no tiene de todo tipo de productos,
pero las familias importantes de sus surtidos principa-
les tienen una gran profundidad de gama y con cierta
especializacion (herrajes-cerrajeria, trefileria, jardine-
ria, maquina-herramienta, proteccién laboral, ...).
Mencion aparte es la evolucion del suministro indus-
trial. En nuestra opinién tuvo que evolucionar a mads
velocidad y con mucha mayor especializacion que la
ferreteria. También aqui hay, a mi forma de ver, dos
enfoques de negocio muy diferenciados: el suministro
dirigido al mundo de la fijacién-construccién, carpin-
teria, y el suministro industrial todavia mas especiali-
zado que el anterior, dirigido a la industria en general
en donde hay verdaderos especialistas, muchas veces
con surtidos muy completos en una sola familia de

Las instalaciones del centro logistico de Unifersa en
Culleredo-A Coruiia.

productos, pero casi siempre con un claro enfoque de
negocio. Estos suelen tener, como premisa fundamen-
tal, saber prescribir y crear la necesidad delante del
cliente de todo lo que venden, y suelen conocer y
dominar muy bien su catilogo. Todos, unos y otros,
han tenido que despabilar mucho: la situacion general
de la economia, la caida tremenda en la construcciéon y
la industria esta situando a todos en un nuevo escena-
rio mucho mas dificil y complejo que hace dos o tres
afnos. Si acaso, en mi opinién serd necesario buscar la
excelencia en lo que se haga y luchar sin desmayo por
la méaxima especializacién y profesionalidad posible. El
futuro es de todos, pero a todos nos va a exigir mucho
mas que hasta ahora, si queremos salir adelante.

“El futuro es de todos, pero a
todos nos va a exigir mucho
mds que hasta ahora, si
queremos salir adelante”

Ustedes distribuyen hasta 12 categorias de producto,
desde climatizacién hasta tornilleria, jardineria, herra-
mientas, material eléctrico.... ¢Cémo se distribuyen
todas ellas dentro de su oferta?

Nuestra clasificaciéon de producto tanto en nuestros
catilogos, tarifas, folletos, ofertas y campanas publici-
tarias estin bien definidas por familias, subfamilias,
articulo, etc. Luego, dependiendo de la accién comercial
de que se trate en cada momento, hacemos las adapta-
ciones que sean necesarias para que la oferta resulte
atractiva. Seguimos apostando firmemente por las sec-
ciones que nosotros consideramos fundamentales en la
ferreteria profesional y/o en los suministros industria-
les. Nuestra clientela de al por mayor nos esta solici-
tando cantidad de productos de la ferreteria generalis-
ta y quizas a futuro estudiemos la posibilidad de incor-
porar nuevas secciones a nuestros stocks.
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En los dltimos tiempos estamos viendo una importan-
te entrada en Espafia de grupos internacionales de dis-
tribucién. ¢A qué es debido?

La entrada en Espafia de grupos internacionales se dio
y se sigue dando en todos los sectores de actividad
comercial. Espafia con la apertura y la entrada en Euro-
pa se convirtié en poco tiempo en un pais con un fuer-
te crecimiento y muy atractivo para el mundo de los
negocios; la ferreteria y sobre todo el bricolaje no iba a
ser menos. Quizads nuestro sector estaba muy anticua-
do y las férmulas comerciales en muchos casos obsole-
tas. Las multinacionales vieron un campo abonado para
asentarse y hacer buenos negocios. De todas maneras a
Unifersa, por estar mdis centrados en la ferreteria
industrial que en el bricolaje, esta gran proliferacion de
multinacionales de momento nos afecta un poco
menos.

Un factor importante a tener muy en cuenta en la
penetracion de estos grupos internacionales es la capa-
cidad de inversion de los mismos. Muchas veces ‘el
tendero de la esquina’ con una inversiéon minima y un
local de 100 metros cuadrados, quiere competir de ta a
t con la gran superficie o con el gran centro de brico-
laje v no es consciente de sus limitaciones. Cada cual
tiene que saber de qué ‘armas dispone’ para saber si
tiene o no posibilidades de ganar la batalla y si puede
tener o no un sitio en el mercado.

De hecho, ustedes mismos pertenecen a Fergrup. ¢Qué
supone formar parte de un grupo internacional?

Efectivamente Unifersa estd asociada a una central de
centrales, (Fergrup). Esta vinculacién es cada vez mas
importante por la economia de escala y la globalizacion
de los mercados. El convencimiento de que el comercio
tradicional tiene que concentrarse nos obliga a poner
en comin la mayoria de nuestra actividad para intentar
abaratar todo tipo de costes para ser mas competitivos.
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Unifersa garantiza
un servicio de
pedidos con
entrega inmediata
(12/24 horas a
portes pagados).

Hay quien plantea la especializacién como una manera
de diferenciarse de la competencia. ¢Qué opina?
Como ya he dicho anteriormente me parece que la
especializacion es una féormula totalmente valida para
diferenciarse de la competencia y para salir adelante en
este dificil mercado. De todas formas, hay que ir con
mucho cuidado, porque se puede ser el mejor especia-
lista del mercado en no sé qué cosas, pero se fracasa
comercialmente porque esa especializaciéon no funcio-
na, no se vende. A mi forma de ver, cualquier negocio,
aun no siendo especialista en nada, ha de intentar des-
tacar en algo, si no. estd condenado al fracaso.

Para finalizar, ¢qué evolucidén prevé para este sector en
los proximos 10 afios? ¢Y para Unifersa?

Nuestro sector evolucionard como el propio mercado le
imponga, v si la situacién general de la economia tarda
muchos afios en recuperarse, aumentardn potencial-
mente las dificultades para sostener las empresas, y
quien no sepa o no pueda adaptarse a las circunstancias
tendrd que cerrar. A mi siempre me gusté mas ver ‘la
botella medio llena’ que lo contrario, y en nuestro caso,
desde la puesta en marcha de nuestra empresa hasta
ahora, no hemos parado de crecer y de dar resultados
positivos. Aventurarnos a decir qué pasara en los pro-
ximos afnos no es nada ficil, pensando en como va el
mundo. Lo que si puedo decir es que en 2010, a estas
alturas del afio, Unifersa esta creciendo un 34,43% con
respecto al afo anterior. §Qué pasard al cierre de 2010?;
¢qué pasara en 2011, 2012, 2013? En nuestro caso, tene-
mos muy claro que para mantenernos vivos tenemos
que seguir innovando, que la mejora continua ha de ser
nuestra bandera, que tenemos que seguir luchando por
ser ms atractivos y competitivos en el mercado, y, en
definitiva, todo el equipo de profesionales de Unifersa
tiene clarisimo que mafiana tienen que salir las cosas
mucho mejor que hoy. B
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Abre sus puertas el nuevo foro para que proveedores y clientes
hagan buenos negocios

EL | Encuentro de
Compras Ancofe ya es
una realidad

Tras meses de preparacion y trabajo intenso,
finalmente ha llegado el dia de abrir las puertas
del I Encuentro de Compras Ancofe, una iniciativa
que propone “formulas que dinamicen el sector y el
mercado precisamente en estos momentos y debido
a la situacion economica general” en palabras de
sus organizadores. Del 11 al 12 de junio, Feria
Zaragoza acoge este foro, donde proveedores y
fabricantes podrdn hablar cara a cara con sus
clientes (ferreterias y socios de Ancofe) y llevar a
cabo buenos negocios de compra/venta.
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Redaccion Interempresas

El evento se dirige, como expositores, a los proveedores

homologados de Ancofe, “en definitiva —explicaba Ficha tecnica
Antonio Chacoén, presidente de Ancofe en la presenta-

cion del encuentro ante los medios— los proveedores | Encuentro de Compras Ancofe
con los que queremos estrechar atn méis el vinculo

comercial y con los que esperamos seguir avanzando en Fechas: 11y 12 de junio de 2010

el futuro” Y, como visitantes, encontramos a los ferre-

teros socios de Ancofe y sus cooperativas asociadas, Lugar: Feria de Zaragoza, Autovia A-2, km 311.
apoyados con condiciones especiales negociadas entre

Ancofe y cada proveedor. De hecho, desde Ancofe hacen Tel.: 976 764 700

especial hincapié que una sus principales preocupacio-

nes ha sido, y es, posibilitar este nuevo punto de Fax: 976 330 649

encuentro para los negocios de modo que este represen-

te el minimo coste posible para las empresas, a fin que Horario: Viernes 11, de 10a 19 h
estas logren una “maxima rentabilidad” Sabado 12, de 10a 17 h.

Otro de los estimulos preparados para que expositores y
asistentes hagan buenos negocios es el sorteo de regalos.
A todos los visitantes se les entregardn varias cartulinas
‘cupdn’ para que, una vez completadas, sean depositadas

en las urnas, ubicadas en el stand de Ancofe. Se realizaran dos sorteos:

Al expositor le seran entregados adhesivos con su nom- + Dia 11 de junio, a las 18:00 h: regalo de un coche
bre, para que los peguen en las cartulinas ‘cupon’ del + Dia 12 de junio, a las 16:00 h: regalo de un viaje
visitante, una vez que éste haya realizado su compra. Asimismo, también el encuentro acoge también la cele-
Indicaremos posteriormente, el volumen de compra braciéon de una cena de gala a partir de las 22h en el res-
necesaria para pegar cada etiqueta. taurante Espacio Ebro (P° Boténico, 7 de Zaragoza).ll
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RELACION DE EXPOSITORES

EXPOSITOR PABELLON PASILLO STAND EXPOSITOR PABELLON PASILLO STAND
3 CLAVELES (BUENO HNOS.) 2 B &) CLIMACITY 2 D 66
3M 2 D 183 CLIMAX 2 E 90
ABC SPAX 1 A 179 CODIVEN 2 E 82
ABM JOBGAR (KIS] 2 A 2 COLEMAN - CAMPING GAZ__1 D 160
ABUS 2 A 119 COMERSIM 2 B 25
ACPFIRE 2 C 43 COMGAS 2 G 114
AGHASA TURIS 2 D 67 DAMESA 2 B 26
AGINCO 2 F 95 DECA (JATA HOGAR) 1 B 135
AGO MERUM 1 E 168 DICOAL 1 F 98
AKZO NOBEL 2 A 3 DOSEFES 2 E 182
ALMESA 1 C 150 ELECTRODOMESTICQOS JATA 1 B 135
ALPERK 2 A 6 ENGEL - AXIL 2 F 102
ALTRAD 1 C 149 ESCALERAS VILLAR 1 A 181
ALTUNA HNOS 1 F 98 ESTANTERIAS SIMON 2 E 92
ALYCO 2 A 9 FAC 2 C 60
AMEFA 2 A 5 FACKELMANN

AMIG 1 B 141 (FABRICADOS INOXIDABLES] 2 C 58
ANCOFE 1 E 178 FAHERMA 2 B 39
AQUACENTER 2 C 45 FAMATEL 2 D 62
AR SISTEMAS 1 D 158 FEGEMU 2 D 73
ARCOS HERMANOS 2 C 48 FERRONOTICIAS 1 B 201
ARFE 1 C 148 FLOWER 1 E 17
ARREGUI 2 G 109 GALAGAR 2 D 76
ASTURDINTEX 2 E 80 GARDENA 1 C 144
AVIDSEN 2 B 24 GARLAND (McLAND] 2 D 70
AYERBE 1 E 172 GFD (FONTANA FASTENERS] 2 F 104
AZBE 2 G m GOIZPER - MATABI 2 E 87
BARBOSA 2 B 38 GRE 2 E 94
BEISSIER 2 A 16 GRINDING 1 C 142
BELLOTA 1 A 129 GROUPE SEB 1 C 146
BIANDITZ 2 A 15 GRUPO RAYEN 2 D b4
BLACK & DECKER 1 C 154 HENKEL 1 C 153
BOJ 1 E 167 HEPYC 2 D 68
BOSCH 2 D 69 HERTER 2 E 61
BRALO 2 E 88 HG SPAIN 1 A 128
BRICOCRIS 2 B 36 HILARITY - SELECO 2 G 115
BRICOLUX 2 A 8 HJM (HERMANOQS

BRITA 2 C 50 JULIAN MARTIN) 1 B 139
BTV 2 B 31 HOZELOCK TRICOFLEX 2 D 75
BURNER 2 C 49 HUSQVARNA 1 C 144
BUTSIR 2 A 13 IBEREMEC - KAYAM| 2 G 125
CALPLESA 2 D 71 IBERFER 1 C 205
CANAL FERRETERO 1 C 203 IGLOO 2 A 18
CATRAL EXPORT 2 A 17 IMAPORT 1 C 142
CEGASA 1 C 152 IMBASA - JARDINO 2 B 40
CELESA 2 D 77 IMEDIO 2 D 72
CENTREX 2 A 1 IMEX EL ZORRO 2 C 54
CENTROFLOR 2 A 12 IMPREX 1 G 163
CEVIK 2 C 47 INALSA 1 E 165
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EXPOSITOR PABELLON PASILLO STAND EXPOSITOR PABELLON PASILLO STAND
INDUSTRIAS FER 1 E 176 PVG - ZIBRO 1 E 169
INOFIX (SAINT GENIS) 2 A 14 QUILOSA 1 D 159
INTERBATH 2 F 99 QUIMICAMP 2 D 43
INTERDIMA 1 B 137 QUINTAS & QUINTAS 1 A 180
INTEREMPRESAS 1 C 204 RAYT 2 G 113
INTERMAS 1 D 162 ROMBULL RONETS 2 C 51
IRIS 1 E 81 ROTULAUTO 2 C bt
ISOGONA 1 E 175 RUBI (GERMANS BOADA) 2 F 103
ITALFRANCE 1 E 173 SAGOLA 2 D 74
IZAR 1 B 134 SAINT-GOBAIN 2 B 35
JAR 2 G 120 SAMOA 2 C 52
JARBRIC 1 D 157 SAN IGNACIO 2 G 118
JMA 2 G 110 SANEAPLAST 2 B 29
JOSE M2 Y PABLO CORBALAN 1 E 174 SEVERIN 1 E 166
JUBA 2 D 78 SIKA 1 D 156
KARCHER 1 B 136 SILVER SANZ 2 B 27
KETTAL 2 F 46 SIMES SENCO 2 C 46
KRAFFT 1 A 133 SIRVEX (RUEDAS ALEX] 2 F 101
KUHN RIKON 2 A 19 SNA EUROPE 2 E 91
LACOR 2 E 83 SOLER & PALAU (S&P) 2 B 34
LINCOLN KD 2 A 20 SOLTER 2 F 100
LOSDI (PRIMICIAS STANLEY 1 B 140
TECNICAS CARDI) 2 B 21 STAYER 1 C 142
MAIOL GERMANS 1 D 164 SUPER EGO 2 B 22
MAKITA 1 C 151 SVELT 2 G 121
MAKUILAND 2 D 65 TALLERES ESCORIAZA (TESA) 1 A 130
MASFER 1 C 202 TATAY 1 C 147
MASSO 2 C 56 TAYG 1 E 170
MEDID 2 F 93 TESA TAPE 1 A 130
METRONIC (LINEAS OMENEX) 2 E 79 THECA 2 G 112
MN JEWE 2 G 126 TITAN 1 E 177
MOTORES CAMPEON 2 C 59 TOI (TORRENTE

MULTIMEC 2 E 79 INDUSTRIAL) 2 B 32
MURTRA 2 C 143 TOYMA 2 F 97
NARDI 1 A 127 TRACTEL 2 B 30
NECO 2 C 42 TYROLIT 1 B 138
NEOPLAST 2 B 28 UMACOM 2 B 23
NORTENE 2 E 86 URKO (OCAMICA) 2 C 55
NUEVA FERRETERIA 1 B 200 VALIRA 1 A 132
NUSAC 2 C 57 VALVULAS ARCO 2 G 116
ORBEGOZ0 (SONIFER) 2 A 10 VERVI 2 A 11
ORFESA 2 D 41 VESIN 2 G 117
OSRAM 2 C 53 VIRUTEX 1 A 131
PANTER 2 D 71 WD-40 2 E 84
PFERD RUGGEBERG WENCO 2 F 106
(CABALLITO) 2 G 123 WERA WERK 2 A 4
PIHER (IND.PIQUERAS) 1 D 155 WOLFCRAFT 1 D 161
PLASTIC METALL 2 G 124 WUTO 2 A 7
PLASTIKEN 2 F 107 XIOMARA 2 B 37
PQS 2 F 105 XYLAZEL 2 E 85
PROTENROP 2 E 89 YUDIGAR 2 G 122
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PLANO DEL RECINTO
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Big Servicio, Big Ahorro, Big Ofertas,
Big Garantia, Big Calidad y Big Soluciones...
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BIGMAT DAY

El certamen concluye con la asistencia de mds de 2.000

profesionales

BigMat Day transmite
optimismo al sector

Benidorm fue la localidad escogida por el grupo BigMat para celebrar la segunda edicion de su
feria interna con clientes, socios y proveedores del grupo almacenista de materiales de
construccion. En un espectacular entorno y con un sol de justicia, los asistentes disfrutaron, los
pasados 28 y 29 de abril, de feria, demostraciones y también, de relax, con animados espectdculos.
Y es que eso es precisamente lo que pretende BigMat con sus encuentros, generar negocio e
intercambiar ideas pero también ofrecer un espacio para disfrutar, que ya toca en momentos de

Crisis.

Nerea Gorriti

Y asi fue como el Hotel Villaitana Wellness Golf and
Business Resort de la localidad costera se convirtié
durante dos dias, no en un resort para jugadores de golf,
como es habitual en este establecimiento hotelero, sino
en el escenario de una feria al aire libre que superé las
previsiones de asistencia y que pasa a consolidarse
como una cita referente para el sector con 136 exposi-
tores, frente a los 120 de 2009 (un 13% mas), y 1.600
clientes, superando en 400 al encuentro anterior (un
30% mas).

Inaugurado de la mano de representantes de BigMat y
Manuel Cabezuelos, concejal de Turismo de Benidorm

y clausurado por Agustin Navarro, alcalde de esa loca-
lidad el pasado 29 de abril, el certamen representa para
el grupo una accion estratégica para fomentar y conso-
lidar las relaciones entre socios, proveedores y clientes.
Con esta feria privada el sector de los materiales de
construcciéon quiere aunar esfuerzos para afrontar la
coyuntura econdmica actual. El sector de los materiales
de la construccién agrupa a mas de 5.000 empresas de
toda Espafia que emplean a cerca de 500.000 trabaja-
dores.

“La segunda edicién de BigMat Day ha tenido atn
mejor acogida que la primera. La férmula que debemos

Luis Pérez, presidente de BigMat.
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Entrevista a Luis Pérez, presidente de BigMat
“ El motor dinamizador del sector es y serd la rehabilitacion”

En la pasada edicién hablaban de la
rehabilitacién como motor dinamiza-
dor del sector, ¢Es ya una realidad? ¢Se
esti potenciando?

El motor del sector, ahora y durante los
proximos anos, serd claramente la
rehabilitacion. En la actualidad solo la
fomenta el auténomo, nuestro mejor
comercial, aunque en realidad, son
todos los profesionales los que la
impulsan. En ese sentido, sentimos la
falta de apoyo por parte de las institu-
ciones y que las ayudas estan llegando
tarde.

Se abogaba también por una regenera-
cion del sector hacia un modelo pro-
ductivo y no especulativo, ¢Se ha evo-
lucionado en esta linea?

Yo creo que en los proximos afos vere-
mos una evolucién en ese sentido. Sin
embargo, como todas las transforma-
ciones, se dard poco a poco, pero creo
que el futuro ird en esa direccién.

¢Y en cuanto a la necesidad de realizar
reformas estructurales?

No se estd haciendo practicamente
nada. Todos sabemos cémo estan las



Nuevos objetivos para 2010

La estrategia para los proximos meses pone su
acento en reforzar el posicionamiento de la marca
como referente en almacenes de materiales para
la contratacion y la reforma, un mercad con gran-
des perspectivas de crecimiento. Ademas, se inci-
dird en la importancia de la fidelizacién con el
lanzamiento de nuevos servicios logisticos vy
financieros enfocados al incremento de la compe-
titividad y la eficiencia.

En 2009 facturé 507 millones de euros y prevé
alcanzar los 530 millones de euros de facturacién
en 2010. Actualmente el grupo cuenta con 149
socios y con 260 puntos de venta. Para este ano se
ha propuesto un “plan ambicioso”, segin JesUs
Prieto, que consiste en conseguir veinte nuevos
socios. Y ya llevan cuatro nuevos asociados en lo
que va de ano. De esta forma pretende alcanzar
los 600 millones de euros de facturacién en 2011
y alcanzar el 4% de cuota de mercado.

Por otro lado, Roberto Primo, consejero de la
regional de Levante, destaco la necesidad de dar
una imagen de confianza y optimismo en tiempos
de crisis haciendo referencia a la celebracion del
certamen. La regional que encabeza estd com-
puesta por 29 asociados, repartidos en la Comu-
nidad Valencia, Murcia y Albacete. “Las ventas no
disminuyen como lo hicieron en 2008 y 2009",
apuntaba.

emplear para que el sector pueda afrontar la coyuntura
econémica actual es aunar esfuerzos. Solo unidos
podremos impulsar el mercado y un punto de encuen-
tro como este es el idéneo para compartir impresiones
y objetivos, asi como afianzar relaciones comerciales”,
declaraba Luis Pérez, presidente de BigMat Espaiia.

Inauguracion a cargo del concejal de Turismo de Benidorm y
responsables de BigMat. A la derecha, el personaje 'BigMat'
acompaiié a los asistentes durante todo el certamen.

Un espacio de encuentro para hacer negocio
Sus principales clientes aprovecharon la oportunidad
para cerrar operaciones en condiciones especiales y
conocer de primera mano las Gltimas novedades que
los expositores presentaron en la feria, asistir a exhibi-
ciones y demostraciones de producto y a conferencias
de interés. Durante todo el dia se pudieron realizar
pedidos a los equipos comerciales de los estableci-
mientos BigMat que participan en la feria.

“Estamos muy satisfechos con el prestigio que esta
adquiriendo nuestro certamen, al que han acudido mais
del 90% de nuestros socios con sus principales clien-
tes. Queremos que nuestros proveedores se encuentren
arropados por una marca lider y que nuestros asociados

entidades financieras que también
son parte implicada en esta crisis
global. Todavia hace falta esa circu-
lacion de dinero en todos los merca-
dos, no solo en el nuestro.

Parece que todo es negativo...

No todo. Estos dias hemos recibido
una buena noticia: el repunte de las
hipotecas de los dltimos meses.
Esto nos da esperanza.

La profesionalizacién de las empre-
sas y empleados, ¢es suficiente?
inecesitamos mas profesionales
cualificados?

En todos los sectores es necesaria la
formacién y sobre todo, si quere-
mos seguir compitiendo a nivel glo-
bal, tenemos que seguir invirtiendo

en formar a los profesionales.

De hecho, en nuestro grupo BigMat
dedicamos mucho esfuerzo a la for-
macién tanto de nuestros directi-
vos como de asociados y de emple-
ados. Hay que seguir apostando por
ello e incluso a nivel institucional,
impulsando las escuelas de forma-
cion profesional, algo en lo que lle-
vamos mucho retraso respecto a
otros paises.

Y voy mas all3, los padres tenemos
que ser conscientes de que no todos
nuestros hijos serdn médicos, arqui-
tectos o ingenieros. Y que un buen
profesional, bien formado en una
escuela de Formacién Profesional,
se ganard muy bien la vida. Esto es
algo en lo que también hay que
invertir.

¢Se invierte lo suficiente en Espafia
en tecnologia?

Precisamente esta es una de las cla-
ras apuestas de BigMat para superar
la crisis. Hemos confiado y poten-
ciado las nuevas tecnologias. En
este sentido, estamos implicados en
un nuevo sistema de gestion en el
cual hemos llegado a un acuerdo
importante y ventajoso con Micro-
soft para todo nuestro grupo.
Estamos desarrollando su sistema
de gestion, Microsoft Dynamics
NAV, una plataforma ideal que
hemos empezado a implantar y que
permitird optimizar la interconecti-
vidad entre los sistemas de gestion
entre los socios y de todos los
almacenes asociados con la central
de compras.

129



BIGMAT DAY

El Hotel Villaitana Wellness Golf and Business Resort,
escenario idilico para la celebracién del certamen.

encuentren las mejores oportunidades para hacer nego-
cio”, comenta Jesis Prieto, director general de BigMat.

La unién hace la fuerza

“Hay que buscar sinergias, que las empresas se agru-
pen”. Esta es una de las medidas propuestas por los
representantes de BigMat para que el sector pueda
hacer frente a la coyuntura actual. Y es que segtn datos
proporcionados por el presidente del grupo en referen-

Los directivos de BigMat destacan el prestigio y
calidad de los fabricantes que han acudido al
certamen donde han estado representadas las
principales marcas de todas las familias de
materiales de construccion: bastos, ferreteria,
maquinaria y herramientas, sanitarios, pavi-
mentos, revestimientos, acondicionamiento
exteriores, obra, cubiertas y acondicionamiento
interior.

cia a cifras difundidas por Andimat, entre 2007 y 2009
las ventas del sector cayeron una media generalizada
del 45%, mientras que en BigMat lo hicieron un 30%
en ese mismo periodo. Sin duda, un dato significativo y
mads teniendo en cuenta que conforme a las previsiones
de la misma asociacién, en 2010 se prevé un descenso
de un 10% en el sector, lo que hace imperativo que las
empresas se asocien para hacer frente a esta situacién y
en muchos casos, sobrevivir.

Haciendo hincapié en la necesidad de compartir siner-
gias, Jestis Prieto, director general de BigMat apuntaba
que tal y como se ha ido preparando BigMat para afron-
tar la ralentizacion del mercado, serd el primer grupo en
salir de la recesion gracias al cambio de organizacion
que ha desarrollado. “Durante los ultimos dos afos
hemos modificado los sistemas de gestion, algo nece-
sario en tiempos de crisis para mejorar la competitivi-

¢Ya se encuentra en funciona-
miento?

Si, hemos instalado el ERP en la
central de compras BigMat Proma-
espafia y ya tenemos alrededor de
doce asociados con él en marcha.
Esperamos que en los proximos
anos la mayoria de los asociados
esté conectado con el mismo siste-
ma, lo que nos permitird ser mucho
mads agiles a la hora de tomar deci-
siones rdpidas, algo que sin duda
serd fundamental en un futuro, y
tener conocimiento de como se
mueve el mercado y como lo hacen
nuestros almacenes. Es importan-
tisimo invertir aqui.

¢Y los asociados? ¢En qué segmen-
to invierten més?

Actualmente en productos ecologi-
cos. El futuro inmediato pasa por
los articulos con sello Eco y por la
construccion sostenible. En cuando
a la eficiencia energética, actual-
mente se estd invirtiendo y avan-
zando bastante. Aquellos fabrican-
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tes que destinan recursos a I+D
para desarrollar productos sosteni-
bles y ecolégicos son los que lide-
rardn el futuro. Es algo que, sobre
todo estamos viendo en el sector
del aislamiento.

Ademis del nuevo sistema de ges-
ti6n, han creado la nueva platafor-
ma logistica, ¢en qué consiste?

Es un servicio que nos permite ser-
vir de hoy para mafana a precio de
camién completo, algo que no
podria hacer mi empresa ni casi
ningn socio. Es una solucién que
nos esta permitiendo dar el servi-
cio ‘just in time’y a muy buen pre-
cio.

También ofrecen un servicio de
alquiler...

Si, BigRent es otro servicio que
ofrecemos a nuestros clientes y que
cada vez se implanta més. Tiene un
valor intangible que permite decir a
un cliente: “Necesitas un martillo
de estas caracteristicas que cuesta

600 euros y utilizards en dos
obras... No lo compres, yo te lo
alquilo, y después, si te gusta y tie-
nes oportunidad de comprarlo, ya
lo adquirirds” Es un negocio mais
dentro de nuestro negocio, que va
creciendo.

Para terminar, ¢por qué Benidorm?
Pensamos que tenemos que rotar.
Comenzamos en Cornelld, en Bar-
celona, porque es donde tenemos
mas masa de asociados. Este afio
decidimos venir aqui porque la
regional de Levante es la segunda
con mds asociados. Teniamos la
opcion de escoger Valencia pero
nuestro departamento de marke-
ting nos presenté Benidorm y esta
localizacion.

Con las oportunidades que veia-
mos de ser innovadores celebrando
la feria en esta ubicacion, el conse-
jo de administracién decidi6 por
unanimidad que este era el lugar
ideal y a dia de hoy creo que hemos
acertado de pleno. M




A diferencia de las redes franquiciadas, BigMat
tiene asociados que se unen para ser mas fuertes
y tener una mayor ventaja competitiva derivada de
la experiencia y especializacion que aporta cada
asociado en su are de influencia, manteniendo
cada uno su propia autonomia. Esta formula de
éxito aporta grandes ventajas a los establecimien-
tos asociados entre las que destaca la firma de
acuerdos con proveedores para obtener mejores
precios, el desarrollo de un ‘know-how’ sobre la
evolucion del sector en otras zonas de Espafna u
otros paises, el acceso a formacion especializada y
muy especialmente, la integracion en un proyecto
comuUn que permite compartir objetivos, procedi-
mientos y valores con una organizacion de dimen-
sién internacional.

dad de todo el grupo, y por otro lado, hemos creado la
primera plataforma logistica del sector de la distribu-
cion de material de construccion que hard mis compe-
titivo al grupo BigMat y a sus socios”, afirmaba.

Y es que el establecimiento asociado tiene cinco veces
mas oportunidades de mantenerse en el mercado que
un comerciante independiente.

Desde hace seis meses los asociados cuentan con una
plataforma logistica de 17.000 metros cuadrados en
Castellon desde donde disponen de muchos productos
en stock para distribuirlos al instante. Una solucion
para hacer compras conjuntas que les permite reducir el
stock de material, lo que supone una gran ventaja en
momentos de desaceleracion.

Esta nueva plataforma logistica permitira a los asocia-
dos hacer frente a las nuevas necesidades del sector. En
la actualidad es vital disponer del material justo a
tiempo vy hacer, por ejemplo, pequeflas compras para
tenerlas al dia siguiente. “Con esta plataforma es lo que
intentamos conseguir. Los socios estin satisfechos.
Adecuarnos al nuevo mercado de la reforma y del con-
sumidor final con esta plataforma logistica ayudard a
nuestros socios a salir adelante”, seflalaba Prieto.

Zonas mas afectadas

En este contexto y segln el director general de BigMat,
la gran caida para los almacenes de construcciéon ha
sido en la costa mediterrinea, exceptuando las grandes
ciudades, mientras que la depresion ha sido mucho
menos pronunciada en la costa Atldntica y en pequefias
poblaciones del interior de Espafia, zonas en las que el
crecimiento tampoco fue tan bueno durante el boom
inmobiliario.

Almacenes cada vez mas diversificados, todo
para el reformista

Los almacenes de BigMat se caracterizan por la diversi-
ficaciéon de producto. Si bien, en su nacimiento hace
doce afios, su enfoque eran los materiales bastos, pau-
latinamente han introducido nuevas gamas de produc-
to. “La ferreteria, que representaba el 17% de las ventas
de las tiendas especialistas en la construccion, es la que
ha supuesto una mayor caida en nuestras tiendas”
sefialaba Prieto. Ahora también cuentan con gamas de

T —

Productos para la construccién, ferreteria, jardineria, el
hogar... la diversificacion de BigMat marcé la jornada.

El segundo dia la asistencia fue masiva.

producto de fontaneria y del entorno del hogar en las
que se incluyen la jardineria y la decoracion. “Estamos
avanzando en esta linea. Este afio hemos lanzado un
folleto novedoso con cien productos con el que pode-
mos competir con empresas especialistas en jardineria.
Actualmente, el sector reformista necesita que lo pro-
veamos de todos estos productos” W
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Productos BigMat

Nueva coleccion de bancos de
trabajo de Simonrack

Nueva gama de
bancos de
trabajo.

Estanterias Simén- Simonrack present6 una nueva
coleccion de bancos de trabajo, ficiles de montar, sin
tornillos, que sostiene hasta 600 kg de carga, en dife-
rentes medidas y colores y a precios econémicos, tal y
como sefiala la compafia. Asimismo di6 a conocer nue-
vas soluciones para pasillos elevados y nuevos acceso-
rios compatibles con las familias: Simonclassic, Simon-
clik, Officlick y Simontalelr, asi como nuevas opciones
de taquillas y armarios metalicos.

Proteccion colectiva de la
mano de Meplasjar

Metalicas Plasticas Jar expuso diversos productos de
proteccién colectiva. Por un lado, productos para la pro-
teccién de borde, segin
normativa 13734/2004
ensayada por Aidico por
conjuntos, que compren-
den dos barandillas, dos
guardacuerpos y un roda-
pié, ideados para evitar
caidas al vacio durante la
fase de levantamiento de
estructuras. Los salva-
cuerpos y salvapuntales
que pudieron ver en el
stand son para la fase
posterior de la obra: una
vez levantados los tabi-
ques y encontramos hue-
cos de ventana, de balcon
y de ascensor, estos arti-
culos evitan las caidas a
distinto nivel en estas

g o ol

Nuevos productos de
Kraff

Krafft, cuya relacion con BigMat se remon-
ta a los inicios del grupo hace veinte afios,
presentd la nueva gama de productos de
mantenimiento y limpieza de superficies
Klim, con productos como Elimina
Cemento Capa Fina, Elimina Cemento
Capa gruesa, Elimina Cemento Marmol y
Terrazo.

También aprovecho su participacion en la
feria interna para dar a conocer la gama de
marcadores de obra Stec 3609, una linea de
marcadores de obra en seis colores distin-
tos de aplicacion en 360° (suelo, pared y
techo) para marcaje altamente visible y
duradero de sefalizacion de obra. Los visi-
tantes a su stand también pudieron cono-
cer el Poliflex Pro, una masilla de poliure-

tano modificado de altas prestaciones para su stand de
el sellado de juntas. BigMat Day
2010.

Stanley Iberia presenta
nuevas herramientas

Stanley Tberia present6 nuevas gamas de herramientas.
Algunas de las novedades han sido la nueva FatMax
Xtreme Doble hoja y la linterna con mordaza. Ademads ha
dado a conocer el juego de 17 piezas FatMax Xtreme, una
carraca de 40 dientes con tres posiciones, almacenaje
interno de las puntas y sistema de anclaje de la punta
magnético ultra estrecho. También durante la feria los
visitantes pudieron conocer el taller mévil metalico Fat-
Max v el 12 en 1 multiherramientas con cuerpo de acero
inoxidable y facil acceso a las herramientas. Estd com-
puesto por alicate universal, alicate cortacables, alicante
con boca curvada dentada, mini serrucho, lima, cuchillo,
mini cuchillo, abre botellas, destornillados punta planta
4/8/3 mm y destornillador punta Philips 1PH.

Liteplast,
protagonista en el
stand de Quilosa

Quilosa dio a conocer su amplia
gama de productos. Entre ellos
destacd el nuevo Liteplast, una
pasta reparadora ideal para el

Productos para
la seguridad en

sellado de yeso. Se trata de un
tapagrietas ligero, una pasta ya
preparada que no merma ni se

Productos para la
seguridad en su stand de
BigMat Day 2010.

zonas.
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agrieta ni gotea. Tiene una gran capacidad de relleno.
Una vez seco, se puede pintar, lijar e incluso taladrar.
Para uso en interiores y en exteriores. Permite la repa-
racion y relleno de grietas, agujeros, hendiduras en la
madera y el yeso, los muros y el estucado, no importa
cudl sea el tamafio de la grieta o el hueco a rellenar.

Paredes con bloque de vidrio
sin necesidad de obra

Alublok Sistemas presenté Tecniblok, las estructuras
de aluminio para la construccién de paredes con blo-
que de vidrio, mediante la unién de diferentes tipos
de perfiles sin necesidad de obra o elementos adhesi-
vos. Su montaje es tan ficil que no se necesita la
ayuda de profesionales. Permite decorar el hogar
separando ambientes con mucha luminosidad y ele-
gancia. Se puede utilizar tanto en interior como exte-
rior ya que las condiciones climatolégicas no le afec-
tan por tanto es ideal como mampara de bafo, terra-
za, fachadas, aportando una gran resistencia.

El nuevo regle vibrador de
Rafael Vallés Arandiga

Rafael Vallés Ariandiga
mostro el nuevo regle
vibrador y dio a cono-
cer el amplio abanico
de herramienta de la
que disponen tanto
para escayolistas, yese-
ros, montadores de car-
tén-yeso y construc-
cién en general me-
Stand de Rafael Vallés diante expositores.
Ardndiga. Sus comerciales aten-
dieron las numerosas
visitas tanto de socios
BigMat con los que compartieron impresiones y obje-
tivos, asi como de los clientes de estos ya que la feria
estaba dirigida el primer dia a los socios y el segundo
dia a los clientes finales.
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GREMIOS

El Gremi de Catalunya de Comerciants de Ferreteria celebra su
convencion anual en Santa Coloma de Farners (Girona)

El Gremi aboga por la

innovacion

Un aiio mds el Gremi de Catalunya de Comerciants de Ferreteria, Subministraments Industrials,
Bricolatge, Menatge i afins celebré su convencion anual en una de las cuatro provincias catalanas,
“para estar mds cerca del agremiado” como seiial6é Joan Alarcon presidente del gremio en su
presentacion. En esta ocasion fue en Girona, en concreto en el hotel Mas Sola de Santa Coloma de
Farners, donde los miembros del gremio pudieron conocer una nueva herramienta a su disposiciéon
patra acotar la morosidad que afecta al sector y recibir una leccion magistral de como salir

reforzados de la crisis.

“Este aflo nos centraremos en dos cosas
importantes: si vendemos, procuremos
cobrar; y como nos hemos de preparar para
salir reforzados de esta crisis” Asi present6
Joan Alarcén la edicion 2010 de la conven-
ciéon del gremio que preside, que contd con
una sesion informativa sobre la nueva web
del Gremi y su potente motor de bisqueda y
con una Gnica ponencia impartida por Oriol
Amat, catedrdtico de Economia Financiera
de la Universitat Pompeu Fabra y vicepresi-
dente de la Associacié Catalana de Compta-
bilitat i Direccio.

Alarcon reconocio el descenso importante
en la cifra de ventas, que ha puesto a empre-
sas grandes, familiares y autonomos que se
dedican a la ferreteria en una situacion difi-
cil en estos tltimos meses. “No estamos
ante una crisis corta como otras que ya
hemos vivido los que ya peinamos canas”,
afirmo el presidente del gremio. “Nunca vol-
veremos a los valores que teniamos en
2006-2007; tardaremos mucho tiempo en
llegar a las cifras globales de esos afnos” afadio.
“Gobernad vuestra empresa, pero en base a la realidad
que estamos viviendo ahora. Hay quien opta por ‘ir
tirando’ de stock y se estd equivocando, porque esta
situacion se puede prolongar méas tiempo y el stock se
acabard”.

Pero, ¢qué hacer?. “Todo el mundo habla de la I+D+i, y
hoy quisiera centrarme en la ‘i’ mintscula, la innova-
cion” Segin sefal6 el portavoz del Gremi, innovacion
no es solo “coger a unos cientificos o técnicos, pagarles
mucho dinero y que investiguen en su laboratorio”
Alarcon se refirio a estudios internacionales que
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GENERALITAT

Laura Lépez, representante del drea de Comer¢ de la Generalitat de Catalunya,
junto al presidente del Gremi Joan Alarcén.

demuestran que el 65% de las ideas de innovacion sur-
gen de estar “al pie del caiién”, recogiendo opiniones e
ideas. Después, un 20-25% de las ideas surgen de “abrir
bien los ojos alld donde vayamos y observar otros sec-
tores y otros paises del mundo y aplicar estas mejoras
en nuestro negocio pl‘OplO > Al final, solo un 10% de la
innovacion es la que “se le paga a profesionales investi-
gadores externos”.

Para finalizar su intervencion, el presidente del gremio
lanz6 este mensaje: “Hay que estar con los ojos bien
abiertos puertas afuera y con los pies en el suelo puer-
tas adentro”
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Joan Alarcon:“Hay que estar
con los ojos bien abiertos
puertas afuera y con los pies
en el suelo puertas adentro”

Levantar barreras

Tras Alarcon, el turno de palabra fue para Laura Lopez,
representante del drea de Comercio de la Generalitat de
Catalunya, que disculp6 a su directora general, Gemma
Puig, ponente prevista en un principio. Lopez sefialé la
importancia de jornadas como esa, tanto para los agre-
miados como para los representantes institucionales:
“La importancia de actos como el de hoy para los agre-
miados es evidente: tenéis parte de la partida ganada
reuniéndoos y compartiendo vuestros miedos e incer-
tidumbres, que probablemente son mayores que hace
tres anos. Y para la administraciéon es importante
encontrar entidades aglutinadoras en el sector, interlo-
cutores vélidos, activos y dindimicos como es este gre-
mio y que no siempre pasa en otros sectores”.

Laura Lopez invit6 ademads a los comercios a “hacer una
reflexion profunda” porque tienen retos a afrontar
importantes que Lopez agrupd en dos lineas de trabajo:
la dimension y la innovacion.

Para Laura Lopez:
“Innovacion no es inventar
ni descubrir cosas nuevas,

es verlo todo desde

otra perspectiva”

Para Lopez, la dimension es basica. Sin ella, muchos
proyectos son dificiles de afrontar. “Tenemos en el sec-
tor del comercio catalin unos 100.000 establecimien-
tos comerciales y unas 80.000 empresas. Es dificil que
este entramado sea competitivo si no se busca dimen-
sién” Pero la dimensiéon no es solo que las empresas
crezcan por si solas, “no es sencillo y no estd al alcance
de todos”, sefialé Laura Lopez. Por eso, la representante
de la Generalitat hizo hincapié en la opcion de asociar-
se, aunque a priori ‘asuste” a las empresas: “Se puede
conseguir dimension trabajando en red desde el mismo
gremio, en centrales de compra, cooperativas, alianzas,
asociando empresas del mismo sector o de otros secto-
res, con fabricantes... Es el momento de abrir mucho las
miras y levantar barreras que limitan vuestro sector y
pensar que nunca se puede decir ‘de esta agua no bebe-
ré’ Ser capaces de hacer cosas conjuntas con vuestros
eternos rivales es uno de los grandes retos del momen-
to porque solo de este modo se puede tener un sector
potente y con garantias de afrontar el dificil futuro que

Nuevo buscador de morosos

Daniel Andrés y Ramon Aguado fueron los encargados
de presentar la nueva web del gremio.

Daniel Andrés, vicepresidente segundo del Gremi,
y Ramon Aguado, asesor informatico del mismo,
presentaron la nueva pagina web de la entidad,
que nace con el objetivo de “acercase mas a la
poblacion en general, no solo al sector”, seiald
Ramon Aguado. Esta nueva herramienta, en apa-
riencia sencilla e intuitiva, esconde unos motores
de busqueda importantes. Por un lado, la busque-
da de los datos comerciales y mapa de ubicacio-
nes de todas las ferreterias agremiadas, de acce-
so publico; y por otro, una busqueda, accesible
solo a los agremiados registrados, dentro de una
base de datos de morosos generada por los pro-
pios agremiados. Segun Daniel Andrés, “el objeti-
Vo es que quien compre, pague, evitando a los
morosos que cambian de proveedor para no
pagar sus facturas”. El funcionamiento es senci-
llo: “Cuando un cliente no nos paga, agotadas las
vias normales de reclamacion, como llamadas o
visitas, nos queda el recurso de incluirlo en la
base de datos de morosos del gremio. La finalidad
es que cuando una persona venga a nuestra
ferreteria a abrir una cuenta, podremos compro-
bar si su NIF esta registrado como moroso antes
de hacerlo”. En caso de estar registrado, el bus-
cador facilitara el nimero de facturas que debe,
el importe acumulado de la deuda y el nimero de
agremiado que lo han incluido en la base.

Con esta herramienta, basicamente disuasoria, el
gremio intenta “acotar la morosidad de nuestro
sector, que un senor que debe dinero en una
ferreteria de Tarragona no vaya a Girona a abrir
otra cuenta antes que venzan sus facturas”, expli-
co el vicepresidente segundo del Gremi de Ferre-
ters. Por ello también se propone senalar de
alguna manera las ferreterias adheridas a este
registro de morosos, para que estos se lo piensen
dos veces antes de entrar a comprar en ellas.

El asesor informatico de la entidad gremial,
Ramon Aguado, también senalé que existe la
opcion de descargarse esta base de datos (un lis-
tado de NIF en formato Excel) e incorporarlo en el
propio sistema informatico que disponga el agre-
miado, de manera que el filtraje se haga de
manera automatica.
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Oriol Amat impartié una leccién magistral sobre como triunfar en
épocas de crisis.

se nos presenta”. Y por otro lado, estd la innovacién.
“Innovacién no es inventar ni descubrir cosas nuevas,
es verlo todo desde otra perspectiva. Romper mitos y
barreras y mirar con ganas de ver; probablemente tene-
mos oportunidades de innovar cada dia pero si no las
queremos ver no las veremos”.

Como salir reforzados de la crisis: el ejemplo
de las ‘empresas gacela’

Oriol Amat, catedratico de Economia Financiera de la
Universitat Pompeu Fabra y vicepresidente de la Asso-
ciaci6 Catalana de Comptabilitat i Direccid, expuso
ante los asistentes la ponencia ‘Aprovechemos las opor-
tunidades de la crisis. Como renacer con mas impetu’.
Amat sefial6é que la economia, en general, funciona por
ciclos comparandola con una carrera ciclista, que tiene
etapas llanas, mas ripidas y etapas de montafa. Pero,
como record6 Oriol Amat, algunos corredores aprove-
chan la montafa para adelantar a sus compafieros, asi
como algunas empresas aprovechan las épocas de crisis
como una oportunidad para triunfar.

Para ello, Amat recurrié a un estudio propio sobre lo
que conocen como ‘empresas gacela’ o dicho de otra
manera “las empresas que consiguen aumentar la factu-
racion ganando dinero” Se trata de empresas de alto
crecimiento, presentes en todos los sectores industria-
les v en todas la ramas del servicios a la produccion. De
mediana, estas empresas tienen 14 afios de antigliedad,
pero que “han necesitado 10 afios para encontrar su via
de crecimiento” y son pequeiias, independientes, pre-
dominantemente de capital nacional y familiares. Se
caracterizan ademas en que generan mucha ocupacion
—duplicando su plantilla en los tres tltimos afios— y
en que su facturacion —al menos en 3 afnos— ha ido
creciendo un 15% al afio. Amat explico a los asistentes
de forma muy amena las particularidades de estas
empresas contestando a las preguntas: ¢Quién lo hace?;
¢qué hace?; y ¢como lo hace?.
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En cuanto a quién, Amat explicé que sus dirigentes
suelen ser lideres que se toman su empresa como un
proyecto vital, buenos organizadores y que no pierden
el tiempo en culpar de sus problemas a factores exter-
nos. Ademis, la seleccién de su equipo es primordial:
se buscan personas formadas pero con cualidades inna-
tas y que se automotivan. La empresa gacela suele optar
por la promocién interna de sus trabajadores en base a
sus méritos y tienen previstos sistemas de incentivos y
la sucesién de sus dirigentes. Asimismo, se gastan mais
dinero que la media en la formacion de sus trabajado-
res (2,4% frente a un 0,7%).

Sobre qué hace la empresa gacela, Oriol Amat conto
que la clave es hacer alguna cosa un poco mejor que los
competidores directos, basindose en la regla del 1%-
10%-100%: el 1% corresponde a la pequefia diferencia
real que mejora el producto; el 10% es la diferencia que
lo mejora tal y como la percibe el cliente, que suele
magnificar las cosas; vy el 100% es el total de ganancias
derivadas de esta mejora. Las gacela ademas diversifi-
can su actividad de forma controlad y orientan sus
beneficios a largo plazo: “Hay empresarios que se creen
que el lunes crean la empresa, el miércoles van a jugar
a golf y el viernes empiezan a recoger dividendos. Las
gacela se han pasado 4 afios perdiendo dinero y a par-
tir del cuarto empiezan a obtener beneficios” En el caso
de los comercios como las ferreterias, sefial6 Amat, el
plazo se reduce a tres afios. ¢Qué mads hacen las gace-
las? Un 70% de ellas tienen la ISO 9001 o una certifi-
cacion equivalente (frente al 5% del resto de empresas
catalanas), es decir apuestan por la calidad. Ello conlle-
va que sus devoluciones al cabo del afio se reduzcan
casi a la mitad: del 1,9 al 1%. A ello ayuda también que
la mayoria de ellas cuentan con sistemas formalizados
de evaluacion de la satisfaccion de sus clientes.
Asimismo gastan mds en innovacién e I+D: un 2,4%
frente al 1% del resto de empresas. La innovacion,
segln el catedritico de la UPF, “es hacer cambios que
produzcan riqueza”, al nivel que sea. Por ejemplo, la
marca de yogures catalana La Fageda, que harta de gas-
tar dinero en la destruccion de la nata que sobraba en la
producciéon de desnatados, la aproveché para hacer un
postre licteo enriquecido con nata, ‘El Llaminer’ con
muy buena aceptacion: “con esta innovacion, lo que era
un coste, se convirtié en generador de dinero”.

En lo que se refiere al como lo hacen, las empresas de
alto crecimiento suelen apostar por las financias con-
servadoras en cuanto a inversiéon en activo y endeuda-
miento, de manera que la deuda crece menos que el
activo, en contraposicién a un modelo més arriesgado,
en que se descontrola la inversion en activo y la deuda.
En este sentido, las empresas que resisten mejor los
envites de la crisis son las que estdn mads capitalizadas.
Para asegurar la liquidez de una empresa, como minimo
deberia de tener un patrimonio limpio del 40%. Amat
puso el ejemplo de Air Comet, que solo tenia un 5%
frente a Inditex, con un 52% o Bodegas Torres con un
56%.

La capitalizacién, junto a la innovacién, son para Oriol
Amat los dos factores claves para resistir en periodos
de recesion, “pero también un poco de suerte, pero la
suerte llega solo si se trabaja duro, con innovaciéon y
disciplina”, concluy6 el catedratico de la UPF.H
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DOMOTICA

SimonVox.2 y SimonVit@ o la combinacion de ambas son
algunas de las propuestas de la marca

Soluciones en domotica
Slm,on: cuando el control
esta en un dedo

Simon dispone de un amplio abanico de posibilidades en domética que se adaptan a las
necesidades de cada persona o negocio. En funcion de las funcionalidades que requieran y el
presupuesto que deseen destinar a este apartado, Simon puede ofrecer SimonVox.2, SimonVit@
o la integracion de ambos sistemas y siempre con la estética del resto de mecanismos de la

instalacion.

Simon ha superado las 20.000 instalaciones con éxito
en viviendas, hoteles y oficinas Los expertos de la
marca mantienen una investigaciéon rigurosa en desa-
rrollos dométicos para conseguir sistemas adaptables a
cualquier necesidad particular y faciles de utilizar.
Ambos sistemas dométicos Simon necesitan la inter-
vencién de un instalador. La marca organiza sesiones de
formacién para todos aquellos instaladores que lo
requieran.

SimonVox.2: telecontrol y seguridad

El sistema domotico SimonVox.2 combina control y
seguridad de una forma sencilla. Este sistema de tele-
control aporta seguridad técnica, seguridad personal,
confort, telegestion y ahorro a medida de las necesida-
des de cada espacio.

Los sistemas antiintrusion o el pulsador de emergencia
de SimonVox.2 ofrecen la tranquilidad de tener la
vivienda vigilada. Gracias a este sistema y a la posibili-
dad de la vigilancia remota (instalacion de camaras IP)

Diferencias entre ambos sistemas Simon

Redaccion Interempresas

El sistema domético SimonVox.2 combina control y seguridad
de una forma sencilla.

se puede tener constancia de lo que ocurre en la casa en
ausencia de sus ocupantes. SimonVox.2 detecta cual-

La principal diferencia entre los dos sistemas de domaética de Simon es que SimonVox.2 no necesita programacion,
simplemente con el teléfono se pueden asignar todas las funciones, y su instalacion es sumamente sencilla. Simon-
Vit es facilmente programable pero necesita la intervencion de su sencillo software para programar las funciona-

lidades.
Otra diferencia es el numero de funcionalidades que ofrecen cada uno, en SimonVox.2 encontramos una optima rela-
cion funciones / precio y SimonVit@ ofrece la flexibilidad de escoger desde una sencilla centralizacién de persianas
hasta la mas compleja instalacion de un conjunto de edificios integrando los diferente sistemas de iluminacion, cli-
matizacion y gestion.
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quier intrusiéon en su hogar y avisa por teléfono,
mediante la pantalla tictil o un e-mail e incluso con
una central de seguridad.

La seguridad técnica de los detectores de agua, gas o
humo permiten controlar cualquier incidencia que se
produzca en el hogar cortando ripidamente el suminis-
tro y emitiendo un aviso tanto en teléfonos programa-
dos como en la pantalla tictil de casa.

Las alarmas técnicas que proporciona el SimonVox.2
controlan, entre otros, los escapes de agua, de gas, la
presencia de humo o el corte de suministro para evitar,
por ejemplo, que se descongele el frigorifico. Este sis-
tema detecta cualquier fuga y actta cortando el sumi-
nistro, informando al usuario por teléfono, en la panta-
lla tactil o e-mail.

Estas alarmas son especialmente ttiles en negocios de
tamafo medio como comercios, restaurantes o super-
mercados donde cualquier incidencia puede resultar en
grandes pérdidas.

La telegestion del SimonVox.2 dispone de control remo-
to y videovigilancia para controlar el funcionamiento de
una vivienda o un negocio a través de Internet gracias a
camaras IP. El sistema avisa de cualquier incidencia a tra-
vés de hasta 4 nameros de teléfono exteriores mediante
una sencilla programaciéon de mensajes claros de voz y
codigos telefonicos. Ademas mejora la seguridad perso-
nal ya que permite cuidar tanto de personas mayores
como enfermas a través del pulsador de emergencia y
contactar en caso de emergencia.

SimonVit@ promueve el consumo racional de todos los
elementos de la oficina aprovechando al mdximo la luz y el
calor natural.

SimonVit@: gran capacidad de adaptacion

Los hogares o los negocios del presente se plantean
como espacios donde cualquier elemento se puede
automatizar mediante sistemas domoticos. Electrodo-
mésticos, climatizacion, iluminacion y sistemas de
deteccion de alarmas técnicas se pueden integrar para
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Un caso practico: SimonVitfd en
las oficinas de Vitra en Valladolid

La promotora Vitra en su sede del departamento
de la vivienda de Valladolid ha instalado Simon-
Vit@ como sistema de gestion de la oficina opti-
mizando el ahorro energética de la mismay cum-
pliendo con las directrices del Codigo Técnico de
la Edificacion (CTE). Su idea es que esta oficina
sea un ejemplo para las diferentes posibilidades
que el sistema puede llegar a ofrecer y poder
implementar el sistema de las construcciones
que realicen en el futuro, ya sean viviendas, ofici-
nas u otra clase de instalaciones.
En las oficinas de Vitra se ha decidido optar por el
sistema SimonVit(@ para conseguir los siguientes
objetivos:
¢ Gestionar desde una pantalla tactil todas las
funcionas de la instalacion: iluminacion, con-
trol de persianas y recepcion de alarmas de
agua y gas. Todas estas funciones se pueden
realizar también desde pulsanteria redundan-
te.
Ofrecer la maxima eficiencia energética, con-
siguiendo un importante ahorro de costes
gracias a la posibilidad de realizar programa-
ciones horarias de la iluminacion y persianas
optimizando su uso, en funcion del momento
del dia y la luz natural.
Integracion del sistema de intrusion para que
la oficina esté permanentemente vigilada tanto
en horario laboral como fuera de éste.
Como resultado, el sistema SimonVitld se ha
ajustado perfectamente a las necesidades de la
oficina gracias al facil manejo de la pantalla tac-
til desde la que se puede controlar todas las fun-
ciones desde un punto estratégico de la oficina y
de forma exclusiva por personal autorizado de la
misma.
Ademas, la versatilidad del mando IR multimedia
ha permitido la creacion de diferentes escenarios
en la sala de reuniones de la oficina, mediante un
receptor de infrarrojos integrado y el
mando con el que realizar diferentes
ambientes a medida: realizacion de
escenarios, control de dispositivos
multimedia (TV, DVD, etc.) y subi-
da/bajada del proyector y
la cortina de pro-
yeccion.

El mando IR
multimedia, con
receptor de infrarrojos
integrado.




Los sistemas de
domética Simon
estdn disponibles
con una variedad
de acabados que
permiten combinar
el control con la
estética.

aumentar seguridad, confort y ahorro. Simon lo consi-
gue a través de SimonVit@ con una sola pulsacion.
Este sistema soluciona las cuestiones basicas de cual-
quier oficina de forma sencilla y eficaz: seguridad, con-
fort, ahorro, telegestion y ademéis permite realizar cual-
quier combinacién de funciones por sofisticada que
ésta sea. Es el usuario de la vivienda o el gestor del
negocio quien pone el limite con sus necesidades o
imaginacion.

Entre los beneficios que proporciona su instalacién
estin el aumento de la seguridad mediante la detecciéon
de alarmas técnicas como humo, fugas de gas y de agua.
SimonVit@ cierra el suministro y avisa al instante
sobre cualquier incidencia evitando asi situaciones
peligrosas. En cuanto a las posibles intrusiones, el sis-
tema, mediante detectores de movimiento avisa de un
posible robo y con la simulaciéon de presencia (se
encienden luces de manera selectiva) disuade a aquellos
que creen que la vivienda estd vacia. Todo mediante
una pulsaciéon que activa la funcion ‘vigilancia’

La comodidad es otro de los beneficios mds signifi-
cativos de SimonVit@. Miltiples opciones para
mejorar la calidad de vida que van desde los contro-
les a distancia con receptores por infrarrojos de
cualquiera de los dispositivos eléctricos de la
vivienda (luces del jardin, persianas, toldos, riego,
etc.) hasta la creacién de multiples escenas adapta-
das a cada ocasion (lectura, cena con amigos, cine en
casa, vacaciones). La pantalla tactil facilita que con
una sola pulsacién se consigan personalizar los
ambientes a la medida de cualquier miembro de la
familia.

La telegestion permite controlar el hogar a través del
teléfono o Internet a cualquier hora del dia y en
cualquier lugar. Las aplicaciones son innumerables:
desde abrir la casa a un familiar que se ha olvidado
las llaves a través de una simple llamada telefénica
hasta poner en marcha el riego.

Un sistema domotico es una inversion. El Simon-
Vit@ promueve el consumo racional de todos los
elementos del hogar, hotel, residencia, oficinas o
cualquier negocio aprovechando al maximo la luz y
el calor natural, aportando eficiencia energética y
ahorro. Soluciones que ademds no descuidan los
componentes estéticos. Todos los mecanismos estan
disponibles en las series mas cuidadas y vanguardis-
tas de Simon. Toda una variedad de acabados que
permiten combinar el control con la estética.l
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El “do it yourself’ se ha convertido ya en toda una filosofia

Ante la crisis:

‘Do it yourself’

El “do it yourself’ es una forma de ahorrar, una actividad divertida, un
reto personal, algo de lo que sentirse orgulloso con uno mismo y, sobre
todo, liberar estrés.

42|

Cuando la necesidad aprieta, ya no sélo
los ‘bricomaniacos’ ejercen de McGyver.
Seis de cada diez espaiioles han
resucitado su espiritu de ‘manitas’ para
hacer frente a la crisis. Colocar un suelo
de pergo, alicatar el baiio, cambiar el
cable pelado del reproductor de DVD,
colocar una valla en el jardin o eliminar
las humedades de un sétano antes de
tener que contratar a un exterminador de
pulpos, son sélo alguno de los ejemplos
de las actividades de esas personas que
enarbolan la bandera del Do it yourself.

Roberto Gomez

De hecho, los pequetios trabajos de montaje se han
convertido en algo habitual dentro de los trabajos
domésticos e incluso gran parte de los espafioles se
toman ya el bricolaje como un pasatiempo, sobre
todo entre la poblacién de 35 a 45 afios. Ademads,
segin las respuestas recogidas por el portal facili-
simo.com, ante la pregunta “a qué dedican los espa-
fioles el tiempo libre durante el fin de semana”, se
deduce que al menos invierten casi dos horas en
echar mano de la caja de herramientas y otras tan-
tas en decorar.

El bricolaje es mas que un hobby; el do it yourself
se ha convertido ya en toda una filosofia. Para
quien lo practica, es una forma de ahorrar, una acti-
vidad divertida, un reto personal, algo de lo que
sentirse orgulloso con uno mismo vy, sobre todo,
libera estrés. Estas son por orden, como revela un
andlisis de la Fundacién Txema Elorza, las princi-
pales motivaciones del ‘manitas’ Esta fundacion es
una organizacion privada sin dnimo de lucro cons-
tituida bajo un patronato de empresas de bricolaje.
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La aficion al bricolaje ha despegado, en parte, porque ahora las herramientas son mds perfeccionadas, baratas y fdciles de usar que hace

unos afios.

Pero a pesar de esto, el sector de la ferreteria y el bri-
colaje ha visto frenado el ascenso que experimentd
entre 2004 y 2007. La contracciéon fue evidente en
2008, con una reduccion de mas del 6% en la factura-
cion. Para el cierre de 2009, un estudio realizado por
DBK apuntaba una caida de hasta el 15%.

Lejos de otros paises europeos

El gasto medio de cada hogar espafiol en productos
relacionados con el bricolaje y la jardineria llega ya los
276 euros anuales aproximadamente. No obstante,
Espafia estd todavia muy alejada de algunos paises
europeos como Alemania y Gran Bretafia, donde gastan
944 €uros y 940 euros, respectivamente.

El estudio 'El Observador Cetelem 2008', que analiza
cada afo diversos mercados de bienes de consumo,
muestra un retrato robot del bricolaje en Europa. En
estos ultimos afios, Alemania y Gran Bretafa, muy por
delante en este sector, han visto a Bélgica y en menor
medida a Francia, acercarse con su gasto medio por
hogar y por afio en fuerte progresion. En Italia, Espafia
y Portugal, el sector permanece a la sombra de los
otros. El mis avanzado en Europa Central en esta mate-
ria es Polonia, donde las grandes superficies francesas
llevan afios instaladas.

‘Bricomania’

Desde el montaje de una sencilla estanteria hasta un
cuarto de bafio entero. Hay quien empieza con peque-
fias obras y luego incluso lo llega a realizar, ya no como

hobby, sino como oficio. “Hola, tengo una casa y quie-
ro hacer una acera alrededor de la misma. El suelo que
hay ahora mismo es tierra. ¢Pueden indicarme qué
materiales necesito y como debo de hacerlo?”. Consul-
tas de este tipo llegan cada dia a los archivos de 'Brico-
mania', un programa que lleva quince afios explicando
c6mo hacer maravillas con nuestras propias manos.
Kristian Pielhoff, presentador del espacio, ha sido el
introductor en muchos hogares de herramientas y ele-
mentos que hasta hace poco ni siquiera sabiamos de su
existencia. La escalera articulada, la hormigonera eléc-
trica, la ingletadora... Cuando pasé el casting del pro-
grama, venia del mundo del turismo. El bricolaje era
s6lo algo que se le daba bien. Una de sus pasiones era
escaparse a Francia a los grandes centros del sector, que
por entonces aqui no existian.

La democratizacion de las herramientas

Uno de los motivos que ha influido en el despegue del
bricolaje como actividad mas popular es que ahora las
herramientas son mas perfeccionadas y baratas que
hace unos afos. Una taladradora esta ya al alcance de
cualquier bolsillo. Como ésta, el uso de otras herra-
mientas es mas sencillo, incluso enfocado a pequeriias
tareas domésticas. “Las dosis de los productos se adap-
tan al consumidor final y no sélo al profesional”, preci-
sa Alonso Salvador, jefe de ventas de los estableci-
mientos Baixens, especializados en el mundo de la qui-
mica en la construccion. En este dmbito los aficionados
al taladro podrian recitar de carrerilla tres productos
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bésicos: el cemento-cola, que ha sustituido a los mor-
teros; el impermeabilizante decorativo-protector, en
lugar de la tela asfiltica; v un enlucido de alisado listo
para amasar y aplicar.

Cientos de productos se encuentran con facilidad en
alguno de los multiples pasillos de un establecimiento
especializado. Hace apenas diez afos, las tiendas de
bricolaje eran como cajas metdlicas rectangulares con
gran variedad de productos en exposicion. La caja esta-
ba dispuesta con estanterias y un pasillo central recti-
lineo. Las encuestas mostraron que a los clientes no les
gusta leer letreros y por eso es cada vez mas importan-
te el desarrollo de conceptos en torno a temas como la
carpinteria, fontaneria, pintura...

El Bloc de los Pattex: la imaginacion al poder
El afio pasado Pattex, la marca de adhesivos de Henkel,
presentaba 'El Bloc de los Pattex' (www.elblocdelospat -
tex.es). Es una campafia dirigida a todos aquellos que
compartiesen piso con otra persona y quisiesen reno-
varlo, invitindoles a seguir su ‘bricoterapia} un concep-
to inédito que aunaba el bricolaje y la terapia de pare-
jas, conectando de una manera mucho mds cercana y
divertida el bricolaje con la gente. La campana tuvo una
gran aceptacion entre los consumidores y participaron
maés de 3.000 parejas.

Este afio Pattex se ha propuesto ayudar a los espaiioles
a dejar atrds sus temores hacia el bricolaje. Para ello

retoma su ‘brico-
terapia, el con-
cepto que ided el
afio pasado y que
conectdé muy bien
con el publico.
Esta vez propone
una ‘bricoterapia’
de choque a todas
aquellas parejas
que quieran ganar 15.000 €Uros para renovar su piso y
convertirse en los Pattex 2010.

Todas las parejas que quieran llevarse el premio pueden
participar a través de www.elblocdelospattex.es, donde
podran reformar su temor al bricolaje mediante cuatro
pruebas online, asequibles incluso para los que tengan
poca idea de bricolaje.

De dichas pruebas saldran dos parejas finalistas, elegi-
das mediante votacién popular y decision de un jurado.
Esas dos parejas pasardn a la final, donde seguirdn con
la ‘bricoterapia’ de choque intercambiando sus casas
durante un fin de semana para enfrentarse a tres retos
relacionados con el bricolaje y la decoracion y dejar
definitivamente alli, en casa de otros y de una vez por
todas, su miedo al bricolaje. Finalmente, la pareja mejor
valorada por la audiencia y el jurado en ese intercambio
serd la que se lleve los 15.000 euros de premio para
reformar su piso. H
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EL PROFESIONAL: CARPINTERIA

A pesar de la crisis y de la biisqueda de precios mds baratos, se
sigue confiando en la profesionalidad del sector

El carpintero: profesional
de toda la vida

La carpinteria es un oficio ancestral que ha sobrevivido a casi todo: la aparicion de nuevos
materiales, la industrializacion de los productos, el intrusismo, el bricolaje y ahora, como no, a la
crisis. Hablamos con un profesional al frente de un negocio familiar con cuatro generaciones de
carpinteros a sus espaldas.

Roberto Gomez

“Antes, en una carpinteria, se fabricaba y
se instalaba. Ahora, solamente instala-
mos”, nos comenta Joan Garcia, duefio de
la carpinteria que lleva su nombre. Situa-
da en la calle La Jota en Nou Barris (Bar-
celona), este negocio familiar continda
con su labor con la cuarta generacion de
profesionales de la madera. Joan regenta
una carpinteria en la que trabaja con su
hijo, un empleado y su mujer.

La madera siempre ha acompafiado nues-
tras construcciones aunque la aparicion
de nuevos materiales ha restado presencia
al oficio. El aluminio viste ahora las facha-
das de todos los edificios de nuestras ciu-
dades. Actualmente asociamos ventanas
de madera al medio rural, pero no al urba-
no. Sin embargo, son muchas més las apli-
caciones de este oficio a nuestras casas y
es ahi donde continda la labor del carpin-
tero. En Fusterias Joan Garcia estan espe-
cializados en la colocacién de puertas
interiores y blindadas, aunque “también
hacemos algiin dormitorio” Y aunque las
tiendas de muebles copan casi todo el
mercado, muchas veces necesitamos el
trabajo de un carpintero para adecuar a
medida los muebles para los hogares.

La mano de obra en carpinteria es cara. Se
trata de un trabajo complicado que
requiere de verdaderos profesionales. Esto
encarece un mercado que busca avida-
mente productos cada vez mdis baratos.
“Hoy en dia es impensable fabricar y
colocar”, nos comenta Joan, “el precio de
fabricacion es elevado y por eso a las car-

pinterias llegan las piezas practicamente El uso de herramientas en muchos casos caras, junto al nivel de profesionalizacion
hechas”. requerido, ‘salvan’ a la carpinteria del intrusismo.
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El descenso de la
construccion y el intrusismo
Como cualquier oficio asociado a la
construccion, la carpinteria no es
ajena a la crisis del sector. Se trata
de una profesién plagada de aut6-
nomos y pymes que, en muchos
casos, han tenido que echar el cie-
rre o reducir su plantilla. Si no hay
nuevas casas, no se instalan puer-
tas nuevas.

No es el caso de esta carpinteria de
Barcelona, a quien no ha afectado
directamente el descenso de la
construcciéon aunque si lo han
notado. “Nosotros no realizibamos
muchas obras nuevas, aunque tam-
bién estamos pagando la crisis de
la construccion” afirma Joan Gar-
cia. El descenso de este sector ha
afectado al nivel adquisitivo de
gran parte de la poblacion “y al
final repercute en todos”.

Sin embargo, parece que lo que no
estd afectando demasiado a los
carpinteros es el intrusismo. Pin-
tores, albaiiiles y electricistas se
quejan continuamente, y con
razon, del gran nimero de no pro-
fesionales que realizan reformas
sin factura en los hogares. La car-
pinteria requiere no solo de un
gran nivel de profesionalizacion,
sino de la utilizaciéon de herra-
mientas demasiado caras y volu-
minosas que dificultan que cual-
quiera pueda meterse a hacerla.
Segin Joan Garcia “siempre ha
habido intrusismo, pero curiosa-
mente, los proveedores de material
nos comentan que este tipo de
personas estd desapareciendo” A
pesar de la crisis y de la reduccion
de consumo que aumenta la bisqueda de precios mas
baratos, la gente sigue confiando en la profesionalidad
del sector.

Tampoco el bricolaje parece dafiar en demasia a los car-
pinteros. “El trabajo que realizamos no es sencillo y la
herramienta es cara” apunta Joan. “Es cierto que hay
gente que trata de hacerlo por si misma, pero en el
grueso de nuestro trabajo —instalacién de puertas- son
los menos™

El‘IVA del fontanero’ ayudara a los
carpinteros

A partir de julio de 2010, fontaneros, carpinteros, cris-
taleros, albaiiiles y el resto de profesionales vinculados
a las reformas del hogar pagardn tnicamente un 8%, en
lugar del 16% actual, cuando efecttien cualquier tipo de
reparacion, obra o rehabilitacién en viviendas.
“Creemos que hoy en Espafia es mds sostenible rehabi-
litar que construir viviendas nuevas", dijo Elena Salga-
do, la ministra de economia durante la presentacién de

Se estima que ya se ha tocado fondo y que 2010 pinta mejor para el sector de la
carpinteria.

la medida. La ministra de Economia estima que la
reduccion de IVA y las deducciones fiscales estimula-
ran la actividad del sector que mas paro acumula en la
actualidad y, como anuncié hace un mes, podria crear
350.000 empleos.

Para Joan Garcia “es una medida que confiamos reacti-
ve el sector” “Cuando hablamos de facturas que suelen
rondar los 3.000 euros, una reduccion del 8% es
mucho dinero” Ademas, esta medida puede ayudar a
reducir atin maés el intrusismo del que hablamos. Pre-
cisamente, el no facturar el IVA era la mejor excusa
para recurrir a no profesionales. Si a la confianza del
usuario en el carpintero profesional sumamos esta sig-
nificativa reduccion de impuestos, la revitalizacion de
la carpinteria, al igual que en sectores asociados, pare-
ce obvia.

Una leve mejora

La Fusteria Joan Garcia (antigua Fusteria La Jota) ya
sufrié un recorte de personal en el afio 1996. Actual-
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mente, las cargas econémicas han motivado su cambio

de estatus administrativo, pero a pesar de todo, la car-

pinteria resiste. Con cuatro trabajadores en plantilla,

Joan afronta el futuro con optimismo. “Parece que el

sector va a salir adelante” nos comenta. “El afio pasado

fue horrible, pero poco a poco se va trabajando mas y

confiamos en que la cosa mejore con la reduccion del

IVA en las reformas”, sin duda, la gran apuesta. Poco a

poco, la demanda va aumentando. Parece que ya se ha

tocado fondo y que 2010 pinta mejor en lo que a la car-

pinteria se refiere.

Sin embargo, existe un problema afiadido a la dificil

situacion que puede hacer que algunas carpinterias no

aguanten y no puedan participar de la reactivacion. Si la

situacion no es facil ya de por si, hay que sumar un pro-

blema que, aunque no es nuevo, si se estd agravando.

Hablamos de los impagos. Este es un problema con el

que los gremios en general se enfrentan a menudo. La

situacion econémica ha hecho que mucha gente aplace

o simplemente deje de afrontar los pagos.

Es una situacién complicada. A nadie le agrada tener

que ir detrds de los clientes para cobrar un trabajo ya

realizado. Como en muchos otros dmbitos, en la car-

pinteria también hay que dedicar un tiempo extra para

reclamar un dinero que es propio. -
Las asociaciones del sector proporcionan informacion y La carpinteria supone un trabajo complejo que requiere de
asesoramiento a los profesionales a la hora de reclamar verdaderos profesionales. Esto encarece un mercado que busca
estos impagos. B dvidamente productos cada vez mds baratos.
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FERREMAD

La Cooperativa Madrileiia de Ferreteros avanza la presencia de

40 empresas asociadas

Ferremad 2010,

en marcha

Ifema pone en marcha la organizacion de la segunda edicion del Salon de Ferreteria, Bricolaje y
Suministros Industriales, Ferremad 2010, que presenta importantes novedades, la principal de
ellas, el cambio de fechas, buscando coincidir con Matelec, Salon Internacional de Material
Eléctrico y Electronico, considerada como una de las ferias industriales mds importantes de
Espaiia. Asi, ambos certdmenes se dardn cita en la Feria de Madrid, los dias 26 al 29 de octubre

de 2010.

La Cooperativa Madrilefia de Ferreteros, Comafe, con-
tinda su intensa agenda de promocién y actividades
promocionales del Salon de la Ferreteria y Suministros
Industriales. Un trabajo que ya estd dando sus frutos,
va que hasta el momento, un total de 40 empresas
miembro de esa cooperativa ha confirmado su presen-
cia en Ferremad.

Con esta actuacion, Comafe quiere contribuir a conso-
lidad a Ferremad como un privilegiado escaparate de
oportunidades de negocio para los socios y clientes del
cash. La cooperativa ha proyectado un amplio espacio
en el que exponer las marcas propias, como Tryun, Big
Ferr y Maewa. Asimismo, instalard una tienda tipo Ferr
Cash, en donde los posibles clientes tendrin ocasién de
dar a conocer sus ideas para desarrollar su propio esta-
blecimiento ferretero.

Actualmente, Comafe se encuentra en un proceso de
expansion, que llevard su exitoso modelo de negocio a
otras Comunidades Auténomas. Asi, a través de su pre-
sencia en Ferremand 2010, facilitardn referencias claras
y las estrategias comerciales que maximizan el negocio
ferretero y de suministro industrial. Otras ventajas
previstas en el marco de la feria serd ofrecer condicio-
nes especiales de compra y financiacion a los provee-
dores que acudan a al salon, asi como distintos sorteos
y premios en funciéon del volumen de compras.

Alta visibilidad de las empresas expositoras
y premio por su asistencia

La Cooperativa Madrilefia de Ferreteros tendrd una alta
representacion en Ferremad con la presencia en princi-
pio de 40 de sus asociados. En este sentido Comafe
potenciard la imagen de las firmas asociadas partici-
pantes en todos los actos que se celebren con socios y
clientes, que se extenderan incluso en 2011, actuacion a
la que se afiade la presencia de los logos y links a pagi-
nas web de las empresas colaboradoras y participantes
en la feria.

Redaccion Interempresas
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Ferremad presentard la oferta de fabricantes, importadores y
distribuidores de cerrajeria, herrajes y seguridad; ferreteria diversa;
herramientas eléctricas, manuales y de exterior, entre muchas otras.
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FERREMAD

Comafe ha iniciado el afio 2010 con buenas noticias.
Ademis de estrenar proximamente su nueva pagina
web, han hecho un balance positivo del ejercicio 2009.
Frente a la actual coyuntura econdmica, Jon Baltza,
gerente de la cooperativa, ha manifestado su satisfac-
cién por cerrar un ejercicio en términos mas favorables
de lo que cabia esperar. De hecho, segiin apunta Baltza,
en el tltimo cuatrimestre del afio pasado, se redujeron
los nimeros negativos y la caida porcentual apenas
superd el 10%.

En otras palabras, la Cooperativa Madrilefia de Ferrete-
ros goza de una situacién saneada y lista para poder
afrontar los retos de futuro, con un stock superior a los
10,5 millones de euros, y una calidad de servicio del
94% de satisfaccion en pedidos 24-48 horas. Con estas
cifras, Comafe continuard con su proyecto de expan-
sién y promocién, con nuevas marcas propias y nuevas
formulas de negocio, que se dardn a conocer en la
segunda ediciéon del Salén de la Ferreteria y Suminis-
tros Industriales, Ferremad 2010.

Compartiendo sinergias

El Comité Organizador de Matelec aprobd la celebra-
cion conjunta con Ferremad, dada la sinergia de conte-
nidos de la que pueden resultar beneficiadas ambas
convocatorias. A Ferremad le favorece su cercania a una
feria que, en sus tltimas ediciones, ha logrado un pro-
medio de més de un millar de empresas expositoras,
una superficie neta contratada de cerca de 55.000
metros cuadrados, vy la presencia de mas de 63.000
visitantes profesionales, asi como mas de 9.000 estu-
diantes de Formacién Profesional, todos ellos de un
perfil de interés para Ferremad.

Por su parte, para Matelec la complementariedad de los
sectores que configuran la oferta de Ferremad constituye
un especial atractivo para su colectivo de visitantes pro-
fesionales y, muy especialmente, para los instaladores.
La decisién de celebrar conjuntamente los dos certd-
menes ha sido compartida por Tecniexpo, que repite
como comercializadora de Ferremad, y por su promoto-
ra, Comafe, Cooperativa Madrilefia de Ferreteros, sin
duda, la mas importante de todas las que integran la
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Ferremad 2010 coincidird con
Matelec, Salén Internacional de
Material Eléctrico y Electrénico.

Agrupacion Nacional de Cooperativas de Ferreteros,
Ancofe, y que igualmente estuvo presente en la prime-
ra edicion del Salon de la Ferreteria, Bricolaje y Sumi-
nistros Industriales.

El esfuerzo conjunto de las tres entidades, Ifema, Tec-
niexpo y Comafe, contribuyeron al positivo balance de
la primera edicién de Ferremad, celebrada en septiem-
bre de 2008, vy que se saldé con la participacion de 74
empresas expositoras, con una superficie de 2.500
metros cuadrados netos y la visita de 2.338 profesiona-
les. Otra novedad del Salon de la Ferreteria, Bricolaje y
Suministros Industriales, Ferremad serd la ampliacion
de la convocatoria un dia més y solo en dias laborables
—desde el martes 26 al viernes 29 de octubre—, al
tiempo que modifica su horario, reduciéndolo en una
hora, es decir, de 10:00 a 19:00 horas, mais acorde a este
tipo de ferias y a los intereses del propio sector al que
representa.

Asimismo, Ferremad seguird la misma politica de pre-
cios de Matelec, una de las primeras ferias de Europa en
su dmbito, que ha apostado por mantener una linea de
precios contenidos y muy competitivos.

Una industria que se hard presente con la oferta de
fabricantes, importadores y distribuidores de cerraje-
ria, herrajes y seguridad; ferreteria diversa; herramien-
tas eléctricas, manuales y de exterior; maquinaria; ilu-
minacién; pintura y adhesivos; trefileria; climatizacion;
decoracioén; fontaneria, produccién de agua caliente y
sanitario; madera y mueble kit; material eléctrico, y
tornilleria y fijaciones.

En cuanto a la demanda, estard representada por un
amplio colectivo de profesionales, integrado por mayo-
ristas y detallistas de ferreteria, bricolaje y suministros
industriales; responsables de cooperativas, grupos de
compra y servicios; profesionales del sector de la
madera; suministradores de materiales eléctricos y para
la construccién; pintores; instaladores de revestimien-
to, de climatizacion, de gas, de aislamiento y de pavi-
mentos; personal de empresas de reformas y rehabili-
tacion; de mantenimiento de seguridad y protecciéon
laboral; de ayuntamientos y organismos oficiales y
decoradores. ®
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EL MUNDO DEL JARDIN

De la escoba de palma al caiiizo PVC de diseiio

|+D+i hacen de la fabrica
de Catral Export un
modelo productivo

La fabrica de Catral Export en la localidad alicantina del
mismo nombre ocupa una superficie de 125.000
metros cuadrados, junto con el almacén. Se divide en
tres secciones o dreas productivas para poner en el
mercado productos de cierre y ocultaciéon naturales,
utilizando fundamentalmente brezo y mimbre, todos
ellos certificados con el sello de calidad ISO 9oo1. Ade-
mas de los productos naturales, Catral Export ha pues-
to en el mercado diversas patentes, como el seto artifi-
cial Excel, cuyas terminaciones ofrecen una mayor
seguridad, el mimbre Lexus, de PVC, imitando al mim-
bre natural y el bamba Lexus, de PVC, imitando al
bambt natural. El cafiizo vy la celosia se tratan en diver-
sos colores, blanco, verde o cafa, o los Gltimos, plata y
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" Productos como la celosia extensible que combina el mimbre

' natural con un avanzado diseiio de hoja fabricada con
materiales respetuosos con el medio ambiente son el resultado
de un avanzado proceso de fabricacion en los 125.000 metros
cuadros de la planta de Catral Export en Alicante. Desde la
mitica primera escoba de palma que salié de las manos
contundentes de la familia Latorre han pasado 83 aiios. Asi se
hacia y asi se hace en una fabrica que nacié en 1927.

Teresa del Hoyo

Mucho ha llovido desde los primeros
trabajos, manuales, para fabricar las
antiguas escobas de palma.

marrén, que les distinguen de otras marcas.

César Perales, director de Logistica y Operaciones, nos
conduce por los distintos departamentos: La sala de
extrusion, con maquinaria de tltima generacion, tejido
y retractilado. La nave de logistica ocupa 30.000
metros cuadrados, entre la seccién de preparacion de
pedidos y expediciones. 126 operarios se ocupan de los
distintos procesos.

El almacén, disefiado para preparar ‘pedidos a medida;
es un deposito franco. Cada ubicacion tiene una capa-
cidad de un contenedor maritimo de 40 pies. Se sumi-
nistran diez contenedores maritimos diarios y salen
una media de mis de 200 pedidos en camiones com-
pletos y cargas fraccionadas.
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El almacén, disefiado para preparar ‘pedidos a medida; es un depésito franco.

700 metros de exposicion

Desde hace 3 afos se ponen en funcionamiento 700
metros cuadrados de exposicion, cuyo objetivo es ver
cada objeto en su sitio, dentro de un jardin real. El lla-
mado ‘efecto jardin’ es la base de la exposicion. Entra-
mos en el jardin de una casa, no en la tienda. Ademas,
la sala de exposiciones estd preparada para impartir
cursos de formacién a grupos de hasta 40 personas ya
que dispone de soportes de proyeccién, sonido y acce-
so a Internet. Dada las prestaciones de estas instalacio-
nes, Catral Export, no duda en ceder este espacio a sus
clientes para la celebracion de sus reuniones.

Los mejores materiales, los acabados mas cuidados, y el
disefio mas funcional, son las tres cualidades sobre las
que se desarrollan los diferentes productos: cerramien-
tos, mallas, elementos de jardineria, decoracion, suelos,
tarimas o césped artificial, todos ellos destinados a
abastecer a tiendas y centros especializados de jardine-
ria, bricolaje, ferreterias, viveros, grandes superficies
del bricolaje y almacenes de construccién con los
mejores productos. H

Para César Perales, director de Logistica y Operaciones, “la
inversion en I+D+i, la continua formacion de los trabajadores
y la consecucion de patentes es fundamental”.

La nave de logistica ocupa 30.000 m2 destinados a la
preparacion de pedidos y expediciones, con 126 operarios
realizando los distintos procesos.

Consecucion de patentes

“Estamos convencidos —afirma César Perales—
que la inversion en |+D+i, la continua formacion de
los trabajadores y la consecucidn de patentes es
fundamental y, por esa razoén, nos esforzamos en
conseguir los mejores proveedores, materiales y
medios de fabricacion”.

Més de 200 personas, con su trabajo diario, han
convertido a Grupo Catral Export en la principal
empresa del sector. Y todo esto ha sido posible por
el esfuerzo permanente de este grupo familiar en
profesionalizar y adecuar sus recursos tanto huma-
nos, como economicos Yy técnicos, a los nuevos
tiempos.

Las méas de 2.000 referencias de producto, distri-
buidas bajo dos marcas, Ideal Garden y Eternia, son
las grandes protagonistas de Grupo Catral Export.
En ellos se pone toda la dedicacion y esfuerzo del
grupo para que se conviertan en la mejor carta de
presentacion ante mas de 3.000 clientes.
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EL MUNDO DEL JARDIN

Un diseiiador cataldn idea un embalaje para la ferreteria y

jardineria

Cuando la naturaleza, el
packaging y la originalidad
se dan la mano

El disefiador Marc
Monguilod Triola es el
autor de Snack, un
proyecto ficticio
realizado como
proyecto universitario
bajo el tutelaje del
profesor Enric
Aguilera, en la escuela
IDEP de Barcelona. E1
resultado, este
espectacular packaging
especialmente diseiiado
para el sector de la
ferreteria y jardineria.

Redaccion
Interempresas

“Se nos pedia realizar una identidad grafica para una
empresa dedicada al sector de la ferreteria, jardineria y
floristeria que vende sus productos en espacios multi-
marca. La idea fue crear una marca que se diferenciara
de la competencia, alejindola de identidades y codigos
frecuentes en el sector para asi entrar con fuerza en un
sector con marcas ya muy asentadas” El resultado ha
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sido este original y llamativo packaging.

“La solucion fue usar la natura como metafora, para asi
resaltar las cualidades de cada herramienta / producto
v llevar la tecnicidad de estos productos a un campo
mdas humano y proximo a la gente”, sefiala Marc Mon-
guilod. Se puede encontrar mis informacién de sus tra-
bajos en: http://www.markmarc.com/.l
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LOGISTICA

El sistema de almacenaje automatizado de Cofac mejora gestion,

trazabilidad y picking

Como concentrar
16.000 m* en 3.000

La central del Grupo Cofac, cooperativa de ferreteros, ocupa un total 25.000 metros cuadrados en
un terreno de su propiedad en Parets del Vallés (Barcelona), en el poligono industrial Can Volart.
Su almacén, de 20.500 metros cuadrados —de los cuales una parte comprende un silo totalmente
automatizado de 18 metros de altura— tiene un volumen iitil de 54.000 metros ctibicos y alberga
alrededor de 30.000 referencias. Un sistema SGA con radiofrecuencia permite una gestién optima
de las ubicaciones de producto, facilita el inventario, la mejora de la gestion de los stocks y en
general permite el trabajo online en todos los procesos internos; recepcion de las mercancias,

ubicacion, picking y expediciones.

Cofac es hoy en dia una de las organi-
zaciones del sector de ferreteria de
mayor volumen de negocio de Espafia.
Constituida como Sociedad Cooperati-
va, engloba 227 asociados (todos ellos,
propietarios), v 284 puntos de venta.
Esta presente en 25 provincias y en 13
comunidades auténomas. Debido al
sostenido crecimiento experimentado
por Cofac el almacén de 16.000 metros
cuadrados de su sede central se habia
quedado pequeno para gestionar de
forma eficaz todo el volumen de nego-
cio generado por las ventas de la coo-
perativa. Con el almacén automatico,
Cofac dispone de la misma capacidad
de paletizaciéon de la mercancia que
tenia antes en 16.000 metros cuadra-
dos en sélo 3.000.

Una estructura muy pensada

El sistema de almacenaje automatico
de Cofac mejora la gestion de las ubi-
caciones, la trazabilidad del producto y
la optimizaciéon y gestién de inventa-
rios y stocks, asi como reduce errores
en el picking de salida. El conjunto
incluye un ‘mini-load’ para 24.000
cajas, un almacén para 7.000 palés y un sistema de ges-
tion (SGA) con radiofrecuencia. Los almacenes auto-
maticos para cajas y palés estin dispuestos en paralelo.
El ‘mini-load’ estd formado por cinco pasillos de estante-
rias, gestionados por cinco transelevadores, y tiene capa-
cidad para 24.000 cubetas monorreferencia o multirrefe-
rencia de seis particiones internas. En la cabecera del

Redaccion Interempresas
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Con el almacén automdtico, Cofac dispone ahora, con 3.000 m2 de la misma
capacidad de paletizacion de la mercancia que tenia antes con 16.000.

almacén hay tres puestos de picking, donde cada operario
puede preparar hasta seis pedidos simultineamente, lle-
gando a una productividad de 480 cajas por hora.

El almacén automatico, con capacidad para 7.000 palés,
tiene siete pasillos (14 estanterias) y tres transelevado-
res capaces de mover 100 palés por hora. Un carro de
transbordo, situado al final del complejo de estanterias,
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EI conjunto incluye un ‘mini-load’ para 24.000 cajas, un
almacén para 7.000 palés y un sistema de gestion (SGA) con
radiofrecuencia.

se encarga de cambiar de pasillo el robot transelevador.
Las estanterias del almacén disponen de huecos a tres
alturas diferentes para aprovechar mejor el espacio: 700
milimetros para los medios palés; 1.450 para el palé
estindar; y 1.700 milimetros para productos volumino-
sos. Junto a uno de los laterales de este almacén auto-
matico hay un complejo de 43 estanterias dindmicas de
doble fondo, para poder hacer sobre el palé el picking de
cajas de los productos que tienen mayor rotacion
durante todo el afo. El SGA del almacén se encarga de
ir reponiendo esta zona de picking.

De la tienda pequeifia al gran mayorista

Cofac tiene alrededor de 30.000 referencias vivas en
stock (35.000 en periodos puntuales), de las cuales
unas 12.000 estdn ubicadas en el sistema de almacena-
je automadtico. Los dos almacenes se complementan en
la preparacién de pedidos y la reposicién de productos
del ‘mini-load’ se puede hacer a partir de los palés del
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otro almacén. Un proveedor puede tener diferentes
familias de un mismo articulo y, debido a sus distintas
caracteristicas, unas pueden almacenarse dentro del
almacén automatico y otras fuera. Para lograr la mayor
eficiencia y por norma, un mismo producto no puede
estar dentro y fuera del sistema automatico.

Cada vez se recibe un pedido, el sistema genera lo que
en Cofac definen como una ‘ola’ que va agrupando, en
un tnico envio, lo que ha solicitado el socio mas todo
lo que éste tuviera pendiente de recibir por cualquier
motivo. A su vez, cada una de esas olas de pedidos se
va generando en funcién del dia y la hora de salida pre-
vistas. Esta metodologia también es 1til para no saturar
los transelevadores. La idea es que, con un solo movi-
miento de miquina, se pueda optimizar el miximo
nimero de lineas posibles.

Con este sistema, Cofac puede realizar del orden de 120
lineas de preparacion a la hora, mientras que en el
almacén convencional seria de 35-40 lineas. Ademads,
un trabajador sin formacién puede preparar pedidos
con este sistema combinado de almacenaje automatico
y radiofrecuencia y hacerlo con un indice de errores
muy bajo (un 0,48%), mientras que para trabajar en el
almacén convencional se necesita experiencia previa.
Cuando llega una partida de mercancia a las instalacio-
nes de Parets del Valles, el personal dispone de una hoja
de descarga que indica en qué ubicacién deben guardar
los productos: en caja pequefia (CP) o grande (CG) del
‘mini-load’; paletizados en el almacén automatico; o
bien en otras zonas donde Cofac dispone de distintas
soluciones de almacenaje (estanterias dindmicas y con-

Para poder servir los pedidos en 24-48 horas se trabajan las 24
horas del dia en 4 turnos de trabajo.



vencionales para paletas) y areas especifi-
cas para ubicar articulos peligrosos o
almacenar en el suelo algunos productos
voluminosos (es el caso de las escaleras o
las hormigoneras). Las multiples opciones
de almacenaje son necesarias debido a la
gran variedad de productos del catilogo de
Cofac, que incluye menaje, ferreteria, bri-
colaje, construccién, mueble de jardin, etc.
Respecto a la integracion del Sistema de
Gestién de Almacén (SGA) con la tecnolo-
gia de radiofrecuencia se debe a la volun-
tad de evitar los errores de preparaciéon y
conseguir la trazabilidad del producto
hasta que llega a su destinatario, en este
caso cualquiera de los asociados de Cofac.
La cooperativa queria tener también el
stock siempre actualizado y trabajar en
tiempo real. Para ello su web es interactiva
v a través de ella los socios pueden realizar
acciones como consultar el stock, hacer
pedidos, ver el estado de sus envios, soli-
citar informacién de los productos, etc.

Los pedidos se sirven en 24-48 horas,
tanto a las tiendas pequenas como a los
grandes mayoristas de suministro indus-

‘ : La integracion del Sistema de Gestion de Almacén (SGA) con la tecnologia de
trial. Para lograrlo se trabajan las 24 horas radiofrecuencia se debe a la voluntad de evitar los errores de preparaciéon y conseguir
del dia en 4 turnos de trabajo.l la trazabilidad del producto hasta que llega a su destinatario.
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EUROBRICO 2010

Entrevista a Luis Franco, presidente de Eurobrico

Deseamos reunir la
mejor y mayor
representauon en
ferreteria y bricolaje

Segtin su presidente, Eurobrico 2010 se
presenta “Ilena de acontecimientos”.

La primera pregunta es obligada: a pocos meses de su
celebracién ¢cémo se presenta Eurobrico?

Llena de acontecimientos. Este afio esperamos una edi-
cion en la que se sucedan las actividades de manera
continuada con el objetivo de acercar a los profesiona-
les del mundo del bricolaje y la ferreteria la mas amplia
oferta de ideas y soluciones para el sector. Como viene
siendo habitual, nuestra exposicién de productos y ser-
vicios se completard con nuevas e interesantes pro-
puestas formativas, talleres practicos y un amplio pro-
grama de conferencias. En estas charlas vamos a ser
muy ambiciosos contando con la participacion de los
mayores expertos para que nos acerquen su particular
punto de vista sobre las nuevas tendencias del merca-
do o las innovaciones mas relevantes del sector.
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Eurobrico 2010 ultima los preparativos de su proxima
edicion, una edicion en la que la Feria Internacional del
Bricolaje quiere contar con la presencia de todos los
profesionales implicados en el sector del bricolaje y la
ferreteria, tanto en el dmbito nacional como en el
internacional. Y para ello, la organizacion del evento,
consciente de la situacion de muchas empresas del sector, ha
disefiado nuevas medidas para reducir los costes de
participacion. Su presidente, Luis Franco, propone en esta
entrevista para Interempresas 5 puntos clave para animar
dicha participacion.

Esther Guell

En los tiempos que corren, las empresas se piensan
mucho la participacién en ferias. ¢Lo han notado?

Ante la duda nosotros hemos preferido anticiparnos
con una nueva propuesta para la presente ediciéon de
Eurobrico, que se celebrard en Feria Valencia del 3 al 5
de noviembre, ofreciendo un nuevo formato de partici-
pacién mas facil, econdémico y rentable para las firmas
expositoras. Es natural que en un contexto econémico
como el actual las empresas se vean mas limitadas en
sus inversiones; pero también es cierto que no es el
momento para dejar de asistir a feria. Y por ello en
2010 nuestro objetivo, con las nuevas medidas, es redu-
cir significativamente los costes de participacion de las
empresas. Hemos puesto a su disposiciéon stands de
disefio a precios asequibles y con una oferta integrada



de servicios como aparcamiento, iluminacioén, seguros
obligatorios o tickets de comida, entre otras opciones.

Igual que otros salones, habrdn tenido que buscar for-
mulas imaginativas y ofrecer facilidades para atraer la
participacion de empresas. ¢En qué consisten, en el
caso de Eurobrico?

Como le comentaba anteriormente hemos estrenado
esta nueva linea de actuacién con ventajas muy compe-
titivas en términos de participacion para todas aquellas
empresas que quieran formar parte del drea expositiva
de la muestra en su sexta edicion. Pero también esta-
mos enfocando nuestro esfuerzo hacia el visitante pro-
fesional, mediante un ambicioso programa de invitados
VIP. Nuestro deseo es poder reunir a la mejor y mayor
representaciéon del mundo del bricolaje y la ferreteria,
con la presencia de compradores europeos y represen-
tantes de los principales mercado del bricolaje de todo
el mundo.

“No es el momento para
dejar de asistir a ferias; por
ello en 2010 nuestro objetivo
es reducir significativamente
los costes de participacion”

Una de las principales apuestas de este afio es la inter-
nacionalizacién. ¢Esta denominacién ha sido una evo-
lucién natural o una necesidad del momento?

Sin duda nosotros interpretamos este cambio de deno-
minaciéon como resultado de la evolucién natural de la
muestra, y por ello es un orgullo que el Ministerio de
Industria, Comercio e Industria nos haya concedido
este reconocimiento. Pese a la juventud del certamen,
con tan solo 5 ediciones en su haber y camino de esta
sexta convocatoria, el enfoque de la feria siempre ha
ido orientado hacia su internacionalizacién. De ahi el
esfuerzo constante realizado para la promocién de
Eurobrico en el extranjero. Esta dindmica se retoma en
2010 con la asistencia de la muestra a distintos
encuentros como International Hardware Fair en Colo-
nia; el certamen Ambiente (Frankfurt); DIY Homing
(Bégica); v participaremos activamente en el 1st Euro-
pean Home Improvement Forum 2010, que reune a
grandes expertos del sector en Viena los dias 10 y 11 de
junio.

Asimismo hemos intensificado el didlogo con las prin-
cipales asociaciones europeas de bricolaje para que
colaboren en hacer mds participativa la muestra y con-
tribuyan a que las principales centros europeos del bri-
colaje participen, un aflo mas, en la feria.

¢Cudles son los referentes de Eurobrico en Europa?

Eurobrico es una feria que nace desde el sector, por y
para todos los profesionales que conforman el mundo
del bricolaje y la ferrerfa. Y, en este sentido, son
muchos los referentes para nuestra muestra. Principal-

Eurobrico 2010 presentard un formato de participacion “mds
facil, econémico y rentable para las firmas expositoras”.

mente todos aquellos foros, encuentros y reuniones en
las que el objetivo prioritario sea dar respuesta a las
necesidades y expectativas de las empresas europeas y
norteamericanas que operan en nuestro ambito de acti-
vidad.

Por otra parte, también contard con especial protago-
nismo el ‘agente comercial’. ¢En qué se plasmari esta
iniciativa y porqué?

El agente comercial es uno de los mayores dinamizado-
res de la economia del sector del bricolaje. Para cual-
quier compafiia el poder contar con una herramienta
tan potente como es la de la figura del agente comercial
resulta vital para el desarrollo de su negocio. Y es que a
nadie se le escapa el hecho de que cuando una empresa
quiere poner un producto en el mercado la mejor
manera de hacerlo es a través de este intermediario. Por
todo ello, el certamen quiere rendir tributo a los agen-
tes comerciales del bricolaje y la ferreteria, desarrollan-
do una serie de acciones orientadas a ensalzar y desta-
car el papel tan fundamental que desempefian. Asi,
hemos proyectado para este afio la puesta en marcha de
un Club del Agente Comercial como punto de encuen-
tro exclusivo para la reunion de estos profesionales;
ademads de ofrecerles condiciones privilegiadas en su
acceso a determinados servicios como aparcamiento
gratuito durante su estancia en la muestra, precios
especiales en hoteles, servicios de cafeteria, prensa y
WIFI, asi como otras muchas opciones que contribui-
ran a rentabilizar su participacién en el salon.

Tras los buenos resultados del primer Eurobrico Mee-
ting Point ¢se han planteado mantener la férmula de
dos encuentros, uno cada afio, o unirlos y potenciar asi
los foros en Eurobrico?

Eurobrico Meeting Point naci6 el pasado afio como una
nueva apuesta impulsada por el certamen Eurobrico y
la Asociacion de Distribuidores de Ferreteria y Bricola-
je (ADFB). Un nuevo foro de debate y reunion cuya
esencia reside en la puesta en marcha de la primera red
activa de encuentros y reuniones profesionales que
contribuyan a dinamizar el mundo del bricolaje y la
ferreteria. Una plataforma en la que se reunieron mais
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Sobre el Eurobrico Meeting Point, Luis Franco asegura: “En
2011 asistiremos de nuevo a este gran foro”.

“El agente comercial es uno
de los mayores dinamizadores
de la economia del
sector del bricolaje”

de 250 profesionales, entre fabricantes y responsables
de compras de firmas lideres de distribucién como
AKI, ATB, Bricogroup, Bricoking, Bricor, Bricorama y
Leroy Merlin. Tal y como se sugirié en su planteamien-
to de partida y dado el éxito registrado en su primera
convocatoria, en 2011 asistiremos de nuevo a este gran
foro.

Para finalizar, ¢qué pueden encontrar las empresas en
Eurobrico que les motive a participar?

Este afo hemos sido capaces de sintetizar en 5 concep-
tos clave, las razones de peso por las que cualquier
empresa del sector del bricolaje puede y debe participar
en Eurobrico. La idea de partida es que el certamen
supone una oportunidad tnica para la empresa que
deseen abrir su escaparate de productos a los lideres del
sector. Ademas Eurobrico retine al 90% del poder de
compra, convirtiéndose asi en el principal punto de
reunion de compradores nacionales. Otra de nuestras
fortalezas es que con el traslado este afno de las fechas
de celebracién al mes de noviembre y gracias a los
acuerdos firmados con asociaciones europeas, serd muy
notoria la presencia de visitantes extranjeros.

El certamen, por otro lado, es el mejor instrumento
para que las empresas puedan ahorrar costes de comer-
cializacién si contamos con que el 90% de sus clientes
estardn durante 3 dias localizados en mismo emplaza-
miento. Y por dltimo y no por ello menos importante,
las empresas interesadas encontrarin en Eurobrico
2010 la alternativa de participacién mas sencilla y eco-
némica. M
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DEL JARDIN.

Las plantas invaden los bordes. Las hierbas altas y los setos crecen,
rompiendo el equilibrio y la estética del jardin. El cuidado de sus
bordes es una tarea permanente que no se consigue facilmente y sin
ayuda. Disefiadas para trabajar eficazmente, con alto rendimiento

y un elevado nivel de confort, las desbrozadoras McCulloch estan
siempre listas para marcar los limites.
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Materializando objetivos: Consolidacion y Crecimiento

- MAQUINARIA Y UTILES PARA LA
CONSTRUCCION E INDUSTRIA

Fue en la pasada CONVENCION ESPECIAL 25 ANIVERSARIO donde IMCOINSA establecié como objetivos estratégicos la
CONSOLIDACION y el CRECIMIENTO de su firma.

CONSOLIDACION en aquellas familias de articulos que ya forman parte de su amplio catalogo y CRECIMIENTO en aquellos
articulos que como consecuencia del feedback con sus Clientes resulten de interés.

4 N N\
BROCAS DE METAL DIN 338
Con la incorporacidn de una nueva serie que va hasta los
MANGUERAS Y ACCESORIOS DE AGUA 20 mm (con mango reducido desde 17 a 20 mm), se com-
Se encuentra ya disponible para servir a sus Clientes una pleta asi el exitoso lanzamiento de su familia de HERRA-
amplia gama de Mangueras de agua (desde didmetros 52 MIENTAS DE CORTE [ Portabrocas, brocas HSS-E DIN
mm hasta 203 mm), Uniones, Abrazaderas, Racores y un 338 CO, Coronas Bi - Metal, Machos, Terrajas, Volvedo-
largo etc. res, etc.)
. J o\ J
4 N\

Con estas importantes novedades, IMCOINSA fortalece su
e posicionamiento como proveedor de referencia para una
amplia gama de articulos de gran rotacién: Punteros Neu-
BROCAS SDS - PLUS VERSION maticos, Eléctricos, Brocas Construccién, Portabrocas,

HORMIGON - HORMIGON ARMADO Herramientas de Corte Metal, Discos y Coronas de Diaman-
Con el objetivo de seguir complementan-

do su amplia gama de Brocas para Construccion,

te, Discos Abrasivos, Mangueras y accesorios de Aire com-

IMCOINSA adelanta la presentacién de su nueva version primido, Mangueras y accesorios de Agua y un largo etc.
de Brocas SDS - Plus HORMIGON ARMADO - ALTA
RESISTENCIA. Siend ientes de ticularidad te tipo d
El especial disefio de la cabeza de atague (Sistema 4 pun- 'endo conscientes de ta particutaridad que este tipo ae pro-
tas) permite un optimo rendimiento en el trabajo: preci- ductos requiere, IMCOINSA mantiene asi mismo sus com-
sion, fiabilidad y durabilidad. promisos encaminados a atender siempre a sus Clientes
CON EL MEJOR SERVICIO.
- J

CON EL MEJOR SERYViICIO
i@ ¢ Entrega garantizada antes de las 14:00 horas para todos los pedidos

‘._% PORTES PAGADDS e{!"
c% DESDE 200 € &

%)
TONES GenertS

de paqueteria.
* Portes pagados para todos los pedidos que incluyan 200 € netos de
nuestras familias de Consumibles (F00, FO1, FO3, F05, FO6 y F21).

Por ultimo, recordar algunas de las importantes actividades que IMCOINSA viene desarrollando
con motivo de su 25 ANIVERSARIO:

e SORTEOS MENSUALES ~ CAMPANA ESPECIAL - JUNIO————

p
5 MEZCLADORAS
PC SOBREMESA HP PRLION PRXOTES - P21 dlmmrmmmm GRABADOR ENVD « MD 250 GB SAMSUNG SHETS ;i i i
N ' J

- J

Para mas informacion, consulte www.imcoinsa.es
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WWW. osram.eslincandescencla

La nueva gama de OSRAM de lamparas halégenas HALOGEN ECO, de lamparas

de LED PARATHOM®y de lamparas fluorescentes compactas DULUX®, ahorran hasta el 80 %

de energia 'y CO,. Con el mayor surtido de lamparas energéticamente eficientes hasta el momento,
OSRAM ofrece diferentes familias de productos para satisfacer todas las necesidades del consumidor.
Para mas informacion puede visitar www.osram.es/incandescencia

OSRAM &
EA EL MUNDO EN UNA NUEVA'LUZ
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ESCAPARATE: HERRAMIENTAS Y SEGURIDAD "m

Eficaces pero seguras

El riesgo del trabajo diario con herramientas de cualquier tipo, no solo las de corte, es evidente, y
muchas veces la simple maestria del profesional no es suficiente para evitar accidentes con estos
enseres. Por eso, cada vez mds los fabricantes de herramientas introducen dispositivos de seguridad
en sus articulos, que llegan donde no llega la experiencia y la habilidad. Veamos algunos ejemplos.

Para dar el ‘corte’ con seguridad

Ega Master, fiel a su compromiso con la seguridad per-
sonal, ha desarrollado 3 modelos de cortadores (cutters)
con retraccion automadtica de la cuchilla. Tras compro-
bar la demanda existente en los usuarios profesionales
por articulos que eviten dafios personales incluso en
situaciones accidentales, la empresa se plante6 disefar
cutters cuya cuchilla solo estuviese accesible cuando el
usuario esté trabajando.

Esta disponible en 3 versiones distintas: con cuerpo en
ABS; con cuerpo en Zamak; y con cuerpo en Zamak con
sistema patentado con opcién para fijar la cuchilla.

Llaves dinamométricas con un plus

Stahlwille fabrica herramientas de maxima calidad y
herramientas dinamométricas inteligentes para su
empleo en la industria, en talleres de reparacién de
automoviles, en la industria edlica y en la industria
aerondutica. Las herramientas dinamométricas se
emplean por lo general en dmbitos en los que se requie-
ren precisiéon y fiabilidad. El proceso de atornillado
debe ejecutar de manera fiable los valores de apriete
especificados en el disefio.

El control sistematico del apriete de las uniones a rosca
permite al usuario ahorrar dinero. Gracias a la seguri-
dad adquirida en todo el proceso de trabajo pueden evi-
tarse fallos, retrabajos y saneamientos. Tienen un mar-

gen de medicién muy grande y sustituyen a cuatro lla-
ves mecanicas: dos con lectura directa y dos con dispa-
ro. Esta circunstancia reduce los costes de calibracion,
ajuste y mantenimiento; ya no es necesario un control
estadistico del valor de apriete mediante llaves de
medicion, ya que el valor de apriete se puede evaluar y
documentar de inmediato. La llave dinamométrica
730D aporta todas las garantias para cumplir este
requisito con documentacion de los datos de atornilla-
do generados, con registro exacto de fecha y hora. La
adjudicacion de un cédigo secreto habilita a la 730D
como llave industrial, imposibilidad de modificacién
por personas no autorizadas, seguridad de los ajustes
previos como, por ejemplo, el modo de funcion, valor
de disparo y valor nominal, unidad de medida, valor de
tolerancia, almacenamiento y divergencia de calibres e
indicacion automadtica de la siguiente fecha de calibra-
cion.

‘Power Blade’ para evitar accidentes

Bosch cuenta con el modelo Ciso, las primeras tijeras
de podar del mundo que funcionan con bateria de litio.
La herramienta permite cortar ramas y tallos sin
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esfuerzo alguno, evitando de esta forma el cansancio y
el dolor en mufiecas y manos que producen las tijeras
tradicionales. Estas tijeras eléctricas se caracterizan por
su gran potencial de corte, pudiendo realizar cortes de
hasta 14 milimetros de didmetro apretando un gatillo,
de forma ripida y sin esfuerzo. Es una herramienta
ideal para el cuidado de arboles frutales, arbustos, rosa-
les y todo tipo de flores.

El sistema ‘Power Blade’ permite conseguir resultados
excepcionales con la mixima seguridad, gracias a una
cuchilla guia sin bordes cortantes y una cuchilla movil
situada més atras. Este sistema esta especialmente ide-
ado para evitar accidentes, a lo que hay que sumar el
interruptor de seguridad, que impide que el mecanismo
se accione de forma involuntaria.

Ciso es pequeiia y ligera, y la tecnologia de su bateria
de iones de litio hace que la herramienta solo pese 590
gramos. Su disefio manejable y la ausencia de cables
hardn que los amantes de la jardineria corten facilmen-
te incluso aquellas ramas méis ocultas, mientras que su
asa ergonomica protegerd la mano y el brazo, permi-
tiendo un trabajo seguro.

Discos de corte protegidos

Germans Boada-Rubi presenta un nuevo concepto de
cortadores eléctricos de cerdmica y materiales de obra:
los Diamant DS y DX, redisefiados integramente, com-
binan aluminio y acero en su estructura para obtener
una maxima ligereza sin renunciar a una gran resisten-
cia. En esta nueva concepcion, destaca en especial la
exclusiva guia de aluminio de geometria antiflexion que
otorga al cortador una gran precision, tanto en cortes

rectos como a inglete. Como el resto de cortadores
Rubi, los cortadores DS y DX han sido concebidos para
maximizar su facilidad de uso y mejorar su funcionali-
dad. Por este motivo, todos los modelos cuentan con
una gran superficie de trabajo desmontable para facili-
tar su limpieza e incorporan un nuevo sistema de
deposito de agua extraible. Ademds, su patas retricti-
les con funcién ‘coraza’ y su sistema de transporte
mediante ruedas minimizan el esfuerzo necesario para
mover las miquinas.

Los cortadores DS y DX cuentan con un potente motor
de 3 CV, montan discos de 250, 300 6 350 milimetros
de didmetro segin modelo y equipan protectores de
disco de méaxima seguridad.

Taladros percutores mas seguros

Makita ha lanzado una nueva generaciéon de taladros
percutores que sustituyen a los modelos anteriores
con mas prestaciones y una potencia de 680 W.

Estos taladros incorporan un sistema de cambio de
giro que permite cambiar la posiciéon de las escobillas
respecto del inducido, consiguiendo asi mas potencia
y alargando la vida til de las mismas 3 veces mds de
lo habitual. Estos modelos de taladro se han disefiado
en linea con la broca, para una eficiente transmisiéon de
la presion. Siguiendo la linea de innovacién que Maki-
ta estd poniendo en marcha en todas sus herramientas
se afladen caracteristicas que mejoran la seguridad y
comodidad del operario. Las mas destacables son el
mango antideslizante para mayor control de la herra-
mienta, el botén de bloqueo en el gatillo para facilitar
el trabajo continuo y una mayor proporciéon de goma
para un agarre mas seguro. Ademds afiaden un gran
selector que facilita el cambio de modo de trabajo
(rotaciéon mas percusién o solo rotacion). A estas
caracteristicas comunes a los modelos HP1640,
HP1641, HP1641K, HP1641FK, HP1641K1X se les
suman otras disponibles solo en algunos modelos,
como el portabrocas automatico o un punto de luz que
facilita el trabajo en lugares de escasa visibilidad y eli-
mina sombras.l
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Yudigar copatrocina las XXV
Jornadas de la Distribucion
Comercial

Los pasados 14y 15 de abril, Yudigar estuvo presente como
copatrocinador oficial del evento en las Jornadas de la Dis-
tribucion Comercial, que celebraron su XXV edicién en el
Hotel Holiday Inn de Madrid. Un afio mas, y bajo el titulo
‘Aprendiendo del comportamiento del consumidor en el
punto de venta’, fueron muchos los ponentes que, en el
marco de estas jornadas, aportaron conocimientos en un
entorno que sirvid para intercambiar experiencias y refle-
xionar sobre temas de
importancia como son los
habitos de consumo en un
periodo de crisis, el con-
sumidor poscrisis o el
estudio de nuevos habitos
y conductas, entre otros.

Yudigar es una empresa
referente en mobiliario y
equipamiento comercial.

Nueva linea de EPI Marca
pensada para el verano

Marca dispone de una gran variedad de EPI especial-
mente indicados para su uso en la temporada estival.
Para ello Marca utiliza algodén con gramajes ligeros asi
como tejidos y materiales de alta trans-
pirabilidad. Destaca el pantaldn de algo-
dén multibolsillos desmontable conver-
tible en bermuda con un gramaje ligero
de 200 gramos en colores azul marino y
beige. También se encuentran los ber-
mudas 100% algodén de la conocida
serie Top y ropa de alta visibilidad, como
bermudas y polos de manga corta, asi
como chalecos con la parte superior
confeccionada con un tejido de malla.
Mencién aparte merece la gafa de ocu-
lar panoramico gris PO-108 fabricada en
policarbonato antirralladura,
con patillas flexibles para usos
prolongados en el tiempo vy
proteccion solar con trata-
miento antiabrasion.

También en ropa de
alta visibilidad existen
articulos que hacen
mads liviano el trabajo
en épocas de calor.

721

AKI escoge a Ceva como socio
logistico integral en Espana

Ceva Logistics, especializada en la gestion integral de la
cadena de suministro, ha firmado un acuerdo por un perio-
do de 5 anos y valor total de 50 millones de euros con AKI,
especializada en la venta de productos de bricolaje, jardi-
neria y decoracién. Con este contrato Ceva administrara
como integrador logistico la cadena de suministro de AKI
de principio a fin en toda Espafa incluyendo la gestion del
Centro de consolidacién de todos los productos comercia-
lizados en las tiendas AKI. Ceva dedicara en un principio al
proyecto 30.000 metros cuadrados de espacio en las
modernas instalaciones de Ontigola, al sur de Madrid, con
la habilidad de crecer hasta los 50.000 metros cuadrados.
También proporcionara servicios transitarios y gestionara
todos los flujos de entrada de productos procedentes de
Extremo Oriente hacia el Puerto de Valencia. Ademas,
Ceva se encargara de la distribucién a los 35 estableci-
mientos que AKI tiene en Espana.

Inaki Garmendia Ajuria,
presidente de Ega Master,
premio ‘Gran
Emprendedor’

EL premio de la VIl edicién de Alava Emprende

(Gobierno Vasco, Diputacién y Ayuntamiento) ha

recaido este afio en la figura de Ifaki Garmendia

Ajuria, fundador y presidente de la empresa

fabricante de herramientas de mano Ega Master

y también de la asociaciéon de fabricantes AFEF.

Ha sido elegido para la categoria ‘Grandes

Emprendedores’. El jurado ha valorado en Gar-
mendia su trayectoria profesional, “su decidida
apuesta por la innovacion al frente de una empre-
sa modélica e incluso seleccionada por la Union
Europea como ejemplo para exponer su caso en
distintos foros internacionales” asi como su histérica
implicacién con el sector en particular y el mundo empre-
sarial en general.

Iiiaki Garmendia
Ajuria, premio
‘Gran
Emprendedor’.
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Ega Master expone
en las ferias
internacionales de
Chile y Qatar

Ega Master participé del 12 al 16 de
abril en la feria minera de Santiago de
Chile, donde presentd su completa
solucién integral de herramientas y
equipos de seguridad para la industria
minera mas exigente, incluyendo su
recientemente ampliada gama de ins-
trumentos antiexplosidon intrinseca-
mente seguros.

Por otro lado, Ega Master expuso en la
feria Project Qartar 2010 celebrada
del 12 al 15 de abril, un evento que
reunié6 a diferentes culturas de Orien-
te y Occidente y donde las empresas
tuvieron la ocasién de mantener reu-
niones comerciales con importadores
/colaboradores de Abu- Dhabi. Ega
Master, continla asi con su gran cre-
cimiento y expansidn internacional,
estando presente en las ferias mas
importantes de todo el mundo. En lo
que llevamos de ano Ega Master ha
expuesto y promocionado sus innova-
dores productos en las ferias de Colo-
nia, Argelia, Nigeria, o Libia a las que
se sumaran proximamente las de Las
Vegas, Brasil, Abu Dhabi UAE o
Dallas.

Panter refuerza su
oferta en calzado de
seguridad antifatiga
femenino

Pensando en las
necesidades de pro-
teccion del pie
femenino, Panter

ha ampliado su

linea Ergoshoe con

3 nuevos modelos:
Idun, Juno y Tanit,
que reunen todas las
prestaciones en ergono-
mia, comodidad y seguri-
dad que caracterizan a
esta gama. Fruto del proyecto de colabo-
racion entre Panter e Inescop, esta linea
va dirigida a profesionales que pasan lar-
gas jornadas laborales de pie (Industria,
Hosteleria, Sanidad) y requieren un cal-
zado antifatiga, cdémodo, ligero y flexible.

-

Modelo Idun.
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La ferreteria Bolibar
cumple 100 anos

Bolibar Bronces, comercio de ferreteria
situado en la Rambla Catalunya de Bar-
celona, celebra su centenario este 2010.
Con motivo de este aniversario, la Cdma-
ra de Comercio de Barcelona ha premia-
do al establecimiento como comercio
centenario y, el Ayuntamiento de Barcelona, en la 12 @ edicidn de los premios
‘Barcelona la mejor tienda del mundo’, le ha otorgado un diploma a los mejo-
res establecimientos comerciales.

‘Bricoterapia de choque’,
la propuesta de Pattex
para superar el temor al
bricolaje

Este afio Pattex se ha propuesto ayudar a los espanoles a dejar atrads sus
temores hacia el bricolaje y para ello retoma su Bricoterapia, esta vez propo-
niéndoles una Bricoterapia de choque a todas aquellas parejas que quieran
ganar 15.000 euros para renovar su piso y convertirse en los Pattex 2010. Asi
pues, todas las parejas que quieran llevarse el premio pueden participar a tra-
vés de www.elblocdelospattex.es, donde podran reformar su temor al bricola-
je mediante cuatro pruebas online, asequibles incluso para los que tengan
poca idea de bricolaje.

Acuerdo entre Grupo Catral Exporty
Bricorama

Las dos corporaciones han llegado a un acuerdo por el que Grupo Catral
Export pasara a ser, durante esta campana, el fabricante de la marca propia
de Bricorama para elementos de ocultacion de jardin. El acuerdo entre ambas
corporaciones abarca la comercializacion de mas de 50 referencias de pro-
ductos fabricados por Grupo Catral Export y que serdan comercializados bajo la
marca propia de Bricorama. Dentro del convenio se incluyen productos como
el césped o las mallas de ocultacion total y sombreadora, las mosquiteras de
fibra de vidrio, las mallas plasticas y las mallas metalicas. Todos ellos estaran
disponibles en cada uno de los puntos de venta de Bricorama durante la cam-
pana de jardin 2010-2011.

Ayerbe desarrolla motobombas para los
sectores agricola e industrial

El fabricante de grupos electrédgenos Ayerbe Industrial de Moto-  [EEEIEIN{TES

res, S.A. ha estado desarrollando durante los dos Ultimos afos
nuevas motobombas dirigidas a los sectores agricola, jardineria e
industrial. Se trata de una gama de 22 modelos que cubren casi
todas las necesidades en motobombas y ofrecen las mejores
soluciones de bombeo: motobomba de baja presion autoaspiran-
tes; de media presidn centrifugas; de alta presidn centrifugas;
autoaspirantes de aguas sucias; para liquidos especiales (abonos
liquidos, corrosivos, agua de mar); o motobombas contraincen-
dios. Las motobombas Ayerbe, todas ensambladas en la fabrica
de Vitoria, van provistas de los reconocidos motores Kiotsu y Honda en gasoli-
nay Yanmar en diésel. En los casos que se hace necesario el montaje de ban-
cada in situ, el servicio técnico Ayerbe realiza esta funcion dando la solucidn
adecuada para cada cliente.
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Escalera de almacén
Con peldanos de 230 mm

El modelo 2400 de la
gama de escaleras de 1/\‘,
almacén de Eopsa, ya !
popular en el sector por N
su gran durabilidad y fia- '
bilidad, tiene un peldafo
que mide 230 mm de
ancho en lugar de 180
mm. Incorpora, también,
manetas de transporte
fijas, algo que hasta
ahora se fabricaba de
manera opcional y una
plataforma mejorada en
su estructura. El modelo
2400 equipa ruedas con
freno en la parte trasera.
Las uniones son todas
remachadas y no se aflo-
jan con el uso.

Escaleras y Objetos Practicos, S.A.
Tel.: 902252320
comercial@eopsa.com

€ www.interempresas.net/Ps1810

Robot de aspiracion inteligente
Optima relacién calidad-precio

Ayerbe Industrial lanza
el robot de aspiracion
inteligente Deepo, por
el que se ha alcanzado
un acuerdo de distribu-
cion en exclusiva para
el territorio nacional
con el fabricante multi-
nacional de robética
Robotics DP Inc. que ha
logrado desarrollar un
robot muy superior a
los existentes en el
mercado mundial en-
contrando soluciéon a los problemas genéricos que
siguen manteniendo muchos otros modelos.

Segln la compahia, la inteligencia artificial del robot
Deepo lo hace muy superior en prestaciones e innova-
cion a los existentes en el universo de la robética de la
limpieza y ademas ofrece una dptima relacién calidad-
precio.

Ayerbe Industrial de Motores, S.A.

Tel.: 945292297
amalbornoz@ayerbe.net

0 www.interempresas.net/P55468
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Generador de 3,5 kVA

Ligero y manejable

El grupo electrégeno
M3800 H, fabricado
por Preme, incorpora
el motor GX160 4T
Honda de arranque
manual a este gene-
rador. Se trata de una
maquina equipada de
serie con alarma de
aceite, dos bases
monofasicas y mag-
neto térmico. Resulta un equipo ligero, manejable, de
reducido tamafo y a un precio econémico para el usua-
rio. Preme también ofrece esta maquina con motor
Robin - Subaru, a un precio todavia mas competitivo.
Todos los componentes que incorporan las magquinas
fabricadas y montadas por Preme son objeto de una
rigurosa seleccion. Proceden de la Unién Europea o son
marcas de prestigio mundial. Por ejemplo, en este caso,
se instala un motor original de la firma Honda.

Manuel Garcia Lopez e Hijos, S.L. - Preme
Tel.: 981268400
comercial@preme.es

€ www.interempresas.net/Ps7301

Nevera flexirigida
De dos tamanos: 25y 15 |

Campingaz, empresa especializada en el desarrollo de
productos para el disfrute de actividades al aire libre,
cuenta con las neveras flexirigidas y plegables Ultima-
te, disponibles en dos tamanos: 25y 15 . La nevera de
25 litros posee una capacidad para 40 latas de 0,33 L o
24 botellas de 0,5 L con botellas colocadas de forma ver-
tical, mientras que la de 15 litros posee una capacidad
para 24 latas de 0,33 L o de 12 botellas de 0,5 L.

Coleman Espana
Tel.: 917434600
info@coleman.es

ﬂ www.interempresas.net/P57318



Césped artificial
Es sencillo de colocar

Ideal Garden comercializa en exclusiva a través de sus
distribuidores (garden centers, centros de bricolaje y
grandes superficies), una gama de siete modelos de
césped artificial de uso residencial, adaptable a todas
las necesidades de los particulares que deseen embe-
llecer su vivienda dotando de un toque de naturalidad a
su jardin, terraza o espacios de ocio.

Este tipo de césped es relativamente sencillo de colocar
para los iniciados en el bricolaje doméstico; sin embar-
go, con frecuencia el comprador desea contratar - ade-
mas de adquirir el producto - el servicio de instalacion.

Catral Export, S.L.

Tel.: 965723194
info@catralexport.com

0 www.interempresas.net/P45432

Duplicadora de llaves
Permite copiar las llaves del 80% de los vehiculos

Silca cuenta con la duplicadora de llaves transponder
Fast copy Plus, que permite copiar las llaves del 80% de
los vehiculos del mercado nacional, sin necesidad de
conectarse a la centralita del vehiculo, sin PIN code y
sin conexiones via Internet. Con esta duplicadora las
marcas mas vendidas del mercado nacional como
Renault, Citroén, Peugeot, Ford, Fiat, Opel estan al
alcance de cualquier ferreteria o duplicador de llaves.

Silca Key Systems, S.A.
Tel.: 934981400
silca@silca.es

o www.interempresas.net/P56268

Taladros de bateria de litio
Generan mas potencia y son mas ligeras

La gama de taladros
atornilladores  con
bateria de litio aporta
ventajas significativas
respecto a maquinas
con baterfas conven-
cionales. Las baterias
de litio generan més
potencia, son mas li-
geras, no tienen efec-
to memoria y requie-
ren un menor tiempo
de carga.

Power Plus ofrece
una gama desde 14,4
V 'y 1300 mAh; 18,0 Vy 1.500 mAh (versién con 1y 2
baterfas); y 21,6 V 1.500 mAh con 2 baterias.

Ademas, disponen de indicador LED, display LCL y
empufadura bitono en plastico TPR.

Varo Ibérica Bricolage, S.L.

Tel.: 937597784
info.es@varo.com

0 www.interempresas.net/P43848

Accesorios para el yeso
Para el trabajo con placas de yeso laminado

Rafael Vallés Arandiga ofrece una amplia gama de
accesorios dirigidos al trabajo con las placas de yeso
laminado.

Disponen de anclajes, cuelgues, fijaciones como son
tacos de latdn, varilla roscada, pieza cuelgue, horqui-
llas, empalmes, grapas vigueta, etc.

Estos permiten el montaje tanto de techos continuos
como de techos registrables.

Rafael Vallés Arandiga, S.L.

Tel.: 962254383
info@rafaelvalles.com

o www.interempresas.net/P57605
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Polipropileno
Carrete de tejido de driza

Hilaturas Perio distribuye el carrete de tejido driza 12
mm con una longitud de 100 m, una resistencia aproxi-
mada de rotura de 900 y un peso aproximado de 7,2 kg.
Hilaturas Perio es poseedora del certificado Excellent
Product, otorgado por el Instituto Espanol de Fomento
Industrial, S.A. depués de haber superado con éxito los
analisis y estudios de las Cuerdas sableadas a cuatro
cordones, refs. ‘Sisal pita’ y ‘Canamo’.

Hilaturas Perio, S.L.
Tel.: 968762015
perio@hilaturasperio.com

€ www.interempresas.net/P37297

Andamio de aluminio plegable
Listo para usar sin necesidad de montaje

Flash estd fabricado en aluminio
anodizado para no ensuciar las
manos durante el uso en el hogar.
Tiene una plataforma para pisary
una escalera interior de acceso
comodo a 60° integrada en la
estructura.

Una vez que se abre Flash esta
listo para usar sin necesidad de
montaje.

Los tacos se han disenado para
apoyar con una maxima adheren-
cia al suelo.

Para mover Flash basta con levantar desde un lateraly
apoyar sobre dos ruedas que permiten trasladarlo
cémodamente . Pasa a través de puertas y pasillos.

Se encuentra equipada con bisagras de acero pintado,
ruedas de nylon de 100 mm de didmetro, 2 cintas de cie-
rra para el transporte, bandeja portaherramientas de
P.V.C. con una capacidad de 10 kg y apertura rapida con
sistema de ganchos de bloqueo.

Hispano Industrias Svelt, S.L.
Tel.: 985793012
svelt@telecable.es

0 www.interempresas.net/P53914
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Calzado antifatiga femenino
Para profesionales que pasan largas jornadas de pie

Pensando en las

necesidades de

proteccion del pie ‘
femenino, Panter
ha ampliado su
linea Ergoshoe con
tres nuevos mode-
los: Idun, Juno vy
Tanit, que rednen
todas las presta-
ciones en ergonomia, comodidad y seguridad que
caracterizan a esta gama. Fruto del proyecto de colabo-
racién entre Panter e Inescop, esta linea va dirigida a
profesionales que pasan largas jornadas laborales de
pie (industria, hostelerfa, sanidad) y requieren un calza-
do antifatiga, cdémodo, ligero y flexible.

Todos los modelos de la gama Ergoshoe cumplen la
norma internacional EN [S0-20345, reuniendo las
mejores prestaciones y tecnologias, fruto de la constan-
te investigacion de Panter en el campo del calzado de
seguridad.

Industrial Zapatera, S.A.
Tel.: 902110250
panter@panter.es

€ www.interempresas.net/Ps7325

Insertos roscados y accesorios
Para la reparacion y construccion de roscas

El fabricante Hepyc RF ofrece la gama de insertos ros-
cados para la reparacién y construccion de roscas en la
industria que se caracterizan por su calidad.

La amplia gama de insertos permite crear roscas de
precision y de gran resistencia a las tensiones, al calor,
la corrosion y el desgaste.

Por sus caracteristicas de fabricacién en hilo laminado
de acero inoxidable, la utilizacién de los insertos de
Hepyc RF, evita la aparicion de la corrosion entre la
pieza soporte y el tornillo.

Manufacturas Hepyc, S.A.

Tel.: 943335225
hepyc@hepyc.com

ﬂ www.interempresas.net/P57423



Generadores eléctricos silenciosos
Con un nivel de sonoridad de tan solo 51dB

Antonio Moner pre-
senta el modelo
ID5000b, “el primer
grupo electrégeno
del mercado diésel
de tecnologia Inver-
ter”. Ademas, mues-
tra la gama de gene-
radores Kipor serie
Ultra-Silent en ver-
siones monofasicos
y trifadsicos a 1.500
rpm, con un nivel de
sonoridad de tan
s6lo 51dB (a 7 metros). Otros modelos que presenta son
el IG2000-P, un generador digital de tecnologia Inverter
en formato Pack-Duo que ofrece la posibilidad de la
conexion en paralelo, consiguiendo con ello la duplici-
dad de potencia, llegando hasta los 4.000 W en el caso
de la utilizacion de las dos unidades 0 2.000 W si sélo se
emplea una.

Ribe - Antonio Moner, S.L.
Tel.: 972546811
ribe@ribe-web.com

0 www.interempresas.net/P43616

Rampas para carga y descarga
Ideal para pasos reducidos y pesos hasta 1250 kg

Plabell soluciona las
dificultades de acceso
permitiendo  superar
todos los obstaculos con
la Rampa Fija y la
Rampa plegada.

Brinda soluciones prac-
ticas con las ventajas de
agilidad en su peso vy
transporte. ldeal para
pasos reducidos y pesos hasta 1250 kg. Estas rampas
se convierten en la herramienta mas Util para los sec-
tores de construccion, limpieza, mecanicos, jardineros,
pintores. etc.

La Rampa fija esta fabricada con una aleacién de alu-
minio extrusionado (6005) de alta calidad y resistente al
clima, con superficie antideslizante. Ligera de peso y
facil utilizacion. Rampa esta certificada con TUV. Brin-
da la posibilidad de blocar la rampa al plano de carga a
través de un perno pasante.

Plabell Comercial, S.L.

Tel.: 973790963
plabell@plabell.com

0 www.interempresas.net/P57433

Guantes de nylon azul
Para trabajos de precision

Tomas Bodero ha incorporado a la serie Global la refe-
rencia 500 Fine, un guante de nylon azul, sin costuras,
que tiene un recubrimiento de poliuretano (color negro)
en la palma. Dotado de pufio elastico y construido con
galga 18, lo que le asemeja a una segunda piel, el guan-
te 500 Fine es ideal para montajes de precisién en el
sector de la optica-fotografia, electronica, material
informatico y, en general, manejo de componentes
diminutos y delicados. No en vano, este guante se ha
disefado siguiendo las instrucciones del RD 1407/1992,
segun las normas UNE-EN 420 y UNE-EN 388.

Tomas Bodero, S.A.
Tel.: 902446622
sologuantes@tomasbodero.com

0 www.interempresas.net/P57434

Candado para la intemperie
Ideal para el sector construccion, industrial, etc

iz

=
S

El candado 70AL Aquasafe de Abus es la mejor opcidn
para la intemperie.

Candado de cuerpo de aluminio recubierto de PVC con
proteccion de cilindro y arco sellado por un recubri-
miento preparado para soportar exposiciones al agua.
Es ideal para el sector construccion, industrial, para
uso en jardin, etc.

Cuenta con un color para cada aplicacién: amarillo para
la construccién, naranja para salvavidas, verde para la
cazay gris para maquinaria.

Abus Ibérica, S.L.

Tel.: 946765554
info@abus.es

0 www.interempresas.net/P57466
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Hojas de sierra de cinta
De acero al carbono.

Las hojas de sierra de cinta con una parte posterior
revenida de acero al carbono de aleacién alta alcanza
una larga duracién en servicio. La resistencia al des-
gaste de las puntas de los dientes endurecidas es mejo-
rada por la aleacion de Wolframio - Silicio - Cromo.
Entre sus ventajas se destaca que estd especialmente
fabricada para:

- Aceros de aleacion baja.

- Aceros de resistencia media.

- Operaciones simples de taller.

Wikus Ibérica, S.A.
Tel.: 946714144
wikusiberica@wikus.es

ﬁ www.interempresas.net/P4095

Camaras de inspeccion
Con tecnologia Wifi

Ega Master ha desarrollado las
camaras de inspeccion mini
con tecnologia Wifi: el ultimo
desarrollo de alta tecnologia
creado en su departamento de
[+D+i al que dedica un 7% de
los recursos —cinco veces mas
que la media de su secto--.
Estos dispositivos constan de
un asa con camara, cables
prolongables hasta 9 m de lon-
gitud y pantalla TFT en color, hasta 3.5". Ademas de la
alta precision de imagen, tanto con luz diurna como sin
ella (gracias a unos potentes LED incorporados en la
cdmara), la mayor virtud de estos dispositivos es que su
pantalla se puede separar del conjunto de asa-camara,
de modo que la pantalla la coloqguemos en una zona de
facil vision, mientras que el cable se introduce por los
lugares mas inaccesibles. Todo ello se consigue gracias
a la tecnologia Wifi incorporada por primera vez de
forma exitosa en cdmaras de inspeccion.

Ega Master, S.A.
Tel.: 945290001
master(@egamaster.com

0 www.interempresas.net/P54378
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Terminales de riego
Se adaptan a las necesidades de todos los usuarios

Gardena ofrece una
completa gama de ter-
minales de riego, reali-
zados en materiales de
alta calidad, que se dis-
tingue por adaptarse a
las necesidades de
todos los usuarios.

- La gama Classic, con
productos compactos y
practicos, es ideal para
su utilizacién en jardi-
nes pequenos y terrazas. Sus componentes en plastico
blando, favorecen el agarre.

- Los modelos Comfort son sumamente cémodos, gra-
cias a su disefio ergondémico y a sus componentes en
plastico blando, que proporcionan un agarre sumamen-
te agradable al tacto. Ideales para jardines de tamano
mediano, ofrecen un practico ajuste de las funciones.

Gardena-Husqvarna Espana Division
Consumer

Tel.: 917080500
atencioncliente@gardena.es

0 www.interempresas.net/Ps7497

Taburete industrial
Con peldano comodo antideslizante

Cargo de Svelt es un
resistente taburete fa-
bricado como una sola
pieza de aluminio sol-
dado, ideal para uso
industrial, en almace-
nes, y como acceso a
superficies de carga.
Esta dotado de amplios
peldanos fabricados en
l[dmina de aluminio
grecado antideslizante
con un fondo de 20 cm,
soldados a una robusta
estructura tubular de
25 x 25 mm.

El diseno del taburete con un ancho de base de 50 cm
permite una cémoda subida y le confiere gran confort
en el uso. La corrosién no le ataca.

Hispano Industrias Svelt, S.L.
Tel.: 985793012
svelt@telecable.es

ﬂ www.interempresas.net/P57496
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NOVEDADES IMPORTANTES PARA LOS CLIENTES DE

nef

A partir de ahora los stands en la Feria Virtual de Interempresas.net son AUTOGESTIONABLES
Si usted tiene contratado un stand virtual en Interempresas.net, ahora puede gestionar sus contenidos a través de
la herramienta “MIS DATOS"”
© Puede ver el listado de todos los pabellones en los que aparece su stand virtual; con posibilidad de solicitar los oportunos cambios.
© Puede enviar notas de prensa, articulos periodisticos y otros materiales.
© Puede afiadir, modificar o eliminar lineas de producto y marcas del stand virtual.
© Puede afadir o eliminar ofertas y demandas del apartado de anuncios clasificados.
© Puede afiadir, modificar, reclasificar o reordenar catélogos y otros documentos del stand virtual.
® Puede afiadir o eliminar resefias de producto, con su correspondiente fotografia, en el escaparate del stand virtual.
El mecanismo de gestion de catalogos y otros documentos se realiza de forma instantanea. La gestion de ofertas y demandas, lineas de producto, marcas,

resefias y notas de prensa es revisada por el departamento de gestion de contenidos de Interempresas para adecuarla a los criterios editoriales y a las normas
de edicion en beneficio de la calidad y claridad de la informacion y de la coherencia interna de la base de datos.

Y ADEMAS...

Se le enviara cada mes por correo electrénico una ESTADISTICA COMPLETA Y DETALLADA de las visitas recibidas en cada
uno de los apartados de su stand virtual, o de cualquier otro de los espacios comerciales contratados, asi como de los correos
electronicos y formularios enviados a traves de los mismos.

’ﬂtﬁfempfemsz- TOTAL INTERACTIVIDAD, ALTA CALIDAD DE LOS CONTENIDOS Y MAXIMA TRANSPARENCIA

La audiencia de Interempresas.net esta controlada Para cualquier duda referente a la autogestion de contenidos contactar con
por Nielsen NetRating y auditada por la 0.1.D. DirectorioEmpresas@interempresas.net - Tel. 93 680 20 27
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Interempresas publica ediciones especializadas para cada sector industrial. Si desea recibir durante un ano todas las
ediciones de uno o varios sectores, marque la casilla o casillas de su interés.
EDICIONES PRECIO PRECIO
AL ANG ESPANA EXTRANJERO
(precios sin IVA) (precios sin IVA)
COMPRAR COMPRAR
METAL-MECANICA 1 80 € ] 184 € ]
FERRETERIA 4 24 € - 55 € -
MANTEN., INSTAL. Y SEG. INDUSTRIAL 4 24 € ] 55 € -
MADERA 4 2L € 55 €
CONSTRUCCION 4 24 € - 55 € ]
CERRAMIENTOS Y VENTANAS 4 24 € ] 55 € -
OBRAS PUBLICAS 9 54 € ] 124 € N
NAVES INDUSTRIALES 9 54 € - 124 € B
OFICINAS Y CENTROS DE NEGOCIOS 4 24 € ] 55 € -
EQUIPAMIENTO PARA MUNICIPIOS 4 24 € ] 55 € -
JARDINERIA Y AREAS VERDES 4 24 € ] 55 € -
AGRICULTURA Y EQUIP. FORESTAL 9 54 € ] 124 € ]
GANADERIA 4 24 € - 55 € -
INDUSTRIA VITIVINICOLA 4 24 € ] 55 € ]
INDUSTRIA ALIMENTARIA 4 24 € ] 55 € -
TECNICA Y GESTION DEL AGUA 4 24 € ] 55 € ]
IND. QUIMICA Y LABORATORIOS 4 24 € ] 55 € ]
ENERGIAS RENOVABLES 4 24 € ] 55 € ]
RECICLAJE Y GESTION DE RESIDUOS 4 24 € ] 55 € ]
COMPONENTES Y AUTOMATIZACION 4 24 € ] 55 € -
LOGISTICA INTERNA 4 24 € ] 55 € -
ENVASE Y EMBALAJE 4 24 € ] 55 € -
INDUSTRIA GRAFICA 9 54 € ] 124 € -
PLASTICOS UNIVERSALES 9 80 € ] 184 € -
DATOS PERSONALES

Empresa N.I.F.

Nombre Apellidos

Direccion

Poblacién C.P.

Teléfono Fax

E-mail

FORMA DE PAGO

CHEQUE NOMINATIVO A NOVA AGORA, S.L.
DOMICILIACION BANCARIA

Fecha / /20

FIRMA DEL TITULAR
Nombre y Apellidos del titular

Cddigo de cuenta de cliente (C.C.C.)

Entidad Agencia DC N° de Cuenta

TARJETA DE CREDITO

Nombre y Apellidos del titular

Ndmero tarjeta H ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ Fechadecaducidad‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

La suscripcion se renovara anualmente salvo orden en contra del suscriptor

Puede enviar este boletin por fax al 93 680 20 31 o por e-mail: suscripciones@interempresas.net
0 bien por correo postal a égora, s.l. €/ Amadeu Vives, 20-22 « 08750 MOLINS DE REI (Barcelona)



. Polipropileno

. Tratamiento anti - UV

. Test Resistencia al fuego Tipo 1

‘ No toxico
. Uso deportivo

CATRAL EXPORT

Ctra. Catral - San Isidro, Km.1
“Finca Nonduermas”

03158 CATRAL - Alicante - Espaiia

Telf. (+34) 96572 31 94
Fax (+34) 965 72 35 93

www.ideal-garden.net




QUE NO SE LE ESCAPE
cA PROTECSION OE SUSMANQST

Descubra toda nuestra gama en: www.showabestglove.eu

www.tomasbodero.com
sologuantes@tomasbodero.com
Tel. Atencion al cliente 902 44 66 22
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SOLUCIONES PARA LA PROTECCION DE LA MANO Two Powerful Companies. One Powerhouse in Protection.



