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NEVER STOP

RAPIDA COMO UN DISPARD BUILDING

GAMA

MAS LIGERA Y COMPACTA

10.000 DISPAROS POR CARGA
SIN EMISIONES DE POLVO Instalacion
8x1 mas rapida
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Perfil para proteger y decorar esquinas con luz.

TU MOMENTO
SUNSET

La vida nos ensefia que 1o que realmente importa son 10s
momentos que podamos sentir como Unicos y especiales.
Y uno de esos instantes es el momento sunset, ese
momento del dia en el que todos los astros se alinean
para preservar nuestro bienestar y paz. La nueva
coleccion Eclipse® Sunset nace bajo la inspiracion del
efecto apacible del atardecer, creando espacios cargados
de calmay confort a través del excepcional uso de la luz.

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

Novoescuadra Eclipse® Sunset, crea tus propios
momentos.

UV
s
‘r@:‘
S >!
o H

7828

50C10 CORPORATIVO

AI D I M M E = Foro de Marcas Ccélgl]él'i‘]g

150 9001

BUREAU VERITAS
Certification

Renombradas

NSTITUTO TECNOLOGICO Espafiolas

VALENCIA

Tel.: (+34) 961 532 200 | info@emac.es | www.emac.es | ESPANA | USA | ITALIA

BARCELONA
20/05 al 22/05

CONSTRUMAT

NIVEL O PAB. 2
STAND : C42

o L

5 O e
L o Novoescuadra
Eclipse® Sunset

@ 202431751

C®
EL TOQUE FINAL

EMAC®GRUPO | ESPANA | USA | ITALIA |



! Tools for
professionals

DEC Mititieri, S.A.
Pg. Lle6 Bergada, n. 7
Pol. Ind. La Gelidense
L. 08790 Gelida Telf. 937790250
hola@kapataz.com - www.kapataz.com
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TU PARTNER TECNOLOGICO

30 ANOS DIGITALIZANDO EL SECTOR DE
ALMACENISTAS CON LAS MEJORES
HERRAMIENTAS
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fixcer.com

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

ADHESIVOS Y PRODUCTOS Quimicos
PARA LA CONSTRUCCIO

¢,Que
necesitas?

Cementos de alta calidad para
construir y rehabilitar piscinas,
terrazas e interiores. Soluciones para
conseguir una impermeabilizacion
perfecta. Pegado y rejuntado
experto de gres porcelanico en todo
tipo de superficies. Tratamiento del
hormigon. Asesoria para proyectos
especiales.

Elige FIXCER porque fabricamos
el producto mas adecuado para
cada fase constructiva. Nuestra
misién es hacerte la vida mas facil,
las construcciones mas sélidas y el
futuro mas sostenible.
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CUBREMURQOS Y VIERTEAGUAS

PIEZA

10 ANCHOS DE PARED

GOTERON INTEGRADO
HIDROFUGADO EN MASA

PIEZAS SIN ARMADURA

ACABADO PULIDO

RESISTENTE Y DURADERO

6 COLORES DE ACABADO

ISIISISIONE €

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

TE GUSTARIA SER DISTRIBUIDOR OFICIAL DE IMER?

www.imerprefabricados.es g'MER

+34 937 728 787 PREFABRICADOS




LINEA BI0-ARQUITECTURA
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BIO-REVOCO MONOCAPA
HIDROFUGADO A BASE DE CAL
COLOREADO

EASSA

KX 18 COLOR | s ]
Bio-revoco monocapa
altamente hidrofugado a base

de cal hidratada coloreado

¢ Disponible en blanco + 8 colores

¢ Aplicacion a maquina

e Sin necesidad de pintar

¢ Elevado rendimiento

¢ [ranspirable

¢ Acabados: Raspado, fratasado vy fratasado

| EASSA
con esponja BORTOL0

www.fassabortolo.es CALIDAD PARA LA CONSTRUCCION




NO SE PUEDE ESPERAR MAS.
HAY QUE “PENSAR EL PUNTO DE VENTA”.

RAMON CAPDEVILA
Director de Linformatiu

¢ Qué es el retail? El retail, o comercio minorista, es la
venta de productos o servicios directamente al con-
sumidor final para su uso personal. Es el ultimo es-
labén de la cadena de suministro, conectando direc-
tamente a fabricantes y distribuidores con el cliente.

En una entrevista, un periodista le pregunta a un ex-
perto en retail:

¢ Cémo subir las ventas de una tienda?

Y el experto le responde:

“Siendo amables”.

No, ya no. Esta contestacion podia ser perfecta-
mente valida hace unos afios, pero ahora ya no sir-
ve. El mercado, con la irrupcién de las grandes su-
perficies, ya no funciona asi. ¢ O alguien piensa que
el grupo ADEO, que se ha convertido en el tercer
grupo mundial del sector y duefio de marcas tan co-
nocidas como Leroy Merlin, Obramat y Decathlon,
ha llegado donde ha llegado siendo amables?

Las grandes superficies especializadas son esta-
blecimientos dedicados a una Unica categoria de
productos (como electrénica, deportes o bricolaje)
y son conocidos también como category killers, es
decir, que dominan el mercado gracias a sus pre-
cios competitivos y a ofrecer un catdlogo sumamen-
te amplio y profundo gracias a las condiciones mas
ventajosas de compras que con los proveedores por
su volumen de negociacion.

Hasta aqui nada nuevo, lo sé. Pero ahora me gusta-
ria detenerme un momento para centrarme en una

cuestion que llevo insistiendo hace algun tiempo: el
punto de venta. Fundamental de cara al futuro. Ni
amabilidad ni gaitas: lo més importante ahora es el
punto de venta. Estamos en un momento en que,
como nunca antes, tenemos que “pensar” el punto
de venta. Un punto de venta “muy bien pensado” en
cuanto a marcas y gamas de producto.

Les voy a explicar un ejemplo. Recientemente han
abierto en la localidad de Salt, en la provincia de
Girona, un nuevo punto de venta de Obramat. L6-
gicamente los almacenes de la zona se han puesto
en guarida. Y no es para menos. Hablando con uno
de ellos me decia: Ramon, he hablado con algun
proveedor, y he conseguido las mismas condicio-
nes que Obramat, pero, aun asi, me he dado cuenta
de que no puedo tener esta misma marca que ellos.
¢ Qué pasara cuando Obramat haga ofertas, des-
cuentos y promociones de este producto? Esta es
la cuestion.

También, me detengo un momento para felicitar a
los grupos de compras porque casi todos han em-
pezado a “pensar el punto de venta” con iniciativas
para potenciar las areas de ferreteria y exposicion
de sus socios. Es una buena iniciativa.

Como decia, Emilio Durd, consultor y uno de los
conferenciantes mas famosos de Espafa, conocido
por sus charlas motivacionales sobre el optimismo
inteligente, la actitud proactiva y el sentido de la
vida: “si no ligas, es que tus tacticas de caza, no
funcionan. Tendras que cambiarlas”. Pues eso.

Epima: Publicaciones del Canal Construccion, SLU
Direccion: Ramon Capdevila e rcapdevila@canalconstruccion.es
AominisTracioN, Repaccion v PusLician: ¢/ Mallorca, 1, Planta 12 @ 08014 Barcelona @ Tel. 93 101 71 43 e www.almacenesconstruccion.com
Disefio Y Maaueracion: www.estudigenis.es Impresion: Graficas Andalusi Perioicinan: Bimestral, Nim. 142 Junio 2026 e Depésito legal: B29179-94
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Material Building by EMCCAT pone en
marcha un proyecto de implantacion
de ferreteria de la mano de Elektro3
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realizaron recientemente una visita a las
instalaciones de Elektro3 en la localidad de
Vila-Seca, en la provincia de Tarragona.

Elektro3 es un importante distribuidor
mayorista para el canal profesional que im-
porta, distribuye y exporta ferreteria, brico-
laje, suministro industrial y suministros para
la construccion desde hace mas de 35 afos,
abasteciendo al canal con mas de 26.680 re-
ferencias propias y de las grandes marcas, en
stock y listas para enviar en 24 horas.

Con 4.000 m2 de exposiciéon y 30.000 m2
de almacén logistico, las instalaciones de
Elektro3 reflejan la capacidad operativa de una
empresa que ha convertido la eficiencia y la
amplitud de referencias en sus sefias de iden-
tidad. Recorrerlas fue también, para los socios
de Material Building by EMCCAT, una oportu-
nidad para entender qué puede aportar este
proveedor a los almacenes del grupoy co6mo
integrarlo de forma estratégica.

Segun fuentes de Material Building by EMC-
CAT la jornada se cerr6 con un acuerdo para
trabajar las bases de un nuevo modelo de im-
plantaciéon comercial disefiado para activar la
ferreteria como una linea de negocio real
dentro de los almacenes de sus socios. Elek-
tro3 aportard una infraestructura logistica de
primer nivel, con una amplitud muy importante

I 0s socios de Material Building by EMCCAT

10 L’informatiu
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A Los socios en un momento de la visita a las instalaciones
de Elektro3.

de referencias y la plataforma e-commerce. Por
su parte, Material Building by EMCCAT aporta-
ra su red de puntos de venta y el conocimiento
del cliente local de sus socios

Para Material Building by EMCCAT, “pro-
yectos como este nacen de relaciones que van
mas alla de la transaccion comercial. Y es pre-
cisamente esa forma de entender la colabora-
cién la que convierte una visita en el punto de
partida de algo mas sélido”.




A
crece con MS
nosotros

Material
Building

www.emccat.cat d* @emccat.grup




Material Building by EMCCAT refuerza
su conocimiento de producto en las
instalaciones de Keraben

<« Socios de
Material
Building by
EMCCAT en las
instalaciones
de Keraben.

I Iay productos que se entienden mejor cuando

los ves nacer. Los socios de Material Building

by EMCCAT lo comprobaron de primera mano
el pasado mes de mayo durante una jornada en las
instalaciones de Keraben, que fue mucho mas que
una visita: fue una inmersion completa en el proce-
so ceramico, desde la materia prima hasta el acaba-
do final. Keraben es uno de los referentes del sector
ceramico a nivel mundial, y conocerlo desde dentro
cambia la perspectiva. El recorrido por planta permitié
seguir cada fase del proceso productivo y entender la
tecnologia, el rigor y las decisiones de disefio que dan
forma a sus colecciones de alta gama.

La jornada se completé con dos formaciones espe-
cializadas: la primera centrada en disefio, acabados
y nuevas aplicaciones y, la segunda, en el proceso
creativo y técnico de cada pieza, desde el concep-
to inicial hasta los relieves, graficas y pulidos que la
definen. Formacion practica y aplicada, directamente
trasladable al punto de venta. Porque en un mercado
donde el asesoramiento marca la diferencia, saber de
ddénde viene un producto y qué lo hace distinto es una
ventaja real. Y eso es precisamente lo que resume esta
jornada: “la formacion en origen es la mejor forma
de trasladar valor al punto de venta”. Una idea que
guia la relacién de Material Building by EMCCAT con
los fabricantes que forman parte de su red.

La colaboracion con Keraben es un ejemplo del
modelo de trabajo que impulsa el grupo. Unas rela-
ciones directas con la industria, una formacién conti-
nuay un compromiso claro con la calidad y la innova-
cién en cada eslabon del proceso.

12 L’informatiu

A Lajornada se completd con dos formaciones especializadas dirigidas
a los socios de Material Building by EMCCAT.
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Ceramica en Vivo se consolida como
un espacio estratégico de negocio
para los Asociados de Grupo BdB

Ceramica en Vivo, un encuentro que, afio

tras afo, sigue ganando peso dentro de
la categoria de ceramica y bafo. La cita, que
ya alcanza su cuarta edicién, ha vuelto a reu-
nir a Asociados y Proveedores homologados en
unas jornadas muy dinamicas, centradas en el
intercambio de ideas, la formacién y el contacto
directo con el producto.

Durante dos dias, los asistentes han podido
visitar instalaciones y showrooms de refe-
rencia del sector, participar en demostraciones
y compartir experiencias en un ambiente mucho
mas cercano y participativo. Precisamente ese
formato mas reducido es uno de los aspectos
que mas valor aporta al evento, ya que facilita
las conversaciones, el networking y el traba-
jo conjunto entre Asociados, Proveedores y el
equipo de la Central.

Ademas de conocer novedades y tendencias
del mercado, las jornadas también han servido
para abordar cuestiones relacionadas con la
exposicion de producto, la organizaciéon del
espacio comercial y nuevas oportunidades
de negocio dentro de la categoria. Todo ello
acompanado de espacios mas distendidos que
han favorecido el intercambio de impresiones y
la creacién de nuevas sinergias.

BdB ha celebrado una nueva edicion de

14 L’informatiu

A Foto de familia de los Asociados de BdB que participaron en la cuarta edicion de
Ceramica en Vivo.

A Asociados Bdb en diferentes Ceramica en Vivo momentos del encuentro
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Ceramica en Vivo sigue consolidandose como una cita muy valorada
por los Asociados de Grupo BdB

Superficies
que lo cambian

Ll "h_-_-.;r'

La implicacién de los Proveedores participantes, Kerakoll,
Prissmacer, Bellota o Keraben, entre otros, ha sido tam-
bién clave en el desarrollo del encuentro, aportando conte-
nido técnico, innovacién y una visiébn muy cercana de hacia
dénde evoluciona el sector. El evento esta organizado para
abordar todo lo relacionado con la ceramica y el bafio, des- A %
de azulejos, pasando por herramientas de colocacion, ad- 1“ 1 \ “1” 1 I | |II [ ‘ I { b ¥
hesivos o marketing para vender. R ,-i_l ; ‘ ‘ 7 e [l

Para Miriam Carretero, responsable del departamen- - - SRR Y
to de Comunicacion y Marketing de BdB y una de las or- =g ,J 2 o
ganizadoras del evento, “este tipo de encuentros son muy
importantes porque permiten al Asociado salir de su dia a
dia, compartir experiencias con otros profesionales y volver
a su negocio con nuevas ideas, enfoques y herramientas
que realmente puede aplicar en su punto de venta”.

En la misma linea, Violeta Pons, responsable del de-
partamento de Ceramica y Bano de Grupo BdB, desta- IEEE .
ca que “Ceramica en Vivo se ha convertido en un espacio A Vista de alguno de los estands de los proveedores que participaron
donde el Asociado no solo descubre producto y tendencias, en esta edicion de Ceramica en Vivo.
sino que también adquiere nuevas habilidades y una vision
mas amplia de hacia dénde evoluciona el sector. Al final, el
objetivo es aportar valor real y ayudarles a seguir creciendo
y diferencidndose en sus negocios”.

L’informatiu 15



BdB Meeting 2026 genero mas
de 5 millones de euros en compras

BdB Meeting, organizada beETe

a undécima edicion de T are

I (s8]
2026

por Grupo BdB en Feria i I

o’ T

Valencia, ha generado un ba- PR

lance muy positivo con un vo- O —
@ERls  EWAC

lumen de compras superior a
los 5 millones de euros segun
datos facilitados por la Central
La cita, celebrada los dias 26
y 27 del pasado mes de marzo
combind un congreso profe-
sional y una feria comercial en
la que participaron mas de 90
proveedores lideres del sector,
distribuidos en una superficie
expositiva superior a los 4.000
metros cuadrados.

Tras el éxito alcanzado en
esta edicién, Grupo BdB ya tra-
baja en la organizaciéon de su
préximo gran encuentro secto-

Facayrecos

! By 'I'.'
I oloplona. £u BELLOTA .
s THOLCIM

® O Ehlis EMAC

Keraben kerakoll LsEscandel

A Equipo de BdB que hizo posible el éxito del BdB Meeting 2026 celebrado el pasado mes de marzo en
las instalaciones de Feria Valencia.

rial. La duodécima edicion de BdB Meeting se celebrara los dias 8 y 9 de abril de 2027.

En palabras de José Dura, director general de Grupo BdB, “BdB Meeting se ha consolidado como
una cita imprescindible para nuestros Asociados y Proveedores y, mas alla de las cifras, que este afio han
superado los 5 millones de euros en compras, el verdadero valor del encuentro reside en la capacidad
de generar oportunidades, compartir conocimiento y seguir construyendo juntos el futuro del sector”.

La Super Semana BdB 2026 bate
récords de participacion y consolida
su crecimiento

Grupo BdB ha cerrado con éxito una nueva edi-
cion de la Super Semana BdB, una de las campa-
fAas comerciales mas importantes del afio para su
red de Asociados. La iniciativa ha logrado mejorar
los resultados obtenidos en afnos anteriores de-
bido al aumento del impacto, que ha alcanzado,
segun datos de la Central, a mas de 7,5 millo-
nes de personas a través del conjunto de accio-
nes desarrolladas tanto en el ambito digital como
en los puntos de venta.

Este afio, el evento congregd a un gran nime-
ro de puntos de venta BdB distribuidos por mas
de 30 provincias de toda Espaiia, desde Cadiz
hasta Guipuzcoa, con especial presencia en Va-
lencia, Islas Baleares y Andalucia.

La Super Semana BdB ha vuelto a consoli-
darse como una accion de referencia dentro del
sector gracias a la combinaciéon de promociones
especiales, presencia en los puntos de venta, ac-
ciones digitales y colaboraciones con creadores
de contenido.

16

Crecimiento en redes sociales
y notoriedad de marca

La presencia de la camparfa en redes sociales ha
sido uno de los principales motores de creci-
miento. Este crecimiento ha permitido reforzar la
notoriedad de la marca BdB y aumentar el conoci-
miento de la campana entre clientes potenciales,
y cumple uno de los principales objetivos marca-
dos para esta edicion. Los resultados obtenidos
también se reflejan en la valoracién realiza-
da por los propios Asociados y las encuestas
efectuadas tras la campana muestran una mejora
generalizada respecto a la edicion anterior en as-
pectos como el interés generado entre los clien-
tes, la notoriedad de marca y el soporte recibido
por parte de la Central.

«Estamos muy satisfechos con los resulta-
dos alcanzados en esta edicién. La implicaciéon
de los Asociados, el trabajo coordinado con el
equipo de la Central y la respuesta de los clien-
tes nos permiten seguir consolidando la Super
Semana BdB como una de las campafas mas im-
portantes para nuestra red”, en palabras de José
Durd, director general de Grupo BdB.




FORMA PARTE
LO CAMBIARA TODO

MAS QUE UN GRUPO DE COMPRAS:
LA FUERZA DE AVANZAR JUNTOS

UNETE A GRUPO BdB, CENTRAL DE COMPRAS Y SERVICIOS

T. 96 160 98 12 - www.centraldecomprasconstruccionbdb.com




GAMMA crea un showroom
de su modelo de autoservicio 2.0

de la construccion

AMMA ha creado en su Cen-

tral ubicada en la localidad

de Sallent (Barcelona) un
Showroom de su modelo de Auto-
servicio de Construccién 2.0, un
espacio disefiado para trasladar de
forma real y experiencial el modelo
que la compafiia viene desarrollan-
do desde 2007.

Este nuevo showroom refleja
cémo el autoservicio de construc-
cion ha ido perfeccionandose a lo
largo de los afios hasta convertirse
en un concepto totalmente estructu-
rado, eficiente y adaptado a las ne-
cesidades actuales del profesional.

Mucho mas que una exposicion
de producto, el showroom repro-
duce exactamente el concepto de
autoservicio profesional desarro-
llado por GAMMA: una propuesta
basada en la organizacion inteligente del espa-
cio, la mejora de la experiencia de compra, la
optimizacién de la operativa y una implantacion
totalmente estudiada y estandarizada. Ademas,
uno de sus elementos mas diferenciales es
la rapidez y agilidad en la implementacién del
modelo, lo que permite transformar el punto de
venta en un tiempo reducido, muy por encima
de los plazos habituales en reformas de exposi-
ciones o almacenes dentro del sector.

Con esta iniciativa, GAMMA
vuelve a situarse a la vanguardia
del sector, apostando por un for-
mato pensado especificamente
para responder a las nuevas ne-
cesidades del cliente profesio-
nal: rapidez, autonomia, facilidad
de compra y especializacion. El
showroom permitira que los
asociados puedan conocer el
modelo en funcionamiento an-
tes de implantarlo en sus alma-
cenes, visualizar categorias, re-
corridos, mobiliario, comunicacion
visual y planogramas, ademas de
entender como se adapta cada
proyecto al espacio y al tipo de
cliente de cada punto de venta.

El nuevo showroom nace tam-
bién con un claro enfoque forma-

iccidn

tivo y estratégico. A partir de ahora, sera un
espacio pensado para recibir visitas de aso-
ciados, realizar sesiones técnicas, formaciones
comerciales y encuentros internos alrededor de
un modelo que representa la evolucién natural
del autoservicio de construccion desarrolla-
do por GAMMA durante afos. Un proyecto
que refleja la apuesta constante de la compafiia
por seguir innovando, profesionalizando el sec-
tor y ofreciendo herramientas reales de creci-
miento a sus asociados.

= — o — e

profesional desarrollado por GAMMA

18 L’informatiu

A Imagenes del nuevo showroom que reproduce exactamente el concepto de autoservicio

A Visita dirigida a toda la plantilla de GAMMA, en la que se explicd tanto el origen del proyecto como
el trabajo que se esta realizando actualmente en los asociados que ya han implantado el modelo.
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GAMMA transforma el punto de venta
con su modelo de Exposicion 5.0

- == #1
| — e A ks

quiere productos de tendencia y espera vivir una expe-

riencia de compra que vaya mas alla del simple acto de
adquirir un producto. En este contexto, la exposicién se con-
vierte en una herramienta clave de captacién, prescripcion
y cierre de venta. Este nuevo modelo 5.0 va en la misma linea
que el modelo de autoservicio 2.0 que GAMMA también esta
impulsando. Ambos conceptos son la evolucién de modelos
que se han ido desarrollando y perfeccionando a lo largo de los
anos, y responden a un mismo objetivo: transformar el punto de
venta para hacerlo mas eficaz, mas atractivo y alineado con las
nuevas necesidades del cliente.

Con implantaciones ya realizadas en puntos de venta como
GAMMA Reyes Suero, GAMMA Tolegres, GAMMA Aldamu,
GAMMA Chasan, GAMMA Coexmat, GAMMA El Mundo o
GAMMA Moyde, este nuevo concepto responde a una realidad
cada vez mas evidente en el sector: la necesidad de evolucionar
los espacios de exposicion para conectar con un cliente mas
exigente, mas informado y con expectativas mas altas.

El modelo “Tienda de Exposicion 5.0” nace precisamen-
te para dar respuesta a este nuevo escenario. Se trata de una
propuesta integral que transforma el punto de venta en un es-
pacio mas atractivo, atemporal, funcio-
nal y moderno, donde el disefio y la pre-
sentacién del producto juegan un papel
fundamental. Uno de los pilares clave de
este modelo es su implantacion integral.
GAMMA acompana al asociado en todo
el proceso, desde el disefio hasta la fa-
bricacion, logistica, montaje, gestion de
pedidos, decoracion e imagen. Todo ello
bajo un formato “llave en mano” que ga-
rantiza rapidez, control y eficiencia.

I on, el cliente busca tiendas atractivas y actualizadas,

» La apuesta del modelo 5.0 por un enfoque
minimalista, con colores neutros y un cuidado disefio
volumétrico, permite reducir el ruido visual y poner el

foco en lo verdaderamente importante: el producto.
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GAMMA reune a 90 profesionales
del sector en una jornada organizada

junto a AFEB

La jornada permitié a las empresas asociadas conocer de primera mano el mo-
delo de negocio de GAMMA, su estrategia y la capacidad logistica de uno de los
principales grupos de distribucion del sector.

FEB, Asociacion de Fabricantes
Ade Bricolaje y Ferreteria, celebro
el pasado 2 de junio una nueva
ediciéon de sus Encuentros con la Dis-
tribucién, en esta ocasién junto a GAM-
MA GROUP, reuniendo a cerca de 90
profesionales del sector en una jornada
disenada para fortalecer la relacion
entre los fabricantes y la distribucion,
compartir conocimiento y generar nue-
vas oportunidades de colaboracién. El
encuentro comenzé en Torre Busquet
(Manresa), donde los asistentes fueron
recibidos por el equipo directivo de
GAMMA GROUP. Durante la apertura
institucional, Carlos Martin, presidente
de AFEB, y Juan Pedro Resino, respon-
sable del Comité de Relaciones con la
Distribucion de la asociacion, destaca-
ron la importancia de este tipo de ini-
ciativas para seguir impulsando un sector mas
conectado, colaborativo y competitivo. Como
muestra del compromiso de GAMMA GROUP
con esta iniciativa, AFEB hizo entrega a la com-
pafia del distintivo Distribuidor ORO, una distin-
cién por su participacion activa con la asocia-
cion y su contribucién al fortalecimiento de las
relaciones entre fabricantes y distribuidores.
Durante la primera parte de la jornada, el
equipo de GAMMA GROUP presento la evo-
lucion de la compania, sus principales lineas
estratégicas y los proyectos que marcaran su
crecimiento en los préximos afios. Posterior-

A Los participantes a la jornada visitaron los diferentes areas y departamentos de GAMMA
GROUP atendiendo a las explicaciones de sus responsables.

mente, los asistentes se trasladaron a las ofici-
nas centrales de GAMMA GROUP en Sallent,
donde pudieron conocer de primera mano la
organizacion interna de la compainia y, poste-
riormente, la visita continué en la plataforma
logistica, donde los participantes descubrieron
los procesos operativos que permiten dar ser-
vicio a toda la red de almacenes de GAMMA
GROUPR.

La jornada concluyé con un coctel networ-
king, que ofrecid un espacio distendido para
seguir intercambiando experiencias, estrechar
relaciones y favorecer nuevas oportunidades de
colaboracion entre los profesionales asistentes.
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GAMMA refuerza su expansion
con su primer asociado en Melilla

AMMA GROUP da un nuevo paso en
G su proceso de expansion con la llegada
a Melilla de la mano de GAMMA Juan
Montes, que se convierte en el primer asociado
del grupo en la Ciudad Autébnoma. Esta incor-
poraciéon marca un hito relevante para GAMMA
al ampliar, con esta incorporacion, su cobertura
en un territorio singular mas alla de la peninsula.
La apertura en Melilla tiene un valor es-
tratégico especial por tratarse de una ubica-
cion clave que permite a GAMMA reforzar su
presencia en otro continente, consolidando asi
su posicionamiento como grupo de referencia
en la distribucion de materiales de construccion
y reforma.

La llegada de este nuevo asociado refuer-
za la red GAMMA al aumentar su capilaridad y
fortalecer su presencia global, aportando valor
tanto al conjunto del grupo como a los profe-
sionales de la zona. Ademas, operar en un te-
rritorio con caracteristicas propias como Melilla
permite a GAMMA sumar conocimiento y
experiencia, enriqueciendo la organizaciéony
reforzando su capacidad de adaptacion a dife-
rentes mercados.

Con esta nueva incorporacion, GAMMA
contindia ampliando su red de asociados, man-
teniendo su compromiso de crecimiento soste-
nido y de apoyo al profesional de la construc-
cion y la reforma en todo el territorio.

A Instalaciones del nuevo asociado GAMMA Juan Montes en Melilla

GAMMA refuerza su propuesta de cocinas de su marca BAHO

GAMMA presenta la nueva tarifa 2026 de griferias y fre-
gaderos de su marca exclusiva Baho, una edicién que,
por primera vez, se presenta de forma independiente.
Hasta ahora integrada dentro de la tarifa de bafio, esta
nueva estructura responde a una necesidad de mayor
practicidad y usabilidad en el punto de venta, facilitando
la consulta y el trabajo diario de los profesionales.

La nueva tarifa reline una completa seleccion de grife-
ria y fregaderos de cocina disefiados para aportar estilo,
funcionalidad y durabilidad a cada proyecto. Con solucio-
nes actuales, materiales de alta calidad y opciones ver-
satiles, Baho permite crear propuestas adaptadas a las
necesidades del dia a dia, alineadas con las tendencias
del mercado.

Ademas, la propuesta pone el foco en la venta cru-
zada, fomentando la combinacién de fregaderos y gri-
feria a conjunto. Este enfoque facilita al punto de venta
ofrecer soluciones completas y coherentes, incrementan-

A Disenada para ofrecer soluciones accesibles, funcionales y alineadas
con las tendencias actuales, BAHO se ha convertido en un pilar
estratégico para los asociados.

do el valor de cada proyecto y mejorando la experiencia del cliente final.
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ALMACENES

BigMat abre su nuevo punto de venta
de Getafe concebido para ofrecer
un mejor servicio a los profesionales

El nuevo espacio combina superficie comercial, zona drive-in y plataforma logis-
tica en un entorno disefiado para ofrecer una experiencia de compra mas agil,
especializada y adaptada a las nuevas necesidades del sector.

to de venta de Getafe el pasado 19 de

junio. Las nuevas instalaciones cuentan
con una parcela de aproximadamente 35.000
m? y mas de 22.000 m? construidos, consoli-
dandose como una de las principales actuacio-
nes impulsadas por BigMat durante este afo.
Las instalaciones cuentan con una superficie
comercial de 3.500 m2, una zona drive-in de
2.000 m? y una oferta superior a 12.000 refe-
rencias en stock, entre las que destacan mas
de 1.200 productos de marca BigMat.

Ademaés, las instalaciones disponen de un
parking con capacidad para cerca de 200 vehi-
culos, facilitando el acceso y la operativa diaria
de los clientes.

Con este proyecto, BigMat refuerza su capa-
cidad de servicio en la zona centro y continda
avanzando en la modernizacién de sus puntos
de venta mediante espacios mas amplios, fun-
cionales y, sobre todo, adaptados a las nece-
sidades actuales del mercado profesional. Con
esta apertura, BigMat culmina el traslado de la
actividad comercial a unas instalaciones mas
amplias y modernas, concebidas para ofrecer
un mejor servicio a profesionales de la reforma
y construccion, asi como a clientes particulares.

B igMat abrié las puertas del nuevo pun-

» Detalle de uno de los pasillos perfectamente
identificados y rotulados, donde se puede apreciar una
identificacion del producto muy facil y agil.
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Un proyecto impulsado por el esfuerzo A Impresionante

de numerosos equipos

La apertura de la nueva tienda de Getafe ha re-
querido meses de planificacidén y coordinacion
entre distintas areas del Grupo. Equipos de
Operaciones, Compras, Logistica, Comercial,
Sistemas, Marketing y Direccién han participa-
do activamente en el desarrollo de un pro-
yecto que ha abarcado desde la definicion
de los espacios comerciales y el surtido has-
ta la implantacion de producto, la organizacién
operativa y la preparacién de la apertura.

Este trabajo conjunto ha sido fundamental
para garantizar una transicion ordenada y ase-
gurar que la tienda inicie su actividad con ple-
nas garantias de servicio desde el primer dia.

el aspecto del
nuevo punto de
venta de BigMat
en Getafe.
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BigMat refuerza su modelo de
crecimiento con una nueva fase
de encuentros regionales

ras el arranque del
calendario de reu-
niones por region,

que tuvo como hito des-
tacado la primera reunién
de la nueva Regional Ba-
leares, BigMat avanzé
con una nueva fase de re-
uniones regionales. Esta
segunda fase, que se de-
sarroll6 durante el pasado
mes de junio, supuso un
paso adelante en el des-
pliegue de la estrategia
del Grupo: las iniciativas
compartidas en la prime-
ra etapa comienzan ya a
materializarse en herra-
mientas y soluciones con-
cretas para el socio.

Entre ellas, destaca el
“Programa de Sucesion
y Desarrollo de Gerentes
BigMat” de la “BigMat
Academy”, ya en marchay con la incorporaciéon

-

A EI Grupo contintia avanzando en el despliegue de su modelo organizativo, con un papel cada vez mas activo de
los subdirectores regionales en la implementacion de la estrategia y en la cercania al socio.

El Grupo refuerza el papel de las areas

de Marketing y Merchandising para impulsar
el crecimiento del negocio de sus socios
desde el punto de venta

de nuevos participantes. Esta iniciativa, orien-
tada a garantizar la continuidad del negocio
del socio, pone el foco en el relevo genera-
cional y la profesionalizacién del sector, impul-
sando la formacién de nuevos perfiles directi-

vos desde un modelo de aprendizaje vertical y
apoyado en la estructura del Grupo. Con ello,
BigMat refuerza su apuesta por el talento, la
gestion empresarial y la evolucion del punto de
venta hacia modelos mas competitivos y soste-
nibles en el tiempo.

A este avance se suma el impulso de nuevas
actuaciones orientadas a reforzar el posiciona-
miento comercial y la visibilidad del socio en su
mercado local, mediante el acceso a soluciones
y herramientas que facilitan su adaptacion a un
entorno cada vez mas competitivo y digitaliza-
do. Para ello, la central cuenta con la participa-
cion directa de los responsables de las areas
de Marketing y Merchandising (esta ultima
en pleno proceso de transformacién) y ambas
orientadas a impulsar el crecimiento del nego-
cio desde el punto de venta, con un despliegue
ya en marcha en distintos puntos de la red que
permitira a cada socio aumentar su alcance,
atraer mas clientes y reforzar su propuesta de
valor en su zona de influencia.
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Este desarrollo se enmarca en uno de los pi-
lares estratégicos definidos por la Direccion
General en la Junta General de junio de 2025,
que situa la digitalizacion y la mejora del
punto de venta como palancas clave para
fortalecer el negocio y la propuesta de valor
del socio.

Hoy, competir no es solo cuestién de pro-
ducto y precio, sino también de visibilidad, po-
sicionamiento y de la capacidad de activar el
punto de venta como palanca de atraccion y
conexion con el cliente.

Estas reuniones de socios se consolidan
como espacios de trabajo orientados a estra-
tegia y resultados, donde no solo se compar-
te estrategia e iniciativas, sino que se hace
seguimiento de su implementacién y se
acompana al socio en su aplicacion real para
mejorar su competitividad y asegurar su creci-
miento a futuro.
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ALMACENES

BigMat impulsa la profesionalizacion
del sector con una nueva Plataforma
de Talento y Personas

1 <« BigMat ha lanzado su
b : nueva Plataforma de
Talento y Personas, una
iniciativa desarrollada
junto a Morgan Philips
para ayudar a los
socios del Grupo

en los procesos de
captacion, seleccion

e incorporacion de
profesionales.

de Talento y Personas, una iniciativa de-

sarrollada junto a Morgan Philips para
ayudar a los socios del Grupo en los proce-
sos de captacion, seleccion e incorporacion
de profesionales, en un contexto de creciente
transformacion y especializacion del sector.

El proyecto es el resultado de mas de un
afo de trabajo conjunto entre los equipos de
la divisidn tecnolégica de BigMat, The BigTech,
el departamento de RRHH del Grupo y Morgan
Philips, firma internacional especializada en
consultoria de talento y seleccién de profesio-
nales.

Con esta nueva plataforma, BigMat refuer-
za su compromiso de ofrecer soluciones y
servicios de valor anadido a su red de socios,
facilitando herramientas y acompafiamiento
orientados a responder a uno de los grandes
retos actuales del sector: la atraccion y fideli-
zacion del talento. La iniciativa busca ayudar a
los socios a afrontar con mayores garantias los
procesos de incorporacién de profesionales,
contribuyendo al desarrollo de equipos prepa-
rados para responder a las nuevas necesidades
del mercado.

“La gestion del talento se ha convertido en
un elemento clave para el crecimiento y la com-
petitividad de las empresas. Desde BigMat
queremos seguir acompanando a nuestros
socios también en este ambito, aportando
soluciones que les ayuden en su dia a dia y

BigMat ha lanzado su nueva Plataforma
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La Plataforma de Talento y Personas
forma parte de la estrategia de BigMat

orientada a seguir desarrollando
servicios de apoyo a sus socios

contribuyan al fortalecimiento y sostenibilidad
del sector”, sehala Carlos Bernaldo de Qui-
ros, director de Recursos Humanos de la
compaiiia.

La Plataforma de Talento y Personas forma
parte de la estrategia de BigMat orientada a
seguir desarrollando servicios de apoyo a sus
socios, impulsando iniciativas que favorezcan
la profesionalizacién del sector, la innovacion
en los servicios y el crecimiento sostenible de
la red que conforma el Grupo. Ademas, esta
iniciativa permitira reforzar la capacidad de
los socios para atraer y consolidar talento
en sus respectivas zonas de influencia, con-
tribuyendo al desarrollo del tejido empresarial
local y a la generacién de empleo especializado
en un sector clave para la actividad econdémica.

Con este lanzamiento, BigMat continta
avanzando en su apuesta por generar herra-
mientas y recursos que aporten valor real a sus
socios y refuercen el posicionamiento del Gru-
po como referente dentro del sector.



/".
.
Y

BAIXENS

EXEI’\S.COm
e
e 7//%1/:

et

TRANSITABLE

%, PEATONAL DIARIO
%

97
D W
OSDE'MPERME“’\\“ P e

Acrilastic |
POLIURETANO {

elall HENOAN WPERMABLIINTE MO T
CEMENTOSA FLEXIBLE - '.y“lﬂmmqmm
N PR O VSR ¢ ',

POLIURETANO

antigoteras
Listo al uso.



Las tiendas BigMat La Plataforma
culminan un ambicioso proceso
de renovacion y modernizacion

BigMat La Plataforma ha transformado integralmente sus espacios comerciales con
nuevas implantaciones, areas Drive In y exposiciones para mejorar la experiencia de

compra del cliente profesional y particular.

A Zona de Drive In en el punto de venta de BigMat La Plataforma en Alcorcon.

de su modelo comercial con la culmina-

cién de un importante proceso de reno-
vacion y modernizacion de su red de tiendas
BigMat La Plataforma, una transformacion
integral que ha supuesto la actualizacion de
los espacios interiores y exteriores, nuevas
implantaciones comerciales y el impulso de
areas especializadas Drive In en practicamente
la totalidad de sus puntos de venta, reforzando
asi su posicionamiento en el canal de reforma 'y
construccion.

Durante el ultimo afo, la compania ha lleva-
do a cabo la renovacion interior de todas sus
tiendas de Madrid, Barcelona y Castilla-Leon,
incorporando una nueva imagen mas moder-
na, funcional y alineada con las necesidades
actuales tanto del cliente profesional como del
particular. A esta actuacion se suma también la
actualizacion exterior de los establecimien-
tos, destacando especialmente las renova-
ciones realizadas en centros de Alcobendas y
Fuenlabrada (Madrid).

El proceso de transformacion también ha
incluido la implantacién de nuevos conceptos
comerciales en tienda, con una reorganizacion
integral de lineales, cabeceras y espacios ex-
positivos, orientados a mejorar la experiencia
de compra, la visibilidad del producto vy la efi-
ciencia en el recorrido comercial del cliente.

B igMat continta avanzando en la evolucion
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Uno de los ejes principales de esta evolucién
ha sido la expansion del modelo Drive In, un
formato disefiado para ofrecer una experiencia
de compra mas agil, comoda y adaptada a las
necesidades del profesional de la reforma vy
construccion. En el dltimo afio, BigMat La Pla-
taforma ha impulsado nuevos espacios Drive In
en las tiendas de Alcobendas, Alcorcon, Geta-
fe, Alcala, Sabadell, Sant Adria, Valladolid y Pa-
lencia, ademas de encontrarse en fase final las
actuaciones en L’'Hospitalet y Sant Just.

La renovacién de espacios expositivos ha
sido otro de los pilares de esta transforma-
cién, impulsada por iniciativas como la nueva
exposicion de la tienda de Alcorcon y la con-
solidacion de diversos espacios comerciales en
los ultimos anos.

Ademas de la renovacion de espacios, las
tiendas BigMat contintan reforzando su
propuesta de valor a través de un asesora-
miento experto y una extensa gama de so-
luciones adaptadas a cualquier proyecto de
obra o reforma. La compafia pone a disposi-
cién de sus clientes mas de 1.200 referencias
de marca BigMat y mas de 12.000 referencias
en stock, garantizando disponibilidad, especia-
lizacién y una respuesta agil para profesionales
y particulares.

A Detalle del interior de BigMat La Plataforma en Alcorcon.



8 centros logisticos, 2 entregas semanales, +12.000 referencias
en stock, +550 proveedores homologados.
Marca BigMat con 1.200 referencias de alta calidad y diferenciacion.
g Todos los servicios para impulsar tu negocio: desarrollo del punto
de venta, marketing, recursos humanos y mas.

Una red que conecta mas de 360 puntos de venta.

Forma parte de la mayor central de compras de materiales

de reforma y construccion como socio y propietario de BigMat.
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CONECTA

IBERGRQUP

Ibergroup presenta Conecta,

su nuevo proyecto de digitalizacion

Conecta Ibergroup, su nuevo proyecto de di-
gitalizacion orientado a transformar la gestion
de la informacién de producto dentro del grupo
y reforzar la conexién entre proveedores, asocia-
dos y equipos comerciales. La iniciativa nace con
el objetivo de establecer un catélogo de produc-
to Unico, estructurado y siempre actualizado, que
sustituya el uso disperso de documentos PDF,
archivos Excel, fichas enviadas por correo, ima-
genes sueltas o referencias duplicadas. De este
modo, Conecta se convierte en un punto de refe-
rencia comun para toda la informacién de produc-
to utilizada en los procesos comerciales del grupo.
Con este proyecto, Ibergroup avanza en
su estrategia de transformacién digital y da
respuesta a una necesidad clave del sector:
disponer de datos fiables, completos y normali-
zados para vender mejor, reducir errores y mejo-
rar la eficiencia en el dia a dia de distribuidores
y proveedores.

Ibergroup ha anunciado la presentacion de

Un catalogo comun para hablar
el mismo idioma

Conecta se articula sobre un estandar de cata-
logo que define los campos minimos obligato-
rios, la identificacién de producto, los atributos
técnicos, formatos, unidades, documentacion
e imagenes, ademas de una taxonomia comun

Ibergroup presenta su nueva
mampara Diva

Ibergroup amplia la propuesta de bafio de su
marca Diva con la incorporacién de una nueva
mampara de ducha integrada en la serie Na-
tura, una linea orientada a ofrecer soluciones
funcionales y adaptadas a las necesidades ac-
tuales del canal profesional.

La nueva mampara esta disponible en tres
configuraciones que permiten resolver insta-
laciones entre paredes, soluciones laterales
abiertas y composiciones en esquina, amplian-
do asi las posibilidades de adaptacién a dife-
rentes espacios de ducha y mejorando la capa-
cidad de prescripcion de la serie Natura dentro
del conjunto de soluciones Diva para bano.
Con esta nueva incorporacion, Ibergroup con-

por familias, subfamilias y atributos. Este mode-
lo permite evitar duplicidades, nombres dis-
tintos para un mismo producto o informacién
desactualizada, facilitando la busqueda, el
filtrado y el uso comercial de cada referencia
por parte de los asociados.

El proyecto contempla también distintas vias
de conexién para los proveedores. Aquellos que
ya dispongan de un sistema PIM podran conec-
tar su catalogo para sincronizar la informacion
con |bergroup.

En el caso de proveedores que todavia no
cuenten con una solucioén de este tipo, el grupo
ofrecera una via de incorporacion adaptada para
facilitar la carga, organizacién y mantenimiento
de sus datos de producto.

Mas eficiencia para proveedores
y asociados

Para los proveedores, la iniciativa permite au-
mentar la visibilidad de sus productos dentro del
ecosistema Ibergroup, reducir tareas adminis-
trativas y mejorar el control sobre la informacién
que llega al punto de venta.

Para los asociados, Conecta supone dispo-
ner de informacién técnica y comercial mas
completa, fiable y accesible, facilitando la ela-
boraciéon de presupuestos, la comparaciéon de
productos y la atencién al cliente final.

1hiii

A La nueva gama se compone de tres modelos: H8, AH y PH, disponibles en dos

acabados, negro v silver, y en diferentes medidas.

tinda desarrollando la gama de bafio Diva dentro de la serie Natura, reforzando una propuesta cada
vez mas completa, coherente y alineada con las necesidades actuales del canal profesional y del
mercado. Con mas de 105 puntos de distribucion, Ibergroup refuerza Diva como una propuesta
de bafio que combina disefio, funcionalidad y cobertura comercial.
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TPA consolida su presencia en el mercado
con la incorporacion de PLB Distribucions

TPA Central de Compras de Distribucién Especialista, S.L.
ha anunciado la incorporacién de un nuevo asociado a su
red nacional de almacenes especialistas en placa de yeso
laminado, aislamientos y sistema constructivos. Se trata de PLB
Distribucions, una compafiia con una solida trayectoria en el
sector y una destacada implantacién en Catalufa. La empresa
cuenta con tres puntos de venta estratégicamente ubicados en
Barcelona, Viladecans (Barcelona) y Reus (Tarragona), con
un total de 9.000 m? de superficie y una plantilla de unas 30
personas. PLB obtuvo un volumen de negocio cercano a los
12 millones de euros de facturacién anual, un volumen que
refleja tanto su capacidad operativa como su posicionamiento
en el mercado. Su crecimiento sostenido se apoya en la calidad
del servicio, la especializacion técnica y una clara orientacién a
las necesidades del cliente. La incorporacion de PLB supone un
paso significativo para TPA, que refuerza de manera notable su
presencia en Catalufia, ampliando su capilaridad territorial y su
capacidad de generacion de volumen.

TPA es una central de compras especializada en sistemas de construccion seca, placa de yeso
laminado, aislamientos y soluciones técnicas para el profesional. Fundada en 2017, integra actual-
mente 37 socios con 70 puntos de venta distribuidos en el territorio nacional, configurando una
red altamente especializada orientada al servicio, la proximidad y la eficiencia operativa.

A De izqda. a dcha.: Juan Palacios y Juan Ramén Lozano, de
PLB Distribucions; Josep Calabuy, de Diaterm Distribuciones;
y Joan Torres, director general de TPA.
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Cuatro nuevos almacenes
se incorporan a Mas Obra

as Obra, ensefa del Grupo BigMat especializada en la
distribucion de materiales de reforma y construccion,

continia ampliando su red con la incorporacion de
cuatro nuevos almacenes en Andalucia. Estas nuevas adhe-
siones refuerzan la presencia de Mas Obra en la region y refuer-
zan su compromiso.

Las nuevas incorporaciones corresponden a Pertor Mate-
riales y Servicios, S.L., en Estepona; Materiales de Construc-
cion Atencia Escobar El Camara, S.L., en Torrox Costa; Al-
macenes Benamiel24, S.L., en Arroyo de la Miel, y Materiales
de Construcciéon DIMAS, S.L., en Baza. Con estas nuevas
altas, Mas Obra sigue fortaleciendo su implantacién y desarrollo
en el territorio y reafirma su compromiso con los almacenes
independientes, proporcionandoles acceso a mejores condi-
ciones de compra, acuerdos con proveedores de referencia y
servicios orientados a mejorar su competitividad y desarrollo
del punto de venta en sus respectivas zonas de influencia.

Con la suma de estas cuatro nuevas altas, Mas Obra supe-
ra los 90 almacenes asociados, alcanza mas de 115 puntos
de venta y una superficie conjunta superior a los 450.000 mz2,
repartidos por todo el territorio nacional e islas, con una factu-
racion agregada que supera los 215 millones de euros.

Per a un
futur
més solid

ALMACENES

A Miguel Hortelano, responsable comercial de Mas Obra con los
responsables de Almacenes Benamiel24, S.L.

A Miguel Hortelano con el equipo de Pertor Materiales y Servicios, S.L.
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JEFE DE VENTAS NACIONAL
CANAL DISTRIBUCION DE SOPREMA

“La formacion es un pilar
fundamental y en SOPREMA
apostamos firmemente por ello
a través de SOPRACADEMY”

Nacido hace 45 anos en Mallorca, aunque reside en
Barcelona desde el 1998, a Tomeu se le nota este aire
mediterraneo que tienen los nacidos en esta preciosa isla
balear conocida antiguamente como “La isla de la calma”.

Texto: Ramon Capdevila / Fotos: Linformatiu






¢Encuentra a faltar a su querida
Mallorca?

Mucho. Y este afio seguramente

un poco mas... Mi madre fallecio el
pasado mes de marzo y desde la
distancia aun se vive peor. Alli tengo
a toda mi familia mas cercanay los
amigos “de siempre”. Sin embargo,
la frecuencia de vuelos es muy
notable y esto me ha permitido ir
casi cada fin de semana y estar con
ellos.

¢COmo nos presentarias a
SOPREMA?

SOPREMA es un grupo internacional
con mas de 100 afios de experiencia
especializado en soluciones para

la construccién, especialmente en
impermeabilizacion, aislamiento,
revestimientos, pavimentos y
sistemas técnicos para la envolvente
del edificio. A lo largo de nuestra
trayectoria, nos hemos consolidado
como un referente global gracias

a una apuesta constante por

la innovacién, la calidad y la
sostenibilidad.

Uno de nuestros pilares estratégicos
es el canal de distribucién, con el
que trabajamos de manera muy
cercana. Nuestro objetivo es ser
mas que un fabricante: queremos
ser un socio fiable y confiable

que aporte valor, con soporte
técnico, formacién y una amplia
disponibilidad de producto.

Hablenos de vuestro portafolio.

El portafolio de SOPREMA es uno
de nuestros grandes diferenciales.
Ofrecemos una gama muy completa
que cubre practicamente todas

las necesidades del sector de la
construccion.

En impermeabilizacion contamos
con soluciones bituminosas,
membranas sintéticas y sistemas
liquidos, adaptados tanto a obra
nueva como a rehabilitacién. En
paralelo, disponemos de una amplia
oferta de aislamiento térmico

y acustico, que incluye desde
soluciones mas tradicionales como
XPS, EPS o PIR hasta materiales
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mas sostenibles como la lana de
madera PAVATEX o la guata de
celulosa Univercel.

Ademas, desarrollamos soluciones
especificas para cubiertas, obra
civil, drenaje y aplicaciones
técnicas. Esto permite a la
distribucién trabajar con un Unico
proveedor capaz de dar respuesta a
multiples tipologias de proyecto, lo
que simplifica la gestion y aporta un
alto valor afadido.

¢Nos adelantas las novedades
que tenéis en el horizonte?

En SOPREMA estamos en
constante evolucion y recientemente
hemos lanzado varias novedades
importantes que refuerzan nuestro
posicionamiento. Por un lado,
hemos estrenado una nueva web
corporativa, mucho mas intuitiva
y orientada al usuario profesional.
Facilita el acceso a la informacién
técnica, mejora la experiencia de
navegacion y permite localizar
soluciones de forma mucho mas
agil.

En cuanto a producto, hemos
desarrollado una nueva gama

eficientes y adaptadas a las
necesidades reales del mercado y de
la distribucion.

¢Gozan de buena salud nuestros
edificios en temas de aislamiento e
impermeabilizacion?

En general, todavia hay margen

de mejora. Aunque en los ultimos
afnos se ha avanzado mucho,
especialmente en obra nueva
gracias a las exigencias normativas,
una parte importante del parque
edificatorio existente presenta
carencias tanto en aislamiento como
en impermeabilizacion. En Espafia,
gran parte de los edificios fueron
construidos antes de la entrada en
vigor de normativas mas exigentes
en materia de eficiencia energética,
lo que se traduce en pérdidas
energéticas, problemas de confort
y, en muchos casos, patologias
asociadas a la humedad.

En impermeabilizacion, seguimos
viendo incidencias derivadas de
soluciones envejecidas o mal
ejecutadas, especialmente en
cubiertas y zonas enterradas. Esto
genera problemas que no solo

“Es clave contar con un portafolio
amplio y soluciones adaptadas a cada
situacién, y con el asesoramiento

de aislamiento reflexivo, que
destaca por su ligereza, facilidad
de instalacion y eficiencia térmica,
especialmente en proyectos de
rehabilitacién o espacios reducidos.
Otra de las grandes novedades es
la incorporacion de la poliurea a
nuestro portafolio. Se trata de una
solucién de impermeabilizacion
liquida de altas prestaciones, muy
resistente y rapida de aplicar,

que permite ejecutar superficies
continuas sin juntas. En conjunto,
todas estas novedades responden
a nuestra estrategia de ofrecer
soluciones cada vez mas completas,

técnico adecuado”

afectan a la durabilidad del edificio,
sino también a su habitabilidad.
Este contexto representa un reto,
pero también una gran oportunidad
para el sector y, en particular, para
la distribucion. La rehabilitacion
energética y la mejora del parque
existente estan impulsando la
demanda de soluciones mas
eficientes, faciles de aplicar y con
mayor durabilidad.

Por eso es clave contar con un
portafolio amplio y soluciones
adaptadas a cada situacion, asi
como con el asesoramiento técnico
adecuado. Desde nuestro punto de



vista, el papel de la distribucién es
fundamental para trasladar estas
soluciones al mercado y contribuir a
mejorar la calidad y el rendimiento de
nuestros edificios.

¢ Como valora la situacion actual
de la reforma y rehabilitaciéon en
Espana?

La reforma y rehabilitacién estan
viviendo un momento claramente
dinamico en Espaia, impulsado por
varios factores. Por un lado, existe
una necesidad real de rehabilitar un
parque edificatorio envejecido, y
por otro, las exigencias en materia
de eficiencia energética estan
acelerando este proceso.

Ademas, las ayudas europeas y los
programas de rehabilitacién han
contribuido a activar el mercado,
especialmente en actuaciones
relacionadas con la mejora del
aislamiento térmico y la envolvente
del edificio. Esto ha generado una
mayor concienciacion tanto en
profesionales como en el usuario
final sobre la importancia de invertir
en soluciones de calidad. En este
contexto, la distribucion juega un
papel clave, ya que actua como
canal tractor de estas soluciones.
La demanda no solo crece, sino que

también se vuelve mas técnica,
lo que obliga a contar con gamas
mas completas y asesoramiento
especializado.

¢ Como analiza las expectativas de
futuro?

Las perspectivas son positivas,
especialmente a medio y largo
plazo. Todo apunta a que la
rehabilitacion seguira ganando peso
dentro del sector de la construccion,
convirtiéendose en uno de sus
principales motores. La combinacion
de normativas mas exigentes,
objetivos de descarbonizacion y el
encarecimiento de la energia seguira
impulsando la necesidad de mejorar
el rendimiento de los edificios
existentes. A esto se suma un
cambio progresivo en la mentalidad
del mercado, donde cada vez

se valora mas la durabilidad, la
eficiencia y el confort.

Para la distribucion, esto representa
una gran oportunidad, pero también
un desafio. Sera fundamental
adaptarse a un entorno mas
especializado, con productos mas
técnicos y soluciones cada vez

mas completas. En nuestro caso,
vemos este escenario como una
oportunidad para seguir aportando

valor a través de la innovacién, la
ampliacion de nuestro portafolio
y el acompafiamiento técnico

al canal, con el objetivo de dar
respuesta a las nuevas demandas
del mercado.

¢ Tenemos suficiente conciencia
de la importancia de la
sostenibilidad?

La conciencia ha evolucionado
de forma significativa en los
ultimos afos, pero todavia no es
homogénea en todo el sector.
Cada vez existe una mayor
sensibilidad, impulsada por la
normativa, los fondos europeos
y, también, por una preocupacion
social creciente. Sin embargo,
aun queda camino por recorrer,
especialmente en determinados
segmentos del mercado donde
el precio sigue siendo el principal
factor de decision.

La sostenibilidad ya no se
entiende solo como un valor
afiadido, sino como un requisito
imprescindible. En este sentido,
materiales mas eficientes,
sistemas duraderos y soluciones
que contribuyan a reducir el
consumo energético estan
ganando protagonismo.
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¢Por qué cree que Espafa ha sido
un pais poco sensible a estos
temas?

Histéricamente, Espafia ha

tenido un modelo constructivo

muy orientado al corto plazo,
donde factores como el clima o

el coste inicial han condicionado
las decisiones. Durante afios, la
eficiencia energética o la durabilidad
no han estado en el centro del
debate como si lo han estado en
otros paises europeos.

Ademas, la normativa llegé mas
tarde y con menor exigencia

en etapas anteriores, lo que ha
generado un parque edificatorio
con importantes carencias. A esto
se suma una menor cultura de
mantenimiento y rehabilitacion
frente a la obra nueva. No obstante,
esta tendencia esta cambiando

de forma clara. Hoy el mercado es
mas exigente, esta mas informado
y camina hacia estandares mas
alineados con Europa.

¢Cree que hace falta un poco de
pedagogia ante el cliente final
sobre la importancia de un buen
aislamiento térmico y acustico?
Sin duda. La pedagogia es clave.

El cliente final todavia no siempre
percibe el valor real de un buen
aislamiento mas alla del coste
inicial, cuando en realidad tiene un
impacto directo en el confort, el
ahorro energético y la revalorizacion
del inmueble.Es importante
trasladar el mensaje de que invertir
en aislamiento no es un gasto,

sino una inversién a medio y largo
plazo. Aqui, tanto fabricantes como
distribucién y profesionales tenemos
una responsabilidad compartida:
explicar, asesorar y acompanar al
cliente en la toma de decisiones.
¢Esta preparada la distribucion
para la venta de sus productos?
La distribucion ha evolucionado
mucho en los ultimos afos y esta
cada vez mas profesionalizada.

Sin embargo, el crecimiento de
soluciones técnicas y la complejidad
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“La distribucion ha evolucionado
mucho en los ultimos anos y esta
cada vez mas profesionalizada”

de algunos sistemas exige un
esfuerzo constante de adaptacion.
Hoy en dia, no basta con disponer
de producto; es necesario aportar
conocimiento, asesoramiento

y servicio. En este sentido,

vemos una distribucion cada vez
mas capacitada, pero también
consciente de que la especializacién
sera clave para seguir siendo
competitiva.

¢Cual tiene que ser el papel de la
distribucion en este contexto?

El papel de la distribucién es
absolutamente estratégico. Actua
como nexo entre el fabricante y

el aplicador o cliente final, y por
tanto tiene una gran capacidad de
prescripcion.

En el contexto actual, su rol va mas
alla de la venta: debe ser capaz de
asesorar, recomendar soluciones
adecuadas y aportar valor técnico.
Ademas, la cercania al mercado

le permite detectar necesidades y
tendencias de forma muy rapida.
Por eso, creemos que la distribucion
debe posicionarse como un socio
técnico, no solo como un punto de
suministro.

Importancia de la formacién
SOPRACADEMY

La formacion es un pilar
fundamental en este proceso de
evolucion del sector. En SOPREMA
apostamos firmemente por ello a
través de SOPRACADEMY, nuestra
plataforma de formacién dirigida

a distribuidores y profesionales.

El objetivo es proporcionar
conocimiento técnico sobre
sistemas y aplicaciones, pero
también ayudar a entender mejor
las necesidades del mercado.
Creemos que una distribucién bien
formada no solo vende mejor, sino

que aporta un mayor valor al cliente y
contribuye a mejorar la calidad global
de la construccién.

No me gustaria terminar

esta entrevista sin pedirle su
opinién acerca del sector de la
distribucion. ;Cémo ve, en general,
a los grupos de compra?

Los grupos de compra han ganado
relevancia y juegan un papel
importante dentro del sector.

Han contribuido a profesionalizar

la distribucién, mejorar la
competitividad y optimizar procesos.
Desde nuestro punto de vista,

son estructuras que aportan valor,
especialmente en un entorno cada
vez mas exigente. No obstante, el
reto esta en combinar esa capacidad
de negociacion con la especializacion
técnica y el servicio, que son factores
diferenciales clave. El equilibrio entre
precio, producto y conocimiento

sera determinante para su evolucién
futura.

Alguna reflexién final sobre el
sector de la construccion...

El sector de la construccion se
encuentra en un momento de
transformacion, marcado por la
sostenibilidad, la rehabilitacién y

la creciente tecnificacion de las
soluciones. En este escenario, la
colaboracion entre fabricantes,
distribucion y profesionales sera
clave para dar respuesta a los retos
actuales. Desde SOPREMA, vemos
el futuro con optimismo, apostando
por la innovacion, la formacién y un
portafolio cada vez mas completo
que permita acompanar al canal

de distribucién en su crecimiento y
evolucion.
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GAMMA El Pantano impulsa
su transformacion con el autoservicio
de construccion 2.0

a evolucion del punto de venta en el sec-
Ltor de la construccién sigue dando pasos

firmes dentro de GAMMA. Asi, GAMMA el
Pantano se ha convertido en el segundo al-
macén asociado en implantar el nhuevo mo-
delo de Autoservicio de Construcciéon 2.0, una
apuesta estratégica que ya estd demostrando su
impacto tanto en la operativa del almacén como
en la experiencia del cliente profesional. Un pro-
yecto integral, estudiado, disefiado y montado
por la Central en tan solo 3 dias.

Desde el primer momento, el equipo tuvo
claro que queria formar parte del proyecto. “La
innovacion siempre ha formado parte de nues-
tra manera de entender el negocio. Cuando nos
presentaron el proyecto vimos claramente
que suponia una oportunidad real de mejora
para nuestra tienda y para el servicio al cliente

A Equipo de GAMMA Central; de izqda. a dcha.: Pere Sadurni, Musta el Abdi; Marta
Calduch; Nacho Ramos; Gerente de GAMMA El Pantano; Josué Cid, Retail Project
Manager y Cristian Jauregui, responsable del departamento técnico.

profesional”, explican desde Gamma El Pantano.

Un modelo pensado para ganar tiempo

El redisefio del espacio y la organizacién del
producto permiten una circulacion mucho mas
intuitiva, donde el cliente localiza lo que necesi-
ta de forma rapida. “Sobre todo se nota en la
rapidez. La nueva organizacion y la mejor ubi-
cacion del producto facilitan mucho el recorrido
por el almacén”, sefialan desde el asociado.

Uno de los aspectos mas destacables de la
implantacion ha sido la rapidez con la que el
cambio se ha trasladado al comportamiento
del cliente. Este efecto refuerza la idea de que
el Autoservicio de Construccion 2.0 no es solo
una mejora estética, sino una herramienta real
para optimizar la experiencia de compra y au-
mentar la eficiencia del servicio.

Respaldo de GAMMA en todo
el proceso

Otro de los puntos que destacan desde GAM-
MA el Pantano es el acompafiamiento reci-
bido durante toda la implantacién, un factor
clave en este tipo de transformaciones. “El
servicio, la atencién y la ayuda durante todo el
proceso es algo que se agradece muchisimo y
aporta mucha tranquilidad”.

En este sentido, el asociado también pone
en valor aspectos como la agilidad del pro-
yecto, la facilidad de implantacién y el sopor-
te global de la central.
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Para GAMMA el Pantano, el Autoservicio de
Construccién 2.0 no es una solucién puntual,
sino un modelo que define el futuro del alma-
cén de materiales. “Es un autoservicio mas
visual, mas dinamico y mucho mas alinea-
do con la forma de trabajar del profesional
actual”. En definitiva, “significa agilidad en la
gestion y en los pedidos y, sobre todo, un gran
apoyo con atencién constante al asociado”. Y
lo tienen claro: recomendarian el modelo sin
dudarlo. “Ofrece mucha comodidad sin necesi-
dad de contar con un gran stock, el proceso es
agil y el respaldo de GAMMA es total, ademas
de contar con facilidades de financiacién”.

A Dos imagenes con diferentes zonas de la implantacion llevada a cabo por
GAMMA El Pantano.



Gran acogida en el

“IV Congreso y Feria
Canal de Instalaciones
de la Region de Murcia”
organizado por
Rodriguez Valero

A Mesa redonda de debate, bajo la tematica: “Crisis de la
vivienda en Espafia”, compuesta por Ana Maria Garcia,
directora general de CONAIF; Sebastian Molinero, secretario
general de ANDIMAC; Mari Carmen Gonzalez, directora general
de Mercados en la firma Airzone y vocal de AFEC; y José Isidoro
Marin en representacion del Colegio oficial de Ingenieros
Industriales de la Region de Murcia.

Regién de Murcia organizado por el distribui-

dor Rodriguez Valero y celebrado el pasado
mes de mayo en Murcia, supero nuevamente las
expectativas con la asistencia de mas de 300 per-
sonas y un total de 42 expositores de las principa-
les marcas del sector.

El acto fue inaugurado por Jorge Garcia Mon-
tero, Consejero de Fomento e Infraestructuras de
la Region de Murcia, quien destaco positivamen-
te el papel estratégico y esencial del colectivo alli
congregado para afrontar el reto de la vivienda
en Espafa. Por su parte, Sebastian Rodriguez,
gerente de Rodriguez Valero, también dedicé
unas palabras de agradecimiento a todos los
asistentes y, en especial, a los ponentes de la
mesa redonda y a todas las personas venidas
de diversas regiones del pais, recordando a
todos los asistentes, la importancia que tiene
este colectivo: “un gremio esencial para la socie-
dad, en el que todos nosotros aportamos de una
forma u otra, servicios tan basicos y necesarios
como son el agua, el ACS o la climatizacion. Tanto
fabricantes, distribuidores como Rodriguez Valero
e instaladores, trabajamos cada dia para mejorar y
promover la eficiencia energética de equipos y sis-
temas, contribuyendo también a la sostenibilidad
y al cuidado del medio ambiente.”

EI IV Congreso y Feria de Instalaciones de la

Maxima In_di :iduglidad.

Schliiter®>-KERDI-BOARD-W

Disefio exclusivo y maxima flexibilidad: Schltter-
KERDI-BOARD-W es la forma mas sencilla de crear su
propio lavabo individual. El elemento prefabricado de
KERDI-BOARD es extremadamente ligero, se puede
cortar a la medida deseada y puede ser inmediata-
mente revestido de ceramica u otros recubrimientos.
Contiene todos los componentes para una correcta
impermeabilizacion y combina a la perfeccion con to-
dos los acabados de los perfiles de drenaje KERDI-
LINE-VARIO. Ademas, el lavabo de Schliiter es apto
para su instalacién entre tres paredes y esquinas de
paredes y permite un montaje suspendido, que se
puede ampliar opcionalmente con fijaciones de pared.

www.schlutersystems-soluciones.es

| Ischliter
Systems .



ALMACENES

GAMMA El Mundo se pone de largo y renueva

El establecimiento, ubicado en Aspe (Alicante) presenta una transformacion integral de su espa-
cio de exposicion, con una cuidada seleccion de producto y una imagen totalmente actualizada.

AMMA continlia apostando por la mejora
G de los puntos de venta de sus almacenes

asociados con larenovacion integral de la
tienda GAMMA El Mundo, un proyecto que for-
ma parte del modelo de tienda de exposicién
5.0 de GAMMA que ha permitido modernizar
y optimizar por completo el espacio expositivo,
mejorando tanto la experiencia de compra como
la funcionalidad de las instalaciones.

El proyecto de renovacion ha supuesto una
transformacion profunda de la exposicion, ac-
tuando tanto sobre la distribuciéon y la funcio-
nalidad del espacio como sobre su imagen y
equipamiento. Entre las mejoras realizadas
destacan la creacién de un nuevo acceso
directo desde la zona de aparcamiento, la
renovacion integral de la exposicion y del
pavimento, la actualizacion de las instalacio-
nes de climatizacién, electricidad e iluminacién,
asi como la modernizacién de la fachada y la
carteleria exterior.

La intervencién también ha permitido opti-
mizar la presentacién del producto, reorgani-
zando diferentes areas expositivas e incorpo-
rando una amplia seleccion de novedades, es-
pecialmente de Baho, la marca en exclusiva
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de los asociados GAMMA. Ademas, la tien-
da prevé incorporar préximamente una nueva
zona técnica dedicada a la ceramica, reforzan-
do su propuesta de valor para los profesionales
del sector.

Gracias a esta actuacion, GAMMA EIl Mun-
do dispone ahora de un espacio mas amplio,
ordenado y funcional, concebido para mejorar
la experiencia de compra y facilitar la inspira-
cion de clientes y profesionales en sus proyec-
tos de reforma y construccion.

A Diferentes
detalles de la
nueva exposicion
de GAMMA El
Mundo.




ALMACENES

totalmente su exposicion con el modelo 5.0

<« Foto de familia
con los equipos
de GAMMA El
Mundo y GAMMA
Central.

'V Aspecto de la
jornada inaugural
que reunié a
familiares, amigos
y profesionales
del sector.

Una inauguracion marcada
por la ilusion y el orgullo compartido

La inauguracién de la nueva exposiciéon fue
una jornada muy especial que reunié a fami-
liares, amigos y profesionales del sector en un
ambiente cercano, distendido y lleno de com-
plicidad. El evento conté también con la pre-
sencia de personal de GAMMA Central, que
quiso acompanar al asociado en un momento
tan significativo.

Los asistentes pudieron descubrir de pri-
mera mano el resultado de la renovacién, una
tienda que destaca por su amplitud, orden y
elegancia, con una imagen moderna y co-
herente que refleja la esencia del proyecto.
Cada detalle ha sido cuidadosamente trabaja-
do para crear un entorno inspirador y funcional,
pensado tanto para el cliente particular como
para el profesional.

Durante la celebracion, los invitados disfru-
taron de un catering que favorecio6 el intercam-
bio de impresiones y la conversacion entre pro-
fesionales de la construccién, colaboradores,
amigos y familiares, convirtiendo el encuentro
en una excelente oportunidad para compartir
experiencias y celebrar esta nueva etapa.

La inauguracién de GAMMA El Mundo se
convirtié asi en una muestra del esfuerzo
conjunto, la implicacién y el trabajo en equi-
po que han hecho posible este proyecto, de-
jando un recuerdo muy especial entre todos los
asistentes y marcando el inicio de una nueva
etapa para el establecimiento.
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BigMat La Plataforma Odoricio
celebra con éxito la cuarta edicion
de su feria de Proveedores

taforma Odoricio celebré por cuarto aho

consecutivo la espectacular Feria de Pro-
veedores, que ya se ha convertido en todo un
evento de referencia en la ciudad de Soria.

En esta edicién tampoco faltaron las pre-
sentaciones de las Ultimas novedades de cada
fabricante, las demostraciones de producto y
las ofertas especiales preparadas exclusiva-
mente para esta cuarta edicion. Ademas, du-
rante el transcurso del evento se realizaron sor-
teos de productos y regalos para todos los asis-
tentes. También hubo un servicio de barbacoa,
asi como un speaker y musica para amenizar el
evento que se extendié a lo largo de la jornada.
La repercusion del evento volvié a trascender el
ambito comercial, contando con presencia en
distintos medios de comunicacion de Soria
y Castillay Ledn, incluyendo televisién, radio y
medios digitales.

BigMat La Plataforma Odoricio cuenta con
12.000 m? de superficie total disponible, con
una zona de venta de producto de 4.000 m? y
una oferta de alrededor de 40.000 referencias.
El distribuidor cuenta también con otro punto de
venta en Soria dedicado exclusivamente a ex-
posicion de ceramica y articulos para el bafo, y
hace un afio adquirié otro punto de venta, tam-
bién en Soria, para la venta de materiales de
construccién. Ademas, dispone de otro alma-
cén de materiales en la localidad de Calatayud
(Zaragoza) inaugurado en el afio 2019.

EI pasado mes de mayo, BigMat La Pla-

norYicN jd

——ar T

LI 4

A Roberto Gonzalez, segunda generacion al frente del negocio, atendiendo a los
medios de Castilla Ledn que acudieron a cubrir el evento.

A Vista general de la feria en las instalaciones de BigMat La Plataforma Odoricio en Soria y detalles de algunos de los momentos de esta edicion.
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LUIS ALBERTO
GARCIA-ESCUDERO

DIRECTOR COMERCIAL DE EDIFICACION
DE SAINT-GOBAIN PLACO E ISOVER

“El distribuidor vy el instalador son
partners estratégicos para Placo®,
el eje sobre el que construimos
nuestra oferta al mercado”

Soy Ingeniero Civil por la Universidad Politécnica de Madrid, una formacion que
me ha aportado una solida base técnica y una vision estructurada de los procesos
constructivos y de la gestion de proyectos. Complementé esta formacion con un MBA por
la UNED, que reforzd mi vision estratégica, mi capacidad de analisis y mi comprension
del funcionamiento de las organizaciones, especialmente en ambitos como la gestion
empresarial, la direccion de equipos y la toma de decisiones en contextos complejos.
Ademas, cuento con un Master en Retail Management, Sales, Distribution and
Marketing Operations por el Grupo IOE.

Texto: Ramon Capdevila / Fotos: PLACO
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¢CO6mo nos presentaria a Saint-
Gobain Placo?

Saint-Gobain Placo es un actor
clave en el mercado, lider en

el sector de la placa de yeso
laminado y las soluciones en yeso
para la construccion de tabiques,
particiones, techos y fachadas.
Placo® es sin6nimo de innovacion.
Tenemos una propuesta diferencial
basada en soluciones y sistemas

de alto valor anadido, capaces

de satisfacer las mas altas
exigencias técnicas, estéticas y de
sostenibilidad de los edificios.

Con 6 instalaciones productivas en
Espafa, ofrecemos una amplia gama
de soluciones completas para el
acondicionamiento y construccion
de edificios nuevos y en renovacion.
Estas soluciones contribuyen a
optimizar la eficiencia energética

de los edificios, minimizando el
impacto medioambiental, integrando
la economia circular como pilar de
nuestra estrategia.

En Placo® formamos parte del
Grupo Saint-Gobain, lider mundial
en construccién ligera y sostenible
que disefa, fabrica y distribuye
materiales y servicios para los
mercados residencial, no residencial
y de infraestructuras. Con presencia
en 80 paises y mas de 162.000
empleados, el Grupo obtuvo unos
resultados de 46.500 millones de
euros en ventas en 2025 y, ademas,
esta comprometido con el objetivo
de cero emisiones netas de carbono
para 2050.

¢ Coémo definiria su
posicionamiento actualmente

en el mercado respecto a otros
competidores?

En Placo® somos el partner de
referencia de nuestros clientes
distribuidores e instaladores. Para
nosotros, el distribuidor es un eje
clave sobre el que desarrollamos
nuestra estrategia, por su papel
fundamental en la llegada al
mercado y en la generacion de valor
conjunto. Asimismo, buscamos
ser la marca de referencia para
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“Buscamos ser la marca de referencia
para los instaladores del mercado,
ofreciendo un servicio integral

y soluciones completas desarrolladas

los instaladores del mercado,
ofreciendo un servicio integral y
soluciones completas desarrolladas
de forma conjunta, que nos permitan
dar una mejor respuesta a sus
necesidades reales.

Placo® cuenta con una amplia
cartera de soluciones de placa

de yeso laminado, soluciones en
yeso y perfileria que proporcionan
proteccion contra el fuego,
aislamiento acustico, resistencia
mecanica o resistencia a la
humedad, entre otros. Todas las
soluciones han sido ensayadas

y cuentan con DAP (Declaracion
Ambiental de Producto), marcado
CE y la marca de calidad N de
AENOR, adaptandose asi a las
exigencias del Cédigo Técnico de la
Edificacion.

Nuestra apuesta por los sistemas
constructivos completos es clara:
las placas de yeso laminado, al
combinarse con soluciones de

lana mineral como aislamiento de
Saint-Gobain Isover, dan como
resultado sistemas de tabiqueria

y sistemas de fachada completos,
ensayados, con un excelente nivel
de prestaciones, garantizando un
elevado rendimiento.

Con el objetivo de transformar la
manera en que entendemos los
edificios, desde Placo® apostamos
por la construccion ligera,
ofreciendo soluciones y sistemas
con espesores y pesos reducidos,
que mantienen excelentes
prestaciones técnicas sin aumentar
la carga del edificio. Nuestra apuesta
por las soluciones ligeras permite
optimizar la productividad en obra,
reduciendo los errores de ejecucion
y simplificando los montajes.
Asimismo, la sostenibilidad es

de forma conjunta”

un pilar fundamental para Placo®.

La placa de yeso laminado forma
parte de los pocos materiales

de construccién que se pueden
reciclar en su fase de instalacion en
obra. Esta ventaja debe explotarse

al maximo para salvaguardar las
reservas naturales de las canteras
de yeso de donde se extrae y
minimizar la generacioén de residuos,
reincorporandolos a la cadena de
produccién con el objetivo de fabricar
mas placa de yeso laminado u otros
productos con mayor contenido en
reciclados. Por ello, en 2017 lanzd su
servicio de reciclaje Placo® Recicla,
siendo pionero en Espana.

Ademas, también fabricamos placas
de yeso laminado que incorporan
contenido reciclado, como Placo®
Planet futuRE, transformando los
residuos en recursos. Asimismo,
somos el partner de referencia de
arquitectos e ingenierias en materia
de sostenibilidad, acompafandolos
en el cumplimiento normativo y en
todo el proceso de reciclaje, a través
de apoyo técnico y certificaciones
que avalan nuestras soluciones.

Alguna innovacion o novedad de
producto en el horizonte.

Nuestra conocida solucién Habito®
fue un hito clave en el mercado que
marco una nueva forma de concebir
las placas de yeso laminado. Hoy,
hemos ampliado nuestra gama de
placas robustas para tabiqueria
interior, desarrollada para responder a
los espacios con mayores exigencias
de resistencia, durabilidad y uso
intensivo. Nuestros clientes nos
trasladaban que las necesidades de
dureza de las placas variaban de un
proyecto a otro, por eso, ponemos a
su disposicion diferentes soluciones



con diferentes niveles de robustez.
Esta gama estd compuesta por las
placas Habito®, Placo® Fénix y
Placo® PPH, tres soluciones que
permiten disefar sistemas de altas
prestaciones mecanicas sin renunciar
a la ligereza, la eficiencia constructiva
y la calidad de acabado propias de la
construccién en seco.

Para Placo® sigue siendo una
prioridad disefar soluciones cada
vez mas sostenibles. Placo® Planet
fue la primera, una placa de yeso
fabricada con contenido reciclado, y
desde la marca seguimos apostando
por ese camino. Ahora, esa placa
forma parte del sistema completo

de tabiqueria futuRE de Saint-
Gobain Isover y Placo®, el primer
sistema completo para interiores

que reduce en un 20% su huella de
carbono, manteniendo las mas altas
prestaciones térmicas, acusticas, de
robustez y de proteccion frente al
fuego.

¢ Coémo valora la situacién actual
de la reforma y la rehabilitacion en
Espaia? ¢Queda todavia mucho
por hacer?

La rehabilitacion y reforma tienen un
peso importante en la construccién
en Espana. Es el principal motor de
actividad del sector en el parque

edificatorio actual, donde nuestros
sistemas de placa de yeso y
aislamiento juegan un papel clave
a la hora de garantizar el confort de
los usuarios y mejorar la eficiencia
energética de los edificios.

La rehabilitacién energética de
edificios ha cobrado una gran
importancia tanto en el panorama
nacional como en el internacional
debido a multiples factores,

entre ellos, el cambio climatico,

el crecimiento exponencial de la
poblacion mundial y los recursos
naturales limitados. En los paises
de la OCDE, la edificacion es
responsable de entre el 25% vy el
40% del uso total de energia, cifra
que pone de manifiesto la necesidad

de hacer un uso racional de la misma

en el sector constructivo.

Al hablar de rehabilitacién, es

cada vez mas comun encontrar
usuarios que demandan que sus
viviendas tengan un menor gasto
energético. De hecho, segun el
Bardmetro Saint-Gobain de los
Hogares 2024, un estudio de
mercado que recoge la opinion de la
poblacién espafola sobre su hogar,
el 73% de los encuestados en este
estudio afirma haber reformado
su vivienda o tener intencién de
hacerlo préximamente, por lo que

la rehabilitacidn resulta clave en
nuestro sector.

Prueba de ello es el desarrollo de
nuestros sistemas completos
de fachada Placotherm®,
disefiados para dar respuesta

a las necesidades actuales del
mercado. Soluciones ligeras,
rapidas de instalar y eficientes,
que aportan altas prestaciones
técnicas y constructivas,
facilitando la ejecucion de la
fachada y garantizando un mejor
rendimiento global del edificio.
La normativa va impulsando

la importancia de hacer una
rehabilitacion en la que se
consideren cuidadosamente
aspectos como el
acondicionamiento térmico, el
acondicionamiento acustico

y la proteccion pasiva contra
incendios, entre otros.

¢ Tenemos suficiente
conciencia de la importancia
de la sostenibilidad y respeto
ambiental al abordar proyectos
de reforma y rehabilitacion?

En los ultimos afos la poblacion
ha adquirido un mayor nivel de
conciencia sobre la sostenibilidad
y la eficiencia energética a la hora
de acometer una reforma en su
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vivienda, si bien es cierto que aun
queda mucho camino por recorrer.
Segun el Barémetro Saint-Gobain de
los Hogares 2024 de Saint-Gobain,
hay tres motivos principales que
llevan a una persona a acometer
una reforma en su vivienda: la
mejora estética, la busqueda de
un mayor confort y la eficiencia
energética.

Como fabricante experto en
sistemas de placa de yeso laminado
y aislamiento y en agente activo
implicado la construccion sostenible,
somos conscientes de la importancia
de ofrecer al mercado soluciones
que contribuyan a reducir la
demanda energética de los edificios.
Es importante tener en cuenta

que son los sistemas completos
los que garantizan las mejores
prestaciones, siempre avaladas por
ensayos técnicos que certifican su
idoneidad para optimizar el nivel de
confort y seguridad.

¢Cree que hace falta un poco de
pedagogia ante el cliente final
sobre la importancia de un buen
aislamiento térmico y acustico?
¢Coémo lo trabaja Saint-Gobain
Placo?

Aunque la sensibilidad hacia la
sostenibilidad y el confort ha
crecido en los ultimos afios, muchos
usuarios finales aun no comprenden
plenamente el impacto que un buen
aislamiento —tanto térmico como
acustico— tiene en su bienestar
diario, en la eficiencia energética de
su hogar y en el valor a largo plazo
de su vivienda. El aislamiento suele
quedar “oculto” tras los acabados,
y eso hace que se perciba como

un elemento secundario, cuando
en realidad es uno de los que mas
influye en la calidad del espacio
interior.

Placo® apuesta por una
comunicacion accesible,

que traduzca conceptos como
aislamiento térmico y acustico,
transmitancia térmica o eficiencia
energética a un lenguaje cercano
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“Nuestros sistemas completos
de fachada Placotherm® estan
disenados para dar respuesta a las
necesidades actuales del mercado”

para el usuario final. El objetivo

es que cualquier persona pueda
entender por qué el aislamiento
debe estar en el centro de cualquier
reforma para incrementar el nivel de
confort de los espacios.

Asimismo, llevamos a cabo acciones
de formacién para profesionales con
la Academia Saint-Gobain, una
iniciativa para formar, sensibilizar y
concienciar a los profesionales que
construyen edificios: arquitectos,
instaladores y distribuidores.
También seguimos manteniendo

una estrecha colaboracién con los
programas de educacién de FP Dual,
formando a los futuros profesionales
instaladores.

¢Cual tiene que ser el papel de

la distribucién en este nuevo
contexto de futuro? ;Cree que
esta suficientemente preparada

a nivel de conocimiento de
producto?

El distribuidor es un partner
estratégico para Placo®, el eje
sobre el que construimos nuestra
oferta al mercado y el amplificador
de nuestra marca en el dia a

dia del sector. Por ello, resulta
indispensable trabajar de forma
conjunta, basandonos en una
relacion de confianza, cercania 'y
escucha activa constante, alineada
con nuestras promesas de marca:
cercania con el cliente, innovacion,
rendimiento y sostenibilidad.

En un contexto donde la distribucion
esta inmersa en un proceso de
transformacion, cada vez mas
unificado para conseguir un alcance
nacional, adaptamos nuestra
estructura y nuestra forma de
trabajar para seguir siendo

un socio solido y fiable en esta
transicion, sin perder de vista las
necesidades del distribuidor local.
Lo hacemos apoyandoles con
formacion continua en sistemas,
normativa, nuevo CTE y ensayos,
manteniéndolos siempre al dia de la
evolucioén del sector. Asimismo, les
facilitamos nuevas herramientas que
les permitan trabajar de forma mas
eficiente y sencilla, ayudandoles a
desarrollar sus negocios y a hacer
crecer sus equipos.

Acompafiamos a nuestros
distribuidores Placo® e Isover

en todas las etapas, ofreciendo
formacion técnica en directo y

un soporte continuo por parte de
nuestros especialistas. Estamos
presentes a lo largo de todo el
proceso en el canal, apoyando tanto
a instaladores como al desarrollo y
cierre de obras. Somos el referente
técnico y estratégico cuando el
distribuidor lo requiere.

Alguna consideracion final

para compartir con todos los
profesionales del sector...

Como director comercial del area de
Edificacion, mi principal objetivo es
consolidar y potenciar el trabajo de
los equipos comerciales de Isover y
Placo® junto a nuestros distribuidores
y empresas instaladoras,
anticipandonos de forma proactiva

a las necesidades del mercado de
PYL y aislamiento. Estamos detras
de las marcas que marcan el camino,
pero lo que realmente nos distingue
es nuestra capacidad de acompanar
a los clientes, anticipar los retos del
sector y construir, juntos, el futuro de
la edificacion.
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ALMACENES

Higinio Tabares: 60 anos de historia,
compromiso y crecimiento junto
a Coarco y Grupo Ibricks

La empresa familiar, con mas de 60 afos de historia en Tenerife, ha sabido adap-
tarse a los cambios del mercado manteniendo la cercania, el servicio y una fuerte
vinculacion con el territorio, reforzando hoy su competitividad gracias al respaldo
de Coarco y Grupo Ibricks.

<« Punto de venta
de Higinio
Tabares en
la localidad
tinerfefia de
Adeje.

de una empresa que ha crecido junto a

la propia transformacion de Tenerife. Lo
que comenzé en 1962 como un pequefo ne-
gocio ligado a la agricultura se ha convertido
en una compania referente en Tenerife mante-
niendo intactos valores como la cercania, el es-
fuerzo y el compromiso con sus clientes. Mas
de 60 anos después, la empresa continta
siendo un proyecto familiar que ya prepara el
relevo generacional, manteniendo viva la forma
de entender el negocio que la ha acompafnado
desde sus origenes.

I I ablar de Higinio Tabares e Hijos es hablar

Tres generaciones unidas por una
misma forma de entender el negocio

El relevo generacional ha sido una constante
dentro de Higinio Tabares. La segunda gene-
raciéon asumio la responsabilidad de continuar
el proyecto familiar y hoy la tercera genera-
cién ya forma parte activa de la empresa,
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garantizando la continuidad de un nego-
cio construido durante mas de seis décadas.
Mas alla de la propia familia, la compania ha
conseguido generar un fuerte sentimiento de
pertenencia entre sus trabajadores, reflejando
la estabilidad y el compromiso que siempre la
han caracterizado.

Canarias: una forma diferente
de entender el servicio

Trabajar en un territorio insular obliga a desa-
rrollar una visién distinta del negocio. La pla-
nificacién, la gestion del stock y la capacidad
de anticiparse adquieren una relevancia todavia
mayor que en otros mercados. “En Canarias,
si no lo tienes, no lo vendes”, resume Nelso
Tabares, reflejando una realidad que ha lle-
vado a la empresa a desarrollar una operativa
muy orientada a la prevision y a la rapidez de
respuesta. A ello se suma una forma de en-
tender el negocio donde el asesoramiento y el



trato personalizado siguen siendo una de sus
principales ventajas competitivas. En un entor-
no donde las grandes superficies tienen cada
vez mas presencia, Higinio Tabares continta
apostando por ofrecer un servicio préximo y
adaptado a las necesidades de cada cliente:
“Cuando competimos con las grandes superfi-
cies, la diferencia esta en el servicio, la cercania
y el trato personal”, explica Nelso Tabares.

Mas de 15 afios creciendo junto
a Coarco

La colaboracién y el trabajo conjunto también
forman parte de la historia reciente de Higinio
Tabares. La empresa se incorporé a Coarco
(Cooperativa de Ferreterias de Canarias) en
enero de 2010, iniciando una etapa marcada
por el crecimiento empresarial y el compromi-
so con el modelo cooperativo. Durante estos
mas de quince anos, la compafiia ha reforza-
do su presencia en el sur de Tenerife con seis
puntos de venta ubicados en Chio, Adeje,
Guia de Isora y Llanos de Aridane - La Pal-
ma, consolidando un servicio cercano y profe-
sional. Esta evolucion también les ha permitido
ampliar su capacidad operativa, realizando en-
vios de material al resto de islas y dando res-
puesta a las necesidades de clientes en todo
el archipiélago.

Su implicacién dentro del proyecto coope-
rativo ha sido constante, contribuyendo a for-
talecer la organizacién a través de la confian-
za, la participacion y la apuesta por el trabajo
conjunto. Una trayectoria que demuestra como
la colaboracién entre empresas independientes
impulsa la competitividad y el desarrollo del te-
jido empresarial canario.

Grupo Ibricks: nuevas oportunidades
sin perder la identidad

La alianza estratégica entre Coarco y Grupo
Ibricks ha permitido a Higinio Tabares acceder
a una estructura mucho mas amplia de servi-
cios y herramientas, reforzando distintas areas
del negocio sin renunciar a la identidad y a la
forma de trabajar que han definido a la empre-
sa durante toda su trayectoria. Actualmente, la
compainia ya se apoya en servicios impulsa-
dos por la central como la gestién de redes
sociales, el desarrollo web y otras herramientas
orientadas a mejorar su visibilidad y competi-
tividad en un entorno cada vez mas exigente.
Pero, mas alla de los servicios, uno de los
aspectos que mas valoran es la transparen-
cia con la que se construye la relacion con
el asociado. Un modelo donde el almacén co-
noce qué obtiene, cuando lo obtiene y puede
planificar con mayor seguridad su negocio.
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A Carlos Calvillo, responsable de zona Canarias de Grupo lbricks, con Nelso
Tabares, gerente de Higinio Tabares.

“Desde el primer momento hemos visto que Grupo
Ibricks ofrece una rentabilidad real y un modelo trans-
parente, donde el asociado sabe qué obtiene y cuan-
do lo va a recibir”, destaca Nelso Tabares. Una forma de
trabajar basada en la transparencia, la previsibilidad y la
confianza, tres pilares que se han convertido en algunos
de los principales valores diferenciales de la central y que
permiten a los asociados desarrollar su negocio con ma-
yor seguridad y una visién a largo plazo.

Todo ello responde a una forma muy concreta de en-
tender el crecimiento empresarial: poner al asociado en el
centro de cada decision y acompafarlo con herramien-
tas, servicios y soluciones que le permitan seguir siendo
competitivo sin perder su identidad. Después de mas de
60 afos de historia, Higinio Tabares continda mirando al
futuro con la misma mentalidad que ha definido toda su
trayectoria: adaptarse, mejorar y seguir avanzando.

2 A Detalles de la
zona de ferreteria.
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Hay una novedad para aquellos que quieren vivir con impacto cero sin
sacrificar el rendimiento: un adhesivo, Keraflex Extra S1, y una lechada
para juntas, Ultracolor Plus, con efecto nulo en el cambio climatico.
Para una instalacién de alta calidad y sostenible de baldosas ceramicas.
Desde hoy lo mejor para el medio ambiente es lo mejor para ti.
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ALMACENES

Creixell impulsa su crecimiento desde
la cercania, la especializacion y el respaldo
de Grupo lbricks

La empresa dirigida por la segunda generacion familiar, combina atencion personalizada, especiali-
zacion técnica y una clara orientacion al canal profesional para seguir reforzando su posicionamien-
to en un mercado cada vez mas exigente.

A La dimension de la empresa se refleja'en unas instalaciones que cuentan‘con 14.000 m2
de patio, 2.000 m2 de exposicion, 2.000 m2 de almacén'y 500 m2 de taller mecanico.

rencia dentro del sector de la construc- entender lo que necesita y responder bien”.

cion y la reforma en la comarca del Baix Ese enfoque ha permitido a la empresa fideli-
Emporda (Girona). Con origen familiar y una zar durante afios tanto al cliente profesional como
evolucion constante desde 1970, la compaiia al particular, construyendo una relacién de con-
ha construido un modelo solido apoyado en la fianza basada en la atencion constante y el cono-
profesionalizacion, la cercania al cliente y una cimiento del cliente.
propuesta integral pensada tanto para el profe-
sional como para el particular.
Actualmente, Pere Creixell, representante de
la segunda generacion familiar, lidera la com-
pafnia desde hace mas de 30 afos, mantenien-
do los valores fundacionales e impulsando una
evolucion constante del negocio para adaptar-
se a las nuevas exigencias del mercado. Con la
vista puesta en el futuro, la empresa ya prepara
el relevo hacia una tercera generacion.

Creixell es una de las empresas de refe- una atencion distinta. Lo importante es escuchar,

Cercania como ventaja competitiva

En un entorno donde cada vez pesa mas la in-
mediatez, Creixell mantiene una forma de tra- ; Nt
bajar basada en la relacion cercanay el trato di- 4 pe izda.: a dcha.: Juan Palazén, director de compras de Grupo Ibricks:

recto. Pere Creixell resume esa filosofia con Pere Creixell, gerente y propietario de Creixell; y Eduard Marquez, 4rea
claridad: “Cada cliente y cada obra necesitan manager de Grupo Ibricks.
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Segunda generacion, misma esencia vision de futuro

Con Pere Creixell al frente desde hace mas de 30 afos, la em-
presa ha reforzado su modernizacion, ampliando servicios
y consolidando una propuesta cada vez mas especializada
sin perder la esencia familiar que la caracteriza. Una evolucion
que mantiene las raices del negocio y una forma de trabajar ba-
sada en la cercania, el compromiso y la confianza construida
durante décadas.

Esta trayectoria refleja la solidez de un proyecto familiar con
vocacién de continuidad, que ya mira hacia la incorporacién de
la tercera generacion para seguir desarrollando el negocio con la
misma visiéon y compromiso.

El valor estratégico de Grupo Ibricks

Como asociado de Grupo lbricks, Creixell encuentra un res-
paldo clave para seguir siendo competitivo sin renunciar a su
identidad propia. Mas alla de la mejora en condiciones comer-
ciales, la compania valora especialmente el acompanamiento in-
tegral que ofrece la central, aportando herramientas, servicios y
soluciones orientadas a mejorar la rentabilidad, la eficiencia y la
capacidad competitiva del negocio. Un apoyo 360° que permi-
te optimizar recursos y reforzar el posicionamiento del almacén
manteniendo siempre su independencia y su forma de trabajar.
“Hoy la logistica tiene un papel decisivo. Poder contar con una
estructura como la de Ibricks nos ayuda a ser mas rapidos, plani-
ficar mejor y ofrecer mejor servicio, especialmente en un contex-
to donde el sector exige cada vez mds capacidad de adaptacion,
agilidad y eficiencia operativa”, destaca Pere Creixell.

o

v

A Detalles de la zona de la exposicion.

A ello se suma el acompanamiento y asesoramiento comercial profesional que Grupo Ibricks ofrece de forma
cercana y constante, junto con acuerdos con proveedores lideres, herramientas digitales y soluciones adaptadas a

la realidad diaria del almacén profesional.

Un referente preparado para seguir creciendo

Creixell representa a las empresas familiares que han sabido evolucionar sin perder su identidad. Su conocimiento
del mercado y la especializacién en cada proyecto explican una trayectoria solida y reconocida en Catalufia. Con
el respaldo de Grupo lbricks, la compainia afronta el futuro reforzando aquello que mejor sabe hacer: acom-
panar al profesional, aportar valor en cada proyecto y seguir evolucionando desde la cercania, la especializacién y

la confianza.
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Jodul abre en Barcelona

800 m2 que convierten la eleccion de materiales en un acto de diseo.

408 con un espacio de doble planta dise-

fado por Marti Nualart (Nualart Studio) que
redefine la forma de seleccionar materiales y
productos premium para arquitectura e interio-
rismo, presentados en ambientes reales, y que
quiere convertirse en un punto de conexion e
intercambio cultural para profesionales en Bar-
celona.

Uno de los principales retos del proyecto
era integrar una gran variedad de materia-
les y sistemas sin generar saturacion visual,
creando al mismo tiempo recorridos fluidos e
intuitivos que permitieran una lectura clara del
espacio. Otro de los retos era equilibrar la fun-
cionalidad comercial con una experiencia ar-
quitecténica cuidada y coherente, teniendo en
cuenta que el nuevo showroom debia acoger
también actividades de conexién, culturales
y de formacion para profesionales del disefno.

Laidea central del proyecto era crear un local
en Barcelona donde el escaparate y la fachada
se destinaran integramente a la parte mas con-
ceptual y espectacular: una estanteria de do-
ble altura que funciona como metafora de la
infinidad de posibilidades para el cliente.

I a firma catalana debuta en Muntaner,

El espacio resultante transmite orden visual
y responde al objetivo de reflejar la evolu-
cion propia de Jodul tres décadas después
de su nacimiento, destacando como lugar hi-
brido de exposicién de producto y plataforma
de conexion para profesionales que buscan
asesoramiento técnico, formacioén, innovacion
e intercambio de conocimientos en eventos
culturales -como su conocido ciclo de encuen-
tros Sobretaula—y activaciones generadas des-
de Jodul.
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SU nuevo showroom

Jodul pertenece a
GRUP MATDECO

una trayectoria de

Para entender completamente el nuevo es-
pacio es imprescindible conocer la historia y
evolucion de la companhia, que ha avanzado
de la distribucion hacia la prescripcion, el
diseno y la cultura de los espacios. La em-
presa, 100% familiar, fue fundada en 1992 en
Taradell (en el interior de Catalufa, a 1 hora de
Barcelona), por Josep Cabanas y Dolors Bar-
full. De hecho, el nombre ‘Jodul’, es fruto de la
contraccién de sus nombres de pila: Josep y
Dolors, /dulors/ en catalan.

y cerrd el 2025 con una
facturacion de 22 millones
de euros, consolidando

crecimiento sostenido

Este nuevo espacio inaugurado en Barce-
lona se complementa a la perfeccién con el
showroom que Jodul inauguré en el aio 2023
en las instalaciones de su sede central en
la localidad barcelonesa de Taradell y que la
convirtié en el punto de referencia indiscutible
para el sector de la construccién, la arquitectu-

ray el interiorismo.

ALMACENES
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Se trata de un showroom de 1.500 m? re-
novado también por el estudio Nualart en co-
laboracion con el propio equipo de Jodul. El
resultado son dos espacios inspiradores donde
se pueden encontrar las ultimas tendencias y
con el que Jodul reafirma su compromiso con
la calidad y la excelencia en el sector. En la ac-
tualidad, Jodul es una empresa referente en el
nicho de los materiales premium y su papel
como primer filtro de calidad de los mejores ar-
quitectos e interioristas esta consolidado.

Jodul puso por primera vez un pie en Bar-
celona en el afio 2016 con su primer Jodul Lab,
un espacio de 200 m2 en la calle Numancia que
se convirtié en uno de los primeros laboratorios

Uno de los retos clave que la familia Jodul
trasladé a Nualart Studio era crear espacios
personales e intimos sin perder nunca la
dimension global del local, ni la vision de conjunto

de materiales de la ciudad. Ahora, diez afos
después, en palabras de Aman Cabanas, res-
ponsable comercial y marketing de Jodul y se-
gunda generacion de la empresa familiar: «esta
iniciativa refuerza nuestra voluntad de tras-
cender el ambito puramente comercial, po-
sicionandonos como un agente activo en la
difusion de la cultura del disefio y en la crea-
cion de comunidad profesional en torno a la
arquitectura y los materiales”.

La sostenibilidad es parte inherente de su
modelo: apuestan por fabricantes europeos,
produccion de proximidad, materiales durade-
ros y marcas con certificaciones ambientales
y procesos responsables. Paralelamente, im-
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pulsan actividades culturales y divulgativas
vinculadas a la arquitectura, el disefo y la
cultura de los materiales, apoyando el talen-
to local y colaborando con asociaciones para
fortalecer el tejido cultural y social del territorio.
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GAMMA Grup Tinalex organiza una
Jornada Profesional para sus clientes

<« Justoenel
medio de
la imagen,
Marta y Maria
Valldosera que
ya representan
la segunda
generacion de
esta empresa
familiar, y que
ya se han
incorporado a la
direccion de la
misma.

una Jornada Profesional para sus clientes en su pun-

to de venta de Torredembarra (Tarragona). A la Jor-
nada asistieron 9 proveedores que presentaron sus Ultimas
novedades en un ambiente muy profesional y participativo:
Kerakoll; Velux; Schliitter Systems; Ceys; Attros; DeWalt;
RUBI; Makita y Onduline. La Jornada finalizé con un sorteo
y con la entrega de diferentes premios de productos para la
construccién. Grupo Tinalex lo forman un conjunto de mas
de 40 personas distribuidas en 8 puntos de venta en la
provincia de Tarragona y se han convertido en una de las
marcas de referencia en la provincia de Tarragona. La em-
presa tiene una historia de mas de 30 afios ayudando tanto
a particulares como a profesionales en el desarrollo de cual-
quier proyecto de reforma y construccion

G AMMA Grup Tinalex organizo el pasado mes de mayo
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Tambien es noticia...

PREDECAT - PREFABRICATS DECORATIUS CATALUNYA

a f @ PREMIADA POR SUS 35 ANOS DE HISTORIA
Pred ec e Hay empresas que no hacen ruido, pero que dejan huella.
md al formlg PREDECAT es una de ellas. Desde la localidad de Mas-
Donem for quefa (Barcelona) esta empresa especializada en piedra
artificial y hormigén arquitectonico llega este 2026 a los
35 afios de actividad con una trayectoria construida a
base de oficio, exigencia técnica y capacidad de adap-
tacion.

Los 35 afios de Predecat no son soélo una efeméride.
Son el reflejo de una trayectoria empresarial construi-
da con perseverancia, especializacion y vision de futu-
ro. Una empresa que ha hecho del hormigén un lenguaje
propio y que sigue demostrando que, incluso en los ma-
teriales mas soélidos, existe espacio para la creatividad y
la precision.

<« Miguel Angel Aceiton, gerente y propietario de PREDECAT -
PREFABRICATS DECORATIUS CATALUNYA, recogiendo el reconocimiento
en los Premios UEA a la Trayectoria Empresarial.

VALENCIA ACOGERA EL ENCUENTRO TPA 360, SU EVENTO
MAS IMPORTANTE

La Central de Compras de distribucion especialista,
TPA celebrara los préximos 16 y 17 de septiembre su
habitual punto de encuentro entre asociados y provee-
dores en un nuevo formato denominado “Encuentro
TPA 360”, que sustituye a las tradicionales Jornadas
de Compras y que nace con la vocacién de convertir-
se en el principal punto de encuentro anual entre dis-
tribuidores especialistas, fabricantes y profesionales
del sector. El evento tendra lugar en La Ciutat de les
Arts i les Ciencies de Valencia, y en palabras del presi- Tat) k.8 il PROXIMAMENTE
dente de TPA; Antonio Moreno: “Encuentro TPA 360 : W'
representa la evolucion natural de nuestra central e s ol

de compras. Queremos construir un espacio donde
el negocio siga siendo protagonista, pero donde tam-
bién tengan cabida la colaboracion, el conocimiento y
las relaciones que generan crecimiento a largo plazo.
Nuestro objetivo es convertir este encuentro en una referencia anual para todo el distribuidor especialista.”

AE| Encuentro se organizara en el marco incomparable de La Ciutat de les
Arts i les Ciéncies de Valencia

BIGMAT GARRO CELEBRA CON EXITO LA SEGUNDA EDICION
DE SU TORNEO DE PADEL MIXTO

BigMat Garro celebré el pasado 12 de junio la segun-
da edicion de su Torneo de Padel Mixto. El encuentro
tuvo lugar en las instalaciones de Padel Barcelona,
en El Prat de Llobregat, y reunié a clientes, colabo-
radores y profesionales del sector en una jornada
marcada por el deporte, la convivencia y el networ-
king. Desde BigMat Garro valoran muy positivamente
el éxito de esta segunda edicién y reafirman su volun-
tad de seguir promoviendo iniciativas que fomenten
la proximidad, la colaboracion y las relaciones entre
los profesionales del sector.

A Iméagenes del Torneo de Padel celebrado en El Prat de Llobregat
(Barcelona)
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PROVEEDORES

La pieza porcelanica FRONTEK da vida
al nuevo Mercat de I’Abaceria con una
cubierta ventilada de nueva generacion

La rehabilitacion del Mercat de I’Abaceria, uno de los espacios mas emblematicos de Barcelona, es
un ejemplo de como la innovacion en envolventes arquitectonicas puede transformar edificios exis-
tentes y adaptarlos a las exigencias actuales de sostenibilidad, eficiencia energética y durabilidad.

cercana a los 486.000 euros, el mercado

ha experimentado una renovacién integral
que ha permitido recuperar la funcionalidad y el
atractivo de un edificio que, con el paso de los
anos, habia perdido parte de sus prestaciones
técnicas. El proyecto tenia como obijetivo prin-
cipal devolver la vida util a este equipamiento
publico y convertirlo nuevamente en un punto
de referencia para el barrio, mejorando al mis-
mo tiempo su comportamiento energético y el
confort de sus usuarios.

Tras unos meses de obras y una inversion

Cubierta ventilada y placas solares

La actuacion mas destacada se ha centrado
en la cubierta, donde el Grupo Greco Gres ha
participado con uno de sus productos mas
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destacados e inovadores de la firma, las pie-
zas ceramicas Frontek, que se han instalado
con un innovador sistema de cubierta ventilada
realizado con piezas de porcelanico extruido al-
veolar de diferentes colores. Ademas de aportar
una identidad visual singular al edificio, esta so-
lucién constructiva ofrece importantes ventajas
técnicas. Gracias a la camara de aire gene-
rada por el sistema ventilado de Frontek, se
reduce significativamente la transferencia térmi-
ca entre el exterior y el interior, contribuyendo
a mantener temperaturas mas estables durante
todo el afo y disminuyendo la demanda energé-
tica del inmueble.

Otro de los elementos diferenciales del pro-
yecto es la integracion de pequefas placas so-
lares entre las piezas ceramicas Frontek de la
cubierta. El sistema Lumers permite incorporar

A Impresionante
el nuevo
aspecto del
Mercat de
I’Abeceria
después
de su total
renovacion.



paneles solares para la generaciéon de ener-
gia renovable sin alterar la estética del con-
junto, demostrando que la sostenibilidad pue-
de integrarse de forma natural en la arquitectura
contemporanea. En las imagenes se puede ver
que estéticamente los paneles a penas se ven,
quedando integrados a la perfeccién con el res-
to de piezas ceramicas de porcelanico Frontek
que recubren la cubierta.

Para esta actuacion, los arquitectos respon-
sables han confiado en el Grupo Greco Gres,
fabricante especializado en porcelanico extruido
de altas prestaciones. y en las soluciones de
su cubierta ventilada, Frontek. Ademas, laem-
presa ubicada en Toledo gracias a sus técnicas
de produccion, puede imitar todos los colores
de la carta RAL, tomando como referencia el c6-
digo seleccionado por los disefiadores. En este
caso, han sido cuatro colores diferentes los que
se han fabricado a medida para lograr el efecto
deseado por los arquitectos.

Sus sistemas destacan por su elevada re-
sistencia frente a condiciones climatoldgicas
adversas, su larga vida util y sus reducidas
necesidades de mantenimiento, caracteristi-
cas especialmente valoradas en proyectos de
rehabilitacion y edificios de uso publico. Ade-
mas, la compafia ofrece una garantia superior
a 20 anos tanto para las piezas como para el
sistema de instalacion. Gracias a las carac-
teristicas fisicas de la pieza con los alveolos
y las ranuras laterales, la colocacién ha sido
mucho mas sencilla y rapida que con otro tipo
de sistemas de instalacion.

PROVEEDORES

Esta mejora adquiere una relevancia especial
en un espacio de uso intensivo como un mer-
cado municipal, donde la apertura constante
de puertas dificulta el control de la climatiza-
cion interior. Con la nueva cubierta, el edificio
minimiza las ganancias térmicas proceden-
tes del exterior, permitiendo que los sistemas
de climatizacién concentren sus esfuerzos en
compensar Unicamente las pérdidas derivadas
del uso diario de las instalaciones.

La renovacién del Mercat de I’Abaceria con-
firma el papel que desempenan las solucio-
nes ceramicas ventiladas como Frontek en
la construccion actual, aportando eficiencia,
sostenibilidad y valor arquitecténico. Un proyec-
to que demuestra cémo la rehabilitacion puede
combinar disefio, innovacién y rendimiento para
crear edificios .mas confortables, eficientes y
preparados para afrontar los retos del futuro.

<« Frontek (junto

con paneles
fotovoltaicos
integrados) es el
protagonista en la
nueva y colorista
cubierta del
edificio, ubicado
en el barrio de
Gracia de la
Ciudad Condal.

A Imagen de
la cubierta y la
colocacion de
las piezas.
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RUBI celebra 75 anos impulsando
la innovacion en el sector de la ceramica

La compaiia, cuyo origen se remonta a la década de los afios 50 con la invencion de la
primera cortadora manual del mundo por parte de los hermanos Boada, reafirma su com-
promiso con la innovacion, la calidad de sus soluciones y la proximidad al profesional.

UBI celebra este 2026 su 75 aniversario, un
hito que pone en valor una trayectoria mar-
cada por la innovacién, la cercania con los
profesionales y el compromiso de desarrollar solu-
ciones que contribuyan a la evolucion del sector de
la construccion. Su origen se remonta a 1951, con
la invencion de la primera cortadora manual del
mundo, bautizada como RUBI. Esta herramienta
fue creada por los hermanos Boada para dar res-
puesta a una necesidad real de los albaiiiles de la
época, que cortaban el mosaico hidraulico rayando-
lo con un punzén y dando un golpe seco.
Aquella primera cortadora RUBI supuso un an-
tes y un después en la forma de trabajar de miles

de profesionales, transformando para siempre el
oficio y la manera de cortar el mosaico hidraulico.
Este material, uno de los mas representativos de la
arquitectura modernista y del paisaje arquitecténi-
co de Barcelona, esta estrechamente ligado a una
tradicion artistica y constructiva que figuras como
Gaudi contribuyeron a convertir en icono. Décadas
después, seguia planteando importantes retos en
obra.

En ese contexto, RUBI supo aportar una solucién
innovadora que ayudo a los profesionales a trabajar
con mayor precision, impulsando asi la evolucién de
las herramientas para la construccion.

Desde la invencion de la primera cortadora a lideres del sector

Desde entonces, RUBI ha seguido creciendo junto <« Primera

a los profesionales, escuchando sus necesidades y cortadora de

desarrollando soluciones adaptadas a la evolucién RUBI lanzada
de los materiales, las tendencias constructivas y los 2: Z:%(;aggfﬂ

retos en la obra. Setenta y cinco afos después, la
compafhia se ha consolidado como referente inter-
nacional en herramientas y soluciones para el corte,
la colocacion y el mantenimiento de ceramica.
“Durante estos 75 anos, RUBI ha construido
su trayectoria sobre dos grandes pilares: la inter-
nacionalizacién y la innovacién de producto. Hoy,
en un entorno cada vez mas cambiante, seguimos
mirando al futuro con una vision mas amplia, basada
en la calidad, el servicio, la agi-
lidad y la eficiencia, para conti-
nuar acompanando a nuestros
mercados, clientes y usuarios.
Este aniversario nos impulsa a
seguir transformandonos junto
al sector, manteniendo siem-
pre al profesional en el centro
de nuestra estrategia”, afirma
Josep Maria Piera, director
general de RUBI Group.

A Guiada por su propdsito Better Professionals. Better Places, RUBI mantiene la mirada puesta en el futuro
y reafirma su compromiso de seguir impulsando la innovacion en el sector, desarrollando soluciones que
aporten valor al trabajo diario de los profesionales y contribuyan a crear mejores espacios.



TRANSFORMANDO
EL FUTURO JUNTOS

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

HOY SEGUIMOS MARCANDO EL CAMINO DEL SECTOR.



CALIBRIC ONE N

TERREAL

BLOQUE CERAMICO
RECTIFICADO

 Bloque ceramico rectificado.

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

o Se utiliza en:
Muro de carga.

Acabado de fachadas
(ventiladas/SATE/revestimiento).

Paredes separadoras.
e 4,8 veces mas aislante

que un ladrillo perforado:
Apto para edificios de bajo consumo.
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Invisible, pero mortal: I‘"Olinsv

El radon es la segunda causa de
cdancer de pulmdn en Espana

Municipios con potencial
radon superior a 300 Bq/m?

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

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

PROPAMP IMPE FLEX RADON es una de las medidas
para hacer frente al radoén.

PROPAM® .
IMPE FLEX RADON

Impermeabiliza y bloquea el raddn
en una sola aplicacion

® Mortero impermeqbi]izqnte' MORTERD FLEXIBLE IMPERMEABLE
" AL AGUA Y AL GAS RADON

e Barrera contra el gas radon.

PROPAM®

IMPE FLEX

15kg

CM-01-P

Argamassa
~ Mlexivel

_ impermeavel a
agua e ao radéo.

. . Mortier flexible imperméable
a I'eau et au radon,

Flexible mortar imper,
mea
to water and radon, : e

vrorave IINIPE FLEX RADON
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Ayudamos a los
profesionales que
lo necesitan.

(Aunque no lo reconozcan)

Con casi 80 puntos de venta, aportamos

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

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

distribucion de materiales de construccion.
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Aislamiento eficiente,
seguro y accesible

La lana mineral Volcalis es un aislamiento sostenible y de alta calidad Volcalis tiene una clasificacion
que, por sus propiedades, contribuye al confort y la eficiencia A+ en la calidad del aire interior,
térmica y acustica en los edificios. la mejor clasificacion de calidad

L . L . . del aire interior, lo que significa
Es un producto ecolégico, resistente al fuego, de facil aplicacion, . .
emisiones muy bajas o nulas de

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

EMPRESA CERTIFICADA EMPRESA CERTIFICADA

eiC eiC volcalis.pt

| 150 14001 | MOM | 150 9001 | 900!

Zona Industrial de Bustos - Aveiro - Portugal
CENTRUEE 5020 [ Jm T (+351) 234 751 533 - geral@volcalis.pt
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Lana mineral blanca
que se aplica por insuflado
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Natural y
suave al tacto

O

Inocuo y libre
de impurezas
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Embalaje
optimizado
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Sostenible
y reciclable
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Gran eficiencia
energética
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DESIGNED TO INSPIRE
BUILT-TO LAST

PORCELANICO
EXTRUSIONADO
ALVEOLAR

X XL hasta 100 x 300 cm

+34 925 50 00 54
contacto@grecogres.com
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