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Copresidentcs de ZENICODICOR ALE.

“Nuestro objetivo es crear un grupo que supere los 100 millones de
euros anuales, que tengamos plena conciencia de que ademas de ser
los propietarios de una empresa de distribucion pertenecemos a un
gigante en el mundo de las pinturas en Espaia, con todos los bene-
ficios de imagen, marca, formacion, publicidad y marketing que ello

supone.”

-¢,Coémo nace ZENKODKOR y cual ha sido la tra-
yectoria de los dos grupos que han pasado a inte-
grarlo?

A principios de 2007 miembros de Progrup se pusie-
ron en contacto con Cencopinturas a fin de estable-
cer una relacion con el fin de crear algun tipo de pla-
taforma conjunta de opinién.

Tras la primera reunién, quedo claro para ambas par-
tes que podiamos ir mucho mas alla en nuestras
aspiraciones, empezando a desarrollar seriamente la
idea de la fusion entre ambas Centrales. En un tiem-
po record, y dado el comun de nuestras aspiraciones
asi como la compatibilidad de zonas en las que desa-
rrollan su actividad nuestros respectivos socios, deci-
dimos elaborar un documento conjunto y una “hoja
de ruta” encaminada a formalizar la fusion mediante
la creacion de ZENKODKOR AIE.

Tras la aprobacion, lo acontecimientos se han desa-
rrollado con una celeridad que demuestra nuestra
conviccién en nuestro proyecto.

El dia 1 de enero de 2008, apenas unos meses des-
pués de primera llamada telefénica, ZENKODKOR
AIE era ya una realidad.

-¢Como esta organizado internamente
ZENKODKOR?

La Central de compras y servicios esta presidida por
dos copresidentes de iguales atribuciones, que
somos D. Antonio del Rio y D. Oscar Uceda, que éra-
mos los presidentes de los anteriores Progrup y Cen-
copinturas respectivamente. Se decidid utilizar esta
formula de modo temporal a fin de hacer la fusién
menos traumatica y mas igualitaria. De hecho ha
resultado ser una férmula excelente ya que ambos
conocemos los pormenores de nuestros antiguos
grupos y podemos compartir conocimiento y expe-
riencias que permiten una gran fluidez en la toma de
decisiones.

Por otro lado, existe un Comité de Direccion y unas
Comisiones de Compras, Técnica y de Marketing,
que trabajan en beneficio de todos los asociados.

-¢Cudles son los objetivos de ZENKODKOR vy

cual es su dimension a nivel de volumen de ven-
tas, numero de establecimientos que retine de
forma conjunta, etc.?

Crear una Central de Compras y servicios que abar-
que todo el territorio espafiol. Una Central moderna,
con una imagen corporativa reconocida y reconoci-
ble, con unos productos de marca propia de referen-
cia y con una proyeccion de futuro moderna y ambi-
ciosa.

El grupo ZENKODKOR AIE integra a un total de 78
puntos de venta con mas de 35.000 m? de superficie
total, mas de 60 millones de euros de facturacion
anual, 360 empleados y 80 comerciales de calle,
pasando a ser el tercer grupo por volumen en el sec-
tor de las pinturas decorativas en Espana.

- Evidentemente el nacimiento del grupo
ZENKODKOR supone iniciar una trayectoria de
crecimiento y desarrollo del mismo a través de la
incorporaciéon de nuevos asociados. {Qué atrac-
tivos puede tener para un distribuidor pertenecer
a ZENKODKOR?

Hoy en dia ZENKODKOR AIE esta en plena expan-
sién y tiene un proyecto claro y definido. A esta reali-
dad hemos de afadir que no estamos presentes en
el 40% del territorio espanol, teniendo como uno de
nuestros objetivos cubrir estas plazas. Hoy por hoy,
ZENKODKOR AIE es el tnico tren que esta en mar-
cha hacia el futuro de la distribucion de pinturas, y
que aun no esta del todo lleno, el momento de subir-
se es ahora, porque segun nuestras estimaciones
habremos cubierto plazas a finales de 2010.

Si el candidato a ser asociado de ZENKODKOR AIE
solo busca mejores precios y rapeles, mejor que se
abstenga de ponerse en contacto con nosotros. De
hecho, amortizara la cuota de acceso en un afo ya
que hemos conseguido unas muy buenas condicio-
nes de compra, aunque vuelvo a recalcar que este no
es nuestro objetivo.

Nuestro objetivo es crear un grupo que supere los
100 millones de euros anuales, que tengamos plena
conciencia de que ademas de ser los propietarios de
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“Hoy por hoy, ZENKODKOR
AIE es el Onico tren que esta
en marcha hacia el futuro de
la distribucion de pinturas, y
que aun no esta del todo
lleno, el momento de subirse
es ahora, porque segun nues-
tras estimaciones habremos

cubierto plazas a finales de
2010.”
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una empresa de distribucion pertenecemos a
un gigante en el mundo de las pinturas en
Espafa, con todos los beneficios de imagen,
marca, formacion, publicidad y marketing
que ello supone.

-¢,Pueden los asociados de otros grupos
integrarse en ZENKODKOR?;Se pide
exclusividad a los socios?

Ala primera pregunta, debo de contestar que
no se puede. Y a la segunda, que si se pide
exclusividad exceptuando aquellos socios
que pertenezcan a otros grupos de merca-
dos diferentes, porque tengan parte de su
mercado distinto, como la carroceria por
ejemplo.

-Siempre que se habla de Grupos, hay
que aludir a una cuestion que me imagino
que se habra planteado en el seno del
Grupo: ¢(ZENKODKOR baraja la posibili-
dad de montar una fabrica de pintura
para abastecer a sus asociados de los
productos marca del Grupo?

No, hoy por hoy seria un problema afadido.
nosotros somos distribuidores y no fabrican-
tes, éste es un negocio diferente y dada la
gran cantidad de buenos fabricantes que hay
en Espana, preferimos llegar a compromisos
con ellos antes de embarcarnos en aventu-
ras de dudoso final. Fabricar seria el ultimo
paso en la dindmica del comprar mejor, pero
ya le he comentado que nosotros estamos
mas orientados a vender mas y mejor.

-¢Cree usted que en el segmento espe-
cialista de pinturas en nuestro pais, tan
distinto de una zona a otra, existe verda-
deramente un espiritu y una cultura que
tiende hacia el asociacionismo?¢Cual es
la imagen que cree usted que tiene el dis-
tribuidor medio que no pertenece a un
grupo del fenémeno de los grupos?

Si, sin duda. Por un lado, la celeridad de la
creacion de ZENKODKOR AIE es una prue-
ba irrefutable de que las cosas estan cam-
biando. La imagen del distribuidor que usted
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me comenta, es la de una empresa familiar, asentada,
independiente, que siempre le ha ido bien llevando su
negocio y que no ha tenido la necesidad de asociarse.
Cabe decir, que muchos de nosotros, los ahora asociados
a ZENKODKOR AIE, teniamos este perfil, este sentimien-
to de propiedad y de independencia que poco a poco se ha
visto minado por la evolucién del mercado, la presion de la
competencia y de las cadenas, e incluso la competencia de
los fabricantes, antafo aliados y ahora duros competido-
res.

Cuando se es tan pequefo como nosotros y te cae encima
la tormenta, o te dejas llevar por ella con todas las conse-
cuencias que conlleva, o te alias con otros como tu para
capearla.

El tiempo de unirse para comprar mas barato ha pasado,
s6lo queda el camino de unirse para formar una gran
empresa que lo sea y que lo parezca.

-¢No cree que algunos grupos de distribuidores de pin-
turas se han formado sin unos objetivos claros, sim-
plemente con la finalidad de obtener precios mas bara-
tos y que siguen adelante porque no existen otras
alternativas y una mayor visiéon de proyeccion hacia el
futuro, lo que hace que se produzcan muchas tensio-
nes internas en los mismos?

Cierto, y las alternativas existen. Vea nuestro ejemplo. El
problema es que no todo el mundo lo ve, no es consciente
de ello, o no a todo el mundo le interesa seguir nuestro
camino. Tenga en cuenta que ceder una parte de tu inde-
pendencia es duro, aunque de hecho no nos queda otra
alternativa que modernizarnos uniendo esfuerzos para
ampliar recursos.

-¢Cree usted que puede existir la posibilidad que un
Grupo de distribuidores de pinturas, pueda unirse mas
que para comprar, para desarrollarse a través de la
gestion de venta, llegando incluso a crear una imagen
y denominacion homogénea en sus establecimientos
como ocurre en otros sectores?

“En la actual etapa y para nuestra satisfaccion, el 95%
de los fabricantes se ha mostrado entusiasmado con

yuden a vender mas sus productos, propo-
es claras para este ejercicio.”

Por supuesto, de hecho y como comentabamos, este es el
rasgo difinitorio de ZENKODKOR AIE. Le pondré un ejem-
plo, el pasado 4 de marzo tuvo lugar la primera asamblea
de la Central. Cabe decir que fue todo un éxito, con aplau-
sos en cada intervencion, sobre todo a la excelente labor
del Comité de Compras y de las magnificas condiciones
de compras firmadas; pero sin lugar lo que causé mejor
impresion, lo que nos hizo ver que estabamos en el cami-
no correcto fue el plan de marketing, publicidad, imagen
corporativa y desarrollo de marca presentado, y que esta
nutrido de un nada despreciable presupuesto para este
ejercicio.

-¢Coémo cree usted que los fabricantes observan el
fenémeno de los Grupos?

Depende de los Grupos. En la etapa anterior y hasta
ahora, creemos que observando la mayoria de los grupos
existentes la actitud de los fabricantes es de verdadero
recelo. Un recelo injusto a mi entender, ya que aunque
actuaban como una mera plataforma de presion y poco
mas, al final no dejabamos de ser clientes que les genera-
bamos una suculenta cifra de negocio.

Con todo, en la actual etapa y para nuestra satisfaccion, el
95% de los fabricantes se ha mostrado entusiasmado con
nuestro proyecto. En las negociaciones no sélo se hablo
de cifras, también de cémo buscar vias de colaboracion
que nos ayuden a vender mas sus productos, proponien-
do acciones claras para este ejercicio. Este planteamiento
ha recibido un apoyo sin fisuras, y si me lo permite, tuvi-
mos la sensacion de percibir como si el fabricante estuvie-
ra esperando que apareciera un grupo con un proyecto
claro sobre la mesa.

-¢Y como ven los distribuidores el fenémeno de la cre-
acion de cadenas de tiendas por parte de los fabrican-
tes?

Con recelo. Se quieren seguir modelos de crecimiento y
de expansién importados de Francia o Portugal que resul-
tan una competencia directa cara a sus clientes historicos.
Aunque aun perviva la férmula de convivencia de ambas
realidades, todo hace pensar que el objetivo final de algu-
nos grandes fabricantes, es desprenderse de los distribui-
dores en un plazo de tiempo breve y de ocupar su puesto,
mediante puntos de ventas propios o franquiciados.

A mi modesto entender, se ha dicho muchas veces que el
mercado espafol es diferente pero que acabaremos con
sistemas iguales a los de nuestros vecinos. No estoy de
acuerdo, creo que la evolucion del mercado espafol
seguira un camino propio, y la fuerza de la distribucion en
Espafa, mezclada con la fragmentacion de la fabricacion,
benefician en principio a los Grupos de Compras y Servi-
cios de Distribuidores que sepan actuar de forma conjun-

“A mi modesto entender, se ha dicho muchas veces que
el mercado espaiiol es diferente pero que acabaremos
con sistemas iguales a los de nuestros vecinos. No estoy
de acuerdo, creo que la evolucion del mercado espaiiol
seguird un camino propio, y la fuerza de la distribucion
en Espana, mezclada con la fragmentacion de la fabri-
cacion, benefician en principio a los Grupos de Compras
y Servicios de Distribuidores que sepan actuar. de forma §

conjunta.”

ta. Fijese en nosotros, en poco mas de seis meses, hemos
fundado una sociedad con una facturacion superior a 60
millones de euros, integrando a mas de 78 puntos de venta,
y sin gastarnos un euro.

Un fabricante por grande que sea, necesita mucho tiempo y
dinero para conseguir estas cuotas de mercado.

Sin duda, el futuro esta en nuestras manos, ahora queda ver
si sabremos seguir el camino correcto.

- ¢Coémo ve usted hoy en dia a la figura del distribuidor
especialista de pinturas y el entorno en el que éste desa-
rrolla su actividad?

Si va solo en receso, perdiendo terreno y margenes, de ahi
la necesidad de agruparse.

-¢Cree usted que en un mercado que evoluciona rapida-
mente sobre todo a nivel de gestién y vision de futuro, la
figura del especialista tradicional en pinturas, no se ha
quedado un tanto trasnochada? ;Qué le diria usted a un
distribuidor que no sabe “hacia dénde dirigir su nego-
cio”?

Cierto, por eso s6lo queda unirse a un grupo de Compras y
Servicios, con una imagen corporativa, una marca de presti-
gio, una estructura compleja y capaz de dotar de formacion y
servicios a sus asociados. Ello, junto a la innegable ventaja
tactica del distribuidor tradicional como es el amplio conoci-
miento de su mercado local, es una garantia de renovacién y
éxito.

nales ya sea por las caracteristicas del negocio o por el
factor humano, pero a la larga los que no se integran
estan condenadas a la pérdida de fondo de comercio, de
margenes e incluso a la absorcion.

-En el segmento fabricante, estamos viviendo una
creciente globalizacién que en otros paises afecta a la
distribucién, mientras que en Espana, el canal distri-
buidor especialista sigue fiel a sus raices de estar
constituido por negocios familiares que operan en
unas zonas muy concretas...;Cree que la globaliza-
cién con todo lo que conlleva puede modificar en el
futuro el mercado de la pinturas por lo que se refiere
a la distribucion?

Si, por ejemplo, desde la pequefa empresa resulta dificil
importar en condiciones 6ptimas, cosa que resulta relati-

ZENKODKOR AIE, cuenta con oficinas centrales en Granollers,
que estan a cargo de Dfha. Antonia Fernandez.

-Si en el mercado de la pintura la com-
petencia crece y los margenes bajan
¢Podra en el futuro el distribuidor de

pinturas vivir exclusivamente de la pin-
tura?

No, de hecho ya se esta ampliando merca-
do por ofras vias, aunque hay que decir
que el mercado de la pintura es mas que la
pintura decorativa, y que por lo tanto, aun
queda mercado por explotar.

-¢Considera que en el futuro necesaria-
mente la distribucion independiente ten-
dra que estar integrada de alguna forma,
ya sea en Grupos de distribuidores, en
torno a la distribucion de fabricantes,
etc.?;Qué sera de aquellos que no se
integren?

Si sin duda, puede haber casos excepcio-




vamente sencilla desde una Central. La
complejidad del mercado, es una de las
causas que han llevado a la creacién de
grupos como el nuestro.

-No queremos dejar de aprovechar
esta ocasion, para pedirle la opiniéon
de ZENKODKOR sobre el momento
actual que vive el mercado de la pintu-
ra que se dice que atraviesa una rece-
sion ¢Estan ustedes de acuerdo con
esta opinion? ;Cual es la vision del
Grupo sobre el futuro del mercado de
la pintura?

Si, aunque ésta es coyuntural. Sin duda
se esta notando una caida de las ventas,
sobre todo en productos destinados a la
obra blanca, pero existen mercados alter-
nativos y poco explotados que ayudaran
a no perder volumen de negocio. De
todos modos, el exceso de oferta en el
mercado de la vivienda se habra equili-
brado en un par de afos y se volvera a
activar ese sector de mercado. Sin duda,
la recesion es un hecho, y creemos que la
puesta en marcha de nuestro proyecto va
a minimizar sus efectos en nuestros aso-
ciados. Esta es una muestra mas, que
hoy por hoy el asociacionismo es el futu-
ro de la distribucion de pinturas en nues-
tro pais.

La pertenencia a un grupo como ZENKODEKOR, representa la posibilidad de
participar de las inquietudes, experiencias y opiniones de todos los asocia-
dos, quienes aunque desarrollan su actividad en distintas zonas y mercados,
tienen como denominador comun su preocupacion por el desarrollo futuro de
Sus negocios en un entorno que evoluciona de forma muy rapida y en el que
cada uno debe de elegir el camino a seguir para no quedarse atras.

En este entorno de permanente comunicacién e intercambio de informacion
entre los asociados, fluyen las ideas y las experiencias se reinterpretan y enri-
quecen pudiendo servir de punto de partida para el desarrollo de nuevos pro-
yectos puestos en marcha por cada distribuidor ajustandose a las caracteris-
ticas de cada zona, a la filosofia de cada empresa y a la vision e interpreta-
cion personal del negocio de la pintura que tiene cada asociado.

Uno claro ejemplo de la colaboracién entre los asociados, ha sido la concep-

cion del nuevo establecimiento de OLLER Cial. Pint. del
Valles, S.L., que entre las diferentes formulas y posibi-
lidades de negocio que estan al alcance del distribuidor
de pinturas, ha desarrollado un proyecto que se ha
materializado en la concepcion de un establecimiento
gue no cabe duda, representa una referencia en el mer-

cado de la pintura, como ejemplo de un centro que uti-
lizando un disefo sencillo, explora en las enormes posi-
bilidades que brinda el color al mundo de la decoracién
y en este contexto, aprovecha su especializacién como
“centro de decoracién”, creando un negocio que es una
plataforma para la comercializaciéon de otros productos




que forman parte de la decoracién...Todo
exquisitamente presentado, siguiendo los
canones estéticos de cualquier estableci-
miento dotado de un sentido actualizado
de la exclusividad e incluso del lujo.

Obsérvese en las fotografias, la original
estética de los paramentos que confor-
man el perimetro interior del estableci-
miento, en el que se han dejado desnu-
dos y al descubierto los diferentes mate-
riales que han conformado desde su ori-
gen este local: piedra, morteros, ladrillo
caravista...El conjunto envuelto en la ele-
gancia del negro de las paredes y techos,
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ofrece una sensacion de sofisticacion y origi-
nalidad extraordinaria, situando al visitante
en una atmosfera de sosiego y calidez, en la
que el color al servicio de la decoracion, se
convierte en verdadero protagonista.

Este es el espiritu que caracteriza a
ZENKODKOR AIE, el de un grupo que sirve
para aprovechar las sinergias de los nego-
cios de los asociados para elaborar nuevas
propuestas que sirvan en definitiva para esti-
mular la iniciativa de los distribuidores convir-
tiendo a este grupo en un generador de ideas
y proyectos.



Un espacio diafano y amplio, sirve
para acoger una oferta que mas alla
de la simple exposicién de botes de
pintura, representa un espacio abier-
to al mundo del color y de la decora-
cion, concebido a través de una
atractiva composicion estructural, a
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base de diferentes elementos esenciales en
el retailing.

La decoracién en su contexto actual, es
color, textura, acabados...Y evidentemente
es mucho més que pintura, es papel pinta-
do, revestimientos textiles, cortinas, stores,

revestimientos de suelos...Este establecimiento
presenta una selecciéon de una variedad de pro-
ductos y materiales decorativos racionalmente
expuestos de forma verdaderamente atractiva,
siendo un claro ejemplo de que para vender
decoracion no es necesario contar con estable-
cimientos de una extensa superficie, sino con
conocimiento y sobre todo buen gusto, dejando
patente que la decoracion es una extension
natural del negocio del distribuidor especialista
en pinturas.

Los copresidentes de ZENKODKOR, junto a Dia. Josefa Oller Facundo,
Gerente de Oller, Comercial Pinturas Valles, S.L., una de las empresas
mas activas del grupo.




