El mercado de los revestimientos
Las tendencias que se impondran
durante el 2007

£l mercado de los revestimientos es tan amplio como complejo. Abarca los recubrimientos

interiores y exteriores, y se utilizan
habitacional, comercial e industrial. Los
y cielos, en distintas texturas, materiale
mejor escudo de las superficies, aumenta

en distinta magnitud y escala en el segmento

hay ornamentales o funcionales, para muros, pisos
s y disefios. Su gran apuesta es Convertirse en el
ndo su valor agregado y asegurando su vida dtil,

al mismo tiempo que protegen la inversion. Acerca de las tendencias que se impondran en

el mercado de revestimientos y
constructoras, conversamaos con actores de

del interés que despiertan en los arquitectos y empresas
distintas areas del mercado en el Desayuno

organizado por la Revista EMB Construccion.

* omo indica Alvaro Rojas, Ge-
rente Técnico de Lousiana Pacific
-compania gue comercializa entre
otros productos tableros estructura-
les de madera con distintos revesti-
mientos-, “los revestimientos de tipo
ornamental, dedicados a embellecer
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las viviendas, estan teniendo un alza
importante, pero sin duda lo funda-
mental en un recubrimiento es la du-
rabilidad a largo plazo que le otorga
a la superficie que cubre”.

A diferencia de lo que ha ocurrido
hasta ahora, donde los revestimientos

interiores han concentrado la mayor
participacion de mercado, Rojas
sefala que poco a poco se esta ges-
tando en Chile una nueva tendencia
respecto a darle mayor versatilidad
a los revestimientos exteriores. "Las
empresas estan avidas de conocer
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Alvaro Rojas, LOUISIANA PACIFIC.

nuevas alternativas de
recubrimientos exterio-
res, por lotanto, se prevé
que sera un mercado a
futuro muy importante”,
asegura.

Asimismo, Marfa Luisa
Gélvez, Subgerente de
Ventas de Ceramica
Santiago -empresa que
fabrica pisos de baldosin
cerdamico, revestimientos de muros,
enchapes y tejas para cubierta-, in-
dica que en su trabajo constante con
empresas constructoras, arquitectos
e inmobiliarias ha podido percibir un
gran interés por nuevos productos.
“Se nota una fuerte inclinacién res-
pecto de recubrimientos de estilo
rustico, pero altamente industrializa-
dos", comenta.

El factor proteccion

En cualquier segmento, yaseaindus-
trial, comercial o habitacional, Gus-
tavo Sanhueza, Gerente Comercial
de Instapanel -comparia que ofrece
soluciones de cubierta y revestimien-
tos metalicos paramalls, supermerca-
dos, bodegas, centros de distribucion
y camaras frigorificas del segmento
comercial-industrial-, asegura que el
revestimiento cumple lamismacritica
mision: serun envolvente eficazenla
proteccién de la superficie, cuidando
asf la inversién realizada. "En el caso
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Maria Luisa Galvez, CERAMICAS SANTIAGO.

“En cualquier
segmento, ya sea
industrial, comercial
o0 habitacional,
el revestimiento
cumple la misma
critica mision: ser
un envolvente eficaz
en la proteccion de
la superficie, cuidando asi Ia
inversion realizada”

de las viviendas, segmento habita-
cional en_ el cual también participa
Instapanel, el recubrimiento puede
serunelementoimportante encuanto
a la proteccion de la inversién, y por

Humberto Sanra. VOLCAN.

Gustave Sanhueza, INST nEL

eso le hemos llamado ‘La Quinta
Fachada’, en la cual potenciamos el
uso de color que refuerce la imagen
arquitecténicay prolongue la vida Util
de la vivienda. En lo que se refiere a
edificios comerciales, la incorpora-
cién de distintas texturas y colores
puede ser un método exitoso para
realzar la imagen corporativa de las
empresas”, indica.

A juicio de Humberto Saavedra,
Gerente de Marketing de Compariia
Industrial El Volcan -empresa gue
cuenta entre sus productos con
soluciones de yeso carton, aislantes
térmicos y acUsticos de lana de vidrio
y mineral, y revestimientos exteriores
de fibrocemento-, otro importante
objetivo de un buen revestimiento es
disminuir la postventa por concepto

:%eh:;sllén Enidherge, HTA. B

47




 Manuel Milian, ETERSOL.

de falla, “lo que se logra al instalar
un producto que tenga una alta du-
rabilidad y estabilidad dimensional

en el largo plazo, tal cual lo es el

fibrocemento”. Ademas, indica que
“los elementos diferenciadores de
los revestimientos de fibrocemento,
como vetas de madera, imitacion
estuco y colores muy similares a los
delas maderas nobles, ledanunvalor
agregado importante a toda vivienda
o edificio corporativo y comercial”.
Definitivamente, el revestimiento
aumenta la plusvalia de las cons-
trucciones. Asf lo senala Maria Luisa
Galvez, que ademas agrega que los
recubrimientos incluso pueden dife-
renciar y darle un toque especial a
distintasinstalaciones habitacionales
0 comerciales, dependiendo de su
calidad.

Los revestimientos estan siendofuer-
temente exigidos también por la in-
dustria exportadora. En este sentido,
Sebastian Goldberger, Gerente Gene-
ral de Revesta-companiaespecialista
en pisos industriales y tecnologia
de preparacion de superficies con
elementos no contaminantes-, ase-
gura gue una de las tendencias mas
importantes que se esta dando en el
mercado es en la industria alimenti-
cia, que al participar en el comercio
exterior requiere cumplir estrictas
normativas. De esta manera, sefiala

“Hoy, las empresas
constructoras exigen cada
vez mas calidad, sumandole
d €S0 nuevas exigencias en
cuanto a sustentabilidad

respecto del medioambiente

y altos niv_eles de
durabilidad, dejando atras a
los revestimientos basicos”

Victor Fernandez, SHERWIN VALLLIAMS.

revestimientos antibacterianos y que
incorporan elementos que evitan la
formacion de colonias de bacteriaen
las superficies.

Enlamismatendencia, Gustavo San-
hueza explicaque en el sectorminero,
losinversionistas extranjeros imponen
altos estandares de especificacion
y exigen que los productos ‘sean
prepintados en esquemas de recu-
brimiento plastico, para que puedan
proteger la superficie de la accién de
los cloruros y de la abrasion cuando
los edificios se emplazan en zona
de puertos a orilla del mar. Y esas
mismas compafiias mineras, cuando
estan en la alta cordillera, exigen que
los esquemas de pintura resistan los
rayos ultravioleta sin degradarse”,
explica.

Marcus 'Jeneuas MATHIESEII

el ejecutivo de Revesta, se necesitan  Miguel Martinez, SHERWIN WILLIAMS.
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José Luis Lopez, HUNTER DOUGLAS.

Precio, competitividad y
calidad

Laescasez de regulacionesynormas
que impera en el mercado de los
revestimientos impacta inexorable-
mente en bajas barreras de entrada a
nuevos actores. Ocurre, como indica
Manuel Millan, Subgerente de Ventas
de Etersol -empresa dedicada a los
revestimientos para pisos, con una
amplia oferta de ceramicas, pisos
laminados, alfombras, cubrepisos,
pisos vinflicos, pisos vinilicos técnicos
y revestimientos para suelos-, que
producto de eso se comercializan
recubrimientos sin respaldo y sin
garantia, lo que méas temprano que
tarde “canibaliza” los precios.

En este escenario, Roberto Perl,
Gerente de Atencién a Clientes
de Grandes Empresas de Feltrex
-compania fabricante de alfombras
e importadora de piso flotante, piso
de maderay revestimientos-, asegura
que la calidad de los productos y la
garantia que se ofrece a los clientes
es lo Unico que cuenta al momento
de diferenciarse. "Afortunadamente,
esas variables nos distancian de la
competencia pirata”.

Las mismas exigencias del merca-
do, segun indica Victor Fernandez,
Gerente Comercial de Sherwin
Williams -empresa especialista en
recubrimientos exteriores e interiores,
que ademas cuenta con una linea de
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Maria Irene Popescu, AMORIN WICANDERS.

revestimientos para pisos-, han dife-
renciado losrevestimientos de calidad
de la oferta de recubrimiento informal
ybasadasolamente enel precio. Hoy,
las empresas constructoras, como
senala Miguel Martinez, Ingeniero
de Proyectos Area Arquitecténica de
Sherwin Williams, exigen cada vez
mas calidad, suméandole aesonuevas
exigencias en cuanto a sustentabili-
dad respecto del medioambiente y
altos niveles de durabilidad, dejando
atras a los revestimientos basicos.

En opinién de Marcos Venegas,
Operador Comercial de Mathiesen,
es vital crear conciencia y lograr que
las empresas constructoras hagan la
evaluacion entre el costo alternativo
de una solucién y otra, teniendo en
cuenta las ventajas que un producto

Enzo Langer, METRALUM.

Dafne Troncoso, HORMIGON GRAU.

decalidad ofrece. "Enese sentido, es
fundamental hacer mucha labor de
especificaciones, através de charlas

‘técnicas con arquitectos y en las em-

presas constructoras”, explica.

Una manera muy eficaz de masificar
el concepto de la calidad es, como
indica Alvaro Rojas, extendiendo la
garantia de las soluciones de reves-
timiento. "Particularmente como em-
presa, hoy ofrecemos unagarantia de
15 anos, a través de la cual estamos
dando fe de la calidad de nuestros
productos”.

Goldberger, entanto, asegura que en
lamedida que el cliente se informe, la
variable precio va a perder protago-
nismo dentro del mercado. Y es que
comoexplicaJosé Luis Lopez, Subge-
rente de Proyectosy Especificaciones
de Hunter Douglas -empresa que
comercializarevestimientos metélicos
y de madera para instalaciones co-
merciales e industriales-, “si la oferta
es un commodity, el precio va a ser
mucho mas determinante. Poreso, es
necesario preocuparse de ofrecer al
cliente productos con nuevas tecno-
logias y valor agregadao”.

Las tendencias que se
impondran

Como sefala Marfa Irene Popescu
-Representante Exclusiva en Chile de
Amorim Wicanders, empresa portu-
guesa productora de revestimientos
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Rodrigo Osorio, SONOFLEX,

de corchos-, en Europa y Estados
Unidos cada vez cobra mas fuerza la
tendencia de combinar la eficacia de
un revestimiento que cuide la inver-
siény que al mismo tiempo proteja la
saluddelas personas queestancerca
de ellos. “Entonces, en los proximos
mesesveremos que seimpondranen
el mercado los revestimientos limpios,
sin emisiones y que ademas utilicen
ensufabricacioninsumos certificados
como renovables”, explica.

Durante los proximos meses, segun
explica el Gerente Comercial de Ins-
tapanel, tendran un papel relevante
los productos sustentables con el
medioambiente. “Un ejemplo sonlos
revestimientos metalicos con pinturas
reflectantes al calor, que permiten
utilizar menos aire acondicionado
en Verano".

En general, segun Dafne Troncoso,
Product Manager de Prefabricados
de Hormigén Grau, laindustria de los
revestimientos esté apuntando fuer-
temente a la innovacién. “En nuestro
caso, por ejemplo, fabricamos un
revestimiento de hormigén que va
colgado al muro; féacil de aplicar y de
muy rapida instalacién”. Asimismo,
Enzo Langer, Gerente de Ventas de
Metralum -distribuidora de aluminio,
accesorios de ventanas y cristales y
revestimientos especiales-, sefiala
que también existe una importante
oferta de recubrimientos exteriores
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Juvenal Sagal, ADILISTO.

en base a paneles de aluminio, en
diferentes colores y texturas; ideales
para instalaciones comerciales.
Paralelamente, Rodrigo Osorio,
Ingeniero Aclstico de Sonoflex,
empresa que por afos ha fabricado
revestimientos tendientes a controlar
el ruido, sefala que actualmente
estan trabajando en el desarrollo
de productos micro-
texturados, eficientes
en cuanto a aislacion
térmica, pero ademas
altamente estéticos.
Asimismo, seimpondra
poco a poco también el
concepto de la indus-
trializaciéon de la cons-
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tn?c'%‘r‘dh ‘Segun explica Marfa Lu

Gélvez los fabricantes estan ter
/diendo cada vez més a entrega' :

»arproductosans’raiadth aseguréandose 2

asl de'su-corresto funcionamiento y
operacion. Como'indica la ejecutiva,
esto disminuye directamente el ser-
vicio de postventa de las empresas

‘constructoras; untema muy valorado

por ellas.

"La tendencia hacia la vivienda indus-

trializada y a la construccién en seco
requiere derevestimientosresistentes
y durables. A juicio de Humberto -
Saavedra, las caracteristicas del
fibrocemento lo convierten en un
revestimiento ideal para este tipo de
construccion. "Otratendenciasonlos
sistemas EIFS (Exterior Insulation and
Finish System, Sistema de Termina-
ciény Aislacién Exterior), el cual utiliza
placas lisas de fierocemento como
sustrato pararecibir pastas elastomé-
ricas de diferentes colores y texturas.
Asimismo, la utilizacion de siding de
fibrocementoy de otros
productostexturados es
una tendencia transver-
sal, para edificaciones
de variados niveles de
precio. Esto se logra
al dimensionar los pro-
ductos defibrocemento
y al otorgar diferentes
opciones de espesores
y colores”, asegura el
Ejecutivo de Volcan.
Cierto tipo de recubri-
mientos, a juicio de
Juvenal Sagal, Asistente
Técnico de Adilisto -empresa que
fabrica y comercializa productos
en base a morteros- evitan varios
procesos tecnolégicos constructi-
vos, aportando rapidez al trabajo en
obra. Se trata, como asegura Alvaro
Rojas, de desarrollar productos que
resuelvan por si solos el problema de
la instalacién, para asegurar la mas
alta eficiencia en las soluciones de
revestimientos. =
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