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OPINION

El mercado espafiol de soluciones para el mantenimiento y la
rehabilitacién de fachadas estd creciendo y cuenta con buenos
fabricantes de pinturas, asi como con buenos productos de
importacion, especialmente los procedentes de Alemania como
referentes del sector. Tenemos un gran parque de edificios de
todo tipo, v ya han pasado diez afios desde que finalizd el boom
de la construccién, con todo lo
que represento.

En este contexto de recupera-
cién, Espafia atin adolece
bastante de una cultura sobre
lo importante que es la
preparacién de la base en una
restauracion de fachadas. Los
fabricantes debemos promo-
ver la concienciacién yla
formacién de los profesionales.
Es una labor lenta, pero sin
duda es el camino correcto
para conseguir 10 que es sin
duda la regla de oro: ante una
fachada primero prepara,
luego repara, protege bien y
acaba mejor, para no tener
que volver a esa fachada en
muchos afios.

En relacién a nuestros clientes
hay que volver a la realidad,
informarles bien sobre los pros y contras, ofrecerles
soluciones a largo plazo... Las fachadas se deben reno-
var, y se acaban renovando, y para ello no sélo entran
en juego las pinturas. Hay que considerar que los
mejores sistemas son los que aportan més valor, y
los Sistemas de Aislamiento Térmico por el
Exterior son un claro ejemplo. Se trata de
sistemas de productos de principio a fin.
éPero qué pasa con el resto de fachadas?
Tenemos edificios de todo tipo. Ademas,
las patologias y soluciones de una
fachada en Cadiz difieren mucho de

las de la Coruiia, y no todo vale para
todo. En nuestra opinién, las pinturas
son importantes, claro esta, pero
insisto en que es mucho més impor-
tante la correcta preparacion y
proteccion de la base.

Para lograr eso hace falta mucho

més que pinturas. Se requieren
sisternas integrales de productos

més teenoldgicos que aporten soluciones para una fachada de
principio a fin. Y también conocimientos para saber qué hacer
en cada caso. Esto repre-senta, para los fabricantes, un
esfuerzo tecnolégico en I+D+i, y también disponer de servicios
de prescripcién técnica y aplicacién’totalmente documenta-
dos.
Creemos que los casos de éxito, en este mercado, evolucio-
nardn hacia la especializacién, hacia los sistemas integrados,
hacia la calidad global y el valor afiadido mensurable. Ade-
ma4s, se producirdn alianzas entre fabricantes serios que
anteriormente quizds se sentian Gnicamente como competido-
res. Es decir, hay que sumar sinergias con empresas que
hacen muy bien una parte del proceso, y crear asi una cadena
de valor real sin los costes de hacerlo todo individualmente.
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SE ABRE UNA NUEVA ERA
EN EL CUIDADO
DE LAS FACHADAS

Osea la «co-competition», la unién de competidores que suma
valor anadido vy favorece al cliente. Y aqui Fakolith tiene
mucho que aportar al sector.

En este mercado hay muchas innovaciones tedricas. Todos
hablamos de fotocatilisis, de particulas nano, de materiales
innovadores como el grafeno. Son tecnologias que a nivel de
ensayo en laboratorio prometen
importantes avances, pero a las que
atn les queda mucho por demostrar.
Una pintura no porque tenga alguna
de estas tecnologias serd mejor que
otra que no disponga de ellas. Quiza si
0 quizd no, pues en algunos casos son
incluso contraproducentes.
En Fakolith entendemos estas nuevas
tecnologias como posibles mejoras para
nuestras pinturas y veladuras al
silicato, y para nuestras pinturas de
alta resistencia a la humedad y
microorganismos. La base de una
pintura sigue siendo la de siempre, y si
no utilizamos materias primas de alta
calidad, las innovaciones tecnolbgicas,
en la'practica y mas alld del marke-
ting, no ofreceran los resultados prome-
tidos.
Finalmente, no quiero obviar un
hecho evidente para todos los
operadores. Muchos de los proble-
mas vy las limitaciones de este
mercado vienen marcadas por el
precio, que es claramente insufi-
ciente para el Gltimo actor que
efectiia la obra. En otras pala-
bras, el valor ofertado de la obra
-no se corresponde en absoluto con
el coste y margen suficiente para
el actor. Resulta sorprendente
que no estén mejor valoradas la
prescripcion técnica, la licitacion
v la adjudicacion, en funcién del
aporte de valor de cada una de las
actuaciones.
Muchas veces también hay empre-
sas que por desconocimiento del
problema real, y posiblemente sin
evaluar sus propias posibilidades, es
decir, sin ni siquiera plantearse qué
hay que hacer ni con qué, aceptan realizar obras por un
importe «X» de dinero. Y luego han venido los problemas, los
recortes o los planes B y claro estd, los fracasos.
Afortunadamente, ya existen muchos profesionales de arqui-
tectura e ingenieria que tienen en cuenta que la renovacion
de una fachada requiere de un proceso complejo y del concurso
de una empresa profesional de aplicacién, y no sélo de un
simple pintado. Y que si no se hace bien, habrd que rehacer
todo en un breve plazo de tiempo a un coste mucho mayor.
Tapar con pintura los problemas con la mejor pintura, sin
tener en cuenta la solucién de las patologias, no sirve de nada.

Antonio Francés, Managing Director de
Fakolith Chemical Systems
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Sistema El.lite de
restauracion, de Fakolith

Una adecuada restauracién y mantenimiento de las fachadas exige la
correcta preparacion y proteccion de la base con sistemas de productos
que aporten todas las soluciones. El Sistema El-lite de restauracién y
conservacion de fachadas, patrimonio y obra civil contempla, en espe-
cial, las fases previas al pintado, y ha desarrollado innovaciones tecnolé-
gicas que responden a cada caso particular que se presenta. De poco
sirve la mejor pintura del mejor fabricante si no se adecitia bien la base. Y
si se hace bien, se conseguira el mejor resultado con cualquier pintura de
acabado de calidad.

El-lite contempla los principales pasos a la hora de restaurar una fachada
y también cémo proteger bien las nuevas. Empezando por los limpiado-
res polivalentes para eliminar la polu-
cidn, suciedad industrial o grasa, 6xi-
do, cal, sales, etc. Y también
decapantes de pinturas y limpiado-
res de graffitis. En definitiva, solucio-
nes previas a patologias que hay que
eliminar, para que el resultado sea 6p-
timo. Tras la limpieza, hay que conso-
lidar la base con con-solidantes mi-
nerales ylo sintéticos para obtener
bases consistentes y preparadas para
lo que proceda.

Si en el proceso de renovacion o res-
tauracion se ha podido llegar a la
base mineral, es esencial su hidro-
fugacion tanto si se va a pintar como
si no. Aqui se ofrecen unos inno-
vadores hidrofugantes, oleo-retar-
dantes y antigrafitis para todos los
casos posibles. Son productos li-
deres y de gran eficacia por su for-
mulacién nanotecnolégica. Y alahora
de pintar, Fakolith apuesta por pintu-
ras y veladuras al silicato y pigmen-
to universales, asi como pinturas especiales desarrolladas para
solucionar graves patologias de mohos y microorganismos.




El mercado de la pintura en 2017
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El ligero crecimiento del mercado de la pintura el
pasado ano, en especial de la pintura decorativa,
confirma la sensacion de que (a diferencia de otfros
sectores econdmicos, e incluso de ofros segmentos
del sector guimice) a la pintura le estd costando mads
de lo esperado remontar los afnos de crisis. Existe una
moderada confianza en que la recuperacién conti-
nuard este ano. Y que el sector puede mejorar
levemente sus resultados gracias, entre ofros facto-

res, a la consolidacion del consumo interno por el aumento de las exportaciones y poder realizar inversio-
avance de la rehabilitacién y el bricolaje. Pero la nes en |+D+i focalizadas, en buena medida, en el
prudencia es, sin duda, el sentimiento generalizado, medioambiente y la salud. A todo ello hay que sumar
y solo en algunos segmentos de pinturas especiales las fradicionales complejidades «estructuralesy de
reing un mayor optimismo. Los fabricantes son cons- nues’rro sector: los rapidos cambios del mercado, las
cientes del impacto que provocard el aumento del crecientes exigencias regulatorias, la reduccion de los
coste de las materias primas. Y de la importancia mdargenes o la creciente pugna entre la distribucion
esfratégica gue hoy en dia tiene, para todos ellos, el especialista y las grandes superficies

1.- El mercado de pinturas y barnices en Espafia ha evolucionado de una forma levemente positiva durante el
pasado afio 2016. Y para este 2017 se espera un pequefio crecimiento motivado por la recuperacién del consumo
interno gracias a la actividad de los principales sectores demandantes de productos quimicos como son la construc-
cién (incluida la rehabilitacion), las reformas, el automévil o la industria agroalimentaria. El consumo particular
también ha experimentado un pequefio repunte positivo gracias a la recuperacién moderada de la demanda.

2.- Son muchos los desafios a los que estamos expuestos todos los dias sin necesitad de citar los ya clasicos.
Como nuevos retos a los que hemos de dar respuesta, mencionaré los siguientes:

Las pinturas, barnices y tintas de imprimir se han ido convirtiendo en productos que requieren un gran desarrollo
tecnoldgico para satisfacer las necesidades de nuestra sociedad. Por eso, la calidad de los productos y las innova-
ciones marcan la diferencia entre los fabricantes, representan una evidente ventaja para el consumidor, y merecen
tener un papel principal cuando éste ejerce su decisién de compra.

Las exportaciones seguiran registrando una progresion positiva.

La concienciacién medioambiental, unida a la limitacion de uso de ciertas materias primas, mas alld de sus obliga-
ciones legales, para intentar elaborar cada dia productos mas respetuosos con el medio ambiente.

La complejidad de la legislacién, ejemplo de ello es el cambio de etiquetado a CLP y la confeccion de fichas
toxicolégicas. También la legislacién que incide sobre los envases como son las restricciones de Reach, los resi-
duos de envases, el almacenamiento, el transporte de mercancias, los biocidas y un largo etcétera.

La expansién de la tecnologia en base agua.




ncuesta

Ramon Ferrer, Director Ejecutivo de Novasol Spray

1.= Creo que el aumento del precio de las materias primas sin duda va a afectar al sector
de las pinturas y de una manera especial a nuestro subsector, el de las pinturas aplicadas
con aerosol. Aunque en Novasol Spray pensamos que la demanda seguird aumentando ,
ligeramente, como de hecho viene haciendo en los Ultimos afios, también vemos de una
forma muy clara una pérdida del margen de beneficios este afio 2017 en relacion al pasado
ejercicio de 2016.

2.- Entiendo que el verdadero reto de este afio 2017, para los fabricantes, sera que
logremos soportar el aumento del coste de las materias primas sin modificar los precios de
venta. Para conseguir este objetivo nuestra Unica estrategia pasa por el desarrollo de pro-
ductos nuevos y con mayor valor afiadido, e invertirlo en los mercados que valoran esa
diferencia. ‘ \

Cristina Riestra, Elena Sancha, Directora de Marketing
Brand Manager en Xylazel de AkzoNobel Espafa

1.- El 2016 ha sido un afio «plano» para el sector, pero | 1.= Enelafio 2016 se puso de manifiesto la capacidad de haber entendi-

en el caso de Xylazel hemos de decir que seguimos la | do que la situacién podia cambiar, y de que para mirar hacia el futuro era

tendencia de crecimiento de los Ultimos afios y espera- muy importante contar con unas marcas y una compafiia cuya estrategia

' mos que siga siendo asi durante este 2017, Posiblemente | se basa en tratar de vender cada vez mas, satisfaciendo de la mejor ma-

| todos los indicadores de mercado y de consumo nos lle- | nera posible al consumidor final. El inicio de cambio de tendencia que se

van a pensar que 2017 serd un afio continuista para el queria impulsar en el mercado lo hemos conseguido. Y comprobamos,
sector y en la linea de los Ultimos ejercicios. O lo que es lo igualmente, que la gran mayoria de los
mismo: con un crecimiento casi «plano». Es cierto que el clientes que decidieron apostar por todas
‘ mercado de la construccidn y la vivienda de segundamano | las alternativas gue les ofreciamos el afio
; se esta recuperando, lo que no deja de seruna oportunida. | pasado, también realizan un balance po-
f, ' Pero no podemaos olvidar que la pintura es un mercado | sitivo a dia de hoy. El balance de la evo-
maduro al que le cuesta encontrar fuentes de crecimiento | lucién del mercado de la pintura decora-
que no vengan de la mano de desarrollos de |+D o.ten- tiva en 2016 podemos calificarlo como
' dencias en mercados extranjeros. | «correcto». Fue un ejercicio que se com-
ol Poner el punto de mirafen los mer- portd de forma muy diferente en los dos
; cados exteriores, tanto desde el pun- | semestres del afio, con una primera mi-
to de vista de tendencia como de | tad en la que las ventas fueron muy posi-
oportunidad, es y sera sin duda uno ‘ tivas y una segunda en la que los vola-

de los grandes retos para éste y los
afos venideros.

menes comenzaron a caer y las ventas a
resentirse significativamente.

En esta situacion, en AkzoNobel nos sen-
2.= Lafluctuacién de las materias timos satisfechos porque nuestro creci-
primas, tanto desde el punto de vis- miento de este afo nos reafirma que la
ta de disponibilidad como de precio, | estrategia emprendida es la adecuada.
sera sin duda un punto importante |

que incidira directamente en los re- |

2. El nuevo afio representa un nuevo reto que afrontaremos a través del

sultados del sector y en cada uno | desarrollo de nuevas soluciones ya que estamos muy comprometidos con
de los fabricantes que lo forman, tan- | el mercado, por su reactivacion, para que crezca de forma coherente. Asi
to a nivel nacional como europeo y | =se ha planteado un nuevo plan de lanzamientos y acciones para el afio
mundial. Y por otro lado, no pode- 2017 que podrian superar el éxito conseguido en el 2016. Y después de
mos obviar el continuo cambio legis- | un afio analizando las posibilidades, creemos que tenemos la formula para
lativo, gue sigue siendo un factor | conseguirlo porque lo que traesmos es una gran innovacion en el sector.
fundamental a la hora no sélo de desarrcllar nuevos pro- | Los fabricantes debemos seguir atentos a las tendencias para dar las
ductos sino de conseguir que los ya existentes no desapa- mejores soluciones a los consumidores. Vemos gque Internet sigue siendo
rezcan por adaptaciones que en ocasiones no son facti- | un canal clave, dado que el consumidor investiga online y compra offline,
bles. Posiblemente, la contencién que los fabricantes sea- | y en este canal de comunicacion somos lideres.
mos capaces de realizar sea clave a la hora de manejar | Ademas, el punto de venta debe despertar el interés por el color y la reno-
estos factores que fluctlian ajenos a nuestro control. Otro | vacién en el mundo del bricolaje, y debemos ofrecer a nuestros consumi-
de los continuos retos a los que los fabricantes nos vemos | dores una experiencia Unica de compra en el punto de venta,
sometidos es el mercado, que esta cambiando constante- Uno de los principales retos creo que es el regulatorio. Sea excesivo o

mente las tendencias, los clientes y los consumidores, ele-
mentos que hacen que los fabricantes debamos investi-
gar e innovar continuamente para poder cubrir las necesi-
dades del mercado.

no, es un hecho que hay que asumir. Creo que los fabricantes debemos
medir bien nuestras capacidades practicas y no tedricas. Con esto quiero
decir que ya no vale «saber hacer», sino mas bien «poder hacer bien y
conforme a todas las regulaciones vigentes».
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ncuesta

Antonio Francés, Managing Director
de Fakolith Chemical Systems

1 .= En términos generales creo que van a ser muy positivas y
el cambio de tendencia, que ya se consolidé en 2016, depara-
ra con certeza un nuevo crecimiento de nuestro sector en 2017.
El sector de la pinturas va estrechamente ligade a la econo-
mia del pais. Pinturas hay en todas partes, para todos los sec-
tores, casi todo se pinta, y si la economia mejora nuestro sec-
tor también. Si bien la exportacion ha sido una de las mone-
das de salvacion de muchos fabricantes durante un largo pe-
riodo, el mercado nacional despierta y es la hora de atenderlo
con plena dedicacién, claro esta que sin dejar de atender e
incrementar el mercado exterior.

En nuestro caso, tenemos confianza especialmente en el cre-
cimiento, en Espafia, de las especialidades de pinturas de alto
valor afiadido que fabricamos. Los clientes e industriales son
mas conscientes de que las cosas bien hechas
son mas rentables. Se han vuelto mas exigen-
tes, analizan bien las opciones que tienen a la
hora de pintar, y el precio, pese a que sigue sien-
do el factor principal de decision, ya no es el uni-
co factor. El valor afiadido empieza a jugar un rol
importante en la toma de decisiones.

Y al igual que nuestra industria, los profesiona-
les de la aplicacién cada vez deben cumplir mas
normativas. Y esto también se traslada a los usua-
rios finales, especialmente en la pintura indus-
trial, pues cada vez se preocupan mas de que
detrds de un producto haya un respaldo veraz
que vaya mas alla del marketing. Por otra parte,
los sistemas de productos cada vez son mas va-
lorados, y esto hace que aparte de las pinturas
finales, también entren en juego otro tipo de pro-
ductos complementarios que se anexionan a
nuestro sector haciéndolo cada vez mas amplio.

2.- Uno de los principales retos creo que es el
regulatorio; sea excesivo o no, es un hecho que
hay que asumir. Creo que los fabricantes debe-
mos medir bien nuestras capacidades practicas
y no teodricas. Con esto quiero decir que ya no
vale «saber hacery, sino mas bien «poder hacerlo bien y con-
forme a todas las regulaciones vigentes», Fabricar un nuevo
producto puede requerir grandes inversiones previas en |+D+i
con gastos constantes en registros, ensayos, licencias, docu-
mentacion técnica y de seguridad, adaptacién y control de la
produccién, etc. Y todo esto hay que poder mantenerlo en un
escenario muy cambiante y gestionarlo en el tiempo.

Sin duda Fakolith, al igual que otros fabricantes, tiene conoci-
mientos para poder fabricar muchas ofras gamas de produc-
tos, pero hemos decidido centrarnos en aqguello en lo que lle-
vamos investigando muchos afios, tanto a nivel técnico como
legislativo. :

Por otra parte, el valor afiadido que rodea al producto es cada
vez mas importante y desde Fakolith, con nuestra filosofia de
Solucién Total, aportamos a nuestros clientes los servicios adi-
cionales que necesita, especialmente en cuantoc a prescrip-
cién técnica, calculo de presupuestos, formacion, informes,
muestras, planificacion, soporte web, etc. Evidentemente, todo
ello tiene un elevado coste para el fabricante, pero en nuestra
compafia siempre lo hemos asumido como necesario en el
tipo de sistemas de productos que desarrollamos.

SOLO PINTURA

8

Belén Nuhez,
Resaonsable de
Marketing de CEDRIA

1.- si atendemos explicitamente al mercado de los productos para la
proteccion y decoracion de la madera, pienso que las perspectivas de
este mercado son de crecimiento generado sobre todo por el aumento
que se registra en el uso de la madera como material constructivo por
sus caracteristicas mecanicas y de sostenibilidad, y que estan muy en
linea con las Ultimas tendencias en decoracién y construccion.

2.- Los principales retos a los gue tienen que hacer frente los fabri-
cantes de pintura son seguir mejorando la tecnologia «al agua» hasta
conseguir su total implantacién en detrimento de los productos al di-
solvente. Y en otro orden de cosas, colaborar en la eliminacion de la
innegable guerra que existe entre el canal de distribucion especialista
y las cadenas hard discount. Para lograr estos objetivos, creemos en
la especializacion del distribuidor: a titulo personal, con mas forma-
cion, y también con la colaboracion de marcas especialistas.

Isolina Espinosa, Técnico del Area de
Marketing y Comunicacion de Baixens

1.~ Si bien es cierto que los tres dltimos ejercicios se han saldado
con un balance positivo en el sector de la construccion en Europa, la
realidad es que todavia nos encontramos en un periodo de transicion
tras haber soportado una crisis desgarradora. Como es evidente, el
sector de las masillas'y enlucidos se ha resentido mucho ante esta
coyuntura, y aunque las expectativas depositadas en la construccion
como tractor de la economia espa-
fiola son optimistas, todavia debe-
mos ser muy prudentes a la hora de
estimar cudl serd la evolucion del
consumo en el presente afio y como
repercutira en el sector de la quimi-
ca de la construccion.

Lo gue si es una realidad es que el
mercado de la rehabilitacion, la re-
forma y el hazlo td mismo estan
insuflando algo de oxigeno a esta
dura remontada. Ademas, los datos
objetivos que arrojan la mayoria de
los informes sectoriales nos permi-
ten tener confianza en que se trata
de una tendencia positiva sosteni-
da en el tiempo.

2.~ Como lider en el mercado de
la preparacion, la renovacion y la de-
coracion de superficies de interior y exterior, sabemos que la 1+D+i es
el principal reto al que debemos enfrentarnos los fabricantes. Pero no
solo en estos momentos de leve crecimiento. Desde nuestros orige-
nes hace casi cincuenta afios, la innovacioén como valor afadido de
nuestros productos ha sido nuestro motor de crecimiento. Conseguir
acabados decorativos de altisima calidad requiere una preparacion
exquisita del soporte. En Baixens somos expertos, contamos con una
solida trayectoria y con productos innovadores y de confianza que
proporcionan soluciones sencillas y polivalentes que marcan la dife-
rencia. Hoy por hoy, ademés, no podemos olvidarnos de que el cliente
final es cada vez mas experimentado y, por lo tanto, méas exigente,
marca las tendencias y lo hace a un ritmo muy rapido.
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