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OPEN BUSINESS DA 2014

» La firma DA, Disefio en Accesorios
—empresa especializada en la fabrica-
cién y comercializacion de accesorios
para carpinteria de aluminio— reunié el 8
de mayo a los principales referentes del
sector en el encuentro Open Business DA
2014, “Una oportunidad de negocios en
el mercado de las aberturas”. El mismo
tuvo el objetivo de analizar las variables
del mercado y de la industria para elevar
la calidad de un rubro cada vez més estra-
tégico de la construccion.

Con el fin de brindar herramientas para
afrontar la coyuntura financiera, se invité
al economista Claudio Zuchovicky, quien
asegurd que se vienen seis meses muy di-
ficiles, pero que en 2015 habra un proceso
de inversion en la Argentina. Destacé que
la inflacion se estabilizard, habra una suba
de la tasa de interés para frenar el consu-
mo, por lo cual en los préximos meses vi-

viremos un ajuste. En ese sentido, afirmé
que el Unico camino es la devaluacién. “El
déficit argentino viene de un solo problema
que se lleva el 90% de los ddlares fisicos
de la Argentina: La ENERGIA. La caida del
consumo Y la recesién no bajaran el consu-
mo de energia; debemos invertir”, aseverd
Zuchovicky.

A continuacién, se llevé a cabo la mesa
redonda con las empresas sponsor del
evento. En primer lugar, el Ing. Martin
Steinberg —titular de DA- sostuvo: “Ante
la coyuntura actual creo que la clave de
nuestro éxito es estar cerca del cliente,
acompafarlo en los momentos dificiles.
Nuestros productos en su gran mayoria
son importados, frente a los problemas
de importacion, queremos comunicarle
al mercado que hemos decidido reforzar
nuestro stock, haremos inversiones im-
portantes para afrontar esta crisis. Otra

de las acciones es innovar en productos
junto con nuestro principal proveedor
Roto Frank, lanzaremos productos con
tecnologia de ultima generacién”.

Pablo Greppi -Gerente Comercial del
fabricante de herrajes Roto Frank- men-
ciond que en 2013 triplicaron la cantidad
de items en su stock, se mudaron a un
almacén mds grande y contrataron mas
personal en depdsito. Entre otras accio-
nes de expansion, Roto Frank en 2012
compro una fébrica de herrajes en Cana-
dad y en 2013 otra en Brasil, la segunda
mdés importante de ese pais. “Debemos
dejar de vender por precio, y empezar a
vender calidad. Hoy los carpinteros son
fabricas de presupuestos, no fabricas de
ventanas. En ese sentido, con DA en los
Ultimos 6 afios impulsamos y nos pusi-
mos a disposicién de los carpinteros
para capacitarlos en la venta de venta-
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nas, ya que sostenemos que es funda-
mental elevar el nivel de las aberturas”,
afirmé Greppi.

Pablo Soifer -Director Comercial de Fen-
zi South América, fabricante de insumos
para DVH, pintura anticorrosiva para es-
pejos y pintura decorativa para vidrios- re-
salté: “El DVH crecié en el mundo entre
10 y 12 veces en los dltimos 15 afios. La
Argentina es un caso muy particular, como
decia Zuchovicky, una de las principales
crisis de nuestro pais es la crisis energé-
tica. Pagar lo que se paga de energia en
la Argentina, es algo que en el mundo no
existe. El costo de la energia va a crecer
en los préximos meses y se justificara el
costo de una ventana energéticamente
correcta”, subrayd.

César Aquilano -Departamento comercial
de VASA- retomd: “El sinceramiento de
tarifas que se viene, y las legislaciones vi-

gentes como la de la Provincia de Buenos
Aires, la legislacion de Rosario o la de la
ciudad de Buenos aires, que todavia no
estd reglamentada pero que ya existe la
obligacion de utilizar doble vidrio aislante
en todas las construcciones, aumentaran
su consumo. El comité de carpinterias
del IRAM estd trabajando en una nor-
mativa de Etiquetado de Eficiencia Ener-
gética de Ventanas. La ventana serd el
primer producto de la construccién con
esta etiqueta. Por otra parte, me gustaria
resaltar la resolucion de la Camara del
vidrio Plano que indica que a partir del
1 de julio no se pueden fabricar DVH de
méas de 1,5 m2 de superficie sin vidrio de
seguridad. Si bien no es una legislacion,
es una resolucion de una camara indus-
trial, es un elemento mas para defender
un presupuesto”.

El Arg. Guillermo Marshall -consultor de

fachadas vy titular del Estudio Marshall,
con sede en Argentina y Espafia-, su-
brayd: “La sociedad debe aprender que
no podemos mas vender ni comprar por
precio un activo fijo, como es un edifi-
cio. Mientras esto siga asi, la calidad esta
en peligro”. Sin embargo, destacd: “Hay
muchisimo interés en la normativa de Eti-
quetado de Ventanas. Hace casi 40 afios
que asisto al comité del IRAM, y nunca
vi tanta gente en un comité de ventanas.
Esto es una buena sefial, ya que demues-
tra que estamos todos interesados en
mejorar la situacién. Es una gran res-
ponsabilidad para nosotros y es una muy
buena noticia que el consumidor final
mirando una etiqueta, mirando un color,
sepa qué ventana estd comprando, habla
de una sociedad que quiere diferenciar lo
que es bueno de lo que es malo. Esta es
la tendencia que se viene”.
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