CANALFERRETER®

www.canalferretero.com

Publicacion profesional dirigida
al distribuidor del sector
ferretero y del suministro
industrial

Ano XI. n° 76.
Julio-Agosto 2020

LA REFORMA Y LA
REHABILITACION
CLAVES PARA LA
CONSTRUCCION

- Monogréfico Pinturas

+ Foro AFEB 2020

- Monogréfico Ruedas

+ SICUR ESPECIAL COVID-19






editorial

CIFRAS RECORD CON LA REAPERTURA'Y PRUDENCIA
ANTE EL FUTURO PROXIMO

I_ a reapertura de los establecimientos de ferreterfa y bricolaje
con el inicio generalizado de la desescalada, desde la sequnda se-
mana del mes de mayo, ha amortiguado el impacto de Ia crisis del
COVID-19 sobre el sector. Segun los datos de AECOC, la facturacion
de los distribuidores en mayo-con una apertura parcial y progresiva
por territorios- cayd un 2,96% respecto al mismo periodo del afio
pasado, lo que supone una fuerte recuperacion respecto a los des-
censos del 9,3% registrados en el acumulado del primer trimestre
-con el inicio del confinamiento en marzo- y del 75,4% en abril,
cuando las tiendas se mantuvieron cerradas durante todo el mes.
Las grandes superficies especializadas de la ferreterfa y bricolaje
fueron las que tuvieron un mejor comportamiento, pasando de una
caida del 81,4% en abril a un descenso del 0,6% en su facturacion
en el mes de mayo. Por su parte, los establecimientos tradiciona-
les redujeron sus cifras de negocio un 49,6% en abril y minimiza-
ron las pérdidas en mayo hasta dejar los nimeros rojos en un 3,3%.
Ademds del buen funcionamiento del canal online y de otras for-
mulas de venta no presencial impulsadas por los distribuidores
desde el inicio del confinamiento, los cambios de habito en el con-
sumo han favorecido los buenos datos del mes de mayo. La ne-
cesidad de limitar los desplazamientos ha hecho que las ratios de
conversion a venta por cada visita se hayan multiplicado y que el
ticket medio por compra también haya crecido. Sin embargo, el
sector es mas prudente respecto a las previsiones para el sequndo
semestre del afio. "Hay que tener en cuenta las consecuencias de
la crisis: como se verd afectado el tejido empresarial, cudl serd Ia
dimension de la destruccion de empleo después del verano vy

cémo esto impactard en la economia doméstica y en la confianza
de los consumidores serdn algunas de las claves que marcardn la
sequnda mitad del 2020", apunta Lozano.

En el canal profesional, Ia crisis ha tenido menor afectacion porque
los contratos de obra y reformas estaban firmados desde antes de
del inicio del confinamiento. "La duda es cudl serd el panorama
una vez finalicen las actividades que hoy estdn en marcha". Entre
las pocas certezas con las que cuenta el sector para el futuro se en-
cuentra el creciente rol que jugard el canal online en sus ventas,
que antes del confinamiento representaba entre un 6% y un 10%
-sequn el distribuidor- y que en el mes de marzo supuso alrede-
dor de un 80% de la facturacion total.

Pero auin no hemos vuelto a la ansiada normalidad, los rebrotes se
suceden por diferentes partes de Espafia, y algunos territorios
estdn volviendo a tener limitaciones de apertura y de aforo, el
COVID-19 sigue mads presente que nunca y no se sabe cual serd el
comportamiento del virus y si afectard en mayor o menor medida,
en los proximos meses. Lo que si ha quedado claro es que las fe-
rreterfas son y seran siempre un servicio esencial, “Ias farmacias
del hogar”.

De momento, EUROBRICO sigue adelante, a pesar de los Ultimos
acontecimientos. No ha ocurrido lo mismo con SPOGA-GAFA, Ia
feria internacional mas importante de jardineria que tenfa que
tener lugar en septiembre en Colonia, ha cancelado su edicion
2020 y no serd hasta mayo de 2021 cuando los fabricantes del
sector verde se vuelvan a reunir en este certamen de gran im-
portancia a nivel mundial.

www.canalferretero.com
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LA REFORMA Y LA REHABILITACION SUPONEN
MAS DEL 407% DEL VALOR DE LOS MATERIALES
DEL CONJUNTO DE LA CONSTRUCCION

EL PARQUE DE EDIFICIOS ENVEJECE A UN RITMO ANUAL DEL 1,8%, MIENTRAS LA REHABILITACION

EDIFICATORIA AFECTA UNICAMENTE AL 0,15% DEL MISMO

EN EL PRIMER TRIMESTRE DEL ANO 2020 LAS

PERDIDAS ACUMULADAS POR CULPA DE LA
PANDEMIA ASCENDERIAN HASTA LOS 1.700

MILLONES DE EUROS, APROXIMADAMENTE, EN
EL MERCADO DE MATERIALES PARA REFORMA.
POR OTRO LADO, ANDIMAC INFORMA QUE LA

INTENCION DE HACER OBRAS DE MEJORA Y
MANTENIMIENTO EN LOS HOGARES HA
ESCALADO 9 PUNTOS EN EL ULTIMO MES
(MAYO 2020)
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I_ a patronal de la reforma, Andimac, revela que la inten-
cion de hacer obras de mejora y mantenimiento en los ho-
gares ha escalado 9 puntos en el Ultimo mes (mayo 2020),
situdndose este porcentaje en el 28%, después de que el
pasado 23 de mayo se levantaran las prohibiciones impues-
tas en viviendas habitadas.

Esta mayor disposiciéon a hacer reformas contrasta con los
datos registrados en el trimestre anterior, en el que el sec-
tor sufrié abultadas caidas continuadas del 35% en marzo vy
del 75% en abril, que se suavizaron hasta el 10% en mayo
como consecuencia de la apertura de la demanda retenida.
No obstante, en estos tres meses las pérdidas acumuladas
por culpa de la pandemia ascenderfan hasta los 1.700 mi-
llones de euros, aproximadamente, en el mercado de ma-
teriales para reforma.



De cara al futuro mas inminente, Andimac es-
tima que mas del 70% de los hogares realizardn
alguin tipo de reparacion a lo largo del verano. Y
es que, si tradicionalmente el periodo compren-
dido entre junio y septiembre es el mas propicio
para llevar a cabo este tipo de actuaciones, al
coincidir con las vacaciones de verano, este ano
se podrian incrementar estos trabajos.

La patronal atribuye este auge estival de la re-
forma a los tres meses de confinamiento a los

LA PATRONAL ATRIBUYE ESTE AUGE ESTIVAL DE LA
REFORMA A LOS TRES MESES DE CONFINAMIENTO A LOS
QUE SE HAN VISTO SOMETIDOS LOS ESPANOLES, QUIENES
HAN PASADO MAS TIEMPO QUE NUNCA DENTRO DE SUS
VIVIENDAS, PUDIENDOSE PERCATAR DE DEFICIENCIAS Y
POSIBILIDADES DE MEJORA, TAMBIEN CON VISTAS A UNA
NUEVA RECLUSION EN EL OTONO SI HUBIERA UN REBROTE

que se han visto sometidos los espafioles, quie-
nes han pasado mas tiempo que nunca dentro
de sus viviendas, pudiéndose percatar de defi-
ciencias y posibilidades de mejora, también con
vistas a una nueva reclusion en el otofio si hu-
biera un rebrote.

De hecho, Andimac informa de que casi se ha
multiplicado por cuatro el nimero de personas
que se han interesado en conocer el estado de
mantenimiento de sus casas y que han partici-
pado en el estudio Quiero Vivir Mejor, puesto en
marcha por Cuida Tu Casa -una iniciativa de la
patronal para saber cémo viven los espafoles
dentro de sus hogares-.

Por otra parte, si bien es cierto que las obras mas
frecuentes son las que se acometen en cocinas
y bafos, la patronal augura un importante nu-
mero de actuaciones para acondicionar los ho-
gares -sobre todo las sequndas residencias- para
pasar las vacaciones y, por supuesto, para tele-
trabajar, una tendencia con visos de asentarse
en todas aquellas companias que hayan sequido
totalmente operativas a lo largo de la pandemia.

ENVEJECIMIENTO DEL PARQUE

Pero a los problemas relacionados con las con-
diciones de las viviendas para teletrabajar, el ex-
ceso de ruidos, las humedades o las pérdidas de
temperatura; se afnade el derroche de energfa
por el que hasta un 40% de las emisiones que se
registran en las ciudades proceden del consumo
en hogares y edificios. Y ello se debe, funda-
mentalmente, a que el parque de edificios en-
vejece a un ritmo anual del 1,8%, mientras la
rehabilitacion edificatoria afecta Unicamente al
0,15% del mismo.

Por ello, la patronal va a remitir a las vocalias de
la Comision para la Reconstruccion Social y
Econémica de Espafia que ponga en marcha un
Fondo de Garantias -asociado a las propuestas
por la Comision Europea- con lineas para comu-
nidades de propietarios via ICO que financien el
80% de las obras que impulsen la eficiencia
energética, aseguren el acceso a las ayudas del
Plan Estatal para la Rehabilitacion y minimicen
el riesgo que asumen los bancos al costear las
reformas de las zonas comunes, lo que serviria
para rejuvenecer el parque, evitar un deterioro
de los ahorros de los hogares espafioles y lograr
un modelo de negocio mas sano para el sector
de la construccion.

Maxime teniendo en cuenta que entre los seis pac-
tos de reconstruccion que expuso recientemente en
el Congreso la vicepresidenta de Asuntos
Econdmicos y Transformacion Digital, Nadia Calvifio,
se encuentra uno para la transicion ecolégica.
Sequn el secretario general de Andimac, Sebastian
Molinero, "tras pasar tanto tiempo encerrados en
casa, muchos espafioles que se lo puedan permitir
decidirdn reformar sus viviendas para mejorar su ca-
lidad de vida dentro del hogar. Nuestra casa se ha
convertido en el espacio de cuidado de las familias
en los momentos mas dificiles, y merece la pena in-
vertir para vivir mejor en ellas, porque es posible. Y
ello provocard un efecto tractor sobre otras indus-
trias determinantes para la recuperacién econémica,
por lo que convendria estimular el sector de Ia re-
forma vy la rehabilitacion desde las administraciones
publicas después de la pardlisis de los Ultimos
meses".

LA REFORMA Y LA REHABILITACION SON CLAVES

La patronal Andimac destaca que la reforma y la re-
habilitacion representan mas del 40% del valor de
los materiales del conjunto de la construccion, un
sector fundamental y con un enorme potencial trac-
tor sobre la economia que contribuiria a su recupe-
racion.

La asociacion remarca la importancia de incentivar
la demanda interna durante los préximos meses, te-

{ ]
www.canalferretero.com ‘



informe
construccion

SI BIEN ES CIERTO QUE LAS OBRAS MAS FRECUENTES SON
LAS QUE SE ACOMETEN EN COCINAS Y BANOS, LA
PATRONAL AUGURA UN IMPORTANTE NUMERO DE
ACTUACIONES PARA ACONDICIONAR LOS HOGARES -SOBRE
TODO LAS SEGUNDAS RESIDENCIAS- PARA PASAR LAS

VACACIONES

niendo en cuenta el desplome del turismo y como
palanca a corto plazo de soporte econémico y social,
ante la Comision para la Reconstruccién Economica y
Social de Espafia, el érgano en el que se deberd con-
sensuar una estrategia con aportaciones de todas las
fuerzas politicas frente a la crisis del coronavirus.

Ademsds, insiste en que este segmento representa
el 75% del valor de los materiales en edificacion re-
sidencial -construccién nueva mas reforma en edifi-
cios y viviendas-, sequn la Ultima edicion del
Observatorio 360° del Mercado de Materiales de
Construccion en Edificacion Residencial. Un informe,
elaborado por Arthursen, del que también se des-
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prende que, en términos de actividad agregada, im-
plica un valor de materiales que se corresponde con
95.000 viviendas nuevas en construccién, frente a
279.000 viviendas reformadas.

Andimac defiende que, si la construccién aporta en
torno al 10% del PIB, la mayoria de las actuaciones
se corresponde con las que se realizan en viviendas
y edificios ya habitados, y no tanto con las de los
nuevos desarrollos urbanisticos. Es decir, que las ac-
tividades de reforma vy la rehabilitacién son cruciales
para el conjunto de los actores que intervienen en la
cadena industrial de materiales de construccion, una
cadena que incrementa mas de dos puntos el peso
de la construccion en el PIB.

En este sentido, la patronal estima que las reformas
movieron el afio pasado en Espafia unos 18.000 mi-
llones de euros, gracias fundamentalmente a la
compraventa de viviendas y a la necesidad de adap-
tar y mejorar el parque. Sin embargo, desde
Andimac advierten del peligro que supone que el
parque de edificios envejezca a un ritmo del 1,8%,
mientras la rehabilitacion edificatoria afecta unica-
mente al 0,15% del mismo, en lo que llaman un
“lento y peligroso proceso de obsolescencia”.

Por todo ello, 1a patronal pide a la futura Comision
para la Reconstruccion Econdmica y Social de Espafa
que ponga en marcha un Fondo de Garantias con Ii-
neas para comunidades de propietarios via ICO que
financien el 80% de las obras que impulsen la efi-
ciencia energética, asequren el acceso a las ayudas
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del Plan Estatal para la Rehabilitacién y minimicen
el riesgo que asumen los bancos al costear las re-
formas de las zonas comunes, lo que serviria para
rejuvenecer el parque, evitar un deterioro de los
ahorros de los hogares espafioles y lograr un mo-
delo de negocio mads sano para el sector de la cons-
truccion.

De igual modo, Andimac asequra que recuperar la
deduccién en el IRPF por reformar Ia vivienda habi-
tual beneficiaria a unos 270.000 contribuyentes, que
podrian deducirse unos 100 millones de euros. Ese
ahorro incrementaria el nimero de obras de mante-
nimiento y mejora, y tendria un mayor retorno para
las arcas publicas via IVA. También servirfa para aca-
bar con la competencia desleal y supondria un in-
centivo para aflorar unos 8.000 millones de euros de
economfa sumergida.

Otra medida de corte fiscal que podria tener un im-
portante efecto en el sector de Ia reforma y, por
ende, en el de la construccién seria la rebaja al 10%
del IVA de los materiales para profesionales con el
fin de consequir que el IVA reducido realmente se
aplique, evitar el enorme riesgo que va a represen-
tar la economia sumergida e incrementar los ingre-
sos de la Administracion.

Sequn el secretario general de Andimac, Sebastidn
Molinero, “urge reactivar las actividades de reforma
y rehabilitacion para mitigar el terrible dafio que cau-
sard el parén en miles de empresas y centenares de

EL 63% DE LOS DISTRIBUIDORES DE MATERIALES DE
CONSTRUCCION DENUNCIAN QUE LAS ASEGURADORAS LES
HAN REDUCIDO DE FORMA INJUSTIFICADA EL RIESGO DE
GRAN PARTE DE SUS CARTERAS DE CLIENTES
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miles de trabajadores. De hecho, en la practica su
bloqueo implicard eliminar de forma directa (cons-
truccion) e indirecta (toda la cadena de suministro e
industrial) mds de 6 puntos de PIB”.

LA ABRUPTA RETIRADA DEL CREDITO COMERCIAL
PUEDE RESULTAR LETAL

El 63% de los distribuidores de materiales de cons-
truccién denuncian que las asequradoras les han re-
ducido de forma injustificada el riesqo de gran parte
de sus carteras de clientes, sequn el ultimo baro-
metro sobre el mercado elaborado por la patronal
de la reforma, Andimac. En el que la organizacién
también advierte de que estas abruptas retiradas del
crédito comercial no se corresponden con la evolu-
cion de los impagos y de que pueden resultar leta-
les para la actividad constructiva.

La patronal sostiene que la venta a crédito mueve
los engranajes comerciales de la cadena de sumi-
nistro de materiales de construccion y lamenta la re-
tirada de ciertos operadores, puesto que las
empresas, en general, disponen de liquidez a través
de las lineas ICO. No obstante, comprende que el
sector asequrador sea prudente y mida con mas de-
talle los riesgos, y defiende medidas de apoyo de
ultimo recurso, ya que son operadores sistémicos
CON un riesgo Vvivo que representa mas del 25% del
PIB y que compiten con otras empresas europeas
respaldadas, en sus paises, por este tipo

de apoyos gubernamentales.

Por otra parte, la patronal reprocha

a las asequradoras que ofrezcan

de forma generalizada cober-

turas que exceden la ley de

morosidad, 60 dias, lo que

dificulta su cumplimiento

y debilita al conjunto de

los operadores en mo-

mentos adversos del

ciclo econémico.

Hasta la fecha, la

practica totali-



HASTA LA FECHA, LA PRACTICA TOTALIDAD
DE LAS COMPANIAS APUNTA A UN
CRECIMIENTO DE LOS RETRASOS EN LOS
PAGOS INFERIOR AL 5%, Y CASI UN 20% DE
LAS EMPRESAS ADMITEN HABER SUFRIDO
UN INCREMENTO DE LA MOROSIDAD
SUPERIOR AL 10%

dad de las companias apunta a un crecimiento de los retrasos
en los pagos inferior al 5%, y casi un 20% de las empresas ad-
miten haber sufrido un incremento de la morosidad superior
al 10%.

En este sentido, Andimac explica que cuanto mayor sea el
plazo medio de cobro, mds delicada resulta la situacion en
momentos criticos como el actual y mds se complica el creci-
miento del tamafo medio de las empresas, otra de las debi-

lidades estructurales de la economia espafiola.
Por ello, la patronal urge a poner en marcha el régimen san-
cionador que recoge la Ley de Refuerzo de la Lucha contra la
Morosidad, maxime teniendo en cuenta que los retrasos en
los pagos son utilizados por las grandes companias en dife-
rentes sectores, especialmente comerciales, para financiar su
crecimiento a costa, en ocasiones, de la propia supervivencia
de las pymes y los auténomos. Lo que ademads de tratarse de
un modelo de competencia desleal puede dar pabulo a que el
mercado se concentre en unos pocos operadores, general-
mente multinacionales, y a debilitar el tejido productivo na-
cional, tanto por el lado de la
produccion como por el de la

distribucion.

Sequn el secretario general
de Andimac, Sebastidn
Molinero, “el sector pro-
motor y constructor
estd saneado, y el
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comprador final de viviendas tiene un perfil en tér-
minos de solvencia financiera y estabilidad laboral
muy diferente al de 2007. Ademds, mientras que en
la crisis anterior el sistema bancario realmente no
ejercia de filtro ante el riesgo de los clientes a los
que vendfa una hipoteca, ahora los bancos analizan

bien las operaciones. Por tanto, no puede tratarse al
sector de la construccion en 2020 como en 2008. La
prudencia debe dominar en situaciones de crisis,
pero tan imprudente es no medir debidamente los
riesgos por defecto como por exceso”.

ANDIMAC Y ALIEXPRESS JUNTOS PARA IMPULSAR

LA VENTA DE MATERIALES

Andimac, ha alcanzado un acuerdo con AliExpress,
la plataforma global de e-commerce y parte del
Grupo Alibaba, para impulsar las ventas online de las
tiendas especializadas en materiales de construccion.
Esta colaboracion permitird a las empresas de la dis-
tribucion adentrarse en el comercio electrénico y be-
neficiarse de la iniciativa #JuntosSinComisiones,
gracias a la cual el marketplace no cobrard a sus ven-
dedores locales las comisiones de venta de produc-
tos durante dos meses a partir del 18 de abril.

Una inmersion totalmente necesaria, puesto que
apenas entre el 3y el 500 de las ventas del sector

GRUPO BDB DA LAS CLAVES PARA SIMPLIFICAR LAS REFORMAS Y LAS OBRAS EN EL HOGAR

La COVID-19 ha cambiado la forma de trabajar de muchas em-
presas, paralizando casi todos los sectores incluido el de la
construccion. Sin embarqgo, la 'nueva normalidad' estd ani-
mando la actividad y se augura un verano con reformas en
hasta el 70% de los hogares espafioles. “Durante estos meses
hemos disfrutado mas de nuestro hogar y muchos espafoles
han podido valorar cémo mejorar sus casas de ahi sus ganas
de empezar las reformas cuanto antes”, explica José Durd, di-
rector general de BdB. Para entender mejor esta transforma-
cion en los hogares, el grupo BdB, grupo de tiendas
especializadas en materiales de construccion, analiza las cla-
ves esenciales que necesitas para acertar con tus proyectos:

OBJETIVOS CLAROS

Antes de empezar hay que definir bien los objetivos y el fin de
la obra. Haz un listado de las necesidades y materiales que se
requieren para priorizar el trabajo.

AMPLIO SURTIDO

(Cada cliente tiene unas necesidades y con-
tar con una gama especializada en produc-
tos para la construccion es imprescindible
en cualquier reforma. En las mas de 270
tiendas pertenecientes al grupo, hay un
completo surtido de materiales, ferreteria,
Utiles, cerdmica y bafio, tanto para sumi-
nistrar los proyectos de obra nueva, como
para todo tipo de reformas en cualquier
punto de Espafa.

ASESORAMIENTO, INFORMACION Y CONSEJOS

Los aliados son necesarios en cualquier
obra o reforma. BdB te permite tener Ia
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tranquilidad vy la confianza en cada paso. "Nuestros profesio-
nales asesoran durante todo el proceso tanto de la utilizacion
de materiales como de su aplicacion", explica Durd. Ademas,
con el sistema BdB Crea, una herramienta de disefio 3D que
permite ver de forma rapida e innovadora proyectos de bafio
finalizados, con todos los materiales seleccionados.

PROXIMIDAD

Disponer de todo lo que necesites cerca de la obra es esencial
para garantizar el aprovisionamiento de los materiales que se
requieran a tiempo. Tal y como explican desde la central, Ia
cercania de las tiendas BdB en cualquier provincia de Espana
y la amplitud de horarios ayudan a que los profesionales pue-
dan acudir sequn sus necesidades.

SEGURIDAD Y CONFIANZA

(ada vez mads el consumidor final se preocupa por disponer

de un servicio sequro y de confianza y esto es posible gracias
a la combinacion de fiabilidad y calidad de
la marca BdB. La solucién no es preocu-
parse sino estar respaldado por una marca
reconocida en el sector de la construccion
que ofrezca un sello de garantia en cada
servicio.
Tal y como confirman desde la central, Ia
satisfaccion de un buen resultado es lo que
prima en la sociedad actual. "Es una reali-
dad que el mercado de las reformas den-
tro del hogar estd en pleno auge tras Ia
pandemia y se ha incrementado el catd-
logo de productos BdB para cubrir todas
las necesidades adaptadas al profesional y
al cliente final", matizan.



son en este momento online, sequn datos de la
patronal, que sostiene que la creciente compe-
tencia obliga al comercio de proximidad a incur-
sionar en las grandes plataformas de comercio
electrénico, lo que hasta la fecha ha sido una
asignatura pendiente. Sobre todo, después de
que la actual crisis sanitaria esté demostrando
que las companias del sector no pueden depen-
der exclusivamente de sus ventas fisicas.

No obstante, Andimac asequra que esta situa-
cién excepcional cambiard muchos habitos, tanto
entre particulares como entre profesionales, por
lo que las tiendas especializadas deben estar
preparadas para una nueva era, en la que las
ventas online se incrementardn significativa-
mente e irdn cobrando un protagonismo mayor.
El acuerdo ayudard a las empresas del sector a

mejorar su productividad y a conocer herra-
mientas Utiles para aprovechar el potencial

de crecimiento que aguardan sus negocios.

Algo fundamental hoy en dia, méaxime con-
siderando que la pardlisis de este sector

durante dos meses supondria pérdidas

proximas a los 3.000 millones de euros en

el dmbito de reforma y rehabilitacion.

Sequn el secretario general de Andimac,
Sebastian Molinero, "la tecnologia y el comer-

cio online destacan entre los desafios a los que

se enfrentard el canal profesional en la nueva dé-
cada. Y este paréntesis en nuestro trabajo diario que
ha abierto la crisis del coronavirus puede convertirse
en un momento de inflexién para potenciar y refor-
zar nuestra presencia en la red".

ANDIMAG, HA ALCANZADO UN ACUERDO CON ALIEXPRESS,
LA PLATAFORMA GLOBAL DE E-COMMERCE Y PARTE DEL
GRUPO ALIBABA, PARA IMPULSAR LAS VENTAS ONLINE DE
LAS TIENDAS ESPECIALIZADAS EN MATERIALES DE
CONSTRUCCION
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LAS VENTAS DE PINTURAS Y BARNICES CERRARON
2019 CON UN CRECIMIENTO DEL 1%

EL DESARROLLO DE PRODUCTOS ‘VERDES' SERA ESTRATEGICO EN EL MERCADO

EL BUEN COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA ASOCIADA AL
SECTOR DE LA CONSTRUCCION COMPENSARA EN PARTE EL
DEBILITAMIENTO DE LAS VENTAS DESTINADAS A LA
INDUSTRIA, ESPECIALMENTE EN EL AMBITO DE LA
AUTOMOCION. EL GRADO DE CONCENTRACION DE LA
OFERTA TIENDE A AUMENTAR. LAS CINCO PRIMERAS
EMPRESAS CONTROLAN ACTUALMENTE ALGO MAS DEL 31%
DEL VALOR TOTAL DEL MERCADO

S egun el Observatorio Sectorial DBK de IN-
FORMA, el mercado de pinturas y barnices ha se-
quido en los dos Ultimos afos una tendencia de
moderado crecimiento. En 2018 se situd en
1.549 millones de euros, un 1,3% mas respecto
al afio anterior, superando la variacion del 0,7%
registrada en 2017.

El mejor comportamiento correspondid a las pin-
turas para la industria. Con un aumento del
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1,5%, este mercado alcanzé en el Ultimo ejercicio
los 936 millones de euros, concentrando el 60,4%
del total. El dinamismo de las ventas de pinturas
para madera permitié compensar en parte la atonia
de la demanda de pinturas para automocion, en un
escenario de caida de la produccién de automdviles.
Por su parte, la mejor coyuntura en los sectores
constructor e inmobiliario ha venido favoreciendo Ia
demanda de pinturas decorativas Asi, en 2018 las
ventas de pinturas para decoracion crecieron un
1,0%, hasta los 613 millones de euros.



La demanda externa ha mostrado un comporta-
miento favorable en los dos ultimos afios. En 2018
las ventas al exterior de pinturas y barnices espafio-
les alcanzaron los 643 millones de euros, lo que su-
pUSO UNa propension a exportar cercana al 40%.

El buen comportamiento de la demanda asociada al
sector de la construccion posibilitard nuevos creci-
mientos del mercado de pinturas y barnices a corto
plazo, a pesar del debilitamiento de las ventas des-
tinadas a la industria. Asi, se estima un aumento en
valor del 1% al cierre de 2019.

En enero de 2018 desarrollaban su actividad 411
empresas con asalariados dedicadas a la fabricacion
de pinturas, barnices y revestimientos similares, tin-
tas de imprenta y masillas, una veintena mds que
en la misma fecha del afio 2016.

La elevada competencia y los estrechos margenes
operativos vienen impulsando el grado de concen-
tracion. Los cinco primeros operadores alcanzaron en
2018 una cuota de mercado conjunta del 31,2%.

ASOMBROSO CRECIMIENTO EN EL CANAL ONLINE

La Asociacion de Fabricantes de Ferreteria y Bricolaje
(AFEB) ha organizado otro de sus conocidos
Desayunos con la Distribucién que en esta ocasion
ha sido con ManoMano. En este Desayuno, con for-
mato Webinar, el principal marketplace del sector ha
explicado a los asociados de AFEB como ha afectado
el Covid-19 al e-commerce y cémo pueden adap-

LA DEMANDA EXTERNA HA MOSTRADO UN
COMPORTAMIENTO FAVORABLE EN LOS DOS ULTIMOS
ANOS. EN 2018 LAS VENTAS AL EXTERIOR DE PINTURAS Y
BARNICES ESPANOLES ALCANZARON LOS 643 MILLONES DE
EUROS, LO QUE SUPUSO UNA PROPENSION A EXPORTAR
CERCANA AL 40%
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HA AUMENTADO LA TIPOLOGIA DE PRODUCTOS QUE SE
ADQUIEREN POR INTERNET Y MUCHOS USUARIOS HAN
DESCUBIERTO QUE PUEDEN ADQUIRIR POR ESTE CANAL
PRODUCTOS QUE NUNCA SE HABIAN PLANTEADO COMPRAR
ON-LINE. LAS PINTURAS, POR EJEMPLO, HAN
EXPERIMENTADO UN AUMENTO DEL 1.700% A TRAVES DE
ESTE CANAL

UNA REFLEXION SOBRE LAS CIFRAS DE 2019
Y COMO EMPEZAMOS 2020 (PRE COVID-19)

José Luis Diez Guio, Secretario General Asefapi
(Asociacion Espafola de fabricantes de pintu-
ras y tintas de imprimir) realizaba una reflexion
muy interesante sobre la situacion del mercado
antes de que la pandemia irrumpiera en el
mundo. A pesar de que todo ha cambiado, es
de gran interés conocer como se encuentra el
sector. Esta es la reflexion que hacia al respecto:
“El 2019 ha terminado con una desaceleracion de la economia mundial,
qué es una forma elegante de decir que quizas habria podido ir mejor (o
peor). Europa ha crecido un 1% afectada por el Brexit, la pugna China-
EEUU, Ird3n-EEUU v su politica de hiper-requlacion y de dinero barato.
Todos los sectores industriales, salvo la alimentacion, la construccién y Ia
farmacia han decrecido en Ia UE.
Brasil y México parecen mejorar sus ratios y China reduce su ritmo de
crecimiento, todavia un 6%. Ndtese que con todo China crece el equi-
valente del PIB anual sumado de pafses como Austria+Dinamarca.
Estados Unidos Unidos progresa adecuadamente con incremento de
puestos de trabajo.
Espafa crece un 2%, por debajo de lo previsto y con un déficit, que lejos de
mejorar, parece que empeora para el 2020. Para el 2020 a las citadas situa-
ciones politicas se suma la crisis por la gripe China que estd implicando im-
portantes reducciones de produccion en China, con posibles efectos en cadena
en otros paises. El petroleo se espera se mantenga en torno a los 60 $ barril
y una inflacién baja similar al 2019, que en Espana cerrd en el 0,8% .
Europa estima un crecimiento del 1% para este afio, mientras que para
Espafia se espera un 1,6%.
En los Ultimos meses la confianza del consumidor ha ido a la baja en
Espafia ante la situacion politica y temor a decisiones del nuevo gobierno
que afectan al empleo, la productividad y el consumo. No obstante, Ia
realidad muestra crecimiento sostenido del consumo vy de produccion de
bienes de equipo y se sigue creando empleo, ya se superan los 19 mi-
llones de afiliados a la Sequridad Social.
Empezamos un 2020 con sensacion de atmosfera mundial no positiva
para el desarrollo de los negocios y previsiones de cierre similares al
2019"
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tarse las empresas a esta transformacion acelerada.
El taller ha tenido una participacion de mas de 100
personas en representacion de las 108 empresas
asociadas, lo que ha significado el récord absoluto
de todos los webinars que ha impartido ManoMano
con las distintas asociaciones de fabricantes euro-
peas. ManoMano ha resumido en cinco puntos los
efectos de esta crisis en el dmbito del E-Commerce.
Entre ellos destaca uno que arroja datos claves sobre
la venta de pinturas, y es que ha aumentado la ti-
pologia de productos que se adquieren por internet
y muchos usuarios han descubierto que pueden ad-
quirir por este canal productos que nunca se habfan
planteado comprar on-line. Las pinturas, por ejem-
plo, han experimentado un aumento del 1.700% a
través de este canal.

De este webinar se pudieron sacar otras muchas
conclusiones de gran interés para el sector:

-El usuario pasa un 3% mas de tiempo navegando
en el marketplace en comparacién con la situacion
anterior al estado de alarma. Ademas, se trata de vi-
sitas de mayor calidad, ya que muchas de ellas se
convierten en compra.

-Aumenta la predisposicién a comprar online por
parte del consumidor. ManoMano ha registrado casi
un 50% mas de transacciones en su plataforma, ex-
perimentando el sector del bricolaje un crecimiento
de hasta el 65%.

-Las marcas cada vez apuestan mas por la omnica-
nalidad. Esto significa que el usuario se posiciona en
el centro de todos los canales de la empresa, los
cuales deben estar conectados entre si y ofrecer al
comprador la misma experiencia independiente-
mente del canal en el que se encuentre.

-Aparece una nueva necesidad a la hora de adquirir
un producto: la sequridad. Las marcas van a tener
que reinventarse para que dentro de las cualidades
de su producto el usuario pueda encontrar la sequ-
ridad a la hora de adquirirlo.



LOS 8 RETOS QUE AFRONTAN LAS PYMES
ESPECIALIZADAS EN PINTURAS

Ekon a Unit4 Business y la consultora Advantic han
elaborado una interesante gufa sobre los retos que
afrontan las pymes del sector de fabricacion de pin-
turas en Espana. “Todo en nuestro dia a dia es qui-
mica y toda esa quimica incluye pintura. Cualquier
bien de uso cotidiano que utilicemos contiene algun
tipo de pintura, barniz o tinte. Cada vez mas los
clientes, tanto las empresas como los usuarios fina-
les, interpretan de una manera distinta su relacion
con las pinturas, ya sean industriales, decorativas,
domésticas o incluso otras mas nuevas y del alto
valor anadido, como las alimentarias, sanitarias o
bactericidas. Ademas, el sector se encuentra en
plena transformacion. Se ha recuperado de la crisis,
pero estd sujeto a unos elevados costes de estruc-
tura. El motivo es el incremento de los impuestos vy
cargas laborales y la aplicacion de una amplia legis-
lacion. Junto a ello deben hacer frente a costes de
aprovisionamiento superiores por una alta volatili-
dad de las materias primas. Y por dltimo se trata de
un sector en el que muchas pymes todavia no han
dado el salto hacia una completa digitalizacion”, ex-
plican en el informe. A continuacion, los retos para
esas pymes propuestos en el informe:

1. Nuevas tendencias en el sector. Se estd dando un
nuevo patrén de uso de la pintura. En el dmbito em-
presarial, los cambios en los sectores del automavil,
la construccién o la industria estan determinando el
tipo de pinturas a utilizar. Y también con el consu-
midor final. Sequn una encuesta de la patronal del
sector, cada vez menos familias se plantean pintar
completamente su piso. La tendencia ahora es pin-
tar sélo algunas piezas determinadas de la casa y de
distintos colores y cada vez mads es el usuario final
quien se encarga de esta tarea. Las tendencias so-
ciales en movilidad, estilo de vida, rol del trabajo y
del consumo van a marcar los espacios y lo colores
en los que vamos a vivir. Los fabricantes deben
adaptarse al profesional y al usuario final.

2. Operar en un entorno V.U.C.A. Las empresas del
sector viven inmersas en un entorno que se deno-
mina V.U.CA. (Volatility, Uncertatinty, Complexity y
Ambiguity), los mismos conceptos que forman el
acrénimo ya definene sus principales caracteristica,
y este tiene una afectacion transversal en el sector
a nivel mundial, un ejemplo el de las materias pri-
mas. Entre 2017 y 2018, los fabricantes de pinturas
europeos han visto crecer una media del 10% el
coste de su materia prima. Especialmente el dioxido
de titanio, un componente obligado en casi la prac-
tica totalidad de las formulas de pinturas que en al-
gunas ocasiones ha incrementado su precio hasta en
un 33%. El motivo, la recuperacion del mercado

a la hora de trasladar esos incrementos a sus clientes sino un
lastre en el crecimiento de cualquier empresa que se debe
compensar con una gestion mas eficiente

3. Conseguir un producto bioldgico y sostenible. Siguiendo el
dictado de la sociedad, ya hay muchas pinturas y revesti-
mientos etiquetados como “ecolégicos”. Y junto a ello muchas
materias primas de base bioldgica y renovables estdn llegando
a las formulaciones. El desarrollo de un producto “verde” va a
ocupar un lugar destacado en |3 estrategia de negocio de mu-
chas empresas del sector. “Verde” tanto en su contenido, Ia
industria estd cada vez m3s trabajando en la reduccién de pro-
ductos quimicos peligrosos y en algunos casos toxicos. Y
“verde” en su proceso, cuando este sea contaminante. Todavia
hay un gran margen de mejora. £n la UE se consumen anual-
mente 5 millones de toneladas de disolventes de las que
menos de un 13% (630.000 tn) tienen base ecoldgica.

4. Cumplir Ia amplia legislacién a un coste minimo. Los pa-
quetes legislativos comunitarios sobre Emisiones Industriales,
Productos Quimicos y Sequridad de los Trabajadores generan
casi el 86% del coste requlatorio estimado. Como empresa
quimica, docenas de reglamentos y legislaciones controlan
la fabricacion y distribucion de pinturas vy tintes de impre-
sion. Por ejemplo, el sector ha tenido que adaptarse rdpida-
mente a normativas de almacenamiento, etiquetado y de
sequridad como Reglamento de Almacenamiento de
Productos Quimicos APQ, por el que mas del 90% de las em-
presas han tenido que revisar el almacenaje de este tipo de
productos. Del mismo modo la normativa obliga a las em-
presas a generar documentacion (fichas de sequridad, cartas
de porte, etiquetas) dentro de todos sus procesos producti-

SE ESTA DANDO UN NUEVO PATRON DE USO DE LA

PINTURA. EN EL AMBITO EMPRESARIAL, LOS CAMBIOS EN
LOS SECTORES DEL AUTOMOVIL, LA CONSTRUCCION 0 LA
INDUSTRIA ESTAN DETERMINANDO EL TIPO DE PINTURAS A
UTILIZAR. Y TAMBIEN CON EL CONSUMIDOR FINAL
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mundial y el tirén de economias emergentes como
China, cuya demanda interna reduce las posibilida-
des de exportacion. Ademas, por cada euro de au-
mento en precio del petréleo se produce una
repercusion de 50 céntimos en el precio de las ma-
terias primas. Esto no es solo un serio contratiempo
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LAS EXPORTACIONES, FUNDAMENTALMENTE A PAISES DE LA
UE, ESTAN EMPUJANDO AL SECTOR NACIONAL DE PINTURAS
Y BARNICES. EN 2018 EL SECTOR ALCANZO UN VOLUMEN
DE 1.615 MILLONES DE EUROS CON UN AUMENTO DEL

2,9% RESPECTO AL EJERCICIO ANTERIOR
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vos. Deben hacerlo de una manera automatica,
transparente, rdpida v fiable.
5. Posicionarse en un escenario de concentracion.
Actualmente las diez primeras empresas del sector
de pinturas y barnices disponen de una cuota de
mercado conjunta en valor del 45,3%, mientras que
la participacion en el mercado de las cinco primeras
companias se sitda en el 35,5%. El nimero de em-
presas con asalariados dedicadas a la fabricacion de
pinturas, barnices y revestimientos similares, tintas
de imprenta y masillas se situd en 411 en el afo
2018. El nimero total de empleados en este sector
es de aproximadamente 11.000. Y el nimero medio
de empleados por empresa es de 27. El sector
cuenta con un 15% de empleados menos que antes
de la crisis pero mejor retribuidos.
6. Continuar exportando para crecer. Las exporta-
ciones, fundamentalmente a paises de la UE, estan
empujando al sector nacional de pinturas y barnices.
Desde 2009 el mercado ha incrementado sus ventas
fuera en 83% alcanzando en 2017 un volumen de
ventas de 891 millones de euros. En 2018 el sector
alcanzé un volumen de 1.615 millones de euros con
un aumento del 2,9% respecto al ejercicio anterior.
Este incremento permiti¢ recuperar el nivel de ven-
tas de finales de la década anterior, aunque todavia
alejado de los 2.200 millones que se facturaron en
2007. Las exportaciones y la internacionalizacion ha
sido durante estos afios la tabla de salvacién para
muchas empresas y tal vez continten siéndolo ante
un prevision de crecimiento del 2% anual.
7. Mantener la innovacién como valor afadido. El
sector de las empresas especializadas en la fabrica-
cion de pinturas y tintas de imprimir se basa en Ia
tecnologfa porque necesita ofrecer nuevas pinturas,
ma3s sequras, mas duraderas, mas resistentes y tam-
bién mas sostenibles. Estan llegando al mercado pin-
turas alimentarias o sanitarias, otras bactericidas y se
estdn empleando nuevos minerales como el grafeno,
cuyas propiedades hidrofdbicas, conduc-
toras y de alta
resistencia a los



gital es enorme, pero también puede traducirse en
nuevos modelos disruptivos de negocio que acaben
alterando segmentos enteros del mercado, afec-
tando de forma muy importante la posicion compe-
titiva de aquellas empresas que no apuesten por las
soluciones adecuadas. Si la digitalizacion ha afectado
de forma muy importante a otros mercados, ;es ra-
zonable pensar que el sector de fabricacién de pin-
turas no lo va a ser?

agentes quimicos le otorgan un amplio potencial
como componente y aditivo. Sin embargo, tal vez
por el peso del producto y componente color, es
un sector de momento poco propenso a la digi-
talizacion, al menos en muchas de las pymes que
lo forman. Muchas de estas entienden la digita-
lizacion, todavia, solo como la venta online.

8. Apostar por la digitalizacion. Pero la trans-
formacion digital va mucho mas alld de la venta
online y puede acabar afectando profundamente
la interaccion con el cliente y a toda la cadena de
suministro. El impacto potencial de mejora de la
productividad que permite la transformacion di-

“EL DESARROLLO DE UN PRODUCTO “VERDE” VA A OCUPAR
UN LUGAR DESTACADO EN LA ESTRATEGIA DE NEGOCIO DE
MUCHAS EMPRESAS DEL SECTOR. “VERDE” TANTO EN SU
CONTENIDO, LA INDUSTRIA ESTA CADA VEZ MAS
TRABAJANDO EN LA REDUCCION DE PRODUCTOS QUIMICOS
PELIGROSOS Y EN ALGUNOS CASOS TOXICOS. Y “VERDE”
EN SU PROCESO, CUANDO ESTE SEA CONTAMINANTE”

RENOVAR LAS PAREDES, UNA DE LAS REFORMAS EN 5 DIAS

Hacer una reforma en casa es una tarea engorrosa para gran
parte de la poblacion. Polvo, suciedad, ruidos... invaden Ia vi-
vienda y trastornan la rutina de sus habitantes. No obstante,
un buen profesional puede minimizar los tiempos de gestion
sequn el portal de reformas habitissimo. El marketplace pre-
senta varias mejoras que se pueden hacer en casa y que no
cuestan mads de 5 dias, entre ellas se encuentra la opcion de
renovar las paredes.

CAMBIAR EL SUELO

El paso del tiempo y el continuo desgaste deterioran el suelo
de nuestra vivienda. Ahora puedes renovarlo sin necesidad de
levantar el existente gracias al suelo laminado. Ademads de
ahorrar tiempo es una opcion mas econoémica y puedes elegir
entre una gran variedad de colores y acabados. Una vivienda
de unos 60m?2 se tardarfa tan solo 3 dias en cambiar.

RENOVAR LAS PAREDES

Muchas de las viviendas espafolas se sumaron a la moda del
gotelé en los afos 90, una tendencia claramente desfasada para
los tiempos actuales. Las pinturas mate lucen mejor en una
pared lisa y si queremos dar un toque diferente siempre pode-
mos optar por materiales como el papel pintado. En tan solo 4
0 5 dias un profesional puede renovar las paredes de tu hogar.

MAS ESPACIO

Tirar un tabique puede hacernos ganar espacio, unificando, por
ejemplo, cocina y salén y crear un espacio multifuncional. Un
tabique de cristal o puertas correderas son una opcion perfecta
para ampliar la estancia ademds de ganar luz. Derribar un ta-

bique y colocar un cristal son trabajos que se realizan en
menos de dos dias.

AMUEBLAR LA COCINA

Los muebles son el elemento principal de una cocina.
Renovarlo puede hacer una estancia mds moderna y acorde a
nuestras necesidades. En dos dias puedes modernizar. Si bien
es cierto que una piedra natural puede ser mds complicada de
colocar, las bancadas de formica son también una excelente
opcion para hacerlo todo mas rapido y limpio.

BANO NUEVO

La cocina junto con el bafio son las dos estancias que mayor
desgaste tienen en la vivienda. Tener un bafo nuevo se puede
lograr en menos de 48h. Apuesta por los suelos vinilicos. Se
colocan rapidamente y tienen acabados de alta resistencia.
Cambiar I3 bafera por el plato de ducha dura apenas dos dias
y puedes aprovechar para renovar el inodoro, colocando un
suspendido, mas acorde a las nuevas tendencias.
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ADAPTABILIDAD Y PERSONALIZACION,
CLAVES DEL MERCADO DE RUEDAS

UN AMPLIO MERCADO CADA VEZ MAS EN SINTONIA CON LOS NUEVOS TIEMPOS DE CAMBIO

EL CONSUMIDOR SE MUESTRA ANO TRAS ANO CADA VEZ
MAS EXIGENTE Y QUIERE UN PRODUCTO QUE LE OFREZCA
TOTAL GARANTIA, RECLAMANDO CALIDAD, SERVICIO
TECNICO, INDICACIONES DE USO Y ASESORAMIENTO CASI
AL NIVEL DEL USUARIO PROFESIONAL

H ablar de ruedas implica hablar de un ex-
tenso mercado que comprende ruedas indus-
triales, ruedas para andamios, ruedas para
mobiliario y colectividades, ruedas para carreti-
llas y transpaletas, ruedas para carros, ruedas
para decoracion y otros productos auxiliares,
contando con un campo de aplicacion que va
desde astilleros hasta mobiliario de oficina, pa-
sando por fabricas automotrices o camas de hos-
pital.
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El mercado espafiol de ruedas se caracteriza por una
estabilidad en la demanda, abriéndose a nuevas
areas de negocio en las que destacan el bricolaje, el
mobiliario y la sanidad. £l mapa de los proveedores
es cada vez mas nitido, tras Ia Ultima crisis mundial
que provoco el cierre de fabricantes pequefios o me-
dianos y disuadié a marcas extranjeras de situarse
en el mercado espafiol. Son menos de 10 fabrican-
tes los que compiten en un mercado espafol que
cuenta con caracteristica y especificaciones especia-
les. Ahora, hay que ver que escenario traerd la crisis
que se ha iniciado debido a la pandemia del coro-
navirus, y si estd afectard en mayor o menor me-
dida a este mercado.

El consumidor se muestra afio tras afio cada vez mas
exigente y quiere un producto que le ofrezca total
garantfa, reclamando calidad, servicio técnico, indi-
caciones de uso y asesoramiento casi al nivel del
usuario profesional. En este entorno los proveedo-
res del mercado espafiol de ruedas intensifican el
valor afiadido de su producto, estando la pelea en
el cumplimiento de los plazos de los pedidos, un
atractivo servicio postventa y la mejor presentacion
posible del producto.



“Los clien-

tes buscan,

cada vez mas,

soluciones adapta-

das y personalizadas a

sus necesidades, lo que nos

obliga como fabricantes a ofrecer una gama que
pueda cubrir el espectro més amplio de aplica-
ciones. Ademas, cada vez tienen mas importan-
cia, de cara a los profesionales, los dmbitos
relacionados con la fatiga en el trabajo o la pre-
vencion de riesgos laborables. Desde Ruedas
Alex estamos aportando soluciones ergonémicas
para dar respuesta a estas nuevas necesidades”,
explicaba Jaime Asens Garcia, director general
de RUEDAS ALEX, en la dltima entrevista conce-
dida a CANAL FERRETERO.

Ademads, el poder de la informacién y el ecom-
merce, es ahora imprescindible para el consu-
midor y clave para la evolucién del mercado.
“Hoy en dia, 1as nuevas tecnologias facilitan
mucho el acceso de la informacion por parte del
usuario o cliente, pero a la vez hacen mucha
mds compleja la eleccién del producto que se
busca, porque no siempre dicha informacion es
completa o facil de localizar. En Ruedas Alex
siempre hemos creido muy importante el poder
facilitar la madxima informacion, y de la forma
mas sencilla posible. El escoger la rueda correcta
entre mds de 3.500 modelos que ofrecemos no
es tarea facil. Nuestra web destaca por ser Ia
Unica del mercado que tiene un multi-buscador
inteligente, donde, poniendo solo el uso de

la rueda que precisas, te muestra un re-

ducido nimero de opciones para

que el cliente pueda es-

LOS 4 FACTORES QUE HAY QUE TENER EN CUENTA
PARA ELEGIR LAS RUEDAS INDUSTRIALES

Es necesario evaluar una serie de as-

pectos, desde la facilidad de despla-

zamiento hasta la sequridad de la

carretilla 0 mdquina. Esto son los 4 fac-

tores clave que se deben considerar a Ia

hora de elegir ruedas para carretillas:

1. Naturaleza y condiciones de Ia pavimenta-

cion: es decir, la base sobre la cual se despla-

zard la carretilla;

2. Ambiente de uso: tener en cuenta la eventual pre-

sencia de productos quimicos agresivos y de los niveles de humedad y
temperaturas, normales o extremos;

3. Magnitud y naturaleza de la carga: nos referimos especificamente al
peso total que la carretilla deberd soportar, a la naturaleza de Ia carga
(s6lida o liquida) y a la calibracion de la carretilla. Todos estos elemen-
tos determinan la capacidad minima de la rueda de la carretilla para ga-
rantizar un desplazamiento sequro;

4. Vehiculos de traccion y velocidad: sequn el tipo de desplazamiento
(que puede ser manual o mecdnico) vy la velocidad de la carretilla, se
deben elegir determinados tipos de ruedas, descartando aquellas que
no se prestan para determinados objetivos.

La eleccion ideal en términos de costes serd aquella que mejor responda
a las exigencias de uso especificas.

Fuente: Tellure Rota. Tellure Rota disefia y fabrica ruedas y soportes para
uso industrial, civil y doméstico desde 1953. En la actualidad abastece a
m3s de 2000 clientes en mas de 70 pafses, gracias a la profesionalidad
de los 170 empleados que trabajan en los 15 000 m2 de la planta de
produccion de Formigine, Modena, en el norte de Italia.

EL PODER DE LA INFORMACION Y EL ECOMMERCE, ES
AHORA IMPRESCINDIBLE PARA EL CONSUMIDOR Y CLAVE
PARA LA EVOLUCION DEL MERCADO
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LOS USUARIOS HOY EN DiA NO SOLO BUSCAN PRECIO,
SINO RUEDAS QUE SE ADAPTEN PERFECTAMENTE A UNOS
REQUERIMIENTOS TECNICOS MUY ESPECIFICOS

coger de forma correcta y eficiente”, apuntaba
Asens.

PANORAMA INTERNACIONAL

En el panorama internacional la disputa comer-
cial continua entre los dos grandes fabricantes
del mercado. Las negociaciones entre los EEUU y
China continuardn este 2020, configurando toda
la incertidumbre y la preocupacion en el mer-
cado. Algunos jugadores emergentes estan apro-
vechando la tasa de crecimiento mds alta y
estableciendo su participacion en el mercado,
mientras que gigantes confiables de la industria
global de Ruedas De Poliuretano (PU) todavia
estan en sintonia con sus movimientos estraté-
gicos para desafiar toda competencia.

LOS FABRICANTE BUSCAN POTENCIAR EL I+D
La calidad en la rueda se mide fundamental-
mente teniendo en cuenta pardmetros como el
rendimiento, funcionalidad, mantenimiento y
durabilidad, factores que hardn que su compra
lleque a ser rentable o no. Por ello, la tendencia
es ofrecer un producto muy técnico, con unas
grandes prestaciones de calidad y que exija un
bajo mantenimiento. Ello repercutird directa-
mente en una reduccion de costes importante

para los clientes.
Es de vital importancia tener estos factores
presentes y mantener constante-
mente asesorados e informa-
dos a los clientes del canal
distribucion, ya que ellos
son los prescriptores
de compra y principal
voz de cara al usua-
rio o cliente final.
Por lo tanto, el
distribuidor es
el responsable
de transmitir las
fortalezas, pun-
tos fuertes de la
empresa, valores
diferenciales de
las ruedas vy cual-
quier novedad o lan-
zamiento de producto al
usuario final.
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Los usuarios hoy en dia no solo buscan precio, sino
ruedas que se adapten perfectamente a unos re-
querimientos técnicos muy especificos.

Por ello, las marcas lideres en el mercado potencian
sus departamentos de I+D, con el objetivo de pre-
sentar al mercado las ruedas mas convenientes para
cada aplicacion.

En cuanto a materiales, las gamas cldsicas de nylon
0 goma son las mas requeridas en nuestro mercado,
si bien aumenta la demanda de ruedas de poliure-
tano, muy valoradas por su calidad y precio.

Los fabricantes punteros estan desmarcandose en
segmentos como el de ruedas silenciosas, para uso
hospitalario, muebles y electrodomésticos, y poten-
ciando gamas como las de ruedas impinchables.

REFLEXION DE UN FABRICANTE

ANTE LA CRISIS DEL COVID-19

Con motivo de la situacién que se estd viviendo a
nivel mundial por la pandemia del coronavirus,
desde Ruedas Alex, han querido dar a conocer su re-
flexion ante un escenario nunca antes vivido.
“Estamos viviendo un momento excepcional y Unico
que nadie podia imaginar o prever hace unos pocos
meses atrds y que ha sacado a la luz temas muy re-
levantes. En las primeras semanas de esta crisis, se
sufrieron de forma muy directa problemas tan gra-
ves como el desabastecimiento de material sanita-
rio y de proteccién. La gran demanda mundial de
estos productos provocd un gran colapso agravado
por |a falta de produccion nacional. Nuestros propios
gobernantes se han encontrado “sorprendidos” por
la falta de tejido industrial propio para hacer frente
a nuestras necesidades internas. Desde Ruedas Alex,
siempre hemos creido en la fabricacién propia y cer-
cana. Nuestra vocacion de fabricantes desde 1958
ha sido una huella indeleble y un valor intrinseco en



LOS FABRICANTES PUNTERQS ESTAN
DESMARCANDOSE EN SEGMENTOS
COMO EL DE RUEDAS SILENCIOSAS,
PARA USO HOSPITALARIO, MUEBLES
Y ELECTRODOMESTICOS, Y
POTENCIANDO GAMAS COMO LAS
DE RUEDAS IMPINCHABLES

nuestra empresa, convencidos de que se puede
fabricar aqui y ser competitivos. Nos sentimos
muy orgullosos de aportar nuestro granito de
arena en potenciar el tejido industrial de nuestro
pais. Esta crisis nos ayudard a sacar muchas con-
clusiones, pero creo que una de ellas es que a
medio plazo se debe favorecer, potenciar y mo-
dernizar nuestro tejido productivo que nos ase-
gure un crecimiento sostenible como pais y
sociedad”, explican desde Ruedas Alex.

Fotos empleadas en este articulo: Ruedas Alex.

EL USO DE LAS RUEDAS INDUSTRIALES FUERA DE LOS SECTORES TRADICIONALES

EL TEATRO. Puede ser interesante investigar los usos de las
ruedas industriales y de sus soportes fuera de su contexto "na-
tural", gracias a la versatilidad que caracteriza la mayoria de
ellas. Pensemos, por ejemplo, en los teatros, en las exigencias
de las companias teatrales cuando deben preparar todo lo ne-
cesario para espectaculos cuyas escenografias pueden ser re-
almente imponentes. Para este tipo de aplicacion se necesitan
ruedas y soportes con una alta capacidad de carga y un bari-
centro muy bajo, como son los tripodes de Tellure Rota.

Los tripodes se han disefiado precisamente para desplazar car-
gas pesadas en espacios reducidos, como los bastidores de un
teatro, reduciendo el esfuerzo del operador, las vibraciones y
el ruido durante el uso.

Las ruedas de poliuretano TR y TR-Roll garantizan una vida util
muy larga del producto y minimizan el esfuerzo necesario para
iniciar el movimiento y desplazar la carga.

EN EL ARTE Y EL DISENO. El mundo del disefio y, en general,
del arte, tienen incontables facetas, y las ruedas industriales
también desempefian en muchos dmbitos un papel de prota-
gonistas o coprotagonistas.
Es el caso de Fontana Arte, que utiliza ruedas industriales de
caucho negro para una de sus mesas de vidrio en edicion li-
mitada. No se trata de simples productos comerciales, sino de
auténticos elementos de disefo, si consideramos que Fontana
Arte naci6 en 1881 como planta industrial para la fabricacion
de placas de vidrio y unos afios mas tarde empez6 Una pro-
duccion refinada de articulos de decoracion - piezas Unicas y
a pedido - realizados con el vidrio como materia prima. Como
prueba de esta atencion para el lado artistico. En 1931 asu-
mi¢ el control de Fontana Arte un artista con una personalidad
ecléctica en el panorama cultural nacional e internacional, Gio
Ponti, disefiador de edificios y objetos que permaneceradn en
la historia de la arquitectura y del disefo.
Como Fontana Arte, también el arquitecto Cesare Leonardi solia
utilizar algunos tipos de ruedas industriales de Tellure Rota para
sostener sus famosos "Solidos". En este caso se trata de sillas,
pero también taburetes, mesas, armarios, sofds y altillos, que
se han convertido en objetos de culto y de disefio, obtenidos
de tablas de madera generalmente utilizadas en la construccion
como encofrados para hormigén, sin producir desechos.
Fuente: Tellure Rota
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EXITO DEL FORO AFEB 2020. ESTE ANO
SE HA CELEBRADO EN FORMATO ONLINE

EL PASADO 2 DE JULIO TUVO LUGAR EL FORO, QUE FUE POSTPUESTO EN EL MES DE MARZO

DURANTE LA CELEBRACION SE PRESENTO EL SHOPPER VIEW
“EL COMPRADO PROFESIONAL DE FERRETERIA Y
BRICOLAJE” ELABORADO POR AECOC EN COLABORACION
CON AFEB, QUE ARROJO DATOS MUY INTERESANTES SOBRE
EL PROFESIONAL. ENTRE ELLOS, QUE EL 54% ESTAN
DISPUESTOS A PAGAR ENTRE UN 5% Y UN 10% MAS POR
UNA MARCA CON PRODUCTOS RESPETUQSOS CON EL

MEDIO AMBIENTE

E | pasado 2 de julio tuvo lugar Foro AFEB
2020, que fue postpuesto en el mes de marzo.
En esta ocasion se ha realizado en formato on-
line, debido a las circunstancias en las que nos
encontramos. Joaquin Garcia, presidente de
AFEB, fue el encargado de dar la bienvenida a
los asociados vy al resto de asistentes con un
mensaje de optimismo, ante Ia situacién actual
“vienen tiempos dificiles, pero estamos en un
sector que ha tenido una buena remontada, o
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eso parece a priori. Esperemos que se man-
tenga, aunque la recuperacion serd dura y dificil,
tenemos que ser positivos”, explicaba el presi-
dente.

Tras él, Marta Omedes, secretaria general de la
asociacion, tomo el mando del evento, para
realizar la ratificacion Nuevos Socios, ratificacion
Cargos Junta Directiva, explicar la Memoria de
Actividades 2019, Liquidacion Ejercicio 2019,
Presupuesto 2020 y la Aprobacion del Acta.
Una vez finalizada la Asamblea General de aso-
ciados, llegé el momento del Foro Interno. Este
fue inaugurado con unas mesas de debate sobre
internacionalizacion de la empresa, transforma-
cion digital, estructura de la empresa postCovid,
transformacién personal durante y postCovid, y
una Ultima, sobre perspectivas econémicas. Se
trataba de cinco mesas independientes, en las
que los asistentes, de manera virtual, podfan
unirse de dos maneras, bien participando como
oyentes, o bien formando parte del debate entre
las personas que conformaban la mesa.

Las mesas de debate dieron paso a la presenta-
cién de las Acciones realizadas durante el Estado
de Alarma y Nuevas Propuestas desde AFEB,
como la incorporacion a la CEOE, a CONFEMETAL
y a la Plataforma de Ia Morosidad. Se explicaron
los webinars realizados durante el estado de ala-



mar, y las propuestas a corto plazo de AFEB en for-
macion y apoyo al asociado.

SHOPPER VIEW “EL COMPRADOR PROFESIONAL

DE FERRETERIA Y BRICOLAJE”

Alejandro Lozano y Xavier Cros de AECOC, presen-
taron durante su intervencion, el Shopper View “El
comprador profesional de ferreteria y bricolaje”,
arrojando datos, hasta ahora desconocidos, y de
gran interés, que busca conocer mas en profundi-
dad, tras 5 anos estudiando al consumidor, los ha-
bitos de compra, en este caso, del profesional.
“Se trata de un colectivo complejo, tenfamos que
buscar una base de datos fiable, ha sido dificil, fi-
nalmente habitissimo ha sido la plataforma que
nos la ha proporcionado, un estudio elaborado
junto con AFEB que se ha sumado al carro”, expli-
caba Lozano. Se trata de un estudio realizado a
través de entrevistas online alrededor de 300 per-
sonas, de sectores de la instalacion, |a reforma, la
construccion y la carpinteria.

Por su parte, Xavier Cros, fue el encargado de dar
los datos obtenidos, del perfil del profesional:

“VIENEN TIEMPOS DIFICILES, PERO ESTAMOS EN UN
SECTOR QUE HA TENIDO UNA BUENA REMONTADA, 0 ESO
PARECE A PRIORI, ESPEREMOS QUE SE MANTENGA,
AUNQUE LA RECUPERACION SERA DURA Y DIFICIL,
TENEMOS QUE SER POSITIVOS”, JOAQUIN GARCIA

- Hombre de mas de 45 afos, autéonomo, la ma-
yoria con personal a cargo

- El 78% utiliza personalmente los materiales

- El 37% realiza actividades de mds de un seg-
mento diferente

- Respecto a los canales de venta, los grandes
centros se llevan el 36% (Saltoki, Bricomart, La
Plataforma de Ia Construccion, ...), los suminis-
tros industriales cuentan con un 34%, la venta
directa con un 14%, las superficies de bricolaje
(Leroy Merlin, Bauhaus, ...) un 5%, las ferrete-
rias de barrio un 4%, y el canal online un 2%.

- 1/3 delos profesionales utiliza el canal online,
y los hace, en un 20% en plataformas genera-
listas, un 18% en webs de grandes cadenas y
un 15% en plataformas especializadas.

El 83% de los entrevistados dice estar satisfecho
con los canales de venta en los que compran nor-
malmente. La venta directa y los suministros in-
dustriales son los canales mejor valorados.

Llegando a los motivos de eleccién, el precio es
la variable mas importante. Por un lado, con un
32% esta la calidad/precio, y por otro con un
26% que haya buenos precios. Tras ello, esta el
23% que se fija en la amplitud del surtido y otro
23% en la rapidez a la hora de realizar la compra.
1/5 de los entrevistados creen que los estableci-
mientos deberian mejorar en primer lugar en el
asesoramiento técnico, en sequndo en los pre-
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PRESENTADO EL CLUB EXPORT AFEB

La Asociacion de Fabricantes de Bricolaje y Ferreteria (AFEB) ha presen-
tado su dltima y potente iniciativa, el Club Export AFEB, el punto de en-
cuentro para las empresas exportadoras del sector de la ferreteria y el
bricolaje.

El Club Export AFEB nace con la voluntad de internacionalizar e incre-
mentar el negocio de las empresas del sector, abordando nuevos mer-
cados vy ofreciendo un lugar de colaboracién y networking para las
empresas asociadas de AFEB.

El Club Export AFEB ofrece a los asociados los siguientes servicios:

Cobertura global (mds de 30 paises objetivo susceptibles de amplia-
cion): con informes y webinars de paises objetivo con personal local.
Networking entre empresas: P2P personal y privado y foros para
temas relevantes.

Planes personalizados para cada empresa y categoria: misiones, bus-
queda de personal, gestion comercial, logistica, administracion e im-
plantacion.

Desarrollo de e-commerce en paises destino.

La sequnda parte del webinar se centré en un caso practico: el estudio
del mercado mejicano. Carlos Hernandez expuso la situacién de las prin-
cipales variables macroeconémicas del pafs y compartié con los asisten-
tes las posibilidades que existen para las empresas que quieran exportar
desde Espafia productos del sector del bricolaje y ferreterfa.

El Club Export AFEB se ha puesto en marcha gracias a la colaboracion de
AFEB con VSI Consulting, consultora espafiola especializada en interna-
cionalizacion con la mayor red de sucursales en el exterior.

Jesus Poza, quien fuera Director General de (RC durante 11 afos vy
Responsable de Internacionalizacién de AFEB durante 8 afos, serd la per-
sona que liderard este Club de Exportacion AFEB, lo que en palabras de
Joaquin Garcia, presidente de AFEB, es una garantia de éxito de esta
nueva iniciativa de la Asociacion.
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cios y en tercer lugar en la rapidez de las roturas
de stock.

- Un 89% busca marcas especialistas. 3 de cada 4
piden productos de calidad que garanticen la ca-
lidad del trabajo final, productos duraderos y re-
emplazo inmediato en caso de rotura o averfa.

- Respecto a las marcas, un 49% asequra que de-
berian mejorar el precio y un 22%, busca de
nuevo, el reemplazo inmediato en caso de averfa.

- 3de cada 4 es fiel a una marca para el mismo tipo
de producto. Y es que el 69% cambia de estable-
cimiento para encontrar su marca habitual. El 86%
podrian cambiar de marca si se lo recomienda el
establecimiento (importa mucho el asesora-
miento). Y el 74% si cambian de marca, lo hacen
por una de prestigio o0 conocida, no por una barata.

- El 54% estan dispuestos a pagar entre un 5% vy
un 10% mads por una marca con productos res-
petuosos con el medio ambiente.

- Las principales fuentes de informacién son, el
boca a boca entre profesionales, las padginas web
de las marcas o de los establecimientos, y las fe-
rias sectoriales (muy especifico este apartado en
los profesionales de instalacion)

- El65% estan interesados en formacion para su tra-
bajo. Desean recibir formacion sobre soluciones que
salen al mercado, técnicas de ejecucion del trabajo
mas eficiente, y normativas legales. Y respecto a
donde desean recibirlas, un 67% en cursos pre-
senciales y un 61% en demostraciones en tienda.

Cémo conclusion, Cros explicaba que “el asesora-

miento es un handicap para que el profesional no

use tanto el online”.

PRESENTACION ECONOMICA DEL SECTOR

Cesar Navarro, vocal y responsable de economia de
AFEB, fue el encargado de hacer la presentacion eco-
némica del sector. Habld sobre el frenazo vivido a fi-

EL 83% DE LOS ENTREVISTADOS
DICE ESTAR SATISFECHO CON LOS
CANALES DE VENTA EN LOS QUE
COMPRAN NORMALMENTE. LA
VENTA DIRECTA Y LOS SUMINISTROS
INDUSTRIALES SON LOS CANALES
MEJOR VALORADOS



nales de marzo, el parén de abril, y los atisbos de
recuperacion de mayo, con las primeras aperturas,
“la gente quiere mejorar sus casas, y nuestro sector
es uno de los grandes beneficiarios de ello, y de Ia
caida de la hostelerfa y el turismo”.

También explic el despeque del canal online, con por-

“EL COVID HA ACELERADO MUCHOS PROYECTOS QUE
ESTABAN PARADOS, LA MOROSIDAD HA CAIDO, EL
TELETRABAJO HA SIDO UNA GRAN EXPERIENCIA'Y EL CANAL
PROFESIONAL HA SIDO EL MENOS AFECTADO", NAVARRO

centajes del 300% y 400%, aunque sigue sin tener un
peso suficiente para el sector. Hablé de como se ha
visto beneficiado el comercio de proximidad, la preo-
cupacion de la distribucion por el abastecimiento de
producto ante el incremento de la demanda, y muchas
roturas de stock y apuntd a unos buenos meses de
junio y julio, un agosto de transicion y un dltimo tri-
mestre complicado. “El Covid ha acelerado muchos pro-
yectos que estaban parados, la morosidad ha caido, el
teletrabajo ha sido una gran experiencia y el canal pro-
fesional ha sido el menos afectado”, explica Navarro.
Entre los invitados de este afio estuvo también Pablo
Foncillas, Docente e Investigador en Innovacion
Empresarial, que hizo una presentacién sobre La
Demanda en tiempos de COVID-19. El corto, medio
y largo plazo, en la que desarrollé su articulo del
mismo nombre que ha sido publicado en Ia portada
de la revista: Harvard-Deusto.

Por Ultimo, destacar que durante el evento se reali-
zaron varias encuestas a todos los asociados para co-
nocer cudl es Ia situacion del sector en relacion a
diversos temas de interés, como la variacion de las
ventas por canal, los ERTEs, |a digitalizacion o el te-
letrabajo, entre otras cuestiones. Y, tras la finaliza-
cion del foro, hubo un tiempo de networking.

ENCUESTA ASOCIADOS
AFEB aprovechd la Asamblea para llevar a cabo al-
qunas encuestas a sus asociados a fin de conocer Ia

situacion actual de las empresas del sector. Mas
del 65% de empresas encuestadas afirmaron
haber realizado un ERTE durante la crisis, mien-
tras que el 80% declard que sus trabajadores no
se encuentran en situacion actual de ERTE.
Ademds, el 90% no se plantea realizar ningun
despido en la actualidad.

(abe destacar que el 100% de empresas encues-
tadas afirma no tener problemas de liquidez y mads
del 77% declara haber tenido roturas de stock.
(Casi el 100% de las empresas se plantea acele-
rar la digitalizacion a consecuencia de la crisis,
de hecho, el 85% afirma plantearse la venta en
el canal e-commerce.

Respecto a las estructuras de la empresa tam-
bién podemos observar algunos cambios, mas
del 77% tiene previsto impulsar el teletrabajo
durante la completa normalidad. Ademds, el
65% tiene previsto disminuir el nimero de via-
jes empresariales cuando se vuelva a la norma-
lidad y mads del 90% prevé aumentar las
reuniones telematicas.

Por Ultimo, respecto a las fabricas, mas del 95%
asequra que no tiene previsto cambiar de loca-
lizacion a consecuencia de la crisis.
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EL BRICOLADOR ENMASCARADO

LLEGO LA HORA DE LA GUERRA,
DE SACAR LOS ESCUDOS Y ESPADAS

HOY, QUIERO HACER UN ALEGATO HACIA ESE FERRETERO
QUE LO HA PASADO MUY MAL EN ESTA CRISIS. PARA ELLO
HE SELECCIONADO UNA PELICULA, QUE NARRA LA EPICA
DE TODO UN PUEBLO. SE TRATA DE 300, UNA PELICULA
ESTADOUNIDENSE DEL ANO 300, DIRIGIDA POR ZACK
SNYDER

H oy tenemos ‘buenas’ noticias sobre el estado de nuestra na-
cion, parece que la situacion mejora, con una bajada de las muertes
y los contagiados. Pero sigue siendo un escenario incierto, no sabe-
mos cémo y cudndo podremos volver a la normalidad, sélo que serd
por fases, por provincias, pero aun hay muchas incégnitas por des-
velar, miles de prequntas sin respuesta aun. Las noticias se sequirdn

ras y geles, con cintas en el suelo. Que nos recuerda
que por mucho que queramos, algo estd pasando,
que nada es normal del todo.

Si, hoy tenemos que recordar que ese sefior, que nos
ha atendido durante tantos afios. Que sabe que pilas
necesito para mi mando, esas que me duran siempre
un poco mds. Que se acuerda de aquel recambio de
la aspiradora que solo usamos unos cuantos. Pero yo
creo que, en el fondo, lo hace porque mi madre le
quifio un ojo algun dia. Que recuerda los nombres de
todos nosotros, que amablemente sabe orientar a las
sefloras mayores del barrio. Que solo va armado no
con una espada, sino con un lapiz en la oreja, con el
que siempre apunta aquel pedido, aquel encargo, en
esa libreta de mil hojas y cien mil tachones. Que sabe
qué recambio de esa vieja olla exprés usa cada
hogar. Que se acuerda hasta de algunos de nuestros
cumpleafios, en definitiva, que sabe cémo nadie dar-
nos esa atencion.

Pues bien lleqo Ia hora de la querra, de sacar las es-
padas, los escudos, las lanzas, porque igual que al

sucediendo en los proximos dias y tendremos que irlas afrontanto a
medida que vaya pasando el tiempo.

Esta pelicula es la adaptacién cinematogréfica de 1a serie limitada de
comics del mismo nombre de Frank Miller, |a cual relata |a Batalla de
las Termdpilas. La pelicula fue rodada en su mayoria con una técnica
de superposicion de croma, para ayudar a reproducir las imagenes
del cédmic original.

La trama describe la historia del Rey Espartano Lednidas (Gerard
Butler) y sus 300 guerreros espartanos que pelearon a muerte con-
tra el "dios-rey" persa Jerjes | (Rodrigo Santoro) y su ejército de mas
de 100 000 soldados. Debido al furor de la batalla, la reina espartana
Gorgo (Lena Headey) intenté consequir el apoyo de Esparta por parte
del Senado Espartano. La historia es enmarcada por una narracion en
off del soldado espartano Dilios (David Wenham). A través de esta
técnica narrativa, varias criaturas fantasticas se introducen, colocando
a 300 dentro del género de la fantasia histdrica.

Los Espartanos estaban entrenados para luchar siempre, para no ren-
dirse jamds, para morir en el intento si fuese necesario, no mostrar
dolor, a sacar siempre lo mejor de si mismo. Pues bien, este articulo
va dedicado a ese Ferretero de bata azul, que usa esa bata como su
capa y su escudo, como Unica defensa hacia ese virus y esa crisis que
cabalga hacia su negocio. Ahora un poco mads tuneado con mampa-
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Rey espartano Leonidas, a quien primero le fallo el
Oraculo de los Eforos. Como a este ferretero, primero
le fallo el servicio y el soporte del proveedor.

Como mas tarde, solo pudo contar con un pufiado de
300, ya que el resto de los reinos y de sus conciuda-
danos le dejaron a un lado. Muchos de esos soldados
de bata azul, se han quedado solos, sin el soporte de
su central o grupo de compras, porque no ha podido
hacer frente a una simple cuota o recibo. No impor-
tan los 15 afios cumpliendo con todo religiosamente.
Como uno de esos 300 soldados que caminaban
hacia la muerte sequra en la Batalla de las
Termopilas. Queria que sus colegas les apoyasen,
pero muchos o no habian abierto ain, o no querian
hacerlo. Han tenido que luchar contra ERTES imposi-
bles de entender, con ayudas que son casi un suefio
de consequir. Como ese pufiado de Espartanos se pa-
recen a esos miles de persas.

Pero, aun asi, han sacado sus mostradores a pie de
calle, con tan solo su bata azul, sus mascarillas y al-
qunos guantes como armas afiladas para el virus,
atendiéndolo como siempre han hecho a todos los del
barrio. Han tenido que soportar largas colas de sus
clientes, caminar cientos de pasos cada dia, del lineal
al mostrador, del mostrador al lineal, a la estanteria
para dar aquello que le pedian.

Se sienten solos, como el Rey y Reina, dejados por Ia
mano de los dioses, de los otros reinos, abandonados
a su simple destino. Pero lucharan como hombres Ii-
bres. Pero como Efialtes, ese hombre imperfecto, que
no qustaba al resto de los espartanos, por ser impro-
pio de ser un guerrero, pudiese luchar junto al resto
del ejército. Ese ferretero, que no es de los grandes,
de ser de los modernos, pero que resiste desde su
pequefia atalaya. Porque como dicen los espartanos,
no buscan la victoria, sino simplemente estar a la al-
tura de las circunstancias.

Nuestro amigo tendero, que siempre ha podido que-
jarse de que no habfa clientes, de que hace casi un

POR UN RATO, PONTE ESA BATA AZUL, SUMATE EN SU

LUCHA PARA QUE NO SEA EN VANO, COMO EL SACRIFICIO

DE LOS ESPARTANOS EN DEFENSA DE TODA GRECIA

mes que no tiene respiro por el sin fin de clientes que ha
atendido. Ni en los mejores rincones de su memoria, podia
llegar a encontrar esas ventas, ese nimero de clientes. Ahora
no tiene tiempo ni de tomar un aliento, ni ese bocata con
papel albal que su reina le prepara cada dia, envuelto en ese
diario del dia anterior, que ahora nunca puede leer. Se ha
quedado sin fuerzas, sin refuerzos de otros reinos griegos que
puedan venir en su ayuda.

Sabe que puede que ese rayo de luz sea efimero, que puede
que las ventas vuelvan a su normalidad. Pero hasta entonces
debe defender su paso por las Termopilas, desde su mostra-
dor, desde su humilde mampara de metraquilato. Debe sacar
tiempo de donde no tiene para reponer, para pasar pedidos,
para poner un poco de orden en esta batalla que no sabemos
hasta cudndo va a durar. Las tropas del Rey Persa son innume-
rables, como los problemas que este ferretero estd teniendo.
Sin un servicio adecuado de proveedores, de agencias, con su-
bidas de precios en mitad de la pandemia, sin ayudas reales de
un gobierno que casi da preferencias a las “peluquerfas”, que
aquellos que podian suministrar Epis y mascarillas. Que ha de
luchar solo como el Rey Lednidas. No tiene amigos que lo res-
palden, ni puede confiar en aquellos que eran su senado, que
ahora lo niegan, que ahora le niegan el crédito y el servicio. Es
como en la escena que el Rey Lednidas se encuentra con Jerjes,
la lucha de David contra Goliat. En donde las mil promesas re-
alizadas, jamas serdn cumplidas, por todos aquellos, que en los
buenos tiempos hicieron En donde siempre recordaran que
unos pocos hombres libres se enfrentaron contra miles, por el
hecho de querer defender sus derechos, sus negocios.

No quieren el éxito, solo la supervivencia, solo dar ese mismo
servicio de siempre. No le expliques ofertas por zoom, por
mail, por teléfono, dales tu apoyo, tu sonrisa, tu compafifa, tu
anhelo, miralos a los ojos, oye sus palabras, ve a verlos en su
muro de las termopilas, en el mostrador de su atalaya. Para
que sepa que formas parte de esos 300 que no sabian de
miedos, solo de sequir adelante.

Por un rato, ponte esa bata azul, sumate en su lucha para
que no sea en vano, como el sacrificio de los Espartanos en
defensa de toda Grecia. Para que otro amanecer mas, vuel-
van a abrir sus tiendas y ocupar sus mostradores con sus
batas azules, con sus bocadillos de papel albal, con sus 13pi-
ces en las orejas, para anotar cientos de encarqos y tu pue-
das recogerlos en tus pedidos de bloc azul.

FIRMADO:
EL BRICOLADOR ENMASCARADO
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EL COMERCIAL ERRANTE

QUIEN TIENE UN LINEAL, TIENE UN TESORO

HISTORIAS, ANECDOTAS, SUFRIMIENTOS Y ALEGRIAS, TODO
ESO PUEDE DAR UN LINEAL. CASI COMO SI FUERA UN HLJO,
UNA PLANTA O UNA MASCOTA. Y A PARTES IGUALES,
PUEDE DAR BENEFICIO O PERDIDAS

E sa es la meta de muchos comerciales, con-
sequir que el cliente coloque un lineal mas
grande o mas pequefio, en su tienda. En teorfa
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es0 asequra unas ventas, beneficiosas para ambas
partes. Pero hasta llegar ahi, puede ser un calvario,
una carrera repleta de obstaculos.

Y la manera de encarar esa meta dird mucho del co-
mercial, claro que también del cliente. Historias,
anécdotas, sufrimientos y alegrias, todo eso puede
dar un lineal. Casi como si fuera un hijo, una planta
0 una mascota. Y a partes iguales, puede dar bene-
ficio o pérdidas.

Hubo una época que temias cuando un cliente te
proponia hacer una implantacion. Ya no os cuento
cuando se trataba de la enésima reforma o la aper-
tura de una nueva tienda. Y es que la moda era
pagar por el espacio que ibas a ocupar. Tal cual.
Algun cliente con esa condicién pagd todas las es-



tanterias. Ultimamente se vuelve de nuevo a los
muebles regalados por el proveedor. Claro que
ahi, de sequro, vendrd el primer encontronazo,
cuando llegas delante de esa bonita exposicion
que te costd dia y medio montar y te encuentras
tres referencias de la competencia, ocupando el
espacio de tres de las tuyas.

Recuerdo un cliente que aparecié en una de las
ciudades mas comerciales de la provincia. Llamo
a todas las mejores empresas, la cola de repre-
sentantes fue considerable presentando sus pro-
puestas. Al poco tiempo, la tienda, resplandecia
con sus nuevos lineales cargados de productos.
A los meses y a medida que los vencimientos
iban cayendo, la cola se volvio igual de larga,
esta vez para cobrar o recuperar algo de lo ex-
puesto. Algunos perdieron dinero, otros mas pru-
dentes, simplemente se rieron. No pasaron mas
de dos anos que cual ave fénix, reaparecié de
nuevo. Y como San Pedro, me negd por tres
veces, que no nos conociamos. Ni esta ni la an-
terior le llequé a "vender" nada, por suerte.

Por eso a veces, cuando alguien te llama para
darte la buena nueva de que abre una Ferreterfa,
se te dibuja una sonrisa, entre escéptica y preo-
cupada. La mayoria de los que "aparecieron" de
la nada, desaparecieron en una oscura noche.

PERO QUE PASA CUANDO EL CLIENTE SE ENROCA QUE EL
LINEAL LO TIENES QUE MANTENER TU. REVISAR CUANDO
LLEGAS A LA TIENDA. IR AL ALMACEN, PARA REPONER LO
QUE FALTA. HACER EL REPASO DE LO QUE SE VENDIO. Si,
VENDERAS, HARAS PEDIDO, PERO NO, ESO NO ES
GESTIONAR UN PUNTO DE VENTA

Anécdotas aparte y malas experiencias, la ma-
yoria de las veces se te abre el cielo. Y es que
tener ese lineal es un sequro para las ventas. Y

no, el trabajo que cuesta mas no es el del principio. El
convencer, después de una buena presentacion del pro-
ducto, de encontrar "el" espacio, de la manera de expo-

nerlo, del montaje. Viene la tarea mds ardua, el
mantenerlo.

Porque ahf es donde empieza el tira y afloja. Y salta Ia
duda. De quién es el lineal. Quién debe revisarlo, repo-
nerlo, limpiarlo. En casa, la enorme estanteria de libros,
nos toca de vez en cuando vaciar, limpiar y volver a co-
locar, con la idea de que no sea un nido de telarafas y
a veces recuperar aquel que te qusto tanto, que te pro-
voca releer.

Pero qué pasa cuando el cliente se enroca que el lineal
lo tienes que mantener tu. Revisar cuando llegas a la
tienda. Ir al almacén, para reponer lo que falta. Hacer el
repaso de lo que se vendio. Si, venderds, hards pedido,
pero no, eso no es gestionar un punto de venta.

Quien tiene claro que el lineal es suyo, ni se lo plantea.
Solo te pide que esté al dia, no se queden productos ob-
soletos y esté vivo. Que afiadas las novedades, cuando
toque. Que recomiendes si es necesario ampliar, mover
0 cambiar. Eso es gestionar un punto de venta.
Preocuparte de que sea rentable para quien hizo la in-
version. Eso, si que convertird ese lineal, en tu tesoro.

FIRMADO:
EL COMERCIAL ERRANTE
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SICUR ESPECIAL COVID INAUGURO
EL 1 DE JULIO SU ACTIVIDAD

BUSCA FAVORECER LA REA(TIVA(!ON ECONOMICA Y LA ADAPTACION DE LAS EMPRESAS Y NEGOCIOS AL
NUEVO ESCENARIO DE PROTECCION ANTI-COVID

LA PLATAFORMA ONLINE ESTA YA ACTIVA CON UNA OFERTA
CENTRADA EN BIOSEGURIDAD ORIENTADA A FAVORECER LA
ADAPTACION DE EMPRESAS Y NEGOCIOS AL ESCENARIO DE
PROTECCION ANTI-COVID

I FEMA inaugura el 1 de julio, la nueva plataforma
SICUR ESPECIAL COVID, el primer evento hibrido (on-
line + presencial) puesto en marcha por la institu-
cion con el fin de favorecer la reactivacion
econémica y la adaptacion de las empresas y nego-
cios al nuevo escenario de proteccion anti-COVID.
Cerca de 40 empresas se han sumado ya a este
evento que dard a conocer, primero en formato on-
line, una oferta centrada en Biosequridad que abarca
un amplio espectro de productos y contenidos pen-
sados para minimizar en lo posible la expansion de
la pandemia, crear espacios controlados y contribuir
al desarrollo de una sociedad mds sequra, asi como
al cumplimiento demandado por las autoridades v
la legislacion.

De esta manera, en SICUR ESPECIAL COVID se podran
conocer interesantes soluciones integrales y avan-
zadas herramientas tecnologias para el control de
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acceso inteligente y sin contacto, innovadoras ca-
maras de termograffa, dispositivos con reconoci-
miento facial y deteccién de mascarilla; sistemas de
control de aforo para todo tipo de establecimientos,
0 soluciones de deteccién de cumplimiento de la dis-
tancia de sequridad en espacios abiertos y grandes
areas, entre otras.

No faltaran en SICUR ESPECIAL COVID lo Ultimo en sis-
temas de purificacion de aire que no utilizan produc-
tos quimicos nocivos para la salud, y soluciones que
combinan varias tecnologias efectivas para limpiar el
aire de patogenos y reducir el riesgo de infeccion.
En materia de desinfeccién, junto a toda una completa
gama de productos higienizantes como las soluciones
hidroalcohdlicas hipoalergénicas, se presentan varios
sistemas que proponen combatir patégenos mediante
distintas aproximaciones tecnoldgicas, como tuneles
de desinfeccion de diferentes caracteristicas.

La oferta de SICUR ESPECIAL COVID se completa con
una variada propuesta de equipos de proteccion in-
dividual -EPIS- y accesorios anti-COVID, como mas-
carillas higiénicas, guantes, textiles de proteccion
sanitaria reutilizables y homologados, termémetros
y oximetros, etc.

En SICUR ESPECIAL COVID, IFEMA ha contado también
con el apoyo de grandes asociaciones, entidades y or-
ganismos que aportan contenidos informativos a la pla-
taforma y que pretenden servir de quia para que el
usuario elija las soluciones adecuadas. En este sentido,



colaboran el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo;
la Asociacion Espafiola de Normalizacién, UNE; la
Asociacion Empresarial Hotelera de Madrid, AEHM; la
Asociacion de empresas de equipos de proteccion indi-
vidual, ASEPAL; la Asociacion de Fabricantes de Equipos
de Climatizacién, AFEC; la Asociacién Espafiola de
Fabricantes de lluminacion, ANFALUM; I3 Asociacion

“EN SICUR ESPECIAL COVID, IFEMA HA CONTADO TAMBIEN
CON EL APOYO DE GRANDES ASOCIACIONES, ENTIDADES Y
ORGANISMOS QUE APORTAN CONTENIDOS INFORMATIVOS
A LA PLATAFORMA Y QUE PRETENDEN SERVIR DE GUIA
PARA QUE EL USUARIO SELECCIONE LAS SOLUCIONES

Espafiola de Profesionales de la Piscina, ASEPPI, v la
Asociacion Nacional de Perfumerfa y Cosmética,
STANPA, entre otras, y en representacion del sector de
automocion, la patronal de los concesionarios,
Faconauto; la Confederacién Espafiola de Talleres de
Reparacién de Automoviles y Afines, CETRAA, y la
Federacién Espafola de Empresarios Profesionales de
Automocion, CONEPA, en representacion del sector del
mantenimiento y la reparacion de vehiculos automdvi-
les 'y motocicletas; la Asociacién Nacional de
Comerciantes de Equipos, Recambios, Neumaticos v
Accesorios para Automocion, Ancera. Todas ellas ofre-
cerdn webinars especializados con recomendaciones e
informacion util sobre protocolos, quias y medidas es-
pecificas para sus correspondientes sectores.

Con un formato pionero e innovador (online + pre-
sencial), la plataforma SICUR ESPECIAL COVID ofrece
la potencia de la Inteligencia Artificial en la identifi-
cacion de necesidades vy soluciones y la efectividad
del encuentro personal que se producird los dias 14
y 15 de julio de 2020 en Feria de Madrid. Una opor-
tunidad de ver productos en directo en un entorno
sequro y afianzar la relacién comercial en un mo-
mento en el que Ias reuniones “cara a cara” toman
especial valor. La plataforma estard operativa en su
version online hasta el 30 de septiembre.

LA UNE COMO COLABORADORA

La Asociacion Espafiola de Normalizacion, UNE, cola-
bora en la plataforma SICUR ESPECIAL COVID, que
desde el pasado 1 de julio ofrece contenidos e in-
formacion Util para la adaptacion de empresas y ne-
gocios al actual escenario de proteccion.

ADECUADAS”

El organismo espafiol de normalizacion desarrollard
distintas presentaciones sobre la contribucién de los
estandares UNE a la gestion empresarial y a la cali-
dad y sequridad de los productos para la reduccién
de riesgos frente al COVID.

Entre otras iniciativas, UNE presentard las
Especificaciones con las directrices para un turismo
sequro o la que establece los requisitos para la fa-
bricacion de mascarillas higiénicas.

Estas sesiones estan especialmente dirigidas a todos
aquellos expertos de organizaciones que quieran co-
nocer la contribucion de los estdndares UNE a la evo-
lucion positiva de la crisis actual provocada por el
coronavirus. UNE impulsa la competitividad de las
empresas y el desarrollo de la sociedad con estan-
dares que generan confianza.

{ ]
www.canalferretero.com e



reportaje

Atlantis Link.

LAS APUESTAS MAS REFRESCANTES
PARA EL VERANO DE PANTER CALZADO

EOS LINK STP, OSLO 53, ATLANTIS LINK Y CAURO OXIGENO STP. MODELOS SEGUROS PARA OLVIDARSE DEL CALOR

que ademds de reunir los dltimos avances en pro-
teccion y confort, se han dotado de prestaciones
para combatir de forma eficaz el calor, y en conjunto
repercutir positivamente en nuestra salud. En este
sentido, Atlantis Link es un magnifico calzado para

LA MARCA CUENTA CON UNA AMPLIA VARIEDAD DE
MODELOS IDEALES Y ESPECIALMENTE INDICADQS PARA LA
TEMPORADA ESTIVAL

C on la llegada del calor necesitamos prendas y calzado fresco,
adecuado a la climatologia y actividad que desarrollamos a diario.
Conviene recordar que los pies son una de las partes del cuerpo mas
vulnerables ante la subida de las temperaturas, por ello, tanto en el
trabajo como fuera de él, es importantisimo equiparse con un cal-
zado comodo v transpirable.

SANDALIAS DE SEGURIDAD ATLANTIS LINK

Un calzado de sequridad que cuente con un buen sistema de eva-
cuacion del sudor evitard infecciones, hongos y otros problemas de
salud en nuestros pies derivados de la acumulacion de la humedad.
Ademds, si el zapato cuenta con un disefio abierto y ventilado a par-
tir de perforaciones, proporcionaremos una respiracion extra al pie ya
que el aire circulard y el oxigeno se renovard en el interior creando
un clima de frescura y bienestar.

PANTER, fabricante Made in Spain de calzado sequridad, proteccion
y uniformidad, cuenta en su amplio catdlogo con varias referencias
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trabajar frescos y cémodos en verano.

Esta sandalia de sequridad con apariencia deportiva
es ideal para los meses de calor, ya que es flexible
y ligera, y cuenta con aperturas y perforaciones fron-
tales y laterales para alejar el sudor y la humedad
del pie. Ademas, Atlantis Link estd dotada de las ul-
timas tecnologias desarrolladas y patentadas por
PANTER en el dmbito de la Ergonomia, la
Biomecanica y el Confort:

-Tecnologfa Optimal Sole: Confiere al calzado una in-
crefble amortiguacion y estabilidad. Con ella, PAN-
TER ha revolucionado el sector, fabricando el calzado
profesional de mayor confort del mercado, con una
notable reduccién del peso, a la vez que un aprove-
chamiento de la amortiguacion en la pisada de en-
trada para impulsar el siguiente paso. Proporciona
entre otras cosas un Optimo reparto de las presio-
nes plantares, disminucién de la fatiga muscular vy
reduccion de posibles dolores lumbares

-Tecnologfa Ergonomic: Horma desarrollada bajo es-
trictos criterios cientificos y biomecdnicos, y avalada
por las conclusiones del Ter Estudio Funcional del
(Calzado Laboral y de Sequridad en Confort vy



Ergonomia realizada por el fabricante de calzado de
sequridad en colaboracién con INESCOP, con certifi-
cado N° 1-13070356.

LA TECNOLOGIA OXIGENO, SISTEMA UNICO PATENTADO
POR PANTER, PERMITE AL PIE RESPIRAR POR LA SUELA
JUSTO EN LA ZONA DONDE MAS SE ACUMULA EL SUDOR,

PIES COMODOS Y A SALVO DEL CALOR

CON EOS LINK S1P

Eos Link S1P de PANTER, es una fantastica eleccion
para trabajar fresco y comodo. Este zapato de sequ-
ridad de disefio funcional y moderna estética sport-
casual es, ademds, compatible con mudltiples
sectores laborales: industria, bricolaje, instaladores,
agricultura, trabajos al aire libre... siendo por ello un
calzado de sequridad polivalente. Por supuesto, este
calzado, cuenta también con las tecnologfas Optimal
Sole y Ergonomic patentadas por Panter. Entre sus
multiples caracteristicas destaca:

-Planta textil anti-perforacion resistente a 1100 N,
con un resultado de 0 mm. a la perforacién. No me-
talica, extraordinariamente flexible y ligera, que faci-
lita en todo momento la movilidad. Brinda total
proteccion, ya que cubre el 100% de la superficie
plantar, mientras permite la maxima flexibilidad de la
suela, amoldandose sin rigidez a la forma natural del
pie. Fabricada con fibras especiales de alta tenacidad
que le confieren una excelente resistencia a la per-
foracién. Un gran avance en comodidad y proteccion.

Eos Link S1P.

OSLO S3: CALZADO DE SEGURIDAD ULTRALIGERO

Y OPTIMIZADOR DE ENERGIA

Perteneciente a la novedosa linea BRAVUS, OSLO S3
cuenta con prestaciones avanzadas que marcan la
diferencia al final de la jornada laboral, cumpliendo
con las expectativas de proteccion y confort que todo
profesional busca. Ademds, su estética moderna, nos
permite acoplarlos facilmente a cualquier uniforme
de trabajo o vestimenta diaria.

Este calzado de sequridad con increible estabilidad y li-
gereza incluye OPTIMAL SOLE, tecnologia que no sélo
amortigua el impacto al caminar, sino que ademas nos
ayuda a impulsar el siguiente paso optimizando nues-
tro esfuerzo. OPTIMAL SOLE transforma la energia de la
pisada en impulso para la siguiente, asegurando un re-
parto optimo de las presiones plantares, disminucion
de la fatiga muscular, reduccion del dolor lumbar, vy
menor riesgo de lesiones. El secreto de su ligereza, fle-
xibilidad, amortiguacion y retorno de la energia radica
en su innovadora suela desarrollada por el departa-
mento de I+D+i de PANTER v fabricada con una nueva
gama de poliuretanos de Ultima generacion.

PROPORCIONANDO UNA TRANSPIRACION 360°

OSLO S3.

CAURO OXIiGENO S1P, EL CALZADO DE SEGURIDAD

MAS REFRESCANTE DEL VERANO

Panter, fabricante "Made in Spain" y experto en calzado la-
boral y de sequridad, incorpora en sus modelos las tecnolo-
gias transpirables y termorrequladoras mas avanzadas para
garantizar una efectiva circulacién del aire y evaporacion del
sudor. Entre ellas destaca la Tecnologfa Oxigeno, sistema
Unico patentado por Panter, que permite al pie respirar por
la suela justo en la zona donde mds se acumula el sudor,
proporcionando una transpiracion 360°.

Entre los modelos mads destacados que incorporan Ia
Tecnologia Oxigeno encontramos Cauro Oxigeno S1P, zapato
de sequridad muy valorado y demandado por todo tipo de
profesionales, especialmente en verano. Cauro Oxigeno S1P
cuenta también con Optimal Sole, tecnologfa que no sélo
amortigua el impacto al caminar, sino que ademds nos
ayuda a impulsar el siguiente paso optimizando nuestro es-
fuerzo. Optimal Sole transforma la energia de la pisada en
impulso para la siguiente, asegurando un reparto ¢ptimo de
las presiones plantares, disminucién de la fatiga muscular,
reduccion del dolor lumbar, y menor riesgo de lesiones. El
secreto de su ligereza, flexibilidad, amortiguacion y retorno
de la energfa radica en su innovadora suela desarrollada por
el departamento de 1+D+i de Panter y fabricada a partir de
una nueva gama de poliuretanos de Ultima generacion.

Cauro Oxigeno S1P.
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SPOGA + GAFA SUSPENDE SU EDICION 2020

LA PROXIMA EDICION DE SPOGA + GAFA SE CELEBRARA DEL 30 DE MAYO AL 1 DE JUNIO DE 2021

FINALMENTE, LA FERIA HA DECIDIDO CANCELAR SU
EDICION DE ESTE ANO 2020 A CAUSA DE LA PANDEMIA DEL
CORONAVIRUS

A peticion de la industria, Koelnmesse ha decidido
cambiar la fecha para la celebracion de la préxima edi-
cion de spoga + gafa, la feria suspende su edicién 2020
y tendrd lugar en la primera mitad del afio 2021, en con-
creto esta previsto que se celebre del 30 de mayo al 1
de junio del proximo afio.

La situacion econoémica, la crisis del coronavirus todavia
latente y las noticias sobre nuevos casos de infeccion en
Alemania han jugado un papel importante en la decision
de cancelar y suspender la edicion, a pesar de que el es-
pacio expositivo estaba practicamente al completo.
Ademads, la situacion actual de los viajes también es in-
cierta, especialmente a nivel intercontinental. Es por eso
que en las Ultimas semanas una gran mayoria de expo-
sitores y visitantes profesionales decidieron no asistir a
spoga + gafa después de todo lo que estd ocurriendo.
Al final, las medidas adoptadas para realizar ferias que
cumplan con todas las medidas contra el coronavirus no
han sido suficientes para calmar la duda entre los asisten-
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tes a la feria. Por esta razon, Koelnmesse reevalud la
situacion general junto con el Consejo Asesor y decidio
que era mejor responder a las cancelaciones y los de-
seos de un gran numero de expositores v visitantes
de la industria, y no implementar spoga + gafa 2020.

LA FERIA HABIA TOMADO TODAS LAS MEDIDAS
Desde la organizacion ya habian comenzado a im-
plementar un libro de ruta con las medidas estipula-
das para una higiene adecuada, la distancia entre los
participantes y el intercambio entre ellos, y que abar-
caba estipulaciones estrictas en las entradas, en los
pasillos y en los stands. “Confiamos en la actitud pro-
fesional de los expositores vy visitantes. Se llevard a
cabo un registro completo de los participantes y se
dispondrd de la flexibilidad y el tamafo de nuestras
instalaciones, asi como de las posibilidades técnicas
de nuestro sistema digital”, finalmente todas las pre-
cauciones tomadas, no han servido, para que, con Ia
situacion actual a nivel mundial, los expositores se
hayan animado a participar en la edicién 2020.

El tema sobre el que giraba Ia feria este afio eran los
‘Jardines sostenibles’, enfocado a los productos sos-
tenibles e ideas creadoras de valor afiadido para sa-
tisfacer las necesidades del sector verde como, por
ejemplo, el proyecto propio de jardin spoga+gafa de
caracter sostenible. La feria se celebrard el proximo
2021, con las mimas premisas sectoriales presenta-
das para esta edicion, ya cancelada.



reportaje

EUROBRICO LANZA
EL COMPROMISO
EUROBRICO PARA
APOYAR AL SECTOR

UNA DECLARACION DE INTENCIONES PARA REAFIRMAR LA CONFIANZA
QUE EL SECTOR HA DEPOSITADQ HISTORICAMENTE EN EL CERTAMEN

EUROBRICO GARANTIZA LA ASISTENCIA DEL PODER DE COMPRA DE
NUESTRO PAIS, ASi COMO DE GRUPOS INTERNACIONALES. EL EQUIPO
DE EUROBRICO TRABAJA YA DE FORMA DECIDIDA PARA GARANTIZAR
LA MAXIMA PRESENCIA DE COMPRADORES EXTRANJEROS

E urobrico, 1a feria internacional del bricolaje que se celebra del 6 al 8 de octubre en
Feria Valencia, lanza EL COMPROMISO EUROBRICO, una declaracién de intenciones para
reafirmar la confianza que el sector ha depositado histéricamente en el certamen. Este
compromiso, estd estructurado en los siguientes puntos:

COMPROMISO N° 1: SEGURIDAD Y SALUD

Eurobrico e Iberflora se celebrard en un entorno SEGURO, velando por la salud de exposito-
res, visitantes y trabajadores. Feria Valencia participa con los grandes recintos feriales en un
protocalo, cuyo objetivo no es otro que celebrar certdmenes en un entorno sequro, man-
teniendo todas las medidas sanitarias y de distancia social que requiera cada momento.

COMPROMISO N° 2: GARANTIA EUROBRICO

El core business de Eurobrico siempre ha sido la CALIDAD DEL VISITANTE. El comprador
siempre ha estado en el centro de la filosofia del certamen. Tanto es asi que estd re-
presentado en el 6rgano gestor del certamen, el Comité Organizador, en el que estan
también otros importantes agentes del sector. Por ello, Eurobrico garantiza la asistencia
del poder de compra de nuestro pais, asi como de grupos internacionales. El equipo de
Eurobrico trabaja ya de forma decidida para garantizar la maxima presencia de com-
pradores extranjeros. Ademds, permitird a cualquier expositor cancelar la participacion
en cualquier momento, pues en esta edicién 2020 no serd necesario Ningun pago anti-
cipado para inscribirse en el certamen, hasta estar proxima la fecha de celebracion.

COMPROMISO N° 3: DEFENSA DEL SECTOR DE LA FERRETERIA Y BRICOLAJE

Durante estos meses de confinamiento, Eurobrico ha estado luchando e invirtiendo re-
cursos por unir al sector y servir de interlocutor para consequir que las tiendas de ferre-
teria y bricolaje fueran declaradas de primera necesidad, y consequir la paulatina apertura
del sector, desde la ferreteria de proximidad al gran centro de bricolaje. Aunque con
mucha lentitud, esta apertura se hubiera demorado mucho mds sin el empuje comun de
todos los distribuidores, asociaciones y fabricantes. "En los préximos meses sequiremos
haciéndolo, reclamando un programa de ayudas para el ciudadano que vaya a invertir
tanto en el mantenimiento y mejora del hogar, como en jardineria, ya que esto reper-
cute finalmente en los comercios de sendos sectores", explican desde la organizacion.

{ ]
www.canalferretero.com e



ACTUALIDAD
~ NOTICIAS

LEROY MERLIN CERTIFICA
TODAS SUS TIENDAS EN ESPANA
‘ESPACIO COVID-T9 PROTEGIDO’

Leroy Merlin, en su firme compromiso con Ia se-
quridad vy salud de colaboradores y clientes, ya
ha obtenido la certificacién ‘Espacio COVID-19
Protegido” en todos sus puntos de venta en
Espafay en el centro de servicio a tiendas y des-
arrollo de negocio de la compania en Madrid. Este
sello garantiza que el protocolo de sequridad di-
sefiado por la compania se ha implantado de ma-
nera rigurosa en sus instalaciones. De esta forma,
Audelco avala la gestién integral de la sequridad
e higiene de las tiendas de la compafiia y oficinas
centrales de Leroy Merlin. Con el objetivo de ase-
qurar la salud de todas aquellas personas que ac-
ceden a sus instalaciones, Leroy Merlin se ha
convertido en la primera empresa en Espafa en
consequir la certificacion de sus 131 puntos de
venta de los que dispone Leroy Merlin a lo largo
del territorio nacional, asi como de su sede so-
cial, asequrando tanto la calidad del sistema de
proteccién como su efectiva implantacién. Para
ello Audelco, referente en auditorfa y certificacion
de la sequridad y salud en el trabajo, ha revisado
el Plan de Reapertura y ha realizado una audito-
ria presencial completa en cada una de las insta-
laciones de la compania.
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BIGMAT IBERIA LANZA SU NUEVO ESPACIO
DE COMERCIO ELECTRONICO

BigMat, el Grupo de Distribucién especialista en productos y soluciones de
construccién y bricolaje para profesionales y particulares, ha desarrollado
un nuevo espacio de comercio electrénico. A través de este espacio, que
ha entrado en funcionamiento esta semana, los clientes dispondran de
una herramienta de ecommerce mediante la cual podran comprar y efec-
tuar sus pedidos, decidiendo si recogerlos en menos de 4 horas en el punto
de venta BigMat de su eleccién en toda la Peninsula Ibérica e islas, o, al-
ternativamente, recibirlos en la direccién que indiquen en un plazo entre
24y 48 horas. Los objetivos de BigMat con el lanzamiento de esta nueva
plataforma son, por un lado, ocupar su espacio correspondiente en el mer-
cado online y, por otro, captar y llevar trafico a los puntos de venta fisicos
de los 330 puntos de venta del Grupo con un enfoque de multicanalidad,
combinando la venta en tienda, la reserva online, el R.0.P.0. v, sobre todo,
el “Click & Collect”. En definitiva, con este nuevo espacio de comercio elec-
trénico, BigMat alcanza su objetivo de Omnicanalidad, ya que podra aten-
der y dar servicio a sus clientes a través de todas las opciones de venta
existentes en la actualidad.

MANOMANO INCORPORA A DEMIS TORRES
COMO JEFE DE DESARROLLO DE NEGOCIO EN ESPANA

ManoMano.es, el marketplace europeo especialista en bricolaje, casa y jar-
din, ha incorporado a Demis Torres como jefe de desarrollo de negocio. En
esta nueva etapa, Demis Torres serd el responsable de los equipos de des-
arrollo de negocio y gestion de cuentas, donde tendrd la misién de sequir
de cerca el crecimiento de ManoMano en Espafia y ademads, asequrar el
éxito de las posibles relaciones con los vendedores de la compafia en el
mercado espafiol. Demis Torres cuenta con mas de siete afos de expe-
riencia en el sector de la consultorfa, tanto en Espafia como en el 3mbito
internacional, y mantiene una estrecha relacién con el mundo del mar-
ketplace. Ingeniero técnico informatico de formacion, Torres ha estado pre-
sente en el equipo fundador de diferentes proyectos como Labtrip,
Sport2help o Rakuten Espafia y ha creado también su propio marketplace
enfocado en productos y servicios para mascotas, Mascateros.



LOXAMHUNE AMPLIA SU DELEGACION DE VALLADOLID
CON TIENDA DE MAQUINARIA PEQUENA

LoxamHune, empresa lider en alquiler de maquinaria en Espafa, ha
inaugurado su vigesimoséptima tienda de maquinaria pequefia en
la Peninsula Ibérica en la delegacion de Valladolid. Esta delegacion,
que contaba con una superficie de 3.000 m2, entre talleres, oficinas
y almacenes ha ampliado su espacio en 1.500 m2 para dar cabida
a una campa anexa donde se ubica maquinaria, una tienda desti-
nada al alquiler de maquinaria pequefia y nuevas salas para reunio-
nes y zonas de formacion. Sequn José Bolafios Gutiérrez, Director del
Area Norte de LoxamHune, “tras mas de 13 afos implantados en
Valladolid, es el momento de sequir diversificando nuestro negocio
para poder cubrir todas las necesidades de nuestros clientes, con un
importante parque de elevacién con maquinas desde 8 a 90 mts; los
dos ultimos afos hemos incorporado un importante ndmero de equi-
pos de excavacion, generacién de energia, compactacion y mani-
pulacién de cargas, estas Ultimas para el sector construccion,
servicios e industria y ahora llega la deseada maquinaria pequefia
que introducimos ahora con la apertura de la tienda”.

ACTUALIDAD
- NOTICIAS

FALLECE LUIS PEREZ ZUBIZARRETA,
FUNDADOR DE IMCOINSA

Imcoinsa ha enviado este comu-
nicado para dar a conocer el fa-
llecimiento: “Estimados Clientes,
Proveedores y Colaboradores,
Lamentamos comunicarles el re-
ciente fallecimiento de D. Luis
Pérez Zubizarreta, fundador y co-
razon de esta casa. El esfuerzo, la ética y el compro-
miso han sido los valores que han gquiado su
trayectoria vital y profesional. Su familia y todo el
Equipo Imcoinsa desean agradecerles el excelente
trato que siempre le han dispensado. Como él decia:
EL DE ARRIBA cuida ahora de él”.

ACUERDO ENTRE HUSQVARNA DIVISION CONSUMER PRODUCTS Y DECORA LIFE

Husqvarna complementa su red comercial para sus dos conocidas
marcas a través del Grupo Decora Life, que cuenta con mds de 27 co-
merciales distribuidos por toda Espafa. De esta forma, incrementard
su presencia en la peninsula logrando asi mas cercanfa con los con-
sumidores finales, a través de la red de clientes del canal de proxi-
midad de Decora Life. Entre los productos de las marcas Gardena y
McCulloch que se distribuirdn, se encuentran aquellos destinados a
riego y poda, maquinaria eléctrica y térmica, robots y herramientas

de mano. Mediante el acuerdo, el Grupo Husqvarna, une su fuerza
como lider europeo en productos de jardineria con mds de 20 afios
de experiencia, con la experiencia de una de las mejores empresas
de distribucion, Grupo Decora Life, especializados en la distribucion de
productos de diferentes sectores. Decora Life, que forma parte del
grupo financiero Valadia, lleva en activo desde 2002 y es el resultado
de la agrupacion de un holding de empresas del mundo de la distri-
bucién tanto online como offline en diversos sectores.
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COMERCIAL ULSA COLABORA CON CARITAS
DIOCESANA CON MEDIOS MATERIALES Y HUMANOS

Acuerdo de colaboracién entre con Caritas Diocesana y Comercial
ULSA, por el que el sequndo pone sus medios materiales y hu-
manos para ayudar a la organizacién Caritas tanto en las nece-
sidades actuales provocadas por la Pandemia como para en un
futuro en otras necesidades, tanto a nivel econémico como de
medios. Con esta actuacion Comercial ULSA evidencia su com-
promiso de Responsabilidad Social al igual que lo hace con otra
serie de colaboraciones a nivel deportivos, eventos y fundacio-
nes. Comercial ULSA es una empresa familiar vallisoletana fun-
dada hace mas de 40 afos, lider en la distribucién de equipos de
proteccion, vestuario laboral y suministros industriales.

BRICO DEPOT SE CERTIFICA AFIANZANDO
SUS MEDIDAS ANTI-COVID-19

Brico Depdt Espafia, empresa de construccion, reforma y bricolaje,
ha superado favorablemente la auditoria de Bureau Veritas, lider
mundial en servicios de inspeccion, certificacion y ensayos, lo-
grando la certificacion Global Safe Site. Este sello forma parte de la
iniciativa: "Reinicia tu Negocio con BV", lanzada a nivel global para
demostrar el cumplimiento de los nuevos planes de sequridad de-
rivadas de la pandemia del COVID-19. En este sentido, la compa-
fiia ha verificado que Brico Dep6t ha implementado correctamente
los protocolos de sequridad, higiene y desinfeccién en sus esta-
blecimientos en relacién a 1as tres principales dreas de actuacion
de la industria del retail: personas, procesos e instalaciones.
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FERRETERIA VARELA REINAUGURA
SUS INSTALACIONES DESPUES DEL INCENDIO

Ferreteria Varela sufrié un importante revés el pasado afio al pro-
ducirse un incendio de origen fortuito que ocasiond grandes des-
perfectos a producto e instalaciones. Eduardo Varela y su equipo
han pasado estos duros catorce meses en un local provisional,
desde el que han continuado ofreciendo a sus clientes el servi-
cio al que estaban acostumbrados, al tiempo que trabajaban en
la recuperacion de las instalaciones afectadas por el incendio. A
pesar del contratiempo, no han bajado la quardia ni dejado de lu-
chary, gracias a su esfuerzo y determinacion, han abierto al pu-
blico su ferreterfa Cadena88 renovada por completo. Durante
estas dificiles semanas de confinamiento, han aprovechado la
circunstancia para acabar de rematar los Ultimos detalles y estar
preparados para afrontar el nuevo futuro que se presenta.

INAUGURA(IQN DE LAS INSTALACIONES
DE FERRETERIA VILLALBILLA CON CADENA88

Ferreteria Villalbilla ocupa una superficie total de 600 m2 de los
que 300 m se han dedicado a sala de ventas y los 300 m res-
tantes a almacén de voluminosos. Sus dimensiones permiten
ofrecer una amplia gama de producto preparada para satisfacer
las necesidades del profesional y del publico particular de su
drea de influencia: vestuario laboral, proteccion y sequridad,
junto a un amplio surtido de accesorios de ferreteria, herra-
mienta manual y eléctrica, electricidad, fontaneria, productos
quimicos, jardineria, menaje y hogar conforman su oferta. La
tienda ha sido proyectada sequn el modelo de Cadenas8s, se ha
remodelado por completo la nave industrial que alberga el ne-
gocio y se ha trabajado en total colaboracién con los responsa-
bles del punto de venta para garantizar su rentabilidad desde el
primer dia de apertura. Ubicada en el Poligono Industrial Prado
Ancho, Ferreteria Villabilla cuenta con una espaciosa zona de
aparcamiento para mayor comodidad de sus clientes.



AMAZON ABRIR[\ UN NUEVO CENTRO LOGISTICO
EN ALCALA DE HENARES

Amazon ha anunciado que a principios de este otofio abrird su
sequndo centro logistico en la Comunidad de Madrid. EI nuevo
centro, ubicado en Alcald de Henares, creard puestos de trabajo
fijos para mas de 500 personas en tres afos, que se suman a los
7.000 empleos fijos que la compania ya tiene en toda Espana.
Amazon estd ampliando el alcance de su red logistica en Espana
para satisfacer de forma eficaz la demanda de los clientes, am-
pliar su seleccion de productos y apoyar a un nimero cada vez
mayor de pymes que utilizan el servicio de Logistica de Amazon
para el almacenamiento vy la entrega de los productos que ven-
den a través de Amazon.es.

HOZELOCK SE INCORPORA A AFEB

La empresa Hozelock, fabricante de soluciones de jardinerfa, se
une a la Asociacion de Fabricantes de Bricolaje y Ferreteria (AFEB),
aumentando a 110 el nimero de empresas asociadas. Con mas de
medio siglo de experiencia, Hozelock dispone de una amplia gama
de soluciones para las siguientes aplicaciones: riego de jardines,
pulverizadores a presion para jardin, equipamiento para estan-
ques y limpiadores de alta presion. Hozelock tiene su origen en
Reino Unido, mas del 75% de sus productos se fabrican alli. El
25% restante se fabrica en sus empresas situadas en el extranjero:
Francia, Malasia, Taiwan y China. AFEB declara sentirse orgullosa
de sequir sumando socios Y afirma que es en las circunstancias ad-
versas cuando se hace mas importante que nunca formar parte de
una Asociacion fuerte como es AFEB, que proporciona a sus aso-
ciados formacién en los aspectos de mas actualidad (como puede
ser la formacion digital o transformacién personal); la informacion
necesaria para tomar las mejores decisiones (coyuntura econo-
mica del sector; informacion legal, etc.) y potencia, muy espe-
cialmente, el networking entre sus empresas asociadas.

ACTUALIDAD
- NOTICIAS

SOLEDADE & FILHOS, LDA NUEVO ASOCIADO
DE CECOFERSA EN LAS AZORES

Cecofersa cuenta desde este mes de junio con un nuevo
asociado, en esta ocasion en territorio portugués, y SO-
LEDADE & FILHOS, LDA, con sede en el Parque Ponta
Delfada, Sao Miguel, mas en concreto el distribuidor se
ecuentra en las Azores. Se trata de un establecimiento
especializado en materiales de construccion en la regién
de Oporto. Con esta nueva incorporacion ya son 135 los
asociados de Cecofersa.

MANOMANO SUMA CINCO ANOS DE CRECIMIENTO
EN EL MERCADO ESPANOL

El marketplace europeo lider en bricolaje, casa y jardin,
ManoMano.es, cumple cinco afnos desde que iniciara su actividad
en Espafa, donde la plataforma ha experimentado un creci-
miento muy positivo, posicionando el mercado espafol como
uno de los de mayor crecimiento de Europa. En 2019 la compa-
fiia crecio cerca del 50% en Espafa y en los meses de marzo y
abril de 2020 observaron una subida del 250% de Ia facturacion
en comparacion con el mismo periodo del afio pasado (15 de
marzo a 15 de abril). Un incremento que se ha visto especial-
mente motivado por la COVID-19, la cual ha potenciado la com-
pra online durante los Gltimos meses. Y es que, sequn un estudio
desarrollado por ManoMano, el 31% de los espafioles se ha ani-
mado con el bricolaje y ha realizado pequefas reformas en su
hogar durante el confinamiento. Esta tendencia se ha notado es-
pecialmente en el norte, donde provincias como GuipUzcoa,
(Cantabria, Navarra u Orense han experimentado un crecimiento

superior a los tres digitos.
°
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LAS FERRETERIAS CADENASS VUELVEN
ALATV CON SU CAMPANA 2020

Entre los dias 6 y 26 de julio Cadena88 realizard un afio mas su
campana de imagen en television. El spot del grupo de ferrete-
rias que invita a “bajar a la Cadena” para solucionar los proble-
mas de bricolaje, se emitird con amplio desplieque de medios en
las cadenas del Grupo Mediaset (Tele5, Cuatro, FDF, Energy,
BeMad, Divinity); cadenas digitales (Discovery, AXN, Fox, DKISS,
etc); televisiones autonémicas y canal Movistar con apariciones
en partidos de futbol y programas resumen de La Liga y Liga in-
ternacional. En su campana, Cadena88 consequird mas de 123
millones de impactos sobre la audiencia para dar a conocer el
mensaje de profesionalidad de sus ferreterias y potenciar Ia uti-
lidad de su portal de venta online Cadena88.com.

IGNACIO SANCHEZ VILLARES SE DESPIDE
DE LEROY MERLIN ESPANA

leroy Merlin anunciaba recientemente la marcha de su CEQ,
Ignacio Sanchez Villares, quien deja Leroy Merlin Espafa tras 11
anos para hacerse cargo de Leroy Merlin Brasil y Latinoamérica.
Sénchez quiso mantener un Ultimo encuentro con la prensa del
sector antes de su marcha. En él, dio a conocer un poco mads en
profundidad sus planes de futuro en el continente americano, va-
lord los afos al frente de Leroy v la cantidad de proyectos satis-
factorios llevados a cabo, y hablé también de Ia ultima situacion
vivida con la pandemia del COVID-19. Pero, sobre todo, ha desta-
cado, que "lo mejor que me llevo es el gran equipo con el que he
trabajado". Ignacio Sanchez calcula que estard en Brasil entre 3y
5 afos, dependiendo de los proyectos que vayan surgiendo y la
manera de operar que lleve a cabo la empresa. Respecto a su tra-
bajo alli, comentaba “queremos desarrollar proyectos locales y
ayudar a los proveedores espafioles que tiene fabricas alli”. Por su
parte, Alain Ryckeboer asume el cargo de Director General de
Leroy Merlin Espanfa.

EN 3 DE CADA 4 CERRAJERIAS, LA FACTURACION HA DESCENDIDO MAS DEL 75% SEGUN UCES

Ahora que el estado de alarma ha llegado a su fin, la Unién Cerrajeros
de Sequridad (UCES) muestra los resultados del estudio que ha lle-
vado a cabo en 1as ltimas semanas sobre el impacto econémico de
la crisis del coronavirus en el sector de la cerrajeria de sequridad. Sin
duda una radiografia de cémo la pandemia de la Covid-19 ha influido
en el sector. En el estudio se ha monitorizado a 150 empresas de ce-
rrajeria de sequridad de toda Espafa acreditadas por la federacion
UCES. Las empresas de cerrajeria consultadas tienen en su mayoria
(54%) de 2 a 5 trabajadores; mas de un 34% son autdnomos o em-
presas unipersonales, un 9% son empresas que tienen de cinco a
nueve trabajadores y tan solo un 3% de las empresas consultadas
tienen mas de 10 trabajadores. La pandemia de la Covid19 y el es-
tablecimiento del estado de alarma desde el 13 de marzo provoco
que el 11% de las cerrajerias de sequridad no haya realizado ninguna
actividad, mientras que mas del 54% han tenido una actividad entre
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un 10 y un 15%. Un 20% de las empresas ha tenido una actividad
entre el 15% y el 20%. Asimismo, casi el 6% han trabajado hasta un
25% de actividad normal. Destacamos también que otro 6% han es-
tado a la mitad de su actividad. La mayoria de las actividades reali-
zadas durante el periodo hasta la apertura de la fase 1 en las
diferentes autonomias se han llevado a cabo para realizar averias, en
casi un 66%, sequido de la pérdida de llaves con un 37% v los robos
en sequndas viviendas y establecimientos con un 34%. Otras activi-
dades llevadas a cabo por los cerrajeros han tenido que ver con el
mantenimiento de comunidades, servicios de olvido de llaves pues-
tas por dentro o simples aperturas de puertas. El volumen de la ac-
tividad ha ido de la mano de la caida del volumen de ingresos en las
empresas, en las que en mads del 14% ha sido del 100% y en mas
del 60% los ingresos han descendido un 75%. En mds del 8%, ha
caido a la mitad y en un 9% los ingresos han descendido un 9%.



J'HAYBER WORKS PRESENTA SU NUEVO PANTALON
ALABAMA CON LA TECNOLOGIA “STRETCH’

J'hayber Works, la marca de calzado de sequridad y ropa labo-
ral, sigue trabajando en la ampliacion de la coleccion textil, in-
corporando una nueva prenda a la familia Industry, dedicada a
la ropa laboral mas especializada. El nuevo pantalén Alabama
incorpora la tecnologfa “Stretch”, fabricado con elastano para fa-
vorecer la elasticidad y flexibilidad, haciendo de la prenda la mas
cémoda, para afrontar los movimientos que exige el desempefo
del trabajo. El modelo Alabama es un pantaldn ligero, de tan
solo 200 gramos, y fresco para el verano. Estd confeccionado
con un 65% de poliéster confiriendo mds resistencia y mante-
niendo mejor los colores, a diferencia del algodén.

PERSIANAS INTELIGENTES CON EL NUEVO
MICROMODULO CONECTADO DE LEGRAND

Legrand, especialista global en infraestructuras eléctricas y digi-
tales para edificios, presenta una nueva solucion para el hogar co-
nectado: el micromadulo conectado para persianas motorizadas
qQue convierte una persiana eléctrica tradicional en una persiana
conectada. Este producto se incorpora a la gama de soluciones in-
teligentes "with Netatmo" de Legrand, incrementando asi el con-
forty la sequridad en el hogar. De este modo, la compafia logra
poner nuevamente el hogar conectado al alcance de todos los
publicos, adaptdndose a las exigencias diarias de cualquier vi-
vienda. Gracias a esta solucion inteligente, es posible sincronizar
y controlar las persianas de forma inaldmbrica y a distancia, pro-
gramar su apertura o cierre e integrarlas en escenarios persona-
lizados. Ademas, es posible controlar el micromddulo desde uno
0 varios comandos de persianas inaldmbricos.

ACTUALIDAD
~ PRODUCTOS

CISA OBTIENE EL GRADO “S” DE DURABILIDAD
PARA SUS SERIES MITO Y MITO-PANIC

CISA ha obtenido el grado “S” de Durabilidad en la gama de ce-
rraduras cortafuego Series MITO y MITO-PANIC con certificado CE
en conformidad con las normativas EN12209 y EN14846. Se trata
de una mejora no supone ningun incremento de precio sobre
los productos. Estas son las caracteristicas: gama versiones me-
cdnicas monopunto o multipunto y electromecanicas con fun-
cién estdndar o funcion antipanico, contracerraduras para hojas
pasivas compatibles con Dispositivos Antipdnico, funcion FAIL
SAFE en determinados modelos electromecanicos, acabados,
frente y caja en acero cincado, versiones opcionales con frente
en acero inoxidable, y durabilidad y carga sobre el picaporte,
grado S (200.000 ciclos y carga de 50N sobre el picaporte).

PASO LANZA UNA NUEVA CAMPANA DIGITAL
EN YOUTUBE DEL DESATASCADOR EN GEL

PASQ lanza una viral campafia en Youtube este mes de
junio que se caracteriza por su toque de humor. Se trata
de una campana que no dejard indiferente a nadie:
;Podrd PASO DESATASCADOR en GEL desatascar todos
los restos de una barbacoa? ;Y los residuos que se ge-
neran en el bafio? jLo ponemos a prueba! ;Pasard con
Paso? jPara ver el resultado 0s animamos a ver el video
completo! Es un desatascador en gel super denso y po-
tente para atascos severos. Y no contiene acido sulfu-
rico, por tanto, es sequro para las personas y no dafa

las tuberias.
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SLAB SYSTEM DE RUBI, LA SOLUCION
COMPLETA PARA PIEZAS
DE GRAN FORMATO

RUBI refuerza su apuesta de ofrecer soluciones a
los profesionales a través del constante desarro-
llo en innovacion tecnolégica. Actualmente dis-
pone de la completa gama SLAB SYSTEM para dar
respuesta a las Gltimas tendencias en el corte y
manipulacion de cerdmica de gran formato. La
gama SLAB SYSTEM estd disefiada para que el co-
locador pueda cortar y maniobrar piezas cerdmi-
cas de grandes dimensiones de forma facil y
rdpida. La gama SLAB estd compuesta por la cor-
tadora manual de cerdmica SLIM CUTTER, que ac-
tualmente es la mas polivalente y ligera del
mercado. Es un sistema de corte muy sencillo de
usar, formado por 3 gufas de aluminio que se
unen entre ellas para asegurar garantizar un ra-
yado perfecto en Idminas cerdmicas de hasta 320
¢m. La gama incorpora también el KIT TC-125, for-
mado por la cortadora circular TC-125 que ase-
qura un corte suave y de alta precision, gracias a
la estabilidad que ofrece la combinacién de las
quias SLIM, sargentos y ventosas que lo forman.
Otro producto imprescindible es el transportador
SLAB TRANS HEAVY DUTY, ideal para manipular
las Idminas cerdmicas y baldosas de gran formato
de hasta 360 cm. x 160 cm. Destacan la gran re-
sistencia y rigidez de Ia estructura soportando una
gran capacidad de carga, de hasta 140 kg. RUBI
incorpora también a su gama la MESA SLAB para
trabajar el gran formato con total sequridad y co-
modidad para el colocador. Y, por ultimo, la gama
incluye el CARRO SLAB, para transportar y ma-
niobrar 1as piezas cerdmicas con total sequridad,
que se caracteriza por ser ultraligero y manejable.

[ ]
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MEDID AMPLIA LA GAMA DE NIVELACION LASER KAPRO
CON NUEVOS MODELOS Y MEJORAS

General de Medicion, S.L., siguiendo con su politica de estrecha colabora-
cion con el lider en el mercado de la nivelacién |dser Kapro, ha ampliado
la ya extensa gama de referencias con modelos nuevos y mejoras técni-
cas en algunos productos. En el reciente estrenado Catdlogo 2020, cabe
destacar estas nuevas referencias: En primer lugar, la referencia 842
Bambino, un nivel laser super compacto y muy facil de usar. Este nuevo
modelo proyecta una linea vertical, una horizontal y la cruz, tiene un al-
cance de 15 metros en interior, modo manual para disefio anqular, alarma
visual de pérdida de nivel, disponible en Idser verde o rojo y dispone de
dos modelos con tripode de patas flexibles. Otra referencia recién incor-
porada, es la 875G, un nivel I3ser profesional que proyecta seis lineas ver-
des, con un alcance interior de 30 m y exterior con detector de 50 m, modo
manual para disefo anqular, alarma visual y sonora de pérdida de nivel,
bateria de litio y conector USB para cargar la baterfa. Todo ello, viene en
una maleta de transporte de alta resistencia con el tripode incluido. Por Ul-
timo, destaca el nuevo disefio mas robusto y protegido con IP65, de un
modelo de grandes prestaciones y lider de ventas de la gama Kapro, el mo-
delo 883 en rojo o verde, dotado de 3 lineas de 360°, para trabajos en in-
terior hasta 30 m y exterior con detector hasta 70 m.

MICEL ESTRENA CATALOGO CON MAS DE 6.000 REFERENCIAS

Micel especialista en fabricacion y comercializacion de herrajes, presenta
nuevo catdlogo de productos, con una gama amplia de soluciones y op-
ciones para la venta. La compania dispone mds de 6.000 referencias en di-
ferentes formatos, adaptadas a la necesidad de los clientes: Manillas;
Accesorios de aluminio; Complementos para puertas, cocina, armario y
mueble; Herraje para cabina sanitaria y mampara; Picaportes, pernios y bi-
sagras; Pomos y tiradores; Guias y soportes TV; Anqulos, palomillas y so-
portes; Colgadores; Patas, niveladores y ruedas; Compases; Herrajes de
persiana y Cerrajeria. Asi mismo, Micel anuncia que proximamente habrd
novedades en su sistema B2B, pagina web, RRSS e inicio del servicio de
Dropshipping.



NUEVOS POLOS DE TRABAJO PARA EL VERANO
DE J'HAYBER WORKS

La marca de calzado de sequridad y ropa laboral ha presentado el
nuevo polo Florida, como la incorporacién mas reciente de la colec-
cion. Este polo tiene un tacto sedoso, confeccionado en poliéster ha-
ciendo del mismo una prenda muy transpirable que ayuda a
mantener la piel siempre seca. El modelo Florida se caracteriza por
ser altamente confortable y ligero, con solo 165gr. Disponible en
gris y marino. El polo Misuri, un modelo veterano de la coleccién de
J'hayber Works, ha sumado un nuevo color, azul marino. Este polo es
100% algodon, con mayor absorcién del sudor y gran comodidad.
Mariano Bernabeu Vallejo, Gerente de la firma, indica que “J'hayber
Works busca siempre la comodidad de los trabajadores, es por esto
que ha disefiado un polo inspirado en las equipaciones deportivas,
para que se adapte al cuerpo y sea totalmente transpirable. En el ul-
timo afo estamos desarrollando una amplia coleccién textil que pre-
sume de un disefio deportivo, pero sobre todo, de caracterfsticas y
detalles que hace que sean prendas comodas para un uso intensivo.
Con estos polos, cerramos la temporada de verano con uniformes
completos vy frescos”.

ACTUALIDAD
~ PRODUCTOS

NUEVA TEXORO, LA MULTILIJADORA DE BOSCH
PARA OLVIDARSE DE LIJAR A MANO

La division Home & Garden de Bosch lanza Texoro, el 4x4 de
las lijadoras. Se trata de una multilijadora de rodillo gracias a
la que lijar a mano no volverd a ser una opcién. Texoro per-
mite trabajar sobre todo tipo de materiales y superficies, gra-
cias a la gran variedad de accesorios disefiados para cada tipo
de trabajo que podrds cambiar rdpidamente con su sistema
SDS & Autolock. Y gracias al organizador para accesorios in-
cluido se pueden tener siempre ordenados y a mano.
Ademds, cuenta con control de velocidad con preseleccion
electrénica de 6 velocidades que permite ajustar el lijado a
cada tipo de superficie, y conexién para incorporar un aspi-
rador externo para mantener el espacio de trabajo limpio.

BUZONES INTELIGENTES KUIK SMART LIVING DE BTV: LA SOLUCION A LA ULTIMA MILLA

;Qué ocurre cuando el comprador no se encuentra en su domici-
lio para recibir la compra online? Los buzones inteligentes de pa-
queterfa Kuik Smart Living solucionan este problema, ya que
permiten la entrega 365 dias/ 24 horas. Pensados para instalarse
en comunidades de vecinos, oficinas o en comercios, estan inte-
grados con las principales logisticas que operan en Espafia, como
Seur, GLS 0 Nacex. Ademds, cuentan con la Ultima tecnologia con-
tactless, que hace posible que el proceso de entrega se realice in-
tegramente sin ningun contacto fisico, se encuentre o no el
destinatario del paquete en su vivienda. Una gran ventaja com-
petitiva, acorde con la demanda actual, condicionada sensible-
mente por la pandemia. El sistema Kuik Smart Living funciona a
través de una plataforma de gestion que facilita la tarea del ad-

ministrador, ya que desde ella puede resolver posibles incidencias
y gestionar uno o varios grupos de buzones inteligentes situados
en diferentes ubicaciones. Algunos comercios ya han descubierto
sus bondades y han instalado buzones inteligentes en sus instala-
ciones. De esta forma, pueden entregar sus pedidos cuando la
tienda fisica se encuentra cerrada, lo que supone una extension del
negocio. Los buzones inteligentes Kuik Smart Living son el fruto
de la colaboracién entre BTV, el emblematico fabricante aragonés
de buzones, con mds de medio siglo de trayectoria y Pudo
International, filial de la empresa suiza Kern, que cuenta actual-
mente con mas de 300 taquillas inteligentes repartidas en mas de
20 provincias espafolas, con una capacidad de 6.000 boxes al dia
para la entrega y recogida de paqueterfa.
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NUEVOS RODELES ENDURE Y EXTREME RUBI PARA LOS MATERIALES MAS DIFICILES

RUBI aumenta su gama de rodeles y afade los nuevos rodel ENDURE
y rodel EXTREME, que permiten cortar los materiales mas complejos
y dificiles. De esta manera, el colocador puede escoger el rodel mas
adecuado sequn el tipo de baldosa cerdmica. Cada material genera
un nivel diferente de dificultad de corte en lo que se refiere a rugo-
sidad, dureza, altura, tensiones internas y acabado superficial. En este
sentido, el nuevo rodel ENDURE permite cortar materiales de ALTA DI-
FICULTAD, como el porceldnico, gres y azulejos con acabados rugo-
s0s 0 estructurados. Los rodeles ENDURE tienen un 200% mas de
vida (LONGLIFE) respecto a un rodel estdndar. Consta de una rulina
de 8mm. fabricada en material carburo de tungsteno con una inci-
sion de corte exacta y precisa. Por otro lado, los rodeles EXTREME

TESTERS DE COLOR, EL ULTIMO REVOLUCIONARIO
LANZAMIENTO DE BRUGUER

Bruguer presenta los Testers de Color, una revolucionaria herramienta
destinada a trasladar al hogar la eleccion del color de las paredes. Desde
ahora, elegir el color de las paredes es méas facil que nunca, ya que los
usuarios tendran la oportunidad de decidir el color de las paredes de su
€asa con su luz, sus muebles y su estilo decorativo, aspectos que tienen
una implicacién directa en el color. Esta innovadora herramienta, que
funciona como un mini rodillo listo al uso, con la pintura ya integrada,
permite probar el color de la pared antes de pintar. Pueden probarse di-
rectamente sobre la pared o bien sobre una hoja de papel. Los Testers
de Color estan disponibles en mas de 70 tonos en las principales colec-
ciones de la marca: Colores del Mundo, una pintura que a través de sus
colores nos evoca los lugares mas insélitos del mundo, y ULTRA RESIST,
una pintura que repele las manchas para un acabado mate perfecto.

[ ]
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permiten cortar materiales de EXTREMA DIFICULTAD, como la cerd-
mica rustica, porceldnico y gres tanto para superficies rugosas como
estructuradas. Estos rodeles EXTREME tienen un 300% mads de vida
(LONGLIFE). Su rulina es de 22 mm. fabricada en material carburo de
tungsteno y con tratamiento de titanio. Esta rulina estd montada
sobre un rodamiento haciendo que el rayado sea suave convirtiendo
a este nuevo rodel EXTREME en superior respecto al resto de la gama
RUBI. Estos nuevos rodeles tienen el mango de acero mecanizado
con un triple estriado patentado haciendo que el rodel ofrezca una
PRECISION méxima y una minima vibracion. Los rodeles ENDURE y EX-
TREME se sirven con un estuche individual para proteger y quardar el
rodel después de cada uso.

LEGRAND GROUP PRESENTA EL DETECTOR
DE MOVIMIENTO INALAMBRICO

Legrand, logra poner nuevamente el hogar conectado al al-
cance de todos los publicos con una nueva solucion: el detec-
tor de movimiento inaldmbrico, un innovador dispositivo que
otorga un ahorro en iluminacién en las zonas de paso y per-
mite controlar hasta 20 interruptores conectados, micromodu-
los de iluminacion, salidas de cables y enchufes conectados.
Un paso mds en su compromiso con el hogar conectado, Ia
compania se adapta a las exigencias actuales de cualquier
vivienda e incorpora el nuevo dispositivo a la amplia gama
de soluciones inteligentes “with Netatmo” de Legrand con
el objetivo de optimizar el consumo e incrementar el con-
forty la sequridad del hogar. Con el nuevo detector de mo-
vimiento inaldmbrico, es posible controlar la iluminacion en
zonas de paso -ganando en comodidad y ahorro de ener-
gia- o crear grupos de mecanismos para que respondan a
las necesidades de una estancia.



COFERDROZA PRESENTA SU NUEVA CAMPANA
VERANO 2020

Coferdroza presenta su campafia de Verano 2020, un catd-
logo donde se recoge un gran nimero de necesidades del
consumidor para la temporada estival, soluciones para el
tiempo libre y para acondicionar la casa. En el folleto partici-
pan mds de 100 proveedores nacionales y europeos con mas
de 980 articulos ofertados. La vigencia de esta serd desde el
22 de junio, hasta el 28 de septiembre de 2020.

ACTUALIDAD
~ PRODUCTOS

TITAN APUESTA POR LA PINTURA BIOSOSTENIBLE
EN SU NUEVA CAMPANA PUBLICITARIA

Con el slogan “Cuida el hogar que te cuida”, INDUSTRIAS TITAN pre-
senta su nueva campana para television y redes sociales que se
dard a conocer a lo largo de este verano. Con esta accion publicita-
ria, se pretende concienciar al publico sobre la importancia del cui-
dado de nuestro planeta, nuestro hogar y nuestra salud. En este
sentido, para aportar una solucion con el menor impacto ambien-
tal, 1a pintura que tendrd todo el protagonismo serd la nueva TI-
TANLUX Biosostenible.

BRUGUER AMPLIA SU GAMA COLORES DEL MUNDO CON TRES NUEVOS DESTINOS

La gama mas iconica de la marca Bruguer, Colores del Mundo,
ha presentado sus tres nuevos destinos -Capadocia, Azores y
Laponia- adaptados a las Ultimas tendencias en color y dise-
flados para inspirar a los usuarios espafoles en la decoracion
de sus ambientes. La coleccién se lanzé al mercado hace ya
mas de 25 afos y, desde entonces, millones de hogares han
apostado por la gama.

CAPADOCIA

Una paleta de tonos rosas suaves y naranjas empolvados que
se adaptan a interiores cldsicos y modernos y son ideales para
todas las estancias. Combinan muy bien con materiales natu-
rales como la madera, el cuero, el lino y la piedra. Ademds,
sus tonalidades en color Tierra aportardn calidez y luz a las
estancias, sumergiéndote en un ambiente lleno de calma y
serenidad.

AZORES

Una paleta de verdes frescos y relajados traidos de las nueve islas
portuguesas que componen uno de los paisajes mas miticos del
Atldntico. Estos tonos aportan un toque humano y combinan muy
bien con blancos crujientes, madera natural y piedra de hormigén

LAPONIA

Una paleta de colores donde predomina el gris claro y gélido
para aquellos que prefieren arriesgar poco, rescatado de la fria
region finlandesa. Un color mas minimalista que puede servir
tanto para dormitorios como cualquier otra estancia en la que
quieras que primen los colores neutros y sencillos. Esta paleta
de tonalidades glaciares es perfecta para el estilo de vida mo-
derno y para mantener un hogar acogedor y calido; ademas se
combina muy bien con materiales naturales como la cerdmica,

madera, algodén y lana.
)
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GARDENA PRESENTA SUS NOVEDADES 2020 CON SELLO SOLIDARIO

Como cada afo, Gardena ha presentado las Ultimas noveda-
des en una rueda de prensa, esta vez de manera online de-
bido a la situacién en la que nos encontramos por el
COVID-19. Carlos Pifal, director general de Gardena, ha sido el
encargado de dar a conocer los Ultimos resultados de la marca
y los planes de futuro. “En 2019 crecimos, y lo llevamos ha-
ciendo cinco afos de manera consecutiva. En Espafia un 15%
y en Europa alrededor del 10%, el afio pasado se cerr¢ fran-
camente bien”, Pifal. Respecto a este afo, con el paron que
ha supuesto para el sector la crisis sanitaria, desde Gardena

NOVEDADES 2020

Jose Luis Velasco, Product Manager de Gardena, presentaba las
principales novedades de este afio. Un conector de grifos de inte-
rior, el Nuevo Aspersor Oscilante Aquazoom S, la nueva gama de
cortasetos con diferentes tipos de corte y precision, el nuevo re-
cogedor de hojas con el sistema combysystem, la nueva maquina
para recoger hojas (que saldrd en agosto), o la nueva gama de
bombas sumergibles a presion.

Gardena presenta también, el nuevo cortacésped HandyMower Li-
18/22, ideal para jardines pequenos. El HandyMower se ajusta
entre zonas con flores, bajo muebles de jardin y en cualquier lugar
donde normalmente usarias un cortabordes. Ademads, su pequefa
base asequra un espacio de almacenamiento pequefio. “Se trata
de un gran producto para jardines pequefos, es rapido y sencillo,
y muy pequefio y compacto” explicaba Velasco.

[ ]
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explican “nuestra categoria es muy estacional, el impacto ha
sido fuerte, con ventas por debajo del 50% respecto al afio
2019, pero esperamos que se pueda alargar la campafia hasta
septiembre, v empatar a final de afo”. En esta situacion,
Gardena ve muy importante ganar la confianza del consumi-
dor, que el dinero que venga de Europa sirva para dinamizar
el sector y, como esencial, Ia relacién entre el fabricante y
distribuidor, ahora mas que nunca “nosotros, por ejemplo,
hemos hecho un plan de activacion del punto de venta, con
descuentos especiales”.

Ademds, Gardena nos sorprende en este inicio de
temporada con el lanzamiento del set de progra-
mador solar aquaBloom, una solucién inteligente y
automatica de riego para personas que anteriormente
tenfan que dejar sus plantas en un balcdn o terraza
sin ninguna supervision: este set de Gardena funciona
sin electricidad ni grifo y proporciona a las plantas si-
tuadas en tiestos y macetas un suministro éptimo de
aqua. Es perfecto para cuando te encuentres de va-
caciones y aun asf puedas cuidar de tus plantas
cuando no estés. Es ideal para plantas de interior,
para jardineras y para plantas de balcones y te-
rrazas. “Sirve para alrededor de 20 plantas en

unos 20-25 metros cuadrados, y la autonomia
depende del cubo de agua que le ponga-

mos”. Con este producto Gardena ha lan-

zado una campafa en la que colabora

este afio 2020 con la organizacion World

Vision. Para acompafiar esta accion

Gardena donard a través de World

Vision, 4€ por cada aqua-

Bloom vendido entre

abril y julio por-

que 4€ es el

coste para que

un  nino  en

Ghana  pueda

beber un afio.
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RENAULT LANZA UNA NUEVA VERSION
CHASIS-CABINA DEL MASTER L.E.

TODA LA GAMA MASTER ZE. PROPONE UNA AUTONOMiA WLTP DE 130 KM Y UNA RECARGA COMPLETA EN 6 HORAS

AS{ ES LA FAMILIA MASTER Z.E
Chasis-cabina. La nueva version chasis-cabina se
encuentra disponible en las longitudes L2 y L3y
en altura H1, con una carga Util de 1620 kg, como
maximo (antes de la transformacion).

SE SUMA UNA VARIANTE A LAS VERSIONES DISPONIBLES
HASTA AHORA (FURGON Y PISO-CABINA). SE EMPEZARA A
COMERCIALIZAR DESDE EL PROXIMO MES DE SEPTIEMBRE

C on MASTER Z.E., Renault propone ahora la
mayor diversidad de versiones de grandes furgones
eléctricos. Esta nueva gama permite elegir entre tres
tipos de carroceria (furgon, piso-cabina, chasis ca-
bina), tres longitudes (L1, L2, L3), dos alturas (H1,
H2) vy un Peso Total Autorizado en Carga (PTAC) de
3,1 0 3,5 toneladas, que ofrece hasta 1700 kg de
carga Util (antes de la transformacion). La nueva
oferta ha sido posible gracias, sobre todo, a una evo-
lucién del reductor del motor eléctrico.

Toda la gama MASTER Z.E. propone una autonomia
WLTP de 130 km y una recarga completa en 6 horas
con la WallBox 32A / 7,4 kW. Los precios F.F. de Ia
gama MASTER Z.E. en Espafa oscilan entre 51.750 y
60.040 euros.

Este MASTER Z.E. chasis-cabina permite un am-
plio abanico de transformaciones, desde un fur-
gén gran volumen con portén a una plataforma
con adrales. Por ejemplo, MASTER Z.E. equipado
con una carrocerfa gran volumen de 20m3 vy un
portén elevador, garantiza 1000 kg de carga util.
Piso-cabina. Las dos versiones piso-cabina que
ya figuran en el catdlogo con longitudes L2 y L3
y altura H1 estan ahora disponibles con una carga
util de hasta 1740 kq. Esta carga Util aumentada
permite aln mas transformaciones en carroceria
gran volumen hasta 20 m3 al mismo tiempo que
mantiene un umbral de carga bajo.

Furgon. Las cuatro versiones furgén, ya disponi-
bles con longitudes L1, L2 y L3 y alturas H1y H2,
con un volumen util de 8 3 13 m3, ofrecen ahora
hasta 1490 kg de carga util. Esta carga Util au-
mentada permite transportar material mas pe-
sado y ofrece, como siempre, la posibilidad de
multiples variantes de carroceria de chapa o acris-

talada.
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ESTILO RECICLADO

Ante una sociedad consumista que potencia la cultura de usar
y tirar, existe la opcién de vivir mas despacio, disfrutando de
aquellos objetos que han formado parte de nosotros durante
mas tiempo: es la cultura del reciclaje. Con esta actitud vital,
no solo hacemos un favor al planeta, sino que potenciamos
nuestra creatividad y habilidad manual y mejoramos nuestra
economfa doméstica.

Autor: VV. AA
Pags: 128
Precio: 9,45 €
Edita: LIBSA

LA MADERA, EL UTIL, EL GESTO: GUIA PRACTICA
PARA LA FABRICACION

He aqui los tres ingredientes basicos para realizar hermosos obje-
tos de uso cotidiano en madera. Una disciplina simple, accesible
para todos, desde la adolescencia. Una actividad extremadamente
gratificante, plena de satisfacciones, como la de ofrecer una pieza
Unica y preciosa. En este libro, claro y detallado, el autor te quia,
por etapas, en la confeccion de numerosos objetos de madera.
Estos enriquecerdn tu cotidianeidad y te permitirdn reestablecer el
vinculo con técnicas y gestos ancestrales... Una habilidad que pue-
des adquirir en poco tiempo y con pocos gastos.

Autor: Bernard Bertrand

Pags: 122

Precio: 22,80 €

Edita: FERTILIDAD DE LA TIERRA
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CREAR CON PALES: 20 PROYECTOS
CREATIVOS PARA TU HOGAR

La madera reciclada de palés es un material versatil, ase-
quible y de infi nitas posibilidades. Nikkita Palmer y Billy
Barker te invitan a descubrirlo con sus increibles proyectos,
que te permitirdn crear tus propios muebles y adaptarlos a
tu estilo y hogar. Novedosas formas de crear un mueble
versatil y Unico, que no dejard indiferente a nadie.

Accede a los estdndares de sequridad de las vélvulas para
gas en un unico ebook.

En las instalaciones domeésticas de gas las normativas, la
calidad de los materiales y el buen hacer del fabricante
son cruciales para la sequridad de las instalaciones. SISTE-
MAS DE PROTECCION INDIVIDUAL CONTRA CAIDAS SPICC

Autor: Nikkita Palmer y Billy Barker
Pags: 170

Precio: 18,90 €

Edita: GUSTAVO GILI

VENDER MAS CON MARKETING DIGITAL

Hay personas que piensan que para vender de forma facil
solo hay que poner los productos o servicios en internet.
Tanto quien lo ha probado, como los profesionales del
marketing digital, saben que es absolutamente falso y que
la venta requiere una planificacién. El mundo de internet
(webs, tiendas de comercio electrénico, redes sociales,
app, etc.) es enorme v, por lo tanto, es necesario destacar
de entre la infinidad de productos y servicios. En este in-
menso océano de ofertas y experiencias, es preciso plan-
tearse detenidamente qué queremos consequir para saber
qué tenemos que hacer.

Autor: Eva SanAgustin
Pags: 198

Precio: 17,10 €

Edita: LIBROS DE CABECERA
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