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editorial

LA REFORMA TRAE GRANDES NOTICIAS
PARA EL SECTOR A TRAVES DEL ONLINE

E | nimero de usuarios que recurre a Internet para buscar pro-
fesionales que realicen reformas y mejoras en el hogar se ha in-
crementado un 33% en el sequndo trimestre del afio en
comparacion con el primer trimestre de 2021, sequn los datos del
ltimo Informe Trimestral sobre el Sector de la Reforma, editado
por la plataforma para la mejora del hogar, habitissimo. Tal y como
se observa en el informe, Internet continta tomando fuerza en |3
actividad del sector de la reforma, aunque con un mayor peso en
el lado de la demanda. Si durante el primer trimestre, 37% de
usuarios afirmaban utilizar internet para la busqueda y contratacion
de un profesional que ejecute reformas o reparaciones en el hogar,
en el sequndo trimestre un 53% de los usuarios afirmaban utilizar
esta red para buscar y contratar un profesional. “Es innegable la
total integracion de los canales online en el dia a dia de los usua-
rios que, si estaba ya consolidado en otro tipo de servicios y sec-
tores, ha llegado para quedarse también en el 3mbito de la
reforma v la reparacion”, explican desde habitissimo.

En el informe pone de manifiesto, entre otros, el exponencial cre-
cimiento en el uso de los canales digitales que ha impulsado la
pandemia en el sector de la reforma,”La disrupcién del COVID ha
sido, sin duda, determinante para el aceleramiento de Ia digitali-
zacion en todos los dmbitos y en el caso de la reforma no solo no
ha sido una excepcion, sino que ha sido especialmente intenso”,
indican desde habitissimo. Y es que, uno de los aspectos positivos
que la pandemia ha dejado es el gran avance en muy poco tiempo
que ha supuesto en el uso de herramientas digitales por parte de
la ciudadania de forma generalizada y frecuente.

Aun asi, existe una clara brecha digital entre los usuarios y los pro-
fesionales, el primero mas acostumbrado a adquirir productos vy

servicios digitalmente, mientras que el sequndo empieza a dar sus
primeros pasos y no estd acostumbrado a que sus clientes califi-
quen su trabajo y dejen recomendaciones, siendo esencial cuidar
la reputacion online, ya que serd el valor detonante a la hora de
la contratacion. Si en el cuarto trimestre de 2020, el 20% de los
usuarios afirmaban haber utilizado Internet para la busqueda y
contratacion de un profesional que ejecute los trabajos y casi el
mismo porcentaje, en el sequndo trimestre ya es el 45% de los
usuarios que afirman haber buscado referencias de profesionales
antes de contratarlos.

En cuanto a los profesionales, el 55%, afirmaban disponer de pa-
gina web propia para su negocio, lo que supone un 12% mas res-
pecto al ultimo trimestre de 2020. Ademds, un 40% de ellos
cuenta con este recurso desde hace menos de un afio, “reflejo
tangible del aumento de conciencia digital que, poco a poco, va
aumentando en el sector”, apuntan desde habitissimo.

En este sentido, los datos arrojan también un importante creci-
miento en algunos casos, pues mientras el 25% considera Util
tener presencia online y el 24% cree que es bastante necesario,
hasta el 37% admite que es imprescindible para su negocio. “En
este Ultimo caso, nos encontramos con un incremento del 25%
en relacién al primer trimestre del afio, un dato evidente del ra-
pido crecimiento de la conciencia online del sector”, afiaden los
expertos de habitissimo.

El auge de la reforma y la importancia que el mundo online est3
adquiriendo para este sector, serdn claves en el futuro de este
nuestro sector de la ferreteria y bricolaje. Estas cifras arrojan datos
alentadores que poco a poco irdn dando fruto para proveedores y
distribuidores.

www.canalferretero.com
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LA DISTRIBUCION ROZA EL 60% DE CRECIMIENTO
EN EL SEGUNDO TRIMESTRE DEL ANO

LAS GRANDES SUPERFICIES ESPECIALIZADAS SON LAS QUE TIENEN UN MAYOR CRECIMIENTO,

CON UN INCREMENTO EN SUS CIFRAS DE NEGOCIO DEL 70,8%

LAS VENTAS DEL SECTOR TAMBIEN SUPERAN
AMPLIAMENTE LAS ANTERIORES A LA PANDEMIA: LA
FACTURACION CRECE UN 25% RESPECTO A LOS DATOS
DEL MISMO PERIODO DE 2019

I_ as ventas de la distribucion de la ferreteria
y bricolaje crecieron un 59,8% en el sequndo tri-
mestre de 2021, en comparacion con los datos
del mismo periodo del afio pasado. Asi lo indica
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el Ultimo barémetro sectorial de AECOC, que con-
firma la buena tendencia de este mercado desde
la reapertura de los establecimientos.

Los buenos datos de este sequndo trimestre del
afo estan condicionados por el hecho de que fue
justo en este periodo de 2020 cuando mas
tiempo estuvieron cerrados los establecimientos
considerados no esenciales, incluyendo los de
ferreteria y bricolaje. Aun asi, la buena marcha
del sector se confirma en la comparativa con los
datos anteriores a la pandemia: sus ventas del
sequndo trimestre son un 25% superiores a las
de 2019.

En el detalle por canales, el barémetro mues-
tra como las grandes superficies especializadas
son 1as que tienen un mayor crecimiento, con



un incremento en sus cifras de negocio del 70,8%.
De hecho, estas grandes superficies especializadas
fueron las que estuvieron durante mas tiempo ce-
rradas, por las limitaciones que se impusieron en
2020 a los establecimientos de mas de 400 metros
cuadrados.

Por su parte, los establecimientos tradicionales han
registrado un crecimiento del 21,3% en este sequndo
trimestre del afio.

“El sector mantiene las buenas cifras que se registran
desde la reapertura de los establecimientos, esta vez
impulsadas por los buenos resultados de la campanfa
de jardin y productos de verano. Es de esperar que el

EN EL DETALLE POR CANALES, EL
BAROMETRO MUESTRA COMO LAS
GRANDES SUPERFICIES ESPECIALIZADAS
SON LAS QUE TIENEN UN MAYOR
CRECIMIENTO, CON UN INCREMENTO EN
SUS CIFRAS DE NEGOCIO DEL 70,8%
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crecimiento se ralentice en la sequnda parte del
afo, por la comparativa con los excepcionales
resultados logrados en el sequndo semestre de
2020”, explica el responsable de ferreteria vy bri-
colaje de AECOC, Alejandro Lozano.

AL CIERRE DE 2020

La distribucion del sector de ferreterfa y bricolaje
cerrd 2020 con un descenso del 1,06% en su
facturacion, sequn los datos del Gltimo baréme-
tro sectorial de AECOC. Se trata de la primera
caida en la cifra de negocios del sector desde
2012, provocada por el impacto sobre los esta-
blecimientos de las medidas adoptadas en la

lucha contra el COVID-19.

LERQY MERLIN CRECE UN 167% EN VENTA A DISTANCIA, SUPERANDO LOS 160 MILLONES

Leroy Merlin ha dado a conocer hoy sus resultados anuales,
que reafirman su liderazgo en el sector del acondicionamiento
del hogar. Durante el afo 2020, Leroy Merlin facturé 2 650
millones de euros, manteniendo la cifra de 2019. Por su parte,
el EBIT alcanzo los 127,2 millones de euros (+50,5% vs. 2019)
fruto del plan de contencion de inversiones de la compafia en
2020, las cuales se retomardn en el presente ejercicio.

La venta a distancia, que engloba el nuevo servicio de venta
telefénica, Ia tienda online y la venta por WhatsApp, ha sido
clave en la estrategia corporativa de Leroy Merlin durante
2020. A través de estos canales la compania facturd 160,1 mi-
llones de euros, casi el triple de lo obtenido en 2019. La venta
online registré 91 millones en ventas (+51,9%), marcando un
hito histérico.

En este sentido, Alain Ryckeboer, CEO de Leroy Merlin Espanfa,
destaca que “la estrategia de inversiones de Leroy Merlin en
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transformacion digital, desarrollo tecnoldgico y supply chain
de los Ultimos afios nos ha permitido dar una respuesta aqil a
la nueva situacion creada por la pandemia”. De esta forma,
tras el cierre de los puntos de venta, la compafia puso en mar-
cha la venta y asesoramiento telefénico en tan solo 3 dias.
Esta nueva modalidad recibié 460 000 pedidos valorados en
69,4 millones de euros durante el ejercicio 2020. Tal ha sido
la respuesta de los clientes que la compania lo ha incorporado
a su catdlogo de servicios de forma permanente.

Asimismo, Leroy Merlin ha medido su impacto socio-econd-
mico en la sociedad espafola en 2020. Este estd valorado en
3 984 mil millones de euros (+29,9% respecto a 2016), lo
que supone un 0,36% del PIB espafol y 1,71 veces la factu-
racion anual de la companfia. Asi, Leroy Merlin contribuy6 a Ia
creacion de mas de 31 700 empleos relacionados con su ac-
tividad.
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EL GRUPO BIGMAT SUPERO LOS 1.000 MILLONES DE VENTAS EN 2020, UN 10% MAS

BigMat, el Grupo de Distribucion especialista en productos y
soluciones de construccion y bricolaje para profesionales y par-
ticulares, aumentd sus ventas alrededor del 10%, por encima
de los 1.000 millones de euros, en 2020, sequn previsiones
pendientes de auditorfa.

El perimetro del Grupo engloba ya a mas de 500 operadores del
sector, entre socios de la cooperativa BigMat -221- y sus em-

EL 60,1% DE LA POBLACION
ENCUESTADA CONSIDERA QUE
LAS TIENDAS DE BRICOLAJE SON
LAS FARMACIAS DEL HOGAR,
RESULTANDO IMPRESCINDIBLES
PARA QUE LOS CIUDADANOS
PUEDAN MANTENER Y MEJORAR
SU HOGAR EN UN MOMENTO EN
EL QUE GRAN PARTE DE LA VIDA
SE DESARROLLA EN LOS HOGARES

De hecho, las pérdidas se acumularon en los dos
primeros semestres del afio, coincidiendo con el
inicio del estado de alarma, el confinamiento de
la poblacién y el cierre imperativo de los esta-
blecimientos considerados no esenciales. En con-
creto, durante el primer trimestre del afo el
sector registré un descenso del 9,26%, mientras
que en el sequndo semestre la cafda fue del
25,51%.

El sequndo semestre, en cambio, ha estado mar-
cado por una fuerte recuperacion de todo el sec-
tor. En el tercer periodo del afio, la cifra de
negocio se recuperd un 18,73%, mientras que
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presas filiales -Divendi, Mas Obra (50), Bigwin, BigLog y Yo
Reformo-, las compafiias integradas en la central Divendi -240-
y los 6 socios de la cooperativa canaria Coarco. Lo que supone un
total de mas de 700 puntos de venta en la peninsula y sus islas.
Sequn Pedro Vifas, presidente del Grupo BigMat, “el Grupo ha
trascendido su origen como Central de Compras y camina a
buen ritmo en la ampliacion y fortalecimiento de su perfil como
Central de Ventas a través de empresas filiales que trabajan
para los socios, pero también, y crecientemente, para otras
compafifas. Como he dicho en otras ocasiones, también avan-
zamos hacia el modelo de una Central de Centrales, ya que
somos el lider del sector que mas aboga por tener empresas
grandes, profesionales y modernas que ofrezcan mejores pro-
ductos y servicios tanto para el profesional como para el parti-
cular. Por tanto, aunque vamos a sequir creciendo por nuestra
cuenta, sequimos y sequiremos abiertos a estudiar las posibi-
lidades de compra, integracion o colaboracion que otras com-
pafiias de nuestra actividad nos hacen llegar”.
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EHLIS CERRO 2020 CON UNA FACTURACION
DE 158,5 M€ CRECIENDO UN 11%

La tecnologfa ha permitido reunir al completo el equipo comercial de
Ehlis para celebrar en streaming su tradicional reunion comercial. Una
de las salas de la empresa se convirtio en un platé de TV desde donde
la direccion transmitio a su equipo los resultados obtenidos durante 2020,
las estrategias comerciales que se van a poner en marcha, los nuevos
proveedores vy las nuevas colecciones de producto que se incorporaran
a lo largo del afo para afrontar con éxito el ejercicio 2021.

A nivel de resultados econémicos, la facturacion de la empresa se ha in-
crementado un 11%, dato que confirma el esfuerzo realizado durante el
periodo de cierre comercial para atender la demanda de producto de
sus asociados.

Durante el afo, 89 nuevos asociados se han adherido a Cadena8s, su-
mando la cifra total de 1.162 asociados, de los cuales, mas de 400 son
negocios de perfil profesional/industrial. A cierre de 2020 Cadena88
suma 1.419 puntos de venta distribuidos por todo el pais.

En estos momentos se estd preparando el primer evento importante del
afo, la edicion virtual de Ia feria de negocio Expocadena 2021, que se
celebrard del 12 al 28 de febrero y estd abierta a la participacion de
todos los proveedores y asociados de Cadena8s.

Los datos mads relevantes del ejercicio se resumen en una facturacion
de 158,5 M€ (+11%), stock a disposicion de clientes por valor de 25
M€, la incorporacién de 1.500 nuevas referencias al catdlogo de la em-
presa, la implantacion de 600 pantallas digitales de asistencia de venta
virtual en ferreterias Cadena88, y por ultimo, la realizacién de 45 pro-
yectos Retail: 28 tiendas nuevas y 17 remodelaciones.

[ ]
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el comparativo del ultimo trimestre respecto a
los datos del afo anterior crecié un 12,54%.

En el detalle, el barometro de AECOC muestra
que las grandes superficies especializadas limi-
taron el descenso de su facturacion a un 0,94%,
mientras que el negocio de las ferreterias tradi-
cionales bajo un 1,51%.

"El sector ha logrado cerrar el afio mas dificil que
recordamos con un volumen de negocio muy si-
milar al de 2019, lo que pone de manifiesto la
capacidad de resistencia y de adaptacion de
todos los operadores, que han sabido responder
a un contexto en constante cambio”, considera
el responsable del drea de DIY de AECOC,
Alejandro Lozano.

El portavoz de la Asociacién de Fabricantes y
Distribuidores destaca “el crecimiento de las
ventas telematicas, que han sido claves para lle-
gar a los consumidores a pesar de las restriccio-
nes de movilidad, en un sector tradicionalmente
presencial” y “el esfuerzo realizado por los dis-
tribuidores para responder al gran incremento de
la demanda que se ha registrado desde la rea-
pertura de los establecimientos y a los cambios
que ha provocado la pandemia en los habitos de
los consumidores”.

Con respecto a 2021, Lozano apuntaba a que el
sector “deberd estar preparado para vivir un afio

LAS MARCAS HAN SENALADO A
AMAZON COMO EL GRAN
GANADOR DE LA PANDEMIA Y
SENALAN A MANOMANO COMO
MARKET PLACE DE EXITO
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LEROY MERLIN HA MEDIDO SU
IMPACTO SOCIO-ECONOMICO EN
LA SOCIEDAD ESPANOLA EN
2020. ESTE ESTA VALORADO EN
3 984 MIL MILLONES DE EUROS
(+29,9% RESPECTO A 2016), LO
QUE SUPONE UN 0,36% DEL PIB
ESPANOL Y 1,71 VECES LA
FACTURACION ANUAL DE LA
COMPARIA

nuevamente marcado por la incertidumbre,
tanto en los que se refiere a regulacién como en
términos de demanda”.

LOS ESPANOLES CONSIDERAN ESENCIAL

EL SUMINISTRO DE BRICOLAJE INMEDIATO

La encuesta realizada por ADFB (Asociacion de
Distribuidores de Ferreteria y Bricolaje) da a co-
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nocer los aspectos mds importantes para los ciuda-
danos en relacion con el acondicionamiento del
hogar, donde, mas de la mitad de los espafioles
(65,6%) considera esencial tener acceso a recam-
bios, herramientas y suministros de bricolaje de
forma inmediata.

La relacion de la sociedad con espacios como el hogar
ha evolucionado hasta convertirse en primordial. Asi,
el 77,1% de los encuestados considera necesario o
muy necesario tener acceso a recambios, herra-
mientas y suministros de bricolaje para las averias
que surgen en el hogar. En este sentido, las ferrete-
rias y centros especializados son los encargados de
abastecer estos productos de primera necesidad sin
los que ninguna vivienda puede sequir funcionando.
Del mismo modo observamos que los consumidores
necesitan que las tiendas especializadas en ferrete-
ria y bricolaje estén abiertas ya que, después de in-
ternet con un 34,4%, las tiendas especializadas son
la principal fuente de asesoramiento v las primeras
en asesoramiento personalizado con un 34,3%.
Ademads, se observa un incremento generalizado en
el consumo de productos “Do It Yourself”. Esta ten-
dencia se ha consolidado en toda Europa durante Ia
pandemia ya que las tiendas han permanecido
abiertas al considerdrselas establecimientos esen-
ciales. En Espafia se empieza a consolidar y muestra
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COMAFE ALCANZA UNA CIFRA DE NEGOCIO
EN 2020 DE 83 MILLONES DE EUROS

COMAFE ha celebrado su asamblea general ordinaria y extraordinaria vy,
ademas, de dar a conocer el cierre del ejercicio de 2020, los temas tra-
tados en la primera asamblea han sido la aprobacién de cuentas anua-
les y el plan estratégico presentado por el consejo rector, donde se
informo de los avances de los proyectos en curso. Con respecto a los re-
sultados contables anuales de 2020, la cifra de negocio de COMAFE ha
sido de 83 millones de euros, un EBITDA positivo de 1,3 millones de
euros y un beneficio neto de 668.000 euros. La cifra de negocio acumu-
lada desde el afo 2011 al 2019 es de mds de 642 millones de euros y
un EBITDA positivo de 8 millones de euros. Con estas cifras Comafe acu-
mula casi una década de crecimiento continuo. Para el presidente de
COMAFE, José Horcajo: “Lo mas importante es la defensa de los socios vy
que COMAFE sea fuerte y con visién de futuro". Por eso, aboga por Ia
“unidad en torno a proyectos potentes”. De hecho, la cooperativa se-
quird desarrollando todas las iniciativas estratégicas que ha puesto en
marcha recientemente.

[ ]
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de ello es el alto porcentaje de poblacion en-
cuestada (69,4%) que declara dedicar iqual o
mayor presupuesto al mantenimiento del hogar
que antes de la pandemia.

La encuesta sefiala también que para el 47,9%
de la poblacion, supone un problema que las fe-
rreterias y centros especializados estén cerrados
si tienen una averia en casa.

En este sentido, ante la prequnta de a qué tipo-
logia de familias consideran los ciudadanos mas
necesario poder acceder rapidamente, un 82,2%
afirma necesitar acceder a herramientas (en un
39,1%), productos de iluminacién (en un 34,8%)
y aquellos bienes de ferreteria como los torni-
llos, las tuercas o los tacos (en un 33,1%).

En definitiva, el 60,1% de la poblacién encues-
tada considera que las tiendas de bricolaje son
las farmacias del hogar, resultando imprescindi-

LA FACTURACION DE EHLIS SE HA
INCREMENTADO UN 11%, DATO
QUE CONFIRMA EL ESFUERZO
REALIZADO DURANTE EL
PERIODO DE CIERRE COMERCIAL
PARA ATENDER LA DEMANDA DE
PRODUCTO DE SUS ASOCIADOS
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LA CIFRA DE NEGOCIO DE COMAFE HA SIDO DE 83
MILLONES DE EUROS, UN EBITDA POSITIVO DE 1,3
MILLONES DE EUROS Y UN BENEFICIO NETO DE 668.000

EUROS

bles para que los ciudadanos puedan mantener vy
mejorar su hogar en un momento en el que gran
parte de la vida se desarrolla en este.

AFEB: COMO AYUDAR AL DISTRIBUIDOR

A VENDER ONLINE

La Asociacion de Fabricantes de Bricolaje y Ferreteria
(AFEB) ha celebrado un nuevo grupo de trabajo
sobre B2B - Cdmo ayudar al distribuidor a vender
online, que ha sido liderado por César Navarro,
Presidente del Grupo Cintacor - StorPlanet.

Durante Ia sesion, los asistentes han debatido sobre
los cambios que ha experimentado el Mapa de la
Distribucion en Espafa, su clasificacion y volumen.
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Los participantes calculan que las ventas en el
on-line se han multiplicado por tres en estos Ul-
timos meses y que se han ido desarrollando
nuevas webs y e-commerces de muchos clien-
tes fisicos.

Las marcas han sefialado a Amazon como el
gran ganador de la pandemia y sefalan a
ManoMano como Market Place de éxito.
Durante la sesion, también ha habido tiempo
para asistir @ una ponencia impartida por
Alejandro Casero, socio de Houser & Houser
(Agencia de Marketing y Comunicacién), quien
ha expuesto la importancia de la relacion fabri-
cante-distribuidor en el campo de la venta online
y ha anunciado algunas claves para ayudar a los
distribuidores a vender.

HousergHouser ha aportado algunas ideas para
las marcas, como la generacion de packs de
contenido en redes sociales; |a creacién de ser-
vicios que aporten valor afiadido para el com-
prador dentro de un e-commerce; la
realizacién de un microsite sobre todos los dis-
tribuidores de la marca; la creacion de campa-
fias digitales, etc.
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LA HERRAMIENTA DE MANO AGUANTA
EL TIRON CON UN DESCENSO DEL 5,75%

EN LA FACTURACION

EL COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS HA SIDO DISPAR EN EL MERCADO INTERIOR E INTERNACIONAL

LOS PRINCIPALES PAISES DESTINO DE LAS EXPORTACIONES
DEL SECTOR EN 2020, HAN SIDO FRANCIA, ALEMANIA, USA
Y PORTUGAL. SE MANTIENE TAMBIEN LA ESTABILIDAD DEL
EMPLEO EN EL SECTOR, QUE MANTIENE UNA CIFRA
CERCANA A LAS 1.900 PERSONAS OCUPADAS, AL IGUAL
QUE SUCEDIO EN 2019

I_ as empresas fabricantes del Cluster de la Ferreteria y el
Suministro Industrial ESKUIN, cerraron un 2020 lleno de incerti-
dumbre debido a la pandemia, alcanzando una facturacion de
358 millones de euros, frente a los 380 registrados en el 2019,
lo que supuso un descenso del 5,75% de sus ventas globales.
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El comportamiento de las ventas ha sido dispar en el
mercado interior e internacional. Mientras que las
ventas del mercado interior han sufrido una dismi-
nucion del 12,25%, alcanzando los 173 millones de
euros, las exportaciones crecieron un 1,26%, Su-
mando 185 millones de euros.

“La alta tradicion exportadora de las empresas de
ESKUIN junto con la calidad y el reconocimiento de
nuestros productos a nivel internacional han sido fac-
tores clave para reducir el impacto que ha tenido el
coronavirus en el resultado global de las empresas”,
afirma Miguel Gonzdlez, presidente de ESKUIN.

En el andlisis por sectores cliente en el mercado in-
terior, el sector industrial, con una representatividad
del 48% del total de las ventas, ha sufrido un des-
censo del 13,30% respecto a la cifra del afio anterior.
La construccién, que supone un 43% de las ventas,
es el sector que mds ha caido, siendo la cifra un
14,08% inferior a la del afio precedente. Por el con-
trario, el tercer sector de destino, la agricultura, que



EN CUANTO A LA DISTRIBUCION DE LAS
VENTAS AL EXTERIOR, LA UNION EUROPEA
SIGUE SIENDO EL PRINCIPAL DESTINO DE LAS
EXPORTACIONES, REPRESENTANDO EL 7722

representa un 9% de las ventas, ha crecido un 8% respecto al
ejercicio anterior.

En cuanto 3 la distribucion de Ias ventas al exterior, la Union
Europea sigue siendo el principal destino de las exportacio-
nes, representando el 77,22%, le sigue el continente ameri-
€ano con un 9,27%, a continuacion, Oriente Medio, con un
5,70% v, por dltimo, Africa, 2,98%, Rusia y Europa del Este,
2,77% y Asia y Oceania, 2,06%.

Los principales paises destino de las exportaciones del sector
en 2020, han sido Francia, Alemania, USA y Portugal, merca-
dos muy exigentes que valoran los altos estdndares de cali-
dad, durabilidad y funcionalidad que caracterizan a la
produccion del sector.

Se mantiene también la estabilidad del empleo en el sector,
que mantiene una cifra cercana a las 1.900 personas ocupa-
das, al igual que sucedié en 2019.

SITUACION ACTUAL Y PERSPECTIVAS

El 2020 comenzd con signos de desaceleracion que se acen-
tuaron tras la llegada de la pandemia, obligando a las empre-
sas a revisar todas las previsiones. Durante los cinco primeros
meses del afo 2020, las ventas acumuladas de las empresas
de ESKUIN cayeron un 24%. Sin embargo, a partir del sequndo
semestre empezaron a asomar los primeros indicios de recu-
peracion, siendo el tercer trimestre del 2020 uno de los mejo-
res de los Ultimos afios en cuanto a ventas totales.
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SE MANTIENE TAMBIEN LA ESTABILIDAD DEL EMPLEO EN EL
SECTOR, CON UNA CIFRA CERCANA A LAS 1.900 PERSONAS
OCUPADAS, AL IGUAL QUE SUCEDIO EN 2019

Miguel Gonzdlez afirma: “Nuestra diversificacion en mercados y sectores
de destino ha sido clave para poder aguantar en un afo en que las difi-
cultades han sido extremas. Ha quedado patente que la industria nece-
sita de nuestras herramientas de calidad para funcionar. Somos un sector
esencial para mantener viva la actividad productiva de fabricas v talle-
res, de la construccion y de la tan necesaria produccién agraria”.

De cara al 2021, se espera que, a medida que la situacién se vaya esta-
bilizando, las ventas recuperen niveles similares a los de 2019.

“En lo que a nuestros retos se refiere, la digitalizacion de nuestras plan-
tas y procesos productivos, la implementacion de estrategias de fabri-
cacion de eficiencia y lean manufacturing y el fortalecimiento de nuestro
posicionamiento en los diversos canales de venta, en especial el online,
serdn claves. Desde Eskuin sequiremos trabajando en apoyar a nuestras
empresas en avanzar en estos y otros asuntos de interés para ellas”.

ULTIMAS NOVEDADES EN HERRAMIENTA MANUAL

Nueva gama de tijeras de podar eléctricas de Bahco. Excelente rendi-
miento de corte en vifedos v frutales incluidos aquellos de maderas
duras como citricos, almendros y olivos. Bahco lleva mas de 135 afios fa-
bricando herramientas y es uno de los lideres en herramientas profe-
sionales para la poda, consiguiendo que la misma sea cada dia mas
eficiente y cémoda.

ACADEMIA DE FORMACION BAHCO

Bahco cuenta una plataforma de aprendizaje gratuito “para formar
equipo con tus herramientas Bahco y elevar tu trabajo al siguiente nivel”,
apuntan desde la marca. Seas carpintero, trabajador de la construccion,
electricista o fontanero, encontrards un modulo que se ajuste a tus ne-
cesidades. “;Unete ahora y descubre tus nuevas habilidades! Porque cre-
emos que todo el mundo merece tener acceso a las herramientas v
oportunidades que convierten tu vida profesional en un éxito”, explican.
En la Academia Bahco han transformado sus 130 afios de conoci-
miento/experiencia en herramientas de mano en cursos gratuitos dise-
fiados para compartir habilidades y actitudes profesionales que te
pueden ayudar a potenciar las carreras profesionales.
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La poda es un trabajo muy laborioso, y para ello
Bahco ha disefiado dos nuevas tijeras de podar eléc-
tricas completando asi su gama para poder llegar a
todos los tipos de usuarios.

La extraordinaria autonomia de las baterias de Litio
de las nuevas tijeras de poda BCL23 (vifiedos) v
BCL24 (frutales, olivos,...) junto con su potencia de
corte permite a los profesionales podar hasta una
jornada completa de trabajo sin interrupcion.

La maximizacion del tiempo de corte, combinada con
su excelente rendimiento, hace que las nuevas tije-
ras cubran las necesidades de los profesionales mas
exigentes, incluso durante la poda intensiva y con-
vertirdn la poda pesada en un trabajo ligero.
Ademas, la gama se completa con Ia nueva tijera
BCL25 a la que se le puede incorporar la nueva pér-
tiga BCL25TP, para poda de frutales, y LA BCL20IB
para vifiedos. Su ventaja es principalmente la gran li-
bertad de movimiento del operario debido a que Ias
baterfas van insertadas en la propia tijera sin nece-
sidad de cable.

DE CARA AL 2021, SE ESPERA QUE,
A MEDIDA QUE LA SITUACION SE
VAYA ESTABILIZANDO, LAS VENTAS
RECUPEREN NIVELES SIMILARES A
LOS DE 2019






ferias
y congresos

EXITO EN LA 23 EDICION DEL CONGRESO
AECOC DE FERRETERIA'Y BRICOLAJE

TRAS LA REAPERTURA DE LOS NEGOCIOS, LA DISTRIBUCION
DE LA FERRETERIA Y BRICOLAJE ACUMULA CUATRO
TRIMESTRES DE CRECIMIENTO A DOBLE DIGITO, LLEGANDO
A UN INCREMENTO DE VENTAS DEL 59,8% EN EL SEGUNDO
PERIODO DE ESTE ANO

E | pasado 21 de septiembre de 2021, el Auditorio Duque de Pastrana de
Madrid fue escenario del 23° Congreso AECOC de Ferreteria y Bricolaje, que reu-
ni¢ a mas de 300 profesionales. El discurso inaugural, llegd de la mano del pre-
sidente del Comité AECOC de Ferreteria y Bricolaje, Jaime Mendoza.

“Se trata de una edicion necesaria y esperada, una puesta en escena de poder alcanzar
incluso superar las expectativas. El avance de la vacunacion nos acerca a una nor-
malidad que no serd como la recordamos, pero conceddmonos el lujo de volver a ver-
nos las caras, y de hacer negocios sin una pantalla de por medio”, apuntaba Mendoza.
Tras la reapertura de los negocios, la distribucion de la ferreterfa y bricolaje acu-
mula cuatro trimestres de crecimiento a doble digito, llegando a un incremento
de ventas del 59,8% en el sequndo periodo de este afio. Mendoza ha vinculado
esta recuperacion al hecho de que el sector “es ahora el aliado de un consumi-
dor que ha hecho de su casa su restaurante, su oficina y su lugar de ocio”.

“El sector encara la recuperacion desde una posicion privilegiada, la pandemia
ha demostrado la capacidad de resiliencia del sector. No importa lo que diga la
administracion somos un sector esencial. Podremos con los retos que nos depa-
rard el futuro. Ser el aliado de las empresas en la lucha por |a eficiencia operativa
es uno de los retos de AECOC, queremos ser los catalizadores que nos unen como

[ ]
a www.canalferretero.com

industria. AECOC siempre estard al lado del sector”,
finalizaba Mendoza, animando al sector a sequir
avanzando y a anticipar los retos que marcaran el fu-
turo del sector, como responder a los cambios de ha-
bitos del consumidor o apostar por la colaboracion y
la eficiencia operativa para afrontar retos globales
como los problemas de abastecimiento o la inflacidn.
Tras la inauguracion, llegd el turno de Albert
Anglarill, Gerente de innovacion de AECOC, que fue
el encargado de dar paso a la siguiente ponencia,
apuntando asi: “estamos en un momento trascen-
dental en el que el sector debe recuperar el creci-
miento y la competitividad, arrancamos el congreso
analizando los retos y oportunidades del sector”.

Y fue Tomas Gomez, profesor universitario en Ia
Universidad Carlos Ill de Madrid y consultor, el en-
cargado de dar unas primeras pinceladas sobe el pa-
norama econémico y las nuevas oportunidades.
Gomez titulé su ponencia ‘Mirando al mundo EEUU
VS CHINA ;la nueva querra fria del siglo XXI?, expli-
cando que “el conflicto estd llegando por Africa, es
el continente donde hay mas oportunidades econo-
micas porque es el Unico sitio que queda por des-
arrollar, es un mercado virgen y parte del conflicto es
por la hegemonia de este continente”. “Para el afio
2050 la primera economfa mundial serd China y Ia
sequnda probablemente serd la India. Estd cam-
biando el paradigma. La India tiene unos servicios
de altisima calidad”, apuntaba.

Y respecto a Europa comentaba “se puede convertir en
el aliado econémico de EEUU, o apostar por el mercado
asiatico. Espafia, ya no es un individuo, somos parte de



LAS CIFRAS REFLEJAN EL CAMBIO DE
HABITOS DE UN CONSUMIDOR QUE PASA
MAS TIEMPO EN CASA Y QUE, A PESAR DE
QUE EN UN 32% DE LOS CASOS AFIRMA
QUE SU SITUACION ECONOMICA HA
EMPEORADO DURANTE LA PANDEMIA,
MANTIENE O INCREMENTA LA INVERSION
DESTINADA A MEJORAR SU HOGAR

algo que intenta ser mucho mas grande”. Ademds, habld de la
sostenibilidad, tema de gran importancia durante todo el
Congreso, “Europa quiere empresas mas sostenibles, descarbo-
nizadas,... las empresas que no vayan haciendo los cambios,
seran empresas con problemas cada vez mas grandes”.

PREVISIONES DE CRECIMIENTO PARA EL SECTOR

El congreso ha contado también con la participacion de em-
presas del sector lideres en el mercado europeo, que han
aportado su visién sobre los escenarios que puede esperar la
ferreteria y el bricolaje en los préximos meses. El VP en Europa
y Latam de Bellota, Pablo Izeta, ha explicado que “hemos vi-
vido un pico de demanda que ya se estd estabilizando en
paises como Estados Unidos, Francia o Alemania, y es lo que
acabard pasando en Espana”. Aun asi, Izeta ha aventurado que
“los que estamos en el sector de reformas del hogar tenemos
dos afios de bonanza, que abrirdn muchas oportunidades”.
Ha coincidido con el andlisis el CEQ de Bricoalliance, Miguel
Almeida, que ha considerado que “la pandemia no ha cam-
biado el negocio, pero ahora, ademas de la calidad y la exce-
lencia en el servicio, debemos ofrecer al cliente la emocion de
volver a la tienda”. Explicaba que los clientes ahora, “tienen
la ilusion y a la emocion de volver, y hay que adaptarse.
Vincular la compra con momentos de calidad, seducir a la so-
ciedad que quiere salir, y que a la vez nosotros queremos que
sigan haciendo bricolaje en casa”.

A pesar del optimismo en referencia a las perspectivas inme-
diatas, Izeta y Almeida han coincidido en sefalar los proble-
mas de abastecimiento y la inflacion como las principales
amenazas para el sector. Pablo Izeta, explicaba “en nuestro
caso es un problema y una oportunidad, Asia ha sido durante
muchos afos la opcion, pero para los fabricantes locales es
una gran oportunidad. La cadena de suministro esta tensada,
pero a corto plazo eso no va a cambiar. En nuestro caso Ia
Unica solucién a corto plazo es mayor inversion, mas materia
prima flotando por ahf de la que tenfamos antes, pagando
unos costes mayores, se va a reflejar en el precio si o si, que
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“HAY QUE UTILIZAR EL MACHINE LEARNING PARA OPTIMIZAR
L0S PRECIOS, TODO ESTA CONECTADO HAY TANTA
INFORMACION DE REDES SOCIALES, DE LAS VENTAS, DE LOS
CRM... Y CON TODOS ESTOS DATOS PODEMOS HACER MUCHAS
COSAS, HAY QUE UTILIZAR ESTOS DATOS PARA BENEFICIARNQS
Y MODIFICAR LOS PRECIOS EN FUNCION DE ELLO

pagaremos los consumidores”. Almeida, por su parte, ha previsto que estos pro-
blemas logisticos sequirdn hasta mediados de 2022.

MAS REFORMAS EN EL HOGAR

En el bloque dedicado al andlisis del consumidor, a gerente del drea de estra-
tegia comercial y marketing de AECOC, Rosario Pedrosa, ha presentado los re-
sultados del estudio ‘Radiografia del comprador de Ferreteria y Bricolaje’, que
indican que el 64% de los encuestados ha realizado alguna reforma en sus ho-
gares en el Ultimo afio o tienen pensado hacerlo.

El dato es similar a los registrados antes de la pandemia. Sin embargo, sf cam-
bia el interés de los consumidores por hacer estos trabajos de bricolaje: el 57%
de los encuestados afirma que se atreve a hacer las reformas, mientras que tan
solo un 34% opta por contratar a un profesional.

Las cifras reflejan el cambio de habitos de un consumidor que pasa mas tiempo
en casa y que, a pesar de que en un 32% de los casos afirma que su situacion
econémica ha empeorado durante la pandemia, mantiene o incrementa Ia in-
version destinada a mejorar su hogar.

A pesar de este creciente interés por hacer mejoras en el hogar, la contencién
del gasto también condiciona las compras de productos del sector. El precio es,
por ello, un factor relevante para el 31% de los compradores de productos de
ferreteria y bricolaje, y es el principal motivo de compra, por delante de la va-
riedad y la confianza en la tienda.

El indice de confianza del consumidor se ha ido moviendo en las diferentes fases
de la pandemia del COVID, y ahora estd subiendo con el periodo de vacunacion,
“estamos volviendo a retomar confianza, estrechamente relacionado con el con-
sumo. Hay grandes cambios en el comportamiento de compra, cambios que han
llegado para quedarse, hay varios focos en los que hay que invertir la atencion,
Tenemos que ver que estd pasando con el consumidor, que importancia le estd
dando al precio, el placer de estar en casa, la digitalizacién y la sostenibilidad,
mucha mas sensibilizado desde la pandemia”. Y el foco hay que ponerlo en:
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1.La importancia del valor y los valores del producto.”
El precio estd tomando posiciones, esta crisis estd de-
rivando en muchos hogares en una crisis econémica,
una crisis que no estd afectando a todos igual. En los
proximos meses la situacion puede empeorar. Hay
que realizar una adaptacién al consumidor, existen
nuevos consumidores, nuevos perfiles, que vienen
acompanados de nuevas oportunidades”.

2. Cocooning, el placer de estar en casa. El 52% de
consumidores ha dejado de hacer muchas cosas v
sale menos de casa, pero este porcentaje va ca-
yendo porque estamos recuperando ciertos habitos,
pero ahi hay un poso que hay que identificar, “hay
un 64% que ha hecho o hard alguna reforma en su
hogar, hay un 57% que dice hacerlo el mismo. Hay
un 34% que sigue en manos de profesionales”.

3.El covid ha sido un revulsivo a nivel de digitaliza-
cion, el canal online ha crecido de una manera muy
significativa y aqui lo relevante no es este dato, sino
la revolucién que ha consequido. “El 23% de consu-
midores ha comprado online en los dltimos 6 meses,
esto se ha generalizado en todos los sectores, hay
que tenerlo muy presente como un canal que fide-
liza. Hay un 43% de consumidores que estan inte-
resados en aprender, habilidades, tutoriales, técnicas
de bricolaje, etc”.

4.1a sostenibilidad es algo que ya veiamos antes de
la pandemia, pero que tras ella estamos mucho mas
sensibilizados, incluso en la decisién de compra, se
penaliza incluso a los que no van en esta linea. “Ojo,
podemos perder clientes si no conectamos con este
tipo de consumidor. En ferreteria 3 de cada 4 tiene
en cuenta la sostenibilidad, hay una tendencia a que,

TORRES DESTACO LA ENTRADA DE
NUEVOS CONSUMIDORES AL
COMERCIO ONLINE DEL SECTOR
DURANTE LA PANDEMIA. JUNTO A
LOS HABITUALES COMPRADORES
INTERESADOS EN LA DECORACION Y
PEQUENAS REFORMAS, EN LOS
ULTIMOS MESES EL MARKETPLACE
HA INCORPORADO UN PERFIL MAS
SENIOR, CON MAYOR EXPERIENCIA Y
PODER ADQUISITIVO



a pesar del precio, este pasa a tener menos peso
frente a la sostenibilidad”.

Llegd el turno de ‘Propuestas de valor diferenciales
para el futuro del sector’ por Thierry Coeman. Y tras
la pausa networking Juanjo Gallardo, CEO en EL ME-
TODO GALLARDO, daba una interesante ponencia
sobre la importancia de un buen marketing, “hay
que salir de la zona de confort para poder llegar al
consumidor que no estd cerca nuestro, sino que esta
en la otra punta de la ciudad o en la otra punta del
pais, es importante la originalidad, sorprender... hay
que impactar para captar al consumidor final”.

Y, por su parte, Ignacio Gémez hablaba de ‘La impor-
tancia del pricing’, explicaba que “hay que profesio-
nalizar la gestion de precios. Hay pocas empresas que
sean profesionales en la cuestion de precios. El precio
no se mira tan en detalle, y es que hay una falta de
confianza en cambiarlo. Esos miedos que generaliza-
mos son miedos infundados. Merece la pena trabajar
sobre el precio, pensamos que por bajarlo vamos a
ganar en mas volumen de venta, pero no suele ocu-
rrir, son casos aislados”.

“Hay que utilizar el machine learning para optimizar
los precios, todo estd conectado hay tanta informa-
cion de redes sociales, de las ventas, de los CRM... y
con todos estos datos podemos hacer muchas cosas,
para beneficiarnos y modificar los precios en funcion
de ello. Se trata de un elemento de la inteligencia ar-
tificial que aprende de manera auténoma a deter-
minar acciones de precio. Esto se puede hacer con
un simple Excel. Toda esta analitica, toda esta infor-
macion, hay que analizarla...”, finalizaba.

Monetiza tus servicios, cuando pensamos en subi-
das de precio, pensamos sobre todo en producto,
pero a veces los servicios asociados se ofertan den-
tro de la propuesta de valor,

Tras el almuerzo llegd el turno de Manomano con
Demis Torres. Durante el congreso, el director co-
mercial en Espafa y Reino Unido de la companiia ex-
plicé que la compafifa facturd 110 millones de euros
en Espafia en 2020, lo que supone un crecimiento
del 120%. A nivel global, ManoMano logré una fac-
turacion de 1,2 mil millones de euros, con un incre-
mento de su volumen de negocio del 100%.

Torres destacd la entrada de nuevos consumidores al
comercio online del sector durante la pandemia.
Junto a los habituales compradores interesados en
la decoracién y pequefias reformas. En los Ultimos
meses el marketplace ha incorporado un perfil mas
senior, con mayor experiencia y poder adquisitivo.
La entrada de nuevos compradores ha ido acompa-
fiada de un crecimiento imprevisto en algunas cate-

gorias del mercado espafiol. Torres destaco el incremento del 170% en las ven-
tas de ManoMano de productos de decoracion y mejora del hogar, los 1,6 mi-
llones de litros de pintura vendida por el marketplace durante la pandemia y los
90 millones de litros en piscinas gestionados por la compafia en Espafa en el
mismo periodo.

Torres también remarco la oportunidad que ofrece el marketplace para Ia inter-
nacionalizacion de sus vendedores, ya que el 420 de las ventas gestionadas
por la compania en sus mercados son con proveedores extranjeros.

El portavoz de ManoMano también anuncié el préximo lanzamiento de la app del
marketplace en Espafa. Una aplicacion que ya estd disponible en otros merca-
dos, como Francia.

éCOMO HACEMOS PARA CREAR MODELOS DE NEGOCIO QUE MOLEN?

Por Ultimo, lego el turno de la consultora con la ponencia ‘Pentagrowth: mode-
los de negocio de crecimiento acelerado’. Javier Creus no pudo asistir al Congreso
y fue sustituido por una companera de la empresa. “Las capacidades son el eje
donde debemos considerar nuestros negocios para poder crecer de manera mas
acelerada. La pandemia nos ha dejado una crisis de confianza, que tenemos que
tener en cuenta por como afecta de manera positiva a nosotros, a las organiza-
ciones. Otra evidencia, ha sido la conectividad, sin conectividad en este mundo
de pandemia no hubiéramos podido sobrevivir como lo hemos hecho. Y no solo
la conectividad sino el uso de dispositivos”.

Explicaba que “el consumidor quiere las cosas ya, y puede quedarse en su casa
y sequir teniendo los recursos que necesita. Hemos empezado a transformar los
hogares, se han convertido en un lugar multiuso, replantearnos donde y como
vivir, todavia estamos haciendo estas reflexiones...”.

Y hablé de ;como hacemos para crear modelos de negocio que molen?
-Anticipa lo posible, hablar Del futuro. Poder mirar hacia delante, salir de nues-
tro dia a dia, de ver las posibilidades, de ese futuro que me gustaria que fuera.
Lo importante es poder construir esta vision. No sélo un futuro que me mola
como organizacion, las personas tienen que querer unirse a ese futuro. La tec-
nologia, el mundo, sigue cambiando...

-Con cada salto de conectividad se amplia lo posible. Hay algunas cosas que
pueden parecer locas, pero ahora las locuras no lo son tanto, Ia digitalizacion va
llegando poco a poco. Esto nos ayuda a poder imaginar un sistema mejor, donde
incorporamos al resto de la ciudadania.

-Descubre lo que ya tiene. Lo que tenemos hoy v que puede ayudar a contribuir
a ese futuro, las personas que trabajan en la organizacion, por ejemplo.

“EL CONSUMIDOR QUIERE LAS COSAS YA, Y PUEDE
QUEDARSE EN SU CASA'Y SEGUIR TENIENDO LOS
RECURSOS QUE NECESITA. HEMOS EMPEZADQ A
TRANSFORMAR LOS HOGARES, SE HAN CONVERTIDO EN UN
LUGAR MULTIUSO, REPLANTEARNOS DONDE Y COMO VIVIR,
TODAVIA ESTAMOS HACIENDO ESTAS REFLEXIONES...”
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entrevista

“TRAS LA CRISIS VIVIDA,

ES NECESARIO DETENERSE
UN INSTANTE Y VER DONDE ESTAMOS”

JAIME MENDOZA, PRESIDENTE DEL COMITE DE FERRETERIA Y BRICOLAJE DE AECOC

"AECOC ES UN ACTOR RECONOCIDO DESDE HACE ANOS POR
SU BUENA LABOR DE INTEGRACION Y COMUNICACION
ENTRE DISTRIBUIDORES Y FABRICANTES QUE NOS PERMITE
IDENTIFICAR RETOS Y SOLUCIONES COMUNES PARATODOS
LOS OPERADORES DEL SECTOR”

E | Comité de Ferreterfa y Bricolaje de AECOC
aprobo, en su Ultima reunién, el nombramiento
del director general de Coferdroza, Jaime
Mendoza, como nuevo presidente. Mendoza ha
concedido esta entrevista a CANAL FERRETERO
tras la celebracion del Congreso de AECOC 2021,
que tuvo lugar el pasado martes 21 de septiem-
bre en Madrid, para dar a conocer como se en-
cuentra el mercado en la actualidad, la
distribucion,... y coémo se desarrollé este afo, en
la gran cita del sector.
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;Con qué objetivos afronta este nuevo cargo?

Es un reto que asumo con responsabilidad y satis-
faccion. Haber sido nombrado como presidente del
Comité de Ferreteria de AECOC es una alegria 'y a Ia
vez un compromiso que adquiero para cumplir las
expectativas.

AECOC es un actor reconocido desde hace afos por
su buena labor de integraciéon y comunicacion entre
distribuidores vy fabricantes que nos permite identi-
ficar retos y soluciones comunes para todos los ope-
radores del sector. Es importante mantener esta
linea de actuacion y estar abiertos a nuevas ideas y
proyectos con capacidad de implicar a todos los in-
tegrantes del comité e impactar en todos los esla-
bones que forman parte del sector.



“LA RECUPERACION HA IDO
ACOMPANADA DE SITUACIONES NO
PREVISTAS, COMO LOS PROBLEMAS
DE ABASTECIMIENTO O LA
INFLACION QUE VIVIMOS. ES DIFICIL
HACER PREVISIONES DE
ESCENARIOS FUTUROS”

:Qué demanda el mercado en la actualidad? (tipos
de productos, servicios, omnicanalidad,...).

La pandemia ha hecho que todos pasemos mucho
mas tiempo en casa. Nuestro hogar ahora es tam-
bién el lugar en el trabajamos, en el que cocinamos
y en el que pasamos buena parte de nuestro tiempo
de acio.

Este es un cambio muy relevante para nuestro sec-
tor, ya que ha cambiado los habitos de compra de
los consumidores, que se han lanzado a hacer pe-
quefias reformas y mejoras en sus hogares para
adaptarlos a sus nuevas necesidades y hacerlos mas
confortables.

Ademds, la pandemia ha conducido las ventas por
canales no presenciales, lo que ha acelerado enor-
memente el proceso de digitalizacion de Ia ferrete-
ria y el bricolaje. Debemos reconocer el mérito de
todos los operadores en este dmbito, no solo por-
que estamos ante un sector que aun tenia un fun-
cionamiento algo tradicional, sino porque Ia
prescripcion profesional es muy importante en la
venta de nuestros productos. Los profesionales han
sabido trasladar buena parte de esta atencion per-
sonalizada y de la experiencia de compra fisica no
solo al canal online, sino también a otras formas de
venta telematica, como la telefonica.

sEn qué situacion se encuentra la distribucion?

El sector estd superando la crisis sanitaria con cifras
de venta récord, pero existen varias preocupaciones
que dejan interrogantes de cara al futuro inmediato,
como la falta de abastecimiento de ciertos produc-
tos o el incremento de costes. De todas maneras, |a
pandemia ha demostrado la capacidad de resiliencia
del sector, por lo que no tengo dudas de que tam-

dad de la pandemia de aquellas que acabaran
siendo estructurales y si marcardn nuestro futuro.

A su juicio, ;cudles son las principales debilidades
y fortalezas del mercado espaiiol de ferreteria y
bricolaje?

En el contexto actual, las debilidades tienen mas que
ver con externalidades que pueden afectar tanto a
este sector como a otros muchos. En AECOC trabaja-
mos para que todas las partes de la cadena de valor
de Ia ferreteria y del bricolaje sean capaces de en-
contrar soluciones conjuntas para superar estos
retos. Del mismo modo, el sector también debe en-
tender que la digitalizacion no era una obligacion
para sobrevivir durante la pandemia, sino que es una
exigencia para ser competitivos. Debemos sequir
evolucionando en este camino para ser mas eficien-
tes y responder a las necesidades de los consumi-
dores.

En el lado de las fortalezas podriamos hacer un gran
listado, pero lo vivido en el Ultimo afio nos obliga a
destacar la capacidad de resiliencia de todo el sec-
tor. No es la primera vez que los operadores de la fe-
rreterfa y el bricolaje demuestran que, en situaciones
de recesion, son capaces de adaptarse y ofrecer so-
luciones a los consumidores.

EN EL LADO DE LAS FORTALEZAS PODRIAMOS HACER UN
GRAN LISTADO, PERO LO VIVIDO EN EL ULTIMO ANO NOS
0BLIGA A DESTACAR LA CAPACIDAD DE RESILIENCIA DE
TODO EL SECTOR. NO ES LA PRIMERA VEZ QUE LOS
OPERADORES DE LA FERRETERIA Y EL BRICOLAJE
DEMUESTRAN QUE, EN SITUACIONES DE RECESION, SON
CAPACES DE ADAPTARSE Y OFRECER SOLUCIONES A LOS
CONSUMIDORES

bién podremos superar estos retos.

;Cudles son los principales retos a los que se en-
frenta el sector a corto plazo?

Es un momento de incertidumbre. Como decia, la re-
cuperacion ha ido acompafiada de situaciones no
previstas, como los problemas de abastecimiento o
la inflacién que vivimos. Es dificil hacer previsiones
de escenarios futuros, pero si es cierto que serd im-
portante que el sector sea capaz de diferenciar aque-
llas tendencias de consumo que han sido
circunstanciales y ocasionadas por la excepcionali-
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entrevista

:Como podria resumir la celebracion del 23° CONGRESO AECOC DE FERRETE-
RIA Y BRICOLAJE ‘Nuevo escenario, nuevos retos’ celebrado recientemente?
La crisis sanitaria nos obligd a aplazar el congreso en 2020 y este afo teni-
amos el reto de volver a hacer un evento presencial, con todas las garantias
de sequridad para los asistentes y con un programa de contenidos adecuado
a un sector que ya se ha transformado en 18 meses.

Ademds, tenfamos la responsabilidad de ser uno de los primeros grandes
encuentros de la ferreteria y el bricolaje tras la crisis sanitaria, y la gente del
sector tenfa muchas ganas de volver a encontrarse.

Creo que el 23° Congreso AECOC de Ferreteria y Bricolaje ha estado a la al-
tura de estas expectativas. Hemos vivido un encuentro emocionante, en el
que hemos notado las ganas de la gente de volver a reunirse, ponerse al dia
y hacer negocio. Hay que reconocer el trabajo del responsable sectorial de
AECOC, Alejandro Lozano, y de toda la organizacién para sacar adelante un
congreso que presentaba tantos retos.

:Qué temas considerasteis estrictamente esenciales a tratar en este?
Como decia, venimos de un periodo de profundas transformaciones y era
necesario hablar sobre ellas. EI congreso ha tratado de dar las claves de un
consumidor que ahora tiene mds interés que nunca por el cuidado de su
hogar, que quiere aprender técnicas de bricolaje, pero que también es muy
sensible al factor precio.

También debfamos fijarnos en los fenémenos globales que, a pesar de los
buenos datos de facturacion, nos estan afectando. Lo dijeron nuestros po-
nentes: tenemos por delante dos afios de buenas perspectivas, pero debe-
mos buscar soluciones y ser eficientes en todos nuestros procesos para que

“A NIVEL DE PARTICIPACION, EL OBJETIVO ERA TENER UN
CONGRESO CON UNA ASISTENCIA IMPORTANTE.
FINALMENTE, CONTAMOS CON MAS DE 350 CONGRESISTAS,
CON UNA PRESENCIA EQUILIBRADA ENTRE FABRICANTES Y
DISTRIBUIDORES Y LA PRESENCIA DE LAS MARCAS MAS
IMPORTANTES"
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“TODOS LOS COMENTARIOS QUE
ESTAMOS RECIBIENDO ESTAN
SIENDO MUY POSITIVOS. SE NOTA
QUE EL SECTOR TENIA GANAS DE
VOLVER A ENCONTRARSE Y LA
MASCARILLA AHORA MISMO ES UN
INCONVENIENTE MENOR"

cuestiones como los problemas de suministros y Ia
inflacion afecten lo menos posible a nuestros nego-
cios.

Como no, tuvimos el placer de escuchar a expertos
como Thierry Coeman o Juanjo Gallardo explicarnos
cémo ha cambiado la manera de dialogar y de ven-
der con los consumidores.

Y no podiamos dejar de lado el crecimiento del on-
line. La participacién de ManoMano aporta pistas a
todo el sector de cémo el lider del e-commerce en
ferreteria y bricolaje logra posicionarse como refe-
rencia para los compradores.

;Cudntas personas asistieron?

A nivel de participacion, el objetivo era tener un con-
greso con una asistencia importante. Finalmente,
contamos con mas de 350 congresistas, con una pre-
sencia equilibrada entre fabricantes y distribuidores
y la presencia de las marcas mas importantes. Hay
que agradecerles a todos ellos el esfuerzo por haber
venido a pesar de las restricciones obligadas para Ia
celebracién del congreso.

;Qué feedback han recibido este afio por parte de
los asistentes al Congreso?

Todos los comentarios que estamos recibiendo estdn
siendo muy positivos. Se nota que el sector tenia
ganas de volver a encontrarse y la mascarilla ahora
Mismo es un inconveniente menor. Sequro que hay
elementos a mejorar para otros afos, y ese es nues-
tro cometido desde hoy mismo, pero el nivel de sa-
tisfaccion que detectamos con los contenidos, Ia
organizacion vy la celebracién del congreso es muy
alto.



reportaje

EL SABIO ABRE EN HUESCA SU SEGUNDA
TIENDA EN ARAGON, LA DECIMA EN ESPANA

LA MARCA DA UN PASO MAS EN SU AMBICIOSO PLAN DE EXPANSION NACIONAL

Arropado por un equipo de 12 personas, Pelegrin,
que lleva casi 20 afios en el negocio de la jardineria,
cuenta con el inestimable apoyo de su mujer, Marta,
y de Hugo, su mano derecha y un profundo conoce-
dor del sector de Ia ferreterfa.

LA CADENA DE FERRETER[AS REFUERZA SU PRESENCIA EN ESTA
COMUNIDAD AUTONOMA CON EL SABIO FIDELA, UBICADA EN
LA LOCALIDAD DE SARINENA, CAPITAL DE LOS MONEGROS

E | Comité Organizador de Eurobrico, integrado por firmas repre-
sentativas del sector, asi como una amplia seleccion de la demanda,
apuesta por celebrar la proxima edicion de la Feria Internacional del
Bricolaje ya en octubre de 2022, coincidiendo con Ia plena normali-
zacion del calendario mundial de ferias y con el objetivo de garanti-
zar el negocio de expositores y clientes.

M3s de 4.000 m2 de superficie dedicados al mundo de Ia ferreterfa,
jardinerfa y horticultura dan forma a El Sabio Fidela, que esta mafiana
ha abierto sus puertas en la localidad de Sarifiena, la capital de Los
Monegros (Huesca). El establecimiento luce nueva imagen tras su
incorporacion a la cadena de ferreterfas El Sabio y diversifica su mo-
delo de negocio con 440 m2 destinados exclusivamente a articulos
ferreteros.

Con su implantacién en la provincia de Huesca, la marca refuerza su
presencia en Aragon y da un paso mas en su ambicioso plan de ex-
pansion nacional. Asi, El Sabio Fidela es su sequnda tienda en esta
comunidad auténoma -tras la apertura el pasado julio de El Sabio
Mascoticas, en Zaragoza- y se convierte en la décima del grupo ga-
llego en toda Espana.

“El Sabio es una apuesta de futuro vy su filosofia empresarial coin-
cide mucho con la mia: hacer las cosas bien”, cuenta Raul Pelegrin,
propietario del nuevo establecimiento, mientras destaca como prin-
cipales atractivos del negocio “la experiencia de los profesionales y
la cercania con nuestros clientes”. En esta nueva aventura, ademas
de un gran cambio de imagen y de ampliar la superficie expositora,
la tienda estrena horario. Serd intensivo para adaptarse a la demanda
de los clientes. Abrird de 8.00 a 19.00 horas, de lunes a viernes, y
los sdbados de 8.30 a 13.30 horas.

La ubicacién de la tienda es otro de los puntos fuer-
tes de El Sabio Fidela ya que Sarifiena, con mas de
4.000 habitantes, goza de una situacion estratégica.
Estd a una hora de distancia en carretera de Zaragoza
y Lleida y a 40 minutos de la ciudad de Huesca.
“Ademds -recuerda Raul- nos encontramos en la ca-
pital de Los Monegros”, una comarca formada por
pequenos nucleos de poblacion con mas de 15.000
habitantes.

LOS OTROS “SABIOS”

El Sabio inici¢ su andadura en 2020 con sus primeras
tiendas fisicas en A Corufia. Hoy ya estd presente en
seis comunidades auténomas: Galicia, Asturias,
Extremadura, Castilla-La Mancha, Comunidad de
Madrid y Aragén y cuenta con otras nueve tiendas:
Agrosilva 'y A Botica do Agro (A Corufa),
Sainza(Ourense), Roces Belén (Langreo, Asturias),
Ferrex y Antonio Mena (Badajoz), Cherjos (Puebla de
Almoradiel, Toledo), Getafe (Getafe, Madrid) vy
Mascoticas (Zaragoza). La operacion forma parte de
una novedosa estrategia empresarial impulsada por
el grupo gallego Internaco, que quiere fortalecer el
modelo de las ferreterias de toda la vida transfor-
mando los negocios en nuevas experiencias de com-
pra e implantando una s¢lida red de tiendas con
vocacion local para competir sin complejos en el mer-
cado del siglo XXI, invadido por la despersonalizacién
de las multinacionales. Entre sus Ultimas operaciones
destaca el acuerdo alcanzado para vender en exclu-
siva en Espafia los productos Ryobi en las ferreterfas
y la compra de Ferreglobal, empresa representante
de la marca de herramientas Truper y sus marcas fi-
liales para Espafa y Portugal.
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EL BRICOLADOR ENMASCARADO

LA AVARICIA ES NUESTRO PEOR ENEMIGO

ES QUE NO HAY UNA APUESTA LIMPIA, SIN QUE VEAMOS LA
INTENCION DE MUCHOS. UN NUEVO ARTICULO DE NUESTRO
COLABORADOR, EL BRICOLADOR ENMASCARADO

H emos seleccionado para hoy un cldsico del cine. Hablamos de una pe-
licula EEUU de 1973, protagonizada por dos leyendas Paul Newman y Robert
Redford. Hablamos de El Golpe. Nos narra una gran historia que tiene lugar
en 1936, en plena Gran Depresién. Johnny Hooker (Robert Redford), un es-
tafador en el pequeno pueblo de Joliet, Illinois, un especialista en el famoso
"timo de la estampita" de una victima confiada con la ayuda de sus socios
Luther Coleman (Robert Earl Jones) y Joe Erie (Jack Kehoe).

Por las repentinas ganancias, Luther decide que es el momento de su retiro
y aconseja a Hooker que busque a un viejo amigo, Henry Gondorff, en
Chicago de quién puede aprender todo dentro de este negocio. Poco des-
pués, los duefios del dinero al que pertenecia el correo matan a Luther.
Tanto Henry Gondorff y Johnny Hooker, quieren poder vengar la muerte de su
amigo a manos de esos mafiosos, Doyle Lonnegan. Este asesind es el jefe de
la banda Chicago, de esos afios treinta. Para ello urdirdn un ingenioso y com-
plicado plan con la ayuda de todos sus amigos y conocidos. La historia nos
narra con todo lujo de detalle, como se prepara el gran timo, el gran golpe.
Como se le pone el anzuelo en una partida de poker en el tren, previo robo
de todo su dinero. Como todos hacen trampas con las cartas. Como se puede
organizar una ficticia oficina clandestina de apuestas, con los todos los in-
gredientes de crear una falsa ilusion.

El final, para que aquellos que no lo han visto, mejor no revelarlo, pero es
genial. La Puesta en escena es genial, el guion estupendo. Esta pelicula gano
siete Oscar de la academia.

En este momento, como siempre, la prequnta es qué tiene esto que ver con
nuestro mercado. Mucho no, muchisimo. Todos absolutamente todos somos,
y digo somos, parte de estos personajes de Ia historia. Desde los vendedo-
res que queremos colocar aquella partida que no la compra nadie, a ese
cliente despistado, por un médico y abusivo precio. Prometiendo al pobre
cliente que se hard de oro con ella. Pasando por ese cliente engafiado, que
antes de reconocer que ha sido liado por el vendedor, intentard colocarselo
a un consumidor mas despistado que él.

Porque quien no ha visto ofertas de pinturas ya que tenian mas de 10 afios, a
precios de oro. Cuando si se lo vendian por un 1 euro, ya era mucho. O silico-
nas casi... 0 ya caducadas. Es 0 no es un pequefio.... Golpe para poner salida
a algo que ya no tenia valor. Es jugar con las cartas marcadas de alguna forma
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0 si hablamos de internet, esos si que son pro-
fesionales, ensenan una cosa, como el truhan
del vaso con la bolita dentro, para luego no
saber en donde se encuentra. A cuantos no nos
ha pasado comprar una cosa, no recibirla, o si la
recibes no es lo que querias, lo que ponia la foto,
o0 de la calidad esperada. Pero si ademds inten-
tas la devolucion, se te puede hacer de noche. Es
0 no un abuso, aprovecharse del préjimo de una
forma u otro.

0 esos folletos del primero de mes, que llegas a
los 10 minutos de abrir la tienda y siendo el pri-
mero, te dicen tranquilamente, que ya no queda.
Producto desde luego, pero poca vergiienza les
sobra para rato. ;Es 0 no una pequenfa, “esta-
fita”, 0 un timo de esos de la estampita?



0 ESOS FOLLETOS DEL PRIMERO DE MES, QUE LLEGAS A
LOS 10 MINUTOS DE ABRIR LATIENDA Y SIENDO EL
PRIMERO, TE DICEN TRANQUILAMENTE, QUE YA NO QUEDA.
PRODUCTO DESDE LUEGO, PERO POCA VERGUENZA LES
SOBRA PARA RATO. ;ES O NO UNA PEQUENA, “ESTAFITA”,
0 UN TIMO DE ESOS DE LA ESTAMPITA?

0 aquella frase compre 3 x 2, y puede que pagues mas cara la oferta que el
precio reqular de hace una semana. Lo peor es cuando le muestras Ia foto al
dependiente, se le queda cara de extraterrestre y te dice que serd un error.

El error lo has hecho tu a la hora de comprar alli. Pero si pueden se quedan con
tu inocencia, como aquel pobre que querfa aprovecharse del que le ofrecia 5000
dolares, para ir a ingresarlo al banco, luego comprueba que son papeles de dia-
rio. De una forma u otra recibimos el mismo trato.

0 en esas muchas tiendas, donde no hay precio, ni lo van a poner, por mucho
que la ley lo obligue. Llegas al mostrador, el dependiente, sin mirar el ordena-
dor o el catdlogo, te dice 12 euros. La prequnta, 0 es que tiene un pc en la ca-
beza, con 20 GB de memoria, ;0 el precio lo ha determinado la cara de primo
del comprador, 0 no es asi? Sobre todo cuando le dices, la semana pasada me
cobraste 10,... y va el superdependiente y te contesta, perdén ha sido un error,
pero sin mirar nada... sestdn 0 no marcadas las cartas?

Es que no hay una apuesta limpia, sin que veamos la intencion de muchos.
Vuelos desde 24 euros... serd a marte, porque a Alicante, acaba costando 120
euros, ;c6mo? pues no se sabe... porque te obligan a sacar |a tarjeta de embar-
qQue,.. paga, a escoger asiento, paga... a pagar con tarjeta y te cobran un cargo

por pagar con ella... jPero si me han obligado a
pagar con la tarjeta!

0 una compafiia de teléfonos, que mejor no decir su
nombre, le quiere cobrar a un pobre hombre, que se le
ha derrumbado su apartamento, donde ha muerto su
compafiera y el hijo, Naturalmente todo destruido. Pues
esta amable compania dice que o devuelve el router o
que pague los 150 euros, que los motivos que aduce no
estan dentro de los que contempla el cuestionario.
Son 0 no gansteres peores que los de Chicago. Al
menos estos los veias venir. Ahora se llaman corpora-
ciones con servicio al cliente, vamos estafadores que
se respaldan detrds de un contestador de ordenador.
Todos de una forma u otra, somos o hemos sido, un
personaje de esta pelicula. El que no lo sea, es que
es de otro planeta. Pero en el nuestro hay muchos
actores de diferentes ramos, que encontramos cada
dia. Porque no lo olviden, nada es lo que parece, el
o0jo humano engana a la mente.

La mano es mas rapida que la vista y la avaricia es
nuestro peor enemigo, pero siempre hay alguien
que sabrd preparar un Golpe mejor que el nuestro
;Lo quieren apostar?

FIRMADO:
EL BRICOLADOR ENMASCARADO
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AFEB PRESENTA LOS DATOS DE SU ULTIMO
INFORME DE SITUACION DE MERCADO

CASI UN 807 DE LOS FABRICANTES HA AUMENTADO SUS VENTAS DURANTE LOS PRIMEROS 8 MESES DEL ANO,
PERO UN 66% PREVE ENTRAR EN PERDIDAS SI NO AUMENTA LOS PRECIOS DE SUS PRODUCTOS

CASIEL 100% DE LOS ENCUESTADOS HATENIDO
PROBLEMAS POR EL AUMENTO DE LOS PRECIOS EN
MATERIAS PRIMAS, FLETES Y CARBURANTES EL 70% DE LAS
EMPRESAS ENCUESTADAS ASEGURA HABER SUFRIDO
ROTURAS DE STOCKS EN ALGUNO DE SUS PRODUCTOS

l \FEB, l[a Asociacion de Fabricantes de

Ferreterfa y Bricolaje, ha presentado los datos de
su ultimo Informe de Situacién de Mercado, que
refleja los resultados de la encuesta dirigida a las
empresas del sector, que han respondido 83 em-
presas de AFEB durante el Foro de Verano del
pasado 20 de septiembre.

La evolucion de las ventas muestra que estos
primeros 8 meses del afio el 76% de las em-
presas ha crecido respecto al mismo periodo del
afo anterior, sequn los porcentajes del grafico.
Tan solo un 9,6% ha sufrido alguna caida en sus
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ventas, mientras que el resto de empresas se
han mantenido estables. Ademas, el 85.5% de
los encuestados prevé un aumento de las ventas
tras el cierre del afio 2021 respecto al afio 2020.
Sin embargo, la encuesta refleja también las di-
ficultades que los fabricantes han sufrido durante
este afo debido a los problemas derivados de la
crisis de fletes y contenedores, que ha provo-
cado importantes dificultades de aprovisiona-
miento de materias primas y componentes.

La encuesta refleja que casi el 100% de los en-
cuestados ha tenido problemas por el aumento
de los precios en materias primas, fletes y car-
burantes. De hecho, el 70% de las empresas en-
cuestadas aseqgura haber sufrido roturas de
stocks en alguno de sus productos a consecuen-
cia de los retrasos en las entregas de los sumi-
nistros o problemas con los fletes.

Esta situacion ha provocado que mas del 66%
prevea entrar en perdidas si no aumenta los pre-
cios de sus productos, lo cual es un problema
grave ya que el 47% asegura que sigue Su-
friendo penalizaciones por parte de los distribui-
dores a consecuencia de estas modificaciones en
las tarifas y a las roturas de stocks producidas



por la crisis de materias primas, fletes y conte-
nedores. Aunque cabe destacar una mejora res-
pecto al primer trimestre del afo, en que un
60% de los encuestados habia recibido alguna
penalizacion.

Respecto a la prevision del teletrabajo de cara a
los proximos meses, la tendencia es ir redu-
ciendo o abandonando el teletrabajo de forma
progresiva, ya que casi el 50% de los encuesta-
dos asequra que ird a la oficina todos los dias,
mientras que el resto acudird entre 2 vy 4 dias a
la semana.

En cuanto a las oficinas, el 83,1% afirma que se
realizardn cambios en la forma de trabajar para
favorecer el networking entre las personas que
estén en la oficina y un 16,9% asequra que cam-
biardn su espacio de trabajo para adaptarse a un
modelo hibrido.

En la encuesta también se ha prequntado acerca
de los viajes de empresa, afirmando el 55,4%
que cuando se pueda viajar normalmente, lo se-
quird haciendo como antes del inicio de la
Pandemia, frente a un 77% que asegura que re-
ducird algunas de las reuniones que antes se ha-
clan  presencialmente  por  encuentros
telematicos.

Sequn los datos extraidos de estos primeros 8
meses del afo, las empresas del sector se han
visto muy reforzadas respecto al primer trimes-
tre del afio pasado y las previsiones futuras se
mantienen muy optimistas.

SEGUN LOS DATOS EXTRAIDOS DE ESTOS PRIMERQS 8
MESES DEL ANO, LAS EMPRESAS DEL SECTOR SE HAN VISTO
MUY REFORZADAS RESPECTO AL PRIMER TRIMESTRE DEL
ANO PASADO Y LAS PREVISIONES FUTURAS SE MANTIENEN
MUY OPTIMISTAS
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DESCUBRE LOS BENEFICIOS DEL CALZADO
URBANO ANTIFATIGA DE PANTER

UN ZAPATO COMODO, DISENADO EN BASE A CRITERIOS ERGONOMICOS Y CON MATERIALES DE CALIDAD,
COMO EL DE PANTER®, NOS REPORTARA EL CUIDADO Y DESCANSO QUE NECESITAMOS

UN CALZADO INAPROPIADO NO SOLO AFECTA
DIRECTAMENTE AL BIENESTAR DEL PIE, TAMBIEN PUEDE
IMPACTAR EN EL FUNCIONAMIENTO Y EN LA SALUD DE LAS
ARTICULACIONES, LA COLUMNA VERTEBRAL, O LAS
CERVICALES

U n calzado inapropiado no solo afecta directamente al
bienestar del pie, también puede impactar en el funciona-
miento y en la salud de las articulaciones, la columna ver-
tebral, o las cervicales. De hecho, es sabido que muchas de
las deformaciones de los pies y de las patologias del aparato
locomotor y circulatorio son consecuencia de haber emple-
ado un mal calzado durante largos periodos de tiempo. Un
zapato cdmodo, disefiado en base a criterios ergondmicos
con materiales de calidad, como el de PANTER®, nos repor-
tard el cuidado y descanso que necesitamos.

Cuando vamos a comprar unos zapatos para trabajar, debe-
mos fijarnos que estos atiendan a una serie de necesidades
y requisitos biomecanicos basicos. Es importante que obser-
vemos sus caracterfsticas, “Por eso, desde PANTER® marca
lider en fabricacién de calzado de sequridad, proteccion y
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uniformidad y expertos en el cuidado de los pies,
nos qgustaria trasladaros en este articulo lo impor-
tante que es elegir un calzado de trabajo apropiado
y cudles son las particularidades que hacen tan c6-
modos a nuestros zapatos”, apuntan.

PUNTERA

Si buscas el calzado mds comodo para tus pies no
debes obviar este factor, pues es quizas uno de los
mads importantes y probablemente el mas olvidado
por disefiadores vy fabricantes. El calzado casual se
disefia en muchas ocasiones con puntera estrecha
porque supuestamente es mds estético, sin em-
bargo, ahi radica gran parte de la incomodidad y de
los habituales problemas en los pies. Para que un
calzado sea confortable debe contar con una pun-
tera ancha que ofrezca movilidad y libertad a los
dedos, y nos los comprima. Si la puntera no es sufi-
cientemente espaciosa puede causar ampollas y ca-



llos dolorosos. Los expertos recuerdan que los zapa-
tos se deben adaptar a los pies y no al revés. La
forma y tamafo de las punteras de PANTER® cum-
plen con criterios ergonémicos estudiados para pro-
porcionar esa comodidad que buscamos.

TALON

El talon es la parte trasera del calzado, y su disefio
estd relacionado directamente con la estabilidad vy
con la amortiguacién de los impactos al caminar.
Desde el punto de vista de la biomecdnica, la estabi-
lidad en el calzado es un factor muy importante para
el confort, y una cuestion de sequridad para evitar
caidas vy lesiones de tobillo. Por otro lado, la capaci-
dad para absorber impactos en un zapato es clave.
Cuando damos un paso, el pie toca primero el suelo
con el talén, y se produce una fuerza que afecta a
todo el cuerpo. Sin una correcta amortiguacion los im-
pactos pueden generar lesiones de rodilla y dolor de
espalda. El calzado de PANTER® dispone de talones
reforzados y soportes interiores almohadillados para
que el pie se aloje cdmodamente absorbiendo los im-
pactos del movimiento. Ademds, disponen de una
base estable con un ancho especial que mejora el
apoyo al caminar, aliviando la tensién en musculos,
tendones y ligamentos.

SUELA

La suela es una parte esencial del calzado ya que es
el componente que estd en contacto directo con el
suelo y de ella depende gran parte de la comodidad
del calzado. La suela se debe adaptar perfectamente
al pie, desde la punta de los pies hasta el talon vy
proporcionar una pisada sequra, ligera y flexible.
Debemos evitar a toda costa las suelas duras o rigi-
das, pues a la larga pueden ocasionar dolor en los
pies. También deben contar con un dibujo que pro-
parcione agarre al suelo, tanto en seco como en mo-
jado, para evitar caidas y resbalones. Las suelas de
Panter rednen todos estos requisitos y nos propor-
cionan amortiguacion y estabilidad, ayudandonos a
mantener una correcta postura corporal.

ANCHO

El calzado urbano antifatiga de PANTER® es anato-
mico y cuenta con ancho especial apto para adaptar
plantillas extraibles. Si necesitas zapatos para tus plan-
tillas especiales o simplemente necesitas un calzado
verdaderamente cémodo en PANTER® encontrards lo
que buscas. Sus modelos urbanos estdn especial-
mente pensados para aquellos profesionales cuya ac-
tividad cotidiana demanda un calzado extracémodo;

CUANDO DAMOS UN PASO, EL PIE TOCA PRIMERO EL SUELO
CON EL TALON, Y SE PRODUCE UNA FUERZA QUE AFECTA A
TODO EL CUERPO. SIN UNA CORRECTA AMORTIGUACION
LOS IMPACTOS PUEDEN GENERAR LESIONES DE RODILLA Y
DOLOR DE ESPALDA

ejecutivos, oficinistas, sequridad privada, transportistas, vendedores, camareros,
azafatas, peluqueria y estética. Gracias a sus milimetros extra el pie queda holgado
en el interior, aunque bien sujeto para evitar roces. Si trabajas la mayor parte del
tiempo de pie o recorres grandes distancias por la ciudad a lo largo del dia nues-
tro calzado es la solucién para darte alivio, descanso y bienestar.

PLANTILLAS

Las plantillas de PANTER® se adaptan perfectamente a la anatomia plantar. Su
forma ergonémica proporciona apoyo y estabilidad. Estan fabricadas a partir de
espuma de gel de latex antiestatica termoconformada que ofrece alta capacidad
de amortiquacion y baja rigidez, de forma que absorbe los impactos transmitidos
a la tibia y distribuye las presiones uniformemente, proporcionado un extraordi-
nario descanso y confort. Al ser transpirables y antibacterianas, absorben eficaz-
mente el sudor manteniendo alejadas las bacterias y los malos olores. Ademas,
son muy duraderas puesto que demuestran una fuerte resistencia a la abrasion.

MATERIALES

Uno de los aspectos que mas va a determinar la comodidad de tus zapatos va a
ser sin duda la calidad de los materiales usados en su fabricacion. En PANTER®
usamos piel flor natural 12 calidad hidrofugada y transpirable, y textiles suaves
y flexibles. Usar materiales de buena calidad influye en todas las propiedades del
calzado y por ende en la salud y bienestar de nuestros pies. Tiene relacién di-
recta en la elasticidad, transpiracion y por supuesto en la comodidad. Si buscas
un buen calzado asegurate siempre de comprobar con qué materias primas estd
fabricado, y que estos estén exentos de sustancias que puedan ser nocivas para
las personas o el medio ambiente.

Entre las opciones que PANTER® ofrece en su coleccion urbana antifatiga pode-
mos destacar modelos como: 81500, 81550 Membrana, 81600 y 81700.
Calzados flexibles, transpirables y dotados de las caracteristicas necesarias para
asequrar el maximo confort y bienestar. Ademds, al contar con un elegante di-
sefio tipo blucher y estar confeccionados en piel de tonalidad negra, resultan
muy faciles de adaptar a cualquier look de estilo urbano, traje o uniformidad, ya
sea para ir a trabajar como para nuestro tiempo libre.

Estos modelos incluyen de forma opcional la tecnologia ESD, que actda “como
una toma de tierra” para descargar la energia electrostatica que el cuerpo acu-
mula. Esto es algo muy habitual en hospitales y clinicas especializadas, donde se
trabaja con aparatos electronicos y ordenadores, y se requiere de un calzado
que disipe la cargas electroestaticas.

{ ]
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reportaje

INDUSTRY TOOLS BY FERROFORMA,
CITA CON LA INDUSTRIA EN OCTUBRE

EL VALOR ANADIDO DE ESTE ENCUENTRO ES QUE SE CELEBRA EN EL MARCO DE +INDUSTRY,
UNA DE LAS GRANDES CITAS INDUSTRIALES DE BILBAO EXHIBITION CENTRE

LA FERIA CUENTA, ADEMAS, CON EL APOYO DE
ASOCIACIONES SECTORIALES COMO AFEB, AFEF-ARVET,
ASEFI, ASEPAL, CECOFERSA, COMAFE Y ESKUIN

E | equipo de la Feria Internacional de las Herramientas y
Suministros para la Industria continta trabajando para ofrecer un
punto de encuentro que ayude a las empresas a reactivar con-
tactos y hacer negocio los dias 26 a 28 de octubre. Como en
todo este tiempo de pandemia, los responsables de Bilbao
Exhibition Centre estdn aplicando una politica de contratacion
flexible y de adaptacion a las necesidades comerciales de sus
expositores.

En el centro de la campafia estdn empresas lideres de los sec-
tores de fijacion; cerrajeria, herrajes y sequridad; equipamiento
de proteccién laboral; suministros industriales y para la cons-
truccion, asi como herramientas de corte, electroportdtil y para
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madera y manuales. La feria cuenta, ademds, con el
apoyo de asociaciones sectoriales como AFEB, AFEF-
ARVET, ASEFI, ASEPAL, CECOFERSA, COMAFE y ESKUIN.
La senda iniciada en 2019 por el certamen amplia,
también, su espectro de visitantes profesionales a
admbitos industriales como la aerondutica, la auto-
mocion, el ferroviario, el naval o el de bienes de
equipo. Estos se suman a los de la distribucién y los
instaladores.

El valor anadido de este encuentro es que se celebra
en el marco de +Industry, una de las grandes citas in-
dustriales de Bilbao Exhibition Centre. Se trata de siete
ferias coincidentes en tiempo y espacio en los pabe-
llones de BEC: la citada Industry Tools by Ferroforma,
ademds de Subcontratacion, Addit3D, Pumps &
Valves, Fitmaq, Maintenance y BeDigital. Esta coinci-
dencia hace de +Industry el mayor punto de encuen-
tro del pais dedicado al Smart Manufacturing.

ACUERDO DE COLABORACION CON ASEPAL

Gracias al convenio, ambas entidades trabajaran
conjuntamente, tal y como lo hicieron en 2019, en
la promocion vy difusion de la actividad relacionada



con el certamen entre los miembros asociados y co-
laboradores de ASEPAL, facilitando su participacion
en el mismo. En concreto, ASEPAL cuenta con un
centenar de asociados de toda la comunidad rela-
cionada con la prevencién de riesgos laborales y el
sector de los equipos de proteccion individual.

En este sentido, Industry Tools by Ferroforma cele-
brard este afio su sequnda edicion con el objetivo de
convertirse en una cita destacada del calendario sec-
torial. Su cardcter diferente y diferenciado hacen de
la cita un encuentro ineludible para el sector indus-
trial por su amplia gama de productos innovadores,
por la presencia de empresas lideres y por ser una
oportunidad Unica para testar el mercado.

CONVENIO CON AEFIMIL

Xabier Basanez, Director General de Bilbao Exhibition
Centre, y Rafael Arruga, Secretario General de AEFI-
MIL, Asociacién Espafiola de fabricantes e importa-
dores de maquinaria industrial de limpieza, han
firmado recientemente un acuerdo de colaboracion
para Industry Tools by Ferroforma.

Gracias al convenio, ambas entidades trabajaran
conjuntamente en la promocion vy difusion de la ac-
tividad relacionada con el certamen entre los miem-
bros asociados y colaboradores de AEFIMIL,
facilitando su participacion en el mismo. Asimismo,
el recinto ferial y congresual vasco proporcionard
todos los servicios necesarios para que la mencio-
nada asociacion cuente con un espacio distintivo du-
rante el certamen.

AEFIMIL es una entidad sin animo de lucro, fundada
en 1988, que agrupa a las 26 empresas principales
del sector. Entre sus objetivos principales destacan

SE TRATA DE SIETE FERIAS COINCIDENTES EN TIEMPO Y
ESPACIO EN LOS PABELLONES DE BEC: LA CITADA INDUSTRY
TOOLS BY FERROFORMA, ADEMAS DE SUBCONTRATACION,
ADDIT3D, PUMPS & VALVES, FITMAQ, MAINTENANCE Y
BEDIGITAL. ESTA COINCIDENCIA HACE DE +INDUSTRY EL
MAYOR PUNTO DE ENCUENTRO DEL PAIS DEDICADO AL
SMART MANUFACTURING

colaborar con sus clientes y proveedores para lograr
que la limpieza sea una actividad eficiente, asi como
abrir un didlogo sobre diversos aspectos de la misma
que puedan ayudarles a reflexionar e implementar
acciones encaminadas a reducir costes y a mejorar
su resultado higiénico.
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EL COMERCIAL ERRANTE

HEADHUNTERS. TENGO UNA ENTREVISTA

AL0 LARGO DE TODOS ESTOS ANOS, HE RECIBIDO INFINIDAD DE PROPUESTAS DE EMPRESAS
PARA REPRESENTAR SUS PRODUCTOS. DESDE AQUI VAYA MI AGRADECIMIENTO

LO IMPORTANTE ES QUE ESTES EN EL MERCADO 0 COMO Quizgs porque saben de mi implicacin con 1as

empresas con las que trabajo, no me gusta cam-

UNA VEZ LE ES(U(HE A ALGUIEN "EN EL CANDELABRO" biar de ficha_slen m_edio de la partida. Aun_que en
POR EL CANDELERO. Y ES QUE VISTO LO V|STO, alguna ocasion lo hice, no fue plato de mi gusto.

Pero la premisa es que el negocio del Agente

HEADHUNTERS HAY DE MUCHOS TIPOS Y EN DEFINITIVA LO Comecil, 1o se vea menguaco
IMPORTANTE ES QUE TENGAS UNA ENTREVISTA En muchas de esas ocasiones, han sido los

mismo clientes, que, a la prequnta del jefe de
Ventas de turno, ha dado mi nombre. En estos
€as0s, uno tiene que sentirse orqulloso de ello. El

En este mundo actual de los "business",
donde lo primero que preocupa a las empresas
es, si cumples el budget. Donde las figuras del
"Key Account", "Area Manager", "Sales Manager"
a veces se sobreponen y uno creo que sobran
oficiales y falta tropa. Cuando muchos no en-
tienden qué es el "know how" de la empresa.
Destaca por encima de todos esos términos el
de "Headhunters". Y la verdad es que en la ma-
yoria de las ocasiones, que alguien con esa po-
sicion se haya puesto en contacto conmigo, ha
servido de bien poco, para ambas partes.

Hace pocos dias me contactd el Ultimo. A través
de mi perfil de LinkedIn, muy amable, después
de haber indagado en mi informacién, me
mandd un mensaje porque tenia una propuesta
que podria ser interesante. Siempre escucho
nuevas propuestas, nunca cierro puertas.
Primero, porque nunca sabes si te llega "el tra-
bajo de tu vida" y sequndo, porque es una forma
de conocer si la competencia te busca, sefial que
estds haciendo tu trabajo bien y porque es una
muy buena férmula de conocer cémo se estd
moviendo el mercado.

A lo largo de todos estos afios, he recibido infi-
nidad de propuestas de empresas para repre-
sentar sus productos. Desde aqui vaya mi
agradecimiento. En algunas ocasiones han sido
empresas de la competencia, pocas en realidad.

[ ]
@ www.canalferretero.com



cliente, ese quien nos marca los ritmos, nos
aprieta, exige, nos abronca en ocasiones, acaba
reconociendo que uno es bueno en su trabajo y
en vez de querer perderte de vista, le qusta que
representes a nuevas firmas, para sequir consi-
quiendo beneficios comunes. Claro que a lo
mejor es que piensa "vale mas loco conocido,
que cuerdo por conocer", aunque estoy conven-
cido de que no es esa la razon.

Otra de las figuras que nos "promocionan", son
los mismos jefes de Venta que a pesar de estar
constantemente insistiendo en "el objetivo", las
cifras, las visitas, ofertas y demas, sique cre-
yendo que hizo un muy buen fichaje y que es de
justicia que no sea s6lo él quien te acapare para
su empresa. Claro que quizds te esté poniendo a
prueba. Quiero pensar lo primero.

Y luego los compafieros, esos con los que coin-
cides en las diferentes Convenciones y acabas
haciendo una buena relacion y con quien inter-
cambias tus cuitas, preocupaciones, éxitos y fra-
€asos. Claro que algunos te utilizan para pedir tu
ayuda con aquella empresa que anhelan, pero
que cuando le pediste ayuda con aquella que te
queria echar y efectivamente lo hizo, ni caso.
En definitiva, lo importante es que estés en el
mercado 0 como una vez le escuché a alguien
"en el candelabro" por el candelero. Y es que
visto lo visto, headhunters hay de muchos tipos

OTRA DE LAS FIGURAS QUE NOS "PROMOCIONAN", SON
LOS MISMOS JEFES DE VENTA QUE A PESAR DE ESTAR
CONSTANTEMENTE INSISTIENDO EN "EL OBJETIVO", LAS
CIFRAS, LAS VISITAS, OFERTAS Y DEMAS, SIGUE CREYENDO
QUE HIZO UN MUY BUEN FICHAJE'Y QUE ES DE JUSTICIA
QUE NO SEA SOLO EL QUIEN TE ACAPARE PARA SU
EMPRESA. CLARO QUE QUIZAS TE ESTE PONIENDO A
PRUEBA. QUIERO PENSAR LO PRIMERO

y en definitiva lo importante es que tengas una
entrevista.
P.D.: Lectura recomendada. Una historia de una
época. Los dias de Alejandria de Dimitris
Stefanakis.

FIRMADO:
EL COMERCIAL ERRANTE
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ROLSER CONTINUA

CON SU BATALLA
PARTICULAR AL PLASTICO
Y VUELVE A LAS FERIAS

ROLSER HA PARTICIPADO EN LA FERIA MAISON & OBJET, UNA DE
LAS GRANDES FERIAS MUNDIALES DEDICADASALA
DECORACION Y ESTILO DE VIDA QUE SE CELEBRA EN PARIS

DESPUES DE LAS JORNADAS DE CONCIENCIACION
#THINKGREEN (PIENSA EN VERDE) IMPARTIDAS EN LA
EMPRESA, AHORA LE TOCA EL TURNO AL PACKAGING DE
LAS FUNDAS DE LAS TABLAS DE PLANCHAR

[ ]
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H ace ya algunos afos que Rolser adopto el
firme compromiso de ser una empresa sosteni-
ble y concienciada con todos los problemas am-
bientales que nos rodean.

Después de las Jornadas de Concienciacion
#ThinkGreen (Piensa en Verde) impartidas en la
empresa, ahora le toca el turno al Packaging de
las Fundas de las Tablas de Planchar.

Con este nuevo embalaje sus Fundas dan un
ejemplo mas en el camino hacia la eliminacion
de las bolsas de PLASTICO, ademds, este nuevo
packaging permite el contacto directo con el te-
jido, permitiendo comprobar las diferentes tex-
turas y calidades de estos.

Esta batalla particular de ROLSER empieza hace
algunos afos con la campafa #ThinkGreen
(Piensa en Verde) que engloba varias acciones
realizadas por ROLSER en diferentes jornadas de
concienciacion y posterior puesta en marcha de
acciones puntuales como es la presente elimi-
nacion de PLASTICOS en las Fundas de las TABLAS
DE PLANCHAR.

ROLSER ademas de estas iniciativas de consumo
directo, estd certificada con la Norma 1S014100
de Gestion Ambiental y sigue considerando el
ahorro vy |a eficiencia energética prioritarios en
su estrategia de futuro.

Entre todos podemos consequir un mundo mas
limpio y mds sostenible y entre todos podemos
hacerlo posible. #ThinkGreen #Piensaenverde

ROLSER VUELVE A LAS FERIAS PARTICIPANDO

EN MAISON&OBJET

Rolser ha participado en la feria Maison & Objet,
una de las grandes ferias mundiales dedicadas a
la decoracion y estilo de vida que se celebra en



Parfs. En esta feria encontrards lo mejor de di-
sefio de interiores y la comunidad del estilo de
vida internacional. Decoracion, disefio, muebles,
accesorios y textiles son las categorias de disefio
que podrds encontrar, con 600 nuevas Marcas y
80.000 visitantes de Francia y del extranjero que
estdn presentes en cada edicion.

“Después de estos dias en MaisongObjet somos
muy optimistas con lo que respecta al futuro de
las ferias. Hemos pasado tiempos dificiles que
nos han hecho valorar la importancia de expo-
ner en shows como este, donde nuestros clien-
tes puedan ver, tocar nuestros productos y
descubrir los nuevos disefios de la temporada
en los que hemos estado trabajando mucho
tiempo y de los que nos ha costado un gran es-
fuerzo consequir el disefio ideal, funcional y
practico que tanto representa a Rolser. Hemos
finalizado esta feria, muy contentos de haber
conocido nuevos clientes, que nos acompana-
rén en esta nueva era post pandemia, a la que
hemos vuelto mds fuertes que nunca y con el
objetivo bien claro de ver la familia ROLSER cre-
cer”, apuntan.

Desde Rolser agradecen ademas a la organiza-
cion de la feria, que, a pesar de las dificultades
vigentes, ha cumplido con creces las expectati-
vas y respetando siempre las normas de sequ-
ridad.

ROLSER ADEMAS DE ESTAS INICIATIVAS DE CONSUMO
DIRECTO, ESTA CERTIFICADA CON LA NORMA 15014100 DE
GESTION AMBIENTAL Y SIGUE CONSIDERANDO EL AHORRO
Y LA EFICIENCIA ENERGETICA PRIORITARIOS EN SU
ESTRATEGIA DE FUTURO



ferias
y CONgresos

EXPOCECOFERSA CELEBRA UNA NUEVA EDICION
CON 92 PROVEEDORES Y 88 ASOCIADOS

SE ENTREGARON TAMBIEN LAS CANDIDATURAS MAS VOTADAS DE LOS VII PREMIOS INNOVACION
EXPOCECOFERSA 2021

CECOFERSA CELEBRO ESTA NUEVA EDICION, BAJO TODAS
LAS MEDIDAS DE SEGURIDAD, BUSCANDO MEZCLAR LOS
NEGOCIOS CON LA DIVERSION “PARA QUE TODOS LOS
PARTICIPANTES PODAMOS DISFRUTAR JUNTOS DE NUEVO”

C ECOFERSA celebro su feria presencial los dias 6 y 7 de octubre.
ExpoCecofersa 2021 se celebro este afo en el Circuito del Jarama
(Madrid). “Todo estd preparado para que asociados y proveedores pue-
dan hacer negocios con todas las medidas de sequridad y proteccion ne-
cesarias”, apuntaban desde CECOFERSA.

Durante la celebracion de la feria tuvo lugar un espacio paralelo para el
ocio, desde CECOFERSA prepararon varias actividades en el entorno del
circuito del Jarama, conduccion en BMW por el circuito, karts, todoterre-
nos,.. todo un acierto para que ademas de hacer negocios los asistentes
pudieran disfrutar de nuevas y atrevidas experiencias. “En esta edicion
buscamos mezclar los negocios con la diversién para que todos los par-
ticipantes puedan disfrutar juntos de nuevo”, apuntan.

El dia 6 de octubre, también se celebraron en sus oficinas de Alcobendas
la entrega de las candidaturas mas votadas de los VIl PREMIOS INNOVA-
CION EXPOCECOFERSA 2021 a proveedores, asi como a los asociados pre-
miados en la GAI\/\IFICACION/FORN\ACION DESAFIO CECOFERSA 2021. Por
un lado, se otorgaron las tres menciones honorificas a las candidaturas
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PREMIOS INNOVACION EXPOCECOFERSA 2021 a:
Cortatubos Tubix KNIPEX, Azada con sistema antiro-
tacion BELLOTA HERRAMIENTAS vy a la espuma ULTRA
FAST 70 PROFESSIONAL SELENA de QUILOSA.
Ademds, los premiados en la gamificacion para aso-
ciados DESAFIO CECOFERSA 2021, fueron, el premio
viaje al caribe equipo para Ferreterfa Coslada, y el
premio viaje centro Europa individual para Sergio
Gorbalan (FERRETERIA SURESTE).

Una vez mas, CECOFERSA cierra una nueva edicion
de su feria con asociados y proveedores felices de
participar y contentos por los resultados cosechados.
La cadena de suministros industriales espafiola se
supera afo atrds afo. En esta ocasion el lugar ele-
gido ha sido esencial para que en el entorno de
COVID que vivimos todo trascurriera de la manera
mas controlada y cémoda posible.



ROLSER GALARDONADA EN LOS PREMIOS AEFA

Tal y como ha anunciado la presidenta de la Asociacion de la Empresa
Familiar de la provincia de Alicante, Maite Antdn, durante el acto de
presentacion de la nueva edicion de los Premios AEFA, Rolser recibird
el premio que concede la Generalitat Valenciana. La empresa Rolser
se ha alzado con el Premio de la Generalitat como reconocimiento a
sus mas de 50 afos de existencia y su apuesta por la innovacion, Ia
sostenibilidad y la responsabilidad social y empresarial. Antén ha se-
fialado que esta empresa familiar se encuentra en tercera generacion
y ha destacado su visién a la hora de fabricar “un utensilio que faci-
litara a los consumidores la nueva forma de comprar y transportar
pequenas cargas”, que surgié con la aparicién de los primeros su-
permercados. “Estamos tremendamente orqullosos y orgullosas de
recibir este premio en un momento tan dificil como el que estamos
viviendo, sobre todo de poder decir que la 32 generacion que ac-
tualmente lleva las riendas con el apoyo incondicional de la genera-
cioén anterior, estd haciendo un gran esfuerzo por superar los retos
que esta época impredecible nos presenta. Estos reconocimientos
nos dan dnimos y aliento para sequir cada dia”.

EXITO DE MEDID EN LOS ENCUENTROS PRESENCIALES
DEL SECTOR FERRETERO

Los encuentros presenciales en el sector de ferreterfa, bricolaje y su-
ministros industriales estan regresando tras el parén obligado debido
a la pandemia. En su apuesta por este sector, Medid ha estado presente
en todos ellos. “Habia muchas ganas de volver a vernos las caras y
poder reencontrarnos de nuevo ha sido francamente muy satisfacto-
rio”, sefiala Jordi Verdu, director comercial de la compafiia. Asi, durante
el mes de septiembre, Medid ha participado en eventos sectoriales
como el Foro de Verano AFEB, celebrado el pasado 20 de septiembre
y que congregd a 178 asistentes, el Congreso AECOC de Ferreterfa y
Bricolaje, que tuvo lugar el dia 21y al que acudieron mads de 300 pro-
fesionales de empresas del sector, la feria Coferdroza, y la feria
Expocecofersa. También participard en MetalMadrid en noviembre.

ACTUALIDAD
- NOTICIAS

ARCO ENTRE LAS MEJORES COMPANiAS
EN MARKETING Y COMUNICACION

Organizar un evento comercial en medio de una pandemia es
un dificil reto. A principios de 2021, ARCO organizé su con-
vencion anual de ventas en formato virtual para presentar su
nuevo plan estratégico 2021-2024 y dar a conocer su nuevo
modelo organizativo y su nueva identidad corporativa. Este
evento ha merecido el premio Plata QUESTAR AWARDS en I3
categoria de Stakeholder Communications por su creatividad,
profesionalidad y gran puesta en escena. ARCO ha conse-
quido ademas un premio Bronce STEVIE AWARDS en la cate-
goria Corporate Qverview por su video de presentacién del
plan estratégico. Sequn el criterio de los jueces, es un video
corporativo que transmite de forma clara y visual los men-
sajes clave y explica las estrategias empresariales a través
de entrevistas y exhibicién de diferentes plantas y procesos.

LEGADO ZUBIZARRETA, NUEVO PROYECTO
DE COMPROMISO SOCIAL DE IMCOINSA

Coincidiendo con el 36 aniversario de su fundacion, IMCOINSA
da forma al proyecto Legado ZUBIZARRETA. Desde sus inicios,
siendo todavia incipientes los conceptos de responsabilidad
social 0 empresarial, las politicas de sostenibilidad, gestion
de personas, responsabilidad medioambiental y desarrollo
social han sido una constante en la gestion empresarial de la
firma vasca. Los valores éticos, el esfuerzo y el compromiso,
llenan todas las dreas de gestion interna de la companifa, en
sus relaciones con clientes, proveedores y con su entorno so-
cial. Legado ZUBIZARRETA es una novedosa iniciativa para in-
tegrar las acciones de responsabilidad social que IMCOINSA
desarrolla y el reconocimiento de los valores en la gestion
empresarial. £l pasado 14 de septiembre IMCOINSA tuvo el
placer de entregar en su primera edicién el reconocimiento
Legado ZUBIZARRETA a la firma Suministros Industriales
HERCO, con sede en Zaragoza. Con una trayectoria de mds de
cincuenta afios la compania es uno de los referentes en la
distribucion de maquinaria y equipamiento en Aragon.
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ACTUALIDAD
~ NOTICIAS

LEROY MERLIN INAUGURA SU NUEVA TIENDA EN LEON

Leroy Merlin ha inaugurado hoy su nueva tienda en Ledn con la pre-
sencia del CEO de Leroy Merlin Espafa, Alain Ryckeboer, el director
Regional Zona Noroeste, José Ramdn Abad, y el director de la nueva
tienda, José Manuel Pedrosa, entre otros. Ademds, por parte del
Ayuntamiento han asistido el alcalde de Ledn, José Antonio Diez Diaz.
Este nuevo punto de venta abre al publico mafnana jueves. Leroy Merlin
Ledn se convierte en el séptimo punto de venta que la compania tiene
en Castilla y Ledn y consta de una superficie comercial de mas de
7000m2. Para su construccion, Leroy Merlin ha invertido 4,45 millones
de euros y ha supuesto la creacién de 115 puestos de trabajo directos
y, aproximadamente, 68 indirectos.

COARCO VUELVE A CELEBRAR UNA NUEVA EDICION
DE SU FERIA VIRTUAL ESTE 2021

Octubre es un mes significativo en el calendario para Coarco, Cooperativa
de Ferreterias de Canarias, ya que cumplen 54 afios. No es de los afos
que se suelen celebran por todo lo alto, pero con mas de medio siglo de
andadura, cada afo que se cumple se debe celebrar. Con esta excusa,
la Cooperativa Canaria organiza una nueva edicion de su feria virtual, la
42 Feria Virtual Coarco. Este nuevo encuentro virtual tendrd vigencia del
15 de octubre al 08 de noviembre de 2021. La Cooperativa Canaria
apuesta por la realizacion de ferias de negocios, convencida de la im-
portancia que tiene promover acciones que favorezcan las actividades
comerciales entre sus proveedores homologados y los socios.
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GRUPO BIGMAT CREA LA PRIMERA CENTRAL
DE CENTRALES ESPANOLA DEL SECTOR

BigMat, el Grupo de Distribucion especialista en productos
y soluciones de construccion y bricolaje para profesionales
y particulares, ha creado la primera Central de Centrales
de materiales de construccion y bricolaje en Espafia, un
proyecto pionero que comienza su andadura junto con la
Cooperativa de Materiales de Construccion Alcongal
(Alcongal Soc. Cooperativa Gallega), una ensefia con mas
de 25 afios de historia que agrupa a una treintena de so-
cios en Galicia. El objetivo de esta Central de Centrales,
para la que ya se negocia con 3 miembros potenciales
mas, es sumar la capacidad de compra de los diferentes
grupos que se unan, al mismo tiempo que estos mantie-
nen su total independencia. De esta forma se logra dar un
mejor servicio a los proveedores, que serdn mas compe-
titivos al acceder a una mayor y mejor distribucion de sus
productos. Esta alianza se centrard en alejarse de las ne-
gociaciones puramente transaccionales para funcionar me-
diante una colaboracion equilibrada e innovadora, de tal
forma que se simplifique y acelere el proceso de toma de
decisiones, a la vez que se apoya la implementacion.

CADENA8S PRESENTA SU NUEVO PROYECTO:
ESPACIO 360

El dia 30 de septiembre se inauguré el ESPACIO 360 de
Cadena8s8, un nuevo proyecto donde el equipo de Ehlis
ha conceptualizado un espacio para visibilizar las multi-
ples soluciones tecnolégicas, productos y servicios que
ofrecen a sus asociados para hacer de sus negocios un re-
ferente del sector. Ubicado en el centro logistico de Sant
Andreu de la Barca, el ESPACIO 360 es mucho mas que
un showroom, se trata de un drea de ideas que serd vi-
sitada por nuevos clientes y asociados interesados en
transformar y modernizar sus negocios. Sobre una su-
perficie de 600 m2 se han representado 2 modelos de
negocio, uno con perfil doméstico y otro dirigido al pro-
fesional, donde se encuentran instalados todos los avan-
ces tecnoldgicos para que el visitante pueda imaginar de
forma tangible como puede optimizar su negocio. Otro
de los aspectos a destacar, es la integracion de los servi-
cios digitales que Ehlis pone al alcance de sus asociados
para integrar el mundo online en el punto de venta.



NUEVAS BOMBAS SUMERGIBLES DE GARDENA
2EN T PARA AGUAS LIMPIAS Y SUCIAS

Si tienes dudas a la hora de elegir entre una bomba para agua
limpia o para agua sucia, ahora tienes la solucion gracias a GAR-
DENA y sus dos nuevas Bombas Sumergibles 2 en 1, que pue-
den utilizarse en los dos tipos de aguas y que presentamos a
continuacion: Bomba sumergible 15000 y Bomba sumergible
19500 Aquasensor. Las dos bombas que presentan estan fabri-
cadas con materiales de alta calidad con el cuerpo en acero in-
oxidable. Gracias a su sistema de eje cerdmico de larga duracion
con excelente sellado triple, son dispositivos fiables y duraderos.
Ambas poseen un practico funcionamiento con asa de transporte
y mecanismo de accionamiento intuitivo, que funciona en ambas
direcciones sin necesidad de tocar el pie de la bomba.

RUBI PRESENTO SUS NOVEDADES 2022
EN LA FERIA DE CERSAIE EN BOLONIA

RUBI, participé de nuevo este 2021 en la feria Internacional de la
Cerdmica del 27 de septiembre al 1 de octubre en Bolonia, Italia,
con todas las garantias de sequridad frente a la epidemia. RUBI
presentd sus dos nuevas cortadoras eléctricas, una es la DCX-250
XPERT. Cortadora que ofrece una maxima versatilidad para poder
obtener unos cortes perfectos. Y también la DC-250 PYTHON, cor-
tadora mejorada en su conjunto motor para alcanzar una ma-
xima precision y también un mejorado sistema de refrigeracion.
A la actual gama DIAMOND EXPERT, se afiaden las nuevas brocas
diamante para perforacion en seco DRYGRES PREMIUM, que tie-
nen una durabilidad extra larga gracias al resistente soldado de
los granos de diamante. La gama de mezcladores también se
amplia con el nuevo RUBIMIX-8 EASY PRO, un mezclador eléc-
trico polivalente y ligero de 1400W, eficiente y facil de usar.

ACTUALIDAD
- PRODUCTOS

BTV APUESTA POR LOS BUZONES
Y CAJAS FUERTES MODELADOS EN BIM

BTV da un paso mds en su estrategia de digitalizacion con esta
inmersion en el mundo BIM, que afianza su relacién con arqui-
tectos, constructoras y proyectistas. La compafia ha publicado
una seleccion de productos modelados en BIM en la biblioteca
online de referencia, Bimética, y también en su pagina web cor-
porativa. La descarga de todos ellos es gratuita para los profe-
sionales que lo deseen, desde ambas plataformas. La seleccién
estd por el momento compuesta por varios centenares de pro-
ductos, entre buzones inteligentes de paqueteria, buzones de
comunidad, cajas fuertes de hotel y minibares. Destacan por su
tecnologia los buzones inteligentes de paqueteria Kuik Smart
Living v los buzones antivandalicos Troya y Danubio, perfectos
para formar parte de las construcciones mas innovadoras.

NUEVO CILINDRO CISA ASIXP8, LA OPCION
GANADORA PARA MULTIPLES ACCESOS

CISA ha desarrollado el nuevo cilindro AsixP8 para ofrecer una so-
lucion fiable y flexible a los encargados de mantener sequros los
edificios publicos y comerciales cada dia. AsixP8 es un cilindro ex-
tremadamente versatil que demuestra toda su potencialidad desde
la fase de desarrollo, tanto en obra como en el uso diario, gracias
a sus caracteristicas técnicas exclusivas. Como explica Giuseppe
Pozzi, Key Systems Platform Lead CISA, “El ASIX P8 tiene un sis-
tema de cifratura de 8 pitones dispuestos en dos filas, de ahi el
nombre P8, Ia fortaleza de este cilindro es la 6ptima potencialidad
de gestién de accesos: hasta 37.000 cilindros con una sola llave
maestra y mas de 260.000 combinaciones de llaves diferentes”.
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ACTUALIDAD
- PRODUCTOS

MCM FAST: REDUCIR PLAZOS, SER MAS RAPIDOS

Y DAR MEJOR SERVICIO

Reducir plazos, ser mas rapidos y dar mejor servicio. Este es el objetivo del nuevo
Servicio de MCM Fast, exclusivo para los sistemas de bombin BPS y E. Pedidos de amaes-
tramientos complejos servidos en menos de una semana. Es un servicio que permite un
control de accesos discriminado, hecho a medida de cada cliente: facilita el control de
llaves en poder de terceros, controla el acceso del personal de mantenimiento y me-
jora la organizacion, entre otras ventajas. “MCM Fast es un servicio pensado para dar ne-
gocio y hacer a nuestros clientes mas dgiles y eficaces”. ;Abrir todas las puertas de un
edificio, incluso las del buzon, con una sola llave? ;Tener en todo momento el control
total de las aperturas? ;Despedirse del manojo de llaves? Para eso sirve, fundamental-
mente, un servicio de amaestramiento: para reducir todas Ias llaves a una y mantener,
al mismo tiempo, una llave individual para cada puerta.

NUEVO FOLLETO DE OTORO
DE FERRCASH CALEFACCION-
PROFESIONAL 2021

Ya estd disponible el folleto de
ferrCASH de Calefaccion-Profesional
2021, vélido del 2 de octubre al 24 de
diciembre de 2021, el documento
Calefaccion-Profesional 2021 contiene
52 pdginas donde presenta una am-
plia seleccion de articulos dedicados a
la época otofal, se puede encontrar
chimeneas, distintos tipos de estufas,
articulos de limpieza para chimeneas,
radiadores, calefactores, estufas eléc-
tricas, purificadores, termostatos, ac-
cesorios de confort y sequridad,
griferia, iluminacion, calzado y ves-
tuario laboral, pulverizadores, herra-
mienta de jardin, etc.
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NUEVO FOLLETO ELEKTRO3-EDM
OTONO-INVIERNO 2021-2022
CON MAS DE 1.200 PRODUCTOS

Elektro3 ha presentado su nueva coleccion
de Otono-Invierno 2021-2022 para sus
clientes de ferreterfa y bricolaje. El folleto,
con PVP incluido, cuenta con 68 paqginas vy
mas de 1.200 productos relacionados con
las familias de calefaccion, iluminacion,
hogar, hidro, herramientas, ferreterfa, ma-
terial eléctrico, vuelta al “cole”, fijaciones,
jardin y Halloween, entre otras. Como com-
plemento al folleto, la empresa ha lanzado
varios videos promocionales con un amplio
surtido de productos para que sus clientes
puedan promocionar todos los articulos en
sus establecimientos, redes sociales, boleti-
nes informativos, etc. El folleto, que estard
vigente hasta el 20 de enero de 2022, in-
corpora mas de 350 novedades, tanto en
primeras marcas como de marca propia.

|ZAR ACERCA EL SECTOR
DEL METAL A LA JUVENTUD

El fabricante de herramienta de corte
IZAR colabora activamente con el pro-
grama “Industria Erronka”, organizado
por la Federacion Vizcaina de Empresas
del Metal (FVEM), y que tiene por obje-
tivo acercar el sector industrial a los jo-
venes de Bizkaia y despertar en ellos
vocaciones relacionadas con la ciencia y
la tecnologia. De esta manera, se espera
captar talento joven para el mundo de la
industria, ademas de reforzar la incorpo-
racion de la mujer, dando respuesta a al-
qunas de las principales preocupaciones
del sector. En este contexto, IZAR se ha
convertido en colaborador activo de este
programa que prevé visitas a empresas
industriales a lo largo de todo el curso es-
colar 2021-22, por parte de estudiantes
de entre 15 y 18 afios de 30 centros de
ensenanza del territorio. En concreto, se
trata de alumnos de 4° de ESO, bachille-
rato tecnoldgico y grado medio de for-
macién profesional, que tendrdn Ia
oportunidad de conocer por ejemplo los
procesos de fabricacion de la herra-
mienta de corte lider en el mercado.



ferias

COFERDROZA CELEBRA SU FERIA 2021

CON GRAN EXITO

LA FERIA SE CELEBRO DEL 23 AL 24 DE SEPTIEMBRE, CON UN TOTAL DE 135 PROVEEDORES,

QUE REPRESENTAN MAS DEL 80% DE FACTURACION DE LA COOPERATIVA

LA ENTIDAD CUENTA A DA DE HOY, CON 370 SOCIOS Y
MAS DE 400 PUNTOS DE VENTA, ESTANDO PRESENTES
YA'EN TODA ESPANA

I_a feria presencial de negocios de Coferdroza se celebrd el 23 y 24 de
septiembre en la feria de Zaragoza. Ha vuelto a reunir a mas de 250 de sus
s0cios y 3 135 proveedores, que representan mas del 80% de facturacion de
la cooperativa. Mendoza explicaba durante la celebracion de la feria lo sa-
tisfactorio que era haberla podido celebrar tras la incertidumbre vivida los dl-
timos afos, pero “Coferdroza ha salido reforzada. Hoy cuenta con nuevos
socios y la cifra de ventas con respecto 3 2020 esperamos que aumente a
final de afo un 9,5%. De hecho, la facturacion de la cooperativa se prevé que
alcance los 86 millones de euros”. La entidad cuenta a dia de hoy, con 370
socios y mas de 400 puntos de venta, estando presentes ya en toda Espafia.
“Queriamos que esta nueva edicién se convirtiera en el ansiado reencuen-
tro entre socios y proveedores de Coferdroza, en el lugar idéneo para volver
a reunirnos y lo hemos logrado. Se ha logrado afianzar las relaciones co-
merciales y simultdneamente, cerrar negocios satisfactorios para todos”,
apuntan desde la direccién de Coferdroza.

En la feria han participado: CEYS, BELLOTA, IZAR, ROLSER, BAHCO, INOFIX,
BOSCH, EDM, tesatape y CISA, BTV...entre otros. En total 135 proveedores se
dieron cita en la feria de Zaragoza.
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motor

NISSAN PRESENTA LA NUEVA TOWNSTAR,
PERFECTA PARA CUALQUIER FERRETERO

LA NUEVA TOWNSTAR HA SIDO DISENADA EXHAUSTIVAMENTE PARA SER UN SOCIO DE MOVILIDAD COMODO,

SEGURO Y EFICIENTE

DESARROLLADA PARA UNA EFICIENCIA'Y VERSATILIDAD
OPTIMAS EN ENTORNOS URBANOS, ESTA NUEVA GAMA
CUENTA CON DOS SOLUCIONES MOTRICES PARA
SATISFACER LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES
PROFESIONALES Y PARTICULARES

R espaldada por la experiencia de Nissan en LCV eléctricos, la nueva
Townstar totalmente eléctrica estard equipada con una bateria de 44kWh
y tecnologia avanzada. Combinard la gestion inteligente de la energia y Ia
refrigeracion térmica efectiva de la baterfa en un paquete optimizado. La
nueva furgoneta sustituird a Ia oferta de autonomia de la e-NV200 v ofre-
cerd 245 Nm de par y 285 km de autonomia en el ciclo combinado WLTP.
Por su parte, la variante de gasolina estard disponible en version de pa-
sajeros. Su motor de cuatro cilindros y 1.3 litros cumple totalmente con las
Ultimas requlaciones Euro 6d-Full, produce 130 CV y 240Nm de par.

HASTA 800 KG DE CARGA

Con multiples y versatiles configuraciones disponibles, desde la version
combi 5 plazas a la furgdn 2 asientos, la nueva Townstar ha sido disefiada
exhaustivamente para ser un socio de movilidad cémodo, sequro y eficiente.
Con hasta 3,9 m3 de volumen de carga con mampara giratoria, |a
nueva furgoneta compacta puede transportar dos Euro pallets y hasta
800 kg de carga, mientras que los potentes motores permiten que el
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vehiculo ofrezca una capacidad de remolque de
1.500 kg, adaptandose a los requisitos especificos
de cada negocio.

La zona de carga integra grandes puertas correde-
ras laterales que facilitan la descarga de la furgo-
neta y la posibilidad de tener puertas traseras 63:33
con apertura de 180 grados o un portdn trasero.
También incluye soluciones de almacenamiento in-
teligente y un espacio dedicado para herramientas
de oficina a bordo.

Con una amplia gama de tecnologfas de sequridad vy
funciones avanzadas de asistencia al conductor, como
el asistente contra el viento lateral o el asistente de
remolque, la nueva Townstar ofrece una experiencia
sequra al volante. El frenado de emergencia inteli-
gente con deteccion de peatones v ciclistas y asis-
tencia de cruce, asi como estacionamiento manos
libres y control de crucero inteligente coloca a la
Townstar a la vanguardia de la categoria.

Nissan estd integrando el Around View Monitor (AVM)
por primera vez en el segmento de las furgonetas
compactas. Utilizando un conjunto de cdmaras, el sis-
tema muestra una vision general de 360 grados del
area alrededor del vehiculo, proporcionando a los con-
ductores total tranquilidad al estacionar.
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