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EL MERCADO DEL AZULEJO EN TAILANDIA

CONCLUSIONES

Dentro del mercado de los azulejos hay que distirgre tres niveles diferentes de productos
en cuanto a la relacién calidad-precio que vangidios a segmentos de poblacion muy
diferentes.

- Los productos de nivel bajo y medio-bajo son rbayatos y de calidad baja, este
tipo de productos son producidos localmente y é&atafsupera excesivamente a la
demanda, toda la demanda viene cubierta con laupcath local, existiendo
ademas entre un 20-30% de la misma que se destinaxpartaciones
fundamentalmente a paises de la zona mas pobm@s yncpoder adquisitivo muy
bajo como son: Camboya, Laos, Myanmar y Vietnam.l®tanto en este nivel no
existe la posibilidad de penetracion para produesEafioles o europeos, no solo
por el exceso de oferta sino porque ademas logjagutspanoles y de otros paises
desarrollados en general, no se encuadran dentestdenivel ni por precio ni por
calidad.

- En el nivel medio, medio-alto, existe alguna gameaproductos fabricados por
empresas locales que son de una calidad supefran ydirigidos a un segmento
medio, medio-alto de la poblacién. La calidad deosgroductos es bastante
inferior todavia a la produccion espafola y de fpaises. Intentan imitar los
disefios de azulejos sobre todo italianos, pere@sisgr imitaciones de baja calidad
gue no son comparables al disefio italiano o esp&®de tipo de productos va
dirigido al segmento mas bien medio o medio-alto oo poder adquisitivo no
excesivo. Los precios a pesar de ser mas elevanlbsasequibles para este
segmento de la poblacién. Podria haber una pequttunidad en este nivel para
el fabricante espafiol pero los productos deber@rert unos precios muy
competitivos ya que con las tasas de importacidr3de que hay que pagar el
precio del producto importado sube mucho por lopuede llegar a ser muy dificil
vender directamente en el mercado.

En el nivel alto y muy alto, encontramos que toldssproductos de calidad muy alta y muy
alto precio que se venden en Tailandia son impostafélo una pequefia parte de la poblacion
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EL MERCADO DEL AZULEJO EN TAILANDIA

de clase alta y muy alta puede permitirse compaptoductos de disefio italiano y espafiol. A
pesar de que este sector es muy pequeiio generadg flagar a generar un volumen de
negocio muy elevado ya que a este segmento délagix@n no le importa pagar el precio que
sea con tal de contar con el mejor disefio y calidadun segmento muy preocupado por la
exclusividad de los productos por lo que siempneléean a comprar los ultimos disefios y de
la mejor calidad que pueden llegar a tener un @réeista diez veces superior al de los
productos locales. Las principales caracteristigag buscan por orden son: disefio
(exclusividad y originalidad), calidad y por ultimeecio.

Como conclusién cabe destacar que la caracterfstictamental que todos los consumidores

persiguen es fundamentalmente el disefio que deédeagyado por una buena calidad. Por

ello es fundamental que los fabricantes espafna@gsesn y ofrezcan al mercado tailandés

continuamente nuevos productos con disefios innogadooriginales, por lo que se deberia

hacer un esfuerzo por mejorar en este aspecto gsegln la opinion de los profesionales

tailandeses de este sector el disefio italiano esegr estando siempre a la vanguardia, los
fabricantes italianos ponen nuevos productos coatiiente en el mercado que se caracterizan
por su innovacion y originalidad quedando los pobdsi esparioles a la zaga de estos.

A la hora de entrar en el mercado tailandés sendbbecar productos que se diferencien

mucho del producto local ya que esto es lo quergued segmento que los compra

diferenciarse del resto de los consumidores. Loslymtos que mas les interesan son los
azulejos de gran tamafio (los azulejos locales susde de pequefio o mediano tamafo) y
forma rectangular. Para los azulejos de paredraiia mas demandado oscila entre 30cm x 45
cm hasta 33cm x 70 cm. Los azulejos para suelo riaghos tienen una menor demanda

actualmente. Los disefios preferidos o mas poputarda actualidad (aunque las tendencias
cambian rapidamente) son azulejos imitando maésrinhturales y nobles como el marmol,

también es bastante popular el estilo rustico yalngejos que imitan materiales antiguos. Les
gustan los acabados rectificados de los azulejogupoademas de facilitar la colocacion el

acabado resulta mas estético.

Conocen perfectamente las ultimas tendencias g ss&len cambiar rapidamente por lo que
los productos deben renovarse continuamente.

Otra consideracion de gran importancia a la horpehetrar el mercado tailandés es el contar
con un agente o representante local ya introduerd@| sector de los azulejos o en el de
sanitarios que disponga de showroom y almacén yrapssible de vehiculos para la
distribucion de los productos. Es interesante itigas si este importador/distribuidor tiene
como clientes a su vez otros almacenes o cadenabn@eenes con una red de distribucion
importante que facilitaria enormemente la introdutclel producto en el mercado asi como su
difusion no so6lo en Bangkok sino en otras ciudatiegprovincias. Al no existir en Tailandia
una ley especifica que regule los acuerdos contegyendistribuidores, sino que la relacion
entre el agente/distribuidor y el proveedor exgemjse ajusta a aquello establecido por la ley
general de contratacion; la relacion existentedsschmente de compraventa. En Tailandia no
existe la figura del agente en exclusiva, por le ga se puede impedir la libre importacion por
otros agentes locales del producto o productossqueobjeto del acuerdo de representacion o
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EL MERCADO DEL AZULEJO EN TAILANDIA

agencia (aunque algunas veces el agente lo exgdijgura del agente local es imprescindible
a la hora de introducir un producto nuevo en egeado. Nuestros mas directos competidores
los fabricantes italianos que se han introducidelenercado, cuentan con agentes locales.

Otras formas de entrada que podrian ser interesasgegan acuerdos de cooperacion
empresarial o la creacion de Joint Ventures conresag locales, las cuales pueden
proporcionar su perfecto conocimiento del mercadisponen de sus propias redes de
distribucion y pueden ayudar a crear un adecuadipoamiento del producto o de la marca
espafiola. Ademas Tailandia podria ser una plataf@xcelente para la introduccion de los
productos en otros paises de la region asiatibae $odo en los pertenecientes a la zona AFTA
cuyos aranceles son mucho mas bajos que si se@gbproducto desde Espafa (los aranceles
AFTA para estos productos son de un 5% mientradaguaranceles establecidos para paises
no pertenecientes a la zona AFTA es de un 30%)bieamnseria interesante el establecimiento
de acuerdos de transferencia de tecnologia o Know;tths empresas locales fabricantes de
azulejos se muestran siempre muy interesadasreajtaa de sus productos empezando por el
disefio y la calidad de los mismos, algunas de gha&s a técnicos especialistas del extranjero
durante periodos de tiempo limitados, para queajeglen a mejorar los productos y les
ensefien nuevas técnicas. Estos expertos sueleampriuwndamentalmente de Italia (alguno de
Espafia). También se da el caso de alguna empresa T&Cl que tiene acuerdos de
colaboracion con una empresa italiana y cada aviaemlrededor de 30 trabajadores a lItalia
para que reciban formacién.

En cuanto al marketing de los productos en esteader cabe destacar que suelen ser métodos
simples, los fabricantes e importadores/distribrgdsuelen introducir publicidad en revistas y
diarios tailandeses asi como en radio (menos frée)ela television no es usada como un
medio publicitario en este sector por el elevadsiesdG.L. & R., distribuidor de productos tan
exclusivos como Gianni Versace no lleva a cabourinipo de publicidad sus productos son
conocidos a través de un método tan sencillo y@oao como es el boca a boca.

Las promociones en el lugar de venta son frecuentemalmente se suelen ofrecer regalos
por la compra de productos por un valor minimo rdeteado. También es frecuente la oferta
de paquetes enteros como el bafio o la cocina ctosglecluyendo los azulejos de suelos y
paredes.

De las promociones de los productos importadosnalonente suele ocuparse el importador
mayorista, quien espera por parte del proveedoramero la aportacion de material
publicitario y hasta de financiacion para llevaafo la promocion.

De la distribucion cabe destacar que ésta se ctraceasi en exclusividad en Bangkok, todos
los importadores/distribuidores se hayan en Bangkek mayoria de los showrooms esta
concentrada en el area de Ratchadapisek. Algunestds importadores/distribuidores suelen
contar con subagentes en otras areas del paiseaastguporcentaje es muy pequefio.
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EL MERCADO DEL AZULEJO EN TAILANDIA

Hay que destacar la existencia de un arancel mpartacion de estos productos de un 30%
sobre la mercancia importada mas IVA que encaremhisimo los productos importados. No
existen otro tipo de trabas a la importacion.

Las ventajas competitivas del azulejo espafiol eitaridia frente a sus mas inmediatos
competidores es que es un producto de buena calide@&fio con un precio muy competitivo.
Los ultimos disefios espafioles suelen tener ungomedis barato que los dltimos disefios
italianos. Aunque los disefios italianos suelerr esta vanguardia de las nuevas tendencias.

Como desventajas cabe citar que el disefio espséglin la percepcion de importadores y
otros profesionales del sector, es inferior alfibséaliano que es considerado el mejor.

Algunos de los problemas que pueden tener los jasuésparoles para su introduccion en
Tailandia es el gran desconocimiento que tienen dassumidores finales, que suelen
reconocer solamente los productos italianos queiasoa disefio y calidad. Se deberian
realizar promociones en Tailandia para dar a carglcazulejo espafiol asi como llevar a cabo
en diferentes medios de comunicacion una campafarige-marquista. Es necesaria la
creacion de una imagen marca-pais como la queltedr@eque esta fuertemente consolidada.

Para potenciar la imagen del azulejo espafiol, sest@saria la presencia de empresas
espafolas en las dos ferias existentes del seckas,que se podria asistir como agrupacion de
empresas o incluso bajo pabellon ICEX. Tambiéruaddmental la organizacion de misiones
comerciales inversas a ferias del sector como CEMIS de gran importancia tanto a la hora
de dar a conocer el azulejo espafiol como a lad®mar una vision del estado del mercado
azulejero espaiiol.

Seria interesante la organizacion de muestras aseipnes de azulejos esparfioles en un hotel
de cinco estrellas que estuviesen abiertas a ppatdss del sector y a publico, a la vez que se
podria llevar a cabo paralelemente algun semimadoografico sobre tecnologia del sector,
nuevas técnicas y disefos, etc.

Entre algunas de las quejas recogidas durante nasvistas realizadas a importadores
tailandeses caben destacar las siguientes:

- Retrasos en algunas ocasiones en los plazos tdsg@ntambién mencionan la
necesidad de agilizar al maximo la entrega deogdyztos.

- Necesidad de llevar a cabo mejores politicas réeigs y descuentos que sirvan
como aliciente para los importadores.
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- Los exportadores esparioles deberian ofrecer mdgaca los importadores en vez
de exigir el pago mediante carta de crédito ad&avi

- Mencionan la conveniencia de enviar muestras ddems (incluso sélo una
pequefia parte del azulejo) para poder ver los €®len la realidad ya que estos
suelen diferir con respecto a los catalogos (nopseden apreciar bien las
tonalidades).

- Falta de consistencia en la calidad en algunai@taalgunas veces la calidad es
solo standard.

- Problemas a la hora de comunicar telefonicamsingé Director del Departamento
de Exportacién no se haya en la oficina.

- Falta de flexibilidad de los exportadores espegial la hora de fijar los términos del
contrato que son en la mayoria de las ocasiones BWORK, los importadores
tailandeses preferirian que los términos del camfteesen FOB o CIF.

A pesar de esto los importadores se muestran exdiss en general con las relaciones que
mantienen con sus proveedores espafnoles y sefiadaesfo ocurre solamente en algunas
ocasiones.

Las perspectivas para este sector son buenas aunogee un futuro cercano sino a medio

plazo, se espera que el sector presente una impgontacuperacion en 2 o 3 afos. Esta
recuperacion ya se ha iniciado aunque se esta @erdio lentamente, se espera que ya a
finales de este afio y a lo largo del afio 2002 restaperacion del sector haga aumentar las
importaciones de azulejos, las cuales en la adadhlestan paralizadas por parte de algunos
importadores o han disminuido considerablemente.

Los importadores se muestran cautos y a la esgela rcuperacion del sector, muestran un

gran interés por el producto espafiol pero algueosllds declaran su intencion de no adquirir

productos importados espafioles hasta que el sectoruestre una mejor situacion. Todavia

algunos de ellos tienen remanentes de stocks escéinde los que tienen que deshacerse y
temen que les pueda ocurrir otra vez.

En general el mercado tailandés presenta buenapeguoivas para el azulejo espafiol en un

futuro cercano cuando la economia se haya recup@tadamente y el sector construcciéon se

vuelva a situar a niveles similares a los previda arisis de 1997. Todos los profesionales

entrevistados destacaron su interés por el azesgjaiol al que consideran de buena calidad y
competitivo, de disefio en algunas ocasiones siwaliligaliano.

Sin embargo, se deben incidir en factores como dgona del disefio asi como una mayor
variedad de disefios por parte de los fabricantpafietes, sin descuidar por supuesto la
calidad a precios competitivos.
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Otro factor de gran importancia es contar con ehsgglocal apropiado para la introduccion de
los productos en el mercado y a ser posible quateueon una red de distribucién e
infraestructuras adecuadas, ya que sin la ayudandegente conocedor del mercado esto se
hace practicamente imposible.
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» DEFINICION DEL SECTOR

1. DELIMITACION DEL SECTOR

El objetivo del presente estudio es ofrecer un&@wigrientativa sobre el mercado del azulejo en
Tailandia. Para llevar a cabo tal tarea, se haiderslo conveniente concentrarse en el estudia de |
demanda proveniente del sector dedastruccion de viviendas nuev&on ello no se pretende obviar
la importancia de otros sectores de demanda, comtas reformas de viviendas existentgre otros.

La intencidén es concentrarse en un area de espadi lograr que éste sea mas significativo en sus
resultados.

2. CLASIFICACION ARANCELARIA

La presente Nota Sectorial se centra en el azakjmico, producto que pertenece al capitulo 69, el
cual comprende todos los productos ceramicos errgienLos siguientes codigos del sistema
armonizado (HS) se han tomado como muestra sigtiifec del mercado, a efectos de estadisticas de
importacion / exportacion, y aranceles :

e 6907 -Baldosas y losas de ceramica para pavimentaciorvestmiento, sin barnizar ni
esmaltar

e 6908 — mldosas y losas de ceramica para pavimentaciorvestmiento, barnizadas o
esmaltadas

Oficina Econdmica y Comercial de la Embajada deaBaen Bangkok 10



EL MERCADO DEL AZULEJO EN TAILANDIA

s OFERTA

1. TAMANO DEL MERCADO

Consumo local aproximadamente 80-95 millones deaneuadrados por afo

Produccion local centrada sobre todo en produaagadha baja

Tabla 1 : Componentes del consumo aparente de@zele Tailandia (Millones de metros cuadrados)

Azulejos 2000 2001 2002 2003
Produccién nacional 72 69 88 95
(+) Importaciones 17,70 17,70 20,60 22,50
(-) Exportaciones 2,60 4,90 13,20 24,90
(=) Consumo aparente 87,10 81,80 95,40 92,60
Variacion (%) (afio a afio) -6,08 % 16,63 % -2,94 %

Fuente: ASCER, Departamento de Aduanas - Ministi€omercio Tailandia.

2. PRODUCCION LOCAL

Ya hemos visto que la produccion nacional de aasllepbre gran cantidad del consumo de
estos productos en Tailandia. Sin embargo, la tnduseramica en general y el sector
azulejero en particular carecen de una tecnolagiaavanzada como la que poseen otros

Oficina Econdmica y Comercial de la Embajada deaBaen Bangkok 11



EL MERCADO DEL AZULEJO EN TAILANDIA

paises como Estados Unidos, Japdn, Alemania, Espéfba. Sin embargo, dltimamente en
Tailandia se ha conseguido una mayor eficacia yeremento de la productividad gracias al
uso de hornos de alta tecnologia y otros sistematsatados por ordenador. Se han empezado
a usar nuevos materiales para minimizar la pémidaiezas durante la coccion a temperaturas
por encima de los 1.300 grados centigrados.

En general los fabricantes a gran escala tailantlesan una tecnologia media bastante

avanzada, una maquinaria altamente eficaz y uensestle control de calidad bastante seguro y
consistente. Por el contrario, los fabricantes elgupfio y mediano tamafio, los cuales poseen
recursos y capital limitados, todavia necesitaramelarse en términos de estandarizacién de
la produccién y calidad de los productos.

La mano de obra empleada en el sector azulejerel aino 2003 fue de aproximadamente
10.500 personas. Sin embargo, uno de los mayootdepras que presenta la industria es la
falta de mano de obra cualificada, no sélo de jaaloaes de fabrica sino también de expertos
en el sector asi como disefiadores de productoficadbs y con experiencia. Esto queda
patente ante la necesidad por parte de las empiedeser técnicos y expertos de otros paises,
fundamentalmente de Espafa e lItalia, éstos norsgakdlarse permanentemente sino sélo por
periodos de tiempo determinados, para ayudarlegjaran el proceso de produccion y el
disefio. Incluso alguna compafia como es el cagdadieCeramic Co., Ltd. envia anualmente
de 20 a 30 trabajadores a Italia para que recianaicion especializada y poder estar al tanto
de las ultimas tendencias en disefio y tecnologia.

Queda patente todavia la carencia de suficientesrses destinados a investigacion y
desarrollo de los productos.

Segun el BOI, en la actualidad existen 20 prodestole azulejos en Tailandia, de los cuales
12 se pueden considerar grandes empresas. Apraxineside dos tercios del mercado estan
copados por cuatro empresas (Thai Ceramic Co.,c808uoup, Thai Germany Ceramic y
Dynasty Ceramic).

Las empresas tailandesas del sector son de cagltaldés, solamente existe una empresa
(Sosuco Group) en cuyo capital cuenta con una paotedente de terceros paises (Taiwan &
EE.UU). En el pasado si que hubo una joint-veng@enano-tailandesa como es el caso de
Thai Germany Ceramic Co., pero la empresa alemanarto retirando su capital cuando se

produjo el inicio de la crisis.
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Tabla 2 : Principales fabricantes tailandeses diejs (Baht)

Thai Ceramic Co. 5.465 millones 450.000.000 100%i Th Cotto
Thai German Ceramic Ind. 2.375 millones 975.000.000 100% Thai Campana / Casa
Union Mosaic Industry 2.066 millones 576.000.000 00% Thai Lila / Duragres / Um
38% Taiwan
Sosuco Group Industries 2.883 millones 400.000.000 11% EE.UU Sosuco
51% Thai
The Royal Ceramic Ind. 1.253 millones 314.000.000 00% Thai RCI
Dynasty Ceramic 3.165 millones 408.000.000 100% Tha Pynasty / Jaguar / Tilp
Top / Nava
Kohler Thailand 1.673 millones (2002) 472.000.000 00% Thai Karat

FuentesOFCOMES BangkolBase de dataBusiness On Line,.

3. IMPORTACIONES

Importaciones Azulejos Tailandia - 2003

Asean
' ‘ 34%

Otros 3%

China
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Tabla 3 : Importaciones tailandesas de azulejo$US

6907 Baldosas y losas de ceramica, sin | g3 313 555,617 282.295 1.351.965
barnizar ni esmaltar
6908 Baldosas y losas de ceramica, 2.475.850 4.370.259 12.940.309 23.578.32(
barnizadas o esmaltadas
TOTAL 2.557.163 4.925.876 13.222.604 24.930.28%
% Cambio N/A 92,63% 168,43% 88,54%
Fuente : Departamento de Aduanas - Ministerio daeZoio Tailandia
Tabla 4 : Exportaciones tailandesas de azulejo$)US
6907 Baldosas y losas de ceramica, sin | 1 gpg 659 1.399.447 946.863 1.394.766
barnizar ni esmaltar
6908 Baldosas y losas degeiiuiee 49.878.246 51.251.030 68.650.511 68.533.198
barnizadas o esmaltadas
TOTAL 51.787.905 52.650.477 69.597.374 69.927.964
% Cambio N/A 1,67% 32,19% 0,48%
Fuente : Departamento de Aduanas - Ministerio deétcio Tailandia
Tabla 5 : Cédigo 6907 - Importaciones (US$)
1 Indonesi 0 555.61° 57 645.77: 47,77%
2 Francie 37¢ 0 0 296.81 21,95%
3 Chine 0 222.61¢ 141.43. 138.85:. 10,27%
4 Malasie 0 32.69( 55.16¢ 127.56: 9,44%
5 Italia 36.57: 0 64.65! 111.02¢ 8,21%
6 India 0 216.33¢ 52€ 15.52¢ 1,15%
7 Japoi 18.06¢ 0 1.13:¢ 7.45¢ 0,55%
8 Alemanie 6.21; 12.66¢ 0 6.21¢€ 0,46%
9 EE.UU. 37: 7.37¢ 1.52i 2.06¢ 0,15%
10 Vietnan 0 30.55: 0 614 0,05%
Resto de pais 19.70: 0 17.80( 57 0,01%
Total Top 10 61.611 33.379 264.495 1.351.908 99,99%
Gran tota 81.31¢ 522.23¢ 282.29! 1.351.96! 100,009
Fuente : Departamento de Aduanas - Ministerio deéZcio Tailandia
Oficina Econdmica y Comercial de la Embajada deaBaen Bangkok 14
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Tabla 6 : Codigo 6908 - Importaciones (US$)

1 Chine 14.801 455.02! 5.039.81. 11.590.04 49,16%
2 Indonesii 44 496.48t¢ 1.375.32! 5.098.93 21,63¥%
3 Malasie 914 17.21: 1.485.41! 2.587.55: 10,97%
4 Espafi 1.453.52. 1.749.701 2.665.73 2.551.29: 10,82¥%
5 Italia 904.83¢ 1.531.13 1.914.88 1.464.02! 6,21%
6 Holand: 0 0 0 118.60¢ 0,50%
7 EE.UU. 56.57: 60.45( 45.381 28.72¢ 0,12%
8 Taiwar 2.21¢ 19.03: 27.85¢ 23.02¢ 0,10%
9 Hong Kong KONC( 0 4.65( 126.40: 20.44¢ 0,09%
10 Turquie 0 0 0 18.79( 0,08%
Resto de pais 42.94; 36.557 259.49! 76.85¢ 0,33%
Total Top 10 2.432.908 4.,333.702 12.680.814 23.504.44 99,67%
Gran tota 2.475.85! 4.370.25 12.940.30 23.578.32 100,009
Fuente : Departamento de Aduanas - Ministerio deétoio Tailandia
Tabla 7 : Importaciones espafiolas desde Tailatt8$)
Bald | d amica, si
6907 aldosas y osa§ e ceramica, sin 300.940 0 301 5592
barnizar ni esmaltar
Bal | Ami
6908 aldosgERAasa= R ie ramica, 94.168 0 15.345 3.107
barnizadas o esmaltadas
Total 395.108 0 15.646 8.699
Fuente : ESTACOM
Tabla 8 : Exportaciones espafiolas a Tailandia (US$)
6907 Baldosas y losas de ceramica, sin 65.458 28.686 66.285 45.706
barnizar ni esmaltar
6908 Baldosas.y losas de ceramica, | 1 367 177 1.619.902 2.480.085 2.300.039
barnizadas o esmaltadas
Total 1.432.585 1.648.588 2.546.370 2.345.745

Fuente : ESTACOM
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s ANALISIS CUALITATIVO DE LA
DEMANDA

Como es el caso de otros materiales de constrycliédemanda de azulejos esta ligada
estrechamente al volumen de construccion. Poratligual que ocurrié con el sector de la

construccion a partir de 1997, la demanda a pdetieste afio se redujo. En los afios 1997 y
1998 la demanda se contrajo aproximadamente enO&h fucesivamente. La demanda

doméstica a lo largo del afio 1997 fue de 50 miothe metros cuadrados que representaron
un valor total de 7.5 billones de baht (alredederl82.4 millones de ddlares), pasando las
ventas del sector en el mercado doméstico a situarsel afio 1998 en 104.9 millones de

dolares USA

Durante el afio 1999 la demanda local de azulejog@gperd considerablemente reflejando
una recuperacion en el sector de la construcciéte Bumento de la demanda se atribuy6
parcialmente al uso de los azulejos como sustiistile ciertos materiales tales como la
madera, alfombras, marmol y granito debido a geealulejos son mas baratos y mas faciles
de mantener. En el afio 1999 el valor de las vemtasentd ligeramente alcanzando 121.9
millones de dolares, que supone un crecimientd @k con respecto al afio anterior.

A lo largo del afio 2000 la venta de azulejos esigtrando una recuperacion a pesar de que el
mercado de la propiedad no se ha recuperado todssitaes debido fundamentalmente a una
creciente demanda proveniente de renovadores @s gasedecoradores, ya que tienen la

percepcion de que los precios ahora estan a sumasebajo, incluso en muchas ocasiones es
mas barato que el coste de la instalacion de ldgjas originales. También la compra de casas
por parejas de recién casados ha contribuido armemtar las ventas. Otra parte de la demanda
a parte de la proveniente de particulares vienéosigoromotores de casas. El grueso de la
demanda procede del sector privado.

La demanda local para el afio 2000 se situ6 e #ias 55 millones de metros cuadrados.

En cuanto a disefios y colores, la demanda actuaéstra en azulejos imitando materiales
naturales como el marmol, granito o madera o incles azulejos que imitan materiales
antiguos (suelos de casas antiguos, etc..). Tanmaigmna gran demanda de azulejos imitando

Oficina Econdmica y Comercial de la Embajada deaBaen Bangkok 16



EL MERCADO DEL AZULEJO EN TAILANDIA

colores naturales. Son bastante populares los jegutke tipo granitico que muestran el
material, habiendo dos tipos: pulidos y sin puliodavia existe una demanda de azulejos con
disefios florales o geométricos.

La demanda local de azulejos de media / baja chleddd cubierta en su totalidad por los
productores locales, por lo que no parece que Issegmento adecuado al que deba dirigirse
un fabricante exportador extranjero. Este segmeéekgublico es muy sensible al precio, por

lo que siempre optaran por productos mas barataeteimento del disefio y de la calidad. El
tipo de publico al que van dirigidos estos prodsidon pequefios agentes, amas de casa que
quieren cambiar o renovar fundamentalmente el bafmnstructores y promotores
inmobiliarios.

Las tendencias actuales que responden a la dend@hgaiblico perteneciente al segmento
medio/bajo son las siguientes: azulejos de coleness y brillantes, azulejos de tonalidades
palo, fundamentalmente cuatro colores: azul, verolga y beige, el gris también tiene una
cierta demanda aunque no es tan popular. En lalatzd la demanda se dirige a azulejos de
superficie semipulida que es facil de limpiar ytan resbaladiza como la pulida. Los disefios
suelen ser: colores lisos, florales y algunas fergebmeétricas.

Al segmento alto de la poblacion con alto o mug plbder adquisitivo es al que van dirigidos
los productos importados de otros paises, fundaimeante de Italia y Espafia, es un publico
gue busca prioritariamente disefio y calidad, seguydr precio. Estos productos van
destinados en exclusiva a la decoracion de casagadg algunos pocos hoteles de lujo que
pueden permitirselo, ya que normalmente estos rsueler una preferencia por el uso de
marmol local que es mas barato. El tipo de cliemds habitual son decoradores, disefiadores y
arquitectos que compran estos productos por encdegtas personas para las que estan
construyendo, renovando o redecorando la casaofdumidor final en algin caso es un
extranjero que vive en Tailandia, es decir, algudeslos consumidores de este tipo de
productos son expatriados de los que existe emanidhd una numerosa colonia. Aunque el
grueso de la demanda proviene de consumidorestodal tipo de productos importados mas
demandado es el de gran tamafo y forma rectangudea, los azulejos de pared el tamafo
importado mas usual es de 30cm x 45cm hasta 338dem. En el caso del azulejo para suelo
la demanda por parte del segmento alto de la piébl&n estos momentos no es muy buena.
Principalmente se demandan azulejos para el bated) los azulejos para el suelo suelen
acompafar a estos, aunque no siempre. Los azpkjas!l suelo en solitario son escasamente
demandados.

Los disefios preferidos son aquellos imitando neésinaturales y nobles especialmente el
marmol, presentando un acabado rectificado comdeklmarmol que ademas facilita su
colocacion. Y azulejos que imitan el estilo rustyda piedra antigua.

Los fabricantes locales que antiguamente solo anlmdn su produccion los segmentos medio
y bajo, en la actualidad fabrican dos gamas deugtod. Una gama de productos de mejor
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calidad imitando a los azulejos de importacion idadbs al segmento alto de la poblacion
(aunque de precio mucho mas bajo que los azulejpsriados) y otra gama o gamas de
calidad media o baja destinada a los segmentosorgdaiajo para los que el precio cobra una
gran importancia.

Asi por ejemplo los principales fabricantes delcadp tailandés disponen de dos o mas gamas
de productos. Por ejemplo:

- Sosuco Group comercializa la marc&osucodestinada al segmento alto del
mercado y para el segmento medio y bajo comeraialzs marcasSuperstar y
Titanium.

- TGCI comercializa la marcaCampana dirigida al segmento de alto poder
adquisitivo y la marcaCasa dirigida a un publico de medio y bajo poder
adquisitivo.

- UMI comercializaDuragrespara el segmento alto mientras que para el segment
medio y bajo comercializa la maréaete

La marcaCotto comercializada por Thai Ceramics Co., Ltd. gozamke gran aceptacion entre
los consumidores del segmento alto, siendo la ma&s vendida. Su imagen de marca se
asocia a elegancia y al tipo de producto que coasuas personas de la alta sociedad.

Los productos locales mas demandados por el pubstincel azulejo para suelo cuyo tamafio
standard o mas popular es el de 12" x 12", segaimdsegundo lugar por el de 8" x 8"y en
tercer lugar esta el tamafio de 16" x 16".

En cuanto a los azulejos de pared el tamafio maardkado es el de 8" x 8" seguido por el de
8" x 10"

Los fabricantes suelen producir distintos tipos tdmafios de azulejos dependiendo del
segmento del mercado al que van dirigidos. Asigpemplo en el caso de los azulejos para el
suelo dirigidos a un segmento alto fabrican losieigfes tamafios: 8" x 8", 12" x 12" y 20"x
20"

Para el segmento bajo del mercado producen dogitam@’ x 8"y 12" x 12".
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s PRECIOS Y SU FORMACION

Precios y margenes comerciales

Los componentes principales que determinan el@ukios azulejos en Tailandia son los siguientes :

Tabla 9 : Componentes del precio de azulejos impo#g a Tailandia (% sobre precio de venta)

Componente Efecto Estimado
Coste de produccién Precio de venta mercados exportacion
Transporte Dado que el transporte se efectta por conteneddtinma,

este componente del coste no superara el 8-10§algb de
venta del producto.

Arancel Los aranceles para este tipo de productos sorDéel 3

Margen distribuidor Margenes muy variables, ya que el precio oscilardeforma
importante segun el tipo de proyectos hacia elsguariente
la oferta. Normalmente dentro del intervalo 10-15%.

Fuente : OFCOMES Bangkok

Como puede apreciarse en la tabla XX, los materiaiportados deben hacer frente a alrededor de un
40% mas de costes que los productos fabricadosmiente. Afortunadamente, no es facil encontrar

fabricantes tailandeses que puedan ofrecer elaligeé@ ofrecen los fabricantes italianos o espafioles

por lo que un parte importante de la demanda des gstoductos debe ser cubierta a base de
importaciones. El producto espafiol, que no puedgpetr desde el punto de vista del precio con los

productos fabricados localmente, puede desde lpggde competir con el resto de importaciones.

Sin embargo, la firma de tratados de libre comepoipparte de Tailandia, hara que los productos de
paises tan importantes con EE.UU. o JapoOn esténiosxde aranceles dentro de unos afios, con lo que
los productores espafioles encontraran unos dunogetimlores por hacerse con una parte cada vez mas
importante del mercado.

El precio de los azulejos importados suele oseitdire los 800 y 1600 baht por metro cuadrado. &lara
caso de los productos locales estos oscilan edfrey BOO baht por metro cuadrado. Los precios para
los azulejos importados son por lo tanto muy elesatb que les convierte en un producto de lujo y
muy exclusivo, que solo la clase con mas poderisitigo puede permitirse.
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s« PERCEPCION DEL PRODUCTO ESPANOL

RECOMENDACIONES PARA EL EXPORTADOR ESPANOL

El azulejo espafiol debe aprovecharse de la graoriamnzia que el factor precio tiene en
Tailandia, ya que el publico tailandés es muy $dasal precio. Por lo que los azulejos
espafioles con un precio competitivo y un disefidario gozan de grandes oportunidades a la
hora de introducirse en el mercado tailandés.

El importador tailandés se siente atraido por lnfegos espafioles fundamentalmente por el
disefio en primer lugar que consideran casi tandaemo el italiano y en segundo lugar por
el precio competitivo de los productos.

Las ventajas competitivas de los productos espaisbe el disefio y la calidad de los
materiales.

Sin embargo se hace patente la necesidad de atarsoha imagen marca-pais que permita
asociar el azulejo espafol a las caracteristicadisi#io y calidad. El publico tailandés no
conoce el producto espafiol al contrario que sucede el producto italiano que
automaticamente es asociado a disefo, esto quéelatgp@n los nombres de los productos
elaborados localmente, la mayoria de ellos es aatigado bajo una marca que suena a
italiano o es una palabra italiana, por ejempldi&;&ampana, Casa, etc...

Es necesaria la salida al mercado continuamentewug®os productos y disefios cada
temporada para estar a la vanguardia de las ntevadsncias, ya que el publico del segmento
alto que puede permitirse pagar los altos precgos productos importados, busca en todo
momento las Ultimas tendencias y la principal deréstica que busca en este tipo de
productos es el disefio y la exclusividad queriatiterenciarse a toda costa de los demas por
lo que el azulejo espafiol debe diferenciarse tafoproducto local como del producto
italiano, los importadores y fabricantes localg$aten que el producto espafiol es muy similar
al italiano, a pesar de ello, la imagen del azuigliano esta muy consolidada y el publico
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tiende a buscar las marcas italianas que para sbos sinonimo de disefio que sigue
considerandose superior al espafiol.

Es recomendable la creacion de catalogos nuevas a@@o, traducidos al inglés y con los
precios en dolares. Es conveniente la presenta&ridns catalogos de productos nuevos cada
afio y que esto quede patente.

Otras recomendaciones que se recogen de afirmadi@cbas por los importadores son:

- Los contratos en su mayoria por exigencias dpbeador espafiol son acordados
en términos ex - work, mientras que los importasitadandeses preferirian utilizar
condiciones FOB o CIF como hacen otros paises xp@tan a Tailandia.

- En la documentacion enviada como listas de psedacturas proforma y demas
documentos los precios deberian figurar en dolgmegue es la divisa con la que
estan acostumbrados a hacer negocios, (sin embgigfe algun importador como
Modern Bath que pide al fabricantes espafol losigseen pesetas, aunque esto no
es lo usual).

Las relaciones con importadores tailandeses exugeruidado continuo y rapidez en las
respuestas, ya que sino se les responde con raggdeansidera que no se tiene interés. Es
esencial por tanto, cuidar las relaciones y establenos canales de comunicacion estrechos y
de forma continuada.

Hay que mencionar otras nuevas formas de entradal emercado tailandés a parte de la

exportacion, como puede ser la creacion de Jointtwes con empresas locales que
proporcionen un conocimiento perfecto del mercadmpe dispongan ya de sus propias redes
de distribucion e incluso de un adecuado posicioertm de su propia marca en el mercado, es
decir, tienen por ejemplo una imagen consolidadardpresa dentro del sector y sobre todo
entre el publico del segmento alto y muy alto gsi@leque van a ir dirigidos los productos

importados, el publico tailandés tiene esto en g@msideracion y si una de las compafias
consideradas como mas exclusivas y consolidadasdute un nuevo producto entre los

suyos, éste sera aceptado con mayor facilidadarte de los clientes. Este tipo de férmula ya
ha sido anteriormente utilizada por otros paisesocAlemania que establecié hace unos afios
una Joint Venture con una empresa local. O tandeguodria considerar el establecimiento de
acuerdos o sistemas de cooperacién con compafiéamiesas como podria ser la transferencia
de Know How o tecnologia.

La logistica es aplicable para el caso de empmsagan tamafio, contando con sus propios
almacenes y redes de distribucion que ofertarialistyibuirian directamente los productos
espafioles a sus clientes. Otra forma de entrada grapresas exportadoras de pequefio y
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medio tamafo seria mediante la creacion de un @uaside Exportacion bien en origen o en
destino.

Estas formulas permitirian crear y consolidar unagen del producto espafiol a la vez que
permitiria ampliar los conocimientos de otros meéosadel sudeste asiatico asi como las
exportaciones desde Tailandia a otros mercadosnasientes a la zona AFTA, ya que los
aranceles a las importaciones desde Tailandianseriecho mas bajos. Existen ya muchas
empresas de distintos sectores que han hecho @adiaisu plataforma para dar el gran salto
al mercado asiatico.

El peligro de la imitacion de los productos espasiomportados no es grande ya que cuando
se producen imitaciones estas son de muy malaadatidrque los materiales locales no son de
la calidad adecuada y los fabricantes locales tamdsponen de la tecnologia apropiada que
les permita producir azulejos de una calidad coaipgara la espafiola, lo que hace que las
imitaciones de este tipo no vayan dirigidas al neigmblico objetivo.

IMAGEN DEL AZULEJO ESPANOL EN TAILANDIA

El azulejo espafiol a pesar de llevar un tiempmdhicido en el mercado tailandés a través de
una serie de importadores / distribuidores es @m glesconodido para el publico general
tailandés. No tiene una imagen marca-pais contallana que automaticamente es asociada a
productos de alta calidad con disefio excepcionalei@rada en el mercado tailandés esta
basada fundamentalmente en unos precios compstitieémtro del segmento alto de la
poblacién al que va dirigido, a la vez que las asate calidad que presenta son muy elevadas.
Del azulejo espafiol se aprecia la excelente relazabdad/precio.

Los importadores/distribuidores asi como vendedsraonocen el azulejo espafiol del que
destacan su precio competitivo en relacion a lal@@lcon un disefio comparable al italiano
aunque todos ellos afirman que el disefio espafaifesor al italiano y que para ser mas
competitivos los fabricantes espafioles deberiamrhac mayor énfasis en el disefio. La
imagen que tienen del azulejo espafiol es que gsaducto con muy buena presencia, con
disefios bonitos y que presentan una gran varidkacbnocen que a la hora de la venta la
mayoria del publico no distingue entre el produetpafiol y el italiano por la calidad asi como
no reconocen a los fabricantes espafioles, no gasteanto la imagen marca-pais. Esta falta
de imagen marca-pais dificulta las ventas ya que lansimilitud con los productos italianos
muchos clientes prefieren adquirir una marca italique para ellos es sindbnimo de disefio.

Los importadores se quejan en algunas ocasionéastdale flexibilidad de los exportadores
espafioles a la hora de fijar los términos del admtnormalmente EX - WORK, ya que ellos
preferirian las condiciones del contrato FOB o GFfo lo vienen haciendo paises como ltalia
o Turquia. Sefalan que esto lo hacen asi paraoguarécios de venta parezcan mas baratos,
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siendo al final el precio final del producto bastamayor al tener que afadir los costes de
transporte, seguro, aranceles, etc...

También sefialan algunas dificultades logisticasoceam los retrasos frecuentes por tramites
aduaneros.

Otras quejas suelen ser que los catalogos vy litgwecios no se presenten en inglés con los
precios en doélares en lugar de pesetas o euroe(fadadavia no muy conocida), dando lugar
a algunos problemas de comunicacion. Sin embarggeaeral, se muestran satisfechos con
las relaciones existentes con los fabricantes esgmfasi como con los plazos de entrega que
son bastante cortos y en general respetados.

Se aprecia la falta de presencia espafola en feziasionadas con el sector en Tailandia,
como la feria Architec que se celebra anualmeniraoferia de reciente crecion Buildec 2001
cuya primera edicion tendra lugar al afio que vigoe, podria servir de gran ayuda a la hora
de dar a conocer el producto espafol tanto entwéegonales del sector (decoradores,
disefiadores de interior, arquitectos) como entrepulico general. Concretamente los
organizadores de Buildec 2001 mostraron el graréstque tienen en contar con la presencia
de fabricantes espafioles de este sector en particul

Cabe destacar la presencia en esta proxima edieida feria Architect 2001 la presencia de
una compaiia local Haco Sanitary que lleva la sgmiacion de los productos de tres
compafias espafiolas como: Saloni, Azuvi y Roceusatendran algunos de sus productos
expuestos en la misma.

Otra manera de potenciar la imagen del azulejofedpseria la organizacion de misiones
comerciales inversas a ferias del sector como @easque se celebra anualmente en
Valencia, a esta feria se podrian invitar tantmpartadores como a decoradores, disefiadores,
promotores inmobiliarios y prescriptores de opindnrevistas especializadas en este sector
gue pueden ayudar a crear una imagen del azulp@iieisentre el publico tailandés. En este
sentido la Oficina Comercial Espafiola en Bangkoka@aboracion con ICEX y ASCER va a
llevar a cabo una mision comercial inversa a Cevésan febrero-marzo de 2001.
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= CONDICIONES DE ACCESO AL
MERCADO

Aranceles y otros impuestos a la importacion

El Gobierno Tailandés ha venido usando la poliieaaranceles como un instrumento para su politica
industrial. Los aranceles para la maquinaria deele$a son del 30%, lo cual supone un incremento
muy importante en el precio final de los productos.

Tabla 10 : Aranceles importacion de azulejos elafdia (% s/. valor CIF)

Baldosas y losas de ceramica para pavimentacion d
6907 . . ) . 30 % 0%
revestimiento, sin barnizar ni esmaltar

Baldosas y losas de ceramica para pavimentacion o

£908 revestimiento, barnizadas o esmaltadas

30 % 0%

Fuente : OFCOMES Bangkok

Como se puede observar en la tabla anterior, lésepaertenecientes a ASEABuentan ya con
aranceles entre el 0% y el 5%. La buena noticia [ger productores espafioles es que ninguno de los
paises pertenecientes a ASEAN (excepto Malasiajtaueon fabricantes importante de maquinaria
para hosteleria.

Pese a que los aranceles no suponen en este mameoibstaculo comercial que afecte especialmente
a Espafa (los porcentajes expuestos en la Tabke Idblican a todos los paises por igual, con la

! Asociacién de Naciones del Sureste Asia(iB8EAN) alianza regional compuesta originalmente por paises del sureste de Asia. La
ASEAN fue fundada en BangkdKailandia) en agosto de 1967 por Indonesia, Malasia, Filjiangapur y Tailandia. Brunei se unié tras
obtener su independencia en 1984. En julio de $896corpord Vietnam. Laos y Birmania ingresaroradte 1997.
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excepcién comentada de ASEAN), la negociacion sé\feas de Libre Comercio que Tailandia esta
efectuando con EE.UU. y Japdn, o la que ya ha flomeon Australia, hara las importaciones de
equipos desde Europa cada vez mas dificiles (raows de nuevo que se trata de una industria muy
sensible a las variaciones de precios).

Leqislacién vigente y normas estandar internacienal

Los equipos de maquinaria para hosteleria no debeplir ninguna condicion especial en cuanto a
normas estandar de fabricacion o certificacion.nidmente los controles de calidad y certificaciones
de los productos fabricados en Espafa seran sufisipara cumplir los requisitos de comercializacio
en Tailandia.

Falta de contacto directo con el mercado

En principio es el distribuidor o fabricante quigene que buscar las oportunidades de negocio,
contactando con los usuarios finales de los equifi@stamente para, una vez éstos han mostrado
interés en sus productos, pasar a realizar untaafetallada.

Es muy importante por tanto estar presente en edade, contando con un distribuidor / representante
fiable, presencia directa del fabricante espafi@l @nercado, o ambas opciones.

Tamarfios de pedido y plazos de entrega

Los pedidos minimos que suelen realizar los impores son de container completo de 20
pies por producto, esto es debido a que no quiererclar distintos productos y ademas
porque prefieren pedir de golpe esta cantidad y&a e diferentes pedidos de un mismo
producto se puede dar el caso de que la tonalieldakdccolores varie de una entrega a la otra.

Los pedidos son acordados en su mayor parte enntsriEx-work, fundamentalmente por
exigencias del exportador.

El periodo de entrega medio puede variar desdeid® (tb mas rapido y bastante inusual)
hasta un maximo de 30-35 dias. Siendo el periodionde entrega de 28 dias.

El periodo medio necesario para el despacho aduasate unos 5 dias.

Formas de pago y margenes comerciales

El método de pago mas usado es la carta de cridhteista. Si el importador paga a la vista
suele obtener descuentos por pronto pago de ent@ alun 5%. También suelen obtener
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descuentos por volumen de pedido que son mayoresnmres dependiendo de la politica
llevada a cabo por cada fabricante asi como dahwvex.

Los precios que se pagan por cada producto soutidiss una vez al afio y el precio se fija de
comun acuerdo por ambas partes para todo el afo.

Los margenes comerciales existentes son de un a884qs importadores - distribuidores y de
un 15% para los minoristas.

El productos experimenta un encarecimiento hasteesta directa al publico de un 45% sobre
el precio inicial ex - work.

Transporte y almacenamiento

El transporte principal es bastante caro en laafidad, hace unos meses el precio por
container de 20 pies desde Esparfia era de unoH#s@g] situandose en la actualidad en torno
a los 900 dolares por container, esto se ha debidsituacion de la economia y a la subida de
los precios del petréleo que ha encarecido el fletlas mercancias.

El transporte interno no es caro suele suponee emirl- 1.5% del precio de venta. No suele
suponer un problema en Tailandia, ya que tantamp®rtadores como los fabricantes pueden
obtener servicios de transporte local fiable y teara

Todos los importadores y fabricantes disponen de @opios almacenes, por lo que el
almacenamiento no supone un encarecimiento deluptod Solo los grandes fabricantes
disponen (ademas de almacén) de centro de distiibyclogistica para facilitar el envio de
sus productos.

Promocién y publicidad

Los canales mas convenientes de promocion paraodluqto son los anuncios en revistas
especializadas de las cuales la mas important@e® . Garden (Ban Laen Suan), asi como
prensa diaria, fundamentalmente en periddicos nidélses. Son muy usadas las vallas
publicitarias en calles y carreteras principalagdjgista), asi como cerca de los puntos de
venta. La radio es un canal adecuado por la gffasidin que puede tener el producto a nivel
nacional asi como por su economicidad. Tambiémuwscomun la publicidad en el lugar de

venta, asi como catalogos de los distintos progucto
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Existen dos ferias especializadas en materialesodstruccion y disefio de interiores que
pueden servir como herramienta para los exportadegparioles a la hora de darse a conocer
en el mercado tailandés. Estas ferias son Arch(tktt16 al 19 de abril) y Buildec (del 30 de
agosto al 1de septiembre).

Architect organizada por N.C.C. Management & Depmlent Co., Ltd. en colaboracién con
ASA (Asociacion de Arquitectos de Siam), se celebmaalmente en Bangkok presentando las
Ultimas tendencias en arquitectura, nuevas tecradog materiales de construccion. Es una
muestra y conferencia sobre construccion y tecialdgcorativa, equipamiento y materiales.

Entre los productos que engloba destacan: mamfmsteretales, madera y plasticos,
aislamiento contra el calor y la humedad, puertasnganas, acabados (suelo de madera, papel
de pared, capas de pintura normal y especial),eiccesorios para bafo y sanitarios, azulejos,
objetos de decoracién, construcciones especiakasr(@), iluminacion y sistemas eléctricos.

Buildec Asia es la Muestra de Comercio Internadign&onferencia sobre construccion,
decoracion, tecnologia y equipo. Engloba automeitmade edificos y electrénica, ceramicas y
azulejos, iluminacion de interiores y productos "Royourself'. La feria se celebrard
anualmente en Bangkok, organizada por N.C.C. Manage& Development Co., Ltd. Es la
Muestra Internacional y Conferencia mas grandeeseiificios, construccion, decoracion,
tecnologia y equipamiento.

Los productos que se exhibiran son los siguiemt@sgeriales de construccion y equipamiento,
automatizacion de edificios y sistemas de gesti@neracion de energia-placas solares y su
aplicacion, sistemas de ventilacion y de distribncdel aire, productos quimicos, hierro y
acero, suelo y pared, puertas y ventanas, cristatirieria, iluminacion, accesorios de bafio y
azulejos, muebles y decoracién para el hogar, ptodwe interior y exterior.

Las ferias estan dirigidas al siguiente publicsefiadores de interior, contratistas y project
manager, inversores, arquitectos, ingenieros, ¢tmmss, promotores de la propiedad, agentes,
distribuidores, comerciantes.

Las ferias pueden ser el marco ideal para aquedpsertadores que estan buscando agentes o
distribuidores en exclusiva de sus productos.
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s ANEXOS

1. EMPRESAS

Importadores de azulejos en Tailandia

BATHROOM CENTER CO., LTD.
239 Ratchadapisek Rd.

Dindaeng

Bangkok 10310

Tel.: +66 2 275 71 65

Fax : +66 2 277 67 29

Contact : Somchart Charoensukmongkol - Manager

HACO SANITARY CO., LTD.
1168/83-84 Lumpini Tower, 28th Floor (A-B)
Rama IV Road, Sathorn

Bangkok 10120
Tel. : +66 2 285 6475
Fax: +66 2 679 79 18

Email : haco@loxinfo.co.th
hacocomp@loxinfo.co.th
Contact : Sompong Dowpiset — Manager

MODERN BATH CO., LTD.
211/6-7, 213 Ratchadapisek Road

Dindaeng

Bangkok 10400

Tel. : +66 2 276 30 13

Fax: +66 2 276 36 31

Contact : Ms. Inthira Sawasdipanich - Managing Etive
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SANI CENTER LTD., PART.
249 Ratchadapisek Rd.
Huay Kwang, Bangkapi

Bangkok 10310

Tel.: +66 2 27521 01

Fax : +66 2 694 39 98

Contact : Ms. Orasa Rujira-Arporn - Managing Diogct

GRAND HOMEMART CO., LTD.
82/90 Ngamwongwan Rd.
Thungsonghong, Laksi

Bangkok 10210

Tel. : +66 2 589 44 69

Fax : +66 2 589 11 56

Contact : Mr. Rachan Thayanuwat — Vice President

BOONTHAVORN CERAMIC (RATCHADA) CO., LTD.
61 Soi Rung Rueng, Ratchadapisek Rd.

Din Daeng

Bangkok 10320

Tel. : +66 2 275 00 29

Fax : +66 2 276 20 28

Contact : Mr. Wiwat Tayanuwat — Managing Director

G.L. & R. TAPS AND TILES CO., LTD.
159/5-6 Soi Sukhumvit 55, Sukhumvit Rd.
Klongton Nua, Wattana

Bangkok 10110

Tel.: +66 2 382 17 34

Fax : +66 2 382 17 36

E-mail: glr@loxinfo.co.th

Contact : Mrs.Gullayanee Itarat - Managing Director

Mr. Rarm Itarat - Manager

DECOR MART CO., LTD.
402 Moo 5, Srinakarin Road
Samrong-nua, Muang District
Samutprakarn 10270

Tel. : +66 2 758 72 90

Fax: +66 2 758 72 52

E-mail: suparatj@asiaaccess.netglassane@decormart.com
Web : www.decormart.com

Contact : Ms. Suparat Jirapongwattana - Director
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CERAMIC 'R US CORPORATION LTD.
54/456 Moo 5, Patanakarn Road

Prawet

Bangkok 10250

Tel. : +66 2 321 91 55

Fax : +66 2 321 73 90

Email : crubkk@asianet.co.th

Contact : Mrs. Rotekaew Sirikomol - Marketing Maeag

TEO HONG SILOM CO., LTD.
Bangna Towers B, {"#loor

2/3 Moo 14 Bangna-Trad, Km. 6,5
Bangkaew, Bangplee
Samutprakarn 10540

Tel : +66 2 312 00 45 (Ext. 1700)
Fax : +66 2 312 07 00
Contact : Vatcharee Sirirat-Usdorn — Managing Doec
Email : garden@teohong.com
Web : www.teohong.com
2. FERIAS
e Architect

Organizacion: N.C.C. Management & Development Cul, y la Asociacion de Arquitectos de
Siam (ASA)

Periodicidad: Anual.
Lugar: Impact
Fecha: Mayo
* Buildec
Organizacion: N.C.C. Management & Development Cual,
Periodicidad: Anual.
Lugar: Queen Sirikit National Convention Center

Fecha: Agosto-Septiembre

3. PUBLICACIONES DEL SECTOR

* Revista Asian Ceramics and Glass (Mensual)
Publicada por : Richard Perry - Singapur
pmcelwee@asiancerami
www.asianceramics.com
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* Revista Southeast Asia Building
Publicada por : Eastern Trade Media Pte. Ltd. -g&pore
iber@uninet.com.cn

4. ASOCIACIONES

No existe asociacion como tal.
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