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Distribucion de electrodomeésticos

UN SECTOR EN CONSTANTE EVOLUCION

En las ultimas dos décadas hemos asistido tanto a compras y fusiones de grupos horizontales, la irrupcion nuevos operadores
verticales o el cierre de algunas ensefias como a la transformacion del punto de venta o la irrupcion del comercio electronico.
Y este proceso de cambio aun no ha concluido. Todavia se vislumbran nuevos retos en el horizonte.

Los establecimientos especializados en la venta de
electrodomeésticos y electrénica de consumo han
experimentado una sorprendente evolucion en los
Ultimos afios. "Han ampliado su surtido de produc-
tos para incluir opciones mds avanzadas y eficientes
energéticamente. Ademds, ofrecen una presentacion
y demostracion mas atractiva de los productos y han
mejorado la atencion al cliente. La combinacion de
ventas tanto en tiendas fisicas como online, con un
enfoque omnicanal, ha permitido una mayor accesi-
bilidad. Ademas, la adopcidn de tecnologia inteligen-
te en electrodomésticos se ha vuelto mas comdun,
junto con un creciente enfoque en la sostenibilidad
y la eficiencia energética, en respuesta a las deman-
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das cambiantes de los consumidores y
los avances tecnoldgicos’, desgrana Car-
los Moreno-Figueroa, Director General de
Sinersis.

José Escoda, Gerente de Grupo Segesa-
Cadena Redder, también se fija en “los
cambios impulsados por los avances tec-
noldgicos y que han impactado notable-
mente en las preferencias de consumidor”.
“El comercio electrénico se ha convertido
en un canal habitual para las tiendas del
electrodoméstico, tanto para obtener no-
toriedad de marca como para ofrecer el

mayor surtido de productos posibles al usuario final.
Y los electrodomésticos son cada vez mas sofistica-
dos, con tecnologias avanzadas que aportan un alto
valor al producto y facilitan su usabilidad, ademés de
reducir el impacto medioambiental y priorizar la efi-
ciencia energética’, comenta.

Asimismo, Modnica Barrera, responsable de Marke-
ting de Fadesa Expert, considera que “la gran evolu-
cion de la tecnologia, los cambios en los habitos de
compra de los consumidores tras la pandemia y la
transformacion digital” son palancas que han impul-
sado “cambios significativos” en las tiendas en los
Ultimos diez afios. “Esta transformacién se puede
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ver en los lineales del punto de venta, con un surtido
de electrodomésticos mas eficientes e inteligentes”.
Todo ello, sin perder nunca de vista la atencion al
cliente, con “un asesoramiento experto y servicio al
cliente personalizado’, apunta.

José Manuel Ferndndez, Presidente de la Asociacion
de Comerciantes de Electrodomésticos (ACEMA),
también incide en la atencion al cliente, poniendo
el acento en como ha evolucionado la misma. “Ha
cambiado en cuanto a la incorporacién de otras for-
mas de comunicarnos con él. Hemos intensificado el
uso del teléfono durante la pandemia y en los Ultimos
afios hemos incorporado otras formas de comunica-
cion, como el correo electronico, las redes sociales o
WhatsApp”, indica.

En definitiva, Alfredo Gosélvez, Secretario General de
la Federacion Espariola de Comerciantes de Electro-
domeésticos (FECE), considera que “la tienda ha deja-
do de ser un mero lugar para vender electrodomeésti-
cos”. “Es infinitamente mds. Es producto, es servicio,
es cualificacién y es asesoramiento. La tienda cada
vez es mas profesional y estd mas especializada”,
declara.

Las secciones de electrodomésticos de otro tipo de
establecimientos, como grandes almacenes o tien-
das mueblistas, también han evolucionado. "Hemos
realizado ajustes en los surtidos, priorizando las
familias de productos mas importantes, como fri-
gorificos, lavadoras y equipos de coccién. Ademas,
hemos ampliado la familia de congeladores, que
ha adquirido relevancia, especialmente a raiz de la
pandemia. Por lo que a cambios en la exposicion de
productos se refiere, hemos optimizado la disposi-
cién de los productos para facilitar la experiencia de
compra, destacando los elementos mds esenciales y
de alta demanda. En cuanto a la atencion al cliente,
hemos implementado un enfoque mas personaliza-
do, brindando asesoramiento experto y soluciones
adaptadas a las necesidades de cada cliente. Tam-
bién hemos fortalecido la formacién del personal
para garantizar un servicio de alta calidad. Y en venta
online, hemos fortalecido nuestra presencia en linea,
ofreciendo una plataforma de compra intuitiva y se-
gura para nuestros clientes. Ademas, hemos imple-
mentado servicios de entrega y atencion al cliente
especificamente adaptados a la venta online de elec-
trodomeésticos”, especifica Conforama.

Y no sélo ha cambiado el punto de venta, sino tam-
bién la distribucion mayorista de electrodomésticos.
“Durante la ultima década se ha producido el cierre
de muchas plataformas y/o la concentracion de
otras, habiendo menos, pero mas fuertes, teniéndose
que adaptar a las necesidades del mercado’, remarca
Carlos Salaverria, Director Comercial de Cemevisa.

Varios retos en el horizonte

Las tiendas de electrodomésticos se enfrentan a
diversos desafios. “La falta de relevo generacional
constituye uno de los grandes retos, ya que la conti-
nuidad de muchos de los negocios depende de que

los hijos se quieran quedar al frente. Y en
estos momentos nos encontramos con su-
cesores que se decantan por otro tipo de
profesiones que no tienen que ver con el
comercio de electrodomésticos. Ademads,
el aumento de operadores y los diferentes
canales de venta hacen que disminuyan
nuestras posibilidades de venta y mino-
ren en gran medida los margenes de los
establecimientos. Eso significa que es vital
adaptarse a estas nuevas circunstancias,
estableciendo con los posibles clientes
nuevos canales de comunicacion en el te-
rreno online y ofreciendo nuevos servicios
y productos, como la instalacion de placas
solares o puntos de recarga’, destaca el
Presidente de ACEMA.
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El Secretario General de FECE sefiala que los retos
fundamentales del sector son la gestién del talento
en la especializacion, la formacién y los servicios.
"El comercio de proximidad de electrodomésticos es
hoy en dia el vertebrador de la Espafia rural y vacia-
da. Es el motor de las ciudades. Tenemos datos feha-
cientes recogidos en la ‘Radiografia del sector 2022,
estudio realizado desde FECE durante este afio 2023,
en el que podemos corroborar la profesionalidad del
sector. También hemos notado cierto progreso en el
relevo generacional. Los indices todavia presentan
areas de mejora, especialmente en las zonas rurales,
donde el impacto es mds pronunciado, pero pensa-
mos que estd mejorando. Como ejemplo, siempre
con el objetivo de ayudar al sector, hemos creado el
‘Portal de Empleo’, para facilitar la tarea tanto para
los solicitantes de empleo como para las ofertas de
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empleo. Con esta herramienta se posibilita la bus-
queda de trabajadores ad hoc”, especifica.

El Director General de Sinersis también insiste en el
desafio que supone el relevo generacional. “Es un
factor critico, ya que cada vez es mas dificil incor-
porar personal a las tiendas”. Ademas, sefiala que “la
despoblacion rural afecta a la oferta y la demanda en
muchas éreas, teniendo una dificil solucién”.

También se detiene en el constante incremento de
los costos operativos, “lo que presiona los marge-
nes’. Ademas, anota que ‘la competencia del hard
discounty el comercio electronico requiere una adap-
tacion rapida y una convivencia con el mundo online,
para utilizarlo como una herramienta”. Por otro lado,
considera que “la concentracion de operadores pue-
de llevar a una competencia mas feroz”.

‘La respuesta efectiva a estos desafios requerird
estrategias innovadoras y una mayor flexibilidad por
parte de las organizaciones y las tiendas de electro-
domésticos”, concluye.

El Gerente de Grupo Segesa-Cadena Redder coinci-
de en gran medida. “Sufrimos un aumento de costes
generales que repercuten considerablemente en las
tiendas, asi como una gran agresividad en determi-
nados operadores, agravada por la mala praxis de
determinados operadores en el comercio electroni-
co. Ademads, el relevo generacional y la despoblacién
son un problema actual de dificil solucién para las
tiendas tradicionales”, declara.

La responsable de Fadesa Expert también identifica
varios desafios que afectan a la sostenibilidad y com-
petitividad de las tiendas. “Uno de estos retos es el
cambio generacional en el consumidor. Las tiendas
tradicionales tienen més dificultades para atraer a la
generacion mas joven, por lo que es imprescindible
una adaptacion a las preferencias de este publico. La
despablacién en dreas rurales también puede afectar
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negativamente a las tiendas de electrodo-
mésticos ubicadas en esas zonas, ya que
la base de clientes disminuye. Asimismo,
el aumento de costes de energia, alquile-
res, etc., puede afectar a la rentabilidad de
los puntos de venta. Y también estan los
operadores pure players, ya que la compe-
tencia online puede reducir los margenes
y exige al comercio tradicional ofrecer
precios competitivos y una experiencia de
compra superior para competir con éxito’,
enumera.

Ademas, el sector estd afrontando una
transformacion digital para dar respuesta
al desafio que supone el auge del ecom-
merce. “En los dltimos tiempos, y sobre

todo desde la pandemia, se ha llevado a cabo un
cambio de estrategia en general, apostando por el
ecommerce en detrimento de la venta en tienda fi-
sica. Aunque el peso de la venta en tienda de pro-
ductos de gama blanca sigue siendo superior al 50%,
el online en los dltimos afios ha incrementado su
peso. Otra situacion es la que se vive en el mercado
del PAE, donde la compra online supera el 30%. Nos
tenemos que adaptar a las herramientas digitales
forzosamente; si no, no sobreviviremos. Cualquier
pequefio comercio debe disponer de su pdgina web
con posibilidad de venta online ya que, si no, se va
a quedar atras”, especifica Priscilla Perego, Business
Unir Manager de Esprinet Iberia. En cualquier caso,
remarca que “la tienda puede diferenciarse dando un
servicio de calidad que en una web no se encuentra,
con asesoramiento, personalizacion de las propues-
tas/soluciones, experiencias sensoriales y prueba de
productos, entregas e instalaciones personalizadas
ad hoc, etc.”.

Los desafios para los establecimientos especializa-
dos en cocinas son similares. “Hay comercios que,
por desgracia, desapareceran, pues sus propietarios
estdn cerca de la jubilacion y no tienen relevo gene-
racional. Pero los que queden tienen que estar muy
preparados. En este sentido, la formacion en la ges-
tion es fundamental para que el cliente que entre en
la tienda se sienta comodo. Asimismo, debe percibir
que estd en un punto de venta actualizado y especia-
lizado. Tendran futuro aquellas tiendas que apuesten
por la profesionalizacion de los vendedores y por dar
un servicio especializado al cliente, que la diferencie
de otros actores como internet. Y en referencia a la
situacion econdmica general en nuestro pafs, y quiza
a nivel europeo, con la subida tan importante de las
hipotecas que se esta produciendo en los Ultimos
meses y la inflacién que tenemos, al final, el clien-
te solamente se compra un electrodoméstico nuevo
cuando se le estropea el que tiene. Para hacer frente
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a este escenario, los puntos de venta deben estar
muy bien preparados, hacer una contencion del gas-
to y atacar mucho la rentabilidad”, anota el Director
Comercial y de Marketing de Cadena Elecco.

Los operadores verticales también tienen sus propios
desafios. “Reconocemos la creciente importancia de
mantener una linea de productos de primer precio en
las categorias mas esenciales. Las tendencias del
mercado indican una creciente demanda en estos
segmentos. Por lo tanto, estamos trabajando en ofre-
cer opciones accesibles sin comprometer la calidad
y el disefio que caracterizan a nuestros productos.
En paralelo, nos hemos enfocado en el desarrollo de
una linea de productos de marca propia que destaca
por su excelente relacion calidad-precio. Esta iniciati-
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va nos permite ofrecer a nuestros clientes
soluciones exclusivas y confiables que se
adaptan a una amplia variedad de necesi-
dades y presupuestos’, detalla Conforama.

Por su parte, el departamento de Prensa
de Fnac profundiza en el reto que supone
la transformacion digital. “El canal digital
y, ain mas, la omnicanalidad, resultan una
oportunidad indudable, a la vez que una
obligacion, para adaptarse a las exigencias
del consumidor. Por este motivo, en Fnac
planteamos una estrategia omnicanal pro-
ductiva y flexible con clara orientacion al
cliente, completada por una red de 39 tien-
das que funcionan como almacenes cerca

del comprador final. En este sentido, la logistica se
ha convertido en un elemento mas del mix marke-
ting. En los dltimos afos, el desarrollo del ecommer-
ce ha vuelto a poner la disponibilidad, el servicio y
la eficiencia operacional en el centro de la estrategia
de logistica de las empresas. Tener el producto en el
lugar y momento oportunos, en las cantidades ade-
cuadas y al menor coste posible, se ha convertido
en el reto mas importante del sector en los ultimos
anos”, expone la compafifa.

Un elemento vertebrador

Uno de los grandes retos que tienen las tiendas de
electrodomésticos es su paulatina pérdida de prota-
gonismo en el tejido urbano, especialmente en las
zonas de nueva construccion. “Nuestros estableci-
mientos tienen ya una cierta antigiedad y se man-
tienen en zonas centrales de las ciudades o en las
periferias de los barrios también antiguos. No tene-
mos presencia en las zonas nuevas de las ciudades
donde los nuevos planes de actuacion urbanistica no
contemplan la existencia de locales comerciales y si
zonas comunes para los habitantes de esas zonas.
Pienso que esas nuevas formulas urbanisticas no
son buenas para el crecimiento y el sostenimiento
de las ciudades, desapareciendo ese fomento de las
economias locales a través del comercio de proximi-
dad, aumentando la inseguridad de las nuevas calles
y fomentando un uso de los vehiculos que perjudica
en gran medida al medioambiente”, comenta el Pre-
sidente de ACEMA.

Ademas, la tienda de electrodomésticos desempefia
una labor esencial como elemento vertebrador y mo-
tor econémico no sélo en los barrios de las ciuda-
des, sino también en las zonas mas despobladas de
Espafa. “Es mucho lo que aporta un comercio tanto
en las ciudades como en los pueblos, aunque la pre-
sencia en estos dltimos cobra una importancia ma-
yor por la ausencia de una oferta comercial mayor. El
comercio de electrodomésticos dinamiza ciudades y
pueblos, y contribuye al fomento y crecimiento de la
economia local. Ademas, el asesoramiento, el trato
personalizado, es muy importante para los consumi-
dores. Mas aun si el consumidor es una persona ma-
yor, ya que este colectivo no suele consultar internet
0 manejarse a través de las redes sociales. Y desde
el punto de vista del empleo, esta claro que contribu-
ye a sumantenimiento y creacion de nuevos puestos
de trabajo’, detalla Fernandez.

De hecho, este tipo de puntos de venta tiene un peso
muy importante en nuestro pafs. “El comercio de
proximidad con menos de 700 metros cuadrados,
segun nuestro estudio ‘Radiografia de sector 2022,
acapara el 70,15% de las tiendas existentes en Es-
pafa. Los establecimientos con menos de 200 me-
tros cuadrados son los mas abundantes en el ca-
nal, ya que representan el 46,62% del total. Nuestra
realidad es que somos ese motor de las ciudades y
la columna vertebral de la Espafia rural y vaciada.
La mayoria de los establecimientos se ubican a pie
de calle, un pequefio porcentaje se sitla en centros
comerciales y una minoria en parques comerciales
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y pueblos. Estar cerca del cliente nos permite cono-
cer muy bien sus necesidades y darles respuesta’,
apunta Gosalvez.

Asimismo, el Director General de Sinersis indica
que ‘las tiendas de electrodomésticos en munici-
pios alejados cumplen una funcién fundamental al
proporcionar cercania y accesibilidad a productos y
servicios esenciales para las comunidades locales”.
Ademas, remarca que “su proximidad es especial-
mente valiosa para personas de edad avanzada y
aquellos que pueden tener dificultades para despla-
zarse a grandes centros urbanos”. Igualmente, des-
taca que “estas tiendas generan empleo local, contri-
buyendo significativamente al tejido econémico de
la region”. “Al contratar a residentes locales, no solo
ofrecen oportunidades laborales, sino que también
refuerzan la continuidad. A menudo, estas tiendas
impulsan otros negocios en la zona y promueven el
desarrollo econémico a nivel municipal. En definitiva,
son esenciales para satisfacer las necesidades de

FOTO: CADENA ELECCO
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las comunidades rurales, apoyando la eco-
nomia, creando empleo y fortaleciendo el
tejido social”, afiade.

Todo ello, sin perder de vista la transfor-
macion digital del sector. “Me gustaria re-
saltar la importancia que tiene hoy la om-
nicanalidad. Aunque se trate de pequefias
tiendas, deben tener presencia en internet.
Sino es por si mismas, si que pueden ha-
cerlo a través del grupo. Esto es importan-
te porque actualmente el consumidor es
hibrido.

Aunque se informa online, le sigue gustan-
do la cercania del punto de venta fisico,
pues le ofrece confianza. En este sentido,
es vital que el vendedor sepa transmitirle
seguridad y explicarle la cantidad de servi-
cios y posibilidades que la pequefa tienda
le puede ofrecer y que nos diferencian del

comercio online. La tienda de cercania, sea del canal
especialista 0 no, es necesaria. Y no solo en peque-
flos municipios, sino también en los grandes nucleos
de poblacion’, sentencia Jesus Escalona, Director
Comercial y de Marketing de Cadena Elecco.

Indispensables en la recogida de RAEE

Las tiendas de electrodomeésticos también desempe-
fian un papel muy destacado en la recogida de resi-
duos de aparatos eléctricos y electronicos (RAEE). “El
comercio de proximidad electro se posiciona como
un actor relevante e imprescindible en la adecuada
recogida, trazabilidad y gestion de los residuos de
grandes y pequefios aparatos, como consecuencia
de su cercania con el consumidor final’, apunta el Se-
cretario General de FECE.

Respecto a este asunto, el Presidente de ACEMA
remarca que ‘seria muy complicado que otros or-
ganismos o0 empresas pudieran realizar la labor de
retirada de los RAEE de las casas de los clientes,
labor primordial para una gestion medioambiental
correcta del residuo’”.

Ademés, Mareno-Figueroa hace hincapié no solo en
los aspectos puramente logisticos, sino también en
la capacidad de las tiendas de “concienciar a los cli-
entes sobre la necesidad de reciclar adecuadamen-
te los aparatos electronicos y eléctricos obsoletos”.
Asimismo, remarca que estos establecimientos “ha-
cen que el proceso de reciclaje sea mds accesible
y conveniente para los consumidores, al aceptar
estos productos al final de su vida til", contribuy-
endo asf a “reducir la cantidad de residuos peligro-
sos en vertederos y promoviendo la sostenibilidad
ambiental”.

Las grandes tiendas también tienen mucho que
decir. "La gestion adecuada de RAEE es una prio-
ridad, tanto en nuestra plataforma online como en
nuestras tiendas fisicas. Nos responsabilizamos
completamente de la retirada del producto antiguo
y garantizamos su entrega en los puntos limpios
autorizados. Esta labor es de suma importancia, ya
que contribuye significativamente a la reduccion de
residuos electronicos y a la promocion de practicas
sostenibles. Al facilitar a nuestros clientes un proce-
so seguro y eficiente para desechar sus productos
obsoletos, fomentamos la adopcién de précticas
responsables en el ciclo de vida de los electrodo-
mésticos”, se indica desde Conforama.

Sin embargo, no todos los actores estan tan com-
prometidos. De hecho, la distribucion ha denunciado
en multiples ocasiones la omision de la obligacion
de retirada de los equipos usados por parte de al-
gunos comercios electrénicos. “Nuestro objetivo es
que todo el sector electro cumpla con la normativa
europea y nacional para que podamos jugar todos
con las mismas cartas. Pedimos y exigimos que las
normas sean las mismas para todos y que los gran-
des operadores por internet recojan y traten el resi-
duo como hace la dltima tienda del dltimo puebld’,
recalca Gosalvez.
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Asi pues, Barrera indica que ‘las regulaciones son
cada vez mas estrictas, imponiendo obligaciones
claras y estableciendo sanciones para asegurar su
cumplimiento”. Pese a ello, Escoda denuncia que “se
sigue produciendo la omision de dicha obligacion,
pero no solo de algunos comercios electrénicos, sino
también de alguna que otra asociacion”. “Nosotros no
nos cansamos de presentar denuncias, pero, al pare-
cer, la Administracion tiene otras cosas mas impor-

tantes que hacer’, lamenta.

Igualmente, Fernandez reclama un mayor rigor en las
inspecciones y posteriores sanciones ante la falta de
cumplimiento normativo por parte de algunos acto-
res. “En la misma proporcion que se venden electro-
domésticos en la red, tendria que haber una misma
proporcion de inspecciones. No es de recibo que la

FOTO: CONFORAMA
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mayor parte de las inspecciones se reali-
cen en las tiendas fisicas”, apunta.

Horizontales: la union hace la fuerza

Los grupos horizontales tienen un peso
muy importante en la distribucion de elec-
trodomésticos en Espafia. Si atendemos
al nimero es establecimientos asociados,
Sinersis es la mayor plataforma en nuestro
pais, con 1.500 tiendas y una facturacion
de 1.088 millones de euros en el ejercicio
2022.

“Sinersis es un grupo que opera bajo las
marcas Milar, Euronics y Tien 21, lo que
aporta valor a tiendas, consumidores y fa-

bricantes. Pertenecer a un grupo como Sinersis ofre-
ce diversas ventajas para hacer frente a los desafios
de esta industria. Entre otras, podriamos destacar
disponer de un mayor poder de compra, compartir
mejores practicas, diversificacion del surtido, desa-
rrollo de estrategias de comercio online y soporte
digital, negociacion con proveedores y una mayor
visibilidad y marketing conjunto’, desgrana Moreno-
Figueroa.

El Director General de la compafiia afirma que 2023
"ha sido el afio de consolidacion de las acciones em-
prendidas tras la pandemia”. “Sinersis sigue apostan-
do por una mejora en la eficiencia, en los servicios y
en la comunicacion para dotar a las tiendas de las
herramientas necesarias para su desarrollo. También
ha seguido aumentando su implicacion en Euronics
Internacional, con la vicepresidencia de José Maria
Verdeguer y miincorporacion al comité de marketing.
Prueba de ello ha sido la celebracion en junio en Va-
lencia de la Asamblea General Anual del grupo inter-
nacional, la puesta en marcha del proyecto ‘Balance’
en la tienda Milar El Osito y en la web de la marca, el
patrocinio de la UEFA femenina y el acuerdo de cola-
boracion con el futbol femenino en Espafia’, precisa.

Grupo Segesa-Cadena Redder es el siguiente por nud-
mero de tiendas, ya que da servicio a 1.251 puntos de
venta. La empresa cerrd 2022 con unas compras netas
sin IVA de 338 millones de euros, mientras que para
el presente ejercicio espera situarse en 335 millones.

La gama blanca representa dos tercios de su cifra
de negocio (68,38%). El resto se reparte entre nue-
vas tecnologias (11,64%), PAE (9,45%), linea marrén
(7,13%), aire acondicionado (3,35%) y otros produc-
tos (0,05%).

El 16% de sus ventas llega a través del canal online,
que en el Ultimo afio ha experimentado un crecimien-
to del 2%.

FOTO: EXPERT
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“Nuestra organizacion es una familia. Compartimos
valores, ideas y formas de trabajar que nos ayudan a
fortalecernos, facilitando sinergias comunes. Adicio-
nalmente, impartimos cursos de empresa familiar, en
los que se tratan aspectos tan importantes como la
fiscalidad, formato de estructura y relevo generacio-
nal’, especifica su Gerente.

Ademés, esta familia se ha ampliado con la integra-
cion de Fadesa Expert. Escoda explica asi las metas
que se persiguen con esta operacion: “Los objetivos
son aprovechar las sinergias de ambas entidades,
desarrollar la marca Expert a nivel nacional, conso-
lidar las cifras y ofrecer al mercado una nueva pro-
puesta en la comercializacion y venta de electrodo-
mésticos”.

FOTO: CONFORAMA

En cuanto a la forma de materializar esta
integracion, aclara que ambas empresas
van a “trabajar en los procesos de gestion,
analisis y desarrollo del proyecto, adaptan-
do lo mejor de cada una de las entidades”.
Ademas, indica que “se han constituido
los equipos de trabajo para el adecuado
despliegue de la marca Expert y su corres-
pondiente plan de marketing, asi como
para aunar esfuerzos y ahorros en todos
los aspectos pertinentes para un correcto
desarrollo de la integracion”.

“De cara a 2024, tenemos previstas mu-
chas acciones de toda indole, aprovechan-
do la integracion con Fadesa Expert”, afia-
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de. Por otro lado, resalta que este afio se han puesto
en marcha diversos proyectos de digitalizacion para
uso interno de sus sociedades”.

Igualmente, la responsable de Marketing de Fade-
sa Expert indica que “las direcciones de ambas en-
tidades estan trabajando en todos los procesos de
desarrollo del proyecto para poder materializar esta
integracion para el proximo afio’”.

La organizacion aportard su larga y exitosa experien-
cia en la distribucion. “En Expert combinamos los
mads de 30 afios de experiencia en el sector con las
ultimas estrategias de marketing y técnicas de ges-
tién, proporcionando a nuestros puntos de venta las
herramientas necesarias para garantizar su rentabili-
dad. Brindar un buen servicio sigue siendo el ndcleo
de lo que hacemos, con el respaldo de pertenecer a
una marca internacional”, apunta Barrera.

Hay que recordar que Fadesa Expert hizo oficial su
alianza con Grupo Segesa-Cadena Redder el pasado
mes de septiembre, tras una década de colaboracion
con Activa Hogar en el seno de Conzentria.

Las primeras noticias de las desavenencias entre
ambas partes se conocieron a finales del afio pasa-
do, cuando Fadesa Expert trasladd a la junta general
de Conzentria su intencion de disolver la sociedad,
propuesta que no prosperd, debido a la oposicion de
Activa Hogar.

Conzentria facturd 316,58 millones de euros en 2022,
con un decrecimiento del 3,53% respecto al afio an-
terior. La mayor parte de su facturacién provino de
la linea blanca (59,3%), sequida por la gama marrén
(19,4%), PAE (11,5%), informatica y telefonia (5.4%) y
aire acondicionado (4,3%).

El grupo daba cobijo a las marcas Expert, Activa,
Connecta y Decoractiva, sumando un total de 750
puntos de venta. Alrededor de 350 establecimientos
corresponden a la ensefia de Fadesa, mientras que
el resto pertenecen a la estructura del grupo Activa
Hogar.

Mueblistas: el poder de los especialistas en
cocinas

Los establecimientos especializados en el disefio
y montaje de cocinas también tienen un hueco im-
portante en la distribucion de electrodomésticos. Al
igual que las tiendas de electrodomeésticos, también
han vivido cambios en los Ultimos afios. “Hablar de
la Ultima década implica tener en cuenta que han pa-
sado muchas cosas a nivel global, pero que, como
no puede ser de otra manera, han afectado a nuestro
sector. Deberiamos diferenciar el punto de inflexion
que supuso la pandemia para la tienda de cercania.
Se prevefa que poco menos que desaparecerian, y
nada mas lejos de la realidad. La tienda especialista
experimentd un crecimiento importante en las ven-
tas. El sector aprovechd que la inversion en el hogar
se multiplicé al caer el consumo fuera de casa. Ade-
mas, desde la pandemia, la mayoria de estableci-
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RADIOGRAFIA DEL COMERCIO DE ELECTRODOMESTICOS EN ESPANA

Segun los datos del estudio ‘Radiograffa del sector Comercio de Electrodomésticos 2022', elaborado por
FECE, el sector de la distribucion minorista de electrodomésticos en Espafia, excluyendo las grandes
superficies, tuvo una facturacion de 2.733,6 millones de euros.

Casi dos tercios (63%) correspondieron a la venta de productos de gama blanca, con una facturacion de
1.721,8 millones de euros. El resto se repartié entre linea marron (14,2%), tecnologias de la informacion

(9,8%), PAE (9,1%) y clima (4%).

El estudio de FECE nos ofrece también conclusiones interesantes acerca de la evolucién de las ventas
de las tiendas a lo largo del afio. Los datos recogidos en el informe descubren que junio y noviembre son
los meses en los que mds facturan los establecimientos, mientras que febrero y agosto son los peores

momentos del afio.

Facturacion 2022: 2.733,6 millones
8 grupos

72 plataformas

85 almacenes

+5.000 puntos de venta

250,000

LINEA DE NEGOCIO EUR (€)

Linea Blanca 1.721.775.166 €

Linea Marrén 386.650.679 €

200,000
PAE 247.989.753 €

Clima (Aire Ac, Calefaccion, Ventilacién) 109.817.935 €

T 267.357.852 €

150,000

VOLUMEN TOTAL FACTURACION: 2.733.591.385 €

Facturacion por Linea de
negocio en 2022

Unidades Vendidas por Linea
de negocio en 2022

402% 35%

9.07%

104%

i
Linea blanca
Linea marrén
PAE

6299%

mientos han avanzado mucho en cuanto a servicio
al consumidor se refiere. Aunque auln queda mucho
por hacer, se ha dado valor a tener el establecimiento
preparado, atractivo, con vendedores formados, que
ofrezcan al cliente una experiencia de compra sa-
tisfactoria’, pormenoriza el Director Comercial y de
Marketing de Cadena Elecco.

Cemevisa, empresa de distribucion de electrodomés-
ticos especializada en cocinas, tiene un peso desta-

FOTO: MEDIAMARKT
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cado en nuestro pais. La compafifa obtuvo
unas ventas de 76,4 millones de euros en
2022. Para el presente ejercicio, la compa-
fifa espera rondar los 78 millones de euros,
lo que supondria un crecimiento en torno
al 2,1%.

Cuenta con almacenes en Madrid, Vizcaya,
Guipuzcoa, Gerona, La Rioja, Zaragoza, Va-
lencia, Pontevedra e Islas Baleares. “Des-

pués del verano, trasladamos nuestra plataforma de
Aragon a unas nuevas instalaciones en la plataforma
logistica Plaza, el centro logistico mas importante de
Espafia y uno de los mayores de Europa. Y estamos
implantando un software logistico con el que los
clientes podran conocer el estado de los pedidos en
tiempo real, que ya esta operativo en nuestra plata-
forma de Catalufia y que paulatinamente lo estard en
el resto de plataformas’, adelanta Salaverria.

Ademads, ha desarrollado la ensefia Kc, contando ya
con 720 puntos de venta identificados con este sello,
que certifica la calidad de los productos que ofrecen
a sus clientes y una atencion personalizada para los
Socios.

La compafifa ha dado un paso mas este afio, con el
lanzamiento de su propio catdlogo fisico ‘Premium
Kc', “con una seleccion de referencias y marcas de
segmento medio/medio-alto para que nuestros aso-
ciados puedan preparar un equipamiento de electro-
domeésticos para la cocina de una forma mas visual
para el cliente. Y también se ha editado en formato
digital interactiva’, precisa el Director Comercial.

Cadena Elecco Grupo Coblanca es otro actor impor-
tante en este segmento de mercado. El grupo dispo-
ne de cinco almacenes, desde los que da servicio a
las 70 tiendas asociadas a Cadena Elecco. La empre-
sa factur6 20,1 millones de euros en 2022 -incluyen-
do muebles de cocina- y prevé cerrar el presente afo
con unas ventas de 21,7 millones (+8%). Como es
l6gico, casi la totalidad de la venta de electrodomés-
ticos corresponde a linea blanca (95%), aunque una
pequefia porcion de su negocio procede de la comer-
cializacién de productos de climatizacién (3%), gama
marrén (1%) y PAE (1%).

"Desde hace dos afios venimos implementando un
plan estratégico de crecimiento, que ya en 2021
y 2022 empez6 a dar sus frutos y sobre el que se-
guimos apostando de cara al futuro. El objetivo que
marcamos para 2023 fue mantener la fuerte inercia
de crecimiento que experimentamos desde el 2021,
un objetivo que se estad cumpliendo con creces. En
este sentido, 2023 estd siendo un buen afio. Crece-
mos muy por encima del mercado, principalmente en
nuestra plataforma Coblanca Group, aunque también
a nivel de grupo con Cadena Elecco. En cuanto a pre-
visiones para 2024, se trata de un afio especial, en el
que celebramos el 30° aniversario de Coblanca y en
el que esperamos seguir con el ritmo de crecimiento
que experimentamos durante todo 2023", comenta
Escalona.

Entre los beneficios que ofrece el grupo a sus clien-
tes y asociados, el Director Comercial y de Marketing
destaca los siguientes: “Un precio muy competitivo
para que puedan garantizar su margen comercial,
imagen corporativa con ensefia nacional y herra-
mientas especializadas que les ayudan a aumen-
tar las ventas, como nuestro ‘Catalogo Seleccion'y
nuestra web, que ofrece un modulo profesional de
pedidos online muy novedoso y avanzado. Ademas,
ponemos a su disposicion nuestra atencion comer-
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cial y posventa y muchas mds herramientas, como
el servicio de WhatsApp o el de sequimiento de envio
de mercancia entre otras”.

Verticales y secciones: fuertes en las ciudades

Los operadores verticales y las secciones especia-
lizadas también tienen una enorme relevancia en el
mercado de los electrodomésticos y la electronica de
consumo de nuestro pais, sobre todo en los grandes
ndcleos poblacionales.

El principal actor es el grupo aleméan MediaMarkt Sa-
turn, con 110 tiendas en Espafia. La empresa cerro el
gjercicio 2022 con unas ventas por encima de 2.304
millones de euros y espera alcanzar una facturacion
de 3.000 millones en 2025.

Ademas, MediaMarkt ha sido noticia este afio por
su decision de fusionar sus filiales en Espafia. Hay
que recordar que cada tienda MediaMarkt en nuestro
pais estaba gestionada por una sociedad diferente
en cada caso, por lo que esta integracion permitira
homogeneizar sus estructuras.

Hace un par de afios, el grupo aleman se quedd con
17 tiendas Worten, practicamente todas las que te-
nia operativas en nuestro pais. Actualmente, Worten
tiene 19 establecimientos, todos ellos en las Islas
Canarias, aunque opera a nivel nacional a través

de su ecommerce. La gestion de ambas
unidades de negocio, fisica y online, es in-
dependiente. “Worten.es ha acometido im-
portantes cambios para convertirse en el
Unico comercio electrénico especializado
en la venta de grandes electrodomeésticos
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online. Para ello, ha puesto en marcha diferentes pro-
puestas que generan valor y mejoran la experiencia
de compra, como garantizar la entrega de grandes
electrodomésticos de las principales marcas en 24-
48 horas, facilitar un periodo de 100 dias de prueba
o satisfaccion o garantizar el acceso a una financia-
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cion sin intereses gracias a la tarjeta Worten&Go’,
detalla Gongalo Carvalho, Head of eCommerce de
Worten Espaia.

En este sentido, destaca que “los consumidores han
reconocido a Worten.es como uno de los mejores co-
mercios electronicos en 2023, otorgandole el ‘Premio
al Comercio del Ao, en la categoria de ‘Electrodo-
mésticos’ por segunda afio consecutivo’.

Ademés, especifica que su marketplace ofrece ac-
tualmente 3 millones de articulos en mas de 100 ca-
tegorias principales.

Fnac también tiene un peso significativo a través de
las secciones especializadas de electrodomésticos,
electrénica de consumo e informatica de sus 39 tien-
das. No ha inaugurado ningun punto de venta en el
ultimo afio ni tiene aperturas previstas a corto plazo,
pero continda mejorando sus servicios y la experien-
cia omnicanal y phygital. “Varias de nuestras tiendas,
como Fnac Marbella, se han remodelado este afio.
También queremos continuar con nuestra apuesta
por la sostenibilidad, reforzando nuestro compromi-
so con la sostenibilidad de los productos y la protec-
cion del poder adquisitivo, acelerando el despliegue
de nuestros servicios tanto de reparacion de disposi-
tivos como de suscripciones o financiacion’, indica el
departamento de prensa de la compafiia.

La empresa hace hincapié en su cardcter innovador.
"Hace dos décadas, introdujimos por primera vez la
opcion de compra en Fnac.es con recogida en tien-
da, marcando el inicio de una tendencia en constante
crecimiento’, sefiala.

Al 'hilo de ello, recuerda que ofrece varios servicios
para adaptarse a las preferencias de sus clientes,
como ‘Click&Collect’ (compra online y recogida en
tienda en una hora o recepcion a domicilio), ‘ClickinS-
tore’ (compra en tienda fisica en otro lugar y recogida
entienda o recepcion en el hogar) o ‘Reserve&Collect’
(reserva online de producto disponible en tienda y re-
cogida en una hora).

FOTO: FNAC
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Ademas, destaca la reciente creacion de
Weaven, joint venture con Ceva Logistics,
con la intencion de “potenciar ain mads la
distribucion multicanal con la tecnologia
como vehiculo”.

Por otro lado, Fnac celebra este afio su 30°
aniversario en Espafia, efeméride en torno
a las que se ha desarrollado un plan 360°
con acciones en Fortnite y Twitch, “combi-
nando lo mejor de la nostalgia noventera
con el dia a dia de 2023".

Distribucion informatica: la tienda se di-
versifica

Los distribuidores de productos de infor-
matica y tecnologia también tienen mucho
que decir en este sector, ya que este tipo
de referencias ha adquirido una enorme
presencia en los establecimientos del sec-
tor. “La tienda de electrodomésticos sabe
que su supervivencia pasa por ampliar la
gama de productos a trabajar, y el produc-
to tecnoldgico es un producto que puede
encajar muy bien en su porfolio’, afirma
José Luis Pociello, Director Ejecutivo de
Soluzion Digital.

Sin embargo, considera que este tipo de
puntos de venta pueden tener algunas difi-
cultades a la hora de incluir estos produc-

tos. “El problema es que tienen un gran desconoci-
miento de los productos informéticos y eso hace que
las referencias que tienen muchas veces no sean las
mads acertadas, por lo que caen en la obsolescencia y
depreciacion, siendo mds una carga que una ventaja
para el establecimiento.

Ademas, el soporte que pueden dar sobre los mis-
mos no es el més acertado, por la falta de conoci-
mientos técnicos”, advierte.

Aquf entran en juego distribuidores como Soluzion
Digital. “Desde la central estamos realizando una
media de tres webinars semanales de todas las ti-
pologias posibles para tener a nuestros asociados
informados sobre servicios, fabricantes, productos,
argumentarios de venta, etc. La gran mayoria de las
veces, los wehinars los desarrollan los fabricantes o
los prestadores de los servicios, por lo que la calidad
de éstos es muy elevada y apreciada’.

Este distribuidor tiene cada vez mayor presencia en
nuestro pafs. “El afio 2022 lo cerramos por encima
de los 80 millones de euros en compras y este ejer-
cicio esperamos poder llegar lo mas cerca de los 90
millones’, adelanta Pociello. “Gran parte de volumen
es en producto tecnoldgico’, agrega. Actualmente, la
empresa cuenta con mas de 500 asociados reparti-
dos por toda la geografia espafiola.

Con la vista puesta en el futuro, Soluzion Digital
estd centrada en la digitalizacion de sus procesos
comerciales, administrativos y logisticos, “pero no
solo para la central, sino para trasladarlos al dia a
dia de nuestros asociados’, comenta su Director
Ejecutivo. “La tecnologia en los procesos es nuestro
punto mads fuerte y sobre él seguimos trabajando
dia a dia’, declara.

Esprinet es otro actor destacado en este segmento
de mercado. Ademas, la compafiia no se quiere limi-
tar a ser un proveedor de tecnologia, sino que esta
enrigueciendo su catalogo con varias marcas de
electrodomésticos. “En 2023 hemos firmado acuer-
dos con varias brands, como Aeno, Fagor o Haeger; y
en breve empezaremos con Newpol. Y siempre con-
tamos con el grupo Haier’, apunta Perego. Ademads,
indica que la empresa estd poniendo en marcha “pla-
nes y proyectos que tendran su evolucion en 2024".

En cuanto a sus resultados para el presente ejercicio,
sefiala que “la prevision es de un crecimiento respec-
to al afio pasado”.

Haier

PRODUCTO QUE DA NEGOCIO

Haier revoluciona tu cocina con I-Master Series 5

Haier, compafiia nimero uno mundial en electrodomésticos por 14
afios consecutivos*, impulsa su catalogo de soluciones con el lanza-
miento de I-Master Series 5, su nueva gama de pequefio electrodomés-
tico que llega para revolucionar tu cocina. La entrada de Haier a esta
nueva unidad de negocio estd alineada con el objetivo de la compafiia
de acercar sus innovadoras soluciones a todos los consumidores y
consolidar la creacién de un ecosistema conectado en el hogar a tra-
vés de su app hOn.

La exclusiva y nueva linea de pequefio electrodoméstico de Haier rede-
fine la experiencia en la cocina y estd formada por diferentes productos
entre los que destacan una freidora de aire, una batidora de mano y otra
de vaso, una tostadora, un hervidor de agua, una picadora y un multi
bebida.

De este modo, la nueva linea de productos Haier mejora el rendimiento
y la productividad gracias a una serie de funciones que, conectadas ala
aplicacion hOn, incorporando multiples recetas donde se ofrecen con-
sejos de expertos sobre como tratar cada tipo de ingrediente o como
acertar con las cantidades correctas en la creacion de las propuestas
culinarias. Como resultado, la nueva |-Master Series 5 consolida un
nuevo ecosistema que revoluciona la cocina y refuerza el propésito de
Haier de ofrecer soluciones innovadoras y equipadas con inteligencia
artificial para una experiencia Unica.

Gracias a su elevada versatilidad, la nueva multi freidora de aire I-Mas-
ter Series 5 de Haier presenta nueve funciones en una. Como resultado,
la solucidn es capaz de hornear, asar, descongelar, recalentar, cocinar
a fuego lento, hacer a la parrilla, deshidratar, freir e incluso elaborar un
yogur a través de sus mltiples funciones de coccién disponibles en su
mendu tactil, muy intuitivo y dial.

De este modo, las nueve funciones permiten acceder a 32 programas
automaticos en funcién del alimento cocinado, ya sea carne, pollo,
pescado, verdura o reposteria. Ademds, para facilitar su uso, la multi
freidora de aire dispone de una ventana de visualizacién superior de
vidrio que permite controlar el progreso de la coccidn sin necesidad de
abrir la bandeja ni pausar el programa, hecho que supone un ahorro de
energia y tiempo. Esta innovacion en el disefio de la unidad supone un
avance significativo en la experiencia del usuario y facilita el control a
tiempo real de los alimentos cocinados.

Por otro lado, gracias a su conectividad con la aplicacién hOn, los
usuarios podran acceder a mas de 100 recetas, que irdn incrementén-
dose semana a semana, asi como a multiples consejos de uso para
asegurar el maximo rendimiento del producto y una mayor durabilidad
de sus componentes.

Disefiada con seis cuchillas laser, la nueva batidora de vaso de la gama
I-Master Series 5 presenta tres veces mds superficie** de corte para
proporcionar un 99,1% de eficacia sin residuos*** tras el proceso de
batido.

Fabricadas con acero inoxidable Katar, la superficie de las cuchillas
ofrece una composicién quimica que proporciona una fuerte tension,
flexibilidad y resistencia al corte, ademds de un tratamiento anticorro-
sion. Para un uso sencillo e intuitivo, la batidora presenta una interfaz

de usuario con programas preinstalados para obtener resultados perfectos
en cualquier operacion.

La aplicacién hOn también juega un papel relevante en la nueva batidora de
vaso de Haier. Con mas de 20 recetas incorporadas, los usuarios podran
beneficiarse de consejos de uso y recomendaciones que elevaran la expe-
riencia del usuario a un nivel superior.

Disefiado con un control tactil y sencillo, el nuevo multi bebida I-Master
Series 5 asegura un alto rendimiento y una elevada versatilidad de uso 6 en
1 gracias a sus mdultiples funciones de uso. Concretamente, el multi bebi-
da es capaz de preparar espuma caliente, espuma fria, latte caliente, café
(americano o turco), té profesional y chocolate caliente. Ademds, incorpo-
ra un filtro profesional que canaliza el vertido y un programa de infusion
especial para maximizar el sabor sin necesidad de capsulas. Al mismo
tiempo, también integra un espumador y un dosificador para respetar cada
sabor.

*Fuente: Euromonitor International Limited

**Frente a la configuracion estandar de 4 cuchillas planas

***No hay granos de mds de 4mm después de mezclar 680g de zanahorias
con 1 litro de agua
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