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Desde hace afios BigMat lucha por profesionalizar el sector de los materiales de la construccién y la
reforma. Aumentando su capilaridad, BigMat busca a través de la proximidad dar un mejor servicio a sus
clientes actuales, y acercarse mas a aquellos que atin no lo son. Al mismo tiempo, esta transformando su
punto de venta y ampliando su surtido, para crecer en atractivo para el cliente.

Productos, servicios, clientes y socios son los cuatro
pilares que sustentan la marca BigMat.

Sus productos y servicios estan orientados tanto al pro-
fesional como a particulares y una de las sefias de identi-
dad de la marca es su amplisimo y variado catalogo.

BigMat “presume” de poder ofrecer a sus clientes todo
lo necesario para la obra, la reforma, el jardin, el bafio, etc.

En su catélogo encontramos familias de productos de
fontaneria, mobiliario, cementos, cerramientos, material
eléctrico, herramientas, carpinteria, aislamientos, etc.

Dentro de su estrategia comercial, destacan los folletos y
quincenas tematicas, en los que se incluyen diferentes fami-
lias de producto (chimenea y calefaccion, poda, productos
quimicos, etc.) con la mejor relacion calidad-precio.

En estos momentos la empresa esté inmersa en un
importante proceso de cambio con acciones y estrate-
gias encaminadas a: mantener la posicion del lider en el
mercado, mejorar y ampliar la calidad en producto y ser-
vicio, y aumentar los beneficios para el socio.

Para BigMat la crisis es algo que pertenece al pasado.
Durante estos afos, tanto la central como sus socios han
estado preparandose para la recuperacion que ya ha
empezado, y continla preparandose para lo que se ave-
cina, ya que cree que en los proximos cinco afos el mer-
cado de la reforma crecera mucho y necesitaréa tiendas
profesionales de la construccion.

Ha puesto en marcha diversas estrategias, entre ellas
aumentar la capilaridad de la firma de la mano de sus

A finales de noviembre, BigMat pondra en marcha el pro-
yecto “Cocoon”, un proyecto clave en su estrategia que
profesionalizara alin més sus exposiciones, sobre todo de
cara a la reforma. Antes de finalizar noviembre, tendra dos
tiendas piloto bajo esta marca Cocoon. Seran zonas o bou-
tiques dentro de las propias exposiciones de BigMat,
donde se expondran de forma novedosa productos pre-
mium. En estas instalaciones, disefiadas por el estudio del
prestigioso arquitecto Jesus Aparicio, arquitectos y decora-
dores podran encontrar facilmente aquellos productos mas
relacionados con la decoracion y el remate que realmente
necesitan para acometer una reforma.

Buscando siempre la comodidad y el mejor servicio al
cliente profesional, se estan transformando los puntos de
venta, creando zonas o espacios especificos para cada ofi-
cio, como por ejemplo: el universo de la pintura, un espacio
en el que, tras llegar a acuerdos con los principales fabri-
cantes de este sector, el profesional podré encontrar cual-
quier color, esmalte o herramienta relacionada con la pin-
tura. Esta misma filosofia se extiende a todo el area de libre
servicio de BigMat, donde todos los diferentes oficios del
mundo de la construccion y el bricolaje tendran su espacio.

Sus tiendas seran cada vez mas multiespecialistas y
estaran mas cerca de las necesidades del cliente profesio-
nal y mas préximas a sus lugares de trabajo y residencia.

Conscientes también de la importancia que tienen en cual-
quier obra o reforma los suministros, BigMat ha adquirido
recientemente una plataforma de méas de 40.000 m? desde
la que podra suministrar en 24 horas cualquier pedido sin
que importe la cantidad o el tamafio del pedido.
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socios, para llevar sus productos a los centros urbanos con
mayor densidad de poblacién; de esta forma el profesional
podra encontrar facil y rapidamente un punto cercano en
el que proveerse de todo lo necesario para su obra o reco-
ger aquel material que previamente haya encargado.
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