“Nuestras marcas apo

Juan Carlos Albin, director comercial de Rothenberger

Juan Carlos Albin lleva diez afios al frente de la direccién comercial de
Rothenberger, empresa que esté afrontando una reorganizacién interna
que mejorara su competitividad y servira para satisfacer las necesidades
de sus clientes a través de la especializacién y la diversificacién.

othenberger ha efectuado una
Rreorganizacién empresarial en

Espaiia, con el desarrollo de
diferentes sociedades. ;Cuales son
y qué actividades corresponden a
cada una de ellas?
El Grupo Rothenberger se encuen-
tra inmerso en un cambio organiza-
tivo encaminado a la mejora de su
competitividad. Con esta transforma-
cién se pretende adecuar la oferta a
las necesidades de cada sector del
mercado y de esta forma dar un mejor
servicio al cliente.
Para ello, nuestra empresa actual en
Espafia, ROTHENBERGER S.A., esté
realizando un proceso de adaptacion
desde el pasado 1 de enero de 2012
y que Unicamente afectard a nuestro
cliente a nivel de facturacion.
Al amparo de aquella sociedad y de-
pendiendo de la misma, los produc-
tos de nuestro catdlogo ROTHEN-
BERGER seran facturados por nuestra
empresa Rothenberger Werkzeuge
GMBH., lo que ayudaré a consolidar
nuestro liderazgo en el mercado pro-
fesional-industrial.
Por otro lado, los productos de nues-
tro catdlogo SUPER-EGO, donde
englobamos nuestras marcas Super
Ego y la italiana Claber, seréan factu-
rados por la empresa de nueva crea-
cion Super-Ego Tools S.L.U., cuyo ob-
jetivo es posicionarse como referente

en el sector ferretero, el suministro in-
dustrial y en la gran distribucién del
mercado ibérico. Adicionalmente na-
ce con el objetivo de afianzarse en el
sector de exportacién, nicho que su-
pone casi el 40% de la facturacion en
Super-Ego.
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Todos estos cambios, ;cémo
afectan a la politica comercial de
Rothenberger?

El nuevo modelo empresarial tiene
dos consecuencias visibles: se crean
dos sociedades comercializadoras v,
por lo tanto, dos nuevas formas de
facturar. Sin embargo, el objeto de
ambas, la distribucién y comerciali-
zacién, sigue siendo un cometido co-
mun.

De hecho, a efectos estratégicos, logis-
ticos y de decision, el Grupo Rothen-
berger en Espafia tiene pardmetros y
directrices Unicos de direccidon comer-
cial y 'key account management’. Tie-
ne como objetivo la satisfaccién de las
necesidades de sus clientes a través de
la especializacién y diversificacion en el
sector. Con esta estrategia ademés evi-
tamos la canibalizacién de marcas den-
tro del grupo, al sectorizar cada una de
ellas y porque, como he transmitido, la
fuente de todas las decisiones comer-
ciales es Unica.

¢Cbémo es la segmentacién por
canal que realiza Rothenberger?

La segmentacién dentro del Grupo
Rothenberger es sencilla y clara.
Super-Ego se dirigird al sector fe-
rretero, suministro industrial y de
la gran distribucion en el mercado
ibérico.

Rothenberger buscara seguir conso-
lidando nuestro liderazgo en el mer-
cado profesional-industrial. Quere-
mos seguir potenciando la marca de
Rothenberger en los sectores sani-
tarista, frigorista y del suministro in-
dustrial méas profesional.

Sin embargo, esta politica a efectos
practicos lleva funcionando maéas de
seis afios en el mercado nacional, ya
que fue entonces cuando sectoriza-
mos por marcas o definimos qué mar-
ca a qué sector en funcién de su reco-
nocimiento.

Rothenberger comercializa una
serie de marcas de reconocido
renombre en el sector de ferreteria
y suministro industrial. ; Qué
aporta cada una de ellas al sector?
Sobre todo, liderazgo de cada mar-
ca al sector que se dirige. Nos ava-
lan muchos afios como fabricantes y
distribuidores, lo que nos ha permiti-
do posicionarnos como un referente
en el sector en constante evolucién.
Todo ello bajo la premisa basica de
acercarnos y satisfacer las necesida-
des de nuestros clientes.

Nuestra trayectoria empresarial no
es mas que fruto de la identificacion
de las marcas por nuestros clientes,
por sectores, por sus colores, por su
presencia fisica en el punto de venta.
Nuestros clientes son capaces de re-
conocernos de forma visual en el pun-
to de venta y asociar valores como la
calidad, la responsabilidad o la con-
fianza tanto a nuestros productos co-
mo a nuestros trabajadores.
Rothenberger es la marca “Premium”
dirigida al profesional de la fontane-
ria, instalador que busca lo mejor en
el punto de distribucién profesional
y comercializacién en todo el mundo
de herramientas y equipos para la ins-
talacién y mantenimiento de tubos.
Nuestra intencién es potenciar nues-

ferreteria y bricolaje 19



tra presencia como marca en los sec-
tores relacionados con la calefaccién,
el aire acondicionado, las instalacio-
nes de gas y la conduccién de agua
en general. Nuestro futuro pasa por la
especializacion y la diversificacion.
Super Ego ha sido, es y seré la mar-
ca de referencia en el canal tradicio-
nal, preferente en el sector ferretero
nacional y con un grado de implan-
tacion tal en nuestro mercado de ex-
portacién, que asocian la marca al
mas importante fabricante de herra-
mientas manuales y maquinaria para
tubo a nivel mundial.

En 2011 se han incorporado

mas de 200 productos nuevos al
catalogo de Super-Ego. ; Qué se
encontrara el distribuidor en el
catilogo de este afio?

Puesto que creamos, disefiamos, desa-
rrollamos, fabricamos y servimos mas
de 7.000 productos reconocidos inter-
nacionalmente, nuestro catdlogo da ca-
bida cada afio a nuevos productos.

La innovacién es una méxima con la
que Super-Ego convive a diario. Y
gracias a su constante proceso de
mejora podemos aumentar y mejorar
nuestra gama de articulos.

Algunas de las novedades que en-
contrard el distribuidor seran una
amplia linea de desatascadores do-
mésticos (Power Cleaner, Profesio-
nal Cleaner, Bio Cleaner y Domestic
Cleaner), de tijeras (de electricista,
electricista bimaterial, universales y
multiusos bimaterial), destornillado-
res de todo tipo (como el conjunto de
44 piezas CR-V). Asi mismo y dentro
de la nueva familia de Camping y Jar-
din, se incorporan cocinas, hornillos,
barbacoas, mangueras espirales, ca-
rros para el jardin montados y auto-
maticos y otros accesorios de riego,
e incluso una pequefia familia de es-
tufas cataliticas, infrarrojos y de llama
azul, para dejarnos ver en las campa-
fias de calefaccién.

Debido al dinamismo que genera la
marca Super-Ego, nos resulta indis-

pensable recurrir a los elementos in-
teractivos para una mejor difusién y
conocimiento de nuestro trabajo. Pa-
ra ello hemos creado la nueva pagi-
na web de Super-Ego: www.super-
ego.es. Con esta plataforma digital
pretendemos trasladar los avances
de la empresa en tiempo real a nues-
tros clientes. A través de ella se podra
consultar el catdlogo ‘online’, los pro-
ductos divididos por familias y subfa-
milias, la informacién corporativa, los
datos sobre el Servicio de Asistencia
Técnica, noticias, descargas e incluso
la posibilidad de registrarse para reci-
bir nuestro newsletter.

Rothenberger se muestra muy
activa contra las copias ilegales

de sus productos. ;Cudles son las
ultimas acciones emprendidas en
este sentido? ;Existe ahora mayor
numero de copias ilegales que hace
unos aiios?

Una de las maximas es el registro de
todos los productos nuevos desarro-
llados en la empresa. Se esta poten-
ciando, sobre todo, el registro de los
modelos industriales, ya que es lo
que protege a la imagen de marca de
los ataques recibidos en forma de co-
pias ilegales.

Otra accién que podemos empren-
der es la patente, algo méas oculto y
complejo en cuanto a su gestién y re-
solucién. Se trata de un trémite exi-
gente que ha de tener una solucion
muy acertada para solicitar dicho re-
curso.

Lo que si se nos escapa, al no dis-
poner de recursos fiables, es el frau-
de que se produce cuando lo que se
copia es el disefio de producto y, por
consiguiente, la imagen de marca.
Las Ultimas acciones legales han sido
en China contra un fabricante que nos
ha copiado toda la linea de tijeras y
cortatubos.

El nimero de copias se mantiene so-
bre todo en los productos de éxi-
to. Hay distribuidores europeos que
acuden a los fabricantes chinos con

Q% Con esta
transformacion se
pretende adecuar
la oferta a las
necesidades de
cada sector del

mercado JF
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a Juan Carlos Albin ocupa la direccion
comercial de Rothenberger desde
hace diez afios.

aquellos productos que méas ventas
generan en el mercado y se copia tan-
to el producto como el uso combina-
do de marca y producto.

Lo que esté claro es que quien quie-
ra proteger su producto ha de reali-
zar tanto el registro del modelo indus-
trial, como las patentes, en aquellos
paises donde las ventas son funda-
mentales para el mantenimiento de
negocio. No se puede registrar todo
en todo el mundo, pero si debemos
intentarlo en nuestros nichos de mer-
cado.

¢ Qué le puede exigir un fabricante
a las diferentes administraciones
para luchar contra este problema?
Se esté apreciando una inquietud en
la Administraciéon por ayudar a las
empresas a costear sus registros. Se
estan concediendo ayudas para esta
gestion, lo cual indica que hay cierto
grado de preocupacion. Esto es fun-
damental, ya que el costo de trami-
tacién de una patente es verdade-
ramente elevado. En ocasiones, se
produce la oposicién a la patente, por
lo que hay que presentar nuevas do-
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cumentaciones, defender la exclusivi-
dad del disefio y los gastos se incre-
mentan considerablemente.

Lo mas importante es dotar de me-
dios de actuacién rapidos y eficaces
en el caso de detectar la venta de co-
pias, de forma que nadie se sienta
tentado a invadir el mercado con pro-
ductos fraudulentos que, ademés de
engafar al usuario, pueden despresti-
giar nuestra imagen de marca.

¢Cuadles son las propuestas de
Rothenberger para que sus
distribuidores vendan mas?
Adecuar nuestros productos a las ne-
cesidades que demandan los parti-
culares y usuarios finales, en cuanto a
su funcionalidad, posicionamiento de
precio y calidad de los mismos.

A nivel de nuestros distribuidores, po-
sicionarnos maés cerca de los profesio-
nales de la ferreteria y gran distribu-
cién con nuestra marca Super-Ego,
gracias a un equipo comercial mixto
y muy orientado al canal tradicional.
En el caso de los distribuidores sani-
taristas, frigoristas y del mundo de la
calefaccién, considerando como prio-
ridad al fontanero, potenciaremos el
punto de venta de aquellos con jor-
nadas y actividades comerciales que
ayuden al negocio comun y dinami-
cen su punto de venta, con jornadas
de demostracion, promocidn y venta
que ayuden a los instaladores a creer
en una diversificacion de su negocio,
que les permita seguir viviendo, mas
alld de la construccién o vivienda nue-
va, por ejemplo el mantenimiento o la
restauracion.

Rothenberger acude a diferentes
ferias internacionales. ;Cudles son las
principales novedades que este afio
expone en Colonia? ;Estara presente
también en alguna otra cita?

Todos los afios acudimos a las ferias
mas importantes de los dos principa-
les sectores a los que nos dirigimos.
Efectivamente estaremos en Colonia
donde presentaremos nuestro nue-
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vo catadlogo Super Ego 2012, con una
importante cantidad de novedades
en nuestras familias de fontaneria,
herramientas en general, soldadura,
hogar, automocién y camping y jar-
dineria.

Asi mismo presentaremos nuestra

Perfil

Nacido en Bilbao, en 1971, Juan Carlos Albin es abogado y economista.
Comenzd su trayectoria profesional en Eroski S. Coop., dentro del depar-
tamento de logistica, primero, y como jefe de compras, después. En 2000
entr6 a formar parte de Rothenberger, S.A. como key account manager. Es

nueva pagina web www.super-ego.
es. Se trata de una apuesta fuerte
de la marca por estar presente en
las plataformas 2.0. Y el primer pa-
so es tener un espacio propio den-
tro de la red. A través de un dise-
fio cuidado acorde con la imagen
de Super-Ego, la pagina ofrece al
usuario de forma clara y organi-
zada, toda la informacién necesa-
ria para realizar una buena elec-
cion de producto. Se trata de una
herramienta eficaz para visualizar
elementos, accesorios, manuales,
promociones, certificados... o con-
sultar noticias y datos sobre el ser-
vicio de asistencia técnica, entre
otros muchos servicios.

Ademas estaremos presentes en la
feria internacional de Smagua, que
se celebra en Zaragoza del 6 al 9 de
marzo, orientada al sector profesio-
nal, donde vamos con nuestra marca
Rothenberger. Se trata esta de una fe-
ria relacionada con el mundo del agua
y que, en nuestro caso, es una opor-
tunidad Unica para exponer nuestra
extensa familia en maquinaria y he-
rramienta para el mantenimiento de
redes e inspeccién de tuberias, donde
haremos especial fuerza en nuestras
novedades de producto en el mundo
de la inspeccién (nueva Rocam 3 Mul-
timedia, Roscope 25/16 + mdédulo lo-
calizador Roloc Plus), del prensado de
tuberias de gran didmetro con nues-
tras nuevas mordazas y anillos concén-
tricos hasta 108 mm, del mantenimien-
to con nuestras maquinas de agua a
presién Rojet y finalmente presentan-
do las novedades en el mundo del rie-
go profesional bajo la marca italiana
Claber, marca que llevamos comercia-
lizando al amparo del Grupo Rothen-
berger desde hace mas de 20 afios.

el actual director comercial de la compafia desde hace diez afios.

Concluiremos nuestra presencia 2012
en este dmbito, acudiendo como to-
dos los afios a la feria de negocios Ex-
pocadena de Ehlis en Barcelona.

En su opinidn, los movimientos de
concentracién en la distribucién,
icémo afectaran a fabricantes

y proveedores? ; Teme que esta
colaboracién solo se traduzca

en mayores presiones sobre los
precios de compra?

Los movimientos de concentracién en
la distribucién se deben en gran me-
dida a la situacidon econémica y co-
yuntural consecuencia de la crisis glo-
bal que estamos viviendo y que en
gran medida esté afectando a nuestro
pais. Desde mi punto de vista, estos
movimientos en la distribucién tienen
como fin poner en comun acciones y
planes que hayan podido tener éxito
de forma individualizada potencian-
do en compafiia de otros, las virtudes
de cada uno, tapando posibles caren-
cias o debilidades que les hagan més
fuertes.

Logicamente, en nuestro caso, y en
el del resto de fabricantes, debemos
permanecer expectantes y avidos de
colaborar en un crecimiento comun,
bajo objetivos comunes y de negocio
conjunto. Si el fin dltimo pretendido
por estos colaboradores encontrados
busca su propio beneficio y/o supo-
ne presiones adicionales en forma de
gravdmenes a los proveedores, nos
llevaré a una situacién de dificil soste-
nimiento, porque en el intento de su-
perar la crisis o nos beneficiamos to-
dos o sufriremos todos.

- -

 Rothenberger es una marca
Premium dirigida al profesional de la
fontaneria.
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