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| grupo empresarial Kyrya
Group comenz6 su actividad
en 2011y desde entonces

no ha parado de crecer. Un
crecimiento que se debe
L principalmente al trabajo bien
hecho y a la filosoffa y cultura corporativa
gue han acompafiado a la compafiia
desde sus inicios. Una cultura que es fiel
reflejo de su actividad, marcada por la
méxima calidad, creatividad y libertad
en la personalizacion de cada pieza; asi
como una fuerte vocacion por el disefio,
concibiéndolo como una actitud -Design
Attitude-, como un puente hacia una
mejor calidad de vida. Y su producto es
la mejor forma de demostrarlo, haciendo
de este un sello de identidad que queda
grabado en cada uno de sus proyectos.

El grupo esta formado por tres
empresas -Bujiol S.L., Solid Surface
Industries, S.L. y Sakydu S.L.- y por
cuatro marcas -Kyrya®, Chic and Bath,
Durian®y Piustone®-. La especializacién
en el mobiliario a medida por medio
de un proceso de industrializacion
Gnico convierten a Kyrya Group en una
empresa de referencia en la fabricacién
de producto de Lote 1 con més de medio
millén de combinaciones posibles.

Pero, ;qué es el Lote 1? Frente a la
produccién en serie, en la que todos los
elementos que se fabrican son iguales, se
sitGa la elaboracion artesanal.
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Y en medio de los dos extremos se
encuentra este lote que consiste en
la fabricacion a medida de una pieza
que, aunque forme parte de un proceso
que han logrado industrializar, en
muchos casos necesita ser terminada
manualmente y cada mueble se realiza
frente a pedido y de 1 en 1: “De este modo,
logramos combinar la agilidad de la
fabricacién industrial, con la exclusividad
de un producto altamente personalizado”,
afirma Fernando Zubiaur, Director
Comercial de Kyrya Group.

Su conocimiento del sectory su
orientacién a las necesidades del cliente
le han permitido a la compafifa disefiar
un portfolio facil de manejar para el
profesional y con un alto valor afiadido
para el cliente final. “Nosotros queremos
clientes Gnicos porque nuestro producto
también lo es. Cada uno es una pieza
Gnica que lleva implicita una historia y esa
historia no es sélo la nuestra, es también
la de nuestro cliente. No solo hacemos
espacios funcionales, sino espacios
cargados de experiencias.Creamos
productos fabricados para ser usados
y vividos, y para que quien disfrute de
ellos sea capaz de convertir un momento
cotidiano en algo irrepetible”, afade el
Director Comercial de Kyrya Group.

Nuevas propuestas 2019.
Recientemente, la compafiia ha sacado
al mercado un producto nuevo bajo la
marca comercial Piustone®. Se trata
de encimeras de piedra natural, piezas
Gnicas que alnan tecnologia y artesania
en un acabado altamente resistente,
que permite crear superficies continuas,
de disefio y sin juntas a partir de
materiales nobles y sélidos que no sufren
deformaciones en el tiempo. Esto es
posible gracias a la tecnologfa Piutech, un
recubrimiento transparente que, ademas
de proteger la superficie de agentes
externos, mantiene |la elegancia, estiloy
perdurabilidad de la piedra natural.

También han lanzado un nuevo
catdlogo de Durian® cargado de
novedades que les permite ofrecer al
sector del Contract un producto de alta
calidad y muy competitivo en lavabos,
encimeras, platos de ducha, bafieras y
soluciones integradas.

Objetivos a medio y a largo plazo.
Los objetivos de Kyrya Group a medio
plazo son continuar con la pasién por
el producto y el disefio como modelo
empresarial. Ademés, el grupo apuesta
fuertemente por su Departamento de I1+D
y por la continua inversién en desarrollo
tecnolégico, lo que les ha permitido
lanzar productos y marcas que incorporan
no sélo tecnologias Gnicas y novedosas,
sino también materiales pensados para
la vida real. Adem4s, reforzar el mercado
internacional y afianzar relaciones con
los principales grupos de interés son
prioritarios en una compafiia que aspira a
medio y a largo plazo a afianzarse como
referente en el sector del bafio como
fabricante de Lote 1.
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Una de sus principales metas es
avanzar cada dia hacia una mayor y
mejor profesionalizacién de la compafiia,
poniendo el foco en el crecimiento
en nuevos mercados estratégicos y
lainternacionalizacién total de sus
empresas, lo gue a su vez les permitird
una mayor diversificacién de mercado,
clientes y productos.

Vision del mercado. Le preguntamos a
Zubiaur como entienden el mercado vy si
este se estéd recuperando; seqgin él, “los
indicadores parece que estan empezando
a dar pie a laidea generalizada de una
desaceleracién de la economia, sobre
todo en la zona euro. Es por ello que,
para nosotros, el asentamiento en nuevos
mercados es clave y nos va a garantizar
un crecimiento constante en la linea del
que hemos experimentado desde que
comenzamos esta andadura”.

Y aflade, “por otro lado, el mercado
del retail en Espafia cada dia es més
profesional y demanda productos mas
personalizados, buscando el valor
afladido. Puede que se frene el consumo,
pero el consumidor ha aprendido,
estd més informado y es cada vez més
exigente. El acceso al producto se ha
globalizado con plataformas donde las
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decisiones de compra se digieren de otra
formay lo que antes era algo exclusivo,
pasa a ser una commodity en cuestion
de dias, se ha democratizado mucho

el producto que antes era exclusivo de
canales y mercados muy especificos.

Por ello, estamos convencidos que el
camino discurre por apostar més hacia la
experiencia de usuario y la basqueda del
momento “wow” antes, durante y después
del proceso de venta, e intentar de forma
progresiva que el precio no sea un valor
determinante en la decisién de compra”.

Evolucion del mueble de bano y
apuesta por el Solid Surface. El Director
Comercial de Kyrya Group también
nos habla sobre hacia dénde cree que
evolucionard el mueble de bafio y sobre el
creciente uso del Solid Surface: “Estamos

ante una situacion de segmentacién del
mercado. Por un lado, el canal de la gran
distribucién, y por otro, el mercado de
profesionales independientes o grupos de
compra con atencién profesional. El bafio
ha evolucionado y se ha sabido adaptar

a las nuevas exigencias del mercado

y de los usuarios, tanto en materiales
como en disefio, personalizacién,
procesos de fabricacién, calidad, politicas
medioambientales, ahorro energético...

y un claro ejemplo de ello es el Solid
Surface, un material que ha venido para
guedarse; nunca sustituird a la cerdmica
sanitaria, pero su gran ventaja es que nos
permite ajustarnos en disefio y medidas
donde la porcelana no puede llegar. Todas
las grandes firmas estamos apostando
hoy en dia por este revolucionario
material”.
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