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Ibon Linacisoro
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Por fin vamos encontrando nuestro modelo de negocio. Nada més
equivocado que intentar llevar al pais por la senda que otros reco-
rren con éxito, como la de la competitividad o el desarrollo indus-
trial, pero que va contra la naturaleza intrinseca del espafol. Vamos
a ver, pero si lo que los europeos valoran de nuestro pais es la chi-
rigota y el cachondeo, ¢por qué nos empefiamos en ir contra esa
corriente? Vayamos sin complejos a por ese pedazo Las Vegas que
se estan disputando Madrid y Catalufia y retomemos los Monegros
como una opcién todavia factible. Y que vengan todos a jugar, a
pasarlo bien, a disfrutar de la vida, que como en Espafia no se vive
en ningun sitio, eso lo sabemos todos. El millonario de los Estados
Unidos Sheldon Adelson recibi6 a sendas delegaciones de Madrid y
Catalunia que defendieron con ahinco sus respectivas sedes como la
ubicacién ideal para EuroVegas. La empresa promete invertir hasta
18.800 millones de euros de aqui a 2022, lo que permitiria crear
segun sus célculos 164.000 empleos directos y 97.000 indirectos.

Segiin Wikipedia, el municipio espafiol que més se aproxima a los
164.000 habitantes es Alcorcéon, con 168.523. O sea, practica-
mente todo Alcorcén, incluidos neonatos, nifios, adolescentes, adul-
tos sin ganas de trabajar, jubilados e incluso curas... casi todos los
habitantes de Alcorcéon trabajarian en este gran homenaje al azar.
Si sumamos los indirectos, la cifra asciende a 261.000 empleados,
alguno més que los 256.065 habitantes de L' Hospitalet de Llobre-
gat que incluso podrian invitar a familiares de otros municipios. En
campos de fatbol es mas facil de ver. El Las Vegas espariol daria tra-
bajo, imaginatelo visualmente, a los siguientes campos de futbol lle-
nos de parados: Camp Nou (100.000), Santiago Bernabéu (81.000),
Mestalla (55.000) y Madrigal (25.000). Mucho, sverdad?

El complejo contaréd con 12 resorts, seis casinos, nueve teatros,
hasta tres campos de golf, un escenario con 15.000 butacas... Pero
vamos a ver, ¢a qué estamos esperando? Que sean tres por favor,
inicialmente en Madrid, Catalufia y Monegros y luego ya veriamos.
La comunidad que demostrara méas gusto por la diversiéon, deberia
tener opcién a su propio EuroVegas. Apostemos por lo que se nos
da bien, el buen vivir, que ya lo hemos dicho, que como aqui no se
vive en ningun sitio. Lo tnico que debemos hacer es ser un poco
més laxos con las leyes. El Mister Marshall del siglo XXI solo pide
cambiar el Estatuto de los Trabajadores y la Ley de Extranjeria para
acelerar la concesion de permisos de trabajo; dos afios de exencién
total o casi total del pago de las cuotas a la Seguridad Social y de
todos los impuestos estatales, regionales y municipales; que el Estado
sea garante de un préstamo de mas de 25 millones de euros y nue-
vas infraestructuras (metro, Cercanias, carreteras, conexién con el
AVE). También quiere que la autonomia y ayuntamiento afortuna-
dos le cedan todo el suelo publico que poseen en la zona, “reubi-
quen las viviendas protegidas en otros emplazamientos” y expro-
pien el suelo que esté en manos privadas. Pide una ley que le garan-
tice exclusividad y ventajas fiscales durante 10 afios. Que se permita
a menores y ludopatas reconocidos entrar en los casinos, en cuyo
interior se podria ademaés fumar. Y un detallito méas: cambiar tam-
bién la Ley de Prevencién de blanqueo de capitales. Pero bueno,
esta es la condicion maés facil de otorgar, porque ya estamos en ello.

Esparioles todos, la vida es una témbola, tom tom témbola, dejé-
mosla que fluya y no nos pongamos dignos. Ya que va de citas, aqui
va la de este siglo: “Yo por un Camp Nou, Santiago Bernabéu, Mes-
talla y Madrigal, llenos de empleados, jmato!”

Si desea realizar comentarios o ver mds articulos del autor:

www.interempresas.net/angulocontrario
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A la caza del
consumidor final

Hace ya tiempo que vienen produciéndose en el sector de
la ferreteriay el bricolaje una serie de movimientos estraté-
gicos que buscan afianzarse en un momento harto turbulento.
Buen ejemplo de ello es la creacidn de Solfer, unién de Ceco-
fersa, Coferdrozay Coarco, cuyo objetivo es aunar esfuerzos
y aprovechar sinergias, o la unién también reciente de Comafe
y Cofac.

En definitiva, se trata de situarse dentro de un mercado con-
vulso con las mejores ofertas, maximos servicios y mayores
ventajas a fin de ofrecer “soluciones a asociados y clientes,
no serun lastre”, en palabras de Balbino Menéndez, director
general de Cecofersa, a quien entrevistamos con motivo del
nacimiento de Solfer.

Centralizar gastos y reducir costes seran algunos de los
primeros objetivos, pero también analizaran a fondo las nece-
sidades de este mercado tan cambiante, y apostaran fuerte
por las nuevas tecnologias.

Porque el comercio electrdnico sera uno de los que mas
crecerd, aunque sea sélo por la propia inmadurez actual, en
los préximos anos. Por ello, sera también uno de los temas
protagonistas del |l Foro de Fediyma, celebrado este ano en
Paris, donde ademas podremos comprobar las tendencias
entre consumidores, las diferencias entre el mercado espa-
noly el europeoy conocer las lineas a sequir en este sector.
Alfinal son los consumidores los que marcan las tendencias
futurasy a los que las empresas deben escuchar con mas
atencion. Consumidores y usuarios cada vez mas experi-
mentados, exigentes y bien informados que quieren, no sélo
soluciones, sino soluciones faciles. Asi que ellos son, al finy
alcabo, las ‘presas’a las que hay que atraery, esto es lo més
dificil, fidelizar.

Para ello el sector de la ferreteria y el bricolaje cuenta con
una ventaja respecto a otros mercados y es su dinamismo. Si
algo le define es su constante renovacion y la busqueda con-
tinua de nuevos atractivos. Podremos verlo en ferias como los
proximos BigMat Days, que seguro lograran de nuevo un alto
indice de participaciony de negocio yque tomaran el relevo a
la Ultima edicién de ExpoCadena, la feria privada organizada
por grupo Ehlisy que congregd un buen niimero de exposito-
resyvisitantes. Profesionales interesados en conocer las nove-
dades presentadasy los reclamos que podran utilizar en sus
respectivos centros y puntos de venta. Innovacién, disefo,
color, facilidades de uso, instrucciones y asesoramiento son
factores que permiten diferenciar un producto de otro. Lo
saben bien los fabricantes de herramientas, algunos de los
cuales nos explican sus estrategias para desmarcarse de la
competencia y hasta qué punto juega un papel fundamental
lainversién en [+D.

En este sentido, cobra especial importancia la apuesta de
Herramex por convertirse en cluster (actualmente en fase de
preclister], con el objetivo de mejorar la competitividad a todos
los niveles, “mds ahora en que es mas necesario que nunca
preparase para salir de la crisis en que estad inmerso el sec-
tor”. E identificar las oportunidades comunes y afrontar jun-
tos retos que no podrian abordarse individualmente seran cla-
ves para ello.

i Serad que el sector reconoce al fin la necesidad de colabo-
rar? Esperemos que si, si quiere continuar ‘vivo' y no ser pasto
de tiburones de mayor envergadura. Pero ese es otro tema.
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el punto:

Albert Esteves

aesteves@interempresas.net

Bendita crisis

Mi padre fue un empresario de éxito. Fundé su empresa en los
afnos sesenta partiendo de cero y la fue desarrollando en las déca-
das siguientes a base de trabajo y de tes6n hasta conseguir un nota-
ble volumen de negocio y un elevado prestigio internacional. En
los treinta afios que dur6 su singladura empresarial pas6é épocas
de gran expansiéon y otras de enormes dificultades. Pero cada afio,
por Navidad, con la familia reunida en torno a la mesa, a la hora
de los turrones y los mantecados, tanto en los afios buenos como
en los afios malos, siempre proponia el mismo brindis: “para que
el afio que viene no sea peor que éste”.

Disctlpenme esta digresion nostélgica pero la recordé hace poco
cuando un colega me comenté que en las pasadas Navidades un
consejero de Economia se despidi6 de sus colaboradores dicién-
doles “disfrutad de estas fiestas porque, a partir de ahora, cada
afo sera peor que el anterior”. Y justo en esas estamos, efectiva-
mente. Cerrado el primer trimestre de 2012, los datos y los indi-
cios no pueden ser mas desalentadores. Hemos vuelto a entrar en
recesién, siguen cerrando empresas, el paro no deja de aumentar,
se debilita la demanda interna y empieza a decaer la exterior, el
crédito no fluye y todo parece indicar que la contraccién fiscal y el
recorte presupuestario acabaran de machacar nuestra maltrecha
economia en los proximos meses. Las estadisticas de algunos sec-
tores clave producen verdadero pavor: las matriculaciones de camio-
nes estan en minimos desde 1985, las de automéviles desde 1986,
y el consumo de cemento en minimos desde 1967...

No hay nada en las expectativas
economicas a corto y medio plazo que
inviten al optimismo. Pero este marco

tan sombrio nos brinda también

enormes oportunidades

No nos engafiemos. No hay nada en las expectativas econémi-
cas a corto y medio plazo que inviten al optimismo. La economia
espafiola va mal, seguird empeorando en lo que queda de afio y
probablemente en el siguiente. Estos son los parametros del modelo
y a ellos debemos atenernos a la hora de tomar cualquier decision,
en lo empresarial e incluso en lo personal. Lo contrario seria sui-
cida. Sin embargo, este marco tan sombrio nos brinda también
enormes oportunidades. Y es nuestra responsabilidad saberlas
detectar, explorar y aprovechar. Oportunidades para reinventar-
nos, para crecer o para decrecer, para redirigir nuestra produc-
cién a otros sectores o a otros mercados, para cambiar el modelo

de negocio, para aunar nuestros esfuerzos con los de otras empre-
sas. O incluso, por qué no, para terminar de una vez con lo que
va no tiene remedio y empezar de nuevo con otros horizontes.

Son tiempos de grandes cambios. El paisaje ya no sera el mismo
cuando amaine la tormenta. Habra causado gran devastacion
pero habran nacido arboles nuevos y otros se habran fortalecido.
Inmersos en lo més crudo de la tempestad y viendo en el cielo la
amenaza de las nubes negras queda poco lugar para la esperanza.
Pero es en la oscuridad donde es mas facil detectar el brillo tenue
de una cerilla.

Bendita crisis, hubieran gritado
nuestros abuelos si hubieran tenido
entonces la situacion que hoy
calificamos de dramatica

Mi padre naci6 en el afio veintinueve, el afio de la gran depre-
sion. Mi abuelo se fue al exilio después de haber luchado en el
frente y mi padre y sus hermanos tuvieron que ponerse a traba-
jar a los once afios. Vivieron duramente la posguerra y el racio-
namiento. Y pasaron hambre. Como casi todo el mundo en aque-
llos afios.

Los que pasamos de los cincuenta, los que ya peinan canas o
los que tenemos poco que peinar, no sabemos lo que es pasar ham-
bre. Somos la primera generacion que no ha tenido que vivir nin-
guna guerra, ninguna gran epidemia, ninguna gran depresion.
Sostenemos un Estado del Bienestar que, pese a los recortes y las
ineficiencias, garantiza a todo el mundo una adecuada cobertura
sanitaria y educacion para nuestros hijos hasta los dieciséis afios.
Ninguna de las generaciones que nos precedieron gozé de tantos
derechos y de tanto nivel de bienestar. Esto es asi, y lo va a seguir
siendo, aunque el PIB se nos caiga un 2% o el paro se ponga en
el 23%. Bendita crisis, hubieran gritado nuestros abuelos si hubie-
ran tenido entonces la situacion que hoy calificamos de dramatica.

Estamos pasando un mal momento econémico y empeorara en
los préoximos meses. No asumirlo seria ingenuo, y actuar sin tenerlo
en cuenta, una enorme temeridad. Pero no se otean en el hori-
zonte los cuatro jinetes del Apocalipsis. Mi padre volvié a desear
la pasada Navidad que este afio no fuera peor que el anterior. Y
tal vez sus deseos no se cumplan para el conjunto de la economia.
Pero para cada uno de nosotros, procurar que no lo sea es de nues-
tra exclusiva responsabilidad. No hay lugar para el lamento y menos
aun para la resignacion.

Si desea realizar comentarios o ver mds articulos
del autor: www.interempresas.net/puntodelai ‘



PANORAMA

La PMcM pide a Rajoy garantias para que
el dinero fluya hasta pymes y auténomos

La Plataforma Multisectorial contra la Morosidad (PMcM), impulso-
ra de la Ley 15/2010 de Lucha contra la Morosidad en las Opera-
ciones Comerciales, asisti6 a la reuniéon que mantuvo el presidente
del Gobierno, Mariano Rajoy, con los principales representantes de
proveedores de comunidades auténomas y ayuntamientos para pre-
sentarles el plan de 35.000 millones de euros puesto en marcha para
liquidar las facturas pendientes de estas administraciones. El presi-
dente de la PMcM, Rafael Bardn, tuvo ocasién de trasladar perso-
nalmente al Ejecutivo su peticiéon de que, una vez que los ayunta-
mientos y comunidades autbnomas empiecen a pagar a sus provee-
dores, “se generen mecanismos que garanticen que este dinero fluya
hasta el Gltimo eslabon de la cadena, es decir, que se asegure que las
empresas que cobren de las AA.PP. paguen las facturas que les adeu-
dan a su vez a sus respectivos proveedores, en su mayoria pymes y
autébnomos, para que la efectividad de la medida tenga un efecto
cascada real y definitivo”.

Coarco causa baja en Ancofe

Con fecha 1 de febrero de 2012, previo acuerdo consensuado
por ambas partes, la cooperativa tinerfena Coarco causé6 baja
en la Agrupacion Nacional de Cooperativas (Ancofe). Segun el
comunicado de Ancofe, la decision de ambas sociedades de
tomar caminos separados se produce de forma “ordenada y sin
traumas para las mismas asi como para los proveedores/cola-
boradores”, y en este sentido todos ellos recibiran un comuni-
cado firmado de forma conjunta informandoles puntualmente.

Comafe y Royo Group se integran al
Comité Organizador de Eurobrico

El comité organizador de Eurobrico anuncia ciertas novedades de
cara a la celebracién de su préxima edicién, que tendréa lugar en
las instalaciones de Feria de Valencia los dias 3, 4 y 5 de octubre
de 2012. Con el objetivo de contar con el asesoramiento de los
mejores profesionales del sector del bricolaje, la ferreteria y el DIY,
el maximo 6rgano consultivo de la Feria Internacional del Bricola-
je cuenta este afio con dos nuevos miembros gracias a la incorpo-
racion de Comafe, Cooperativa Madrilefia de Ferreteros y Royo
Group, multinacional especializada en muebles de bafos y com-
plementos. De la mano de sus directores generales, Alfredo Diaz y
Raul Royo respectivamente, las companfas intervendran activa-
mente en la toma de decisiones del certamen, en representacion de
su sector de actividad.
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Acuerdo de colaboracién
comercial Aside-Ehlis

Tradicionalmente, Aside y Ehlis han manteni-
do una relaciéon excelente y cordial, siendo
cuatro los socios que Aside, a dia de hoy,
comparten ensefia. A raiz de estas experien-
cias positivas, y en aras de completar la cober-
tura que Aside ofrece a sus socios en la ver-
tiente industrial, los presidentes de ambas
entidades, Pedro Duran y Pedro Ehlis, suscri-
bieron un acuerdo de colaboracion, validado
por la direccién general de Ehlis y la junta de
socios de Aside. Segln el acuerdo, Ehlis apo-
yara a todos los socios de Aside en el canal de
ferreteria de consumo. Asi, desde el pasado 1
de abril, todos los socios de Aside se benefi-
cian de las herramientas de marketing que
Cadena 88 proporciona a sus asociados vy tie-
nen a su disposicion los servicios y surtidos
proporcionados por el almacén central y los
siete ‘Cash&Carry’ de Ehlis.

Ferbric incorpora seis
nuevos asociados

Ferbric ha incorporado seis nuevos aso-
ciados durante el primer trimestre del
afo. Se trata de Aros Bricolage (Sant
Celoni, Barcelona), Landino Berman
(Mahon, Menorca), Ferreteria Sai (Piera,
Barcelona), Ferreteria Sayez (Alcossebre,
Castellén), Ferreteria Molferma (Alhora,
Malaga) y Comercial Durma (lllescas,
Toledo). Con ello, Ferbric sigue su proce-
so de expansién, contando en este
momento con 58 puntos de venta.



Los asociados a AFEB valoran
positivamente el ‘Desayuno ATB’

Unas 48 personas, pertenecientes a 30 empresas
asociadas a la AFEB, se desplazaron expresamente a
Palencia para asistir al ‘Desayuno AFEB-ATB’. Alli,
los méaximos responsables de ATB, Guillermo Leal
(consejero delegado) y David Navas (gerente), expli-
caron a los presentes quién es ATB (datos de creci-
miento, mercados de referencia, surtidos medios,
etc.) y lo que pretende ser, por lo que incluyé un
riguroso andlisis de las debilidades y fortalezas de
ATB explicadas por sus propios responsables y una
exhaustiva explicacion de su Proyecto Estratégico
2009-2013. De este modo, los asociados de |la AFEB
tuvieron una oportunidad Gnica para conocer el
funcionamiento interno de ATB y grado de imple-
mentacién y puesta en marcha de muchos de los
contenidos que fueron disenados en el plan estraté-
gico de ATB.

La AFEB define nuevos servicios
para 2012

Con un quérum de participacion inusual en una
Asamblea General, AFEB, la asociacién espanola de
bricolaje y ferreteria, logr6 reunir en Madrid a 57 per-
sonas pertenecientes a 34 empresas asociadas. En el
acto se nombré a Jestis Gonzalez como presidente de
honor de la asociacion, nombramiento que fue apro-
bado por unanimidad de los asistentes. Durante la
asamblea se presentaron los proyectos a realizar
durante el 2012 en el marco de los actuales comités
de trabajo: Desayunos de la Afeb con la distribucion,
ya confirmados, seminarios sobre ‘Adecuacién
Empresarial’, sobre la nueva Reforma Laboral, ‘Bench-
mark’, foros econémicos, informes de coyuntura, via-
jes a puntos de venta en Europa (a través de un cues-
tionario de valoracién que inclufa varios paises, su
mayor interés en visitar puntos de venta de Alemania)
y misiéon comercial a Colombia. Por otro lado, tam-
bién se definieron los nuevos servicios demandados
por los socios quienes, a través de un cuestionario,
valoraron la importancia de que la Afeb invirtiera
parte de sus recursos en los servicios de asesoria juri-
dica y nuevas tecnologias.

o PANORAMA

Fercodis edita su ‘Catalogo de
proveedores 2012’

Fercodis ha editado el ‘Catalogo
de Proveedores 2012’. Esta edi-
cién recoge a todos los provee-
dores homologados por esta
central de compras y servicios
y es una valiosa herramienta
comercial puesta a disposi-
cién de todos los asociados a
Fercodis. Su moderno dise-
fio, elaborada disposiciéon de
los espacios y 6ptimo trata-
miento de los productos de
los proveedores, hacen de
este catalogo un elemento
de ayuda para estos a la
hora de facilitar la comer-
cializacion, incrementan-
do de esta manera, el
valor de la inversion de
los mismos. Un afio mas, Fercodis promueve

la colaboracién con sus proveedores homologados, quienes
apuestan por la innovacion y calidad en sus productos y servi-
cios, asf como por un escrupuloso respeto al canal de distribu-
cién, como caracteristicas fundamentales de dicha colabora-
cion.
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Interempresas Ferreteria ya tiene
Twitter

Siguiendo con su politica de abrirse a nuevas iniciativas,
Interempresas ha puesto en marcha diversas cuentas de
Twitter a fin mantener informados constantemente a sus
lectores. En el ambito de la ferreteria, el bricolaje y el
suministro industrial, el perfil ie_ferreteria contiene las
Gltimas noticias del sector. Junto a este perfil, Interem-
presas ha puesto en marcha otros como:

ie_metal

ie_plastico

ie_graficas

ie_agro

ie_alimentacion

ie_obrapublica

ie_construccion

ie_naves

ie_ferreteria

Ferroforma-Bricoforma celebrara
su 20? edicioén “premiando a
los expositores”

La organizacion de Ferroforma-
Bricoforma, Feria Internacional de
Ferreteria y Feria Internacional del
Bricolaje, respectivamente, ha
acordado tras la celebracion del
tercer Comité Técnico Asesor,
conmemorar la 20? edicion de
este certamen ofertando unas tari-
fas preferentes a las empresas que
han sido expositoras en las dos
Gltimas ediciones celebradas.
Ambos certdmenes, que se celebraran del 12 al 15 de
marzo de 2013 en Bilbao Exhibition Centre, sumaran a
esta propuesta otras ventajas y promociones a las empre-
sas expositoras de la préxima edicion de Ferroforma-Bri-
coforma como, por ejemplo, financiacién al ‘0%’, man-
tenimiento de los precios de la edicién anterior, des-
cuento por pronta inscripcion, ‘packs’ de stands llave en
mano y ‘packs’ que engloban alojamiento, aparcamien-
to, comida y entradas, organizacién de jornadas, talleres
y exhibiciones de producto, etc.

Coferdroza edita su nuevo catalogo de
productos con stock permanente

La Cooperartiva de Ferreteros y Drogueros de Zaragoza,
Coferdroza, ha editado su nuevo

catdlogo de productos con T

stock permanente. Una
nueva edicion totalmen-
te renovada y actualiza-
da que consta de dos
volimenes donde destacan
su atractivo disefio y la nueva
presentacién, ahora encuader-
nada en rdstica para mayor como-
didad. El volumen de ‘Ferreteria’

tiene 768 paginas y 18.000 productos mientras que el de ‘Arti-
culos para el hogar’, ademas de disponer de 276 paginas y
4.000 productos, incluye toda la gama de drogueria, 1.500
referencias de consumo habitual en ferreterias y suministros
industriales.

Nueva sede de Unifersa en A Coruna

Unifersa ha concluido con éxito el traslado a las nuevas ins-
talaciones que este grupo de compras adquirié en el poligono
industrial de Vilar do Colo- Fene en A Corufia. Estas nuevas
instalaciones de 10.000 metros cuadrados permitirdn a la
ensefa mejorar sustancialmente sus servicios y su atencion a
cliente. Desde finales de marzo estan totalmente operativas y
disposicion de los visitantes las distintas areas de gestion de la
empresa. El nuevo domicilio de la sociedad es Unifersa, 2006
S. A., Rua Leme, s/n (poligono industrial Vilar do Colo) de
15500 Fene — A Corufia. La atencion telefénica serd en el telé-
fono: 981396474 y el fax: 981396470.

Eurobrico se retine en Colonia con las principales cadenas de distribucion

europeas

La Feria Internacional del Bricolaje, Eurobrico, ha puesto ya en marcha la operativa para la organizacién de su proxima edi-
cion, y lo ha hecho con las miras puestas en reforzar un afio mas la afluencia de compradores internacionales que se des-
placen hasta la muestra en su convocatoria de 2012. Para ello, el certamen se dio cita en la Gltima edicién de la feria de
ferreteria de Colonia, la Internationale Eiswarenmesse, celebrada del 4 al 7 de marzo en la ciudad germana. Hasta alli se
desplazé un equipo de Eurobrico, con la presencia del director de la feria Alejandro Roda, quien mantuvo diversos encuen-
tros con los principales representantes de la distribucion de bricolaje y ferreteria en Europa. Tal y como explica él mismo,
“aprovechando el sal6n aleman hemos podido reunirnos con las cadenas lideres del DIY y el mundo del ‘garden’ de pai-
ses de referencia como Bélgica, Francia, Alemania y Austria”. Los encuentros, explica, pusieron de manifiesto el gran inte-
rés que despierta en los mercados foraneos la oferta de la industria del bricolaje de la Peninsula Ibérica.
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POWERPLUS

DESIGNED AND MARKETED BY VARD

POW1003
POTENCIA: 350W. 1 SIERRA INCLUIDA
VELOCIDAD: 3.000 REV / MINUTO

GROSOR DE CORTE: 55 mm

POW204
POTENCIA: 500W
VELOCIDAD DE GIRO: 11.000 REV/MIN

DIAMETRO DEL DISCO: 115 mm

POW4012
POTENCIA: 135W
SUPERFICIE DE LIJADO: 187 x 90 mm

1 HOJA DE LIJA INCLUIDA

POW30002
POTENCIA: 500W. DIAMETRO 13 mm
VELOCIDAD DE GIRO: 3.000 REV / MIN

GIRO REVERSIBLE . FUNCION PERCUTOR

POW30540
POTENCIA: 300W
MARTILLO 3 EN 1:

TALADRA, PERCUTE Y ATORNILLA
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HIGH QUALITY TOOLS
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CAUDAL: 180 L/min

SIN ACEITE

POWX1720
POTENCIA: 1100W 8 BAR

CAUDAL: 180 1/min TANQUE 6L

Bivieings E

SIN ACEITE

POWX1735
POTENCIA: 1500W 8 BAR

CAUDAL: 222 1/min

TANQUE 24L

POWX1750
POTENCIA: 1500W 10 BAR
CAUDAL: 222 1/min TANQUE 50L

SIN ACEITE

POWXQ8125
POTENCIA: 2200W 10 BAR
CAUDAL: 270 1/min

TANQUE 50L




PUNTO DE VISTA: EL FABRICANTE

“Creamos nuevos productos /
tecnologias a la misma velocidad

con la que evolucionan las necesidades
tan cambiantes de nuestros clientes”

Entrevista a
David
Cazorla,
Marketing &
Trade
Marketing
manager en
Adhesivos de
Consumo

161

productos.

Nerea Gorriti

En Henkel fabrican adhesivos
industriales y también para
particulares ;Qué diferencias
hay, a grandes rasgos, entre los
productos y canales de
distribucion?

En Henkel no hablamos de diferen-
cias sino que una divisién se nutre
de la otra. La divisién de consumo se
‘aprovecha’ de la constante herencia
industrial de Henkel aplicando a sus
productos las tecnologias mas pun-
teras que desarrolla para mercados
muy exigentes (aeronautica, electro-
nica, automovilismo, etc). Y, por su
lado, la division de consumo trabaja
en el desarrollo de marcas y concep-

Sin6nimo de calidad, Henkel es una marca a la que
todos estamos acostumbrados ya sea al comprar un
adhesivo de uso doméstico o, menos conocido para
muchos, para su uso en la construccién. Son varios
los retos a los que se enfrentan los fabricantes de
adhesivos en materia de seguridad y sostenibilidad y
cada vez mayores las exigencias de usuarios finales y
mercados. David Cazorla, Marketing & Trade
Marketing Manager en Adhesivos de Consumo,
detalla en esta entrevista cudles son las novedades,
cudles los retos y ventajas competitivas de sus

tos que sean claros y relevantes para
los usuarios, dotando de contenido
a las marcas que en algunos casos
utiliza también el area de adhesivos
industriales.

:Qué retos supone el desarrollo
de nuevos productos en cuanto a
innovacion y mejora de
prestaciones?

La innovacién es parte del ADN de
Henkel y es esencial en nuestro
negocio, tanto es asi que el 3% de las
ventas a nivel global va destinado a
I+D+i. Concretamente en Espafa
tenemos dos centros de Centro de
Tecnologias Avanzadas uno en el
ICIQ de Tarragona y otro en la Uni-
versidad Auténoma de Barcelona
donde se investiga en diversos
ambitos de la quimica, ciencias de
los materiales y se desarrollan y tes-
tan nuevos adhesivos.




PUNTO DE VISTA: EL FABRICANTE

“Los productos .
profesionales se distribuyen air compressor

en distintos canales: , profest en
tiendas en las que SWWVW

se fabrican ventanas

de aluminio, suministros

industriales, tiendas

de saneamiento, almacenes

de construccion y tiendas _— esracionaRios- 1N
de pintura” e rl

USTRIAL
ERIE IMCO

sCuales son los principales retos de la industria
de los adhesivos en la actualidad? Por ejemplo,
slograr productos no agresivos con el medio
ambiente? . ’ AcOPLAMIEngmE BRICO
Uno de nuestros principales retos es el desarrollo de
productos cada vez mas sostenibles para el medio
ambiente que vele a la vez por la salud del consumidor
y especialmente del aplicador profesional que esta
constantemente en contacto directo con ellos.

Nos centramos también en la innovacion y la creacion
de nuevos productos / tecnologias a la misma veloci-
dad con la que evolucionan las necesidades tan cam-
biantes de nuestros clientes (sectores realmente dina-
micos y que estan evolucionando de manera muy rdpi- ’ 3
da como la electrénica, industria en general, automo- " = g I soNORIZADOS
cion, sector energético...). RIE SILENGE compact
Claros ejemplos son la barra de pegamento Pritt, que -

es la tnica barra de pegamento del mundo elaborada A_A m—

en un 90% de materiales renovables, no contiene 3 Y

disolventes y su envase esta fabricado con plasticos
reciclables, o el nuevo Pritt Ecomfort Roller Corrector,
el primer corrector del mundo fabricado con un 89%
de plastico natural que se extrae de las plantas (Ingeo
Bioplastic) con la consecuente reduccion de la emi-
si6n de COx.

70 DIRECTO

De hecho, la innovacion es clave en este
segmento. ;Qué porcentaje supone la inversion
en I+D en Henkel?

Tal y como he comentado anteriormente el 3% de las
ventas de Henkel se invierten en I+D+i.

A escala global el negocio de adhesivos cuenta con 9
centros de desarrollo de tecnologias, 45 centros de
desarrollo de producto y diversos centros de 'Open
Innovation' que colaboran con universidades y cen-
tros de investigacion. Todo ello proporciona trabajo a p E

-

1.600 personas. e . £
\+946810721 www.imcoinsa.es
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;Qué novedades han
lanzado al mercado
recientemente?
Loctite se ex-
pande mas alla

de los adhesi-

vos instantane-

osy lanza el

nuevo Hybrid

Glue, el adhesivo mas rapido del
mercado para “superficies grandes”:
un producto que une la fuerza del
poliuretano y la versatilidad del poli-
siloxano. Es un claro ejemplo de la
herencia industrial aplicada al gran
consumo.

Pattex, por su parte, sigue presen-
tando novedades como el Pattex
100% que gracias a su férmula con
100% ingredientes activos y 0%
disolvente es capaz de pegar fuerte
en cualquier condicién, tanto en el
interior como en el exterior.

Pritt Stick se supera una vez mas y
nos presenta una férmula mejorada
muy superior a sus competidores,
que pega mas fuerte, se desliza
mejor y es mas eficiente.

;Cuales son los productos mas
demandados habitualmente?

Los productos mas demandados por
el consumidor varian mucho segin
el tipo de usuario al que nos dirigi-
mos. Si nos referimos al “bricojale-
ro” los productos mas demandados
son los que tienen un concepto
claro y responden a las necesidades
de este target, por ejemplo Pattex
Barrita Arreglatodo y la gama de Pat-
tex No Mas Clavos.

Si nos referimos al consumidor del
hogar por supuesto Loctite Super
Glue 3 es el producto estrellay nues-
tra barra de pegamento Pritt es el
favorito de los mas pequenos.

;Qué canales de distribucion son
los mas utilizados por Henkel
para los productos profesionales?
;Y los de uso general?

Los productos profesionales se dis-
tribuyen en distintos canales: tien-
das en las que se fabrican ventanas
de aluminio, suministros industria-
les, tiendas de saneamiento, almace-
nes de construccion y tiendas de
pintura.

Los de uso general tienen también
una amplia gama de canales de dis-
tribucién que van desde papelerias
o canal alimentaciéon a drogueria,
centros de bricolaje, ferreteria, etc.
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Nuevo Pritt Ecomfort Roller Corrector, el primer
corrector del mundo fabricado con un 89% de
pléstico natural que se extrae de las plantas
(Ingeo Bioplastic) con la consecuente
reduccion de la emisién de CO:z2.

Los adhesivos se utilizan cada vez
mas para mercados como la cons-
truccién, entre otros.

:Qué sectores de aplicacion
tienen y cuales son los productos
mas destacables
éstos?

Los selladores son los
principales productos
que se utilizan en la
construccién. Las sili-
conas para el sellado
de juntas en carpinte-
ria, ventanas, perfiles,
cubiertas,  paneles
prefabricados, juntas
marco-obra, ... Las
masillas acrilicas para
el sellado interior de
grietas, fisuras, mol-
duras decorativas, ...
Polimeros hibridos
para el sellado y
pegado de cual-
quier tipo de mate-
riales en cualquier

situacion. EXTRA Fi
IMA

Otros productos
complementarios
son los adhesivos
de montaje para el
pegado de pane-
les, zbcalos, roda-
pies, anclajes qui-
micos para fijacio-
nes de alta resis-
tencia, adhesivos
de PVC para
pegado de tube-
rias y espumas
de poliuretano

(67
socriTE

TECHNOLOGY

para trabajos de aisla-

miento, fijacion,

relleno e insono-
rizacion.

Centrandonos
mas en la
empresa, ;qué
posicion ocupa
Henkel, division
adhesivos, en el
mercado nacional e
internacional?

Henkel en su divisién de adhesivos
es el lider absoluto tanto en el mer-
cado de interno como en el interna-
cional. A su vez también es lider en
el mercado industrial como en el de
adhesivos de consumo. Mantenien-
do y aumentando su liderazgo
durante los udltimos afnos.

A nivel global la divisién de adhesi-
vos representa el 45% de las ventas
mundiales siendo las ventas nomi-
nales de 7.746 millones de euros
(datos 2011).

UERTE &
IALES

RTE & VERSATIL

Nuevo Hybrid Glue, el adhesivo mas rapido
del mercado para ‘superficies grandes’
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HERRAMIENTA DE FUTURO

Compramos y vendemos todo tipo de maguinaria.
Disponemos de un amplio stock en continuo movimiento.
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PUNTO DE VISTA: LA DISTRIBUCION

/

“Las organizaciones
intermedias debemos dar
soluciones a asociados

y clientes, no ser un lastre”

El pasado 29 de febrero se presenté oficialmente el acuerdo

alcanzado entre las 3C: Cecofersa, Coferdroza y Coarco por el
cual ha nacido Solfer — ‘Soluciones para ferreterias’, con 792
puntos de venta. Desde su creacién, Solfer ha negociado ya con
algunos proveedores, extendiendo la logistica a Madrid y reali-
zando un primer borrador de las tres futuras cadenas de ventas:

Ferry Plus, Ferry Pro y Ferry Shop. Balbino Menéndez, director
general de Cecofersa expuso durante la presentacion, el poten-
cial del grupo, las diferentes ‘soluciones’ que aporta y su reali-
dad actual. Detalles que hemos querido ampliar mas detenida-

mente.

Entrevista a Balbino Menéndez,
director general de Cecofersa,

Laia Banus

;Con qué objetivos basicos y
comunes se han unido sus
organizaciones?

El acuerdo de la central de compras
Cecofersa con las cooperativas
Coferdroza y Coarco nace de la
necesidad de buscar nuevos cami-
nos y oportunidades encaminados a
aportar nuevos valores a la cadena
de suministro, ofrecer ventajas a los
proveedores, satisfacer las necesi-
dades del cliente profesional y parti-
cular, asegurar el futuro de nuestros
socios y asociados y garantizar el

201

miembro de Solfer

crecimiento personal y profesional
de nuestras organizaciones. La meta
es liderar el sector de la ferreteria y
suministro industrial en Espana y
Portugal centralizando esfuerzos
para reducir costes y posibilitar el
crecimiento. Todo ello basado en la
confianza mutua y el respaldo en la
experiencia y en el esfuerzo de las
tres organizaciones. Asi nace un
concepto que engloba a las tres
organizaciones: Solfer (‘Soluciones
para ferreterias’).

;Y qué acciones van a

emprender para conseguirlos?

Las distintas soluciones que aporta
el acuerdo se apoyan en una centra-

lizacion de compras, marketing,
logistica y servicios. Las plataformas
de Zaragoza y Tenerife cubriran las
necesidades logisticas de socios y
asociados en Espana y Portugal. El
perfil de nuestros establecimientos
cubre ferreteria urbana y de proxi-
midad, suministro industrial y pro-
fesional y todo lo relacionado con la
decoracién y el hogar, por eso
hemos segmentado tres tipos de
negocio de ferreteria: Ferry Plus
para dar soluciones al cliente de
proximidad, Ferry Pro para aportar
soluciones al cliente profesional y
Ferry Shop para dar respuesta a las
necesidades del que hace sus pro-
pias reparaciones, mejora y decora
su hogar. Tenemos soluciones en
nuevas tecnologias, basadas en un
programa de gestién exclusivo para
intercambio electrénico de datos,
descarga de ficheros y tarifas y desa-
rrollo de tienda virtual. Aportamos
campanas, folletos, catalogos vy
eventos exclusivos. También cabe
destacar el ahorro que supondra



para el proveedor la centralizaciéon
de la facturacién o la reduccién del
riesgo por la garantia de pago, entre
otros servicios.

:Como se complementan estas
tres entidades?

En la actualidad Solfer, como suma
de los tres grupos, ya da como resul-
tado mas de 800 ferreterias y sumi-
nistros industriales asociados que
cubren la totalidad de Espanay Por-
tugal, abarca una distribucién espe-
cializay generalistay se apoya en un
equipo de 102 profesionales alta-
mente cualificados y capacitados
para ofrecer los mejores servicios
en compras, ventas, marketing,
logistica, informatica, finanzas, ad-
ministracién, importaciones, ges-
tion de calidad, RSC, recursos
humanos, etc.

¢Y cémo se organizaran a la hora
de dirigir Solfer?

Sin querer, al decidir trabajar juntos
hemos tenido que ser humildes y
generosos por todas las partes ya
que tenemos una vision coinciden-
te del mercado y esa ilusién nos ha
forzado a ello. La forma de no incre-
mentar estructuras y ofrecer mayo-
res y mejores servicios, aumentan-
do la productividad es centralizar
los esfuerzos de las tres organiza-
ciones. Lo mas importante del pro-
yecto es que sea agil y funcione y
hasta hoy se han alcanzado los obje-
tivos marcados en el tiempo previs-
toy eso es lo mas significativo.

;Qué puntos cree que los
diferencia de otros grupos
empresariales del sector similares
al suyo?

Las tres organizaciones comparti-
mos la filosofia de hacer bien las
cosas y después comunicarlo:
‘Dicho y hecho'. Las organizaciones
intermedias debemos dar solucio-
nes a las necesidades de nuestros
socios y asociados y sobre todo a sus
clientes y no ser un lastre para ellos.
Sabemos que tenemos que hacer las
cosas distintas de cémo se han
hecho hasta hoy para poder crecer,
que el mercado ha cambiado y que
nosotros tenemos la obligacién de
dirigir el cambio para ayudar a nues-
tros socios y asociados a planificar el
futuro. Poseemos una amplia visién
del mercado que nos capacita a lide-
rar un nuevo proyecto, sabemos
hacerlo y lo vamos a hacer.

“Nuestra meta es liderar el sector de la
ferreteria y suministro industrial en Espafa y
Portugal, centralizando esfuerzos para reducir
costes y posibilitar el crecimiento”

;Tienen previsto sumar mas
firmas a Solfer?

Todo dependera de cémo se vaya
desarrollando la situacién en nues-
tro sector y de la forma de entender
el mercado que tengamos las distin-
tas organizaciones y empresas. Ser
mas puede ser interesante, pero no
solo es cuestion de adquirir masa
critica: hay que hacerlo bien y hay
que ser los mejores.

§Como han encajado sus
principales proveedores esta
union? ;Saldran beneficiados de
ella?

Nos encontramos en una fase en la
que estamos transmitiendo a los
proveedores nuestra nueva filosofia
y nuestros nuevos proyectos orien-
tados al cliente y por ahora el resul-
tado es bastante positivo. El objetivo
es desarrollar un 6ptimo intercam-
bio de informacién, sinergias y
capacidad de crecer dentro y fuera
de nuestras fronteras. Queremos
coordinar las acciones con el prove-
edor y nuestros equipos de ventas
para potenciar la innovacion, las no-
vedades, la edicion de material pro-
mocional y la organizacién de even-
tos. Buscamos la colaboracién para
formar a nuestro personal, socios y
asociados. Damos importancia a la
bidsqueda conjunta de soluciones
tecnologicas. Y entre otros benefi-
cios mas, transmitimos el ahorro
que supondra la implantacién del
pago centralizado, negociacién de
anticipos y la reduccién de riesgos
con la garantia de pago.

Estan diseiiando sus futuras
cadenas de ventas. ;Qué nos
puede contar de Ferry Plus, Ferry
Pro y Ferry Shop?

Como ya he comentado, para cubrir
todos los segmentos de clientela
que cubren nuestros socios y aso-
ciados, en Solfer hemos segmenta-
mos tres tipos de establecimientos
que tienen una parte comun: Ferry
Plus orientado a un tipo de cliente
generalista que da relevancia a la

proximidad, Ferry Pro orientado al
suministro industrial y al cliente
profesional y Ferry Shop para ofre-
cer todo lo necesario al cliente que
realiza personalmente sus reformas,
busca productos y servicios para
decorar y que mejora su hogar.
Cada uno de ellos descansara en
una imagen comun sélida, facilmen-
te identificable y fuerte que se apo-
vara en la identificacion visual del
establecimiento, implantacién co-
mercial, mobiliario, senalética, surti-
do, procesos internos y en las dis-
tintas acciones promocionales y pu-
blicitarias orientadas al cliente final.

Dentro de su nueva organizacion
;qué papel juegan las nuevas
tecnologias? ;Y el comercio
electronico?

Las nuevas tecnologias son una
apuesta decidida en nuestro pro-
yecto. En Solfer tenemos nuestro
propio y exclusivo programa de ges-
tion comercial que posibilita y
potencia el intercambio electrénico
de datos (EDI), asi como la descarga
de ficheros y tarifas. Estamos desa-
rrollando una nueva web orientada
al cliente y una tienda virtual que
aportara una ventajosa solucion
competitiva para socios y asociados.
Y paralelamente continuamos desa-
rrollando nuestras estrategias en las
diversas comunidades virtuales.

Para finalizar, ;cual es el
proyecto mas inmediato de
Solfer?

Desde enero de este ano, cuando se
aprobo el Plan Estratégico y de Ne-
gocio hasta hoy Solfer ha comenza-
do a contactar con proveedores, se
ha comenzado a ampliar la cobertu-
ra de los servicios logisticos y hemos
comenzado a establecer las bases
para las tres cadenas de venta Ferry
Plus, Ferry Pro y Ferry Shop. Estamos
trabajando contrarreloj para cumplir
un calendario muy exigente y como
nos caracteriza, primero haremos
bien las cosas y después, lo comuni-
caremos: ‘Dicho y hecho’.
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Del 31 de mayo al 1 de junio en el el Disney's Newport Bay Club Convention
Center de Paris

El 1l Foro del
Bricolaje y Jardin

analiza el comercio NSveven
electronico y las nuevas
tendencias

‘DIY.

22|

En el Il Foro del Bricolaje y Jardin, que abrird sus puertas del 31 de Mayo al 1 de junio
en el Disney's Newport Bay Club Convention Center de Parls, se reuniran las princi-
pales empresas del mundo del bricolaje. Organizado por las dos grandes organiza-
ciones europeas de bricolaje como son Fediyma (European Federation of DIY Manu-
facturers) y Edra (European DIY Retail Association), el foro serd también el escenario
de presentacion del nuevo estudio realizado por la Federacion Europea de Fabrican-

tes de Bricolaje relativo a este afo.

Durante esos dias se debatira sobre cuatro
importantes puntos:

« E-commerce: ;La industria del bricolaje y
jardin esta preparada para el comercio
electrénico?

« Nuevas tendencias de diseiio en tiendas
y embalajes.

« Tendencias de futuro para incrementar
el potencial de crecimiento del jardin.

« Como fichar y desarrollar a las personas
adecuadas (recursos humanos).

Con el titulo:‘del Bricolaje a la mejora del hogar
y el jardin’ el foro contara con la presencia de
ponentes destacados y analizard los cambios
que se estan produciendo es el sector.

De la mano de dos gigantes

El Il Foro del Bricolaje esta organizado por las
dos grandes organizaciones europeas de Bri-
colaje. Por un lado, Fediyma (European Fede-
ration of DIY Manufacturers), la Federacion
Europea de Fabricantes de Bricolaje creada en
marzo de 2000 y cuyos miembros fundadores
son Bheta en el Reino Unido, Alemania's Hers-

tellerverband Haus & Garten y Unibal de Fran-
cia, Febin en Bélgica y la espanola AFEB.

Por otro lado, EDRA (European DIY Retail
Association). La Oficina Europea de DIY Retail
Association es una organizacién internacional
que representa a los minoristas de Bricolaje
de todo el mundo. Fundada en el 2002 por
BHB y FMB, las asociaciones de Alemania y
Francia, EDRA ahora cuenta con 34 miembros
procedentes de 26 paises que operan en 51
paises y representa a 94 empresas en total.

El Il segundo Foro Europeo de Bricolaje y Jar-
din también serd también el escenario de pre-
sentacion del nuevo ‘Fediyma International
DIY Consumer Study 2012, realizado por GfK
sobre ‘El comportamiento de los consumido-
res en el mercado europeo de bricolaje y jar-
dineria’ y que incluye datos de paises como
Austria, Italia, Paises Bajos, Polonia, Rusia y
Turquia.

Una agenda de primer nivel

Del 31 de mayo al 1 de junio se celebrard la
Feria de Bricolaje y Jardin propiamente que
abarcara diferentes secciones: disefo, recur-
sos humanos, jardineria y multicanal. En la



manana del 31 Ralf Rahmede, director gene-
ral de Fediyma, y John W. Herbert, secretario
general de EDRA daran la bienvenida oficial
a los participantes y realizardn una breve
introduccién al programa del congreso. Tras
el discurso de apertura de los presidentes —
Reinhard Wolff, presidente de Fediyma y
socio director de Wolfcraft GmbH, y Régis
Degelcke, presidente de EDRA y a la vez
vicepresidente de Groupe Adeo, Annabel
Altmann, directora senior de Operaciones
de Calidad de Disneyland Paris tratara sobre
el ‘Enfoque de calidad en Disneyland Paris’.
Posteriormente, Alisdair Gray, director de
EDRA en la oficina de Bruselas tratara el
orden del dia en esta ciudad. Y antes de la
pausa, Anna Maria Corazza Bildt, miembro
del Parlamento Europeo, hablara sobre ‘Un
mercado minorista mas justo y eficiente’
Tras el ‘coffee-break’ se presentara el estudio
sobre ‘El comportamiento de los consumi-
dores en el mercado europeo de bricolaje y
jardineria’ a cargo de Oliver Schmitz, de GfK
Living & Retail. Por su parte, Philippe Tible,
CEO, Kingdfisher, tratard sobre ‘La evolucion
del bricolaje en el mercado francés.

Tras el almuerzo toman la palabra, dentro
de la seccion ‘Disefio’ Véronique Laury,
directora comercial de B&Q, Reino Unido, y
Mariann Wenckheim, socia directora de 20-
20 Strategic Design Company, Reino Unido,
para ‘Reinventar el bricolaje’ A continua-
cién, Alexander Bochert, vicepresidente eje-
cutivo de Tesa SE, tratara sobre ‘Marca, pro-
ducto y plataforma de disefio’ mientras que
Judy Coo, disefiadora internacional y con-
sultora de color de Judy Coo and Partners,
Reino Unido, mostrard como ‘El color vende'.
Alex Speelman, director creativo de B&C
International animara a los asistentes con su
ponencia ‘Diséfalo td mismo’

A partir de las 16h se iniciard la seccién
‘Recursos humanos’ en la que Jon Christoph
Berndt, desarrollador de marca humana,
expondrd ‘Tu mismo eres la mejor marca:
mejora tu perfil con el concepto Human
Branding’. A continuacién tendrd lugar la
mesa redonda sobre ‘;Coémo sacar el maxi-
mo provecho de tu equipo de trabajo?’ con
la participaciéon de Sergio Giroldi, CEO de
OBI, Régis Degelcke, vicepresidente de
Groupe ADEO vy presidente de EDRA, Hen-
ning von Boxberg, vicepresidente ejecutivo
de Bosch Power Tools, Christoph Zeiss, socio
director de Heads Executive Consultancy y
David Rodriguez, vicepresidente corporati-
vo de la division de consumo y adhesivos de
Henkel, moderada por Thierry Coeman,
director de Retail Dynamics, Bélgica.

A ultima hora, sobre las 17:20 segun la pre-
vision, David Bosshart, director del Instututo
Gottlieb-Duttweiler de Suiza presentara‘Las
tendencias de consumo: The Age of Less.

El viernes dia 1 las ponencias seran relativas
a la jardineria y a la seccion multicanal. A
primera hora (9h) David Domoney, director

Interempresas participa en este congreso en
calidad de Media Partner junto a los principales
medios internacionales del sector

de Domoney TV y presentador de temas de
jardineria en Reino Unido, expondrd su
charla titulada ‘Diamantes en bruto’ A conti-
nuacion, Frédéric Sambourg, presidente de
productos para el hogar de Bricomarché y
Bricocash, Francia, explicara las ‘Tendencias
de consumo y oportunidades en el mercado
de jardineria para los minoristas, mientras
que David Algar, CEO en Hozelock, Reino
Unido, expondrd las ‘Tendencias de consu-
mo en el mercado de jardineria - Implicacio-
nes para los proveedores.

Posteriormente, Marco Orlandelli, director
gerente de Orlandelli Garden Center, Italia,
expondra su ‘Pasion por la tradicion’.

Tras la pausa comenzaran las ponencias de
la seccion multicanal, ‘Descubriendo los
secretos del consumidor multicanal de bri-
colaje’ de la mano de Paul Alexander, CEO
de Beyond Analysis, Reino Unido, seguido
por Alastair Bruce, director de Retail de Goo-
gle, quien explicard la ‘Magia digital para
impulsar su negocio’

Por su parte, Volker Wissmann, CMO de Onli-
ne Software, Alemania, expondra su idea
sobre ‘De los clientes a los fans - Posibilida-
des innovadoras en los puntos de venta uti-
lizando los medios digitales"

Finalmente, cerrara la jornada Per Hakans,
director de marketing de Tiger of Sweden
con ‘Una historia de marketing brillante,
simple y sorprendentemente exitosa utili-
zando muticanales.

Toda una vida dedicada
al bricolaje

Durante el encuentro se entregard también el
premio ‘Toda una vida al bricolaje europeo}
galardon que reconoce la contribucion de
personalidades de este mercado al desarrollo
del bricolaje y jardin europeos. En esta oca-
sion el premiado es Gilles Caille, presidente
de la Asociacion francesa de fabricantes de
DIY Unibal y cofundador de la Asociacion
Europea Fediyma.

Gilles Caille expresa su orgullo por este premio
“viéndolo como un reconocimiento a todos los afos

dedicados al bricolaje como director general de Red

Head, presidente de Unibal y especialmente como uno

de los fundadores de Fediyma’.
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BIGMAT DAYS

Del 25 al 26 de abril BigMat retine a sus mds de 120 proveedores ——

en la costa malaguena

El puerto deportivo
de Benalmadena

BigMat Day 2012

BigMat Day se ha convertido ya en una de las citas mds significati-
vas paralos profesionales del sector. Y, de nuevo, la central de alma-
cenes parala construccién retine a sus 120 proveedores mas impor-

El éxito de BigMat Day radica
en que es una feria con todos
los ingredientes tradicionales y
que cumple con el objetivo
principal: realizar pedidos y
cerrar operaciones.

tantes durante dos dias para celebrar el BigMat Day. Del 25 al 26 de
abrilla Costadel Sol, el puerto deportivo de Benalmadena (Mélaga),
serd el escenario en el que la familia BigMat se retna.

muchos aspectos que la convierten en

mucho mas que una feria al uso. La firma
siempre escoge lugares singulares de gran
belleza, que aportan un toque ludico a la reu-
nion. El entorno elegido propicia, ademas de
las operaciones comerciales, las relaciones
cara a cara entre los asociados, sus clientes y
los proveedores. Durante el 25 y 26 de abril
ininterrumpidamente, desde las 9.00 h de la
mafana hasta las 19.00 horas de la tarde los
asistentes al BigMat Day podrén cerrar todo
tipo de operaciones en los cerca de 6.000
metros cuadrados del puerto deportivo de
Benalmadena, que este afio albergard los 120
stands instalados.

Esta original convocatoria cuenta con

Un encuentro que ya es tradicion

Las cifras mandan y la razén principal por la
que el BigMat Day es una de las ferias mas
cotizada es el volumen de negocio que se
mueve en sélo dos dias: el afio pasado rondé
los cerca de seis millones de euros. Los invita-
dos al BigMat Day saben que, ademas de dis-
frutar durante esos dias de un espacio privile-
giado y de todo tipo de atenciones, su visita
serd fructifera. Esta es una de las cuestiones
que hacen que el BigMat Day resulte tan

24|

BigMat sigue aumentando su niimero de asociados

La central de compras BigMat ha ampliado su cartera de socios con tres
nuevas adhesiones: Materials de Construcci6 Gil, Forcemat y Construccio-
nes Ciurd. Nuevas incorporaciones corroboran que el Plan Estratégico del
grupo para 2012 se esta llevando a cabo con éxito: pertenecer a un grupo de
la envergadura de BigMat conlleva numerosas ventajas para el asociado,
entre otras, contar con el respaldo de “una organizacion internacional con
enfoques nacionales que apoya a todos y cada uno de sus socios para sus-
tentarse y progresar en el mercado”, tal y como explicaba Jesus Prieto,
director general de BigMat en la dltima Asamblea Anual.

Las acciones llevadas al cabo por el grupo (como por ejemplo la ampliacion
de la plataforma logistica de Castellon, la potenciacion de nuevas familias
de productos o posicionamiento de la marca como referente en almacenes
de materiales de construccion, etc.) han propiciado que BigMat resulte
altamente atractivo para futuros asociados.

Asi lo corroboran las incorporaciones de Materials de Construcci6 Gil, For-
cemat y Construcciones Ciur6. El primero esta situado en la barcelonesa
localidad de Vic y cuenta con una superficie total de almacén de 6.000
metros cuadrados y 600 de exposicion. Forcemat, por su parte, también
cuenta con una dilatada trayectoria empresarial (mas de treinta afios dedi-
cados a la comercializacion de materiales de construccion) y esta situado
en Sentmenat, en el area metropolitana de Barcelona. Con los inicios cen-
trados en la fabricacion de productos ceramicos, la firma ha ido diversifi-
cando las lineas de producto hasta la reciente incorporacion hace un afio de
productos de ferreteria y jardineria.
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atractivo. Es una feria que tiene todos los
ingredientes tradicionales y que cumple con
el objetivo principal de realizar pedidos,
cerrar operaciones, etc. Las presentaciones y
demostraciones en directo de los productos
mas novedosos de firmas internacionales

Finalmente, Construcciones Ciur6 dispone de un almacén de
14.000 metros cuadrados y una exposicion de 1.200 metros
cuadrados, ubicados en la localidad tarraconense de Roda de
Bara. La tienda esta dividida en dos plantas: en la inferior se
encuentran los pavimentos y revestimientos y el bafio; la
segunda alberga el mobiliario de cocina y bafio. Destaca tam-
bién la zona de Outlet de unos 3.000 metros cuadrados.

De izda. a dcha. Jesis M?® Prieto (director general
de Bigmat), Jordi Escoda (presidente de la zona
regional Este Cataluna de BigMat), Cristina y Josep
Ciur6 (propietarios y nuevos socios BigMat).

también sera otro de los platos fuertes.

Las mas de cinco mil personas que acudieron
el aflo pasado al BigMat Day corroboran que el
acto fue todo un éxito. La firma espera aumen-
tar esta cifra los proximos 25y 26 de abril en el
puerto deportivo de Benalmadena.

De izda. a dcha. Jordi Escoda (presidente de la zona
regional Este Cataluia de BigMat), Jordi y Bernat
Carbonell (nuevos socios BigMat) y Jesds M? Prieto
(director general de Bigmat).

Cerca de 6.000 m? del puerto
deportivo de Benalmadena
albergaran, este afo, los 120
stands instalados.
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El ‘packaging’ y las instrucciones de uso ayudan a las empresas
fabricantes de herramientas a diferenciarse

La informacion sobhre

el producto resulta

un valor anadido a la

hora de comprar

No estd todo inventado, ni muchos menos, pero en un mercado tan
—aparentemente— similar, donde un destornillador parece no dife-
renciarse de otro, las empresas fabricantes de herramientas han tenido
que jugar una baza importante en el embalaje y la identificacion de
marca para ganar espacio en un mercado sobradamente competitivoy

competido.

Esther Giiell

ciones que tienen algunas de estas

empresas fabricantes en cuanto al papel
que juega la innovacion en el desarrollo de
nuevos productos, el ‘packaging; el juego de
colores y su asociacién al valor de marca,
entre otras estrategias de marketing que les
habra permitido, precisamente, diferenciarse
entre ellas.

Por ello, hemos querido captar las sensa-

Sin I+D+i no hay innovacién

Willi Han —Wiha— es una empresa cuyo prin-
cipal valor corporativo es, precisamente, la
innovacion “y asi es reconocida en el merca-
do’, afirma Borja Milans del Bosch, director de
Wiha Iberia. En el mismo sentido, nos explica
que el embalaje “es parte del producto y por
tanto su disefo es valorado por los clientes”.
Para Milans del Bosch, el ‘packaging’ “es
importante cuando afecta al nimero de uni-
dades incluidas — sin olvidar de su utilidad
para convertir al producto en “mas atractivo y
moderno”— vy a su facilidad de exponer en
lineales” De hecho, la facilidad de realizar
pedidos es también uno de los factores mas
valorados por los clientes en los nuevos pro-
ductos que la firma lanza al mercado, junto
con “las prestaciones, el disefio y la innova-
cién”Y es que la I+D supone para esta empre-
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sa “un porcentaje muy significativo, sin poder
concretar esta cifra. No en vano, sin inversion
en |+D+i no hay innovaciones reales para el
desarrollo del mercado y Wiha perderia su

En Wiha no tienen ‘hijos mimados’

Magic tips, puntas de alicates
que retienen las arandelas de
seguridad para que no salten,
proporcionando precision y
fiabilidad en el trabajo.

En Wiha se resisten a hablar de un sélo producto estrella. “Los alicates
Magic Tips, los destornilladores para electricidad slimTecnology, los
juego de llaves allen ErgoStar, los destornilladores dinamométricos de

varillas intercambiables, los alicates con articulacion Dynamic Joint o
los alicates Inomic son ejemplos de innovacion de Wiha con aportacion
de beneficios palpables muy bien recibidos por el mercado y, por tanto,
todos ellos son productos estrella”.




SlImMTECHNOLOGY

SlimTechnology, destornilladores y varillas para aplicaciones eléctricas, hasta un
33% mas finas, que permiten trabajar con tornillos profundos de cuadros eléctricos
sin cortar la proteccion aislante.

“La casa matriz
de Wolfcraft
exporta el 40%
fuera de
Alemania”

Vuelve la guillotina

identidad y su ADN’, concluye el directivo de
esta ensefa.

Un ‘socio de confianza’

Por su parte, Juan Pedro Resino, director
comercial para Espafa y Portugal de Wolf-
craft, explica la estrategia de su firma para
“posicionarse para ser un ‘socio de confianza’
para los proyectos, con el que se siente segu-
ro y capaz de obtener unos resultados per-
fectos. “Nuestros clientes valoran también el
desarrollo de nuevas soluciones para proyec-
tos de reformas, decoracién etc.

En cuanto al embalaje, Resino lo valora como
“un reclamo muy importante aunque nunca
debe generar confusién, sino ofrecer claridad
y soluciones rapidas. Intentamos que nues-
tros embalajes contengan la mayor y mas
clara informacion posible, enfocandonos
sobre todo al proyecto que el consumidor
quiere realizar siendo para ello la herramien-

Juan Pedro Resino destaca entre los
dltimos productos desarrollados por la
firma la guillotina para corte de suelos
laminados y vinilos “por su diferencia-

cion e innovaciéon’, un producto que se
engloba dentro de una gama de acceso-
rios para el desarrollo del proyecto de
montaje de suelos laminados.

Imagen del modelo LC 200
de guillotinas Wolfcraft.

o

o

ta un punto de unién y no el foco de la com-
pra”. En este sentido, cabe subrayar que en
Wolfcraft cuentan ya con algunos productos
y gamas como sierras de corona con ‘flash
codes, también conocidos como cddigos
BIDI / QR, cuyo escaneo desde el propio line-
al mediante los programas disponibles para
smartphones, ofrece al consumidor final
informacion del producto es cuestion. “No
podemos olvidar tampoco que el embalaje
de los productos estandar debe ser resisten-
te a los impactos y ademas ecolégico (la
parte de plastico se utiliza por ejemplo en
una sierra de corona para guardar la misma
en la caja de herramientas)’, aflade Resino.

Mirando al mercado exterior

Teniendo en cuenta que el Grupo King Tony,
ubicado en la isla de Taiwdn, es una multina-
cional en el sector, es l6gico pensar que basa
su desarrollo en la exportacion de sus pro-
ductos en los distintos continentes del
mundo. Sin embargo, la cifra puede llegar
hasta a marear: “Podemos considerar que
nuestra exportacion representa un 89% del
volumen de ventas”, afirma Clémence David,
asistente de ventas de King Tony Ibérica.

En la misma linea, este fabricante es cons-
ciente que la innovaciéon de productos “es
imprescindible para diferenciarse de nues-
tros competidores y tener una ventaja com-
petitiva en el mercado. Por eso, dedicamos
alrededor de un 5% de nuestra facturacién a
la 1+D’, afade David.

En este contexto, y partiendo del caracter
multinacional de la propia empresa, desde
King Tony apuesta fuerte no sélo por la inno-
vacion de productos sino también por favo-
recer”la comodidad en el trabajo de nuestros
clientes”, cuya variedad de paises puede
suponer todo un reto a la hora de pensar en
sus necesidades. Para llegar a ellos la firma

Clémence David, asistente de ventas de King Tony Ibérica.
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HERRAMIENTA MANUAL Y ELECTRICA

utiliza fuertemente el
marketing via posters u
ofertas especiales, “pues
sobre todo en estos tiempos
los clientes estan muy atentos
a los precios”.

Diferenciarse de la competencia
—mucha y muy variada teniendo en
cuenta el alcance de sus exportaciones—
es también uno de los restos que deben
afrontar desde King Tony. “El disefo
general del producto es un punto de dife-
renciacion imprescindible para posicionar
nuestras marcas e identificarlas de forma mas

Multisectorial

Si le pedimos a Clémence David que
nos destaque uno de sus productos
entre su variado catalogo no pestaiiea:
“sin duda, nuestra pistola de impacto
mini NC4610 de nuestra filial Mighty
Seven”, empresa especializada en la

fabricacion de herramientas neumati-
cas, que ofrece todos los requisitos
del cliente final para todos los secto-
res de actividades, desde agricola
hasta la industria en general, la auto-
mocion, etc. “Destaca por su maneja-
bilidad, potencia, ergonomia y precio”.

La pistola de impacto mini
NC4610 de Mighty Seven es
indicada para todos los
sectores como el agricola, la
industria en general o la
automocion, entre otras.

Crece la exportacion, cae el mercado interno
Como era de esperar, y dada la situacion actual de la economia espaifiola en general, el mercado interno del sector de la ferrete-
ria, concretamente de la herramienta manual y eléctrica, cayé durante el pasado ejercicio hasta un -5,54%, quedandose en los
142,37 M<. Por contra, la exportacién subié un nada despreciable 4,53%, con unas ventas de 124,7 M<, segtn los datos confir-
mados por Herramex. Unas cifras que siguen en la linea de los tltimos afios, aunque en 2010 las ventas en el mercado nacional
crecieron un 2,16% (tras la brusca caida de 2009 con un -28,43%). Sin embargo, el mercado nacional contintia copando la mayor
parte de ventas del sector, con un 53,31% del total, seguido muy de cerca por las exportaciones, con un 46,49%.

2007 274,34
2008 206,13
2009 147,53
2010 150,72
2011 142,37
2007 416,54
2008 351,13
2009 246,13
2010 270,02
2011 267,07

281

rapida —explica el directivo—. La compra de
herramientas es bastante compulsiva y el
aspecto visual es algo muy valorado por
parte del cliente final”.

“Al distribuidor le interesa que la
herramienta se venda sola”

En Rothenberger lo tienen claro: “En el
mundo de la herramienta, si hablamos de
disefo, lo que prima es la funcionalidad del
producto”. José Angel Fernandez, responsa-
ble de Marketing de la firma, explica que lo
mas importante es que el producto cumpla
con la tarea para la que ha sido disefada. “A
partir de ahi, la ergonomia o los materiales
son una elecciéon del fabricante y es en esta
fase en la que se consigue un mayor margen
de diferenciacion respecto a la competencia”
Por ello, anade que lo mas importante en el
embalaje es que éste sea cOmodo y atractivo
en el punto de venta porque, al fin y al cabo,
“al distribuidor le interesa que la herramienta
se venda sola”.

Ello explica que a la hora de disefiar nuevas
herramientas, en Rothenberger busquen
satisfacer las necesidades del cliente sin per-
der de vista la funcion que éstas deben tener:
cumplir el trabajo al que se destinan.“El clien-
te acude al punto de venta buscando aquello
que no tiene. Ante una necesidad el usuario
reacciona y actua para satisfacerla. De esta

% 2007 142,2 %
-24,86 2008 145 +1,97
-28,43 2009 98,6 -32
+2,16 2010 119,3 +20,99
-5,54 2011 1247 -4,53

% 65,86 34,14
-15,70 58,70 41,30
-29,90 59,94 40,06
+9,71 55,82 4418
-1,09 53,31 46,69




manera, el cliente entra en contacto con nue-
vas posibilidades y adquiere el conocimiento
y la experiencia necesarias para realizar la
mejor eleccién. Al fin y al cabo lo que se valo-
ra es que la herramienta se adapte al tipo de

trabajo para el que ha sido destinada y a los N U E’VB Ce I’l'a d LI ra d E

nuevos materiales que surgen tras la labor
desarrollada en los departamentos de [+D+i". C a n d a d O C O n p U | S a d O r
Una férmula de trabajo que funciona sobra-
damente y cuyas cifras de ventas y de expor-
tacion avalan: hasta el 77% de su produccion
se destina al mercado exterior.

Del mismo modo, tampoco pierden de vista
la importancia que tiene la investigacion de
nuevas necesidades y el desarrollo de solu-
ciones que, tal como dicen, las satisfagan. Por
ello destinan entorno al 3% de su facturacion
alal+D.

- Sistema pulsador que asegura una correcta
introduccion del candado

- Para taquillas de melamina y fendlico de hasta
20mm de espesor

Un buen agarre

Para José Angel, sin duda la herra-
mienta que mejores resultados esta
dando a Rothenberger son las tenazas
Rogrip, cuya principal ventaja es que
ofrecen un 30% mas de agarre, ajuste
rapido para 18 posiciones y sistema de
bloqueo de seguridad, “por destacar
algunas de sus miiltiples caracteristi-
cas”.

- Apta para candados de 3 hasta 8mm de arco

- Lenglieta de 4mm de grosor y tuerca en acero
inoxidable
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Herramex se constituye como (pre)cluster

De asociacion
a cluster, el salto

‘logico’

Un claster es un grupo de
empresas relacionadas que
poseen unas caracteristicas
comunes como estar ubica-
das en un entorno geografi-
camente limitado que traba-
jan en un sector econémico
definido. Estas empresas, que
operan en un entorno con un
alto grado de especializacion,
se caracterizan por unaintensa
competencia. Asi pues, su inte-
rrelacion debera permitir la
generacion de una serie de
sinergias operativas de caraa
lograr ventajas competitivas.

te en la fase previa, llamandose preclus-

ter, puesto que se encuentra a la espera
a que el Gobierno Vasco les conceda la deno-
minacion definitiva de clister para lo que
debe cumplir una serie de requisitos, como
demostrar con las acciones llevadas a a lo
largo del afio que los miembres del preclus-
ter han logrado lo que se denomina ‘cultura
de cooperacion. El paso de precluster a clus-
ter es un proceso que puede durarentre 3y 6
anosy el resultado final serd fruto del proyec-
to conjunto entre la Asociacién Nacional de
Fabricantes de Herramienta de Mano (Herra-
mex) y de Aface (la Asociacion de Fabricantes
de Cerrajeria). A la espera de elegir el nombre
que mejor les defina, se presentan, hoy por
hoy, como como Herramex/Aface.
El origen del proceso que culmina ahora se
remonta a 1990 cuando, en un contexto de
crisis, el Gobierno Vasco lanzé el Programa de

EI nuevo cluster se encuentra actualmen-
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Competitividad, una nueva forma de plante-
ar la economia basada en la mejor alineacion
con la naturaleza de la competencia y las
fuentes de ventaja competitiva. Un cambio
de mentalidad que consistia en pasar de
hablar de problemas comunes a crear un dia-
logo constructivo que permitiese identificar
oportunidades comunes, generando impor-
tantes interrelaciones entre empresas y sec-
tores. Asi, a principios de los 90 se decidio

© Foto: Feria de Colonia.
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El fin ultimo de
un cluster es
mejorar la
competitividad
de sus empresas
mediante la
cooperacion,
identificando las
oportunidades
comunes y
concentrando
los retos que no
pueden
abordarse
individualmente

Pablo Izeta, de TESA, durante
la presentacion que realizé en
el congreso Aecoc.

Plan de actuacion

Incorporacion de nuevos servicios

+ Compras conjuntas: energia, logistica,
telefonia y en cualquier otra drea que
se identifique.

+ Formacion especifica adaptada a las
necesidades de los asociados.

» Jornadas: nuevos mercados, desarrollo
directivo, casos practicos, etc.

Excelencia en la gestion

+ Promover y facilitar la mejora de la
gestion de las empresas

+ Colaboracién con Euskalit: jornadas,
cursos, asesoramiento, etc.

+ Programas de ayuda.

Plan tecnolégico

. Actividades de I+D+i: materiales,
recubrimientos, tratamientos térmi-
cos, etc.

» Formacion tecnoldgica: aceros espe-
ciales y sus aplicaciones, procesos
productivos, etc.

+ Observatorio estratégico: instrumento
desarrollado por el preclaster para la
realizacion de tareas de vigilancia tec-
nolégica e inteligencia competitiva,
asi como para la identificacion de
necesidades y oportunidades estraté-
gicas.

Plan de comunicacion

+ Interna, generando los cauces necesa-
rios para potenciar la cultura e identi-
dad del claster entre los asociados
buscando su maxima integracion;
informar y sensibilizar a los asociados
sobre las distintas actuaciones del
claster, buscando su activa participa-
cion; facilitar el intercambio de ideas,
experiencias y colaboracion entre los
asociados.

+ Externa, generando los cauces necesa-
rios para transmitir al sector y la
sociedad la mision y valores del clas-
ter; escuchar y entender las necesida-
des del sector y hablar con él; escu-
char y entender las necesidades del
usuario final y hablar con él.

cual iba a ser el grupo de clusteres prioritarios
del Pais Vasco y, en los aios siguientes, se cre-
aron las diferentes Asociaciones Cluster para
poder ponerlos en marcha. En estos 21 afos
de historia se han puesto en marcha 12 clds-
teres en el Pais Vasco, que van desde sectores
como la energia a los electrodomésticos,

pasando por el papel o la automocién. Y

ahora le ha llegado el turno a Herramex.

Asi pues, y sirviéndose de la metodologia cre-

ada por la Agenda de Innovacion, la asocia-

cién reflexiono sobre su estrategia de futuro.

En dicho proceso se percaté de que las carac-

teristicas actuales de Herramex tienen mucho

que ver con lo que es el origen de un clister
por lo que “dar el salto parecia lo mas 16gico”.

Sin embargo, y ante las dudas que pueden

despertar entre sus asociados, Herramex ha

definido claramente las ventajas que esta
nueva etapa supondra para las empresas que
la conforman:

+ En el clUster intervendrdn empresas que se
complementan y dan valor al sector; cen-
tros tecnolégicos, aceros, ingenierias, ope-
radores logisticos, distribucion, etc. Apro-
vechar todas estas sinergias redundara en
ventajas tangibles para cada asociado.

« La incorporacién de centros tecnoldgicos
al nuevo cluster tiene como consecuencia
inmediata la clara mejora tecnoldgica a tra-
vés de la definicién de un plan tecnoldégico
concreto. Se trata de crear lineas de investi-
gacion colectivas para satisfacer necesida-
des comunes.

« Asimismo se fomentard la Innovacion de
forma activa, mediante el desarrollo de
proyectos tecnolégicos incluidos en el plan
tecnolégico.

- Los centros de formaciéon también jugaran
un papel clave en esta mejora tecnoldgica,
consiguiendo profesionales mas cualifica-
dos en muchos y diversos campos.

- Por otra parte, muchas empresas del nuevo
cluster llevan aflos implantadas en el exte-
rior, lo que aportara nuevos conocimientos,
experiencias enriquecedoras y valor afadi-
do a todos los participes en procesos de
internacionalizacion.

+ Asimismo, el cluster apoyard a las empresas
en la implantacion de la excelencia en la
gestién (fundamental para alcanzar la siste-
matizacion de la mejora continua), median-
te sensibilizacién, asesoramiento y forma-
cion.

En resumen, el cluster pretende mejorar

ostensiblemente la competitividad a todos

los niveles, mas ahora en que es mas necesa-
rio que nunca preparase para salir de la crisis
en que esta inmerso el sector, e incluso en
previsién de préximas. Asi lo ven desde la
asociacion, conscientes que “el hecho de que

Herramex se constituya como cluster es un

importante salto cualitativo y cuantitativo

que redundara sin duda alguna en un refuer-
zo global de la competitividad del sector”.
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La empresa la presento en la pasada feria internacional de

ferreteria de Colonia 2012

‘Joker':

Wera reinventa
la llave fija

Con la llave ‘Joker’, la empresa

Wera Werk Hermann Werner
GmbH & Co. KG “ha vuelto a
inventar de nuevo la llave fija”,

segln sus propias declaraciones.
La empresa especialista en herra-

mientas de atornillar de la ciudad alemana de Wuppertal presenté
esta novedad por primeravez en la feria internacional de ferreteria,
la International Eisenwarenmesse 2012.

11 odo jugador se alegra si en sus car-
tas aparece el comodin, el joker, ya
que éste aumenta sus oportunida-

des de ganar enormemente. Por este motivo
le hemos dado el nombre de Joker’a nuestra
nueva llave, ingeniosa combinacién de llave y
carraca”, explica Juan Antonio Pires, director
comercial de Wera para Espafna y Portugal,
con motivo de la presentacién de esta nove-
dad en la feria.
Pero, ;qué es lo que hace tan especial a esta
‘llave combinada 2.0"? y, realmente ;habia
que reinventar esta herramienta de nuevo?
Como explicd Wera durante la feria, la Joker’
no solamente puede hacer todo lo que ha de
poder hacer una llave combinada con carraca
sino que ademas es capaz de hacer mucho
mas. En este contexto, la empresa fabricante
llama la atencién en cuatro ventajas muy lla-
mativas que tiene el producto, ventajas que le
ofrecen un valor aftadido al usuario, y que por
este motivo son argumentos decisivos de
venta en el mercado.

Todo un mundo de ventajas

Funcion de retencién

La primera ventaja que ofrece la llave Joker’es
una funcién de retencién muy practica con
ayuda de la cual es capaz de sujetar tuercas o
tornillos de forma segura y posicionarlos para
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el atornillado. Luego la fijaciéon puede ser
enroscada de una forma répida y precisa. Se
evitan asi las pérdidas de tiempo por causa de
la caida de tuercas o tornillos.

Un pequeno angulo de
recuperacion de tan soélo 30°:
Cuando otras llaves fracasan, la
‘Joker’ funciona a la perfeccion.
Foto: Wera Werk Hermann

Werner GmbH & Co. KG.

La nueva llave combinada con
carraca ‘Joker’ de Wera dispone
de funcion de retencion, tope
final, mecanismo de carraca en
el lado poligonal o de estrella, y
un dngulo de recuperacion
reducido de 30°, y supera asi a
las llaves convencionales en
numerosos aspectos. Foto:
Wera Werk Hermann Werner
GmbH & Co. KG.




El tope final
En segundo lugar, en las llaves convencionales tienen
que volver a reposicionarse una y otra vez. Ademas, el
usuario tiene que dosificar sus fuerzas para evitar el
riesgo de lesionarse. Con ayuda de su tope final, la
‘Joker’ es capaz de evitar que la llave se escape de la
cabeza del tornillo por deslizamiento hacia abajo. Esto
facilita el trabajo de atornillar, y ademas se puede
™. ejerceruna fuerza mucho mayor.

Efecto antideslizamiento
La ingeniosa geometria del doble hexdgono de la
‘Joker’ proporciona una positiva conexion con las
tuercas y los tornillos con un perfecto ajuste. Y la inter-
cambiable placa metdlica tratada térmicamente muer-
de literalmente la cabeza del tor-
nillo con sus puntas extremada-
mente duras. La combinacion de
estas dos caracteristicas previene
contra los desagradables desliza-
mientos de las llaves, aun con pares de
apriete elevados.

—

Un angulo de recuperaciéon minimo

Por otra parte, y a diferencia de las llaves normales con
un angulo de recuperacion de 60°, que se tienen que
voltear una y otra vez para apretar o aflojar tornillos o
tuercas en espacios estrechos, la Joker’ ofrece un dngu-
lo de recuperaciéon de tan sélo 30° con un disefio de
doble hexagono. En combinacién con su cuello recto,
con la Joker’ ya no hace falta voltear la llave. De esta
forma, con la nueva herramienta es posible apretar y
aflojar tanto tornillos como tuercas, en aquellas situa-
ciones en las cuales las llaves fijas normales no lo
logran.

Funcion de retencién. Traslado
del tornillo sin necesidad de
dtiles adicionales. Foto: Wera
Werk Hermann Werner GmbH
& Co. KG.
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El mecanismo de carraca en el lado poligonal
de la Joker', dispone de un dentado fino con
80 dientes, lo que posibilita trabajos de ator-
nillado incluso en espacios sumamente redu-
cidos.

En definitiva, la novedosa combinacién con
carraca soluciona tareas de atornillado en
casi todas las situaciones imaginables con
una enorme velocidad y gran precisién. Pero
con relacion a la durabilidad de la herramien-
ta, el usuario posee también un verdadero
comodin. La combinacién de una geometria
forjada especial con el alto rendimiento del
acero al cromo-molibdeno, y un recubrimien-
to niquel-cromo, garantiza la fuerte resisten-
cia contra el desgaste y una proteccién anti-
corrosiva sumamente fiable.

La llave Joker’ se reconoce inmediatamente
por su disefio de producto tan estético, asi
como por el logo que ha sido disefado de
forma exclusiva, y que hace recordar una cara
sonriente que estd guifnando el ojo. “Por
todos estos motivos y porque simplemente
funciona mejor que las llaves convenciona-
les, estoy convencido de que la llave Joker’ se
convertird en la llave preferida de los usua-
rios”, declara el director comercial de Wera
para Espafa, Juan Antonio Pires.

En la fase de lanzamiento, el fabricante rea-
lizard una promociéon muy llamativa de esta
nueva llave combinada con carraca, con el
fin de que al usuario potencial le resulte
familiar este producto lo antes posible, y
asegurar que lo reconozca en el comercio
especializado.

La'Joker’ de Wera se ofrece en las medidas de

10, 13, 17 y 19 milimetros, de forma indivi-
dual o en el juego completo que viene en un
bolso plegable. El embalaje de las unidades
sueltas disponen de la funcion ‘prueba me’
que permite probar en una cabeza de tornillo
de plastico.

Tope final. Disminucion del
riesgo de deslizamiento para
unos trabajos de atornillado
mads rapidos.

Foto: Wera Werk Hermann
Werner GmbH & Co. KC.

La geometria de doble
hexagono y el dentado
extremamente duro disminuyen
el peligro de deslizamiento.
Foto: Wera Werk Hermann
Werner GmbH & Co. KC.
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El elegante y robusto disefio de
esta gama de barbacoas hace
que sea perfecta para usar en
todo tipo de ocasiones. En la
imagen, la barbacoa Genesco 4
Classic L Deluxe.

da variedad de barbacoas de

Campingaz que destaca por ofre-
cer modelos dotados de una gran
potencia y una amplia superficie de
coccion. Barbacoas que cuentan con el
comodo y seguro encendido electréni-
co. “La antesala de todo un mundo de
sabores y aromas que se cocina sobre
sus parrillas esmaltadas y su rejilla arti-
culada”. Su disefo permite elaborar la
comida siempre con la temperatura
adecuada —el indicador de calor que
integra la barbacoa permite tener un
absoluto control en todo momento—
y de forma practica y agil: Genesco
ofrece dos mesas laterales con gan-
chos para tener al alcance de la mano
desde los ingredientes necesarios en
todos los platos hasta los accesorios y
utensilios indispensables a la hora de
realizar una barbacoa. Una experiencia
que termina con un sencillo limpiado

S e trata de una elegante y sofistica-
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Disenadas para poder utilizarlas durante todo el aiio

Nueva gama de
barbacoas
Genesco de
Campingaz

Campingaz, firma especializada en el desarrollo de
productos de aire libre, ha disefado la respuesta “a
todas esas reuniones al aire libre con familia y amigos
en las que lo importante es disfrutar en buena compa-
fiay deleitarse con los sabores mas deliciosos”. La gama
de barbacoas a gas Genesco esta concebida como todo
un lujo paralos sentidos.

gracias a la bandeja recoge
grasa desmontable que
incorpora.

Esta variedad de barbacoas
de Campingaz cuenta con dos
modelos que agregan aiin mas atrac-
tivos a las caracteristicas generales de
la gama. Por un lado, la versién Pre-
mium, que proporciona el modelo
Genesco 4 Classic L Deluxe, que
cuenta con 3.540 cm? de superficie
para cocinar junto a 4 quemadores
de hierro fundido con una potencia
de 17,5 kW, un hornillo lateral (2,3
kW) y un amplio y practico armario
con puertas.
Por otro, estd disponible la opcion
clasica: el modelo Genesco 3 Classic L.
2.800 cm? de superficie para cocinar a
los que se suman 3 quemadores de hie-
rro fundido, un soporte para bombona
y 2 bandejas recoge grasas desmonta-
bles. Con 11,4 kW de potencia.

Las barbacoas Genesco ofrecen

la mayor superficie de coccion
del catédlogo de barbacoas de la
firma. En la imagen, la Genesco
3 Classic L.
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MUNDO JARDIN

Weber cuenta con un amplio catdlogo de barbacoas y accesorios que hacen de
la cocina al aire libre toda una sensacion

60 anos innovando
en el mundo de
la barbacoa

A veces la mas innovadora de las invenciones surge de saciar una necesidad basica. Comer
esunade ellas, y todo lo que supone mejorar en los sistemas de coccion es bienvenido. Pero
cocinar puede ser también parte de un acto social, un encuentro con amigos y familia, y al
aire libre. Aqui entran en juego las barbacoas. Weber es una empresa fabricante que lleva
desde 1952 disefiando y optimizando sus modelos, inicialmente de carb6n, y cuyo portafo-
lio actual incluye también versiones a gas e incluso eléctricas.

ajo el criterio de
Blograr el mejor
rendimiento para asar, hacer la

parilla o ahumar alimentos en cual-
quier momento del afo, Weber
utiliza materiales de primera
calidad (acero empobrecido en
carbono, acero inoxidable,
cromo y niquel) que, junto a la
resistencia del esmaltado fabricado
a temperaturas muy altas (870 °C)
garantizan solidez y longevidad de sus

Dentro de la gama de barbacoas

barbacoas.

Actualmente, Weber ofrece una amplia
gama de barbacoas que abarca todo
tipo de energias: electricidad, gas y car-
bon, pudiendo asi satisfacer las necesi-
dades de todo tipo de cliente segun
sus necesidades: movilidad, tempora-
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da, espacio, tipo de vivienda, etc. Sin
embargo, su oferta abarca también un
amplio abanico de accesorios que faci-
litaran la vida de los usuarios. Es el caso
de productos complementarios como
el concepto Gourmet System, con parri-
lla, plancha, wok y todo combinado.

eléctricas, la novedad de 2012 es la
incorpacion del color burdeos en el
modelo compacto Weber Q140.



Basta de humos

George Stephen, fundador de la
empresa, disefié su primera barba-
coa en 1952 harto de las hogueras
que dejaban los alimentos a mer-
ced del viento, la ceniza y las fre-
cuentes llamaradas. Por ello ide6
una barbacoa redonda con tapa a la
que posteriormente le afiadi6 tres
patas y un asa a la tapa, dando asi
una forma original al producto. La
‘locura’ de George fue un éxito y al
poco tiempo las barbacoas Weber
entraban a formar parte del ‘suefio
americano’, sinénimo de buena
cocina al aire libre.

Las barbacoas para carbon se
destinan a un mercado mds
tradicional, de gran volumen, para
los amantes de la cocina con
carbén vegetal.

Tanto para la gama
eléctrica como para
carbon, Weber pone a
disposicion de los
‘cocineros’ una gran
seleccion de
accesorios y utensilios
complementarios

Gama eléctrica, portatil, ideal
para pequenos espacios

La amplia gama de barbacoas eléctri-
cas portdtiles, ideales para pequenos
espacios (balcones, terrazas, pequenos
jardines, etc.) esta formada por barba-
coas “seguras y ecoldgicas” Con un
control sobre la coccién total, esta
gama esta orientada a clientes jovenes,
residentes en un entorno urbano. En
2012, ademas, esta gama de barbacoas
eléctricas se amplia con un color inédi-
to: el burdeos para el modelo compac-
to Weber Q140, que cuenta con una
parrilla de hierro colado vitrificado
para mejorar el asado. EI modelo

Weber 240, en color gris antracita, tra-
baja a 2,2 kW uniendo potencia con la
flexibilidad de los componentes eléctri-
cos. Con parrilla de hierro colado vitrifi-
cado (2 partes) con una superficie de 54
x 39 centimetros y reflector de calor
dentro de la tapa.

Gama de carbdn, la gama mas
emblematica

Las barbacoas de carbén Weber estdn
dirigidas a una clientela mas tradicional.
Un mercado clésico, de gran volumen,
para los amantes de la cocina con car-
boén vegetal. Pero que sea la coleccion
mas emblematica no significa estanca-
miento. La gama de carbén ha ido evo-
lucionando con sus usuarios, introdu-
ciendo nuevos colores que incluso

decoren el jardin, junto a accesorios
complementarios innovadores para
cocinarlo todo.

Las barbacoas Weber se utilizan con la
tapa cerrada para evitar las llamaradas
repentinas y que los alimentos rese-
quen. Dichas barbacoas ofrecen dos
tipos de coccién: directa e indirecta.
Con la coccidn directa se puede asar la
carne conservando su jugo natural y
obtener platos tiernos y sabrosos. Suele
utilizarse para alimentos cuya coccién
no supere los 25 minutos (salchichas,
costillas, brochetas). Por su parte, la coc-
cién indirecta consiste en asar los ali-
mentos igual que si se tratase de un
horno; es el modo de coccion perfecto
para aves, animales de caza y platos
delicados como pescados o verduras. &

Escuela de cocineros a barbacoa

Weber cuenta en Europa con tres escuelas de cocina en barbacoas ubicadas
en Dinamarca, Alemania y Francia, cuyos cursos son impartidos por profe-
sionales. En la Grill Academy de Paris se puede elegir entre 5 formulas: s6lo
o con amigos, desde 30 minutos a 2 horas, es un enfoque liadico pero clara-

mente profesional que permite que cada persona saque el maximo partido a
su barbacoa, ademas de aprender recetas nuevas y conocer todos los trucos
y consejos para manejarla con destreza.

La Grill Academy, ademas, tiene previsto abrir sus puertas en Espaiia en los
proximos afios.
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La préxima edicion serd en Madrid del 28 de febrero (congreso) .
al 2 de marzo

Herramientas a
punto tras

ExpoCadena 2012

Pocos certamenes actuales desprenden el olor a negocio que podia
percibirse durante la pasada edicion de ExpoCadena, la feria privada
para los asociados a Grupo Ehlis que, durante dos dias, ofrecié un
espacio expositivo para que los 230 proveedores asistentes expu-
sieran sus mejores galas, y productos, que para eso estaban.

Hasta 230 proveedores de Ehlis
ocuparon 10.046 m2 en el
pabellon 2 de Fira de Barcelona
en su recinto Gran Via.

Esther Giiell

los proveedores del grupo ocuparon

10.046 metros cuadrados del pabellén 2
de Fira de Barcelona en su recinto Gran Via. En
total estuvieron presentes en el certamen 326
marcas expositoras, entre las que se encontra-
ban las principales marcas de referencia del
mercado de ferreteria, bricolaje, jardineria y
menaje. Segun informan desde Grupo Ehlis,
asistieron al acto el 83% de los asociados a las
diferentes divisiones de sus centrales de com-
pras, Cadena 88 ferreterias y Habitacle brico-
laje, con un total de 1.485 personas desplaza-
das a Barcelona.

En la duodécima edicién de ExpoCadena

Cifra de negocio en positivo

A la espera de los datos definitivos de factura-
cion, los primeros datos reflejan que se reali-
zaron, durante el certamen, mas de 12.000
pedidos, que situaran el volumen de negocio
en una cifra similar al ano anterior, “motivo
por el cual nos sentimos sumamente satisfe-
chos dada la actual coyuntura econémica’,
afaden sus responsables.

Una valoracion (positiva) que comparten los
asociados, tanto por el nivel de realizacion de
pedidos “como por el trato con proveedores,
presentacién de novedades y ofertas existen-
tes en todos los stands”. Precisamente estas
oportunidades, alentadas desde el propio
Grupo y aprovechando la celebracién de la
feria, es uno de los factores que mas valora-
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ban los expositores: “aqui hacemos negocio
porque ademas de las ofertas que realizaa-
mos, que atraen los pedidos, Grupo Ehlis
ofrece ademds buenas condiciones que pro-
pician el negocio’, aseguraban.

Congreso Expocadena

El dia previo a la feria se celebré la segunda
edicién del Congreso ExpoCadena. El alto
nivel de las conferencias permitio repetir el
éxito de la primera edicién. En total asistieron
1.251 personas, llenando practicamente el
aforo del Palau de Congressos de Barcelona.
En esta ocasion se conté como ponentes con
Javier Solana, ex-politico y presidente del
Centro de Economia y Geopolitica Global de
Esade. Solana realiz6 una interesante radio-
grafia de la situacion econémico-social, resal-
tando la necesidad de mantener una Europa
unida por encima de momentos de dificultad
que se estan atravesando.

Y reales, en un certamen que repite con éxito su
férmula afio tras afo.

Cena de gala y despedida

El sabado 10 de marzo se celebr6 una cena de despedida en la Ciapula de
Las Arenas, amenizada por el monologuista Leo Harlem que hizo reir
sin contemplaciones al publico asistente. Durante el acto, se procedio

al sorteo LotoCadena entre los asociados que habian alcanzado los
objetivos de pedido propuestos por la central. El afortunado ganador
del vehiculo Smart Fortwo fue Almacenes San Pablo de Ceuta.

Para finalizar el acto, se hicieron publicas las fechas de celebracion de
la proxima edicion de ExpoCadena, que nos llevara a Madrid los dias 28
de febrero (congreso) y 1-2 de marzo (certamen ferial).

Risto Mejide, publicista y experto en comuni-
cacién, realizé una impactante ponencia
sobre los pasos necesarios para vender una
marca. Por ultimo, Alex Rovira, economista y
escritor, hablé de ‘la buena suerte’ que no es
otra que el resultado de la actitud, del cono-
cimiento, de la habilidad y del compromiso
personal.

Durante el acto, Ignacio y Alejandro Ehlis
mostraron la actualidad de la empresa y
expusieron sus planes de futuro mas inme-
diatos.

Asimismo, Alejandro Ehlis mostré los resulta-
dos obtenidos por el grupo en 2011, presen-
tando el incremento de asociados de Cadena
88 y Habitacle (1.046 puntos de venta en la
actualidad) que engloban el 13% de los esta-
blecimientos de ferreteria existentes en el
sector.

Entre los proyectos iniciados, destacan las
obras de ampliacion del centro logistico de
Sant Andreu de la Barca, que estara operativo
en el mes de octubre y contara con una capa-
cidad de 22.450 cubetas, 10.700 paletas de
almacenaje automatico y 15.200 europalés.
Toda una apuesta de futuro para mejorar el
servicio a los clientes del grupo.

il wres af 3
= oo
{1
Cadena 88 publica su catalogo %
‘Primavera 2012’

Cadena 88 present6 en ExpoCadena el folleto
promocional preparado para la temporada de
primavera con vigencia hasta el 31 de mayo. El
nuevo concepto grafico del folleto destaca la
importancia que va a tener el simbolo ‘88’
para todos los clientes de las ferreterias del
grupo. Su interior presenta la nueva colec- y
cion de mobiliario de jardin y complementos
para exterior, zona de camping, piscinas, complementos ani-
males, riego y mantenimiento de jardin, decoracién, maquinaria, menaje y hogar.
El catilogo ademas incorpora los datos de cada socio impresos en cubierta para
reforzar su vinculo con Cadena 88 y, cada cliente asociado, recibe su pack de mer-
chandising para decoracion de su negocio.
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Exito de asistencia de
visitantes en el stand de
Control Integral en
ExpoCadena 2012

Control Integral particip6 en la pasada
edicion de ExpoCadena 2012 donde con-
grego un flujo constante de asistentes que
querian informarse de las prestaciones
del programa y de las novedades que se
presentaron en la feria. Se trataba basica-
mente del nuevo moédulo e-commerce de
Control Integral, que permite disponer de
una pagina web de comercio electrénico
actualizada automaticamente desde Con-
trol Integral.

En el stand también se pudo ver el pro-
grama en funcionamiento, sus utilidades
y los accesorios disponibles, como son los
verificadores de precios, firma digitaliza-
da de albaranes, etiquetas electrénicas,
terminales portatiles online, descarga
automatica de tarifas, etc.

o !

= ?
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El nuevo médulo e-commerce de Control
Integral es de facil uso: dar de alta y
actualizar los articulos y los precios de la
web se hace actualizindolos en el ERP
(Control Integral actualiza los precios de
(88, C88 Industrial y Habitacle de forma
automatica, con un solo click).

Ademas, Ehlis y Control Integral han lle-
gado a un acuerdo por el que los asociados
a Cadena88 y Habitacle que dispongan de
Control Integral y del m6dulo e-commer-
ce tendran automaticamente una pagina
web de comercio electronico con casi
13.000 referencias actualizadas, con los
codigos, imagenes, descripciones, carac-
teristicas técnicas, precios, ofertas, ... de
todos los articulos del almacén central de
Ehlis.

ABUS participa de nuevo en ExpoCadena

ABUS, manteniendo su afan de estar siempre cerca del socio de Ehlis,
como en afios anteriores acudio6 a la feria ExpoCadena para ofrecer de
primera mano la extensa gama de productos enfocados a la ferreteria

asi como las novedades de este 2012.

Y como en todos los certamenes, la firma quiso fidelizar a los socios
preparando una accién que, en esta ocasion, suponia el sorteo de un
pedido gratis, de tal modo que independientemente del importe del
pedido ABUS lo enviaba al socio de forma totalmente gratuita. En
esta ocasion el afortunado fue Ferreteria Puerto Barrameda, de Cadiz.

. Y OV

Entre los proyectos iniciados por la ensefa para este afo destacan las obras de ampliacion del
centro logistico de Sant Andreu de la Barca, que estard operativo en el mes de octubre.

En cuanto a servicios, el nuevo sistema infor-
matico permitird consultar los stocks disponi-
bles en tiempo real en almacén logistico y
centros Cash&carry, realizar pedidos con con-
firmacién de servicio y, en caso de rotura de
stock, recibir avisos de disponibilidad de pro-
ducto.

Otros proyectos que se estan ultimando son
el desarrollo de un portal de venta on-line
para los asociados que deseen vender a tra-
vés de la red y un nuevo sistema de geoloca-
lizacion de las tiendas del grupo, mediante
un acuerdo de colaboracion con las platafor-
mas Tiendeo y Ofertia.

Por su parte, Ignacio Ehlis presenté la nueva
campana de comunicacién de Cadena 88
que seguira potenciando la implantacion de
la marca ante el consumidor y se desarrollara
en dos vias. Por un lado y dirigida al publico
masculino, Cadena 88 ferreterias estara pre-




Catral presenta sus
novedades

Foto de familia en el stand de Catral en
ExpoCadena.

Catral aproveché la ultima ediciéon de
de ExpoCadena para presentar sus
novedades para la presente campaiia,
entre las que destacan el césped artifi-
cial Mediterrineo —un modelo de cés-
ped que por su composiciéon tiene un
aspecto natural y permite un mayor
confort y bienestar—, el cafiizo Elegan-
ce doble cara —tejido de varillas sinté-
ticas, gruesas, de alta calidad para ocul-
tacion de balcones, jardines, terrazas,
etc.— o la malla de brotes —una malla
sombreadora verde con hojas y brotes
de dos colores, ideal para proteger y al
mismo tiempo decorar—.

Desde la empresa consideran que “el
encuentro fue un éxito en todos los
sentidos” porque ademas de lograr una
muy buena acogida de las novedades
por parte de los visitantes, se comunic6
la aprobacién del Convenio de Acreedo-
res que habia presentado la empresa.

sente en las vallas electrénicas de los campos
de futbol en 63 partidos de la liga BBVA. Para
captar al publico femenino —cada vez mas
importante en el entorno de compra de la
ferreteria— se ha desarrollado un spot de TV
donde se presenta el nuevo slogan del
grupo: “Cadena 88 ferreterias, profesionales
como una casa”. Este spot se emitira durante
el segundo semestre del afio en los canales
del grupo Antena 3 Television.

En la actualidad, 320 ferreterias del grupo ya
han implantado la nueva imagen corporativa
de Cadena 88, pero conscientes de continuar
con la mejora de la imagen de los puntos de
venta ante el consumidor, Ehlis ha desarrolla-
do un curso de escaparatismo impartido por
profesionales que se desplazaran por dife-
rentes zonas de Espafia para formar a los aso-
ciados.

Imcoinsa se consolida como proveedor global

Imcoinsa, fiel a su trayectoria de comunicacion y atenciéon comercial, ha
participado de nuevo en la tltima ediciéon de ExpoCadena. La firma ha
cerrado su participacion en esta feria privada “con unos interesantes resul-
tados, tanto por el interés mostrado por los asociados en la amplia relacion
de equipos y maquinaria expuesta como por la aceptacion de las ofertas
especiales configuradas para dicho evento, destacando la excelente acogida
de las ofertas especiales en compresores y herramientas de corte”.

De hecho, la amplia gama de compresores Imcoinsa consolidan a la firma
como proveedor global de compresores para uso profesional y bricolaje,
consecuencia del estrecho compromiso que Imcoinsa mantiene con los
asociados a Cadena 88 para esta familia en especial.

La renovacion y mejora de los puntos de
venta de Cadena 88 y Habitacle es otro de los
pilares fundamentales para el desarrollo de
los negocios; por ello en ExpoCadena se pre-
sentd un modelo de ferreteria corporativa
para que todos los asociados presentes pudie-
ran conocer de primera mano las pautas basi-
cas que debe tener una ferreteria de éxito:
rotulacion exterior, escaparates de temporada
bien presentados, mobiliario comercial ade-
cuado, gamas de producto homogéneas, ves-
tuario corporativo y, sobre todo, vocacién de
servicio y profesionalidad.

Olivé Quimica muestra sus

novedades en siliconas y sellantes
Olivé Quimica, empresa especializada en la
fabricacién de siliconas y sellantes, participd
un ano mas en la feria Expocadena 88 (Barce-
lona, 9 y 10 de marzo), donde presenté sus
ultimas novedades. De entre ellas destacan la
gama Olibond, de adhesivos polivalentes
apropiados para superficies humedas, y la
gama Oliseal, de sellantes para superficies
humedas y pintables, ademds de los adhesi-
vos, colas y los lubricantes fabricados por
Dilube, S.A., empresa que forma parte del
Grupo Olivé. La compaiiia aproveché un afo
mas la feria para estar cerca de sus clientes y
mostrarles su amplia oferta de siliconas,
sellantes, espumas de poliuretano, colas y
lubricantes destinados al sector de la distri-
bucién y el bricolaje.
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El congreso Aecoc conté con mds de 200 directivos de las .
empresas del sector

La importancia de -
laventa
internacional

Aecoc lleva afios reuniendo a
los directivos de las principa-
les empresas en sus distintos
congresos y reuniones, siem-
pre con un éxito de convoca-
toria. En esta ocasion, el Con-
greso de Ferreteria de Aecoc
se reunio en Madrid para pre-
sentar ponencias y mesas
redondas para analizar la situa-
cion del sector y para saber
como afrontar los retos de
futuro.

MIAECOC y

Juan Iranzo, durante su
intervencion en el Congreso
Aecoc de Ferreteria.

Ricard Aris

Econémicos, Juan Iranzo, hizo un balan-

ce sobre la situacién econémica actual y
futura en su intervencién de apertura del XV
Congreso Aecoc de Ferreteria y Bricolaje, que
esta semana reune en Madrid a unos 200
directivos de las principales compaiiias del
sector. El vicepresidente del Instituto de Estu-
dios Econdmicos, Juan Iranzo, hizo balance
sobre la situacion econédmica actual y futura
en su intervencion de apertura del XV Con-
greso Aecoc de Ferreteria y Bricolaje, que reu-
nié en Madrid a 200 directivos de las princi-
pales companias del sector.

EI vicepresidente del Instituto de Estudios
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La salida de la exportacion

En este sentido, Iranzo apunté como gran
oportunidad la creciente demanda de bienes
y servicios de alto valor por parte de paises
como China o India, donde producen y expor-
tan cualquier tipo de producto mientras su
demanda interna empieza a crecer de mane-
ra intensa. También en Iberoamérica detecta
oportunidades, en mercados como los de
Peru, Chile, Colombia o México. En cualquier
caso, Iranzo destacé que para poder operar
en una economia globalizada es necesario ser
competitivos, algo en lo que nuestro pais
tiene mucho que mejorar. En su opinion, “la



Cerca de 200 directivos de las
principales empresas del
sector se reunieron en el
Congreso Aecoc de Ferreteria.

competitividad y la confianza constituyen los
dos problemas fundamentales de la econo-
mia espafola”.

Si bien lamenté algunas de las medidas
recientemente adoptadas por el gobierno
espanol, como la subida de impuestos, si
considerd que el nuevo Ejecutivo cuenta con
un plus de confianza a nivel internacional y
estd trabajando “en el buen camino” para
mantenerlo. Y es que, en su opinion, se
deben descartar politicas expansivas en favor
de medidas que impulsen la competitividad
global: una nueva politica econémica basada
en el ajuste presupuestario y la austeridad
(reduccion del déficit), la restructuracion de
las Administraciones Publicas (para hacerlas

mas sostenibles eliminando ineficiencias y
duplicidades) y el fomento de la competitivi-
dad.

En este ultimo punto, apuesta por reformas
en el ambito financiero y también por medi-
das que hagan mas eficiente el mercado
laboral y faciliten la existencia de mas perso-
nal cualificado para la empleabilidad, inver-
siones en infraestructuras (fomentando el
uso del ferrocarril), y el impulso a la investi-
gacion y desarrollo (innovacién). Preguntado
en sala, Juan Iranzo considerd, finalmente,
que no ve un riesgo inminente en la salida de
Espana del euro, puesto que esta moneda es,
en su opinion, uno de los activos fundamen-
tales de nuestra economia.

El servicio y asesoramiento al consu-
midor, claves de futuro

La intervencion de Juan Iranzo en la apertura
del XV Congreso Aecoc de Ferreteria y Brico-
laje se complet6 con la participacion de los
patronos de la Fundacion Txema Elorza, Dario
Alonso y Juan Manuel Fernandez, quienes
dibujaron el panorama particular que afecta
a las compafiias del sector. En su opinion, se
trata de un mercado caracterizado por “la
sobreoferta que procede de cerca de dos mil
proveedores, un consumidor retraido y una
cadena ineficiente y cara”
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Segun se recoge en el Libro Blanco de la Fun-
dacion Txema Elorza presentado en el marco
del congreso, el futuro del sector pasa por
concentrarse en el servicio, conocimiento y
asesoramiento al consumidor, un mejor surti-
do, una fuerte apuesta por la innovacion, la
formacioén del colectivo empresarial y la cola-
boracion dentro de la cadena. Todo ello en
un escenario donde la comunicacion a través
de Internet tendrd un protagonismo funda-
mental.

El XV Congreso Aecoc de Ferreteria y Bricola-
je, contdé también con la participacion de
destacados empresarios del sector. Entre
ellos, el director general de Leroy Merlin,
Ignacio Sanchez; el director de Herramientas
eléctricas de Robert Bosch, Detlev Biehl; el
director general de Knauber, Nektarios Baka-
kis; el director general de Cecofersa, Balbino
Menéndez; el presidente de Cifec, Francesc
Martinez. Los asistentes al Punto de Encuen-
tro también tuvieron la oportunidad de
conocer la apuesta por la innovacién y el
marketing de José Ramén Garcia, presidente
ejecutivo de Blu:sens, multinacional espafio-
la especializada en electrénica de consumo
de ultima generacion.

Una forma diferente de hacer marketing
El presidente de Blu:sens mostré muy clara-
mente su apuesta por el marketing imagina-
tivo en tiempos de precariedad econdémica.
Explicd a los presentes que “comenzamos
con 3.000€ y nos basamos en la creatividad
como forma de crecimiento” José Ramon
Garcia afirmé que, con un capital inicial tan
pequeno basaron su estrategia en ser imagi-
nativos, porque “hacer marketing es muy
sencillo si tienes recursos, sino hay que usar
la creatividad”.

En las ferias, el sistema fue el mismo:“No teni-
amos recursos para grandes stands, asi que
quisimos hacer ruido (para dar a conocer a
nuestra marca) y conseguimos salir en la tele-
vision durante 50 minutos casi sin pagar”.
También explicé que “nuestro catalogo pare-
ce mas de moda que de electrénica, porque
la gente compra lo que es imprescindible o lo
que esta de moda”. En este sentido, es impor-
tante “hacer las cosas de forma diferente”.
Para José Ramén Garcia, otro factor impor-
tante es mantener los pies en el suelo.
Hablando de internacionalizacién, destacé
su importancia con el siguiente ejemplo:
“Nosotros en Espana vendimos mas que
Apple, un total de 500.000 reproductores,
pero en Europa Apple vendié 20 millones de
reproductores, eso es lo que quisimos que
asimilaran nuestros trabajadores”. Vender
fuera de Espana es un punto fundamental en
la politica de Blu:sens, ya que como comenta
Garcia, "tenemos que hacernos globales y
hay que pensar en global para ello. Estamos
en 25 paises y supone un 40 % de los ingre-
sos tras s6lo dos anos vendiendo en el
extranjero”.
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Juan Ramon Garcia,
presidente de Blu:sens,
durante su discurso en el
Congreso Aecoc.

La internacionalizacion y la renovacion de la
imagen corporativa fueron algunos
de los temas mds destacados

Es por ello que ya estan en paises como Mexi-
co, Colombia, Pert, Chile o Argentina. El pre-
sidente de Bluisens también dedicé un
pequefio comentario al sector bancario, afir-
mando que “en 2011 crecimos un 40% pero
podriamos haber crecido un 80% si nos
hubieran dado crédito. Queremos que se nos
deje trabajar tranquilos y que nos den recur-
sos para ello”. Garcia también destaco la
importancia de las redes sociales para la
venta.

El Foro economico de AFEB

En el marco del Congreso Aecoc de Ferreteria, también se celebro el pri-
mero de los dos foros econémicos anuales que organiza AFEB. Tras
analizar los datos econémicos generados por la propia asociacion, a
través de sus informes de coyuntura e incidencias, asi como la evalua-
cion de datos macroeconémicos de diferentes organismos, los asocia-
dos, liderados por Alfonso Lizariturry (responsable del Comité), llega-

ron a las siguientes conclusiones:

¢ A pesar de la Ley de Morosidad, la evolucion del plazo de pago pro-
medio no esta mejorando de a cuerdo a las expectativas.
El nivel de devoluciones en el sector es bastante bajo, aunque tuvo un

pequeiio repunte en el 2009.

Clara tendencia al alza en impagados desde septiembre del 2010,
aunque se puede considerar un sector “sano” desde esta perspectiva.
El Canal Tradicional esta sufriendo mas la crisis que el canal moder-
no (distribucion grande y media), y es una tendencia que parece va a

seguir, al menos este aiio 2012.

La gran superficie de alimentacion (GSA) es el canal que mas pierde.

El Foro Econémico terminé con una propuesta de mejora de los Infor-
mes de Coyuntura, que permitird mejorar la vision de evolucion del
sector.
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CAMPING Y PICNIC

La compaiiia exhibié en la ultima ediciéon de ExpoCadena nuevos productos de

su linea “Camping’

Super-Ego presenta

Barbacoa portatil a gas.

de Barcelona, con dos claros objetivos:

dar a conocer sus novedades y presentar
a los asociados de Ehlis los productos inclui-
dos en el catdlogo primavera-verano de
Cadena88. En concreto, Super-Ego presentd
al publico asistente los productos que com-
ponen su nueva linea de ‘Camping; asi como
las alternativas para riego y jardin que ofrece
la marca italiana Claber. Dentro del catdlogo
de Cadena88, Super-Ego aporta articulos

Super-Ego acudioé a ExpoCadena, en Fira
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SUs nuevas
ideas para
\ el camping

Con el buen tiempo llega la tempo-
rada alta del camping, una actividad
que cuenta con cada vez mas adep-
tos y que permite gozar del aire
libre en buena compafia. Super-
Ego Tools, S.L.U. propone varios

productos para disfrutar al com-

pleto de esta actividad que forma
\\ parte de su nueva linea ‘Cam-
ping’, una de las protagonistas

del stand de la compania en ExpoCadena 2012. Den-
tro del catdlogo de Cadena88, Super-Ego aporta arti-
culos como laldmpara portatil, el hornillo de gas por-
tatil o la cocina de camping.

como la lampara portatil, el hornillo de gas
portatil o la cocina de camping. También
bombas de agua bien sucias bien limpias, de
superficie o sumergibles. En el apartado de
‘riego de jardin’ del catdlogo primavera-vera-
no de Cadena88 se incorporan productos Cla-
ber como el carro portamanguera Genius
Compact o el programador Logica Classic.

Propuestas para el camping
Una de las propuestas de Super-Ego para dis-




frutar del aire libre es la barbacoa portitil a
gas, cuyo disefio compacto permite almace-
narla con mayor facilidad. Posee un mango
ergonémico para ser transportada con una
mano. Su rejilla de coccion es eficaz y espa-
ciosa (1.065 centimetros cuadrados) y su
quemador circular, realizado en acero inoxi-
dable y de encendido automatico, aporta 2,7
kW/h para una coccion uniforme. Su bandeja
para la grasa es desmontable y facil de lim-
piar. Otra de sus caracteristicas mas destaca-
das es que comienza a operar en 10 segun-
dos.

La familia ‘Camping’ también crece gra-
cias a su nueva cocina portatil, pen-
sada para estancias en embarca-
ciones, caravanas, camping o al
aire libre. Funciona con cartu-
chos de gas Super-Ego BTN
250 (no incluidos) que se
integran en el cuerpo de la
cocina. Dispone de un dis-
positivo de seguridad si la |
presion de gas es excesiva
asi como la posibilidad de W
regular la llama. Consta ade- '§
mas de encendido piezoeléc- %
trico y de maletin para facilitar su
transporte. .
Por su parte, la ldmpara de camping
Super-Ego proporciona una autonomia mi-
nima de 4 a 10 horas, con una intensidad de
la luz ajustable. Con encendido piezoeléctri-
co, cuenta con regulador de intensidad y fun-
ciona con cartucho desechable BTP C-200
(no incluido).

La dltima propuesta es el hornillo de cam-
ping, con una autonomia de 2 a 6 horas. Con
plato protector de viento, incorpora encendi-
do piezoeléctrico y regulador de intensidad.
También funciona con cartucho desechable
BTP C-200 (no incluido).

Nueva cocina portatil, pensada
para estancias en
embarcaciones, caravanas,
camping o al aire libre.

SUPER-EGD

Hornillo de camping con
encendido piezoeléctrico y
regulador de intensidad.

Gross weight
200 9.

SUPER-EGD

Cartucho desechable
BTP C-200.

Ldmpara de camping
Super-Ego.
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CAMPING Y PICNIC

Una tienda de campana, una cocina de camping y una espaciosa canoa son .
algunas de las propuestas para esta temporada

Comodidad,

emocion y sabor,
ingredientes para
aprovechar el buen tiempo

A las puertas del buen tiempo, el calor y con las vacaciones estiva-
les a lavuelta de la esquina, surgen las propuestas e ideas para dis-
frutar al maximo, solos o en familia, de la naturaleza. Para ello, Cole-
man, especialista en el disefo de productos para disfrutar de acti-
vidades al aire libre, ha elaborado una seleccion de novedades.

a firma presenta concretamente tres cio que ofrece un amplio abanico de comodi-
Lsugerencias como son la tienda de cam- dades: amplias ventanas auto-enrollables,
pafa Instant Tourer 4 y la cocina de exte- tejidos de gran calidad probados en climas
rior Camping Vario Premium Deluxe para extremos y una entrada elevada que garanti-
lograr todo el confort y el sabor en las esca- za una comoda limpieza y una acampada sin Préctica, resistente y con un
padas. Excursiones en las que tampoco tiene insectos ni agua. montaje que lleva tan s6lo 1

porqué faltar la aventura, asegurada con la
canoa Adventure Plus.

Tourer 4.

Confortable y practica: Tienda de
campana Instant Tourer 4

La trayectoria de Coleman destaca especial-
mente por su capacidad de innovacion. Esta
determinacion por evolucionar ha sido la
que ha permitido a la marca desarrollar
uno de los basicos de estas propuestas: la
tienda de campafia Instant Tourer 4.
Todo un prodigio de laacampada que
gracias a su revolucionaria tecnolo-
gia —una estructura de arafa
compuesta por varillas de
acero— permite tener lista la
tienda en tan s6lo 1 minuto. Sesenta
segundos de espera y todo un mundo de
posibilidades para toda la familia en un espa-
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minuto. Asi es la tienda Instant



COMERCIAL DE MAQUINARIA
Y UTILLAJES

Canoa Adventure Plus, una nota
de diversion en las vacaciones

Sevylor, marca dedicada a aventureros, afiade
el punto perfecto de emocion al descanso en
familia. Si el lugar elegido para ello es en la
costa o cercano a algan rio, Sevylor propone
probar la canoa Adventure Plus, una embar-
cacion perfecta para navegar por aguas tran-
quilas que garantiza la posibilidad de llevar-
sela a todas partes gracias al exclusivo siste-
ma Back Pack —que permite convertir la
canoa en una mochila— y ofrece 385 centi-
metros de confort con capacidad incluso
para nifos. Y es que el modelo Adventure
Plus estd integrado por comodos asientos
inflables ajustables, dotados de un respaldo
alto, que haran tnico el viaje a bordo de la
embarcacion. Pero ademas, la canoa Adven-
ture Plus incluye una valvula de desagiie para
un facil drenado del agua, una aleta desmon-
table y guias direccionales soldadas para una
mayor maniobrabilidad y un casco resistente

al agua de polyester rigido que

ofrece una proteccion total.

La espaciosa canoa Adventure Plus permite convertir las
vacaciones al aire libre en algo inolvidable.

Camping Vario Premium Deluxe:

cocina practica y deliciosa

Por otra parte, Campingaz presenta su ultima —"y

revolucionaria’— apuesta en cocinas de exterior.

Camping Vario Premium Deluxe resulta la solucién

perfecta para saborear los mejores platos alla

donde sea gracias a su facil y rapido transporte

—solo pesa 4,5 kilos—.

Una portabilidad a la que se suman todas las venta-
jas de una cocina multifun-
cional que cuenta con dos
quemadores y una parrilla,
muy utiles a la hora de pre-
parar varios platos en tan
s6lo unos minutos, y que
gracias a sus patas portati-
les se adapta comodamente
a cualquier ‘cocinero’. Su
gran autonomia, de 7 horas
y 20 minutos, su rapido
tiempo de ebullicién, de
aproximadamente 7 minu-
tos, y sus paravientos com-
pletan esta cocina de exte-
rior.

Comida sana y deliciosa donde sea con la moderna y
prdctica cocina de exterior Camping Vario Premium Deluxe.

vendes.pasema@gmail.com
Tel. 938 853 251 - 938 853 400



Productos para estanques

Sin limites y con caheza,
el estanque ideal

Un estanque es uno de los elementos que definen y personalizan
un jardin, un universo que se puede mantener durante generacio-
nes, aportando estilo y personalidad a una propiedad. Rebosantes
deviday naturaleza, son lugares ideales para el relax. Gardena tiene

las soluciones para cada jardin.

ardena, con su gama Aquamotion,
G ofrece una amplia gama de productos

para el estanque. Su experiencia per-
mite ofrecer soluciones féciles y practicas
para su construccion, mantenimiento y deco-
raciéon. Segun el tamano y la profundidad del
estanque que se quiera construir, se debe
escoger uno u otro tipo de revestimiento, ya
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que éste tiene que aguantar el peso del agua.
Gardena ofrece una seleccién completa de
productos para la construccién del estanque.
Si, por ejemplo, la decisién es realizar un
estanque cuya capacidad no exceda los 450I,
los moldes rigidos serdn la mejor eleccién.
Con ellos construir un estanque serd facil y
rapido. Todos los moldes que la empresa

Un estanque de jardin puede
dar un toque de elegancia que
se mantiene durante
generaciones.




Gardena, empresa especializada en el sector de la jardineria cuenta con un amplio catalogo
de productos para el cuidado y mantenimiento del jardin, agrupados en dos grandes fami-
lias: universo del agua y cuidado del jardin. Sus productos se caracterizan por su ficil mane-
jo y la ergonomia en sus disefios y muchos de ellos estan disponibles en tres categorias,
Classic, Comfort y Premium, para adaptarse a todo tipo de usuarios, desde los principian-
tes a los més experimentados. Ademas, en su compromiso con el medio ambiente, mas de la
mitad de los articulos de su catalogo, compuesto por cerca de 800 referencias, estan desti-
nados al consumo inteligente del agua y al ahorro de energia.

ofrece estan fabricados en polietileno, muy
resistente a los rayos UV y a las heladas. Ade-
mas respetan la fauna y la flora y son a prue-
ba de golpes.

La decoracion y sus complementos

Después, la decoracion del estanque no tiene
limites: instalar unos fascinantes efectos de
agua, como cascadas, chorros espumosos,
caidas en forma de campana... o crear arro-
yos artificiales para disfrutar del murmullo
del agua; dejar que las plantas florezcan,
mejorando el aspecto del estanque, al tiem-

po que suministran oxigeno y proporcionan
un habitat a los animales, etc. Por supuesto,
también hay que pensar en los filtros que
mantengan la calidad del agua, y en los oxi-
genadores que la mantengan transparente y
enriquecida. Y por ultimo, se puede dejar
volar la imaginacién de cada uno y personali-
zarlo con diferentes iluminaciones. Para todo
ello Gardena ofrece soluciones: desde la
construccion del estanque, a la tecnologia
para crear todo tipo de efectos de agua, mas
los productos de mantenimiento, y los ele-
mentos de decoracion.

El acabado de su estanque
puede realizarse con algin
material decorativo, como
luces o figuras.

153



-

La feria recibio la visita de un total de 38.840 profesionales

Buen halance de
resultados al cierre
de Sicur 2012

Ha sido un buen ano para Sicur. La feria ha recibido una destacada presencia de profe-
sionales de Portugal y de 17 paises de Iberoamérica, asi como el incremento de visitan-
tes procedentes de Rusia, EE UU, India, Corea y Kuwait. En total, han recibido una cifra
muy remarcable de visitantes del exterior, que en esta ocasién han sumado 2.872 profe-
sionales procedentes de 80 paises.

Ricard Aris

Internacional de la Seguridad, celebrada

entre los dias 28 de febrero al 2 de marzo
de 2012, cerrd sus puertas con un positivo
balance de resultados. La feria, organizada
por Ifema, reunié la oferta 1.233 empresas
—524 de participacién directa— y recibié la
visita de 38.840 profesionales, unos datos que
confirman la capacidad de convocatoria de
este salén, que con los afos se ha consolida-
do como uno de los referentes del calendario
europeo de ferias del sector.
Otro dato a subrayar de Sicur 2012 ha sido su
alcance internacional, tanto desde el punto
de vista de la participacion, que ha significa-
do el 35% con la presencia directa de empre-

I a décimo octava edicion de Sicur, Salén
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sas de 21 paises, como en la afluencia de visi-
tantes del exterior cifrada, en esta ocasion,
en 2.872 profesionales de 80 paises.

En este capitulo, también hay que sefalar la
importante presencia de profesionales de
Portugal, que ha supuesto un 45% del total
de visitantes del exterior, asi como de 17 pai-
ses Iberoamericanos, con un 10%, entre los
que destacan por nimero y en este orden,
Venezuela, Brasil, México y Colombia. Del
entorno europeo —ademas de Portugal— el
mayor numero de visitas correspondio a Ita-
lia, Francia, Reino Unido y Alemania. Tam-
bién ha sido especialmente significativa en
esta edicién, la presencia de un grupo de 60
profesionales procedentes de Rusia; 30 de
Estados Unidos, y el notable incremento de
visitantes procedentes de India, Corea y
Kuwait.



En cuanto al ambito nacional, los resultados
de esta edicién indican que el 48% de los
visitantes procedieron de fuera de Madrid,
principalmente de Cataluia, Andalucia,
Valencia, Castilla- Ledn y Pais Vasco, aunque
se registré la presencia de profesionales de
todas las Comunidades Auténomas, asi
como de las ciudades de Ceuta y Melilla.

Actividades paralelas de interés

Por otra parte, y de forma simultanea a la
exhibicion comercial, Sicur fue escenario de
celebracién de multiples actividades, exhi-
biciones y encuentros profesionales que se
desarrollaron con gran éxito de asistencia.
Entre ellas, el programa de conferencias
Foro Sicur que a lo largo de las cuatro jorna-
das de feria, reunié a 900 asistentes, o el
Brokerage Event, organizado por Madrid+d,

PERTOS

Original Buff participa en la feria Sicur
con su linea de Proteccion

La empresa Original Buff aprovecho la feria de seguridad Sicur para
mostrar por tercera edicion consecutiva sus productos adaptados al
mercado laboral. Especial éxito tuvo el Buff Fire Resistant confec-
cionado con tejido de Nomex. Los visitantes pudieron comprobar la
resistencia de este producto frente a las llamas y su resistencia a
altas temperaturas. Ademas, los usos del Fire Resistant son muy
variados ya que no sélo protege del fuego sino que también es
antiestatico.

Original Buff también aproveché la afluencia de visitantes para pre-
sentar su nueva pagina web. La pagina ofrece una gran variedad de
imagenes sobre los diferentes tipos de usos del producto (policias,
ejércitos, hosteleria, obra publica, etc.) y un video muy ilustrativo
sobre las diferentes formas de llevar el tubular de proteccién Buff.
Los productos estan intuitivamente divididos segun el tipo de pro-
teccién que ofrecen de forma que se pueda encontrar rapidamente el
tubular que mejor cubra sus necesidades. Para los mas exigentes,
también hay detalladas las especificaciones técnicas de los tejidos
utilizados (Thermolite, Coolmax, Polartec, Windstopper, Nomex) y
los certificados con los que cuenta la empresa (Oeko-tex Standard
100, ISO 9001, ISO 14001).

'ECNOLOGIA DE vipgg

Expositores y visitantes pudieron interacturar en Sicur
durante los 5 dias de celebracion de la feria.

los dias 28 y 29 de febrero, que conté con la
participacion de 120 entidades y que gene-
ré mas de 200 entrevistas de trabajo orien-
tadas a la transferencia de tecnologia en
seguridad.

Otros focos de atencidén de Sicur 2012 se
situaron en la Galeria de Nuevos Productos,
que este afo destacd 31 propuestas espe-
cialmente protagonizadas por las aplicacio-
nes de tecnologias disponibles en el dmbito
de la seguridad, asi como por desarrollos
tecnoldgicos concretos; los diferentes simu-
lacros y maniobras de rescate llevados a
cabo por los Bomberos de la Ciudad de
Madrid; la Unidad Canina de Bomberos de
Madrid (UCAB); la Asociacidon Espafola de
Escoltas (ASES) y la exposicion de vehiculos
policiales antiguos, Retorpol IV, o el Xl Con-
curso Fotografico Emergencia 112.
También se estrend en Sicur el | Encuentro
Profesional de Trabajos Verticales en Espa-
Aa, organizado por la Asociacién Nacional
de Empresas de Trabajos Verticales (Anetva).
Su presidente, Manuel Forcat, explicé a Inte-
rempresas que este primer encuentro es
una reunion de profesionales que llevan a
cabo un circuito de pruebas y de “maniobras
habituales en la actividad profesional de los
trabajos verticales, pero en forma de con-
curso, en el cual se premia la técnica y el
tiempo”. Forcat también destacé que ya pre-
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Triple presencia de Toméas Bodero
en Sicur 2012

Este afio, y sin precedente en su historia, la firma Tomas
Bodero concurria a Sicur con 3 stands: el de Tomas Bodero
(6Bo1), el de Showa Best Glove (4B21, como secciéon de
materiales sintéticos de alta tecnologia), y el de Dragon
Gloves (10G04, como seccion especializada en cuerpos de
seguridad). La presentacion en stands especificos por marca
responde a la nueva orientacion de marketing de la empre-
sa, que prima la autonomia de sus marcas comerciales (pro-
pias o representadas) por gozar de un marcado perfil que las
identifica en el mercado, como es el caso de Dragon Gloves,
que inicia en 2012 su singladura como marca auténoma.
“Con esta nueva distribucién de nuestra oferta, hemos
tomado el pulso al sector y aprovechado para actualizar los contactos. Valoramos muy positivamente nuestra participacion en
Sicur 2012% declaraba al término de la edicion, Tomas Bodero Saiz, director general de Tomas Bodero, S.A. La firma burgalesa
expuso en el certamen de Ifema lo mas granado de su vanguardia tecnolégica para la protecciéon de las manos. La compaiiia,
conforme a su politica de servicio, dedic6 un esfuerzo prioritario a hacer pedagogia de la prevencién en sus tres stands, que
registraron una importante afluencia de publico a pesar de la desfavorable coyuntura econémica.

Tomas Bodero, tnico fabricante esparfiol de guantes especializado exclusivamente en el desarrollo de soluciones de seguridad
avanzada para la proteccién de las manos, desprendia optimismo en Sicur. “La trayectoria de mas de cincuenta afios de nues-
tra compaifiia —citaba el director general— se ha distinguido por el esfuerzo evolutivo y una voluntad firme de convertir los
retos en oportunidades. Por eso, ahora mas que nunca, creemos en nuestra capacidad para incrementar la participacion de
Tomas Bodero en el mercado ibérico y otros mercados emergentes en los que tenemos una creciente presencia”. A través de un
estrecho contacto con clientes y profesionales durante Sicur, la firma ha podido constatar la positiva valoracion de los usua-

rios de guantes.
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Velilla Confeccion Industrial atrae muchos
visitantes en Sicur 2012

“El stand de Velilla ha sido uno de los mas visitados de Sicur”, afirman
orgullosos desde la empresa. Multitud de profesionales se acercaron hasta
Feria de Madrid para conocer sobre el terreno la completa oferta de pro-
ductos y soluciones en materia de vestuario laboral y Equipos de Protec-
cion Individual (EPI), que ofrece la compaiiia. El stand de Velilla Confec-
cion Industrial se convirti6é en un espacio vivo y lleno de sorpresas. La
firma planted Sicur como un ejercicio de escucha activa de los clientes,
un espacio divulgativo, orientado a compartir informacion, conocimien-
to y experiencias. Asi, un equipo de profesionales cualificados recogieron
la opini6n de los visitantes, informaciéon muy valiosa que sera clave para
elaborar los nuevos productos.

En su stand destacaron sus nuevos lanzamientos en la coleccion de Alta
Visibilidad, asi como los prototipos de prendas mas técnicas. Los visitan-
tes pudieron conocer las tltimas propuestas en prendas técnicas, asi como
las lineas de innovacién que desarrolla la empresa. Como ejemplo, el pan-
talon de la serie 157, un producto de Alta Visibilidad, muy solicitado.

paran la segunda edicion de los Encuen-
tros ya que “los patrocinadores del even-
to, la alta presencia de participantesy la
forma en la que se ha desarrollado,
hacen pensar que volveremos a Sicur el
afo préximo”.

Todas estas actividades, unidas a la
amplia oferta en Seguridad Publica y Pri-
vada, Emergencias, Seguridad Contra
Incendios y Seguridad Laboral, reunida
en los pabellones de Sicur, ofrecieron un
espacio divulgativo y de informacién de
alta repercusién en los diferentes entor-
nos profesionales implicados en el
mundo de la seguridad, asi como en
numerosos medios de comunicacioén,
tanto sectoriales y generalistas que
durante cuatro dias otorgaron a la segu-
ridad un absoluto protagonismo.

Sicur también fue el marco elegido por
diversas asociaciones y entidades clave
del sector de la de seguridad para la
celebracién de sus asambleas y otras
actividades como la presentacién del
Informe sobre la percepcion social de la
seguridad en Espafa, de la Fundacién
Esys; la jornada sobre Evolucién de los
Accidentes no laborales en la Sociedad,
que organizé la Fundacion Mapfre; la
celebracién del Dia del Fuego de Tecni-
fuego - Aespi y la entrega del | Premio
SCl a la Inspeccion de la seguridad con-
tra incendios, o la reunion del Agora de
Decanos de la Seguridad. La feria fue
inaugurada en la manana del 28 de
febrero, por la delegada del Gobierno en
Madrid, Cristina Cifuentes.
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Con la presencia del director general del Grupo, Christian Bremicker

ABUS inaugura sus

nuevas instalaciones

La inauguracion de las nuevas instalaciones de ABUS en Vizcaya, que ocupan una super-
ficie de 1.200 metros cuadrados, reunié en una jornada llena de actividad al director
general del Grupo, Christian Bremicker, al director de Operaciones, Hartwig Krauss, al
director de Exportacion, Holger Joerges, y al responsable de exportacion de ABUS Ibé-
rica, Rolf Mueller, junto con los directivos y red de ventas de la compania en Espana.

Teresa del Hoyo

tiago GOmez-Guadalupe, introdujo la

jornada, mostrando su satisfaccién por
lo conseguido desde su implantacion en
Espafa en un pequeno local en 1996. "Estas
nuevas instalaciones —afirmé orgulloso—
son el resultado de un constante crecimiento
de nuestras ventas, gracias a dos factores fun-
damentales: producto+ red comercial. Esta es
la clave de nuestro éxito. Asimismo, las nove-
dades que ahora vamos a presentar van a
hacer que ABUS incremente sobremanera su
presencia en Espafa e, incluso, en Europa”
A continuacion tomd la palabra el director
general del Grupo ABUS, llegado expresa-
mente desde Alemania, Christian Bremicker,
quien agradecio, en primer lugar, la labor de

EI director general de ABUS Ibérica, San-

581 Jife

la red comercial, asi como las buenas campa-
fnas de Marketing dirigidas por Elisabeth
Salas, a quién felicitd, también, por sus acier-
tos en las decisiones, “que han contribuido al
posicionamiento de ABUS en Espafia”.

“En estos tiempos, en los que sélo se habla en
términos negativos, también hay muchos ele-
mentos positivos. Para nosotros ha sido una
trayectoria de crecimiento porque hemos
sabido adaptarnos a los diferentes paises en
los que estamos trabajando y nuestro objeti-
vo es seguir en la misma linea de adaptacion,
inversién y crecimiento. Es el momento de
invertir, la empresa que invierte sale fortaleci-
da, como es nuestro caso y por eso os pido
gue este espiritu de éxito de hoy se traslade a
todos los &mbitos de vuestra actividad”.

Nueva planta de ABUS en Vizcaya.



Titalium, la linea estrella en candados
Lucas Eguiraun, que en breve dejara su traba-
jo como director técnico de ABUS Espaia
para trasladarse a Abus Pfaffenhain, fue el
encargado de desgranar las importantes
novedades de la firma para este afio. Su lugar
lo ocupara Borja Bilbao, también presente en
el acto. Eguiraun destaco la linea Titalium,
marca registrada de ABUS, “que marca un
antes y un después en la gama de candados,
un nuevo material, cuya aleacién especial
basada en el aluminio, es perfecto para la
fabricaciéon de candados”.

Titalium es una aleacién especial basada en
el aluminio perfecta para la fabricacién de
candados, similar a las aleaciones utilizadas
por empresas de alta tecnologia en aplicacio-
nes donde son cruciales propiedades como
la extrema ligereza y la alta resistencia/tena-
cidad, como la industria del automovil, la
aerondutica o la de alta integracién de apara-
tos electrénicos. Material empleado en las
aplicaciones mas criticas, las pruebas des-
tructivas en laboratorio de ensayos confir-
man que la nueva aleacion Titalium es igual o
mas segura que el latén tradicional. Ademas,
no ennegrece como los candados de laton.

ABUS ha desarrollado con Titalium una gama
exhaustiva con tres nuevas series que cum-
plen con los requerimientos de diferentes
niveles de seguridad: alto, medio y bésico:

La jornada contd con la participacion de Santiago Gomez-Guadalupe, director general de ABUS
Ibérica, Christian Bremicker, director general del Grupo ABUS, Hartwig Krauss, director de
Operaciones del Grupo, Holger Joerges, director de Exportacion del Grupo y Rolf Mueller,
responsable de exportacion ABUS Ibérica.

80Ti: El buque insignia: indicado para ase-
gurar bienes de cierto valor o con un mayor
riesgo de robo, para puertas, rejas, armarios,
taquillas, cajas de herramientas, etc.

«+ cuerpo macizo de aleacién Titalium

- arco con recubrimiento nano protect para

La gama de cilindros en la que confias

llave de puntos con cuello largo
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Titalium es una marca
registrada de ABUS protegida
en el dmbito internacional.

una proteccion extrema contra la corrosion

« arco de mayor grosor y seguridad

- cilindro de precisién de 6-pitones con per-
fil de llave paracéntrico

- arco con doble cierre

+ rotor cromado

+ llave con cabeza sobredimensionada de
nuevo y atractivo disefio

64Ti: El candado de rotacion de calidad, en

dos versiones, hasta 25 mm y mayores de

25 mm: en el primer caso, se trata de un can-

dado indicado para asegurar bienes de

pequeno tamano y valor o de bajo riesgo de

robo como bolsas, maletas, maletines, cajas

de utiles o herramientas, etc. Se caracteriza

por:

-+ cuerpo macizo de aleacién Titalium

- llave con perfil paracéntrico para una
mejor proteccién contra manipulacién

+ rotor cromado

» arco de acero endurecido

+ cabeza de la llave con el nuevo formato de
ABUS en forma de tulipa

La versién de candados 64Ti mayores de 25

mm permite asegurar bienes de valor medio

o con un riesgo de robo no muy alto; cade-

nas, puertas, rejas, armarios, taquillas, cajas

de herramientas, ventanas de trasteros, case-

tas, etc,, cuyas caracteristicas son:

+ cuerpo macizo de aleacién Titalium

- perfil de llave paracéntrico para una mejor
proteccién contra la manipulacion

+ rotor cromado

+ arco de aleacién especial con el nuevo
recubrimiento nano protect para una pro-
teccién extrema contra la corrosiéon

« cilindro de precisién

« arco con doble cierre

+ cabeza de la llave con el nuevo formato de
ABUS en forma de tulipa

La inauguracion de las instalaciones fue la excusa
perfecta para presentar los resultados de la comparia
asi como algunas de las préximas novedades.

54Ti: El candado de rotacién: indicado para
asegurar bienes de escaso valor o con bajo
riesgo de robo, desde bolsas hasta maletas,
maletines, cajas de caudales, taquillas, cajas
de herramientas, etc.

+ cuerpo macizo de aleacién Titalium

« arco de acero endurecido

- arco con doble cierre

90RK: El nuevo candado inoxidable basa-

do en Titalium: un candado de cuerpo maci-

zo, con arco de acero inoxidable, que ofrece

una buena seguridad pero que es mas ligero

que los candados equivalentes de acero ino-

xidable.

+ cilindro recombinable de 6-pitones, similar
al de la serie 83 de candados

+ se puede igualar y amaestrar en opcion
junto con cilindros ABUS de serreta

« resistencia a la corrosién extrema

83AL/40: Disponible en varios colores

Este modelo de candado esta pensado para

asegurar bienes especiales que requieren de

prestaciones de llave especificas como puer-
tas, rejas, armarios industriales, cajas de utiles

y herramientas, paneles eléctricos, barreras,

etc.

+ cuerpo macizo de aleacién de Titalium

- arco de acero con recubrimiento nano pro-
tect para una extrema resistencia a la
corrosién

- arco intercambiable en segundos gracias a
la herramienta ‘Easy Shackle Change’

« cilindro compatible con toda la serie 83 de
candados (incluyendo la Z-Bar patentada,
recodificacién del cilindro e incluso dispo-
nible con perfil especial o patentado de
ABUS Pfaffenhain)

- se suministra sin cilindro

Una gama disponible en 6 colores: rojo, azul,
amarillo, verde, plata y negro.
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AKI inaugura su primer
centro en Valencia

AKI ha comenzado el ano 2012 con la apertura de un
centro en Xativa, destinado a ofrecer novedades en
servicios y atencion al cliente. El establecimiento de
Xativa, el nimero 35 de la compania, primero en la
provincia de Valencia y quinto de la Comunidad
Valenciana, representa el nuevo modelo de centro de
AKI, jardineria, bricolaje y decoracion.

El centro, ubicado en el Parque Comercial la Vila,
junto a la Ciutat de L'Esport, cuenta con una superfi-
cie de ventas de 2.135 m2 y 545 plazas de aparca-
miento, proporcionando empleo, entre puestos direc-
tos e indirectos, a 35 trabajadores. De ellos, el 70%
procede de Xativa y el 30% de poblaciones pertene-
cientes a la propia comarca.

Imcoinsa participa en la feria
Sico 2012

Del 22 al 25 de marzo se celebr6 la Gltima edicion de la
Feria Sico, Feria de la Construccion en Galicia (Vigo) donde
Imcoinsa, aprovechando la ocasién para mantener el con-
tacto directo con las mas importantes compaiiias, entidades
y firmas comerciales del sector, estuvo presente en dicho
evento en colaboracion con la firma Baygar, S.L., exponien-
do material de su amplio catdlogo de construccion. Desde
cortadoras de juntas hasta mesas tronzadoras, pisones vi-
brantes, compresores, taladros y soportes para perforacion y
discos y coronas laser.

Desde la empresa apuntan que “tuvieron una excelente acogida las novedades,
como el caso de los nuevos modelos de pisén vibrante, los conjuntos
completos de perforacion y el compresor de 3 HP con cilindros en V”.
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Abre el nuevo centro ‘BricoKing City'
en Vigo

BricoKing, cadena
de distribucion y
venta de articulos
de bricolaje, ha ele-
gido Vigo para abrir
un nuevo ‘BricoKing
City’, el nuevo for-
mato de tienda de la
cadena, situado en
un entorno urbano,
concretamente en la
avenida Alcalde Por-
tanet. En una super-
ficie de 560 metros cuadrados, el establecimiento dispon-
dra de mas de 5.000 referencias en tienda, aunque también
ofrecera a sus clientes la posibilidad de comprar por caté-
logo, especialmente articulos como muebles, mamparas de
bano, cobertizos de jardin...y en general productos que,
por sus dimensiones, no es posible tener en exposicion.

El nuevo establecimiento, que ha supuesto
una inversién de 250.000 euros, tendra un
horario de apertura de 10 a 14 horas por la
manana y de 16 a 21 por la tarde.

Silca Key Systems presenta sus
novedades para 2012

A mediados de febrero Silca present6 sus instalaciones de
Barcelona sus novedades para 2012. La compania presentd
a sus clientes las nuevas duplicadoras de puntos Matrix
EVO y PRO, los nuevos cabezales electrénicos MH con los
cuales se efectuaron demostraciones, las llaves Silky de
puntos, el nuevo lector de perfiles Optika Light y también la
nueva tienda online Silca, desde donde se podran hacer
pedidos por Internet 24 horas al dfa, 7 dias a la semana.

Silca ofrecié también sus planes ‘renove’ para todo tipo de maquinas y
expuso un buen nimero de maquinas duplicadoras ‘km 0’



SERIE INSTITUCIONAL.:
UN GRAN ABANICO DE SOLUCIONES PARA UN UNICO CAJEADO
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- S109:
CERRADURA CON POSIBILIDAD DE CONDENA.
PRIVACIDAD.
-S110/ S110F:
CERRADURA PARA PUERTA DE PASO.
RESISTENCIA AL FUEGO,
CERTIFICADA UNE-EN 12209:2004.
-SI105 / s106:
CERRADURA CON FUNCION ANTIPANICO.
RESISTENCIA AL FUEGO,
CERTIFICADA UNE-EN 12209:2004.
DISPOSITIVO ANTITARJETA.
-S101/ SIO1F:
CERRADURA PARA PUERTA ENTRADA.
RESISTENCIA AL FUEGO,
CERTIFICADA UNE-EN 12209:2004

SOLO CAJEADO DE ENTRADA 60MM.

EN LOS ACCESOS DE INSTITUCIONES SE PRECISA ANTE TODO FUNCIONALIDAD,
CERRADURAS QUE SEAN COMPATIBLES ENTRE si, FACILMENTE SUSTITUIBLES Y QUE
APORTEN TODAS AQUELLAS PRESTACIONES QUE SE RERQUIEREN (PRIVACIDAD, FUNCIAN
ANTIPANICO, RESISTENCIA AL FUEGO, DISPOSITIVO ANTITARJETA...)

EDIFICIOS PUBLICOS, COLEGIOS, UNIVERSIDADES, OFICINAS...

NECESITAN CERRADURAS POLIVALENTES,
CERRADEROS PARA UNA FACIL INSTALACIAN. LA NUEVA SERIE INSTITUCIONAL OFRECE
TODAS LAS PRESTACIONES REQUERIDAS CON LA COMODIDAD DE LA INSTALACIAN EN UN

CON LAS MISMAS MEDIDAS EN FRENTES Y

TRIBULONES, ALTA SEGURIDAD

- CERRADURA DE SEGURIDAD ENTRADA 70MM.

- TRES GRANDES BULONES DE 20X14MM.

- MAYOR RESISTENCIA APALANCAMIENTO FRONTAL Y LATERAL.

- COMODIDAD, MAXIMA PROYECCION BULONES CON sALO

TRES VUELTAS DE LLAVE.




“Averigua por que seguimos
creciendo y creciendo....”

WWW.genergy.es
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Havells-Sylvania presenta ‘Madrid
Lighting Show'

‘Madrid Lighting Show’ es la exposicion que Havells-
Sylvania ha instalado en sus oficinas de Madrid para
mostrar a clientes, arquitectos, interioristas, instalado-
res y disefiadores de iluminacioén las principales aplica-
ciones de la gama de productos de sus marcas Sylvania,
Lumiance y Concord.

“El showroom de Havells-Sylvania ocupa realmente
toda la oficina de Madrid, ya que cada departamento
posee una aplicacion de iluminacién acorde a su uso,
con un claro predominio de la tecnologia LED”, afirma
Eduardo Fuentes, director general Comercial de
Havells-Sylvania Spain. “Queremos que los visitantes
vean su utilizacion en diferentes espacios y ambitos de
trabajo. También queremos que esta exposicion de
soluciones de iluminacion sea viva y se renueve cons-
tantemente conforme sacamos al mercado nuevos pro-
ductos”.

En 120 m? de exposicion domotizada se pueden ver las aplicaciones
destinadas a comercios, supermercados, hosteleria e iluminacion
exterior, asi como ejemplos practicos.

Strato potencia el e-commerce
con aplicaciones de codigo
abierto

Strato ha presentado importantes novedades para
sus paquetes de alojamiento que permiten la rapi-
da puesta en marcha de una tienda virtual en el
salén sobre negocios en Internet e-SHOW Barcelo-
na, celebrada en pasado marzo. Conscientes que
es un buen momento para lanzar un negocio en la
red debido a su potencial crecimiento, amplia difu-
sion e incremento de uso, Strato, presenta nuevas
aplicaciones de cédigo abierto para sus paquetes
de Hosting (medio, avanzado, profesional y exper-
to) que facilitan la rapida puesta en marcha de una
tienda virtual. Strato ha mejorado todos sus paque-
tes de alojamiento web incluyendo AppWizard, un
gestor que permite integrar comodamente numero-
sas y Gtiles aplicaciones en los paquetes de hosting
con un solo clic. Es tan sencillo como elegir la apli-
cacion que se necesita, seleccionarla e instalarla
directamente.

Para mas informacién puede visitarse la web
http://www.strato.com/es/hosting/paquetes.



HMY Yudigary la
Universidad de
Zaragoza firman una
Catedra conjunta

El pasado enero, HMY Yudigar y la
Universidad de Zaragoza firmaron
una Catedra para impulsar los pro-
gramas de formacion practica para
los estudiantes universitarios, la
formacién continuada de los pro-
fesionales de la companfa y el
desarrollo de proyectos de investi-
gacion conjuntos. Ambas partes
colaborardn ademés, a través de
intercambios con otras universida-
des, en actividades académicas
complementarias y la concesion
de becas y premios.

El convenio suscrito por la vice-
rrectora de Relaciones Institucio-
nales y Comunicacion, Pilar Zara-
goza, y el presidente y director
general de HMY Yudigar, Ignacio
Marin Villamayor, supone la Cate-
dra namero 45 de la Universidad
de Zaragoza.

o EMPRESAS

Mas 7.000 personas visitan la nueva tienda de Brico
Dep6t en Pamplona

Brico Depdt, la cadena de bricolaje y construccion que forma parte del Grupo
Kingfisher, abri6 el pasado 30 de marzo las puertas de su nuevo establecimiento
entre las localidades de Berriozar y Berrioplano (Pamplona), que ofrece empleo a
70 personas. Segtn los datos proporcionados por la firma, mas de 7.000 pamplo-
neses se acercaron a visitar la nueva ‘tienda-almacén’ de la cadena Brico Depot
que, con esta nueva apertura, ya cuenta con dos establecimientos en la Comuni-
dad de Navarra 'y 18 en todo el territorio espanol.

El establecimiento, situado en el poligono industrial de Artiberri y con una super-
ficie de venta de 5.600 metros cuadrados, congregd a una gran afluencia de clien-
tes durante su primer dia de actividad que ha superado las expectativas previstas,
a pesar de ser dia laborable.

El nuevo establecimiento de
Brico Depdt cuenta con una
superficie de venta interior de
aproximadamente 4.200
metros cuadrados y una
superficie exterior de 1.400
metros cuadrados, lugar en el
que se almacenan los
materiales de construccion.

PETRONAS

I.IIIIIICAN'I'S

Telf. +34 93 849 99 99
www.pli-petronas.es
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Rolser participa en diversas ferias con i Entra en la recta final el proceso
una nueva coleccién : de integracion de marcas de
: SNA Europe

Rolser presenté en la feria de Ambiente

(Frankfurt), y presentara en la Internatio- i Las herramientas de mano Pal-

nal Home Housewares Show 2012 de i mera comenzaron a producir-

Chicago la nueva coleccién de carros ¢ se a partir del mes de marzo

de la compra. Entre ellos se encuentran i bajo la marca Bahco, en lo

e los nuevos modelos MF Nature, City, i que serfa la recta final del pro-

Cuadro MH, asi como el G-Dos y G- : ceso de integracion empren-

Tres, derivados del disefio presenta- ¢ dido por SNA Europe, propie-

do en el 2011, Gloria. taria de ambas firmas, que

Segln informan desde la companta, i culminara a lo largo de 2012.

estos disenos se podran encontrar ¢ Asi lo explicaron Rafael Orte-

con practicamente todos sus cha- ga, ‘Market Area Director’,

sis, sobre todo el Pack Logic (ple- i Estibaliz Zabala, directora de

gable+pieza que se ajusta al carro :  Marketing, Fernando Betran,

de supermercado), Plegamatic, ¢ director comercial Espana, e

Quatre.2, etc., y en diferentes : lon Yarza, ‘program developer
colores, sin olvidar las Shopping : industry’.

Bag. El grupo empresarial, con

Destacan también el recién estre-
nado ‘Tour’, uno de sus Gltimos
avances tecnolégicos que incor-
pora en su disefio un innovador
sistema de ruedas giratorias que marcas en Espana con el
permite dirigir el carro adn con objetivo de mejorar la competitividad, apostando por la
mas comodidad y precision. calidad, el disefio, los productos innovadores y las marcas
¢ fuertes y solidas que ayudan a vender. Y Bahco busca con-
solidarse como marca de referencia de herramientas de
mano en Espafia. La marca del pez y el anzuelo cuenta
con el catalogo mas amplio del mercado con casi 15.000

amplia presencia en el Pais
Vasco, ha impU|Sad0 en los Estibaliz Zabala, directora de
Gltimos afios una hoja de ruta ~ Marketing, durante la

para integrar y fortalecer sus ~ Presentacion.

® _ ~ GECK ¢ referencias, lo que supone ampliar en mas de 5.000 el
e ﬂ::.nga?pﬁui'; ¢ namero de productos del catdlogo Palmera.
28863-Cobefia (Madrid) - Tel. 91 620 80 81 i El proceso de integracion de Palmera en Bahco se desa-
info@instalacionesmadrid.com : Z ~
- st ¢ rrollard a lo largo del presente ano 2012. Para asegurar

: 5 o . g que la transicién sea facil y fluida para sus clientes, SNA
Accesorios Geck para el equipamiento de todo tipo de negocios. Europe ha puesto en marcha un ambicioso plan de comu-
Con nuestro gancho de placa batiente,

cada dia mas apreciado en el mundo de la ferreteria. i nicacion y marketing para apoyar y dinamizar la migra-
Geck desde 1852. ¢ cién entre ambas marcas.

o . R

Nuevo servicio de reparacion de
herramientas eléctricas para
bricolaje y jardineria de Mheclick

Mheclick, tienda online especializada en la venta de herra-
mientas eléctricas para bricolaje y jardineria ha puesto en
marcha un novedoso servicio de reparacion de herramien-
tas a domicilio denominado ‘Mheclick Reparacion’.

El nuevo servicio se basa en facilitar al cliente las tareas
necesarias para reparar las herramientas. De esta forma,
Mheclick recoge la herramienta en el domicilio que se le
indique. A partir de ahi, se hace un presupuesto con el
importe de la reparacion. Tras la aceptacion del presupues-
to por parte del cliente, Mheclick se encarga de la repara-
cion de la herramienta que se llevard a cabo siempre en un
servicio técnico oficial de la marca. Una vez reparada la
herramienta, Mheclick la envia de nuevo al domicilio del
cliente ofreciendo en todos los casos una garantia de 3
meses en el servicio de reparacion.

Carros supermercados y autoservicio Geck.
Mercancia en movimiento.




Hacemos tiendas
desde la idea hasta el servicio integral
lave en mano

www.hmy-group.com FERRETERIA BAUDILIO, Cantalejo (Segovia)

Transformamos la zona de ventas de nuestros clientes en un espacio atractivo y eficiente proporcionando
productos, servicios y soluciones innovadoras, para crear una experiencia de compra excelente.

2 HMY

YUDIGAR

900 122 589

www.ferreteria.yudigar.com

YOUR GLOBAL SHOPFITTING PARTNER
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Leroy Merlin inaugura su nueva tienda en Cérdoba

El alcalde de Cérdoba, José Antonio Nieto, el director general de Leroy Merlin
Espaia, Ignacio Sanchez Villares, y el director de Tienda, Francisco Alvarez, fue-
ron los encargados de inaugurar la nueva tienda de Leroy Merlin en Cérdoba.
Asimismo, al acto asistio el director general de Comercio de la Junta de Andalu-
cfa, David Luque, asi como otras autoridades locales y regionales. El acto de
inauguracion también conté con la presencia del director general encargado de
Groupe Adeo, Félix Fernandez, con el director de Desarrollo de Leroy Merlin,
Juan Sevillano, con el director regional de la regién Sur, Salvador Alvarez, y con
el responsable de Expansion, Luis de Vicente, asi como otros miembros del
Comité de Direccion de Leroy Merlin Espana.

Esta nueva tienda de Leroy Merlin serd la nimero 51
de la compania en Espana, y la décima en la
comunidad auténoma andaluza.
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BigMat Dismar

Index entra en el amplia sus

Grupo Beret instalaciones de

La firma Index, especializada en el sector de Aranda de Duero

fijaciones para construccion, ha entrado a . Ny

formar parte del Grupo Beret. La nueva con una Inversion

incorporacion, que se ha hecho oficial en la de 1ME

altima reunion que el grupo celebré la sema-

na pasada en Madrid, se ha producido tras un Las nuevas instalaciones de Big-

periodo de prueba de varios meses en los que Mat Dismar en Aranda de Duero

ambas partes han ido comprobando las ven- cuentan con una amplia pro-

tajas que suponia para todos la ampliacién puesta de productos que cubren 4 guinda del pastel” son los 1.000 m? de

del grupo. todas las necesidades para la  tienda autoservicio tanto para clientes

Con esta nueva entrada, Beret integra a una reforma, construccion y bricola- particulares como profesionales.

docena de primeras marcas del ambito je del hogar. Con una inversién

industrial y va consolidando su proyecto de de 1 millén de euros y tras catorce meses de obras, BigMat Dismar

grupo comprometido con la distribucion presenta a sus clientes una completa oferta de materiales, sistemas y

para conseguir, trabajando conjuntamente, equipos distribuidos en una nueva exposiciéon de 600 metros cua-

una oferta que solucione las necesidades del drados con pavimentos, recubrimientos de pared, marquesinas,

usuario profesional. Otras empresas que han mobiliario de exterior, etc. para la decoracion exterior y del jardin y

mostrado su interés por integrarse en el una renovada nave de almacenaje y venta de materiales ‘bastos’ para

grupo, estan siguiendo en la actualidad un obra, etc. La exposicién de materiales para la decoracién de interior

proceso similar al de Index, por lo que no se (ceramica, banos, mamparas, etc.) ha sido también totalmente refor-

descartan nuevas incorporaciones en los pré- mada y renovada, con las Gltimas novedades, con los mejores pro-

Ximos meses. veedores y con el objetivo fundamental del servicio y el confort para
sus clientes.

Loctite desarrolla un adhesivo rapido, hibrido y sostenible
para grandes superficies

Loctite Hybrid Glue es un adhesivo rapido, versatil y fuerte pensado para aplicar en superfi-
cies grandes ya que permite reajustar la posicion durante los primeros 5 minutos. Con este
lanzamiento Loctite va mas alld de su conocida férmula Loctite Super Glue-3 para dar res-

puesta a las necesidades que los cianoacrilatos no cubren, como el poder pegar superficies

grandes o superficies que no encajan perfectamente.

Con tecnologia hibrida para pegar casi todo en cualquier parte. Es ideal sobretodo en repa- . :
raciones grandes, por ejemplo muebles rotos, arreglar el toallero del baio o incluso repa- 55[%‘;{%@
raciones de exterior. : w—t
Loctite Hybrid Glue garantiza unos resultados perfectos de forma sencilla, ya que su enva-
se es muy practico, facil de usar y aplicar, de gran tamafio (50 gramos) y preciso en apli-
cacioén. Por tanto es un producto apto para todo tipo de usuario, no sélo personas exper-
tas en bricolaje.
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El asociado a Bricogroup Tu
Bricomarian abre un centro
‘brico-outlet’ en Ledn

El pasado 26 de enero abri6 sus puertas la nueva zona de
oportunidades que ha destinado el socio de Bricogroup Tu
Bricomarian en su local urbano, situado en pleno centro de la
ciudad de Ledn (calle Los Osorios, 11), de 300 metros cua-
drados de exposicion de articulos.

El balance de los dos primeros dias (el dia anterior a la aper-
tura oficial también se dio una muy buena afluencia de publi-
co), confirma la estrategia comercial que seguira Tu Bricoma-
rian para dichos centros en cuanto a la variacién constante de
surtido, para ofrecer variedad a su clientela y que éstos pue-
dan beneficiarse de soluciones practicas a precios increibles
de una forma continua.

L- J.I':ll' ]' . .'.' ol " ‘I:'

Este nuevo outlet de bricolaje y decoracién supone el tercero para dicha
ensena, ya que también posee zonas Brico-outlet en Oviedo y Gijon.

La firma Fermatos se incorpora a
Fercodis en calidad de asociado

Fermatos es una empresa dedicada al suministro de mate-
riales industriales, ferreteria, fontaneria, herramientas eléc-
tricas y maquinaria agricola especializada en la recogida de
la aceituna.

El cash de Fermartos cuenta con 1.000 metros cuadrados de
almacén vy esta situado en el poligono industrial Canada de
la Fuente de Martos (Jaén). Esta integracion en Fercodis rea-
firma la idoneidad de esta central de compras y servicios
para todos aquellos suministros y ferreterias profesionales
que quieren seguir manteniendo su independencia frente a
otras opciones en el sector.

ol El cash de
Fermartos
cuenta con

1.000 metros
cuadrados de
almacén y
estd situado
en el poligono
industrial
Canada de la
Fuente de
Martos (Jaén).

controlintegral.net

SOFTWARE DE GESTION
ESPECIALIZADO EN:

FERRETERIAS
BRICOLAJE
SUMINISTROS INDUSTRIALES

ALMACENES DE
CONSTRUCCION

Actualizamos las tarifas de todas
las cooperativas y centrales de compras

Peninsula, Baleares y Canarias

Tel. 902 53 00 25
www.controlintegral.net
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FerrCASH lanza nueva web

FerrCASH sigue avanzando en su proyecto de cadena de
libre asociacion y lanza una nueva web. Ademas de adap-
tar la web a su nueva imagen, en ella puede verse ahora
todo méas ordenado y accesible y la navegacion es mas intui-
tiva. Lo mas novedoso y destacado es la facilidad para bus-
car el punto de venta de la cadena mas cercano, “algo que
sin duda los asociados agradeceran”, afirman desde la cen-
tral de compras. Desde la nueva web se mantiene el acce-
so a la zona de clientes, en la cual también se han imple-
mentado mejoras en los procesos de compra tanto asocia-
dos como de no asociados.

BricoFermin se adhiere a BricoGroup

Desde BricoGroup informan que, tras varios meses de
negociacion, Fermin Espin, consejero delegado de Brico-
lafer, S.L. y Bazarandona, S.L., que operan bajo la ensefa
comercial BricoFermin, yMiquel Esteba como presidente
de BricoGroup Integral Europa, S.L., han firmado el con-
trato de adhesion que vincularé a estas sociedades a todos
los efectos a partir de este ejercicio 2012.

BricoFermin, empresa con mas de 25 afios de historia al
servicio del cliente en ferreteria y bricolaje en la provincia
de Murcia, cuenta con 3 puntos de venta en las localida-
des de Murcia, Molina de Segura y Lorca.

Acuerdo de colaboracién entre Leroy
Merlin y el Ayuntamiento de Albacete

Leroy Merlin ha firmado un acuerdo de colaboracién en mate-
ria de empleo y formacién con el Ayuntamiento de Albacete.
El acto de firma del convenio conté con la participacion de la
alcadesa de Albacete, Carmen Bayod, y el concejal de Empleo,
Industria, Tecnologia y Comercio, Juan Marcos Molina. Por
parte de Leroy Merlin asistieron el responsable de RRHH,
Julian Barrasa, y el director de la propia tienda, Javier Rodes.
La nueva tienda de Leroy Merlin en Albacete, situada en el
Centro Comercial Imaginalia, tiene prevista su apertura para
junio de 2012 y ha supuesto una inversién de 20 millones de
euros. Esta nueva tienda de Leroy Merlin en Albacete sera la
segunda de la compania en Castilla-La Mancha. Leroy Merlin
inaugurd a finales del pasado afio su primera tienda la region,
concretamente en la ciudad de Toledo.

La nueva tienda de
Leroy Merlin en
Albacete, situada en el
Centro Comercial
Imaginalia, tiene
prevista su apertura
para junio de 2012.

La aplicacion de Interempresas
para dispositivos méviles

para

ano2o "W

Mas de 40.000 ofertas y ocasiones
de maquinaria, equipamiento y naves industriales

a su alcance, en la nueva aplicacion movil
de Interempresas.

También disponible para iPhone

Disponible en
D App Store
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Tiendas Monté
y todo pintara mejor
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Si tienes una tienda de pintura o estas pensando en abrir una, llamanos
al 96 103 24 30 o escribenos a franquicias@tiendasmonto.com
e inférmate sin compromiso sobre cémo unirte a una de las mayores
franquicias de tiendas de pintura de Espafia.

Veras como todo pinta mejor.

EXCELENTES CONDICIONES PARA EL FRANQUICIADO
MARCA DE RECONOCIDO PRESTIGIO
APOYO PUBLICITARIO Y DE MARKETING MONTO
PRODUCTO PROPIO EXCLUSIVO
MAS DE 70 TIENDAS EN TODA ESPARA
CON LA GARANTIA DE MONTO PINTURAS

www.tiendasmonto.es



El modelo 2450E de MCM esta disenado
para carpinteria metdlica y de aluminio

Cerradura de

caja estrecha
para perfil de
camara europea

Dentro de la gama de cerraduras de MCM - Metaliirgica
Cerrajera de Mondragon, la firma con sede en Vitoria-
Gasteiz dispone del modelo 2450E pensada para carpin-
teria metdlica y aluminio. Disefiada para perfil de camara
europea, su caja estrecha de la cerradura de 15 mm de
ancho reduce la necesidad de mecanizado de los nervios
y evita rotura del puente térmico.

sta cerradura tiene un alto
E grado de seguridad activa, alta

resistencia al apalancamiento
lateral y frontal y es facil de instalar.
Ademas, es polivalente gracias a su
picaporte ajustable y las distintas
formas en frente y cerradero orien-
tadas a la adecuacion total al perfil.
Es una cerradura con frente y cerra-
dero de acero inoxidable AISI 304,
confiriéndole una alta durabilidad,
con el picaporte y la palanca nique-
lados, siendo resistente a la exposi-
cion y la intemperie, y superior a
200.000 ciclos de uso.
Es una cerradura de palanca bascu-
lante, con picaporte reversible y
regulable de 11 a 17 milimetros,
con posibilidad de palancay rodillo
(2541E), rodillo ajustable también
de 11 a 17 mmy posibilidad de sé6lo
palanca (2449E). La palanca bascu-
lante proyectada es de 25 mm, con
la posibilidad de gancho (modelo
Q), cilindro Euro de exéntrica de 15
mm y distancia entre ejes de 85

721

mm. La entrada es de 22/30/35 mm
con frente incluido y el frente
plano de 22 mm. Con escudo de
nylon negro.

En cuanto a los cerraderos, son
faciles de instalar en perfiles, dis-

TECNIRAMA: Herrajes y cerrajeria

ponibles en diferentes formas:
estandar plano y opcional en U.
Existe también la posibilidad de
incorporar el cerradero ajustable
horizonal y verticalmente y cerra-
dero eléctrico especifico.

Metaluargica Cerrajera de Mondragé6n, S.A. MCM
Tel. 945 262 055
e-mail: comercial@mcm.es
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Hazte socio Cifec

Si desea recibir mas informacion fe I"g I“ Ul p

visite www.cifec.es o contacte W The professionals’ choice R

con comercial@cifec.es

Tel.; 937 715 959 CIFEC distribuidor oficial CIFEC socio fundador de la

Fax: 937 714 996 de IRONSIDE en Espana. central de compras de ferreteria.

Tu proxima ferreteria Grupo

&
Franautas tir de 100m? Lliz8.
FerrePIOX1INL ool oo s

llame al 93 771 59 62 o por info@ferreproxim.es




TECNIRAMA: Herrajes y cerrajeria

IFAM cuenta con una linea de candados y cerraduras de

si, los visitantes a la feria pri-
Avada de Grupo Ehlis pudie-

ron ver —y tocar— modelos
como Gymlock, especialmente
disenados para su uso en taquillas,
material deportivom etc., ofrecien-
do un alto nivel de seguridad. Dis-
ponible en dos colores, este canda-
do esta compuesto por un cuerpo
macizo de latén banado en colory
de rodillos giratorios para su aper-
tura sin llave, con posibilidad de
personalizar la combinacién.

Para altos vuelos

El modelo Tryplock ideal para viajes
aéreos que cumple con la norma
TSA 'y permite al servicio de seguri-
dad del aeropuerto abrir y cerrar la
maleta para su inspeccion sin dafar
ni el equipaje ni el candado. Un
producto ideal para viajar a paises
con estrictos controles de seguri-
dad donde se corre el riesgo de
que su maleta sea danada para su

74|

La seguridad
ante todo

registro. Los candados Tryplock tie-
nen cuerpo de latén macizo con
cubierta plastica en color negro y
rodillos giratorios para su apertura
sin llave, con posibilidad de elegiry
programar la combinacién deseada
por el usuario.

Cilindro de leva variable

El cilindro europerfil de leva varia-
ble lleva pasador antitaladro y
pitén endurecido. Estd compuesto
de cinco pitones, de manera que
posibilita multiples combinacio-
nes, y muelles de acero inoxidable.
Los acabados son en latén y niquel
mate.

Cerradura de sobreponer B5

Feliciano Aranzabal ha desarrollado
también la cerradura de sobrepo-
ner B5 compuesta de un cuerpo de
acero, muelle en acero inoxidable y
cilindro de cinco pitones con posi-
bilidad de diferentes longitudes

seguridad para diferentes aplicaciones

IFAM - Feliciano Aranzabal participo en la pasada edicion de ExpoCadena
donde pudo mostrar sus modelos mas destacados en candados, indicados para
aplicaciones muy diversas segiin las necesidades de cada usuario.

para una mayor seguridad. El pesti-
llo de acero cromado y de dos vuel-
tas, se presenta en 110, 160 y 200
milimetros. Utilizable para puertas
de apertura izquierda o derecha.
Suministrado con tres llaves nique-
ladas.

Especial para madera

Las cerraduras para embutir para
madera W500 estan compuestas de
picaporte reversible, palanca vy
cilindro europerfil, con acabado
latonado o niquelado. Estas cerra-
duras ofrecen la posibilidad de
frente cuadrado o redondo. Con
una distancia entre ejes de 85 mili-
metros, la entrada es de 40, 50 6 60
mm.

Feliciano Aranzabal, S.A.
Tel. 943 712 121
ifam@ifam.es
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TECNIRAMA: Mobiliario comercial

Esta solucion de Yudigar proporciona un mdaximo aprovechamiento del espacio

Soluciones de
almacenamiento Rack A.R.:
para productos de
cualquier peso y dimension

Desde hace varios afios Yudigar, S.L.U. (Grupo HMY) ha potenciado en el sector ferretero el almace-
namiento de las referencias en el espacio de venta para poder ampliar el espacio destinado a la expo-
sicion. El sistema Rack AR permite almacenar referencias dentro de la tienda con lo que se consigue
restar metros de almacén en beneficio del espacio de venta. Dada la estructura del sistema, la parte

superior permite almacenar productos de cualquier peso y dimension.

simismo se puede colocar
A una pasarela para manipular

los productos o panelar toda
la zona para ocultar el almacén en
la tienda.
Ademas del aprovechamiento del
espacio, el sistema Rack A.R. ofrece
multitud de ventajas. Su formato y
resistencia permiten almacenar
productos de cualquier peso y
dimensién en su parte superior,
pudiendo dejar la parte inferior
libre para la integracion de una
estanteria convencional que se
presenta con las caracteristicas
especificas que el producto o la
seccion requieran. El Rack no influ-
ye en el modo de exposicion de la
estanteria, pero puede actuar como
expositor en si mismo, mostrando
el producto montado en su entor-
no de uso o como soporte de la
comunicacion visual de la tienda.
Esta Gltima funcion de soporte de
decoracion es otra de las ventajas
mas importantes del sistema Rack
A.R de Yudigar, ya que ademas de
ambientar la tienda y reforzar su
identidad visual y sefhalética, per-
mite ocultar la mercancia almace-
nada en la sala de ventas.
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Ademas del mobiliario y la comuni-
cacién visual, Yudigar puede encar-
garse también de la rotulacién de la
fachada, contribuyendo a reforzar
la imagen de la marca desde el
exterior de la tienda.

Yudigar, S.L.U.
Tel. 976 793 050
comercial@yudigar.com



TECNIRAMA

Tronzadora abatible portatil
Con mesa superior

Virutex comercializa la tronzadora abatible portatil TM33W de gran precision y potencia, con
mesa superior. Dotada de origen con un disco profesional de 300 mm de didmetro en metal
duro y de 48 dientes, ofrece al profesional una capacidad de corte excepcional hasta 200 x 45
mm con el plato y cabezal a 0°.

El amortiguador de gas, su sistema de arranque suave y la doble transmision por correas
dentadas, sin ruidos de engranajes, garantizan un alto nivel de confort que se traduce direc-
tamente en un aumento de la precision y por tanto de la calidad del trabajo a realizar.

El modelo TM33W esta equipado con un freno del disco patentado (el cual detiene el disco en
segundos tras desconectar el interruptor), seguro contra arranques accidentales por corte
del suministro eléctricos, proteccién del disco sierra y conexion para aspiracion externa. Ade-
mas, incluye una mesa superior amplia para trabajos auxiliares, con sistema de regulacion de
altura mediante cremallera, lo que proporciona una regulacion suave y precisa.

El corte es regulable de 0 a 55 mm y dispone de una regla con escala milimetrada para faci-
litar el corte. Permite adaptar una escuadra (opcional) para cortes guiados en angulo.

La tronzadora esta dotada con laser de precision para facilitar el corte, con activacion auto-
matica del mismo al poner la maquina en marcha. Incluye interruptor on/off, ideal para
desactivarlo al trabajar con la mesa superior.

Virutex, S.A.

Tel.: 934329898
info@virutex.es
www.interempresas.net/P68932

Taladro percutor y
miniamoladora
En maletin de PVC

\XOXXX] 00600
STAMPED PARTS

PIEZAS DE ESTAMPACION
ARANDELAS Y JUNTAS
TROQUELADOS

Pasema comercializa Dk1154 Combo (HP1631 MATERIALES: COBRE, ALUMINIO, LATON, ACERO,

+GA 4530) compuesto principalmente por un
taladro percutor y una miniamoladora en male-
tin de PVC.

El equipo bésico se complementa con: llave de
pivotes, protector disco, 2 empunaduras, 1
disco de desbaste 115 mm y juego de brocas D-
08660.

Pasema, S.A.

Tel.: 938853400
vendes.pasema@gmail.com
www.interempresas.net/P60886

HIERRO, POLIAMIDA, INOX, CARTON PARA JUNTAS, ETC.
EMPRESA CERTIFICADA ISO 9001:2000
ESPECIALISTAS EN AUTOMOCION

C/ VAPOR 56 - POL. IND. “LA FERRERIA"
08110 - MONTCADA | REIXAC (BARCELONA)
TEL: 93.575.14.14 - FAX: 93.575.31.55

EMAIL: fayjsa@fay]sa.es
WEE: www.fayjsa.es
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TECNIRAMA

Minitransporter
De gran capacidad, para uso agricola o en la construccion

La empresa Antonio Moner, distribuye este minitransporter
equipado con un motor de 4 T de 6,5 HP de potencia y con
arranque manual autoenvolvente. Con una capacidad de depd-
sito de 3,6 L, tiene una velocidad maxima de 4,8 km/hy 4 mar-
chas (adelante 1 lenta /1 répida y atrés 1 lenta/1 répidal.
Admite una pendiente méaxima superior > 20° (15° plena
carga). Lleva caja extensible y la caja dumper es opcional.

La carga méaxima de este minitransporter es de 500 kg, con
una dimension de la maquina de 2.000 x 605 x 1.100 mm. Las
dimensiones de la caja extensible son: longitud / anchura /
altura: 1120 x 520 x 210 mm vy la altura del manillar 890 mm.
El ancho de oruga es de 180 mm vy la distancia entre ruedas
oruga de 240 mm. Pesa 180 kg.

Ribe - Antonio Moner, S.L.

Tel.: 972546811
ribe@ribe-web.com
www.interempresas.net/P68591

Decapante . Pulidora angular
Acttia sobre una gran variedad de i Con control de velocidad constante
soportes :

El decapante Sinto es una

innovaciéon dentro del —_—
mercado como respuesta SINTOEE
a la demanda de los clien- prirnc g : E r

tes exigiendo productos Wb
» : s

eficaces y no peligrosos e

para el hombre ni para el

medio ambiente. Sin sol-

ventes clorados ni noci-

vos, este producto no pre-

SUPER DECAPANT GEL
UNIVERSEL

. . S— g
senta los inconvenientes o
de los decapantes clasi- :
cos a base de cloruro de metileno. La pulidora angular de Varo de alta calidad cuenta con control de
Bajo la forma de una emulsién viscosa del tipo velocidad constante para asegurar una operacion suave, estable
‘Gel', superdecapante Sinto puede permanecer y consistente. El arranque progresivo permite que el pulido se
varias horas sobre una superficie vertical sin pro- i realice con fluidez a lo largo de la superficie.
blema. Pule y abrillanta vehiculos, barcos e incluso tareas de lijado se
Multisoporte, no pega y es ultra-rapido. Para su : logran facilmente con esta herramienta bien equilibrada. Puede
aplicacion basta con agitar rapidamente para cambiar rédpidamente entre lijado y pulido gracias al nuevo sis-
decapar en profundidad todos los soportes tema de fijacion. Accesorios de alta calidad se incluyen en este
(madera, metal, cemento, baldosas, hierro, pie- : kit para comenzar de inmediato.
dra, cristal]. Es Ideal para eliminar muy rapida- Entre sus caracteristicas técnicas destacan: potencia de 1.500
mente lasures, pinturas, barniz, colas, masillas, W; velocidad (sin carga): 1.000-3.000 rpm; superficie de lijado:
enlucidos. 180 mm; y garantia de 3 anos.
Comercial Maiquez NG, S.L. i Varo Ibérica Bricolaje, S.L.
Tel.: 972869128 : Tel.: 937597784
comercialmaiquez@sinto.net info.es@varo.com
www.interempresas.net/P70494 www.interempresas.net/P64720
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Cerradura de doble intervencion Decapante

Con dos tipos de sistemas de amaestramiento semlgellfl cado
:  Libre de disolventes clora-
El desarrollo de la cerradura de doble intervencion,

pertenece a la serie 5920E, fabricada en Lince, asegu- dos y disolventes volatiles

rando asi la fiabilidad del producto.

Es una respuesta a las actuales necesidades del
mercado, cuyo destino y aplicacion es la de facilitar
el acceso a los cuartos de comunidades de vecinos, ="
* colegios, hoteles, residencias, edificios oficiales, : A
etc, En definitiva, en todos aquellos lugares donde i! MONTO
convivan varios proveedores (suministradores] de :
energias y servicios: electricidad, telecomunica-
ciones, gas, agua, basuras, entre otras. Aqui es
donde la cerradura de doble intervencion permi-
te que 2 diferentes tipos de sistemas de amaes-
tramiento coexistan y el personal autorizado

pueda acceder de forma independiente.
La cerradura de doble intervencién, 5923EDC,
estd preparada para acoplar dos cilindros de
tipo Europerfil, con excéntricas de 15 mm y/o
de 13,25 mm. Igualmente se puede combinar
dos tipos de llaves: serreta y multipunto.

| ———————

Quitamont

Absolutamente compatible y combinable. El Los decapantes son productos muy
picaporte puede ser actuado a través de la utilizados en el mercado de las pin-
nueca, mediante una manivela, o a través turas. El decapado consiste en un
de uno de los cilindros montados, cual- : proceso, por el cual se elimina el
quier de los dos, indistintamente. barniz, pintura, etc. ya existente

antes pintar o barnizar de nuevo la
superficie. Se realiza siempre que la
capa vieja de pintura se encuentra
deteriorada, o también para asegu-

: rar una perfecta adherencia de la
Lince - La Industrial Cerrajera, S.A. {  nueva capa de pintura.
Tel.: 946231722 Existen decapantes de diversos
lince@lince.com tipos, pero los mas habituales son
www.interempresas.net/P68067 : agentes quimicos, capaces de pene-
trar a través de las diferentes capas
...................................................................................................... § de pintura hasta Conseguir separar-

las del soporte base [normalmente

metal o madera). Todo ello debe ocu-
Cerradura de candado con rrir sin provocar dafios en el soporte.
pulsador dQuit;mont Gel es un decapante libre
: e disolventes clorados y disolventes
Para candado de 3 a 8 mm de arco volatiles, mucho menos agresivo que
los decapantes tradicionales. Posee
La cerradura de candado con pulsador un elevado poder humectante vy
Absa incorpora un novedoso sis- : penetrante, que atraviesa las viejas
tema de pulsador que asegura el pinturas hasta llegar al soporte base
cierre de la cerradura cuando el sin causarle dafos. Su accién pene-
candado estd en su posicidn : trante sigue siendo rapida, se realiza
correcta. Es posible su instalacion en en unos pocos minutos
puertas de hasta 20 mm de espesor de mela- Su formato semigelificado permite
mina, fendlico, metacrilato, etc. aplicarlo tanto en superficies verti-
También existe la posibilidad de utilizar candado de 3 hasta 8 mm de arco. Para : cales como horizontales, aseguran-
evitar posibles aperturas fraudulentas, esta cerradura dispone de una lengie- do una alta penetracién y una buena
ta de 4 mm de espesor. Esta disponible en 2 acabados: mate y brillante. brochabilidad y reparto del producto.
Talleres Absa, S.A. i Pinturas Monto, S.A.
Tel.: 935873610 Tel.: 9061648339
comercial@keya.es : comercial@montopinturas.com
www.interempresas.net/P71675 www.interempresas.net/P71864
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Centros de

Bricolaje

GUIA DE LA DISTRIBUCION

[ARI]

www.aki.es

D

www.atb-bricolajes.com

Ztrida

www.atrida.es

4\ BAUHAUS

www.bauhaus.es

brico

www.bricogroup.com

BRICO
DEPOT

www.bricodepot.es

4 bricofac

www.cofac.es

BricoKiInG

El rey del bricolaje

www.bricoking.com

\
(BRICORAMA)

www.bricorama.es

(tuhabitacle

centros de bricolaje

www.habitacle.es

o"‘%ép
S

www.leroymerlin.es

@ BriCor

www.bricor.es

BRICOMART

www.bricomart.es

BRICO

www.bricohouse.com

Cooperativas

www.coferdroza.es

CIFECIY

www.cifec.es

Sy

www.coanfe.com

COOPERATIVA DE SERVICIOS

WWWw.coarco.es

Cofedal

www.cofedal.es

cofedas
)

www.cofedas.com

(laslrias)

www.las-rias.com

‘!% UNIFE

SCoop

www.unife.es

i

www.cofac.es

L
OFERPAL

Sociedad Cooparativa Ferreterss de Las Palmas

E-mail: coferpalsc@terra.es

( coinfer

www.coinfer.es

comafe

www.comafe.es

Fe

" ﬂﬂﬂﬂ www.feasga.com

Grupos de
Compray

Asociaciones

[P ey e p— e p———]

www.adefec.com

@FE

www.ancofe.com

hanme e WWW.aside.es

Inawiriates de Ispafa. 1

LAMS € : EUROPA

www.lamseuropa.com

)

nexo

www.nexo05.es

BigMat
_g_
Almacenes profesionales

para la construccién

www.bigmat.es

22| e

www.cadena88.com
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UCAF www.ucaf.es

@ UNIFERSA

www.cecofersa.com www.gcicentraldecompras.es www.unifersa.es
=
Rercodis  WURKD
7ennokey
www.ferrokey.com www.g26.EU www.fercodis.com www.wurko.com
ES .
fergrup ESRROBAX agref ma & sveee

GREMIO DE FERRETERIA OE MADRID 9""-‘0!!:3‘“' Emprosa Femroters, 5.

www.fergrup.com www.ferrobox.com www.agrefema.org www.sygef.com

Gesin

grupe de gestion
inclisstrial

Ortiz

www.galfer97.org www.grupogesin.com www.ferreteriaortiz.es www.adfb.org
ABUS Ibérica, S.L. 59 Imcoinsa 1985, S.A. 17
Bigmat Promaespana, S.A. 75 Inoxibar Int. Contraportada
“Bluemaster” by Celesa, S.A. 13 Instalaciones Madrid-Geck 66
CIFEC - Coop. Industrial Ferreters Catalonia, S.C.C.L. __ 73 Metalurgica Cerrajera de Mondragon, S.A. 63
Cisa Cerraduras, S.A. (Ingersoll Rand Security Technologies) _ 37 Pasema, S.A. 51
Coleman Espana 61 Petronas 65
Control Integral 69 Pinturas Monto, S.A. 71
Eurobrico - Feria de Valencia 8 Ribe - Antonio Moner, S.L. 45
Fabrica de Arandelas y Juntas, S.A. 77 Rolser, S.A. b
Fediyma vzw - European Federation of DIY Manufacturers __ 35 Sparky Telecom S.L. (Duplimax) 11
Feliciano Aranzabal, S.A. Portada Talleres Absa, S.A. 29
Ferrotall, S.L. 19 Talleres de Escoriaza, S.A.U. - Grupo Assa Abloy 57
Gedore Ibérica, S.L. Int. portada, 3 Tomas Bodero, S.A. Contraportada
Genergy Espana 33, 64 Varo Ibérica Bricolaje, S.L. 14, 15
Hispano Industrias Svelt, S.L. 47 Yudigar, S.L.U. (Grupo HMY) 67




’ﬂTEfemPFESﬂS@. BOLETIN DE SUSCRIPCION

Interempresas publica ediciones especializadas para cada sector industrial. Si desea recibir durante un afo todas las
ediciones de uno o varios sectores, marque la casilla o casillas de su interés.
W EspaA EXTRAN ERO
(precios sin IVA) (precios sin IVA)
COMPRAR COMPRAR
AGRICULTURA Y GANADERIA 9 72 € ] 165 € [ ]
HORTICULTURA 6 L8 € - 109 € ]
PROFESIONALES Y CENTROS DE JARDINERIA 4 32€ ] 73 € ]
VITIVINICOLA 4 32€ - 73 € |
PRODUCCION ALIMENTARIA 4 32€ ] 73 € ]
DISTRIBUCION ALIMENTARIA 4 32€ ] 73 € ]
ENVASE Y EMBALAJE 4 32€ - 73 € ]
EQUIPAMIENTO INDUSTRIAL 4 32€ ] 73 € ]
OBRAS PUBLICAS 6 48 € N 109 € |
URBANISMO Y MEDIO AMBIENTE 4 32€ ] 73 € ]
CONSTRUCCION 4 32€ - 73 € |
INDUSTRIA METALMECANICA 1" 88 € ] 202 € ]
INDUSTRIA DE LA MADERA 4 32€ ] 73 € N
FERRETERIA 4 32¢€ N 73 € |
QUIMICA Y LABORATORIOS 4 32€ ] 73 € |
PLASTICOS UNIVERSALES 9 81€ ] 186 € ]
ARTES GRAFICAS 6 48 € ] 109 € ]
AUTOMATIZACION Y COMPONENTES 4 32€ ] 73 € ]
NAVES INDUSTRIALES 4 32€ ] 73 € ]
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La suscripcion se renovara anualmente salvo orden en contra del suscriptor

Puede enviar este boletin por fax al 93 680 20 31 o por e-mail: suscripciones@interempresas.net
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Pasion por la cocina

A ° g .
|NO IBAR Pasién por las cosas bien hechas

Por ello fabricamos el mejor menaje de cocina que hoy en dia
se puede encontrar en el mercado. Nos esforzamos a diario,

innovamos, investigamos nuevos materiales, nuevos sistemas

de fabricacion y nuevos disefios para llevar a su cocina y mesa

los mejores utensilios de menaje. Nuestros productos satisfacen
al cliente mas exigente, sea un profesional de la cocina o una
ama de casa que desea lo mejor para ella y los suyos. El
secreto reside en mas de 45 anos en el mercado fabricando
lo que nuestros clientes desean. Conozca nuestro catalogo y
déjenos asesorarle, estamos para ofrecerle lo que mas le

conviene: La maxima calidad a buen precio.

www.inoxibar.com




Donde unos ven problemas

nosotros vemos oportunidades de mejorar

Cada dia afrontamos nuevos retos llenos de variables e incégnitas.
La continua especializacién en cada producto, una variada oferta en cursos de formacién

y los nuevos servicios de asesoramiento online, resultan clave en nuestra constante superacion.

¥ TOMAS BODERO

SOLUCIONES PARA LA PROTECCION DE LA MANO

% www.quierounguante.es &S GuantesTB @B http://www.facebook.com/Guantes.Tomas.Bodero

Descubre toda nuestra gamay series en: www.tomasbodero.com wmis de 500 referencias para el profesional.






