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1018 ferreterías, bricolajes y suministros industriales ya forman
parte de nuestro grupo. Si está interesado en conocer las ventajas
que podemos aportar para mejorar la gestión de su negocio,
contacte con nosotros.

Ehlis, S.A. C/ Sevilla s/n. Pol. Ind. Nord-Est. 08740 Sant Andreu de la Barca (Barcelona). Tel. 93 682 00 06  e-mail: ehlis@ehlis.es  www.ehlis.es

En tiempos difíciles, detenerse no es la mejor opción.

Para seguir avanzando, cuente con el apoyo de la Central de
Compras y Servicios líder del sector.
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Tras el verano, y a las puertas de las campa-

ñas de navidad, el mercado de la ferretería y el

bricolaje se encuentra en un momento de impasse

que, sin embargo, el sector no desaprovecha.

Más bien al contrario. Otoño es una de las tem-

poradas más activas por muchas razones, y este

año más, puesto que se celebran dos encuen-

tros como son Ferremad, primero, y Eurobrico-

TCB, después. Este último con el añadido de Zow,

la feria dedicada a la industria del mueble y deco-

ración de interiores.

Así pues, Madrid y Valencia coparán las agen-

das de los profesionales del sector que quieran

conocer nuevos productos y propuestas diferen-

ciadas en cuanto a jornadas y demostraciones.

Pero, también, servirán para saber cómo respira

el mercado y hacia dónde se mueve.

Y es que el mundo de la ferretería está

(sobre)viviendo a la crisis con imaginación —ello

explica las nuevas propuestas en cuanto a par-

ticipación y jornadas profesionales que podemos

encontrar en ellas— pero también sentido de la

realidad. “Ferreteros hay los que hay y el sector

tiene la dimensión que tiene”, decía Ángel Pereda

en la presentación que Ferroforma hizo de la feria

en Barcelona, a primeros de octubre. Quizá pre-

cisamente por ello hay quien reclama una mayor

racionalización de ferias y salones. Algo que pasa

por agrupar encuentros —cuyo resultado da, por

ejemplo, la celebración de Eurobrico-TCB + 

Zow—, como nos explica Alejandro Roda, direc-

tor del certamen.

Lo que está claro es que, en cuanto el mercado

empiece su recuperación, todos querrán estar

en la parrilla de salida. Empresas y salones. Así

que ahora es el momento de empezar a tomar

posiciones, plantear qué ferias queremos para

los próximos años y cómo llegar a todo el mer-

cado sin olvidar a nadie.

En la parrilla de salida

LAIROTIDE

       
          

         
  

                        

        

          
     

Oerc euq somevlov la Gib Gnab. Traducción: Creo que vol-

vemos al Big Bang. En términos sencillos, el tiempo puede

contarse hacia adelante o hacia atrás. La humanidad espa-

ñola ha decidido ir para atrás, emprender ya el camino de

regreso, de tal forma que dentro de unos añitos, volveremos

al Big Bang. Disfrutaremos de esos magníficos fuegos arti-

ficiales. No obstante, para facilitar la lectura, vamos a seguir

escribiendo hacia adelante. El asunto se está poniendo feo,

porque de seguir el humano español por los derroteros de

la derrota, alguna mente perversa europea pensará en recu-

rrir al serrucho para separar la Península del continente por

la zona de los Pirineos. También es probable que la tenta-

ción del serrucho triunfe si seguimos padeciendo el efecto

de haber estudiado tanto, ya que, según han comprobado

investigadores del Centro Médico Universitario de Chicago,

el ejercicio mental acelera la demencia una vez que esta apa-

rece. Parece que un cerebro activo lo está para los dos pro-

cesos: para mantener sus funciones en pleno rendimiento

durante más tiempo, pero también para perder sus capaci-

dades. En España, con tanto universitario, se está padeciendo

esta situación. De tanto pensar, somav arap sarta.

Y es que además, somav arap sarta en todo, es decir, en

la economía, en lo que nos parece importante, en lo que

vemos en las noticias... Por ejemplo, los estudios absurdos

de la universidad de no sé donde, cuyos resultados se ampli-

fican en cualquier debate, en cualquier medio. Apasionante

aquel que analizaba la forma de lanzar penaltis de un mega-

crack. El penalti era hasta entonces, ese gran desconocido.

Muestra inequívoca de que somav arap sarta es también el

lenguaje. Todos nos apuntamos a expresiones, formas de

hablar, frases hechas… En fin, ¿qué podemos decir de “poner

en valor”? Ahora todo el mundo “pone algo en valor” y, simul-

táneamente, pone los pelos de punta a quien lo escucha. ¿Y

de la instalación esa en Vizcaya para que el vino envejezca

bajo el mar? ¿Y lo de Belén Esteban y los diputados que obten-

dría si se presentara a las elecciones?

Demasiadas bobadas para cosa buena. El retroceso es ya

irreversible, solo nos quedan medidas para paliarlo. Gra-

parnos a Francia por los Pirineos es la solución. ¡A ver quién

nos suelta!

¿Y si nos
grapamos a
Francia por los
Pirineos?

CONTRARIOÁNGULO

Ibon Linacisoro
ilinacisoro@interempresas.net

Si desea realizar comentarios o ver más artículos del autor:
www.interempresas.net/angulocontrario
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PUNTOEL DE LA i

Esto es lo que hay 
(y lo que habrá)

Albert Esteves 

aesteves@interempresas.net

Si desea realizar comentarios o ver más artículos del autor: www.interempresas.net/puntodelai

Permanece estable dentro de la gravedad, suelen decir

los médicos cuando el enfermo sigue en la UCI, sedado,

sondado y con ventilación asistida, pero sin indicios cla-

ros de inminente deceso. Puede resultar tranquilizador

o inquietante dependiendo de las circunstancias y de las

expectativas. Si la víctima ha llegado al hospital apenas

sin aliento y todos temían lo peor puede resultar un ali-

vio. Pero si el enfermo lleva así meses y meses sin nin-

gún síntoma de mejoría, ese “estable dentro de la grave-

dad” acaba por resultar desesperante.

Como ya habrán supuesto, hablo de la economía espa-

ñola. Sin signos de recuperación pero sin alarma de shock

sistémico. Lo dicho, estable dentro de la gravedad. Lle-

vamos así dos años. Y lo que

nos espera.

Parece que acertaron los

que auguraban una evolución

del crecimiento en forma de

ele. Después del brusco des-

censo de 2009 las previsiones

apuntan a una leve caída del

PIB a finales de 2010 y un lige-

rísimo repunte en 2011. En

ambos casos menos de medio punto. Y el paro seguirá sin

bajar del 20%. Así pasaremos una larga temporada. Nada

indica que la situación tienda a mejorar de forma rápida

(a pesar del optimista cuadro macroeconómico que nos

quiere vender el gobierno) ni tampoco parecen creíbles

los pronósticos catastróficos de algunos economistas

visionarios.

En suma, lo que tenemos hoy es, poco más o menos, lo

que tendremos en los próximos meses y años. Así pues,

a aquellos empresarios que han fiado su plan de negocio

a la previsión de recuperar sus ventas a lo largo de 2011

al mero albur de la recuperación económica habrá que

mostrarles el aviso que encontró Dante a las puertas del

infierno: “abandonad aquí toda esperanza”.

Es tiempo de reaccionar. Hechos ya los ajustes perti-

nentes, las empresas que han logrado capear lo más

crudo de la tormenta tienen que empezar a moverse. Hay

que repensarlo todo sobre la base de esta nueva reali-

dad caracterizada por la atonía persistente de la demanda.

Es un buen momento para ajustar costes y mejorar pro-

cesos, hay oportunidades de inversión en bienes de equipo

tan atractivas por su precio como por sus facilidades de

financiación, es hora de lanzarse a la conquista de nue-

vos nichos de mercado o de mercados exteriores más

dinámicos, de adaptar nuestros productos o servicios a

las necesidades cambiantes y a los nuevos hábitos de

nuestros clientes y consumidores, de asumir plenamente

que estamos inmersos en la revolución digital, en el esta-

llido de las redes sociales, en las compras a través de

Internet, en los nuevos modelos de comunicación a tra-

vés de portales, ediciones electrónicas o e-mailings. Tene-

mos que reinventarnos. Más

aún, tenemos que estar per-

manentemente reinventán-

donos.

Y es tiempo, también, de

saber aprovechar las opor-

tunidades que nos brinda una

economía en pleno proceso

de reajuste. Hay empresas

que quieren comprar empre-

sas y empresarios que quieren vender las suyas, hay otras

que han cerrado y han dejado disponibles segmentos de

mercado y profesionales con talento y experiencia que

otros pueden aprovechar, hay sectores en los que hay

demasiadas empresas o son demasiado pequeñas y este

puede ser un gran momento para explorar alianzas o

fusiones.

Hemos conseguido estabilizar al enfermo, siempre

dentro de la gravedad. Ahora hay que sacarle de la UCI.

Que empiece a respirar por sí mismo, que se acostum-

bre a alimentarse sin sonda, que se atreva a dar sus pri-

meros pasos por el jardín. Solo así lograremos que, con

el tiempo, su salud se fortalezca y pueda volver a correr

maratones. Si no hacemos nada, si nos quedamos en la

sala de espera con la esperanza de que mejore por sí

mismo, se nos acabará muriendo, no por un agravamiento

de la enfermedad o una fatal recaída, qué va. Será de puro

aburrimiento.

Lo que tenemos hoy es, poco más o
menos, lo que tendremos en los próximos
meses y años. Los empresarios que han
fiado la mejora de sus ventas solo a la
recuperación económica en 2011 deben

abandonar toda esperanza
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Cadena
Ferrokey
lanza su
nueva
campaña
Calefacción
2010
La Cadena Ferrokey
ha lanzado su cam-
paña Calefacción
2010, con vigencia
hasta el 8 de enero
de 2011. Con la

entrada al otoño, la Cadena
Ferrokey quiere ofrecer a sus clientes un

variado y novedoso surtido de productos para esta
época con 270 referencias, entre los que destacan: un
novedoso suelo radiante para instalarlo uno mismo,
almohadillas térmicas ergonómicas eléctricas, estufas
de leña, los nuevos emisores térmicos o las novedosas
biochimeneas, los típicos calefactores y radiadores o
convectores. Y para crear un ambiente más saludable
propone deshumidificadores, humidificadores o purifi-
cadores de aire, e incluso controlar la temperatura
ambiente con los cronotermostatos, burletes de puer-
tas/ventanas, y como no, almohadas, mantas y bolsas
térmicas, etc.

10|

Convocada la edición
2010 de Expocecofersa
Virtual
Un año más Cecofersa ha celebrado su feria
exclusiva de negocios para asociados y provee-
dores homologados ExpoCecofersa 2010. Como
es costumbre, este año se ha realizado de
forma virtual a través del sitio web ExpoCeco-
fersa Virtual 2010. Este año, ExpoCecofersa ha
realizado promociones y sorteos como incentivo
a los asociados para participar activamente en
esta nueva edición. Asimismo, cabe recordar
que esta feria volverá a celebrarse de forma
presencial el año que viene en Ifema.

Ceco Shop inaugura un nuevo
establecimiento en Móstoles

Representantes del Ayuntamiento de Móstoles, de la
Empresa Municipal de Promoción Económica, Empesa,
clientes, proveedores, medios de comunicación y ami-
gos se dieron cita el pasado 9 de septiembre en la inau-
guración del segundo establecimiento de la cadena
Ceco Shop, ubicado en el polígono industrial Regordoño
de Móstoles (Madrid). Se trata de un nuevo punto de
venta con 1.200 metros cuadrados y más de 15 plazas
de aparcamiento que acaba de entrar a formar parte de
la cadena de ferreterías y suministro industrial Ceco
Shop.

Más de 250 personas asistieron a la inauguración de la nueva

tienda Ceco Shop en Móstoles.
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Interempresas adquiere la revista Horticultura 
y el portal Horticom
El pasado mes de septiembre, la empresa Nova Àgora, promotora de la línea editorial Inte-
rempresas y del portal www.interempresas.net, presentes en más de 25 sectores industriales,
adquirió las cabeceras de las revistas Horticultura y Bricojardinería y Paisajismo, así como los
portales de Internet www.horticom.com, www.fruitveg.com, www.agronegocios.net, www.oli-
var.com, www.semillas.com, www.arquitecturapaisaje.com, www.almirante.com, y www.fru-
tas-hortalizas.com, hasta ahora editados por la empresa Ediciones de Horticultura, S.L.
Con esta adquisición Interempresas refuerza su liderazgo en el ámbito de la comunicación
profesional multimedia y aumenta su presencia en el sector de la agricultura y la jardinería,
cubriendo desde ahora el segmento hortofrutícola con la cabecera más acreditada y el grupo
de portales de Internet con mayor audiencia en el mundo de habla hispana.
Interempresas contará en esta nueva singladura con la participación de profesionales y cola-
boradores vinculados a la antigua empresa editora que, junto con el equipo técnico y comer-
cial de Interempresas, desarrollarán la plataforma de comunicación profesional más potente
que ha habido nunca en España dirigida al sector agroalimentario y al de la jardinería y pai-
sajismo.

Nuevas incorporaciones a
Fercodis
Con fecha efectiva 1 de septiembre, se ha incorpora-
do a Fercodis un nuevo asociado en el País Vasco. Se
trata de Roal Industrial, S.L., empresa ubicada en
Vitoria-Gasteiz, que se dedica a la comercialización
de maquinaria y herramienta para la madera y la
industria, sobre todo la automoción. Por otro lado, el
pasado julio se incorporaba a Fercodis un nuevo aso-
ciado en la provincia de Ciudad Real. Se trata de
Suinpra, S.L., de la localidad de Tomelloso, que
desarrolla su actividad comercial en toda la provin-
cia, atendiendo principalmente el suministro tam-
bién a los mercados de industria y automoción, y que
dispone además de un servicio técnico propio para la
puesta en marcha, reparación y servicio posventa de
maquinaria.

Con la incorporación de Sunipra y Roal,

Fercodis continúa su expansión selectiva, dentro

del plan estratégico que se estableció para 2010.

Comafe renueva su consejo rector
El pasado 23 de septiembre de 2010 la Cooperativa Madrileña de Ferreteros, Comafe, convocó una asamblea para
nombrar el nuevo consejo rector, que estará compuesto por los siguientes miembros:
Oscar Madrid (Madriferr), presidente; David Sánchez (Ferretería Arenal), vicepresidente; Jorge Sánchez (Ferretería
Sánchez Filio), secretario; José Mª Rodilla (Ferretería Rodilla), vocal; Luis Martínez (Ferretería Luis Martínez) vocal;
Juan José Álvarez (Ferretería Enol), vocal; Santiago Alique (Ferretería Alique), interventor; y Miguel del Río (Ferrete-
ría Gutiérrez), interventor. El nuevo consejo rector hereda los trabajos realizados por el anterior equipo en favor de
Comafe y FerrCash y reforzará el posicionamiento de la cooperativa, con nuevos retos combinados con un modelo
de negocio acorde al actual mercado ferretero.
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El coche de ‘La Porra del Mundial’ ya tiene dueña
Ascensión Salvador Tébar ha sido la ganadora del Nissan Qashqai, primer premio del concurso promovido por el
Grupo Beret en colaboración con cerca de 3.000 ferreterías de toda España. La ganadora es clienta de Ferretebien,
ferretería de Valencia, perteneciente a Coinfer, y ha sumado 6.119 puntos –sobre los 10.000 posibles– cuatrocientos
más que el segundo clasificado, Sebastián Navarrete Durante, cliente de la ferretería de Manises perteneciente a
Isabel Taberner, también de Coinfer. 

La Afeb, en la junta
directiva de la PMcM
El pasado lunes 27 de septiembre tuvo lugar la
elección de los cargos de la junta directiva de la
Plataforma Multisectorial contra la Morosidad
(PMcM), resultando elegida Marta Omedes —en
nombre y representación de Afeb—, como vocal
de la plataforma. Con la elección de Marta Ome-
des, la Asociación de Fabricantes Españoles de
Bricolaje adquiere más protagonismo en una pla-
taforma que agrupa a un centenar de asociacio-
nes sectoriales de toda España.  Ha sido gracias
a la labor de esta plataforma que se ha consegui-
do la reforma de la Ley 3/2004, estableciéndose,
por fin, un plazo de pago obligatorio en las rela-
ciones comerciales entre empresas y entre estas
y la Administración.

Cofac amplía su presencia
fuera de Cataluña
Cofac ha incorporado como nuevo socio a Ferre-
tería Cavero, de Madrid, empresa fundada en el
año 1963. 
Con esta nueva incorporación, Cofac amplía su
presencia en la Madrid y está representada por
un total de seis puntos de venta. En la actuali-
dad, Cofac tiene en proceso más de una decena
de proyectos de nuevos socios en diferentes
Comunidades Autónomas fuera de Cataluña, no
solo para su enseña de ferretería tradicional —
Cofac—, sino también con proyectos para la
enseña de bricolaje —Bricofac— y para la de
equipamiento del hogar y menaje —Ambit
Casa—. Grupo Cofac a conseguido con su plan
de expansión y desarrollo, estar presente en 18
de las 19 Comunidades Autónomas, siendo Gali-
cia la única en no tener presencia de puntos de
venta hasta la fecha.

Ancofe pone en marcha un
nuevo servicio de descarga 
de tarifas

Ya está disponible y operativo el nuevo servicio desarro-
llado por Ancofe para sus ferreterías socias, el cual
centraliza las tarifas de los proveedores homologados
del grupo de cara a la actualización periódica y automá-
tica de las mismas por parte de sus socios y cooperati-
vas, de forma totalmente gratuita, tanto para los socios
como para el proveedor. A través de este portal todos
los ferreteros/socios y cooperativas podrán acceder,
descargar e integrar en sus sistemas de gestión todas
las tarifas actualizadas de todos sus proveedores
homologados, directamente en la dirección www.anco-
fetarifa.com.

Anceco premia a las
centrales de compra con
larga trayectoria
Coincidiendo con su octavo congreso, Anceco,
Asociación Nacional de Centrales de Compras y
Servicios, entregó los Premios Naranja y los Pre-
mios Plata a siete centrales en la categoría ‘10
años de trayectoria’ y a tres centrales con 25 o
más años de historia. En la categoría de 25 años,
los premiados fueron Acedem, Base Detall Sport,
Fadesa-Expert; y en la de los 10 años la Central
de Negocis de Flequers i Pastissers, Grunadis,
Grupo Avalco, Papenor Alfil, Perfumerías Passion
Beauté y Veteralia. En esta ocasión, la asociación
también premió a tres empresarios por su tra-
yectoria profesional el mundo de las centrales de
compra y servicios: Armando Fernández Carba-
llosa, Francesc Costa y Pedro Ehlis. 

F23_003_013_Panorama  15/10/10  12:01  Página 12



F23_003_013_Panorama  15/10/10  12:01  Página 13



14|

GUÍA DE LA DISTRIBUCIÓN

Centros de
Bricolaje

www.atb-bricolajes.com

www.bricogroup.com

www.habitacle.es

Cooperativas

www.cafer.es www.cifec.es www.coanfe.com

www.cofac.es www.cofedal.es

www.cofedas.com www.cofedeva.es www.coferdroza.es

E-mail: coferpalsc@terra.es www.coinfer.es www.comafe.es www.feasga.com

www.euskalferr.com www.las-rias.com www.unife.es

www.aki.es www.atrida.es

www.bauhaus.es www.bricodepot.es www.cofac.es

www.bricorama.es

www.leroymerlin.es www.bricor.es www.bricomart.es

www.bricoking.com

www.bricohouse.com

www.coarco.es

Uniferva -
Cooperativa Valenciana

www.cofedal.es
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Grupos de
Compra y
Asociaciones

www.adefec.com www.ancofe.com www.aside.es

www.bigmat.es

CADENA 88

www.cadena88.com www.cecofersa.com www.gcicentraldecompras.es

www.ferrobox.com

www.grupogesin.com www.wurko.com

www.lamseuropa.com www.sygef.com

www.ucaf.es

www.galfer97.org

www.nexo05.es

www.ferreteriaortiz.es

www.ferrokey.comwww.fergrup.com www.g26.EU

www.unifersa.es

www.fercodis.com

www.adfb.org

w w w . i n t e r e m p r e s a s . n e t

www.agrefema.org
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Abus lleva más de 85 años en el mercado fabricando
productos que hacen que la gente se sienta más ‘segu-
ra’ con candados, cerraduras, manillas... ¿Cómo logran
innovar con productos tan ‘clásicos’?
El secreto de Abus es estar continuamente en contacto
con el cliente final para poder satisfacer las necesidades
de nuestros consumidores.
Además tenemos un equipo de I+D que se nutre de
información a nivel mundial y que cuenta con la tecno-
logía más avanzada, por eso somos pioneros en la fabri-
cación de candados y antirrobos.

¿Cuáles podemos decir que son hoy en día los produc-
tos ‘estrella’ de su catálogo?
Claramente seguimos destacando por nuestra serie 60,
los candados de latón, aunque nos estamos abriendo
mucho mercado con los cilindros de gama económica
E5 y D6 cuyas ventas cada vez suponen mayores creci-
mientos.

En 1924, August Bremicker y sus hijos fundaron la empresa Abus con el objetivo de fabricar
productos para que la gente tuviera la tranquilidad de sentirse segura. Tras más de 80 años, el
objetivo de la empresa sigue siendo el mismo y su catálogo de productos está plagado de soluciones
técnicas de protección, como las cerraduras de discos o sistemas antirrobos de alta seguridad. En
España concretamente la empresa llegó a finales de 1997 empezando en un pequeño local y solo
dos personas, en Vizcaya. Hoy en día, la empresa cuenta con una veintena de empleados, ocupa
una gran nave industrial y tiene una amplia red comercial tanto para el mercado de la ferretería
como el de la seguridad antirrobos. Santiago Gómez, gerente de Abus Ibérica, nos explica las claves
del éxito de la empresa.

Esther Güell

Entrevista a Santiago Gómez, gerente de Abus Ibérica

Las novedades suelen 
ser un artículo gancho ya
que el cliente busca
diferenciarse

EL PUNTO DE VISTA DEL FABRICANTE “
Santiago Gómez tiene claro que “los consumidores cada vez

son más exigentes y saben lo que quieren”.

Abus Ibérica participa de nuevo en Ferremad, 
del 26 al 29 de octubre en Madrid. 

Pabellón 5, stand 5C13
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EL PUNTO DE VISTA DEL FABRICANTE

Los candados de combinación suponen un importante cifra de

ventas en la empresa.

Tampoco nos podemos olvidar de la extensa gama de
candados de combinación que actualmente disponemos
en tarifa, ya que es una cifra en ventas muy importante
para nosotros.
Las novedades suelen ser también un artículo gancho ya
que nuestro cliente siempre busca diferenciarse.

Como usuarios, ¿cómo han evolucionado las exigencias
en cuanto a productos de seguridad?
Los usuarios cada vez son más conocedores de nuestros
productos y reclaman mayor seguridad, lo que hace que
nuestros productos sean más reclamados y se diferen-
cien tanto de la competencia. Saben que si buscan garan-
tía y seguridad tienen que apostar con una marca regis-
trada y destacada como Abus.

Y ¿son muy diferentes las exigencias de los consumido-
res en el ámbito internacional?
Los consumidores cada vez son más exigentes y saben lo
que quieren, por eso encuentran en Abus lo que necesi-
tan, ya que cubrimos las necesidades de los diferentes
consumidores que tenemos, tanto a nivel nacional como
internacional.

En cuanto a la distribución, ¿cuáles son los puntos de
venta más habituales? ¿Que existan diferentes tipos de
puntos de venta requiere una preparación distinta de sus
productos?
Nuestros canales de distribución son muy variados,
desde cerrajerías hasta grandes superficies del bricolaje.
Nuestra labor es hacer el producto atractivo en el ‘packa-
ging’ para que el consumidor conozca lo que compra. Aun
así nuestros productos son fáciles de conocer, únicamen-
te se requiere saber la nomenclatura. Cabe destacar que
nuestra familia de productos de seguridad en el hogar es
la que precisa de un mayor conocimiento de producto, lo

Una de las últimas novedades son los 'fun locks', un toque de

diseño y originalidad para esta línea de candados tipo llavero,

que se presentan en blíster.

Nuevo Wavy Line S
Se trata de un sistema patentado de llave reversible desarrollado por el equipo de diseñadores e ingenieros de la
compañía.
El nuevo modelo de cilindro parte del actual Wavy Line pero incorpora un diseño mejorado, con nuevas prestaciones
y capacidades, además de un mayor número de perfiles disponibles.
El nuevo sistema, ahora con 10 pitones activos, introduce una nueva solución de puntos laterales (la llamada K14S)
que emplea un inteligente diseño de contrapitones de acero que, además de reforzar la ya alta protección antitala-
dro, permite utilizar calzadores magnéticos para un sencillo montaje.

La diferencia con otros modelos radica precisamente en este nuevo sis-
tema de puntos laterales K14S, que incrementa la seguridad y prestacio-
nes del cilindro. Su nueva topología, además, usa los contrapitones de
duro acero que permiten utilizar un nuevo calzador magnético para rete-
ner el sistema lateral de muelles y contrapitones, lo que simplifica hasta
un extremo el montaje y desmontaje de los cilindros. Además, los nuevos
perfiles reversibles facilitan una entrada suave de la llave.
Este nuevo cilindro cumple las normas DIN EN 1303, DIN 18252 e ISO
9001:2008.
Por otra parte, para el nuevo Wavy Line S Abus ha diseñado un completo
maletín que incluye 2.800 pitones de alpaca y acero y otros accesorios
para el cierre del sistema de puntos laterales K14S, en el que además se
incluyen las herramientas específicas para el nuevo cilindro.

cual solventamos con diferentes fuentes de información
como presentaciones de productos, trípticos, catálogos
específicos, vídeos…

En estos años, ¿cómo han evolucionado estos centros de
distribución en cuanto a la comercialización de produc-
tos como los suyos? Es decir, ¿saben destacarlos, les dan
alguna prioridad, se pierden entre infinidad de produc-
tos?
La evolución es positiva, nuestros clientes cada vez tra-
bajan más con productos nuestros y están más especia-
lizados. Además, realizamos campañas con nuestros
clientes para incentivar la compra y destacar nuestros
productos.
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Con la entrada de grandes grupos de distribución
con experiencia internacional, ¿han notado un
cambio en la mentalidad de preparación/exposi-
ción en las tiendas?
Los acuerdos internacionales siempre nos bene-
fician, ya que Abus está muy reconocida a nivel
mundial y las decisiones que se adoptan con-
cuerdan perfectamente con nuestra mentalidad.
Los cambios los hemos notado en positivo hacia
nuestros productos.

Y ¿cuál es su estrategia para diferenciarse?
La selección de la gama es clave para diferenciar-
se y la política de precios que se consigue al
tener un gran poder de compra hace que se pue-
dan destacar en muy buena relación calidad-
precio.

De hecho, la calidad es un requisito fundamen-
tal y sus productos cumplen con las normativas
y criterios de calidad internacionales...
Todos los productos Abus cumplen con la nor-
mativa oficial requerida y además pasan los con-
troles de calidad internos fijados por Abus para
lograr el índice de calidad requerido por noso-
tros.

En su experiencia, ¿existen diferencias entre los
requisitos en España y otros países europeos?
Las normativas oficiales de los distintos países
suelen ser muy parecidas, aunque siempre hay
países que hacen mayor hincapié en el control de
la calidad, como es el caso alemán, por el cual
nos regimos.

Para acabar, ¿puede avanzarnos alguna novedad
para lo que queda de año?
Nosotros siempre estamos innovando, lanzando
nuevos productos al mercado pensados para
cubrir las necesidades de los usuarios. En estos
momentos os puedo adelantar que estamos lan-
zando al mercado un nuevo sistema de cierre
integral pensado para vehículos comerciales. �

Instalaciones de Abus Ibérica en Wetter, Alemania.
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“
Como central de compras, dedicada al suministro
industrial, ¿con cuántos socios cuenta hoy en día
Unife?
Con 48 socios aunque no todos son suministros indus-
triales. Hay también ferreterías generalistas, profesio-
nales, especialistas en madera, en construcción o nego-
cios que participan de varios de los perfiles que he
mencionado.

¿Qué ventajas pueden ofrecer a sus asociados?
Ofrecemos a nuestros socios la gestión centralizada de
compras y pagos a proveedores de forma que ellos pue-
dan centrar sus esfuerzos en la venta de producto y ser-
vicios complementarios propios del suministro indus-
trial o la ferretería profesional.
De todos modos también colaboramos con nuestros
socios en su labor de marketing y promoción de ventas
mediante los folletos Ferrokey y Profesional Ancofe o el
catálogo industrial-profesional de Unife.
Además ofrecemos un servicio de almacén fundamen-
tal en los momentos de dificultad que vive el sector y
que permite a nuestros asociados reducir de forma muy
importante sus stocks sin merma del servicio prestado.
Todos los servicios que se prestan desde la cooperativa
lo son desde una filosofía de calidad y mejora continua
avalados por nuestra certificación ISO9001.

¿Hasta dónde abarca su distribución en España? ¿Cuá-
les son las principales dificultades en este sentido?
Nuestros socios se ubican en el País Vasco y comuni-
dades limítrofes. Dado que procuramos dar un servicio

Entrevista a José Miguel Aranceta, gerente de Unife

Unife seguirá
evolucionando como
instrumento para el
crecimiento de sus socios

próximo y de calidad, hay que reconocer que no hemos
hecho un gran esfuerzo por trasladar nuestra presencia
a zonas geográficamente más alejadas. Sin embargo, con
la rapidez que caracteriza al transporte actual, un socio
estaría perfectamente atendido por nuestro almacén
sea cual sea su ubicación geográfica. De todos modos el
perfil tipo de un socio de nuestra cooperativa es el de
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“

Unife Sociedad Cooperativa es una central de compras de artículos de Ferretería y Suministro
Industrial que agrupa a importantes empresas comerciales del sector. Su principal función es
prestar un servicio de almacenaje y suministro desde su almacén central y mejorar las condiciones
de compra de sus socios. Como nos cuenta su gerente José Miguel Aranceta, su filosofía consiste en
optimizar los recursos disponibles con el objetivo último de impulsar la actividad de sus socios.

Laia Banús

Para José Miguel Aranceta, pertenecer a Ancofe supone el
“fortalecimiento de nuestra capacidad negociadora mediante
la agrupación”.
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un negocio que por su magnitud no es excesivamente dependiente del almacén central,
pero que sin embargo sí necesita del resto de servicios prestados por la coo-
perativa.

¿Cómo ha evolucionado el mercado de la distribución,
concretamente en ferretería y suministro industrial, en
los últimos años?
En la ferretería clásica o tradicional se ha notado mucho
el fenómeno de la nueva distribución (cadenas de brico-
laje, sección bazar de los grandes almacenes, …). Frente a
estos nuevos fenómenos desde Ancofe se puso en marcha la
Cadena Ferrokey que ha permitido a nuestros cadenistas tratar
de igual a igual incluso a los grupos multinacionales pero mante-
niendo el valor añadido del trato personalizado y el conocimiento
profundo del producto.
En el suministro industrial o profesional estamos viviendo aún la
entrada de actores multinacionales. Aunque ninguno viene a sumar sino
a restar del ‘pastel’, hasta ahora valores como el servicio, la proximidad o el
trato personalizado que prestan nuestros suministros no han podido ser
emulados. Ello no quita para que la competencia en precios se acentúe redu-
ciendo los márgenes de nuestros socios.

Ustedes aseguran que son hasta la fecha, la única Central de Compras del sector con
la certificación ISO 9001:2000 en su sistema de Gestión de la Calidad. ¿Es la calidad
un pilar básico de su organización?
Lo eramos desde el año 2002 hasta ahora, pero me consta que una de nuestras cooperativas ‘hermanas’ de Ancofe se une a
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A Unife pertenecen 48
socios entre suministros

industriales,
ferreterías

generalistas,
profesionales,

etc.

Como cooperativa socia de Ancofe, Unife participó activamente en el I Encuentro de Compras Ancofe celebrado
el pasado junio en Feria Zaragoza (ver reportaje en páginas 28 a 30). José Miguel Aranceta nos quiso contar qué
le pareció la iniciativa.

En general, ¿cómo valora esta primera edición de los Encuentros de Compras Ancofe?
La valoración es muy positiva. Desde el punto de vista organizativo y aun siendo una primera edición todo ha ‘roda-
do’ perfectamente. Hay que felicitar de nuevo al equipo de Ancofe por el trabajo realizado.
Desde el punto de vista de la participación, aunque desde Ancofe se confirmarán los datos de asistencia, he de decir
que en la feria estuvo el 90% de los socios de nuestra cooperativa.
Por último, desde la perspectiva de negocio, y también a falta de confirmación  de los datos de compra en feria, no es
casual que la cifra de facturación de nuestra cooperativa en el mes de junio haya tenido un incremento superior al 20%.

“Este tipo de feria se presta mucho mejor a la confraternización 
entre proveedores y socios o entre socios de distintas cooperativas”

¿Cree que ha cumplido sus objetivos?
Desde luego, la respuesta está reflejada en la pregunta anterior. Como anécdota he de decir que algunos de nues-
tros socios, puros suministros industriales, acudieron a la feria con más curiosidad que expectativa de negocio por
el carácter más generalista de la misma y sin embargo se vieron muy positivamente sorprendidos por las gestiones
realizadas.

¿Qué ventajas cree que supone este tipo de ferias privadas respecto a las más generalistas?
La ventaja es que la organización ya ha gestionado previamente con los proveedores la forma de transmitir las ofer-
tas planteadas y por lo tanto el tiempo presencial en feria está mucho mejor aprovechado que en las ferias genera-
listas. Además este tipo de feria se presta mucho mejor a la confraternización entre proveedores y socios o entre
socios de distintas cooperativas.

¿Y qué desventajas?
No creo que las tenga. Cosa distinta es que tenga limitaciones por el carácter de la feria. Así por ejemplo, está orien-
tada a la participación de los proveedores homologados por la agrupación por lo que entiendo que no excluye a otro
tipo de ferias más generalistas sino que se complementa con ellas.
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este ‘club’. Ya tuve la
ocasión de felicitarles
por ello y animo al resto
a que la emulen; merece
la pena. La existencia de
procesos documentados
e indicadores permiten
una gestión caracteriza-
da por el objetivo de
mejora continua que
impide el acomoda-
miento de la empresa.
Por otra parte era nues-
tra obligación teniendo
en cuenta que de lo
contrario hubiéramos
roto la ‘cadena de cali-
dad’ de nuestros socios
y proveedores ya certi-
ficados. Desde el año
2008 con la consecu-
ción de las certificacio-
nes ISO 14001 medio-
ambiental y OHSAS
18001 de seguridad y
salud en el trabajo trata-
mos de liderar un nuevo
cambio entre nuestros
socios.

“Con las certificaciones
ISO14001 medioambiental y
OHSAS 18001 de seguridad

tratamos de liderar un
cambio entre nuestros socios”

Su cooperativa dispone de unas instalaciones desde
donde se gestionan todos sus productos. ¿De cuántas
referencias estamos hablando?
Estamos hablando de 13.000 referencias en almacén
aunque como ya he dicho, por el perfil y tamaño de
nuestros socios, el almacén tiene una magnitud pro-
porcionalmente menor al del resto de cooperativas.

¿Con qué innovaciones tecnológicas cuentan sus insta-
laciones?
En almacén contamos con gestión por lectoras de códi-
gos mediante radiofrecuencia. En administración esta-
mos facturando electrónicamente a todos nuestros
socios sus compras de almacén. Desde esta misma
perspectiva formamos parte activa en un proyecto que
se está desarrollando con la colaboración del Gobierno
Vasco para la implementación de la comunicación elec-
trónica entre programas de gestión.
Por último nos encontramos inmersos en un proceso
de cambio de nuestro programa de gestión con la
implantación de SAP.

Unife pertenece a Ancofe. ¿Qué supone formar parte
de la Agrupación Nacional de Cooperativas de Ferrete-
ros?
Ya he hecho alguna mención al refuerzo de nuestra
capacidad competitiva y la de nuestros socios median-
te nuestra pertenencia a la ‘cooperativa de cooperativas’.
Para nosotros supone lo mismo que para nuestros
socios su cooperativa. Fortalecimiento de nuestra capa-
cidad negociadora mediante la agrupación y la reduc-
ción de costes por la utilización de servicios comunes.

En los últimos tiempos estamos viendo una importan-
te entrada en España de grupos internacionales de dis-
tribución. ¿A qué cree que es debido?
La entrada de nuevos grupos se debe por una parte a
que el nicho no estaba cubierto aún (por ejemplo el bri-
colaje) y a que probablemente exista en nuestro país
una excesiva atomización de la distribución. Esto debe-
ría hacernos reflexionar a los protagonistas de tal
diversidad.

Para concluir, ¿qué evolución prevé para este sector en
los próximos años? ¿Y en concreto para Unife?
La crisis y las dificultades que conlleva harán que se
queden en el camino todos aquellos que no hayan
hecho sus deberes, tanto desde la individualidad como
desde las agrupaciones. Ya lo estamos viendo aunque
afortunadamente no ha habido bajas por esta razón en
nuestra cooperativa. En cuanto a Unife, seguirá evolu-
cionando sin estridencias y con la filosofía que siempre
le ha caracterizado: ser instrumento para el crecimien-
to de sus socios.�
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La sede de Unife se encuentra
en Oiartzun (Gipuzkoa).

WWW.MCCULLOCH.COM.ES

POTENCIA³

Las motosierras se han convertido en la especialidad de 
McCULLOCH a lo largo de los años. Con nuestras motosierras 
térmicas, nada se le podrá resistir, ya sean trabajos en el 
bosque, o el corte de troncos para la calefacción.
McCULLOCH: el poder en sus manos.
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En los accesos de instituciones se precisa ante todo funcionalidad,
cerraduras que sean compatibles entre sí, fácilmente sustituibles y que
aporten todas aquellas prestaciones que se requieren (privacidad, función
antipánico, resistencia al fuego, dispositivo antitarjeta…)
Edificios públicos, colegios, universidades, oficinas…
necesitan cerraduras polivalentes, con las mismas medidas en frentes y
cerraderos para una fácil instalación. La nueva Serie Institucional ofrece
todas las prestaciones requeridas con la comodidad de la instalación en un
solo cajeado de entrada 60mm.

TRIBULONES, ALTA SEGURIDAD

- Cerradura de SEGURIDAD entrada 70mm.

- Tres grandes BULONES de 20x14mm.

- Mayor RESISTENCIA apalancamiento frontal y lateral.

- COMODIDAD, máxima proyección bulones con sólo
  tres vueltas de llave.

SERIE INSTITUCIONAL:
UN GRAN ABANICO DE SOLUCIONES PARA UN ÚNICO CAJEADO

Condena

Paso

Entrada
normalEntrada

antipánico

- SI09:
  Cerradura con posibilidad de condena.
  Privacidad.
- SI10 / SI10F:
 Cerradura para puerta de paso.
  Resistencia al fuego,
 Certificada UNE-EN 12209:2004.
- SI05 / SI06:
 Cerradura con función antipánico.
  Resistencia al fuego,
 Certificada UNE-EN 12209:2004.
  Dispositivo antitarjeta.
-SI01/ SI01F:
 Cerradura para puerta entrada.
  Resistencia al fuego,
 Certificada UNE-EN 12209:2004
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“
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¿Qué sinergias se crearán entre Eurobrico, Zow y TCB?
Son muchos los puntos en común. Por un lado nos
encontramos con que algunos profesionales que acuden
a Zow y TCB, como por ejemplo los profesionales de la
carpintería, son clientes habituales de los centros de
bricolaje. Pero el aspecto más interesante que nos per-
mite de alguna manera trabajar en común es la nueva
tendencia que se registra en el mercado vinculada con
lo que se conoce como ‘homing’ y con la rehabilitación
de espacios. Me explico: son muchos los expertos que
afirman que ante la presente coyuntura económica nos
encontramos con un consumidor que valora cada vez
más su permanencia en el hogar y que, por extensión,
dedica más atención a la reforma y el acondiciona-

Los presidentes de Feria Valencia y Survey
Marketing & Consulting, empresa
propietaria del certamen Zow, firmaron a
finales de septiembre un acuerdo de
colaboración por el que los certámenes
Eurobrico, TCB y Zow pasaban a celebrarse
conjuntamente en Valencia, del 3 al 5 de
noviembre. Así, Feria Valencia acogerá las
citas más relevantes dentro del sector de los
proveedores de la madera-mueble, el
bricolaje y la carpintería con la celebración
de Eurobrico-TCB + Zow en los años pares y
Fimma-Maderalia en los impares. Para
saber más sobre este acuerdo, sus ventajas y
la posición de Valencia en dicho mercado
hemos querido hablar con Alejandro Roda,
director de Eurobrico-TCB.

Esther Güell

Entrevista a Alejandro Roda, director de Eurobrico-TCB

El acuerdo racionaliza 
el calendario y los
clientes rentabilizarán
mejor su participación

miento de su vivienda (desde la cocina, el baño, dormi-
torios, vestidor, etc.). Y en este punto tenemos mucho
que decir tanto los proveedores del sector madera-
mueble, carpintería y rehabilitación como los fabrican-
tes de productos de bricolaje y ferretería. Además, los
pronósticos apuntan hacia un crecimiento continuado
de la tendencia en España, país todavía muy alejado de
las cifras que se barajan en otros países europeos como
Alemania o Francia.

¿Por qué se ha llegado a la idea de una celebración con-
junta ahora en Valencia?
Lo bueno de contextos de inestabilidad económica
como el actual es que a todos nos hace replantearnos de

En opinión de Alejandro Roda “la proliferación de ferias
menores ha saturado el circuito de ferias y, por ello, creemos
firmemente en nuestra nueva apuesta: Zow-TCB”.

“
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alguna manera la sistemática de trabajo. Y si hay algo en
lo que Feria Valencia y nuestros socios Survey Marke-
ting & Consulting estábamos totalmente de acuerdo era
en la necesidad de poner al servicio de nuestros clien-
tes la posibilidad de rentabilizar al máximo su inver-
sión en ferial. Y para ello era necesario racionalizar el
calendario de ferias especializadas. Creemos que en los
últimos años la proliferación de ferias menores ha

saturado el circuito de ferias y por ello creemos firme-
mente en nuestra nueva apuesta: Zow-TCB, una única
cita en el calendario el próximo mes de noviembre en
Feria Valencia. Además en Valencia se celebra en las
mismas fechas el certamen Eurobrico y como le
comentaba anteriormente son muchas las sinergias
entre ambos sectores.

Este encuentro se ha promocionado en un salón como
Habitat. ¿Tienen clientes y expositores en común?
No, los expositores en absoluto son los mismos. Lo que
ocurre es que las empresas participantes en Habitat
Valencia son el cliente natural de nuestros expositores.
Es decir, el producto que exponen las firmas partici-
pantes en Zow y TCB es el que necesitan los exposito-
res de Habitat Valencia para la fabricación de sus mue-
bles. Las firmas de Zow y TCB les proveen de acceso-
rios o componentes para el mueble y el interiorismo
como herrajes, puertas, barnices, postformados, reves-
timientos, encimeras, y un largo etcétera. Por lo tanto
no podemos hablar de exceso de encuentros en este
mercado, ya que son dos muestras totalmente comple-
mentarias. Es más, sin la oferta de una, no podría pre-
sentarse el producto final de la otra.

“Los pronósticos apuntan
hacia un crecimiento

continuado de la tendencia
en España del ‘homing’”
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Eurobrico visita Bélgica para
captar participación de
compradores del Benelux
La Feria Internacional del Bricolaje participó la
última semana de septiembre en el certamen DIY
& Homing, en la ciudad belga de Kortrijk. Un certa-
men en el que los organizadores de Eurobrico con-
taron con un stand informativo a fin de dar a cono-
cer la oferta de la muestra a los principales com-
pradores procedentes del Benelux.
Hasta allí se desplazó el equipo internacional de
Eurobrico junto con el presidente del certamen,
Luis Franco, consciente de la importancia de pro-
mover e impulsar el conocimiento del producto
español de bricolaje y ferretería en los mercados
de Luxemburgo, Bélgica y los Países Bajos.
Con esta iniciativa, y a falta de un menos de un mes
para que arrancara la VI convocatoria del encuen-
tro valenciano, se cerraba un capítulo de intensa
participación de la muestra en los principales foros
internacionales vinculados con el concepto del ‘Do
it yourself’. Entre ellos, destaca también la pre-
sencia de Eurobrico en el I European Home Impro-
vement Forum de Viena (Austria) o la feria
Ambiente de Fankfurt (Alemania).

Eurobrico es un
certamen joven

(celebra este año su
VI convocatoria)

que, sin embargo,
ha sido capaz de

reunir ya al 90%
del poder de

compra de España.

Mangos para alicates aislados VDE:
confort mejorado con un nuevo diseño.

hendidura en el mango para 
guiar de forma precisa y 
segura el alicate

rotulación duradera,
inyectada en bajorrelieve

distribución óptima de
los componentes blandos 
y duros

diseño VDE inconfundible

los bordes redondeados 
reducen la incomodidad de 
puntos de presión.

Tel.: (945) 290304 · Fax: (945) 292092
www.aginco.es · info@aginco.es

Representante exclusivo para España

www. knipex.de

SENSIBLEMENTE MÁS SEGURO.

Visitenos durante Matelec 

en el Pab. 4 Stand F02

26.10. – 29.10.  Madrid
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¿Valencia se está postulando como un pilar en el
mundo del bricolaje y la decoración?
Sí, y además a un ritmo vertiginoso. Pensemos que
Eurobrico (la feria del bricolaje que convoca Feria
Valencia) es muy joven —este año se celebra su VI con-
vocatoria— y sin embargo ha sido capaz de reunir ya al
90% del poder de compra nacional. En el apartado
internacional es creciente la presencia de compradores
extranjeros y justamente su esfuerzo por abrir merca-
dos le ha valido a la muestra a principios de año el reco-
nocimiento de Feria Internacional otorgado por el
Ministerio de Industria, Turismo y Comercio. En defi-
nitiva, los logros de este certamen se suceden edición
tras edición y, aún siendo bienal, son ya muchos los
profesionales que el pasado año reclamaron la celebra-
ción en Valencia de algún tipo de actividad vinculada
con el bricolaje que se alternara en el calendario con el
certamen, por lo que el comité organizador de la mues-
tra decidió poner en marcha Eurobrico Meeting Point,

foro de debate y de encuentros entre empresas del sec-
tor del bricolaje y la ferretería.

Finalmente, últimamente Valencia está acaparando
muchos encuentros, al contrario que otras ciudades
¿está potenciando su proyección como ciudad ferial?
Por supuesto. Feria Valencia trabaja intensivamente
para adaptar al máximo su oferta a la demanda del mer-
cado. Y en este sentido son muchos los proyectos que
se ponen en marcha para atender las necesidades sec-
toriales; o las acciones emprendidas para reivindicar la
importancia de Valencia como plaza activa para la cele-
bración tanto de certámenes, como de eventos de
carácter congresual, presentaciones, reuniones multi-
tudinarias, etc. Además desde la Administración se han
impulsado iniciativas como la próxima puesta en mar-
cha del AVE Valencia-Madrid que sin duda redundará
en la posición estratégica de Valencia dentro del Eje
Mediterráneo. �

FERRETERÍA, BRICOLAJE  Y SUMINISTRO INDUSTRIAL
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ENCUENTRO DE COMPRAS ANCOFE

>>

Gracias al apoyo de proveedores expositores (el 95% de
proveedores homologados por Ancofe) y el 100% de las
cooperativas asociadas, esto es Cofedeva, Las Rías,
Unife, Coferdroza, Comafe, Coanfe, Coarco y Cofedal,
además de los socios, la primera experiencia del
Encuentro de Compras Ancofe dejó un buen sabor de
boca a su organización. La Agrupación Nacional de

Con vocación de foro aunque con formato de feria, el I Encuentro de Compras Ancofe tuvo un
balance más que positivo, ya que contó con la presencia de más de 600 socios y alrededor de 200
proveedores que representaban a más de 350 marcas. No fue una feria multitudinaria pero
tampoco era el objetivo. Ancofe apostó por un evento donde primara la calidad y los encuentros de
negocios y lo logró: más allá del número de visitantes cabe subrayar el movimiento y los encuentros
en los stands, ya fuera concretando contratos o poniendo la primera piedra para un futuro acuerdo.
Y es que el objeto de este encuentro era una firme apuesta por esta fórmula de dinamización del
sector y el mercado.

Laia Banús

Ancofe moviliza socios, proveedores y cooperativas en 
Feria Zaragoza

Encuentro de Compras
con buen sabor de boca

Cooperativas de Ferreteros logró reunir un
buen número ferreteros socios y exposi-
tores que representaban marcas de prime-
ra línea. Asimismo, la cena de gala organi-
zada especialmente para socios, provee-
dores y acompañantes, contó con 1.500
invitados, según datos de Ancofe.
Y para agradecer esta colaboración Anco-
fe celebró un sorteo entre los ‘mejores
clientes’ que compraron, al menos, 10
artículos. El Volkswagen Passat 2.0 TDI
Blue Motion fue para la Ferretería Trillar,
de Ejea de los Caballeros (socio de Cofer-
droza) por la entrega de una tarjeta de 10
pedidos hechos a Akzo Nobel, Faherma,
Damesa, Industrial Zapatera, Medid, Lin-
coln KD, Juba, Fegemu, Bosch y Hepyc. En
cuanto al viaje a la costa Este de EE UU
fue para la Ferretería Punto Fijo, Vigo
(socio de Las Rías), al entregar su tarjeta
de 10 pedidos a Industrial Zapatera, Arfe,
Barbosa, Tractel, Climax, SNE Europe,
Interbath, Germans Boada y Ayerbe.

Zaragoza, una buena anfitriona
En el acto de inauguración del I Encuentro

de Compras Ancofe contó con la participación de
Antonio Chacón y Luis Anchuelo, gerente y presidente
de Ancofe respectivamente, además de la intervención
institucional de Manuel Teruel, presidente de la Cáma-
ra de Comercio de Zaragoza y del consejero de Indus-
tria, Comercio y Turismo del Gobierno de Aragón,
Arturo Aliaga López.

Feria Zaragoza acogió durante dos días el I Encuentro de Compras de Ancofe.
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Entrevista a Antonio Chacón, gerente de Ancofe

“Es el mejor momento para buscar nuevas
fórmulas que reactiven los negocios”

La Agrupación Nacional de Cooperativas de Ferreteros —Ancofe— ha apostado fuerte este 2010 al organizar
su primer Encuentro de Compras. Y no le pudo salir mejor. A pesar de los tiempos inciertos, las cifras de
participación superaron las expectativas de la agrupación. Ancofe ya ha empezado a trabajar en la preparación
de la segunda edición, eso sí, “mejorando lo mejorable”, como nos explica Antonio Chacón en esta entrevista
concedida a Interempresas.

Laia Banús

¿Qué valoración hace de esta primera experiencia de Encuentro de Compras Ancofe?
Muy positiva. Esta ha sido nuestra primera experiencia en la organización de un evento de este tipo, y los resul-
tados a todos los niveles han superado nuestras expectativas iniciales. En estos momentos nos encontramos reco-
pilando y tabulando tanto cifras de compras como el correspondiente ‘Test de Satisfacción’ tanto de socios como
de proveedores, que nos servirán para sacar conclusiones que nos ayuden a que las próximas ediciones sean aún
más exitosas.

¿Se han cumplido sus expectativas en cuanto a expositores y visitantes?
Hemos tenido el apoyo de proveedores expositores, ya que han participado un 95% de nuestros proveedores
homologados, a los que iba dirigido el encuentro; un 60% de nuestros socios; y por supuesto un 100% de nues-
tras cooperativas asociadas. Estas son cifras excelentes en los tiempos que corren.

Después de 30 años de existencia, ¿por qué precisamente ahora, con la que está cayendo, se celebra un
evento de estas características?
Había que dar el paso, y precisamente en estos momentos difíciles en los que las ventas de nuestros socios y las
compras a nuestros proveedores habían caído, qué mejor momento para buscar nuevas fórmulas que ayuden a
ambos a reactivar sus cifras de negocio.

¿Cómo acogieron la idea sus asociados?
Por supuesto con ilusión, aunque hay que decir que también con cierta incertidumbre sobre si en estos tiempos
seríamos capaces de movilizar tanto a proveedores como a socios. Como he dicho anteriormente, se consiguió con
creces, y a partir de aquí, a mejorar lo mejorable.

Y, ¿que le han transmitido tras la celebración de la feria?
Prácticamente en el 100% de los casos felicitaciones, y ánimos y apoyo para empezar a pensar y planificar la pró-
xima edición.

Entonces, ¿se plantean una segunda edición?
La respuesta es obvia: por supuesto. No obstante, tendremos que definir las fechas exactas más óptimas en base
a esta primera experiencia.

Últimamente están en boga las ferias privadas... ¿Qué aportan este tipo de ferias que no se encuentre en
las ferias convencionales?
Es otro formato de evento distinto. Nuestro objetivo no es ser una feria sectorial que sustituya a nada, sino ser-
vir de foro de encuentro única y exclusivamente para nuestros asociados, en el que se hagan negocios y en el que
nuestros proveedores rentabilicen su inversión. No es una feria de relaciones públicas, sino un lugar donde hacer
buenas compras, y nuestros proveedores buenas ventas.

Para finalizar, ¿por qué se ha elegido Feria Zaragoza y Aragón como sede de su primer encuentro?
Además de por su privilegiada situación geográfica y actualmente sus espléndidas infraestructuras en transportes
y servicios, después de valorar distintas posibilidades, desde el inicio del proyecto, Feria de Zaragoza se volcó en
facilitar y apoyar a todos los niveles que este gran primer evento de Ancofe se celebrara en su ciudad y en sus ins-
talaciones. Una vez pasada la celebración hemos comprobado que acertamos en la elección de Zaragoza.�
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Antonio Chacón agradeció a los presentes su asisten-
cia, confirmando las cifras de 600 socios y 200 expo-
sitores representando 350 marcas: “El objetivo está
cumplido, estáis aquí todos”.
Por su parte, Luis Archuelo extendió el agradecimiento
a las facilidades dadas por el Gobierno de Aragón para
poder llevar a cabo el encuentro comercial. También se
mostró satisfecho con los datos adelantados por Cha-
cón: “Los datos de participación nos muestra que el
momento ha sido el idóneo, aunque en un principio
teníamos nuestras dudas. Nos confirman una vez más
la fuerza que tenemos como grupo ya que somos capa-
ces de suministrar negocio a 1.000 ferreterías en todo
el territorio nacional”.
Manuel Teruel, presidente de la Cámara de Comercio

de Zaragoza, recordó la importancia que está adquirien-
do Feria Zaragoza, “la feria con mayor crecimiento de
Europa: en 8 años hemos pasado de 17 a 60 certáme-
nes”. Además, el AVE sitúa a la capital aragonesa a
pocas horas de Madrid y Barcelona “y tenemos unas
condiciones para la logística magníficas que la feria está
aprovechando”.
Cerró los parlamentos Arturo Aliaga, quien reiteró el
agradecimiento a Ancofe por haber pensado en Feria de
Zaragoza. “Cuando estuve con ustedes en la presenta-
ción de este proyecto entendí enseguida la importancia
de sumarnos a él y poner a su disposición estas insta-
laciones a un sector en que muchos confiamos. Sabe-
mos de qué estamos hablando: ustedes son un grupo de
ocho grandes cooperativas que agrupan casi 1.000
empresas de ferretería, que compran cada año aproxi-
madamente 250 millones de euros. Por ello creo que
acercar el proveedor a la pyme es un acierto”. Aliaga
prestó además la colaboración del Gobierno de Aragón
para preparar la siguiente edición del encuentro comer-
cial. “Sabemos las dificultades que atraviesan las
empresas fabricantes y el estrangulamiento que sufre
del comercio —añadió el consejero de Industria— y
cualquier medida como la que estamos disfrutando es
bienvenida”.�

El Volkswagen Passat 2.0 TDI Blue Motion fue
para la Ferretería Trillar, de Ejea de los
Caballeros (Zaragoza), socio de Coferdroza.

Momento de la inauguración del Encuentro, con la
presencia de Antonio Chacón y Luis Anchuelo, de
Ancofe; Manuel Teruel, presidente de la Cámara

de Comercio de Zaragoza; del consejero de
Industria, Comercio y Turismo del Gobierno de

Aragón, Arturo Aliaga López; y José Antonio
Vicente, director general de Feria Zaragoza. 

Arturo Aliaga: 
“Acercar el proveedor a la

pyme es un acierto”
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>>

Ferremad 2010 crece en participación y en superficie,
superando ampliamente los 4.500 metros cuadrados
que logró en su primera convocatoria, y aumentando
también el compromiso de las principales asociaciones
sectoriales. Desde que se inició la comercialización de
la feria en colaboración con Tecniexpo, el Salón de la
Ferretería y Suministros Industriales ha sumado apo-
yos institucionales. En especial, cabe destacar la Coo-
perativa Madrileña de Ferreteros, Comafe, fundada en
1968 y miembro de la Agrupación Nacional de Coope-
rativas de Ferreteros, Ancofe.

Feria de Madrid acoge la segunda edición de la feria coincidiendo
con Matelec

Ferremad
vuelve a Ifema

El certamen cuenta además con la colaboración
estrecha del Gremio de Ferreteros de Madrid, Agre-
fema, Fedafe —Federación Española de Asociaciones
de Ferreterías—, además de la ADFB, Asociación de
Distribuidores de Ferretería y Bricolaje; y Afeb, Aso-
ciación de Fabricantes Españoles de Bricolaje.

Productos, demostraciones, mesas de
trabajo
En la segunda edición de Ferremad 2010 se incluyen
las demostraciones de productos y mesas de trabajo,
con las que los visitantes profesionales podrán cono-
cer de primera mano las últimas tendencias en pro-
ductos y en gestión de sus negocios. Se trata de una
convocatoria ineludible en la agenda del colectivo
ferretero y de suministros industriales, así como para
los bricoladores, fabricantes importadores, distribui-
dores, etc. presentes en el mercado español.
Ferremad 2010 coincide además con el Salón Inter-
nacional de Material Eléctrico y Electrónico, Matelec
2010. Dos eventos que complementan su oferta
expositiva, tanto de equipos e instalaciones eléctri-
cas y de telecomunicaciones como de la herramienta
manual, eléctrica, utillaje, consumibles, sistemas de
fijación, selladores, etc., que se exponen en el Salón
de la Ferretería y Suministros Industriales de
Madrid.

Punto de Encuentro Profesional
Ferremad 2010 ha puesto en marcha nuevos desarro-
llos dirigidos a potenciar la posibilidad de negocio
que ofrece la convocatoria, entre las cuales figura el
nuevo Punto de Encuentro Profesional, en la página
web del certamen.

Del 26 al 29 de octubre tiene lugar la segunda edición del Salón de la Ferretería y Suministros
Industriales, Ferremad 2010, que organiza Ifema, Feria de Madrid. Hasta el momento, Ferremad
2010 ha confirmado la participación de 245 marcas y 138 empresas participantes, es decir, casi el
doble con respecto a la primera convocatoria en 2008, que contó con la presencia de 60 firmas.

Redacción Interempresas
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Ferremad 2010 crece en su segunda edición tanto en superficie como

en número de expositores.
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Ferremad muestra las últimas novedades y tendencias de las
principales marcas del sector de herramientas, herrajes, uti-
llaje, consumibles, y todo un mundo de menaje de hogar,
decoración, jardinería, telecomunicaciones, etc. disponible en
los establecimientos ferreteros y de suministros industriales.
A continuación se exponen algunos de los productos y solu-
ciones innovadores que se darán a conocer en la feria.

Abus, un referente en antirrobos

El fabricante alemán Abus está presente en la feria ofrecien-
do todo su cartera de soluciones de protección, como la
cerradura Abus-Plus de discos, la sujeción por bolas de acero
y la fabricación de verdaderos antirrobos, productos duros
como el granito, con aceros aleados especiales y procesos de
endurecimiento sofisticados. Su nuevo cerrojo universal con
candado Diskus Integral va integrado para asegurar puertas.
Encaja sobre todo tipo de transportes, como los contenedores
de almacenaje ya que es ideal para el uso sobre dobles puer-
tas de ala.
Ofrece doble protección, ya que el cilindro del Diskus estáto-
talmente integrado ya que al estar cubierto por una sólida
caja metálica  hace que sea  imposible tener acceso para for-
zar la cerradura. Pero esto no hace que no sea fácil cambiar
su cilindro. Se puede usar para puertas que abren sobre el
lado derecho e izquierdo. Es regulable en altura hasta 5 milí-
metros. El material para nivelar va incluido. Está construido
con acero extremadamente resistente y ofrece además alta
resistencia a la corrosión gracias a un revestimiento de zinc y
a un baño adicional. El  cilindro va protegido contra el agua. 

Makita: innovación en herramientas
profesionales
Makita participa en el salón presentando sus últimas innova-
ciones en herramienta profesional. Destacan las nuevas amo-
ladoras con sistema Anti-Restart, o la nueva gama de marti-
llos percutores, que suponen una mejora en las prestaciones
para el usuario y en la durabilidad del producto.
La tecnología con batería de litio ha marcado un antes y un
después en el segmento de herramienta eléctrica. Un campo
en el que Makita ofrece mayor duración con menor tiempo de
carga y más respeto medioambiental. También se presenta-
rán novedades en la gama de jardinería, que se ha ampliado
en los últimos años para poder ofrecer una herramienta
específica para cada profesional.

MCM: cerradura de seguridad Tribulones
De cara a la segunda edición del
Salón de la Ferretería y Suminis-
tros Industriales, MCM muestra
tres nuevas gamas de producto
para distintos ámbitos: seguridad,
instituciones y hogar. La cerradura
multipuntos Tribulones constituye
el último exponente en cerraduras
de alta seguridad. Un nuevo diseño
orientado a mejorar la seguridad y
la comodidad del usuario final. La
nueva cerradura garantiza la máxi-
ma seguridad gracias a su nueva
cerradura central de entrada 70
milímetros con tres grandes bulo-
nes planos de mayores dimensio-
nes (20 x 14 milímetros). Tribulones
ofrece las más altas prestaciones
en resistencia al apalancamiento
central y lateral, gracias a la pro-
yección de 36 milímetros de sus
nuevos bulones. Esta proyección de
bulón se consigue solamente con
tres vueltas de llave, por lo que la comodidad para el usuario
mejora considerablemente con respecto a otros modelos de
cerradura de iguales medidas de entrada.
En los accesos de instituciones, se precisa ante todo funcio-
nalidad, cerraduras que sean compatibles entre sí, fácilmen-
te sustituibles y que aporten todas aquellas prestaciones que
se requieren (privacidad, función antipánico, resistencia al
fuego, dispositivo antitarjeta…). Edificios públicos, colegios,
universidades u oficinas necesitan cerraduras polivalentes,
con las mismas medidas en frentes y cerraderos para una
fácil instalación. La nueva serie Institucional ofrece todas las
prestaciones requeridas con la comodidad de la instalación
en un solo cajeado.
La tranquilidad en el hogar se consigue de muchas maneras,
una de ellas es evitando ruidos innecesarios. El picaporte
silencioso 1719X, que se presentará en la feria, posibilita un
suave deslizamiento de la puerta e impide la vibración de la
puerta eliminando cualquier ruido ocasionado por el vaivén de
la misma. El picaporte ofrece también la posibilidad de colo-
car condena a fin de garantizar la privacidad de la habitación
o estancia.

En Ferremad podemos ver....
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Para las empresas que asisten como expositores, el
Punto de Encuentro Profesional les permitió conocer
anticipadamente a los visitantes profesionales acredita-
dos en Ferremad 2010. El listado de visitantes que se
hayan acreditado en el Punto de Encuentro Profesional
podía ser consultado online por los expositores, consi-
guiendo así maximizar sus acciones comerciales.
Al cierre de la edición, Ferremad 2010 contaba con más
de 1.200 profesionales acreditados en esta nueva plata-
forma, permitiendo generar contactos comerciales pre-
vios a la celebración del salón, y promover una agenda
de citas.
El Punto de Encuentro Profesional es una herramienta
muy práctica, claramente orientada a apoyar las accio-
nes comerciales de los expositores y a optimizar el
tiempo de visita de los profesionales que visitarán la
feria. La ficha de cada visitante acreditado online confi-
guró una base de datos que se puede filtrar por sector de
interés, país de procedencia, actividad profesional, etc.,
y se actualizará a diario para garantizar a las empresas
que participan en el Salón de la Ferretería y Suministros
Industriales la información más detallada del público
objetivo que se acercará a su stand. Con estos servicios
online, Ferremad 2010 apuesta decididamente por las
nuevas tecnologías, con el fin de facilitar a sus clientes
un valor añadido en su estrategia comercial. �

Ferremad 2010 coincide con el Salón Internacional de Material

Eléctrico y Electrónico, Matelec 2010, con el que comparte

sinergias.

FERREMAD
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“
Comafe emprendió el pasado año un plan de expan-
sión, que llevará la cooperativa más allá de la región
madrileña. ¿En qué consiste este proyecto y qué obje-
tivos se han fijado?
Este proyecto es, metafóricamente, una mancha de
aceite. Es decir, Madrid capital ya tiene un negocio
extendido y lo que pretendemos es cuidar a los socios
que ya tenemos, mientras incorporamos a nuevas
empresas, para seguir creciendo. La capital ya está bien
atendida, y ahora nos centramos en crecer por toda la
región, además de Castilla y León, Andalucía, y otras
Comunidades que puedan ser interesantes.
Ahora mismo somos 125 socios, y para 2010 hemos
fijado como objetivo alcanzar un número importante de
socios. Pero Comafe no es un centro comercial cual-
quiera, es un club de élite, en el sentido de que quere-
mos un socio que aporte valor añadido y que no se con-
vierta en una carga para la cooperativa. Aportamos cali-
dad, servicio y un catálogo con 30.000 referencias, de
las cuales más de 1.000 son marca propia.
Por tanto, a través el precio, de nuestras marcas propias,
y del almacén con 30.000 referencias, le damos al socio
un valor añadido que rentabiliza su presencia en Coma-
fe en un año.

Entrevista a Jon Baltza Valcárcel, gerente de Comafe

Esta edición se celebra en
una fecha idónea para
planificar 2011

¿Cómo han terminado el ejercicio 2009, en términos
económicos, y qué perspectivas tienen para 2010?
El pasado año hemos terminado mejor de lo que espe-
rábamos. Mientras el mercado ha decrecido un 25% en
su conjunto, Comafe tan solo experimentó una caída
del 13,64%. Son unas cifras interesantes, a las que
añado el resultado económico positivo, es decir, en
números negros. Un buen dato de 2009 que ha arroja-
do la auditoría de cuentas que estamos a punto de fina-
lizar. Este ejercicio positivo lo hemos transmitido a los
socios vía rápeles, con un 2%.
Para 2010, preveo un ejercicio complicado, ya que el
sector está tocado. El mercado ha comenzado el año con
tímidos incrementos de las ventas, y en Comafe nos
hemos fijado como objetivo crecer un 5%. Si me per-
mite una comparativa futbolística, es como si un equi-
po sale al campo de fútbol con idea de empatar, y con
toda seguridad pierde. Nuestra cooperativa, Comafe, ha
salido con la mentalidad de ganar.

¿Cuáles son los principales retos del negocio ferretero
y de suministros industriales?
Actualmente, y desde hace unos años, cuando alguien
se refería a la ferretería visualizaba un negocio antiguo,

Jon Baltza es el gerente de Comafe, Cooperativa
Madrileña de Ferreteros.  Una entidad que ha
demostrado su fortaleza y éxito en la gestión
empresarial, al acabar el año 2009 con números
negros. Baltza atesora una experiencia muy válida,
fruto de su paso por multinacionales del sector
telecomunicaciones, eólico, e instrumentación de
medida. En la presente entrevista para Ferremad,
enfatiza la gran oportunidad que representa
participar en la feria. Un salón que se convertirá en
la simbiosis de distintos intereses, tanto del
ferretero como de los proveedores, de los centros de
compra, para contribuir que el negocio de la
Ferretería crezca y sea más eficaz en su explotación.

Redacción Interempresas

“
“En los últimos años se ha dado el fenómeno de las

grandes superficies, pero desde nuestra experiencia y

conocimiento, consideramos que no ha logrado llegar

donde está el negocio ferretero tradicional de barrio”.
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tradicional. Ahora hemos evolucionado, y el ferretero
se centra en nuevos segmentos de mercado, no tan
dañados como el de la Construcción. Hablamos de pro-
ductos como el menaje, cierto tipo de herramientas,
jardinería, decoración, etc., pero sin abandonar la tradi-
ción —como la cerrajería, herrajes, tornillería, etc.—.
En Comafe tenemos una máxima: apoyar siempre al
fabricante español, y por ende, europeo. Si solo confiá-
ramos, por ejemplo, en el producto asiático, podríamos
correr el peligro de rotura de stocks, falta de servicio
posventa y de garantía de producto, etc. De ahí el apoyo
al producto de manufactura europea, y especialmente
nacional, que además deviene en un desarrollo del teji-
do industrial de nuestro país.
A nivel formativo, el sector ferretero no cuenta con
unos estudios específicos. Es algo que se viene recla-
mando desde hace años, pero que aún no se ha concre-
tado. En la actualidad, se ha comenzado a tratar esta
carencia formativa con la Comunidad de Madrid, para
crear un ciclo formativo. Comafe contribuirá a este fin
a nivel instalaciones, conocimientos técnicos, etc.; y
nos parece una iniciativa muy interesante de cara al
futuro, para que el ferretero no desaparezca como pro-
fesional y que los trabajadores que estén empleados
sepan cómo gestionar el negocio.
En cuanto a la tecnología, Comafe apuesta junto a sus
socios por desarrollar el concepto ‘Cesta de la Compra’,
y está desarrollando una página web nueva para socios,
clientes y proveedores, en la que acceder a determina-
dos productos, precios, información técnica. Una vez
seleccionados dichos bienes, el cliente final podrá diri-
girse al establecimiento ferretero más cercano a su
domicilio para comprar.

El mercado se encuentra algo saturado, tras la entrada
de grupos multinacionales, y peligra el negocio ferrete-
ro nacional, y tradicional. ¿Cómo afrontar Comafe, y
sus asociados, tanta competencia?
En los últimos años se ha dado el fenómeno de las
grandes superficies, pero desde nuestra experiencia y
conocimiento, consideramos que no ha logrado llegar
donde está el negocio ferretero tradicional de barrio.
Entendemos que este establecimiento ferretero de
siempre tiene dos armas infalibles: una, el asesora-
miento técnico personalizado. Cuando va una persona
sin saber qué compra, sale de la ferretería con conoci-
miento y con un producto de calidad. Y dos, el factor
precio. Siempre es más barato adquirir los productos en
una ferretería, en comparación con una gran superficie
del segmento.
Otro fenómeno que hemos observado desde Comafe es
el retroceso que han experimentado estas grandes
superficies del canal ferretero y bricolaje, sobre todo en
este último año, en beneficio del negocio tradicional
que sí ha recuperado el terreno perdido.

¿Qué representa, para los intereses del sector ferretero
y de suministros industriales, la celebración de Ferre-
mad 2010?
Queremos que sea un referente a nivel nacional, y
entendemos que Madrid necesita una feria representa-
tiva, en la que los ferreteros y suministros industriales
se sientan identificados. Comafe está aportando su gra-

nito de arena contando con el apoyo de nuestros socios,
pero bien es cierto que Ferremad 2010 es un salón inte-
resante también para otros grupos de compra y coope-
rativas a nivel nacional.
La feria aportará valores técnicos, novedades, y tenden-
cias de futuro para saber por dónde va a caminar el sec-
tor ferretero. No olvidemos que son empresas peque-
ñas o medianas, familiares, que necesitan asesoramien-
to y técnicas a nivel empresarial, tecnológico, y de pro-
ducto. Ferremad 2010 aportará ese valor añadido para
saber cómo evolucionar el negocio, y hacia dónde
orientar su empresa para crecer en ventas.
En el mercado hay oportunidades como puede ser la
TDT, o la jardinería, o incluso el menaje de hogar.
Todos estos retos de futuro se darán a conocer en el
marco del Salón de la ferretería y suministros indus-
triales.

¿Qué actividades o jornadas tienen previstas organizar
en el marco de la feria?
Organizaremos diversos actos que pondrán de mani-
fiesto las técnicas de presente y futuro para maximizar
el negocio ferretero. Al celebrarse la feria a finales de
octubre, considero que es un buen momento ya que
conoceremos cómo ha ido el año 2010, y podremos pla-
nificar mejor las estrategias de cara a 2011. El ferretero
que visite Ferremad 2010 conocerá de primera mano
estas tendencias y sabrá cómo dirigir su empresa, y qué
puede obtener de cada proveedor. Y viceversa: los
socios obtendrán una información útil sobre cómo han
ido las ventas en 2010, y perfilarán mejor las tenden-
cias para el próximo ejercicio.
El salón será una simbiosis de los distintos intereses,
tanto del ferretero como de los proveedores, de los cen-
tros de compra, para contribuir que el negocio de la
Ferretería crezca y sea más eficaz en su explotación.
Además de lo anterior, en la feria queremos abordar en
las jornadas y mesas redondas la transición, y transfe-
rencia del negocio familiar. Por desgracia, hay ocasiones
que cuando se jubila algún socio de Comafe la familia
no quiere continuar con la ferretería. Nuestra coopera-
tiva quiere animar en las ponencias y actividades que
organicemos en Ferremad 2010 a que dicha transición
del negocio sea positiva, ya sea a la familia o al perso-
nal que tuvieran asalariado. Esta acción, unida a la for-
mación específica para el profesional, pueden garanti-
zar la continuidad del negocio ferretero para el futuro.

¿Por qué deben visitar los profesionales del negocio
ferretero y de suministros industriales Ferremad 2010?
¿Cómo valora la coincidencia del evento con la princi-
pal feria industrial Matelec 2010?
Creo que hay que visitar la feria por que encontraremos
las principales novedades técnicas y de producto, pero
enfatizo la idea de planificación: Ferremad va a facilitar
al ferretero una información precisa con vistas a plani-
ficar el año 2011, y tomar decisiones importantes.
Celebrar esta feria junto a Matelec es muy interesante,
ya que este salón cuenta con una nutrida asistencia de
usuarios finales de equipos y productos ‘ferreteros’,
como son los instaladores. Este colectivo nos aportará
también información de valor sobre el sector instala-
ciones, rehabilitación, e industria.�
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Cuadros de cartón que en medio minuto
se transforman en sillas, puntos de libro
con efectos 3D, paraguas con formas aero-
dinámicas para resistir los vientos más
fuertes, huchas digitales, son algunos de
los productos que se han podido ver estos
días en Expohogar Otoño. También han
ocupado una parte muy importante de la
oferta del salón las nuevas propuestas en
decoración navideña, como árboles de
Navidad con luces LED para ahorrar ener-
gía o velas con forma de pasta de sopa para
adornar la mesa.
Además de cientos de originales artículos
que llenarán las tiendas estos próximos
meses, en Expohogar Otoño también se
han avanzado las últimas tendencias en
decoración de interiores.

El salón Expohogar Otoño mostró
durante sus cuatro días de
celebración, entre el 23 y el 27 de
septiembre, los artículos y
novedades en decoración y hogar
de la temporada otoño/invierno
2010-2011. En el certamen ha
podido comprobarse la capacidad
de los expositores para adaptarse
a las nuevas demandas de los
consumidores, presentando
objetos más funcionales,
originales y respetuosos con el
medio ambiente.

Redacción Interempresas

Expohogar, la feria bianual del hogar y la decoración, volverá a
Fira de Barcelona en enero de 2011

Para el hogar: artículos
útiles, originales y
respetuosos con el
medio ambiente

El recinto Montjuïc de Fira de Barcelona acogió de nuevo este evento.
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Expohogar Otoño ha ocupado unos 4.500
metros cuadrados netos del Palacio 1 del
recinto de Montjuïc de Fira de Barcelona,
donde 110 expositores han mostrado una
amplia gama de productos relacionados
con los ámbitos de decoración e interio-
rismo, objetos de regalo, menaje y mesa,
terraza y jardín, entre otros.
Según el director del salón, Josep Antoni
Llopart, “en Expohogar se podrán descu-
brir las últimas tendencias de un sector
que está haciendo un gran esfuerzo por
adaptarse a los nuevos hábitos de consu-
mo derivados de la crisis. En este sentido,
los artículos de regalo y decoración se
valoran cada vez más por su utilidad, pre-
cio y diseño”.
Como en anteriores convocatorias, ha
vuelto a participar en Expohogar el Cen-
tro de Iniciativas para la Reinserción
(CIRE) con productos elaborados en los
talleres de las prisiones catalanas por los
reclusos en proceso de reinserción. Este
año, ha presentado sus nuevas coleccio-
nes, una de lluvia y otra de verano, dise-
ñadas con la colaboración de Antonio Miró, Castañer,
Gerard Moliné y la empresa Mates. Expohogar, que ha
recibido la visita de unos 8.000 profesionales, es el

evento de referencia para el pequeño y mediano comer-
cio, distribuidores, mayoristas y tiendas multiproducto
de Cataluña y su ámbito de influencia.�

Unos 8.000 profesionales del comercio, distribuidores y mayoristas visitaron la feria.
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La nueva EB40 permite aplacar cantos de hasta 3 mm de espesor, es sólida, precisa y destaca especialmente su fá-
cil regulación. Está dotada de contadores digitales para el ajuste de fresas, copiadores, espesor del canto y altu-
ra del alimentador. En un tiempo record la EB40 está lista para trabajar duro ofreciendo acabados de gran calidad. 
Además, cuenta con un retestador neumático, control automático de la temperatura, depósito de cola con recu-
brimiento antiadherente, cantidad de cola a depositar sobre el canto regulable, cargador automático de rollo con ci-
zalla neumática... y muchas más prestaciones que convierten a la EB40 en la mejor opción para todo tipo de talleres.

El rodillo encolador 
motorizado permite 
obtener un pegado 
perfecto del canto al 
principio del tablero.

Regulación directa con contadores 
digitales de fresas, copiadores y 
espesor del canto.

Depósito de cola con recubrimiento 
antiadherente.

Hasta 3 mm
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A continuación recogemos algunos de los catálogos
publicados a tal fin, con interesantes artículos, curiosi-
dades y productos prácticos para el día a día.

Campaña de otoño de Cadena 88
Cadena 88 ha editado su nuevo catálogo promocional
dedicado a la temporada de otoño. Dividido en 4 gran-
des áreas (bricolaje, industrial, menaje y calefacción),
presenta una gran colección de productos de los prin-
cipales proveedores del grupo: bricolaje (herramienta
de poda y maquinaria de jardín, maquinaria eléctrica,
herramienta manual, cerrajería, etc.); industrial
(maquinaria y accesorios, herramientas, vestuario y
protección laboral); calefacción (emisores térmicos,

radiadores, calefactores, estufas de leña y accesorios);
y menaje (con productos para decoración,

baño, menaje de cocina, PAE,
ordenación, etc.).

Uno de los sitios donde pasamos más tiempo no es precisamente en casa. Por lo general, la pisamos
poco y, en la mayoría de los casos, si cayera no nos pillaría dentro. Pero ello no quita que cuando
estamos en ella queremos sentirnos lo más a gusto posible. Y decorarla, arreglarla e incluso
ordenarla. Algo que a muchos nos da por hacer a la vuelta de vacaciones, cual propósito
postvacacional —ya sean de Navidad o de verano—. Los centros de bricolaje, ferreterías, decoración
y demás lo saben también, por lo que aprovechan los últimos días del verano y primeros del otoño
astronómicos para recordarnos todos los artículos que nos pueden ayudar en nuestro intento.

Esther Güell

Las cadenas de distribución, centros de bricolaje y cooperativas
aprovechan la ‘vuelta al cole’ para renovar catálogos

Nuevas propuestas para
disfrutar en (y de la) casa

Cecofersa lanza su
promoción
especial para
otoño
Cecofersa tam-
bién ha editado
nuevo folleto pro-
mocional para todos
sus asociados, con
validez hasta el 31 de
octubre de 2010. Una
promoción especial de
otoño en la que los
clientes encontrarán
más de 300 referencias
de más de una treintena
de proveedores, con ofer-
tas y novedades de artículos relativos a herramienta
manual y electroportátil, elevadores, cortadoras, hidro-
lavadoras, aspiradores, escaleras, adhesivos y siliconas,
buzones, cajas de seguridad y un
amplio surtido en
productos de jardi-
nería.

Folleto
promocional de
GCI para otoño
El nuevo folleto pro-
mocional de Grupo GCI
incluye ofertas pensadas
especialmente para el
otoño. El nuevo folleto de
la central de compras
estará vigente entre el 1 de
octubre y el 31 de diciem-
bre de 2010.
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Nueva campaña para otoño 2010 de Cifec 

Cifec informa de su nueva campaña de Otoño 2010, con
vigencia hasta el 19 de enero de 2011. Es un catálogo de
58 páginas dedicadas exclusivamente a la temporada
otoñal. Incluye una amplia gama de artículos dedicados
a la calefacción, soluciones para preparar el jardín para
la llegada del invierno y un amplio surtido en herra-
mienta de jardín para la temporada de poda. También es
el momento de hacer el cambio de armario, con muchas
soluciones de ordenación y almacenamiento, además
de grandes novedades para redecorar el hogar.

El catalogo 2011 de
Catral Export amplía
sus referencias de
decoración
La familia ‘Decoración 2010’
de Catral Export crece para el
2011 en variedad y acerca a
las tendencias en decoración
de interior de hogares y de
exterior de jardines y espa-
cios comerciales. Son pro-
puestas que aportan estilo a
todos los ambientes a través
de su gran diversidad de
matices.
El nuevo catálogo de la
empresa alicantina incluye
este año tutores de bambú
decorativos en tres medidas
o alturas —1,80, 2,40 y 2,95
metros— y cuatro tamaños
de grosor —35, 60, 70 y 90
milímetros—. Los primeros

pasos de Catral Export se realizaron en la artesanía de
cañizos. La pequeña fábrica evolucionó hasta convertirse
en las actuales naves donde se sitúan las instalaciones de
producción y el almacén con las numerosas referencias
de artículos de bricolaje, ferretería y jardinería y donde
ahora se incorpora el tutor decorativo de bambú.
Los clientes de Catral Export, mayoristas, minoristas,
decoradores, etc. podrán ver, tocar y experimentar las
novedades 2011 en su stand de Eurobrico. También se
puede disponer de más información sobre la familia
decoración (felpudos, estores, cortinas, antorchas, …)
consultando su web www.catralexport.com.�

Más a fondo
Pero más allá de lo que nos ofrecen las tiendas especiali-
zadas, es interesante saber hacia dónde se mueven los
clientes. Qué quieres, qué piden, qué buscan. Para ello,
hemos hablado con Miquel Ángel Amaya Cristino, jefe del
departamento comercial de Comercial Cafer, y Pablo
Naharro, director comercial y de marketing de Cofac, para
que nos aporten su experiencia. Así, les hemos pedido que
nos destaquen alguno de los productos que incluyen en
sus últimos catálogos y, además, cuáles son los productos
que últimamente tienen más demanda.
• Miquel Ángel Amaya Cristino, jefe del departamento

comercial de Comercial Cafer:
“Destacaríamos de nuestra campaña de otoño el myplot
(nuevo concepto de huerto urbano en kit, con múltiples
posibilidades) que se puede encontrar en la contraportada
de nuestro catálogo.
En segundo lugar, últimamente están experimentando un
fuerte auge todos los productos sensibles con el medio
ambiente: (reciclaje, ahorro, etc. —que pueden verse en
las páginas 44 a 47), así cómo la familia de receptores TDT
y soportes para pantallas plasma/LCD/TFT/LED. —pág. 48
a 49)”.
• Pablo Naharro, director comercial y de marketing de

Cofac Ferreteros Asociados:
“En nuestro caso, el catálogo de otoño publicado reciente-
mente es una promoción estándar para ferreterías. Es
decir, tiene productos representativos de muchas familias.
Sin embargo, en lo que se refiere al hogar y la decoración,
en Cofac tenemos otros folletos mucho ‘mas contunden-
tes’ en términos de oferta: el catálogo de Hogar y el catá-
logo de Cocina.
Destacar del catálogo general la nueva colección de man-
telería al corte con diseños novedosos y con diferentes
calidades, algo que no se habitúa a promocionar en el sec-
tor.
También la ordenación es una familia que siempre tiene
presencia en nuestras promociones, pero en este folleto
tiene mucha relevancia la ordenación pura (estanterías,
mesas despachos, armarios, cajas, ...) así como la ordena-
ción infantil y accesorios.
Además, presentamos bastantes productos para cocinar,
destacando el cambio de ‘cubiertos’ (de tenedor a cucha-
ra); el mundo del café y el filtrado del agua.
Destacaría también la alta presencia de marca propia
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(Ambit). Es una marca exclusiva de los socios de Cofac y
son productos de hogar y decoración que tienen una exce-
lente relación calidad - precio. En Cofac hemos creado una
marca propia diferente a la que tenemos en bricolaje
(Drako) por que creemos que el público objetivo y los valo-
res que debe transmitir no son los mismos.

En cuanto a los productos más demandados, si bien es
cierto que los productos ecológicos en sí tienen una mayor
demanda, hemos detectado que no es exclusivamente eco-
lógico en su concepción lo que se demanda. Se requiere de
productos, que aunque no estén concebidos en un proceso
ecológico, si que permitan al usuario favorecer el medio
ambiente con su uso. Es por eso que en Cofac hemos cre-
ado el sello Ecofac, donde explicamos como el usuario
puede favorecer el planeta con el uso del producto. El
cliente tiene cada vez más conciencia ecológica, lo cual es
loable en una situación de crisis.
Asimismo, la propia crisis ha hecho que muchos consumi-
dores dediquen más tiempo al hogar que a salir de él. Es
decir, no se cena o come en el restaurante pero sí en casa.
Esto favorece la incorporación de productos que favorez-
can la creatividad del usuario, ya sea presentando produc-
tos destacadamente decorativos que hagan las veladas
‘mas simpáticas’, así como productos que ayuden a hacer
tareas más fácilmente: cocedores al vapor, peladores
automáticos, etc”.
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Lékué ha sido galardonada con el Premi Cambra a la Gestión del Diseño 2010, un reconocimiento
a la apuesta estratégica por el diseño y la innovación de esta empresa catalana que en pocos años
ha revolucionado la cocina de muchos países con productos innovadores y que ha incrementado
notablemente su porcentaje de exportación y sus resultados económicos, obteniendo así un
excelente retorno de su inversión en diseño.

Redacción Interempresas

La empresa ha logrado recientemente el ‘Premi Cambra a la
Gestión del Diseño 2010’

Lékué, hasta donde
llegue la imaginación
para la cocina

to global— una apuesta a través de la cual la empresa
aborda las áreas de comunicación, producto, envase y
embalaje, con “una gestión coherente y de resultados
notorios”. El resultado es más que evidente; en cuatro
años, Lékué casi ha doblado su facturación.
El Premi Cambra a la Gestión del Diseño, se entregó el
pasado 18 de octubre de manos del presidente de la
Cámara de Comercio de Barcelona y presidente de
BCD, Miquel Valls, durante la primera jornada de la
BCN Design Week 2010.
Lékué, además de ser galardonada con el único premio
de todo el estado que reconoce la gestión del diseño,
recibirá 6.000 euros en concepto de Beca Cambra —a
canjear por servicios y acciones de la Cámara de
Comercio de Barcelona en el ámbito de la formación, la
innovación y la proyección internacional— junto con
una placa y un diploma de reconocimiento.

El Premi Cambra a la Gestión del Diseño, convocado
desde el año 1999 por la Cámara de Comercio de Bar-
celona y BCD Barcelona Centro de Diseño, reconoce
anualmente a aquellas empresas que han sabido renta-
bilizar su gestión global del diseño, la cual les ha
supuesto una mejora en su estrategia empresarial, una
optimización de los recursos para la diferenciación y un
mejor posicionamiento, y un consecuente aumento de
su competitividad.
El jurado ha valorado, entre otras cosas, el “lenguaje
internacional de Lékué como resultado del equilibrio
entre el diseño y el marketing, que le han permitido
establecer un posicionamiento de marca y un liderazgo
en un corto espacio de tiempo dentro de un sector y un
mercado muy competitivo y maduro”.
La inversión en diseño ha ido en paralelo a la inversión
en I+D —partida que supone un 80% de su presupues-

La solución de Lékué para llevar el bocadillo. Una opción que evita el

uso de papel, plástico o papel de aluminio.
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El Premi Cambra a la Gestión del Diseño, dirigido a
todas las empresas industriales y/o de servicios electo-
ras de la Cámara de Comercio de Barcelona, la actividad
principal de las cuales no sea la prestación de servicios
de diseño, ha galardonado en sus anteriores ediciones
la labor de empresas como Roca (1999), Mobles 114
Barcelona (2001), Industrias Cosmic (2003), nanimar-
quina (2005), Figueres International Seating (2007) y
Munich y Ficosa International (premio ex aequo 2009).
La séptima edición del Premio Cambra a la Gestión del
Diseño cuenta, una vez más, con la colaboración de la
Cátedra Esade de Gestión del Diseño.

Lékué, la revolución en el hogar
Lékué se distingue por su clara voluntad de innovación
y “pasión por los retos”, en palabras de la propia com-
pañía. Ello les ha permitido revolucionar el sector de
los productos para el hogar y más concretamente para
la cocina. Diseños originales, con Luki Huber al frente,
que han convertido la cocina en un espacio que puede
llegar a ser práctico y divertido a la vez. Entre los pro-
ductos de Lékué existe una amplia colección de objetos
pensados para una cocina sana, una apuesta de la marca
que ofrece la posibilidad de cocinar sin grasas.
Así, Lékué sigue marcando tendencias gracias al

Un jurado con solera
El jurado de esta séptima edición, formado por Vicente Aguilera, director general de Ficosa Technology, Premi Cam-
bra a la Gestión del Diseño 2009; Ramon Aymerich, redactor jefe de Economía de La Vanguardia; Xavier Carbonell,
director gerente de la Cámara de Comercio de Barcelona; Manuel Lecuona, doctor en Bellas Artes y catedrático de
Universidad en Gestión del Diseño de la Universidad Politécnica de Valencia; Eva Méndez, del departamento de
Comunicación de Munich, Premi Cambra a la Gestión del Diseño 2009; Jordi Montaña, director de la Cátedra Esade
de Gestión del Diseño; Isabel Roig, directora general de BCD Barcelona Centro de Diseño (actúa como secretaria del
jurado, con voz pero sin voto), y Jordi Zaragoza, consultor en Design Management.

Lékué ha revolucionado el sector del hogar con productos que
facilitan una cocina moderna y saludable

El estuche de vapor con bandeja

optimiza la conservación y cocción

al vapor de los alimentos,

potenciando el sabor.

HOGAR-DECORACIÓN
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Entre sus principales
productos se encuentran:
• Malla de cocción: un diseño de Luki Huber

que se compone de una red flexible y
elástica donde se pueden introducir ali-
mentos para cocinar al vapor y luego
escurrirlos. Permite cocinar a la vez
varios alimentos de forma separada, ya
que según el punto de cocción de cada
uno, una vez cocinad uno puede retirarse
sin problemas. Con este sistema los ali-
mentos conservan los nutrientes y aro-
mas.

• Vaporera plegable: para una cocina sana,
rápida y práctica, sin grasas añadidas. La
nueva vaporera plegable puede cocinar al
vapor alimentos voluminosos gracias a su
gran capacidad. Su diseño innovador, con
tiradores aislantes para mayor seguridad
y ranuras antigoteo permite una cómoda
manipulación y su formato plegable facili-
ta su almacenaje.

• Estuche de vapor con bandeja: tras el
éxito del estuche de vapor en medidas
individuales y familiar, Lékué ha lanzado
su nuevo modelo de estuche con bandeja,
un nuevo formato con soporte interior
extraíble que permite escurrir el líquido
de los alimentos durante la cocción o la
conservación, manteniendo el sabor de
todos los ingredientes. Y, además de faci-
litar la extracción de jugos, este formato
permite otra posibilidad: aromatizar los
alimentos. Ello se logra añadiendo debajo
de la bandeja las especias o ingredientes
que aportan ‘el toque’ deseado.

• Exprimidor de limones: gracias a su estu-
diado diseño, Luki Huber ha ideado el
exprimidor de limones en silicona platino
con el que se puede extraer fácilmente, y
de forma controlada, el jugo del limón evi-
tando salpicaduras y que caigan las pepi-
tas en el plato. De este modo, cada
comensal puede exprimirse únicamente
la cantidad deseada de forma cómoda e
higiénica. Además, el exprimidor permite
guardar el resto del limón en la nevera
durante más tiempo gracias a su sistema
de cierre.

• El Decopen: con el nuevo Decopen de la
gama Tools se combina diseño y sabor en
cada receta. Se trata de un producto inno-
vador que permite ‘decorar’ el plato de
manera práctica. Permite mezclar, calen-
tar o enfriar al gusto cualquier tipo de
salsa y decorar entrantes, carnes, pesca-
dos o postres. Con un tapón transparente
para visualizar el contenido.

La malla de

cocción permite

cocer diversos

alimentos a la vez

de forma

separada, según el

punto de cocción.

esfuerzo en investigación y creación de nuevos productos
para hacer más atractiva la cocina.
Pero sus inicios debemos buscarlos en 1980, cuando esta
empresa catalana empezó su andadura con productos de
caucho y cubiteras.
El cambio se produjo en 2005 cuando el director general
Xavi Costa realiza un cambio en Lékué y en su producto,
en el diseño y en su packaging, passando a una imagen
mucho más ‘fresca y divertida’. Así, la empresa se especia-
liza en productos de silicona para la cocina.

Ubicada en La Llagosta
(Barcelona), Lékué cuenta

con 90 empleados y 
en solo 4 años ha fabricado 

156 nuevos productos

FERRETERÍA, BRICOLAJE  Y SUMINISTRO INDUSTRIAL
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Productos de nueva generación
Lékué cuenta con una larga experiencia en el desarrollo de productos de
silicona platino, para uso de consumidores y profesionales de la cocina.
Se trata de un material avanzado con características únicas gracias a su
flexibilidad, resistencia y adaptabilidad térmica. Por esta razón, la silico-
na platino está indicada para productos destinados al horno o microon-
das para cocinar alimentos.
Lékué, además de crear sus propios productos apuesta también por la
distribución de otras marcas afines a sus valores, como Joseph Joseph y
Prepara, todas ellas fabricantes de utensilios de cocina de diseño. �

El exprimidor de limones, para lograr la

cantidad de jugo deseado, sin pepitas ni

salpicaduras.

Premiada a nivel internacional

Los productos Lékué han sido premiados hasta la fecha en dife-
rentes certámenes del ámbito nacional e internacional. Entre ellos
destacan: Madrid Fusión 2007 y Good Design Award 2007, por el
exprimidor de limón. Por otra parte, el estuche de vapor fue elegi-
do por el comité de diseñadores para el galardón Trends 2009 de la
Feria Ambiente de Frankfurt (Alemania) y, recientemente, Lékué ha
sido premiada en Japón con The 2009 Best Hit Items 30 by Nikkei
Trendy y Premio Especial a la mejor empresa que apuesta por la
innovación en el diseño, otorgado por el ESDI.

HOGAR-DECORACIÓN
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FERROFORMA

>>

Bajo el eslogan ‘La Ferroforma que quieren todos’, la de
2011 quiere ser una edición que favorezca la participa-
ción y sea más profesional y que, pese a la situación
económica, las empresas que quieran exponer encuen-
tren fórmulas que les permitan asistir.
Para ello la organización de Ferroforma cuenta ahora
con un “renovado y decisorio comité organizador, for-
mado por los principales prescriptores del sector”, en
palabras de Ángel Pereda, director del certamen.
Así, el equipo organizador ha centrado buena parte de
sus esfuerzos de planificación y diseño en sumar nue-
vos elementos de valor al encuentro, adaptándolos a las
circunstancias sectoriales y económicas actuales. En el
mensaje están implícitos tres rasgos muy distintivos:
una política de precios muy favorable para las empre-

Este es el objetivo que se han marcado los organizadores de la próxima
edición de Ferroforma que se celebrará en las instalaciones del BEC
– Bilbao Exhibition Center del 23 al 26 de marzo del año próximo. Así
la presentaron también ante los asistentes en la presentación formal de
la feria celebrada el pasado 5 de octubre en el hotel Catalonia Plaza de
Barcelona. Y, conscientes de que 2011 seguirá siendo un año
complicado, expusieron ante las empresas potencialmente expositoras
todas la ventajas que han preparado para esta edición. Fueron maestros
de ceremonia José Miguel Corres, consejero delegado del BEC, Fernando
Bautista, presidente del Comité Técnico Asesor de la feria —gerente de
Cofac—, y Ángel Pereda, director de Ferroforma-Bricoforma.

Esther Güell

José Miguel Corres, Fernando Bautista y
Ángel Pereda presentaron las virtudes de la
próxima edición en un encuentro con
empresarios en Barcelona

Ferroforma 2011:
más económica,
práctica,
participativa y
profesional

sas, la organización de nuevas actividades complemen-
tarias y la incorporación de los usuarios finales profe-
sionales, un perfil de visitante de gran interés.
Y todo ello para reactivar la feria, conscientes que, si
2009 fue ya difícil, 2011 también lo será. En palabras de
Fernando Bautista: “el objetivo de Ferroforma 2011 es
celebrar Ferroforma 2013. En una feria en la que todos
tengan opción, la que todos queremos. Y he aceptado
participar en él porque creo en este formato”. Porque
“las empresas lo están pasando todavía mal, así que
cuando pensamos en la siguiente edición (2011) nos
planteamos, y repensamos, ¿qué feria queremos?” —
añadió Pereda. Y uno de los primeros resultados fue la
elección de Fernando Bautista como presidente del
Comité Técnico Asesor.
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Entrevista a Fernando Bautista, presidente del Comité Técnico Asesor de
Ferroforma-Bricoforma

Fernando Bautista ostenta el nuevo cargo de presidente del renovado Comité Técnico Asesor de la feria. Así que qui-
simos hablar con él para saber, de primera mano, qué espera la organización de esta próxima edición y qué posición
ocupa la feria respecto a la gran dispersión de encuentros empresariales y ferias privadas.

¿Por qué este cambio de modelo, así y ahora?
Las ferias, ‘todas’, deben reinventarse, ahora o nunca. Muchas no tienen sentido y no aportan nada. Este momento
económico financiero que estamos pasando se encargará de hacer una gran selección de modo que quedarán solo
las que aporten algo a un coste razonable. Todas las empresas (expositores y visitantes) tienen la necesidad de ren-
tabilizar su tiempo y sus recursos.

Tras la presentación de Barcelona, ¿tienen previstas más?
Sí, en Madrid seguramente la haremos a primeros de diciembre.
Queremos realizar diferentes presentaciones en varios puntos de
España. Lo hemos hecho así porque algo tenemos que cambiar, y
si tenemos un comité nuevo, con un presidente que antes no exis-
tía pues es para cambiar las cosas y tengamos otra mentalidad. O
nos reinventamos o no haremos nada.

“He aceptado participar en este Comité
porque creo en esta feria y creo que

necesitamos conservar para nuestro sector
una feria internacional como Ferroforma”

¿Y cuál ha sido la estrategia para formar este nuevo comité?
El propio cambio conlleva también una actualización y renovación
de las personas. ¿Por qué este Comité? Sencillamente porque son
personas influyentes dentro de nuestro sector, porque pueden
aportar nuevas ideas y oportunidades, y principalmente porque han
aceptado participar en este Comité y robarle un poco de tiempo a
su tiempo libre. Yo, personalmente, he aceptado participar en él
porque creo en esta feria y creo que necesitamos conservar para
nuestro sector una feria internacional como Ferroforma.

¿Y cómo 'respira' Ferrroforma?
Respira bien y con muchas ganas de mejorar la primera feria de
ferretería de España. Ferroforma está dedicando los recursos necesarios para que todos tengamos el interés y la
necesidad de asistir a Ferroforma de 2013.

A la vista de todos los encuentros y salones que han proliferado en los últimos tiempos, ¿Ferroforma ha perdido
fuelle?
Ferroforma ha perdido fuelle como todas las ferias, absolutamente todas. Ahora las ferias necesitan como el resto
de operadores del sector, concentración. Esta crisis nos pondrá a todos en nuestro sitio. Yo soy partidario de que las
dos grandes ferias de nuestro sector se concentren o colaboren.

¿Apuestan las empresas del sector lo suficiente por esta feria?
Las empresas del sector siempre han apostado por Ferroforma pero, para que la sigan haciendo, Ferroforma debe
evolucionar, economizar e ilusionar.

Finalmente, ¿cuáles son sus previsiones para esta edición?
Las previsiones para esta edición 2011, después de los resultados del 2009, no eran muy positivas. No obstante,
ahora y gracias a los esfuerzos y recursos que se están dedicando, ahora son muy buenas. 
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El resultado de las reuniones fueron una serie de con-
clusiones como:
• el sector ferretero español necesita una plataforma

donde demanda y oferta se encuentren
• debe ser más económica y práctica
• y más participativa y profesional
“En definitiva, mejor” —concluyó Pereda.

Una fórmula más dinámica
Con todo ello, Ferroforma-Bricoforma ha apostado por
introducir nuevas fórmulas —demostraciones, concur-
sos, ponencias, mesas redondas, etc.— que estimulen
la presencia de visitantes profesionales de diferentes
ámbitos ampliando así sus oportunidades de contacto
y de intercambio de conocimientos.
El programa presentado en la jornada, y previsto hasta
el momento, incluye la organización de jornadas y
demostraciones pensando especialmente en lo exposi-
tores. Por ejemplo, en ‘Las mejores ferreterías españo-
las: 10 casos de éxito’ representantes de las 10 ferrete-
rías más importantes explicarán “porqué juegan en la
Champions y cómo han afrontado a la crisis”.
Otra jornada tratará sobre ‘Logística y ferretería’ —un
aspecto clave para la mejora de costes, con la participa-
ción de empresas especialistas en logística— y la ter-
cera versará sobre ‘Ineficiencias y ahorros en la comu-

nicación intersectorial’ sobre el uso de las nuevas tec-
nologías de la información en el sector.
Asimismo, de cara a los usuarios, Ferroforma-Bricofor-
ma convocará demostraciones-concurso sobre el uso de
herramientas y otros productos de ferretería tanto para
talleres de reparación de vehículos como para profesio-
nales de la instalación (de material eléctrico, telecomu-
nicaciones, aire acondicionado, calefacción, fontanería
y mantenimiento industrial). En ellos se podrán cono-
cer las últimas tendencias en herramientas de mano y
eléctricas, de corte, abrasivos, adhesivos, material de
protección, soldadura y otros productos, así como las
mejores marcas en cada categoría.

Sumar en vez de restar
En una coyuntura donde el reto es hacer más con
menos, Ferroforma-Bricoforma ha establecido nuevas
formas de participación con stands modulares, flexi-
bles y funcionales, que pretenden adaptarse a todas las
necesidades, ofreciendo también apoyo financiero para
el alquiler del espacio a un interés del 0% —solo para
expositores españoles— y paquetes completos de ser-
vicios para faciliten la estancia. Todas estas medidas
económicas están pensadas para permitir a las firmas
expositoras ahorros hasta el 25%.�

‘Stop Copies’
Una de las firmes apuestas de la organización es continuar luchando contra las copias y la piratería industrial. Así,
Ángel Pereda explicó en la presentación que, “conscientes que existe una gran preocupación entre los fabricantes
españoles al respecto”, la organización será muy activa frente a estas prácticas. Así, admitiendo que “no podemos
cerrar la puerta a ningún expositor, tampoco vamos a favorecerla, ni pagar estancias ni promover la feria en deter-
minados países”. Pero, además, anunció que, desde la organización, pondrán a disposición de las empresas españo-
las abogados y especialistas en temas de patentes que velen por sus intereses y la protección de la propiedad inte-
lectual.

FERROFORMA

De izq. a dcha.: Ángel Pereda, José Miguel Corres y Fernando Bautista,
quienes presentaron la feria a los asistentes.

Perspectivas moderadamente
optimistas...

Respecto a cuestiones más prosaicas, como es
el caso de la previsión de visitantes, Ángel Pere-
da explicó que, “si en 2009 —ya un año de cri-
sis— contamos sobre unos 15.000 visitantes, y
teniendo en cuenta que el año de máxima
afluencia se lograron unos 24.000, suponemos
que no cambiará mucho respecto a la última.
Pero está claro que no es una feria de 100.000
visitantes: ferreteros hay los que hay y el sector
tiene la dimensión que tiene”.
En cuanto a los expositores previstos, si bien fal-
tan todavía meses y recientemente ha comenza-
do la campaña para presentar la candidatura de
participación, Pereda también se mostró cauto
“nuestro deseo es quedar alrededor de los
1.000, pero no tengo una bola de cristal”.

FERRETERÍA, BRICOLAJE  Y SUMINISTRO INDUSTRIAL
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AECOC

>>

Los principales distribuidores de productos de ferrete-
ría y bricolaje se reunieron el martes en Madrid con sus
principales proveedores para animarles a incorporar el
Intercambio Electrónico de Documentos (EDI), para los
mensajes de pedido (Orders), albarán (Desadv) y factu-
ra (Invoic).
Tras la reunión, los diez distribuidores participantes en
la iniciativa —Aki Bricolaje, Cofac, Leroy Merlin, Bri-
cor, Carrefour, Ehlis, ATB, Bricoking, Bricogroup y
Saint Gobain Distribución— adquirieron el compromi-
so de trabajar a lo largo de lo que queda de año y de
2011 para poder gestionar electrónicamente albaranes,
pedidos y facturas; un paso clave para que este sistema
despegue definitivamente en el sector. No en vano, esta
tecnología presenta en el canal de ferretería y bricolaje
un importante potencial de crecimiento, ya que, actual-
mente, tan solo 320 compañías del sector han dicho
adiós al papel en sus procesos administrativos.

La llegada del e-ahorro
Los participantes en la jornada destacaron los impor-
tantes beneficios y ahorros de un sistema que permite,
según datos de Aecoc, ahorrar más de 8 euros en la ges-
tión de cada pedido y más de 4 en cada factura electró-
nica. Y es que mientras en el gran consumo —en que el
pedido electrónico tiene una implantación del 76%—

Más de 350 profesionales del sector de la ferretería y el bricolaje acordaron en las
pasadas jornadas Aecoc agilizar la implantación del comercio electrónico. Es un
hecho relevante que tan solo el 25% de las empresas de ferretería y bricolaje utilicen
el comercio electrónico en sus pedidos, mientras en otros sectores como el de
compañías de gran consumo llega hasta el 76%.

Redacción Interempresas

La implantación de esta tecnología permite ahorrar
más de 8€ en la gestión de cada pedido y más de 4 por
cada factura, según datos de Aecoc

Las Jornadas Aecoc
encaran el sector
hacia el comercio
electrónico

el coste de gestión es de 0,92 euros, en el sector de
ferretería y bricolaje —en el que la implantación alcan-
za solo el 25%— este importe se eleva hasta los 9,11
euros. De igual modo, el uso masivo de la denominada
e-factura aportará al sector importantísimos ahorros,
atendiendo a los datos de Aecoc. Esta solución, que
presenta una implantación del 90% en gran consumo y
solo el 15% en ferretería y bricolaje, permitiría rebajar
en casi 5 euros los costes de gestión de cada una de las
facturas (de 5,65 a 1, 05 euros).
Los diez distribuidores del sector de ferretería y brico-
laje participantes en la iniciativa destacaron, asimismo,
en la jornada las ventajas en cuanto a eficiencia, com-
petitividad, ahorro de costes y modernidad que supone
esta tecnología para el sector. También algunas de las
compañías proveedoras que ya han descubierto los
beneficios de este sistema expusieron sus experiencias
en el uso de esta tecnología.

Momento de la inauguración

de la jornada Aecoc para el

impulso del EDI.
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“Con la implantación 
del EDI ganamos

todos”, en palabras 
de José María Mera,

de Bricogroup

La visión del sector
En cuanto a la opinión de los asistentes, Interempresas
se puso en contacto con José María Mera, de Brico-
group, quien valoró las jornadas como “muy positivas
por muchas razones. La primera la alta participación
más de 400 personas de más de 300 empresas, muchas

FERRETERÍA, BRICOLAJE  Y SUMINISTRO INDUSTRIAL

Los participantes fueron representantes de las principales

asociaciones y empresas del sector.

que ya utilizan EDI  y que aceptaron nuestra invitación
para escuchar lo que queríamos decirle una gran parte
de la distribución. La segunda, porque los convocantes
éramos desde las grandes empresas de la distribución
especializada, pasando por centrales de compras y coo-
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perativas ferreteras, es decir casi todo el mundo por ulti-
mo por el mensaje tan positivo que se transmitió, con la
extensión de EDI ganamos todos”.
Para hablar de algún aspecto negativo, Mera destacó que
“en España existe un salto muy importante entre los
grandes del sector y la pymes nacionales y en estas la
implantación tecnológica es todavía un poco escasa. Es
verdad que esta mejorando, pero tomar conciencia del
ahorro de costes en inversión como es EDI todavía un
poco difícil”. Por otro lado, aprovechó la ocasión para rea-
lizar un análisis del sector, del que comentó que “las
empresas medianas y pequeñas hacemos un esfuerzo
casi sobrehumano en mejorar nuestras instalaciones,
nuestra gestión, en buscar alianzas o en buscar la espe-
cialización, lo vamos a tener muy difícil. O lo hacemos
muy bien y eso incluye desde la ubicación del local, la
implantación eligiendo tu línea de negocio de forma clara
y precisa, los precios y por lo tanto las compras, el man-
tenimiento etc. o no seremos lo suficientemente visibles
para los consumidores y por lo tanto desapareceremos,
con esto no quiero ser agorero creo que existen modelos
de negocio en formatos de medianas superficies muy
competitivos, pero no se puede parar en la mejora de
nuestros procesos”.

El nuevo certificado Aecoc
Por otra parte, en las jornadas se dio a conocer en el
transcurso del mismo evento la concesión de la homolo-
gación Aecoc (GS1 España) a nexMart, la plataforma de
e-business que apoyan las principales empresas del sec-
tor, por lo que, a partir de ahora, se garantiza que los
estándares GS1 deIntercambio electrónico de documen-

tos: Orders (pedidos), Desadv (albaranes), e Invoic (factu-
ras) están correctamente implantados en el producto y la
interoperabilidad con el resto de productos y soluciones
que los utilizan son las adecuadas.
La concesión de la certificación Aecoc es consecuencia
directa de la reunión que mantuvieron en la sede de
Bosch en Madrid, el pasado 21 de abril, entre los repre-
sentantes de un grupo de fabricantes líderes del sector de
herramienta y suministro industrial, como Aghasa,
Bellota, Bosch, SNA y TESA y el portal especializado en
comercio electrónico nexMart, en la que se analizaron las
necesidades de e-business de sus distribuidores en el
momento actual.
En la citada reunión se adoptó como principal objetivo
lograr, en el menor plazo posible, la certificación de la
solución nexMart de acuerdo a los estándares de Aecoc
para potenciar y promover el uso del Intercambio Elec-
trónico de Documentos (EDI). Las empresas participan-
tes en aquella reunión cerraban así su fuerte compromi-
so como colectivo en la implantación de nexMart como
la solución más idónea para llevar a cabo las actividades
de comercio electrónico del sector y dar respuesta de
esta forma a sus necesidades y las de sus distribuidores
de manera neutral y transparente.
La principal ventaja de la homologación Aecoc es que
permite potenciar y promover el uso del Intercambio
Electrónico de Documentos (EDI) y de esta manera faci-
litar la implantación en las empresas y avanzar más rápi-
damente en el uso de las nuevas tecnologías. La meta
final es conseguir que el comercio electrónico se con-
vierta en una práctica habitual que beneficie al sector de
la herramienta y suministro industrial en su conjunto. �

Los asistentes pudieron aprender las ventajas de aplicar las EDI en sus empresas.

AECOC FERRETERÍA, BRICOLAJE  Y SUMINISTRO INDUSTRIAL
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Aunque originalmente se construían en madera,
actualmente el más utilizado para fabricar escaleras es
el aluminio por su ligereza y porque permite uniones
entre peldaños y largueros de mayor consistencia, que
prolongan la vida útil de la escalera. Pueden ser de
apoyo, por lo que no tienen estabilidad por sí mismas y
se deben de apoyar en el elemento a ascender (normal-
mente una pared); de tijera, durante el trabajo son auto-
estables y se recogen para su desplazamiento o almace-
namiento; y combinadas/transformables, que es la
combinación de los dos tipos anteriores. La normativa
DIN EN 131 regula, a nivel europeo la fabricación y
características de las escaleras.

Plabell, soluciones
de altura
Plabell Comercial, S.L
cuenta con una extensa
gama de escaleras fabri-
cadas en materiales
actuales como el alumi-
nio, el acero y la fibra o
los clásicos como el hie-
rro y la madera, presentes
de forma individual o
combinados entre sí y
ensamblados mediante la
última tecnología. Son

Es difícil encontrar un lugar de trabajo donde no se use una escalera portátil, ya sea en entornos
domésticos, talleres, fábricas, tiendas, almacenes, etc. Al ser un elemento tan común y tan fácil de
usar, muchas veces no se le da la importancia que debería tener desde el punto de vista de la
seguridad. Por ello es tan importante la correcta selección de una escalera. A continuación
conoceremos ejemplos de escaleras para todo tipo de usos pero con el elemento común de la
seguridad.

Redacción Interempresas

De madera o aluminio, de tijera o telescópicas, son un elemento
omnipresente en nuestras vidas, tanto en casa como en el trabajo

Escaleras: para que todo
lo que sube pueda bajar

escaleras multifuncionales para todas las necesidades
profesionales, industriales y particulares, adaptables al
terreno y al transporte, e incluso personalizadas o a
medida.
Una propuesta a destacar de Plabell son las escaleras
con doble subida, con diferentes medidas para las
soluciones de altura. Se destacan por ser prácticas
para trabajos constantes, muy seguras, además de
cómodas y muy ligeras para su transporte. Por ejem-
plo, la escalera PA dispone de una plataforma en PVC
como apoyo para materiales e utensilios. Sus montan-
tes miden 60x25 milímetros y permite la alargada de
arriba a la base por estar fabricada con una anchura
piramidal total. La seguridad antiapertura se obtiene
con cinta de nylon y tacos con anclaje especial. Los
peldaños son de 50 milímetros de huella reduciendo
así el riesgo de resbalar. Los montantes están unidos
mediante soldadura de tipo Tig.
Esta escalera está fabricada desde 6+6 hasta 10+10
peldaños, alcanza las alturas desde 300 milímetros
hasta 180 centímetros. Se trata de una escalera muy
manejable, ligera, con un peso mínimo de 9 hasta 15
kilos, dependiendo de la dimensión de la escalera, y
muy resistente, soportando un peso de 150 kilos.
También, la escalera de doble subida DS es ideal para
trabajos profesionales prolongados. Permite confort
por la posición del operario a modo descanso, sentán-
dose en la resistente plataforma superior de la escale-
ra, facilitando de esta manera, la maniobra de trabajo
por la liberación de sus manos. Para aumentar su
practicidad se ha incorporado un gancho portaobjetos.
Está disponible desde 5 a 10 peldaños alcanzando las
alturas de 230 centímetros. Para facilitar su transpor-
te dispone de unas lengüetas en la parte inferior de
los montantes que mantiene juntos evitando moles-
tias y convirtiéndola en muy práctica. Su peso es de
6,3 hasta 13 kilos, dependiendo de su dimensión, y
soporta hasta 150 kilos.

La escalera de doble

subida DS Plabell es ideal

para trabajos

profesionales prolongados

porque permite confort

por la posición del

operario a modo descanso.
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Otra propuesta de Plabell en un material clásico como la
madera es la escalera de pintor de peldaño ancho. Es
exclusiva en el mercado por su doble uso en posición
tijera y doble subida. Sus peldaños son de 6 centímetros
y los montantes son de sección piramidal sobre su achu-
ra total. Se alarga progresivamente de arriba hacia la base.
En la parte superior, además del sistema antiapertura, los
peldaños conforman una plataforma para acoger todo
tipo de materiales y recipientes. Para su total seguridad
laboral, esta escalera se equipara con tacos de goma anti-
deslizantes. Se fabrica desde 3+3 peldaños hasta 12+12,
alcanzando las alturas desde 83 hasta los 300 centímetros.
La sección de los montantes es de 60 x 23 milímetros.
La escalera mixta telescópica de acero y aluminio de
Plabell destaca por su ligereza, al combinar el acero sol-
dado con el aluminio. Es una escalera extremadamente
resistente y sólida al tiempo que ligera: pesa 8,5 kilos
en el primer modelo y 9 kilos en la versión de 4+5 pel-
daños. El centro de gravedad está controlado con la per-
fección de su fabricación cumpliendo además con la
normativa EN131.
El modelo de 4+5 peldaños está pensada para uso pro-
fesional de alta exigencia y soporta hasta 150 kilos de
peso gracias a su estructura de acero soldado y alumi-
nio. Cuenta también con una base más ancha pensada
especialmente para aumentar la seguridad y estabilidad
en los desniveles, más un sistema de giro automático
para cambiar la posición de uso, mejorando y simplifi-
cando su utilización. Esta escalera puede utilizarse en
posición de tijera sobre cualquier tipo de suelo, incluso
en suelos desnivelados o escalonados, con total seguri-
dad de apoyo y clavija de seguridad de verticalidad.

La escalera de madera de pintor Plabell de peldaño ancho es

exclusiva en el mercado por su doble uso en posición tijera y

doble subida.

La escalera mixta telescópica de

acero y aluminio de Plabell destaca

por su ligereza, al combinar el acero

soldado con el aluminio.

Nuevo modelo 2400 de Eopsa
Eopsa, Escaleras y Objetos Prácticos, S.A. ha presenta-
do en su catalogo de 2010 la nueva escalera de almacén
2400. Este modelo, ya popular en el sector por su gran
durabilidad y fiabilidad, se ve ahora mejorada en su
estructura.
La diferencia fundamental estará en la mejora del pel-
daño el cual pasará a medir 230 milímetros de ancho en
lugar de 180 e incorpo-
rará también manetas
de transporte fijas, algo
que hasta ahora se
fabricaba de manera
opcional y una platafor-
ma mejorada en su
estructura. Se equipa
asimismo con ruedas
con freno en la parte
trasera.
Como ya es habitual en
los productos que
fabrica Eopsa, ofrece
una gran resistencia ya
que está construida
con materiales de pri-
mera calidad. Está
fabricada según norma
UNE-EN 131

ESCALERAS
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Svelt, para uso profesional o doméstico
Persiguiendo el objetivo de la mejora constante de la
calidad así como la total seguridad del consumidor
final, Svelt produce escaleras industriales y semiindus-
triales desde 1964 en materiales como aluminio, acero,
madera y fibra de vidrio. Su producción incluye una
gama de artículos para sectores como la construcción,
ferretería, pintura, electricidad, suministro industrial,
ofreciendo más de doscientos artículos para trabajar en
altura para uso profesional, doméstico y bricolaje.

Hispano Industrias Svelt, S.L.
participa como expositor 
en Ferremad, pabellón 5,

stand C03 de Ifema

Por ejemplo, para uso profesional, la escalera Deluxe de
Svelt está pensada y construida con un avanzado siste-
ma enganche automático que fija de forma duradera el
peldaño al larguero creando un efecto ‘sandwich’. Es la
serie más alta de la gama, con dotación, confort y
dimensiones excepcionales. Todos los modelos pueden
ser utilizados en desniveles, sobre escaleras, pendien-
tes, etc. La escalera lleva una pieza de ajuste de apertu-
ra que le dota de un gran confort al pasar de la posición
de pared a tijera o a diferente nivel en escaleras. El
robusto herraje soporta los test (260 kilos) impuestos
por la normativa europea. El tope de seguridad antides-
lizamiento impide el deslizamiento a mas altura de la
permitida.
El peldaño, 30x30 milímetros, está inclinado 30º res-
pecto al eje de la escalera resultando paralelo al terreno

de modo que el trabajador puede apoyar el pie sobre la
superficie plana del peldaño aumentando la comodidad
y la productividad. El dispositivo antideslizamiento
accidental impide el deslizamiento de cualquier ele-
mento durante el transporte o en el trabajo.
La escalera telescópica y multiposiciones Multilady
de Svelt está construida en aluminio extrusionado. Se
trata de una escalera muy versátil que admite múlti-
ples posiciones de trabajo. El banco de trabajo en alu-
minio de 148x30 centímetros se puede regular la altu-
ra gracias al sistema telescópico. También se puede
usar en desnivel sobre escalones. Es una escalera
transformable que permite usarse en tijera o como
apoyo a pared. La articulación de acero permite un
cambio rápido de posición y de apertura y cierre. El
gancho de acero recubierto de nylon y los dos estabi-
lizadores desmontables de la base con perfil reforzado
insertando un taco de nylon dentro del perfil de alu-
minio aumentan más aún el confort de Multilady. Es
una gran escalera que ocupa muy poco espacio para
transportarla fácilmente en el maletero del automóvil.
Está concebida para uso profesional y de bricolaje y
homologada con norma europea UNI EN 131.
Asimismo, Svelt cuenta con una escalera telescópica
especialmente pensada para tener acceso a tanques,
equipada con lastre voladizo y salida frontal al techo de
la cisterna. La escalera puede regularse en altura de 2,4
a 4 metros y la estructura de su base (chasis) es de
acero barnizado con 2 niveladores extraíbles que dan
estabilidad lateral a la escalera y pueden salvar las
irregularidades del terreno. El chasis está equipado
con 4 ruedas con freno de diámetro 150 milímetros,
(opcional 200 milímetros o de goma). Para el traslado
se pueden utilizar las 2 manillas que lleva en la zona
de subida a la escalera. La escalera es de aluminio y
telescópica de 2 tramos regulables en altura. Se sube y
baja gracias a un cabestrante manual con cable de
acero. Un pasador con 2 ganchos móviles proporciona
una seguridad mecánica en caso de rotura accidental
del cable. Para poder trasladarla largas distancias, va
provista de soportes que permiten cargarla en vehícu-

Escalera telescópica Svelt, especialmente pensada para tener

acceso a tanques, equipada con lastre voladizo y salida

frontal al techo de la cisterna.

Cargo de Svelt es un resistente taburete fabricado

como una sola pieza de aluminio soldado.
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los mediante una carretilla elevadora. La plataforma
de aluminio dispone zócalo de seguridad, doble
barandilla de seguridad y puerta de apertura para sali-
da frontal. La jaula de protección puede equiparse con
voladizo opcional para proteger al operador que traba-
ja sobre la cisterna. La escalera cuenta con la marca CE
y una garantía de 5 años.
En un formato más pequeño, Cargo de Svelt es un resis-
tente taburete fabricado como una sola pieza de aluminio
soldado, ideal para uso industrial, en almacenes, y como
acceso a superficies de carga. Está dotado de amplios pel-
daños fabricados en lámina de aluminio grecado antides-
lizante con un fondo de 20 centímetros, soldados a una
robusta estructura tubular de 25 x 25 milímetros. El dise-
ño del taburete con un ancho de base de 50 centímetros
permite una cómoda subida y le confiere gran confort en
el uso. La corrosión no le ataca.�

Escaleras industriales Escalum
Escalum es una empresa fundada hace más de 35
años, durante los cuales se ha ido progresando
tanto en modelos, como materiales —aluminio,
fibra de vidrio, acero inoxidable—. Últimamente
Escalum ha ampliado su oferta a escaleras puen-
te, industriales con paso de 20 milímetros, dobles
crinolinas, etc.
La empresa cántabra también se siente compro-
metida con el medio ambiente y ha puesto la
mirada hacia nuevas tecnologías como la eólica
terrestre o eólica off-shore marina, en la que
actualmente está trabajando.

Imagen de una

de las escaleras

de fibra de

vidrio que

Escalum

realiza a

medida.

F23_063_067_Escaleras  15/10/10  10:53  Página 66



F23_063_067_Escaleras  20/10/10  13:21  Página 67



“
68|

“

Hace un año hablábamos de la homologación
de las escaleras y la apuesta por la calidad ¿Ha
habido cambios al respecto?
Nuestra asociación sigue apostando por la calidad y las
homologaciones pero, desgraciadamente, quizás por la
crisis o por la naturaleza del mercado mismo, siguen
ofertándose escaleras de baja calidad y con precios muy
agresivos atentando a la seguridad de este producto.

Con la situación económica actual, ¿se han
pospuesto las certificaciones no obligatorias?
No necesariamente pero sí, sobre todo los importado-

Entrevista Marta Omedes y Joan Server, de Afespo

No todo el mundo se
preocupa tanto por las
homologaciones como los
fabricantes españoles

ESCALERAS      

La defensa de la calidad en un producto como es la escalera portátil sigue siendo el ‘leit motiv’ de
Afespo, la Asociación Española de Fabricantes de Escaleras Portátiles que agrupa tanto fabricantes
como distribuidores exclusivos con sede social en España. Y un nuevo caballo de batalla ha sido el
marcado, o más bien el no marcado, CE de este tipo de escaleras. Un certificado que no debe afectar
a las escaleras portátiles pero que, sin embargo, ha creado cierta confusión, que desde Afespo se han
preocupado en aclarar. Marta Omedes, secretaria general de la asociación, y Joan Server, su
presidente, nos lo explicara de primera mano.

Esther Güell

Para Marta Omedes, es importante divulgar la prohibición

del marcado CE en escaleras.

Joan Server : “Afespo ha sido el propiciador de una reunión

europea para crear una federación de asociaciones europeas”.

res de países que todos conocemos no toman el mismo
interés por las homologaciones que los fabricantes
españoles.

Uno de los temas más ‘calientes’ ha sido la
cuestión del marcado CE en las escaleras por-
tátiles. ¿Qué ha ocurrido?
Bueno, desde siempre ha estado claro que las escaleras
no entraban en el marcado CE, pero bien sea por con-
fundir al consumidor o por no se sabe qué razones,
incluso se podría hablar de ignorancia, se ha creído que
este producto debería llevar este marcado.
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Desde la asociación estamos luchando por divulgar,
informar y dar a conocer la prohibición del marcado
CE en escaleras.

¿Qué problemas podría conllevar que las
escaleras de este tipo pudieran certificarse
con el marcado CE?
Confundir al consumidor. Las escaleras tienen su
normativa europea EN-131, que marcan perfecta-
mente las calidades, diseños y ensayos necesarios
para homologar este producto. Todo lo demás es
confundir o engañar.

Cambiando de tercio, ¿el auge del bricolaje
doméstico ha comportado un mayor uso
indebido de las escaleras?
El usuario no tiene ninguna culpa si una escalera se
rompe, es muy difícil que una escalera homologada
cause algún problema.

En los centros de distribución y venta, ¿dan
suficiente información a los usuarios?
Cada vez más se incluye información más completa
en el etiquetado del producto y los responsables de
ventas tienen mayor información para los usuarios.

Desde Afespo, ¿qué relación guardan con
otras asociaciones del sector en el ámbito
internacional?
Afespo ha sido hace poco el propiciador de una reu-
nión europea para la creación de una Federación de
asociaciones europeas que, como nosotros, agrupan
a los fabricantes de escaleras de Europa.
Este primer encuentro ha dado lugar a la creación de
este grupo internacional, ya que todos los asistentes
creen positivo e interesante esta federación.
Los participantes son: Inglaterra, Alemania, Francia,
Holanda, Italia, Bélgica, Suecia y España.

Usted (Marta Omedes) es también la geren-
te de la Asociación de Fabricantes Españo-
les de Bricolaje –Afeb—, que ha entrado a
formar parte de la Plataforma Multisecto-
rial contra la Morosidad. ¿Cómo está el
tema de impagos en el mercado de la esca-
lera?
Este es un sector muy ligado a la construcción, por
lo que el índice de impagados ha aumentado consi-
derablemente en el último año.

Para finalizar, en breve se celebrarán Euro-
brico, Ferremad y más, adelante Ferrofor-
ma. ¿Qué podemos esperar del mercado de
las escaleras en estas ferias?
Desgraciadamente, son demasiadas ferias y cada vez
menos clientes. A nuestro modo de entender se ten-
drían que unir estas ferias para que una sola de ellas
tuviese más importancia y trascendencia tanto en
participación como en compradores.
Son demasiadas, porque a las que vosotros apuntáis
hay que añadir las ferias de los clientes o grupos de
compra que últimamente han proliferado tantísi-
mo.�

FERRETERÍA, BRICOLAJE  Y SUMINISTRO INDUSTRIAL
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EL PROFESIONAL: FONTANERÍA Y CALEFACCIÓN

“

¿Cómo afronta el profesional de la fontanería
y la calefacción los retos del siglo XXI?
A pesar de la actual situación de crisis que está trave-
sando el sector de las instalaciones las empresas ins-
taladoras están preparadas para afrontar los nuevos
retos del siglo XXI. Para ello, una herramienta básica
es la formación continua en todo tipo de innovacio-
nes tecnológicas, fundamentalmente en lo que a efi-
ciencia energética se refiere. Esta es una de las claves
del futuro.

Asefosam, Asociación de Empresarios de
Fontanería, Saneamiento, Gas, Calefacción,
Climatización, Mantenimiento, Electricidad y
Afines de Madrid es una organización
empresarial constituida en 1977. En la
actualidad cuenta con una base de 2.400
empresas instaladoras asociadas en la
Comunidad de Madrid y con un centro de
formación en el que se forman al año más de
2.500 profesionales. Interempresas ha
entrevistado al presidente de esta asociación,
que además es fundadora de Ceim y de Conaif
(Confederación Nacional de Empresas de
Fontanería, Gas, Calefacción) y también
miembro de Aecim (Asociación de Empresarios
del Metal de Madrid) del Patronato de la
Fundación de la Energía de la Comunidad de
Madrid.

Ricard Arís

Entrevista a José María de la Fuente Bueno, presidente de
Asefosam

A la premisa fundamental
de la seguridad en las
instalaciones se ha unido
la eficiencia energética

¿Qué diagnóstico puede hacernos del sector,
actualmente y respecto a décadas pasadas?
Desde el punto de vista técnico, el sector de las insta-
laciones de calefacción y de fontanería está en una evo-
lución constante, mejorando e innovando a través de
nuevos productos. En décadas pasadas uno de los valo-
res fundamentales era la seguridad de las instalaciones,
actualmente a esa premisa fundamental, se ha unido la
eficiencia energética.
Desde el punto de vista del planteamiento de negocio,

“
José María de la Fuente Bueno, presidente de Asefosam.
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tras unas décadas de alto crecimiento de la actividad,
ligada especialmente al desarrollo inmobiliario, afron-
tamos una nueva etapa en la que la menor actividad
constructiva y la saturación del mercado de la nueva
instalación en viviendas construidas, exige diversificar
el negocio y afrontar nuevas líneas de actividad ligadas
al mantenimiento de las instalaciones.

¿Ve una recuperación a corto o medio plazo?
Pues de los datos que nos aportan las empresas asocia-
das a Asefosam, no prevemos una recuperación a corto
plazo. Hoy mismo oía al gobernador del Banco de Espa-
ña alertando sobre una mayor duración de la ‘desacelera-
ción económica’, lo que abunda en el comentario anterior.

“La saturación del mercado
de la nueva instalación exige

afrontar nuevas líneas de
actividad ligadas al

mantenimiento”

¿Cómo ha evolucionado el sistema de herra-
mientas y los materiales utilizados para fabri-
carlas en los últimos años?
Tanto las herramientas, como los materiales y los pro-
ductos utilizados en las instalaciones de calefacción y
fontanería han evolucionado muchísimo en los últimos
años. Empezando por los nuevos sistemas de tubería —
atrás quedaron materiales como el plomo en detrimen-
to de otros materiales como acero o obre y, gran rele-
vancia tienen hoy ya los materiales plásticos en sus
diversas formas—, hasta los nuevos generadores de
calor como las calderas de condensación para las cale-
facciones así como el suelo radiante, la energía solar
térmica, o en fontanería los dispositivos de ahorro de
agua. En definitiva se evoluciona hacia un modelo que
facilite y abarate los costes de instalación, y logre ins-
talaciones más seguras, sostenibles y eficientes.

A la hora de comprar material para sus insta-
laciones, ¿prima más la fiabilidad de la marca
o hay todavía quien compra por precio?
Depende del producto, pero es cierto que muchas
empresas instaladoras son fieles a una marca con inde-
pendencia del precio final, ya que se valora mucho más
la calidad del producto, la asistencia posventa, etc. No
obstante, no debemos olvidar que, sobre todo en obra
nueva, son las constructoras las que en muchas ocasio-
nes imponen el material a instalar, lo que habitualmen-
te supone tener que obligatoriamente recurrir al precio
como condicionante de compra.

¿Cuales son las principales fuentes de distri-
bución de cooperativas y ferreterías?
En nuestro sector, la cadena de distribución es clara: el
fabricante del producto (radiadores, calderas, etc.) lo

distribuye a almacenes profesionales y estos a su vez a
las empresas instaladoras.

¿Cómo les afectará la Ley Ómnibus?
La Ley Ómnibus nos ha afectado muchísimo. Entende-
mos que tiene elementos positivos y negativos.
Desde el punto de vista positivo, podemos destacar la
eliminación de trabas burocráticas para poder trabajar,
la validez indefinida de las acreditaciones de las empre-
sas e instaladores para poder ejercer su actividad, etc.
En cuanto a los elementos negativos, debemos destacar
la desaparición del carné profesional de la mayor parte
de las especialidades (salvo calefacción y fontanería), lo
que priva al instalador de un elemento que le identifi-
que frente a sus clientes, expedido por una entidad ofi-
cial, y el hecho de que las Administraciones no pongan
en práctica actividades de control que eviten de mane-
ra efectiva que entidades o personas sin la debida cua-
lificación o que no cumplan los requisitos exigidos por
las normas, puedan ejercer la actividad.
No obstante lo anterior, las asociaciones sectoriales
como por ejemplo Asefosam, trabajan para dar presti-
gio a los profesionales del sector y ayudar a las asocia-
ciones de consumidores y usuarios a que se aconseje a
estos de la conveniencia de asegurarse de la idoneidad
de quien contrata para prestar un servicio en operacio-
nes de gran importancia como son las instalaciones de
gas, calefacción y/o fontanería, ya que los desperfectos
que se pueden originar por una deficiencia en los tra-
bajos inherentes a estas profesiones pueden ser impor-
tantes.
Por citar un ejemplo, en Asefosam estamos a punto de
lanzar un servicio destinado a consumidores de la
Comunidad de Madrid. Este servicio permitirá a cual-
quier usuario, llamar un teléfono 902 de Asefosam
cuando se necesite los servicios de una empresa insta-
ladora, y podrán elegir a las empresas más cercanas a su
domicilio. Las empresas que forman parte de este ser-
vicio, han aceptado y se han comprometido con un
Código de buenas Prácticas elaborado por Asefosam y
están adheridas al Sistema de Arbitraje de Consumo.
Solo destacar que este Proyecto se está llevando a cabo
en colaboración con la Dirección General de Consumo
de la Comunidad de Madrid y con Apiem (Asociación
de Instaladores Eléctricos).

“Se evoluciona hacia un
modelo que abarate los costes

y logre instalaciones más
seguras, sostenibles y

eficientes”

¿Qué cambios realizaría en dicha ley, en el
caso que tuviera potestad para hacerlo?
Un cambio fundamental sería la petición por parte de
la Dirección General de Industria a cualquier empresa

FERRETERÍA, BRICOLAJE  Y SUMINISTRO INDUSTRIAL
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que quiera trabajar en la Comunidad de Madrid de toda
la documentación acreditativa del cumplimiento de
todos los requisitos para ser empresas instaladoras. Nos
genera inseguridad que cualquiera declarando que cum-
ple con todo pueda empezar a trabajar inmediatamente.
Así mismo, estableceríamos una homogeneización en
las distintas vías que dan acceso al ejercicio de la acti-
vidad como instalador en las distintas especialidades.
No entendemos por qué en unos caos se mantiene el
examen por parte de la Administración como vía de
acceso y en otros no, por citar un ejemplo. Finalmente,
propugnaríamos el mantenimiento del carné profesio-
nal, para garantizar la cualificación del instalador fren-
te a sus clientes.

¿Esta ley puede provocar la aparición de
muchos instaladores ‘piratas’?
Como hemos citado anteriormente, este es un fallo que
entendemos tiene la ley, no obstante nos consta que la
Administración va a poner los medios necesarios para
perseguir estas infracciones. Asimismo, queremos
informar a todos los consumidores que antes de con-
tratar un servicio se asegure de que la empresa está
habilitada para ello. Para esto ponemos la asociación al
servicio de la sociedad, ya que todas nuestras empresas
asociadas (más de 2.000) están habilitadas.

Según de la Fuente, han evolucionado

mucho los materiales de los sistemas de

tubería: “Atrás quedaron materiales

como el plomo en detrimento de otros

materiales como acero o obre y, gran

relevancia tienen hoy ya los materiales

plásticos en sus diversas formas”.

¿Cómo afecta el tema del
intrusismo en su sector?
Actualmente y debido a la crisis
económica del país, esta situación
se está agravando, ya que muchos
consumidores, por ahorrarse un
dinero, llegan a contratar los ser-
vicios de instalación con cual-
quier persona que actúa en la ile-
galidad (cobrando en negro), sin
tener en cuenta que están
poniendo en riesgo su seguridad
y la ausencia de garantía en caso
de problemas.

¿Y la morosidad?
Aunque se han conseguido gran-
des logros en el campo legal, con el
cambio de la Ley de Morosidad,
esta es una lacra que está afectan-
do de manera directa a nuestras
empresas. Estas suelen ser el esla-
bón último de la cadena, y si una
constructora o promotora quiebra,
los que seguro no cobran son las
empresas instaladoras. Esto ha
hecho cerrar a muchas empresas
que no han podido soportar estos
impagados.

¿Cómo cree que pueden
solucionarse ambos temas?
Cumpliendo la ley, y pagando a
60 días como dice la ley, tanto
grandes empresas como ayunta-
mientos. Asimismo los bancos
deberían volver a dar créditos a
las empresas.�
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  Plabell, ofrece la más
amplia gama de escaleras.

   Todo ello, unido a la mejor calidad,
 a las mayores prestaciones de trabajo

y   al cumplimiento de todas las normas europeas
   al objeto de estar en línea con la seguridad.

  Plabell, ofrece la más
amplia gama de escaleras.

odo ello, unido a la mejor calidad,
estaciones de trabajo
las normas europeas

   al objeto de estar en línea con la seguridad.

Plabell Comercial, s.l. 
Carretera Nacional II, 

Km 454 de Alcarrás en Lleida, Cataluña, España
Servicio Técnico 973 79 09 63 

 fax 973 79 11 42  plabell@plabell.com
www.plabell.com

Blog Noticias: plabell.wordpress.com
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MERCADO

Cisa Cerraduras, del grupo Ingersoll Rand Security Technologies presenta SikurExit, la cerradura
ideal para centros comerciales, cines, hipermercados, teatros, bancos, oficinas, negocios y para
todo tipo de lugares con afluencia de personas, donde no solo es necesario proteger la propiedad
sino también proteger a las personas.

Redacción Interempresas

Adaptable a la mayoría de perfiles existentes en el mercado

SikurExit: la solución
antipánico para
ambientes públicos

SikurExit está proyectado para puertas de 1 ó 2 hojas y puede tener el frente ‘plano’ o ‘u’.
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SikurExit garantiza la máxima protección gracias a sus tres
puntos de cierre y ofrece la máxima seguridad gracias a la
función antipánico que permite una rápida evacuación en
caso de emergencia aunque la puerta este cerradura con los
tres puntos de cierre, simplemente accionando el Disposi-
tivo Antipánico.
SikurExit es una única cerradura proyectada para instala-
ción en puertas de 1 ó 2 hojas, con entradas de 30 a 45 milí-
metros adaptable a la mayoría de perfiles existentes en el
mercado. Puede tener frente ‘plano’ o bien frente ‘U’.
Los 3 puntos de cierre y el sistema autobloqueo del pica-
porte aseguran una protección al máximo nivel. La proyec-
ción de la palanca central es de 20 milímetros y la de las de
las palancas de los desviadores de 25 milímetros. Dispone
además del grado 6 Security según la norma EN
12209:2003 prEN 15685:2008 (1.000 kilos lateral – 600
kilos frontal).
Asimismo se adapta a todas las exigencias de instalación:
el picaporte es reversible, como el cuadro manilla que per-
mite seleccionar el lado con función antipánico, y el pica-
porte y el pitón sistema autoblocante, así como la contra-
cerradura, son regulables. Es posible adaptar una electro-
manilla Cisa y dispone de la función ‘cierre de día’. Es tam-
bién multifuncional, con función A, sin manilla externa;
función B, con manilla externa habilitada con llave; y fun-
ción D, con manilla externa siempre habilitada.
SikurExit garantiza la máxima seguridad: en combinación
con un cilindro Cisa y un escudo protector del cilindro
aseguran los más altos estándares de seguridad contra la
intrusión. Además la puerta se puede integrar en un ‘sis-
tema de amaestramiento’.
Esta cerradura se adapta también a las disposiciones pre-
vistas en la Norma Europea para locales de afluencia de
público, manteniendo inalterable la seguridad. El sistema
está certificado según la directiva 89/106/CE y sus nor-
mas de referencia son: EN 1125:2008, dispositivos antipá-
nico para salidas antipánico; EN 179:2008, manillas para
salidas de emergencia; y EN 12209:2003 prEN
15685:2008, cerradura.�

La cerradura cumple con la

Norma Europea para locales

de afluencia de público.
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Con empuñadura ergonómica y sistema de regulación de
llama, PT2000 es la herramienta que hará más sencillas
aquellas tareas que requieran gran precisión, incluso en
los lugares de más difícil acceso o en espacios muy redu-
cidos, gracias a su amplia gama de boquillas intercambia-
bles, dependiendo de las características de la soldadura
que se quiera realizar: planas y extrafinas.
PT2000 es la herramienta idónea para labores que
requieran la unión de piezas a través de otros metales
de aportación como estaño, plata, latón, plomo, alumi-
nio y estaño o mediante soldaduras fuertes (a 690º).
Sus 1.650 W de potencia permiten la realización de
reparaciones en instalaciones de agua caliente, calefac-
ción, aire acondicionado, mobiliario metálico, fontane-
ría o sanitarios, trabajos de microsoldadura, joyería o
relojería y curvados en las piezas de metal a través de
calentamientos. Funciona con cartuchos de gas y tiene
un consumo mínimo de 120 g/h.
El kit, además de incluir el soldador PT2000, se com-
pleta con tres tipos de boquilla, hilo de estaño y un car-
tucho de gas C206.�

Coleman presenta el kit soldador PT2000

La soldadura en casa,
mucho más fácil

FERRETERÍA, BRICOLAJE  Y SUMINISTRO INDUSTRIAL

El kit, además de incluir el soldador PT2000, se completa con

tres tipos de boquilla, hilo de estaño y un cartucho de gas C206.

The Coleman Company es la empresa es especialista en outdoor y
propietaria las marcas: Coleman, Campingaz y Sevylor.

El nacimiento de Coleman hace más de 100 años en EE UU supuso un punto de inflexión en la forma de concebir
el outdoor o las actividades al aire libre en aquel país. En la actualidad, los productos Coleman están presentes
en más de 100 países y son el resultado de un largo proceso de investigación por parte de un equipo de ingenie-
ros que trabaja para obtener modelos de alta calidad, innovadores, resistentes y eficaces.
Campingaz nació a mediados del siglo pasado coincidiendo con el lanzamiento del mítico hornillo Bleuet. Desde
entonces, un equipo de ingenieros ha trabajado día a día para crear productos eficaces y de alta calidad. Mucho
más que artículos prácticos, los productos Campingaz que reflejan los valores de la marca: innovación, respeto al
medio ambiente, fiabilidad, seguridad y eficacia.
Desde 1947, Sevylor es el fabricante líder de productos inflables para el ocio y el tiempo libre. Más de 60 años, en
los que la compañía ha ido incrementando su catalogo con nuevos e innovadores conceptos. Creatividad y espíri-
tu innovador que han hecho posible el desarrollo con éxito desde barcas, canoas, kayaks, remolcables, hasta
planchas (SIT on top), camas suplementarias, colchonetas de camping y de playa, así como numerosos juegos y
juguetes para los niños.

Coleman España, filial de The Coleman Company, perteneciente al grupo Jarden Corporation y
especialista en el desarrollo de productos para el disfrute de actividades al aire libre y de
herramientas, presenta PT 2000, un práctico kit de soldador, boquillas e hilo de estaño adecuado
para realizar de manera cómoda y segura cualquier tipo de trabajo de bricolaje en el hogar que
requiera fusión de metales.

Redacción Interempresas
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Factor 
Servicio: 
40 % 

UNA SOLUCIÓN PARA LA 
INDUSTRIA Y CONSTRUCCIÓN

Nuevas Soldadoras

PUBLIREPORTAJE

Soldadoras concebidas en base a una experiencia de 15 años de inverter con una búsqueda 
de un compromiso perfecto: soldadura y seguridad excelentes. 

Código Modelo Alimentación Dimensiones  mm Peso  Kg. Electrodos

0S155 IMCO-155/P 230 V MONOF. 155 x 370 x 305 4,72 1,6 / 2 / 2,5 / 3,2 / 4 / 5 mm
0S158 IMCO-155/P + C/P 230 V MONOF. 155 x 370 x 305 6,10 1,6 / 2 / 2,5 / 3,2 / 4 / 5 mm
0S175 IMCO-175/P 230 V MONOF. 155 x 370 x 305 5,28 1,6 / 2 / 2,5 / 3,2 / 4 / 5 mm

Para más información, contacte con nuestro Dpto. Comercial : 946 810 721

Esta nueva tecnología corrige la potencia de alimentación, lo que conlleva un ahorro energético (res-
 !"#$%&!'%()*!+#!+%"$)*!)"($),'-%&!'%./0%1%2),%!3"!'!)#!%!4"(!)"(,%!)%',%, $+#,"(5)%&!%',% $#!)"(,%,%',%
soldadura, permitiendo utilizar generadores un 30% más pequeños y, en la misma proporción, disminuir 
la sección del cable de los prolongadores. 
6%!7!"#$8% +9"#("$8:%7,"('(#,%',%8$'&,&2+,:%$;#!)(!)&$%<98%!8#,;('(&,&%1%",'(&,&%%&!%,+"$%1%8(!)&$%<21%!4-
caz con todo tipo de electrodos en las condiciones más difíciles, permitiendo soldar con generadores 
e incluso con prolongadores de hasta 300 m. de longitud.

Ventajas Competitivas:

Modelo 0S158:  CORRECTOR DE POTENCIA   (Tecnología Doble Inverter)
Tecnología Inverter

 

Tecnología Doble Inverter

 !Posibilidad de utilización con alargadores de 50 m en 1,5 mm2 gracias a un sistema patentado que permite un funcionamiento 
normal de 180V a 265V.
 !"#$%&'#()*+!',-#'+!*.&)$/+.'&0+.!1%&$#21&!3!45!6789
 !Protección máxima en caso de acometida en 400V.
 !Funciona sobre grupo electrógeno con total seguridad.
 !Ayuda a la soldadura:  -  Arranque en caliente, facilitando el inicio de la soldadura 
                                       -  Forzado y mantenimiento del arco 
                                      

Pantalla de protección 
alta resistencia

Botón de fácil regulación
incluso con guantes

8+)0&!0(!$(:;.#0&0

Cuadro de regulación

Conexiones rápidas 
protegidas

Apoyos amortiguados

Protector de salida del cable

 Asa Ergonómica

<&.1&$&!"=8>!.($#$*()*(!&!%+$!
choques y con retardo a la llama 
grado 60 minutos. Autoextinguible.

 Interruptor protegido
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Izar continua celebrando su
centenario con diversos actos
Izar Cutting Tools ha
vivido recientemente
dos remarcables
actos que hacen
referencia a su larga
historia. En 2010 la
firma vizcaína cum-
ple un siglo de acti-
vidad y, por ello, a lo
largo del año se
suceden los diferen-
tes actos de conme-
moración. Así, el
lunes día 6 de sep-
tiembre se abrió al
público la exposi-
ción que ilustra las
diferentes etapas
por las que ha pasa-
do la empresa. Por
otra parte, el jueves
9 de septiembre, en
el mismo centro
cultural Zelaieta
donde se aloja la
exposición, se presentó al público el libro que recoge la
azarosa vida de la empresa de Amorebieta, por parte de
su autor Fran Illarramendi.
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BricoKing pone en marcha su
plan de franquicias

BricoKing, cadena española de distribución y venta de
artículos de bricolaje, ha puesto en marcha el engrana-
je para entrar en el mercado de la franquicia. El lanza-
miento de franquicias como vía de crecimiento es uno
de los capítulos contemplados en el plan de negocio de
la compañía, que también prevé otras dos líneas de
expansión, con nuevas aperturas y adquisiciones. Brico-
King ofrece a sus potenciales franquiciados la fortaleza
de una empresa sólida, asesoramiento previo a la aper-
tura con estudios de mercado y adecuación del formato
a la localización y asesoramiento continuo, con selec-
ción del personal, formación del equipo y una gestión
óptima del día a día del negocio.

Imcoinsa amplía su gama de
productos

Fiel a la política de atención a las necesidades de los
sectores para los que trabaja, Imcoinsa continúa reno-
vando y completando su catálogo. Así, presenta, desde
el 1 de septiembre, su nueva gama de mangueras y
accesorios de agua para la conducción de líquidos,
riego y uso industrial para trasvase de productos agre-
sivos (ácidos, aceites y carburantes) según modelos.
Asimismo, la empresa amplía la familia de herramien-
tas de corte (F05) incluyendo una nueva subfamilia de
brocas de metal HSS acero rápido. Estas brocas se pre-
sentan, para los diferentes diámetros, en prácticos
estuches y se incluyen diferentes presentaciones en
kits, maletines y dispensadores.

Izar Cutting Tools ha alcanzado

en 2010 los 100 años de vida.

Empieza la
campaña de
Marca
‘Invierno
2010 y 
Alta
Visibilidad’
La empresa especializada
en protección laboral
Marca ya dispone de todos
sus artículos necesarios
para afrontar la nueva
temporada de invierno. En
ellos, podremos encon-
trar desde los chalecos de
abrigo multibolsillos, los
chalecos de corte clásico
y moderno, cazadoras,
forros polares y parkas.
La oferta en trajes de
agua también es amplia, así como la colección de ropa
de abrigo de alta visibilidad. Así, como novedad se
encuentra una cazadora reversible en forro polar de 300
gramos, fluorescente amarillo con bandas transfor-
mándose en una cazadora ‘tipo náutica’ azul marino
impermeable y transpirable.

Las prendas de Marca se

distinguen por la calidad pero,

además, por la diversidad de

modelos y colores disponibles.
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Gedore Ibérica, en el
mundial de motociclismo
Gedore Ibérica ha llegado a un acuerdo de patrocinio
con el equipo debutante en el mundial de 125 cc Anda-
lucía-Cajasol. Este equipo, que cuenta en sus filas con
el vigente campeón de España de la categoría, el pilo-
to Alberto Moncayo, junto con el rápido piloto inglés
Danny Webb, confía en las herramientas Gedore para
el adecuado y exigente mantenimiento y puesta a
punto de sus motocicletas. 
Los resultados de los pilotos, han sido una sorpresa
positiva para el equipo, ya que han superado con cre-
ces los objetivos iniciales, estando además ambos
pilotos en franca progresión de resultados, y afianza-
dos en cada carrera en la zona de puntos.

Elcon, proveedor de centros de bricolaje
y ferreterías
Elcon Ibérica es la delegación para España y Portugal del fabricante holan-
dés de sierras verticales Machinefabriek Elcon, BV. Además de ser una
empresa destacada del sector de la madera, desde hace ya 8 años es tam-
bién una importante pieza en el trabajo diario de diferentes centros de bri-
colaje. Así, ha sido proveedor de maquinaria estacionaria para madera para
grupos como Cofac (Bricofac), Cifec, Ehlis (Habitacle), Coferdroza, Comafe,
entre otros, con un importante trabajo comercial y posterior servicio pos-
venta de todas las máquinas instaladas de sus clientes. Asimismo, la
empresa organiza cursos de formación para todos aquellos centros de bri-
colaje que han comprado una máquina para madera —sea sierra vertical o
canteadora, que son dos de los tipos de máquinas más demandadas por los
centros de bricolaje y ferreterías.
Cabe destacar también que entre 2006 y 2007 Machinefabriel Elcon, B.V., en
colaboración con su distribuidor francés Cehisa France, cerró una operación
comercial de gran envergadura con el grupo Saint Gobain para suministrar
300 sierras verticales en 3 años a todas las empresas de grupo dedicadas al bricolaje. Hoy en día todavía sigue vigente el
acuerdo.

Las sierras verticales de la serie DSX-1/2 L

‘Comfort’ de Elcon están pensadas

específicamente para el bricolaje.

Ayerbe expone en 
Matelec 2010
El fabricante de grupos electrógenos Ayerbe
Industrial de Motores, S.A. expone por cuarta vez
en la próxima edición de la Feria Matelec 2010,
reconocida como una de las ferias industriales
más importantes del sector eléctrico. Esta edición
coincide con la Feria Ferremad 2010: Salón de
Ferretería, Bricolaje y Suministros Industriales,
por lo que ayudará a conseguir una mayor presen-
cia de los clientes del canal ferretero-suministro
industrial. Ayerbe presenta la nueva línea de gru-
pos electrógenos insonorizados, y dos nuevos
modelos de su gama de robots de limpieza que tan
buena acogida están teniendo.
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BigMat Ochoa abre un nuevo centro en la plataforma Huesca Sur

La empresa oscense BigMat Ochoa, S.L. que representa al grupo BigMat en cinco centros en las provincias de Huesca y Llei-
da, abrió las puertas de sus nuevas instalaciones en Plhus, Plataforma Logística de Huesca a finales de agosto. Los aspec-
tos más destacados de este nuevo establecimiento son: una superficie de 12.500 metros cuadrados de centro comercial y
plataforma logística, un novedoso formato comercial, 14 puestos de trabajo directos, grandes capacidades logísticas con
flota propia de camiones y una amplísima gama de familias de producto que van desde la climatización y la fontanería
pasando por los materiales y herramientas para la construcción hasta la decoración de baños y cocinas.

Escaleras Svelt
en el
mantenimiento
de torres de
iluminación
Hispano Industrias Svelt ha dise-
ñado y fabricado una solución
eficaz y segura para acceder a
las 8 torres de iluminación de 17
y 23 metros del polideportivo
Municipal de Alcázar de San
Juan (Ciudad Real). El manteni-
miento de la iluminación en las
pistas y campos deportivos se
resolvió con la fabricación ‘a
medida’ de 150 metros de esca-
lera de emergencia fabricada en
aluminio soldado de alta calidad,
con perfiles nervados y aros de
seguridad espaldar, cumpliendo

estrictamente la normativa europea vigente para esca-
leras fijas de gran altura y proporcionando un desem-
barco seguro a las plataforma intermedias y superiores
donde se encuentran los focos que iluminan las instala-
ciones deportivas.

Xylazel participa en 
Eurobrico 2010

Xylazel está presente en la VI Feria Internacional del
Bricolaje, Eurobrico 2010 de Feria de Valencia, concre-
tamente en el pabellón 2, stand D39, donde presenta su
último lanzamiento destinado al mercado de los esmal-
tes antioxidantes. Se trata de Oxirite Xtrem Forja, un
producto de calidad que además de proteger por adhe-
rencia como la mayoría de los productos existentes con-
tiene principios activos antioxidantes innovadores que
neutralizan de la formación de óxido, y consiguen
resultados de larga duración en climas de alta exposi-
ción solar. Destaca por su acabado decorativo en forja,
es anticorrosivo y neutralizador del óxido.

Nueva gama de estuches Bluemaster,
en Eurobrico 2010
Celesa presenta en Eurobrico 2010 su nueva gama de estuches Blue-
master. Con un diseño de última generación, los nuevos estuches son
resistentes a caídas e impactos, haciéndolos más duraderos y funcio-
nales. La presentación de la gama incluye 2 variedades diferenciadas,
el estuche convencional, que incluye un gancho para que sea atractivo
en las tiendas con autoservicio y el estuche en blister.
La gama se compone de estuches de brocas para metal DIN 338 de 15,
19 y 25 piezas en calidad HSS, HSS-G y HSS-Co, estuches de 15 brocas
para pared en calidad estándar, profesional y extra-profesional, tam-
bién estarán disponibles estuches de 15 brocas para madera cilíndri-
cas. Completan la gama 2 estuches mixtos de brocas para madera,
metal y pared combinados con puntas de atornillar, en formatos de 46
y 52 piezas.

La presentación de la gama incluye 2 variedades

diferenciadas, el estuche convencional y el estuche en blister.
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i www.interempresas.net/P57322

El fabricante de grupos
electrógenos Ayerbe
Industrial de Motores
ha estado desarrollan-
do durante los dos últi-
mos años motobom-
bas dirigidas a los sec-
tores agrícola, jardine-
ría e industrial. Se tra -
ta de una gama de 22
modelos que cubren
casi todas las necesi-
dades en motobombas
y ofrecen las mejores
soluciones de bombeo.
Las motobombas Ayerbe, todas ensambladas en la fábri-
ca de Vitoria, van provistas de los reconocidos motores
Kiotsu y Honda en gasolina y Yanmar en diésel. En los
casos que se hace necesario el montaje de bancada in situ,
el servicio técnico Ayerbe realiza esta función dando la
solución adecuada para cada cliente.

Ayerbe Industrial de Motores, S.A.
Tel.: 945292297
amalbornoz@ayerbe.net

Gama de motobombas
22 modelos diferentes

i www.interempresas.net/P58714

Fábrica de Arandelas y Juntas, S.L., especialistas en
arandelas, juntas y piezas estampadas en toda clase de
materiales, formas y medidas, presenta el modelo de caja
de surtido de arandelas fabricada en plástico, poliestireno
y cristal, con bisagras reforzadas y tapa transparente. 
Es una caja compacta, ligera y resistente, con 18 depar-
tamentos que portan 50 arandelas cada uno, sumando
un total de 900 arandelas de diferentes medidas. Dichas
arandelas pueden ser de cobre, aluminio o fibra roja.

Fábrica de Arandelas y Juntas, S.A. 
Tel.: 935751414
FAYJSA@FAYJSA.ES

Caja surtida de arandelas
Compacta, ligera y resistente

i www.interempresas.net/P40118

El sistema Boss fabricado en aluminio anodizado incorpo-
ra una serie de nuevas características que establecen un

nuevo proceso en la ingeniería de torres de aluminio para
hoy y para el mañana. Bastidores y  bastidores de 850 mm
de ancho. Los tubos ribeteados y antideslizantes sirven al
mismo tiempo de peldaños de ascenso a la plataforma y
proporcionan una manejo seguro en el montaje y desmon-
taje del andamio. Plataformas con maderas de 10 mm de
grosor y antideslizantes para un trabajo seguro. Proteccio-
nes laterales de aluminio extruído proporcionan durabili-
dad a la plataforma. Tirantes, código de dos colores en los
tirantes para agilizar y simplificar el montaje (rojo - hori-
zontal, azul - diagonal). Nuevos anclajes de alta seguridad.
Rodapié - nuevo clip moldeado adaptable a cualquier roda-
pié de 25 mm de espesor. Versatilidad, el sistema Boss
consta de 6 configuraciones de andamio para proveer
cualquier solución. El sistema Boss es el único diseño que
cumple en su totalidad con la normativa europea para
torres y torres de acceso móviles HD 1004, obteniendo
además las aprobaciones nacionales en el Reino Unido,
Suiza, Suecia, Noruega y la República Checa. También es
conforme a la normativa americana ANSI a10-8 1988. 

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

Andamio de aluminio anodizado
Consta de 6 configuraciones para cada aplicación
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i www.interempresas.net/P36346

Hilaturas Perio, fabricante de hilos y cuerdas de rafia
sintético, polipropileno, plástico, nylon, cáñamo, sisal y
redes de protección que dispone en colores verde, rojo y
blanco. Sirven para agricultura, alpinismo, bricolaje,
construcción, náutica y paquetería. La compañía pre-
senta una de las redes más importantes que tiene, la
Paño Red 10 x 5 m², disponible en color verde.

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

Redes de protección
En color verde, rojo y blanco

|89

i www.interempresas.net/P59750

Rafael Vallés Arándiga, S.L. cuenta con una amplia
gama de paletas de albañil. La característica principal
de esta gama es que están forjadas en una sola pieza,
garantizando una total resistencia a la rotura. Cabe
reseñar la excelente relación calidad/precio de estas
herramientas, que permite a la marca a competir  con
las principales compañías del mercado.
Los modelos que se ofrecen en esta gama, distinguida
por la marca Platinum son: Madrid, Catalana, Punta
redonda, Punta aguda, Norte y Solador.

Rafael Vallés Arándiga, S.L.
Tel.: 962254383
info@rafaelvalles.com

Paletas de albañil
Forjadas en una sola pieza

Pabellón 5 
- Stand 5C1

3

Visítenos en
:
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El grupo electró-
geno M4200 R,
fabricado por Pre -
me, monta el mo -
tor EX21 4T Robin
Subaru de arran-
que manual para
generar una po -
tencia máxima de
3.200 W. Es una
máquina equipada
de serie con alar-
ma de aceite, 2

ba ses monofásicas y magneto térmico. El M4200 R es
una máquina ligera, de reducido tamaño y  con un pre-
cio muy económico. 
Todos los componentes que incorporan las máquinas
fabricadas y montadas por Preme son objeto de una
rigurosa selección. Proceden de la Unión Europea o son
marcas de reconocido prestigio a nivel mundial. (en este
caso motor original Robin Subaru).

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

Generador de 3,5 kVA
Ligero y manejable

i www.interempresas.net/P50066

Elastimor es un mortero compuesto por
resinas acrílicas y caucho modificado
emulsionados, áridos silíceos y otras
cargas minerales y pigmentos, someti-
dos a un proceso de purificación y regu-
lación de granulometría.
Está formulado para dar respuesta a
problemas hasta ahora no resueltos en
la construcción como es la unión de
materiales de diversas naturalezas, sin
alterar el equilibrio estético, y consi-
guiendo óptimos resultados.
Una vez seco mantiene sus característi-
cas entre 20 y 80 ºC. Posee una gran
resistencia a los agentes atmosféricos y
a las radiaciones ultravioleta. La masa
una vez curada es impermeable al agua
y soporta gran cantidad de ácidos y pro-
ductos alcalinos diluidos. Puede pintarse con pinturas
al agua.
Elastimor no ataca a ningún tipo de aluminio.

Pinturas Ditosa, S.L.
Tel.: 942845160
ditosa@pinturasditosa.com

Mortero sellador elástico
Resistente a los agentes atmosféricos

i www.interempresas.net/P46600

Acabado en Latonado, Niquel y Bronce inglés, el picaporte
magnético de Kolser se utiliza para puertas interiores de
paso de uso residencial o público, de fácil y rápida instala-

ción, no necesita cambio de mano, el cerradero es regulable
una vez colocado y adaptable a todas las manillas.
Se hace un agujero para introducir el picaporte con un tala-
dro y la ayuda de unas brocas o de la herramienta especial,
luego se introduce el picaporte en el agujero. La separación
entre el cerradero (en el marco) y el frente del picaporte (en
la hoja) debe estar comprendida entre 1 y 4 mm.  El paso
siguiente es atornillar los dos tornillos hasta que se note que
la presión que ejerce sobre los laterales lo deja bien sujeto.
El cerradero y la punta del picaporte deben quedar centra-
dos + 2 mm a la misma altura.El centro de aguja está colo-
cado a 50 mm y desplazado hacia arriba 4 mm, lo que se
debe tener en cuenta al taladrar la puerta para poner la
manilla. Este articulo va provisto de imanes de baja potencia.
Para prevenir posibles daños, evitar el contacto directo con
dispositivos magnéticos (tal como tarjetas de crédito). Este
articulo no es apropiado para ser utilizado en puertas de hie-
rro ni puertas cortafuegos.
Es importante destacar que todos los componentes de este
artículo son reciclables.

Kolser, S.A.
Tel.: 971373107
kolser@kolser.com

Picaporte magnético 
De fácil y rápida instalación
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La línea industrial de Plabell
ha desarrollado una escalera
móvil con barandilla para
almacenes. Con una inclina-
ción de 55º. Sus peldaños son
indeformables de 20 cm de
profundidad, lo que la convierte
en una escalera segura para
carga y descarga. Para aumen-
tar su seguridad tiene un corre
manos a ambos lados o un lado
sólo dependiendo de la altura.
Dispone de plataforma de 80 x
80 cm, facilitando así la como-
didad de carga. Su movilidad es
segura y cómoda por sus 4 rue-
das autofrenantes. 

Este modelo está disponible desde 92 hasta 368 cm de
4 a 16 peldaños, con un peso entre 50 y 110 kg. La
anchura de la base es de 60 cm.

Plabell Comercial, S.L.
Tel.: 973790963
plabell@plabell.com

Escalera móvil con barandilla
Para almacenes

i www.interempresas.net/P32827

Ribe incorpora el modelo IG2000-P a su dilatada gama de
generadores digitales de tecnología inverter. Este es el pri-
mer generador en formato ‘Pack-Dúo’ y ofrece, además
de las ya conocidas prestaciones, la posibilidad de la cone-
xión en paralelo, consiguiendo con ello la duplicidad de
potencia, llegando hasta los 4.000 W en el caso de la utili-
zación de las dos unidades ó 2.000 W tratándose de una.
Este producto permite una gran versatilidad en su utili-
zación y se presenta como una interesante herramienta
de trabajo en el área profesional.

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

Generadores digitales inverter
Con posibilidad de conexión en paralelo

i www.interempresas.net/P59712

Silca, fabricante de llaves y
máquinas duplicadoras de lla-
ves, ofrece la colección de llaves
Diamond. Se trata de una atrac-
tiva colección de 12 modelos que
comparten originalidad y crista-
les de una conocida marca. 

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

Colección de llaves
12 modelos distintos
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DARNAU, S.L.

Passeig de l’ Estació  8-10
17172 Les Planes d’ Hostoles (Girona)
Tel. 0034 972 44 80 48 - 0034 972 44 80 60
Fax 0034 972 44 81 71
darman@darnau.com • www.darnau.com

Calidad GLORIA
¡mucho más

que una palabra!

Aplicaciones Especiales:

Resistente a productos

ácidos y alcalinos.

Ideal para limpiar y

desinfectar piscinas.

Hogar & Jardinería:

Ideal para pulverizar

barnices, pinturas y

aceites para pintar madera.

DARNAU, S.L.:
Distribuidor en España de

los pulverizadores

F23_087_096_Tecniramas  15/10/10  11:43  Página 91



92|

TECNIRAMA

i www.interempresas.net/P59697

El tornillo Spax-
D A2 es ideal
para terrazas de
madera y otras
aplicaciones de
exterior. Propor-
ciona una unión
segura de la ma -
dera y el rastrel
con una presión
constante entre
ambas maderas
y un atornillado
fácil en maderas
exóticas.

Spax Tornillería Madrid, S.A.U
Tel.: 916939911
abc.madrid@spax.com

Tornillos para terrazas de madera
Unión segura de la madera y el rastrel

i www.interempresas.net/P59010

La linterna telescópica
POWXQ9710 que comer-
cializa Varo está forma-
da por una lámpara de
trabajo telescópica de 30
LED por un lado y una
linterna de 6 LED con
interruptor ON/OFF, por
otro. Incluye una base
magnética para fácil
montaje.
El tiempo de carga de la
linterna es de 6 horas, el
tiempo de uso de luz de
trabajo de 2,2 horas y el
del uso de linterna de
4,5 horas. Incorpora una
adaptador de 6V, 300
MAH y otro adaptador
para el coche.

Varo Ibérica Bricolage, S.L.
Tel.: 937597784
info.es@varo.com

Linterna telescópica
De 36 LED

i www.interempresas.net/P59091

Gravograph cuenta con TagMe, una solución de grabado
personalizado que consta de una interface muy accesible
que puede utilizarse desde una pantalla táctil, y de una
máquina que graba los artículos de la tienda, incluyendo

sistemas de soporte. Esto significa que los vendedores
pueden grabar artículos sin ningún conocimiento especia-
lizado. Con la solución TagMe, los negocios pueden ofrecer
personalización al instante, es decir, que el cliente puede
adquirir un artículo y personalizarlo de manera única sin
necesidad de esperar. La solución TagMe puede adaptarse
para personalizar una gran variedad de artículos, tales
como teléfonos móviles, medallas y trofeos de tiendas de
deportes, botellas de alcohol o perfumes para promocio-
nes, placas y collares para mascotas, entre otros.
La novedad de TagMe es su software fácil de usar, el cual
puede adaptarse completamente a las necesidades de los
clientes: en sólo cinco pasos, cualquier artículo seleccio-
nado dentro de una colección definida por el cliente puede
ser personalizado. Por lo tanto, cada cliente tendrá su pro-
pia interfaz, desarrollada por el equipo de Gravograph, con
una biblioteca predeterminada de artículos para grabar.
Los equipos de expertos en grabado de Gravograph en Euro-
pa y Estados Unidos pueden desarrollar, en sólo tres o cua-
tro semanas, soluciones completas totalmente probadas.

Técnicas del Grabado, S.A. (Gravograph)
Tel.: 902361224
info@gravograph-spain.com

Solución de grabado personalizado
Para puntos de venta directa

Nuestras llaves dinamométricas de aluminio son ideales para los aprietes más complicados  
 
Para los trabajos de apriete en industria o en el montaje eólico las llaves dinamométricas de aluminio de 
GEDORE, DREMOMETER, son las más adecuadas por su precisión, ligereza y durabilidad.  
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WD-40 Company ha desarrollado un
limpiador para frenos de 3-en-Uno
Profesional. Llega al mercado como
un producto desarrollado para aten-
der las necesidades de los profesio-
nales que exigen limpiadores de
frenos cada vez más especializados,
de alta calidad y adaptados a funcio-
nes muy concretas.
Gracias a su fórmula de alto rendi-
miento y su potente pulverización
elimina grasas, impurezas, aceites y
suciedad resistente y adherida de
forma inmediata, secando rápida-
mente sin dejar residuos.
WD-40 Company recomienda que
los vehículos utilicen el limpiador de frenos como man-
tenimiento cada 5.000 kilómetros y muy especialmente
cuando soporten condiciones en zonas polvorientas,
húmedas, costeras o excesivamente secas.

WD-40 Company Ltd.
Tel.: 916572211
wd40@wd-40.es

Limpiador de frenos
Elimina grasas, impurezas, aceites y suciedad resistente

Nuestras llaves dinamométricas de aluminio son ideales para los aprietes más complicados  
 
Para los trabajos de apriete en industria o en el montaje eólico las llaves dinamométricas de aluminio de 
GEDORE, DREMOMETER, son las más adecuadas por su precisión, ligereza y durabilidad.  

i www.interempresas.net/P59551

Rolser cuenta con
una gama de estam-
pados —Bora, Sava-
na, Polar y Jet Clau-
dia— que se adaptan
a los diferentes for-
matos de bolsa y las
diferentes opciones
de chasis; 2, 4, 6
ruedas y plegables.
Estos estampados
se fabrican en una
gran diversidad de
colores, incluido el
tejido Polar, que
además es repelen-
te al agua y a, su
vez, cuenta con fun-
ción ‘thermo’. 

Rolser, S.A.
Tel.: 965760700
rolser@rolser.com

Tejidos para carros y bolsas de compra
Con estampados
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Crear juntas de dilatación de forma limpia y precisa es
más fácil con la pistola electrónica EG 300, idónea para
aplicar materiales de toda clase disponibles en cartuchos
de 310 ml, como silicona, acrilo, cola de montaje, cola para
láminas y muchos materiales más. Ahorra hasta un 20%
de material en comparación con las pistolas manuales
tradicionales.

La velocidad de avance es continuamente regula-
ble para una aplicación precisa del material, ya
que ya no hace falta bombear con la mano. Incor-
pora función antigoteo automática, que impide que
siga saliendo material. Proporciona además un
cambio rápido y sencillo de los cartuchos median-
te sistema de fijación novedoso. Es compacta y
ligera, sin la molesta barra de empuje e incluye un
apoyo, que permite soltarla de forma segura
durante el trabajo. Está realizada en plástico refor-
zado con fibra de vidrio y cuenta con un diodo LED
para un alumbrado perfecto de la zona de trabajo. 
Incluye indicador de nivel, pilas de álcali-manga-
neso (AA Mingnon), útil también con baterías
recargables y aplica hasta 25 cartuchos con un
juego de pilas (en caso de uso de pilas de álcali-
manganeso y en función del material, la tempera-

tura y el diámetro de la boquilla).

Wolfcraft España, S.L.
Tel.: 902197119
atencioncliente@wolfcraft.com

Pistola electrónica de cartuchos
Para aplicar materiales de toda clase disponibles en cartuchos de 310 ml

i www.interempresas.net/P59668

Tomás Bodero ha incorporado a su amplia gama de pro-
tección de las manos el guante 376 Nitrile Foam Grip, un
producto de altas prestaciones de la compañía Showa Best
Glove.
Este modelo amplía la gama de guantes de altas presta-
ciones para entornos grasientos. Disponible en las tallas 6
a la 9, el guante, construido con tejido de algodón/nylon,
presenta tres cuartos de su superficie revestida con nitri-
lo, además de un recubrimiento adicional (a modo de

refuerzo) de espuma de nitrilo en la palma y las puntas de
los dedos. El puño es de tejido reforzado, con ribete. Otras
características destacables son el empleo de un tejido sin
costuras y anatómico para un ajuste impecable. El 376
Nitrile Foam Grip es un guante que no compromete la
movilidad ni la destreza del usuario. Es flexible y sólido,
por lo que permite trabajar con una gran destreza y pre-
senta una gran resistencia frente a los desgarros. Protege
la mano frente a aceites, hidrocarburos, grasas y abrasio-
nes, al tiempo que ofrece un agarre óptimo y duradero,
impermeabilidad para trabajos en entornos húmedos o
con grasa, y una mayor resistencia a la abrasión que incre-
menta su vida útil. 
En términos de agarre y resistencia a la abrasión (EN 388,
nivel 4), este guante se comporta mejor que la mayoría de
productos homólogos de nitrilo del mercado. El robusto
recubrimiento de nitrilo previene la penetración de líquidos,
particularmente de aceites, manteniendo la debida ventila-
ción de la mano —incluso en trabajos pesados— gracias al
panel de confort incorporado en la parte dorsal del guante.

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

Guante para medios grasientos
De la talla 6 a la 9
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T-Rex es un producto completo y poliva-
lente gracias a su formulación desarro-
llada con tecnología SMX por Soudal.
Sin ser una silicona, posee su resistencia
a los rayos UV y su elasticidad. Sin ser
una masilla acrílica, posee su excelente
compatibilidad con la mayoría de pintu-
ras.  Y sin ser un poliuretano, posee su
fuerza de pegado. 
Se puede utilizar para aplicaciones en
interior y exterior y proporciona adheren-
cia en la mayoría de materiales de cons-
trucción.
No contiene ni solventes, ni ácidos, ni
isocianatos y gracias a su funcionalidad
sobre superficies húmedas, puede ser
utilizado para aplicaciones sanitarias. Su
alta adherencia inicial lo convierte en un producto per-
fecto para pegados verticales. Puede ser aplicado deba-
jo del agua manteniendo todas sus prestaciones (de
pegado, sellado y fijación).

Soudal Química, S.L.
Tel.: 949275671
info_es@soudal.com

Adhesivo universal
Para aplicaciones en interior y exterior

i www.interempresas.net/P46847

Remocon presenta sus últimos avances relativos al
duplicado de mandos de código evolutivo. 
De esta forma, gracias a estas novedades, aumentará
de manera ostensible sus ya amplias posibilidades de
duplicar distintos emisores de código evolutivo, mante-
niendo a sus clientes a la vanguardia en el duplicado de
estos sistemas.

Remocon Spain, S.L.
Tel.: 952247901
comercial@remoconsp.com

Duplicado de mandos
De código evolutivo
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Record es un taburete para
uso profesional y también
para la casa, en labores de
bricolaje ‘hágalo usted mis -
mo’. Fabricado en aluminio
anodizado no ensucia las
manos del usuario. Tiene
una amplia rampa de subi-
da y un guardacuerpo o ba -
randilla abatible, lleva 2 rue-
das para el traslado y un
porta-objetos y una percha
para el cubo. Consta de
amplios peldaños planos de
aluminio antideslizante con huella de 23 cm que se pliegan
junto al resto de la estructura para ocupar un espacio
plano mínimo fácil de guardar y de transportar.
Record puede guardarse en cualquier lugar (cerrado mide
15 cm de espesor). El diseño del taburete permite que
abierto ocupe un gran espacio y le confiere una gran estabi -
lidad y comodidad en el uso.

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

Taburete 
En aluminio anodizado

i www.interempresas.net/P59570

Panter, fabricante de calzado
de seguridad ha desarrollado
los modelos multifunción Pla -
tino y Tántalo, concebidos para
proteger los pies de los profe-
sionales de diversas es -
pecialidades laborales; pro fe -
sionales de la industria, opera-
dores de maquinaria pesada,
profesionales de la construc-
ción, .etc. siendo un mo delo
muy versátil y adaptable a cual-
quier tipo de trabajo. Además,
ambos modelos cum plen la norma UNE-EN ISO 20345.
Una de sus características más destacadas es la puntera
plástica súper ligera, que proporciona total seguridad y resis-
tencia a impactos hasta 200 J. Proporciona una auténtica
barrera siendo un protector eficaz de golpes sobre los dedos.
Gracias a su memoria elástica, recupera la forma tras el
impacto. Es aislante de la electricidad y ergonómica.
Cuentan también con plantilla antiperforación textil, no
metálica, flexible, ligera y transpirable, suela de PU + TPU,
que combina la ligerereza y flexibilidad del poliuretano y la
resistencia del TPU. 

Este calzado destaca también por su adherencia al terreno,
su resistencia a la abrasión y a sustancias químicas agresi-
vas; hidrocarburos, aceites, etc. Con piel flor de primera cali-
dad, natural 100% y tratamiento hidrófugo, es de diseño
ergonómico con horma de ancho especial que proporciona
gran comodidad.

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

Calzados de seguridad multifunción
Según las normas UNE-EN ISO 20345

i www.interempresas.net/P59755

La remachadora de
tuer cas FireFox de Gesi-
pa Fijaciones es una de
las más rápidas del
mercado gracias a sus
innovadoras caracterís-
ticas. Con una capacidad
de remachado de tuer-
cas de M3 hasta M12,
permite preajustar ca -
rre ra y fuerza para ga -
rantizar un trabajo fiable

y controlado de manera fácil, rápida y segura.
La fuerza de tracción preajustada significa que la rema-
chadora dejará de arrastrar la tuerca remachable una vez
alcanzada la fuerza necesaria. No siendo necesario volver
a ajustarla para trabajar en diferentes espesores o cuan-
do usamos cabezas de diferente tamaño y evitando la
posibilidad de que el material a remachar se dañe al ejer-
cer una excesiva fuerza o se dañe el paso de rosca de la
tuerca remachable.

Gesipa Fijaciones, S.A.
Tel.: 902152996
informacion@gesipa.es

Remachadora neumática
Para tuercas remachables
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