reportaje / Distribucidn Vertical

Distribucion Vertical

La oferta sigue creciendo

ANno fras ano, los operadores verticales -especialmente Media
Markt- van anadiendo mds y mds metros cuadrados de exposicion,
marcando un ritmo desenfrenado de aperturas. El pasado 2006 no
fue muy diferente e incluso asistimos a la llegada de una nueva
cadena: Hiper Planet, la bandera de la compania lusa Radio
Popular. Sin embargo, zes ésta la mejor opcion? 3Es la preferida por
los compradores? Sin duda, tiene sus ventajas pero, ldgicamente,
también sus inconvenientes. Si no fuera asi, nada podria explicar
algunos fiascos registrados el ano pasado, como el cierre de
Surcouf con apenas nueve meses de vida o la definitiva liquidacion
de Red Elite. Por otra parte, habrd que esperar para ver coOmo se
concreta lareciente fusion de Master e Idea y las repercusiones que
tiene la creacion de este grupo, que pasa a convertirse en el lider
nacional.
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in embargo, estos ejemplos no asustan
S a las grandes cadenas verticales,

que este afio han materializado un
buen nimero de inauguraciones en las que
han tenido un especial protagonismo los
centros comerciales. Frecuentemente, estos
equipamientos aglutinan a varios operadores
que entran en competencia directa por
atraer un publico que quizd empieza a
sentirse abrumado y saturado. Y si hablamos
de distribucién vertical y de aperturas, el
protagonista indiscutible es, sin duda, Media
Markt. El gigante alemdn abrié nada menos
que ocho tiendas en 2006: en Sevilla -2750
m2-, en “Parque Mediterraneo” de Cartagena
(Murcia) - 3.500 m2, en “Parque Guadaira” de
Alcald de Guadaira (Sevila) -3.300 m2-, en
el CC "Connecta” de Cérdoba -2.500 m2-,
en el "Poligono Sur” de Jerez de la Frontera
(Cadiz) -2000 m2-, en el CC "Diogonal
Mar” de Barcelona -2000 m2-, en el CC.
“Barnasud” de Gavd (Barcelona) -1.980 m2-
y en el CC. “Parquesur” de Leganés (Madrid)
-3.300 m2-. Ademds, el grupo Metro, matriz
de la firma, tiene programada una apertura
en el CC "Mirador” de Sevila -2.500 m2- y
otras dos en Murcia, donde recordemos que
inauguré un centro -2.500 m2- en octubre de
2005. los nuevos desarrollos murcianos se
emplazaran en el CC. "Nueva Condomina’
-3000 m2" y en “Parque Thader”, en el
segundo caso con su segunda ensefia Saturn.
Siguiendo con esta bandera, no podemos
olvidar que en mayo se puso en marcha en
el CC. "Pleniunio” de Madrid -3600 m2- el
segundo esfablecimiento con dicha ensefia.
Ademds, Media Markt planea abrir nuevos
puntos de venta a corto plazo en Vigo vy La
Corufia.

Dura competencia

Pero el “category kiler" germano no lo va
a tener facil, dado que en la mayoria de
los casos va a tener como vecinos a duros
competidores. As, un buen numero de
operadores verticales se han fijiado en los
mismos emplazamientos que Media Markt
para abrir sus tiendas. Empezaremos por la
regién de Murcia, que fue la mds dindmica en
2006. En el "Parque Thader” el grupo alemdn
compartird espacio con Mird, que inaugurd en
octubre una tienda de 1.470 m2, mientras que
Menaie del Hogar espera a una segunda fase
de expansién del complejo para instalarse a
lo largo del presente afio. En el CC. "Nueva
Condomina” la compafia de Metro tiene aun
mds rivales. El primero en legar fue Ivarte, que

en septiembre inauguré una tienda con 1.128

m2 de exposicién. Tras la cadena valenciana
se instalé Fnac, que un mes mds tarde abrié
un centro con 2900 m2 de sala de venta,
aunque su oferta de electrodomésticos se vea
reducida esencialmente a imagen y sonido.
Poco después llegd al complejo Master, de
lo mano de Radio Castila. Lo plataforma
valenciana, que expuso a lo largo del afio una
intensa actividad inauguradora, habilité una
tienda propia -850 m2- a finales de octubre.
También en la comunidad murciana, aunque ya
en Cartagena, la central levantina emplazé
en "Parque Mediterréneo” un punto de venta
-1.150 m2- el pasado mes de noviembre. Junto
a la ya mencionada competencia de Media
Markt, el establecimiento pugnard por el
publico con Idea, que se instald en octubre
con un local de 2000 m2 gestionado por su
denominada “cadena integrada”. Ademds,
el proyecto vertical de Idea pronto volverd
a incrementar su nimero de establecimientos,
dado que tiene previsto inaugurar en breve
un establecimiento en la localidad sevilana de
Montequinto.

Precisamente en la provincia de Sevila,
concrefamente  en  Alcald de  Guadaira,
vuelve a reproducirse la misma situacién de
competencia. Como se recordard, Urende
desembarcs en 2005 en el CC. “los Alcores”
de dicha localidad Pues bien, en estos
momentos se estd desarrollando un complejo
anexo, llomado ‘Parque Guadaira”  Este
equipamiento, como indicamos mds arriba,
acoge desde septiembre un Media Markt,
mientras que en el mes de noviembre se instald
una tienda de la cadena Ivarte -2.200 m2-,

La oferta sigue creciendo

Un caso similar podria darse en el “Poligono
Sur” de Jerez de la Frontera (Cadiz), donde
el operador valenciano estd sopesando abrir
un nuevo punto de venta.

En el caso del CC. "Diagonal Mar" de
Barcelona, la catalana Establiments Miré ha
optado por renovar el local que ya tenia
ali para afrontar el desembarco del grupo
alemén. Asi, en noviembre reinauguré su
centro, que cuenta con una superficie de

1.483 m2.
M@s iniciativas

Més allé de estas coincidencias, el resfo de
cadenas han encontrado asiento para sus
iniciativas en diversos lugares. Una de las
novedadesmdssignificativas hasidolaentrada
en el mercado espafiol de la compafiia lusa
Radio Popular con su bandera Hiper Planet.
La cadena portuguesa, con gran implantacion
en el pais vecino, ha escogido Galicia para
presentar sus primeras unidades. Asi, en julio
inauguré 2000 m2 en el CC. "Gran Via" de
Vigo, mientras que en octubre fue el CC. "As
Termas” de Lugo el que vio dbrir sus puertas
a un nuevo centro -2000 m2- de la bandera.
Ademdas, Hiper Planet tiene previsto poner en
marcha en 200/ otro punto de venta en el

CC. "El Rosal” de Ponferrada (Ledn).

Anteriormente citdbamos el gran esfuerzo
realizado por Master-Radio Castila que,
ademds de las dos tiendas murcianas
mencionadas, el pasado afio inaugurd ofros
seis establecimientos propios. Los nuevos
locales se ubican en Almufécar (Granadal -
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La facturacion por canales de distribucion

Con los datos de venta delante podemos
ver exactamente cudl es la fotografia
real del sector. Asi podemos observar
que, segin las cifras de la consultora
Nielsen, un 30,2% de la facturacién fotal
de electrodomésticos se candliza a través
de las cadenas verticales, mientras que

un 44,4% continia vendiéndose en tiendas
asociadas a operadores horizontales o
establecimientos independientes. Tras ellos se
encuentran los siper e hipermercados, que
obtienen una porcién de mercado del 19,1%,
y los especialistas en instalacién de aire
acondicionado, que sélo con lo facturado

en este tipo de aparatos alcanzan una
cuota del 6,3%. Pese al dominio global de
los comercios asociados e independientes,
hay que sefialar que las cifras de ventas
corroboran en cierfo modo los datos de las
encuestas acerca de las preferencias de
compra de equipos de gama marrén. Asf,

aunque el citado grupo se mantiene

Tendencias del Mercado de Electrodomésticos como el canal de mayor peso (3@%) los

verticales tienen un comportamiento

Total Espafia Verticales Hortiz/lndep.  Hipers Especialistas

nielsen .
i e P— especialmente bueno en la venta de

Millones de euros

Peso relativo

1000

Millones de euros

dichos aparatos, puesto que facturan

un 38,3% del total. Pero si hay una linea

Blanca 241089 347% 7.4% 64461 1439.89 306,42 '
en la que las tiendas englobadas en
Fim 810,83 336% 106% 20285 4072 7,26 ) ‘
grupos de compra e independientes
levade 102938 207% 8,4% 28477 599,80 144,83 dorm
ominan es en gama blanca, puesto
G 57068 237% 17% 13699 36937 64,33 que en estos establecimientos se
Marrén 2061282 37,6% 13,3% 999,96 1020,19 592,71 vende e| 5@/7% de| JFOfOl, muy |e]os
\rnogen 249033 953% W\SO% 95025 97947 5@064 de| 26,7% de |OS Verf|co|es y Oljﬂ més
Sonido 122,49 47% -121% 4970 4071 3207 del 13,6% de los hipermercados. Este
PAE 707,34 10.2% 36% %596 255,42 205,48 dafo es especialmente significativo si
Cocina-Hogar 500,24 707% 1,3% 17269 186,62 140,85 tenemos en cuenta que, con bastante
Cuidado Personal 207,10 29.3% 9.4% 73,26 68,80 6462 frecuencia, las personas que acuden a
Resfo 35081 50% -48% 79,54 13795 121,18 una tienda para adquirir aparatos de
Esivaan 86,02 2%5% 58% 1517 67,10 375 lineablancano van sélo a comprar uno
Soportes de Grabacién 87,38 19% B1% 2872 585 4700 de ellos, sino que salen de la tienda d ‘I t
casi con todos los electrodomésticos ddeldan E,
Bomar 79,08 22.5% 77% 1209 1563 4503 T _ 1
e la cocina.
— o PR P P P P ahora con el Pack Negocios,
Are Acondicionado 866,58 12,5% 222% 129,29 233,12 6600 43819

/30 m2-, Gandia (Alicante) -/00 m2-, Orihuela
(Alicante) -700 m2-, Valencia -/00 m2- y dos
en Alfaz del Pr (Alicante) -300 y 1000 m2-.
Por su parte, la plataforma andaluza Master-
Ucasa puso en marcha dos centros, uno en Los
Barrios (Cadiz) -800 m2- y el otro en Mairena
de Aliarafe (Sevila) -600 m2-. Hay que citar
que la mayoria de estos nuevos punfos de
venfa cuenta con una parte de su sala de
venta destinada a su bandera mueblista
Master Kitchen. También tendremos que estar
pendientes de las repercusiones futuras que
tiene la reciente fusion de Master e Idea
en un grupo que se convertird en el lider
nacional de distribucién de electrodomésticos.
Defrés de esta operacién estd la frma de
capital riesgo Change Capital Partner (CCP),
que ha realizado un desembolso préximo a
145 milones de euros para hacerse con el
control de los dos grupos. Ambas cadenas
mantendrén sus ensefias pero quedardn
englobadas en la sociedad creada para
su fusién, Prometheus. Ademds, el fondo
de inversiones considera que hay nuevas
posibiidades de concentracion en el sector,
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por lo que los movimientos podrfan no acabar
en este punto.

Por su parte, Miré inauguré a lo largo del afio
otras cuatro tiendas, ademds de la sefialada
en Murcia. En octubre abrié en “Espai Gironés'
de Salt (Gerona) -1095 m2- y en el CC.
“Portal Mediterréneo” de Vinaroz (Alicante) -
1094 m2-, este dltimo fruto de la adquisicién
del local anteriormente gestionado por
Medimax. Un mes mds tarde les toco el turno
a los establecimientos en el CC. “Salera” de
Castellén -1.138 m2- y en el CC. "Espacio
ledn” de dicha ciudad castelana -964 m2-,
ademds de reabrir su tienda de Oviedo -5l
m2- una vez remodelada. Para 2007 tiene en
cartera al menos cinco nuevos proyectos que
empezardn a inaugurarse a partir de abril,
aunque su emplazamiento definitivo estd por
concretar.

Oftra cadena que tiene unas expectativas
importantes de desarrolo es Urende. la
compafia del grupo de Sdnchez-Ramade
contempla un plan de expansién que incluye

25 aperturas para 2010. De momento, en
2006 redlizé tres inauguraciones. En enero se
instalé en Alcobendas (Madrid) -2000 m2-, en
junio en Murcia -2000 m2- y en septiembre
en Huelva -2000 m2-

Por su parte, la cadena valenciana Ivarte
espera un 2007 muy tranquilo y en el que
podria no realizar ninguna apertura, aunque
estd considerando poner en marcha un
establecimiento en Jerez. El pasado afio,
ademds de las ya citadas inauguraciones en
Murcia y Alcald de Guadaira, Ivarte se instald
en mayo en el CC. “la Marina” de Finestrat-
Benidorm (Alicante) -600 m2- y en septiembre
hizo lo propio en el CC. "Caudalia” de Mieres

(Asturias) - 1.100 m2-.

En cuanto a Menaje del Hogar, quizd por
la consolidacién de su fusién con San Luis o
por los ajefreos accionariales, ha tenido un
afio bastante reposado. Su dltima apertura
fue en septiembre, cuando aterrizé en el

CC. "Mandarache” de Cartagena (Murcia),

donde instald 1.100 m2 de sala de venta.

pase lo que pase tendras liquidez.

Lin problema menos para tu negoco: en BEVA cubrimos tu falta de iquidez en
cuenta hasta 1.000 euros, duranta 15 dias y sn comesiones da apertura ni
rectamaciin de descubleros, Asl es & Pack Negocics.

Lina eporunidad nica para disfrular de una ventaja ras otra: cuenta cormente,
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Como hemos dicho, la ensefia madrilefia
también tiene previsto abrir un punto de
venta en el “Parque Thader” de la capital
murciana.

Ninguna novedad ha traido respecto
a inauguraciones el operador francés
Boulanger. la dltima apertura de la
ensefia especializada del grupo Auchan
data de noviembre de 2005, y la préxima
inauguracion se espera para este verano,
cuando abrird una tienda en Mdlaga de
unos 2500 m2 Hay que sefialar que el
pasado mes de julio comenzé a operar
el nuevo almacén de la cadena gala en
Quer (Guadalajaral, que cuenta con una
superficie de 22000 m2 Ademds de su
funcion logfstica, estas instalaciones servirdn
para dar cabida a las actividades de
reciclaje de los aparatos de gama blanca
recogidos en Madrid vy la zona centro.
Tampoco desarrollé nuevos proyectos a lo
largo de 2006 el grupo catalén Bazar E
Regalo.

Por dltimo tenemos que citar a Grandes
Almacenes Fnac. Como se dijo previamente,
la compafiia del grupo PPR se introdujo a
mediados de octubre en Murcia, mientras
que en diciembre fue el turno de Bilbao,
donde abrié alrededor de 2300 m2 de
sala de venta. la ensefia francesa tiene
previsto abrir préximamente un punto de
venta en Sevilla -alrededor de 1.500 m2-y
afianzar asf su ritmo de crecimiento, puesto
que sus planes pasan por alcanzar en
cinco afios la treintena de establecimientos
en Espafic -en estos momentos cuenta

Caracteristicas de los establecimientos de operadores verticales

GTE. Son grandes superficies que dan cobertura a una amplia zona, por lo que es raro

que haya unidades préximas entre si. Esta es la norma general, pero Media Markt se estd
empefiando en echarla por tierra, puesto que en algunas zonas estd acumulando un buen
nimero de tiendas, como por ejemplo en la regién murciana.

Ubicacion en parque o centro comercial. Lo més frecuente es que las cadenas
escojan los nuevos equipamientos para implantar sus establecimientos. De esta manera, se
benefician de la comodidad que supone dejar el coche en el aparcamiento y, ademds,
aprovechan las sinergias generadas por la ubicacién de ciertos establecimientos que
actdan como locomotoras de los complejos, tales como hipermercados o las tiendas lkea.

Autoservicio. No todos los casos son iguales, pero en su mayor parte se tfrata
esencialmente establecimientos autoservicio. Esto no significa que no exista personal de
atencién al publico, pero sf que se suele dar una menor densidad de asesores por m2
aunque, eso sf, suele tratarse de personal bastante cualificado.

con 14- lo que se traduce en consolidar la
apertura de tres centros cada ejercicio.

No todo son alegrias

Sin embargo, este impulso innovador tiene su
cruz. El caso més sonado fue el de Surcouf,
ensefia especializadaeninformdticaeimagen
y sonido. La bandera, también filial del grupo
PPR, eligi6 para hacer su desembarco en
Espafia el concurridisimo parque comercial
‘Megapark” de Baracaldo  (Vizcayal.
Ocurrié en octubre de 2005 vy sélo nueve
meses después, en julio de 2006, decidié
cesar su actividad. Fue definitiva la durisima
competencia de aquel equipamiento, en el
que se emplaza un centro Media Markt,
el primer Saturn que llegé a Espafia, un
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establecimiento Miré y un PC City. Mencionamos
esta Ultima ensefia pese a ser especialista en
informdtica puesto que Surcouf legé a Espafia con
el halo de ser la cadena que mas factura de la
marca Apple en Europa, y parecia tener ciertas
expectativas en este sentido. Si le afiadimos que
Fnac, su compafera de grupo, tenfa previsto
instalarse en Bilbao, a escasos kilémetros del
parque, el peso de todos estos argumentos quizd
fue demasiado grande para una marca aun
desconocida en nuestro pafs.

Por su parte, la cadena integrada de Idea ha
perdido varias unidades desde finales de 2005,
Asi, cerré los establecimientos de Santa Marta
de Tormes (Salamanca), Torrelavega (Cantabrial,
Lugo, Orense, San Martin del Rey Aurelio (Asturias)
y Lla Corufia, a la par que ha reorganizado su
red de GIEs aglutinando la gestién en un menor
nimero de empresas. De todas formas, habrd que
esperar para ver si su fusién con Master supone
nuevos cambios. Ademas, 2006 fue el afio en el
que se acabé de liquidar Red Elite, concluyendo
el proceso iniciado en el dltimo trimestre de 2005
con la presentacion de expediente concursal por
parte de la compafia. Bl pasado mes de julio se
concreté el cierre de su almacén en Cornelld de
Llobregat (Barcelona) y de 11 de sus 46 puntos
propios, mientras que el resto han sido traspasados
a diferentes propietarios.

Por (ltimo, Sinersis ha empezado a liquidar la
bandera Medimax, puesta en marcha por Densa
en 2002 con el objetivo de gestionar sus GlEs.
Alguna de las tiendas ha cerrado o ha sido
traspasada, aunque la mayor parte pasard a

denominarse “Tien 21

El increible ritmo de aperturas de las cadenas
verticales parece indicar que los clientes
prefieren su oferta por encima de cualquier
otra. Las tiendas abiertas por estos operadores
suelen responder a un modelo determinado: se
trata de GlEs emplazadas en lugares de gran
afluencia de publico, como centros o parques
comerciales. Sin embargo, puede que los
consumidores estén empezando a saturarse.
Como muestra, un botén. Segin indica el
Consejo Internacional de Centros Comerciales
(ICSC), en Estados Unidos, cuna por excelencia
de los "malls” -los clésicos centros comerciales
cubiertos que retnen todo tipo de tiendas-,
sélo se construirdn seis nuevos equipamientos
de este formato en los préximos dos afios
frente a un ritmo de 30 aperturas en los dltimos
ejercicios, con un giro hacia los “street malls”
-"calles comerciales™ o centros mixtos -con
tiendas y oficinas-. Aunque sf que es cierto que
en Espafia cada vez nacen mds parques de
medianas, esta transformacién parece quedar
lejos de la situacién que vivimos. No obstante,
si echamos un vistazo a la evolucién de los
datos recogidos por Cetelem quizé podamos
ver o|gunos movimientos significo’rivos. Asi, en
los ltimos ocho afios apreciamos el descenso
de la preferencia entre los consumidores por
los hipermercados, habituales locomotoras de
los centros comerciales. A la par, otro de los
grandes motores de este tipo de complejos,
las  grandes superficies especializadas,
retfroceden fuertemente entre la predileccién
de los consultados por Cetelem. Una vez
atenuado el “boom” experimentado en la
transicién de siglo, han decrecido en interés
para el consumidor, aunque siguen siendo
el formato prediecto para la compra de
electrodomésticos, sobre todo en gamamarrén,
Sin embargo, las tiendas pequefias en centros
comerciales marcan una tendencia opuesfa y
se afianzan poco a poco. Del mismo modo, el
establecimiento de barrio se ha estabilizado
e incluso muestra una pequefia recuperacién
tras el desplome coincidente con el cambio
de mienio. Hay que sefialar que estos dos
ultimos tipos de punto de venta pertenecen
muy habitualmente a grupos horizontales o
son establecimientos independientes, aunque
algunos  operadores  verticales  también
encajan en estos segmentos. Por Ultimo,
habria que sefialar el paulatino incremento
de los grandes almacenes, que suelen tener
asentamiento dentro del tejido urbano o muy

préximos.

La oferta sigue creciendo

¢ Cudl es la opcidn preferida por el consumidor?

Lugar preferido de compra
de Gama Blanca

el )

e———

Lugar preferido de compra

de Gama Marron

Tienda de Barrio

B

- 24,1
- 25,7

Tienda pequena en Centro Comercial

K
. 8IO
. ] 2' ]

Gran Superficie Especializada

- -
- -

Grandes Almacenes

_ 5
- 20,6
- 27.3

Hipermercados

3
. 3,6
)

Internet

B

Otros

)

- 2014
inm -

3
' 3,8
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Teniendo en cuenta las
caracterfsticas mdés frecuentes de
los establecimientos pertenecientes
a cadenas verticales, podemos
enfresacar sus pros y sus contfras.
Estas son algunas, aunque ciertas
de ellas también pueden aplicarse a
tiendas independientes y asociadas
de grandes dimensiones:

Ventajas

Eliminacién de  intermediarios. Los
verticales compran directamente a
los fabricantes, por lo que se saltan
el paso intermedio del mayorista, lo
que repercute en el precio.

Precios mds bajos y “productos
gancho’. La citada eliminacién de los
mayoristas y los grandes volimenes
de compra realizados, asi como la
supresién de servicios adicionales
-como transporte e instalacién- en algunos casos, hacen posible
la oferta de precios inferiores. Aunque no siempre es asi, sobre
todo gracias a la intervencién de los grupos de compra. En
muchas ocasiones, en los establecimientos verticales se dispone
de “productos gancho”, ofertas que atraen a los compradores
mientras que el resto de productos mantiene unos precios iguales
o incluso superiores que en otros establecimientos. Por otra parte,
aunque todavia no disponen de marcas propias, algunas cadenas
cuentan con acuerdos con fabricantes para comercializar en
exclusiva determinados modelos.

Mayor stock en tienda. Puesto que suelen ser grandes espacios,
el stock disponible en el establecimiento es mayor. Aunque en
casi cualquier establecimiento se puede redlizar un pedido de
catdlogo, el consumidor casi siempre preferird ver fisicamente el
producto que va a comprar. Por otra parte, en algunos centros se
ha optado por ir limitando su oferta para centrarse en una franja
media segun el perfil de sus compradores habituales.

Cran visibiidad. La presencia de sus grandes establecimientos en
parques o centros comerciales, en muchas ocasiones ubicados en
los mérgenes de vias de comunicacién de gran trénsito, les permite
tener una gran presencia e impu|so su imagen y el reconocimiento
de su marca.

Mercado mdés homogéneo. Tanto por la banda de publico que
atiende como por el menor nimero de unidades, el conocimiento
del perfil de su consumidor es mds sencilo que en el caso de las
cadenas horizontales. Para los grupos de compra es mucho mds
dificil disponer de estudios individualizados de los mercados de
cada una de sus tiendas debido ala variedad en la tipologia de las
mismas y al gran nimero de centros dispersos en emplazamientos
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geogrdficos muy dispares. Aunque el grupo pueda proveer de
ciertos estudios generales de mercado, serd cada punto de venta el
que deba encargarse por si mismo de conocer a su pdblico.

Inconvenientes

Menor capilaridad. Las tiendas asociadas e independientes llegan
a los lugares a los que no alcanzan los operadores verticales, como
centros urbanos o pueblos de dimensiones reducidas.

Transporte y almacenaie. Los verticales han de asumir ellos mismos
los procesos de logistica, algo que les obliga a disponer de una
gestién propia o contrafar externamente el transporte y almacenaije
de los productos.

Menor especializacién. El amplio espectro de publico al que
se dirigen las grandes instalaciones deja poco margen para la
especializacién que si es posible en tiendas mds pequefias, que aquf
pueden encontrar un punfo fuerte al que agarrarse para competir.

Menor atencién personal y conocimiento de su publico. La otra
arma de las tiendas asociadas e independientes para enfrentarse
a los verticales es el trato personalizado. La atencién al publico es
mds cercana, lo que se agradece especialmente cuando surgen
problemas, puesto que en el seno de las grandes cadenas verticales
se pueden diluir las responsabilidades con mayor facilidad. Por otra
parte, las tiendas ubicadas en pequefios nicleos pueden llegar a
conocer mejor a su publico y sus necesidades.

Cobro por servicios adicionales. Algunos operadores verticales
cobran por la prestacién de servicios adicionales, como el transporte
y la instalacién.
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