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la cocina se calienta
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La cocina se estd configurando como uno de los “puntos calientes”
del hogar. El criterio tradicional de funcionalidad estd cediendo
paso al diseno. gPor qué no tener una cocina bien equipada v,
ademds, bonitae De esta circunstancia se dieron cuenta hace
tiempo los fabricantes, que desplegaron una amplia gama de
productos con acabados en acero inox, panelables, encastrables
y ofros decididamente decorativos, como algunas referencias de
campanas extractoras. Por supuesto, las cadenas no les han ido a
la zaga y empiezan a consolidar sus negocios para adaptarse a este
nuevo escenario.

a tradicién de esfablecimientos de

cocinas en Espafia viene de lejos.

Siempre han existido locales en los que
podiamos comprar fodo el equipamiento para
la cocina, incluidos los muebles. Lo realmente
nuevo es la integracién de estos puntos de
venta en la estructura de las principales
cadenas del sector, ya que gran parte de
este tipo de tiendas operaban de forma
independiente, si bien es cierto que muchos
grupos ya acogian en su seno establecimientos
con este formato. La novedad reside en que
ahora se han decidido a articular la oferta y
unificar sus criterios bajo una bandera que
aglutine a estos comercios especializados.

Asf, varios operadores nacionales se han
animado a poner en marcha su propia
iniciativa. Las primeras que pudimos ver fueron
Master Kitchen y DECORactiva, y después
han ido perfildndose los proyectos Euronics
Cooking y Red Cocina (Segesa-Redder!).

Como sefiala Arcadio Martin, responsable
de Expansién de DECORactiva, “hoy no eres
‘nadie’ en el sector de los electrodomésticos
si no tienes un proyecto, aunque sélo sea a
trazo grueso, destinado a este canal”.

Sin duda, el desencadenante de todos esfos
movimientos es la modificacién del papel de
la cocina dentro del hogar. En muchos de ellos
se ha convertido en un elemento central y en
el que se desarrolla gran parte de la vida
familiar. Por eso, como destaca Alberto Terdn,
gerente de Master Kitchen, "no podemos
olvidar que la compra del mobiliario de cocina
es una decisién muy meditada por parte del
comprador, que conlleva un plazo importante
de maduracién y que supone un desembolso
importante para su economia, ya que la
compra de la cocina es la tercera inversion de
la familia en orden de importancia”. Un bocado
demasiado suculento para no prestarle una
atencién preferente.

El papel de los independientes

Como deciamos mds arriba, el canal mueblista
ha sido tradicionalmente independiente, por lo
que la irrupcién de la distribucién organizada
puede hacer cambiar el panorama para
ellos, introduciendo una competencia mayor.
‘Como en todos los sectores, siempre
existirdn comercios que quieran y puedan
seguir su camino individualmente pero, al
igual que ha venido pasando en ofros

muchos sectores -alimentacién, farmacia,
ferreteria, electrodomésticos, efc-, la unién
de los comercios a cadenas nacionales les
ha hecho beneficiarse de unas ventajas y
sinergias que solos no hubieran conseguido
nunca’, apunta Martin. Algo similar opina
Terdn, quien cree que “en el futuro sélo los
estudios de disefio del segmento alto podran
caminar en solitario. La evolucién que se estd
produciendo en el sector es mds rdpida
de lo que muchos esperaban vy, fruto de
esta evolucién, las opciones de afrontar la
‘organizacién’ son muchas v variadas. Hoy
aparecen organizaciones centradas en la
captacién de mueblistas para venderles los
electrodomésticos, ofras que fambién ofrecen
la logistica o un marketing bdsico inicial, efc.”.

La promocién inmobiliaria

Dada la desmesurada relevancia del sector
de la construccién en nuestro pafs, no podemos
soslayar la importancia que tienen las ventas
directas a promotoras inmobilarias a la hora de
amueblar y equipar con electrodomésticos las
cocinas de las viviendas de nueva edificacion.
Son muchas las compafiias que entregan los
pisos con cocinas complefamente instaladas
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merced a los acuerdos establecidos con
fabricantes o mayoristas. “Es una prdctica
habitual en el sector que las fdbricas acudan
directamente a negociar con las promotoras
inmobiliarias. De hecho, algunas tienen
cenfrada su venta en este canal. En el caso
de Master Kitchen, los alfos volimenes de
facturaciéon que hemos alcanzado y los
precios de nuestros proveedores, unido a
nuestros precios en electrodomésticos, fruto
del volumen de compra de Master Cadena,
nos permiten afrontar con éxito el mercado
de la obra. Ademds, disponer de una amplia
red de tiendas nos permite trabajar con
promotoras de implantacién nacional”, indica
el gerente de la ensefia.

El responsable de Expansién de la empresa
DECORactiva sefiala que ‘los mayoristas
siempre existirdn, como fambién los fabricantes
que oferten directamente a promotoras
inmobiliarias”. Sin embargo, Martin cree que
“las grandes promociones no son un negocio
al que el comercio del canal mueblista se
dirija”, y estima que aunque ‘los acuerdos
nacionales de nuestra cadena garantizan los
mejores costes del mercado, dudo mucho que
la mayoria de nuestros asociados quieran
atacar esas operaciones .

—
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Master Kitchen:
Desarrollo integral

Como explica Alberfo Terén, gerente de la
ensefia, la implantacién de Master Kitchen es
el fruto de una decision madurada. "Desde
Master Cadena se venia trabajando desde
hace afios de forma muy estrecha con las
tiendas de la ensefia que ya vendian muebles
de cocina. De ese contacto diario y del
estudio de sus necesidades se observé que
no existia ninguna agrupacién especializada
para el canal, de forma que hace algo mas
de dos afios se puso en marcha esta iniciativa
con el objetivo de convertirse en la ensefia
lider del mercado, y dar soporte bajo una
forma de trabajar comin a aquellas tiendas
especialistas en la venta de muebles de
cocina que quisieran afrontar el futuro con
garantias y aportando a sus clientes valores
diferenciadores’, afirma.

Su desarrollo. ‘Durante el dltimo afio
realizamos 5/ aperturas, lo que, sumado a
las que hemos redlizado durante los primeros
meses de este afio, nos ha permitido superar
la cifra de las 100 tiendas abiertas. En estos
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momentos nuestra previsién de inauguraciones
nos llevard hasta la cifra de 170 tiendas

Master Kitchen a finales del 2007,

El concepto. ‘las tiendas Master Kitchen
nacen con la idea original de democratizar
la cocina de disefio, que no es otra cosa que
poner a disposicién de nuestros consumidores
una amplia gama de muebles de cocina en
los que prima la alta calidad de los productos,
el disefio mds vanguardista y a precios
realmente competitivos'.

La especializacién, esencial. “Otro
rasgo distintivo de nuestros establecimientos
es la especializacién de nuestro personal de
ventas, formado internamente y de manera
continua para proporcionar a nuestros clientes
todo el asesoramiento que precisan a la hora
de adquirir el mobiliario para su cocina. El
cliente valora un espacio en el que encuentre,
ademds de una amplia exposicién donde
poder ‘tocar’ los muebles y accesorios en
recreaciones de ambientes reales, respuestas
profesionales a las muchas dudas y cuestiones
que surgen a la hora de adquirir los muebles

de su cocina”, puntualiza.

Servicio integral al cliente. "Si ademas
de ese espacio les facilitamos un servicio
integral que incluye la posibiidad de adquirir
allf mismo los electrodomésticos y cubre todas
las necesidades demandadas de productos,
no cabe duda de que el grado de satisfaccion
del consumidor serd muy alto”.

Desarrollo de negocio integral para
el asociado. "Ofrecemos soluciones desde
el momento de la implantacién y disefio
de la tienda, marketing de comunicacion
y promocional, gestiéon de proveedores,
asesoramiento financiero, formacién, efc.”.

Acuerdos con proveedores.
“Disponemos de acuerdo con dos fabricantes
de muebles de cocina, lo que nos permite
disponer de dos lineas y dos estrategias de
producto diferenciadas. Por un lado, contamos
con un proveedor de origen alemdn, que
comercializamos bo]o SU propia marca; por
otro, disponemos de un fabricante nacional
que nos produce bajo la marca Master
Kitchen”.

Herramientas de diseno. ‘Todas las
tiendas utilizan el mismo soporte de disefio vy
presentacién al cliente. Utilizar un programa
de disefio, presentacién y confeccién de
pedidos comin para todas las tiendas nos
permite realizar actualizaciones y cambios de
forma répida y acceder a formas de trabajo
comunes en todas las tiendas. El usuario
quiere ver una imagen virtual de cémo serd
su cocina, por ello en vez de utilizar monitores
de informdtica para la presentacién de los
proyectos, utiizamos pantallas [CDs de gran
tamafio”.

Comunicacion. “Nuestro compromiso
era comenzar a desarrollar acciones vy
campafias dirigidas al consumidor final cuando
alcanzéramos la cifra de 65 puntos de venta.
A esta cifra legamos en septiembre del 2006
y, de acuerdo con ese compromiso, iniciamos
una campafia en revistas de decoracién y
suplementos dominicales. En estos momentos
nuestras acciones de comunicacién de marca
a consumidor se centran en inserciones
publicitarias en revistas de decoracién y
dirigidas al publico femenino, distribucion
mediante encarte en prensa de mds de un
milén de follefos trimestrales, acciones de
comunicacién local como marquesinas, mupis
y vallas, promociones a cliente final en tienda
y acciones en nuestra web.

' ’

Estuvimos pensando...

3 La Cocina Integral de Electrolux. Una idea en realidad muy sencilla, basada
, en innovadoras aplicaciones presentadas con nuestro exclusivo y elegante diseno,
la barra de luz. Electrodomésticos que hacen que la cocina sea capaz de funcionar
de una forma intuitiva frente a tus necesidades. Por ejemplo, la placa de induccion
reacciona al instante para un mejor control y precision. Y si es necesario, puede
ponerse en funcionamiento la superficie entera, ideal si tienes utensilios de cocina
no tradicionales. Por otro lado, el horno es sencillamente ingenioso, con unos
resultados con los que un chef se sentirfa orgulloso. La vinoteca conserva
tu seleccion de vinos a la temperatura mas adecuada. Y esto es sélo una pequena
muestra de lo que es posible. Todos y cada uno de los electrodomésticos cuentan
con las aplicaciones mas innovadoras, haciendo que la cocina trabaje para ti.
Para que tengas toda la tranquilidad que se necesita para ser un gran anfitrion.

’77?4'/nhn7 of Yo _
{] Electrolux

Conoce mas de nosotros en www.electrolux.es
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DECORactiva:
Una “franquicia soft”

La importante presencia de establecimientos
mueblistas integrados en la estructura de
Activa fue el hecho determinante para
desarrollar una bandera que aglutinara los
infereses de estos asociados. De hecho, los
movimientos en los Ultimos afios apuntaban
claramente hacia este desenlace. La puesta
en marcha en el Fais Vasco de la plataforma
Censa, destinada esencialmente al canal
mueblista, la implantacién de la bandera
ElectroCocina, desarrolada en dmbito de
la central gallega Crucoga, asi como la
imporfante presencia de tiendas de cocinas
en plataformas como Activa Sur e Inca, son
claros ejemplos de la vocacién de Activa
en este canal. Ademds, la ain reciente
incorporacién a la disciplina de la cadena de
Comercial Oja, plataforma ricjana con larga
trayectoria y varias banderas e iniciativas
orientadas al equipamiento de cocinas, ha
terminado de confirmar esta tendencia. Segin
Arcadio Martin, responsable de Expansién
de la ensefia, ‘en las filas de nuestra
federacién siempre han tenido un enorme
peso los especialistas en el canal de ‘built-in”
Tanto de plataformas que han dado atencién
especifica al negocio del encastre desde hace
muchos afios como de socios que, bajo la
ensefia de Activa, compaginaban la venta de
electrodomésticos y muebles de cocina o eran

fotalmente especialistas en amueblamiento
y decoracién de estos espacios. Varias de
nuestras plafaformas (Inca, Grucoga, Activa
Sur) levaban afios especializéndose en este
canal; pero es a finales del 2004 cuando se
acomete el desarrollo del proyecto nacional.
El afio siguiente lo dedicamos a dotarlo de
contenido real. Se crea la marca, el PLV, las
identificaciones, el manual corporativo.. se
produce el material necesario para presentar
la cadena al sector”.

El “por qué” de la nueva ensena.
“la marca DECORactiva es el complemento
ideal para nuestra cadena. A nuestra fuerza
como prescriptores de productos de libre
instalacién, la alimentamos ahora con el
desarrollo de una nueva cadena de tiendas
que, por su especializacién, potenciardn
la venta de aparatos de encastre. Ello
redundard en un incremento de los volimenes
de negocio globales de nuestra federacion y
de una mejora del mix de producto que nos
identificard mds con nuestros proveedores
y conseguird mejores resultados para todos.
Ademds, todos conocemos la evolucién que
la cocina, como concepto habitacional, ha
experimentado en la ltima década’”.

El concepto. Lo filosofia de DECORactiva
se basa en fomentar el asociacionismo en
un canal que, histéricamente, ha sido muy
independiente”. Martin explica que la ensefia

se diferencia de las “franquicias totales”
porque no impone ‘marca, decoracién,
proveedores, promociones y publicidad”.
Para él, es una franquicia “acomodativa”
o “soft”, ya que la cadena “pretende hacer
convivir el patrimonio de experiencia
histérico de sus asociados, su know how’,
con la fuerza de una marca nacional,
joven, dindmica y vanguardista. Yamos
a dofar a nuestros asociados de las
herramientas y de los valores afiadidos
suficientes para que el consumidor los vea
como una alternativa clara, competitiva y
actual a la hora de cambiar su cocina”.

Su peso en el grupo. ‘Como 2006
ha sido un ejercicio de captacién e
identificacién de asociados, no hemos
redlizado un seguimiento exhaustivo de
la cifra del facturado, pero estimamos
que ha tenido un peso cercano al 40%
de nuestra cifra de gama blanca. En el
momento en que se vayan incorporando
proveedores  especfficos para este
canal (fabricantes de mobiliario, de
griferia, de fregaderos, efc), y todas
nuestras plataformas consoliden sus proyectos
particulares de DECORactiva, el peso del
facturado de la gama blanca en este canal
sobrepasard al de las tiendas exclusivas de
electrodomésticos’, declara Martin.

Expansion de la ensena. ‘Nuestro
objetivo para el 2006 eran 200 tiendas.
Conseguimos 231 asociados y a finales de
febrero contdbamos ya con 2/0. Para este
afio, con las incorporaciones de Catalufia
-liderada por Activa Decor-, Comercial Oja
-La Rioja-, la creacién de una plataforma en
Andalucia Oriental -Grucean-, el desarrollo
del proyecto en Alicante -encabezado por J.
Bertomeu- vy la consolidacion de los proyectos
de Grucoga -en Galicia- y Akobe - en PFais
Vasco-, pretendemos conseguir 500 asociados
totales. Nuestro espifritu es captar asociados
ya existentes”. En cualquier caso, Marin afirma
que siempre estardn “abiertos a dialogar con
quien tenga interés en incorporarse’ a su
proyecto.

Herramientas. "Hemos desarrolado un
programa genérico de disefio que lleva una
seleccién de mas de 500 electrodomésticos,
actualizados mensualmente, que permite
incorporar a los disefios y presupuestos los
dltimos modelos de nuestros proveedores.
Ademds, tenemos a disposicién de nuestros
socios un programa de disefio con un soporte
particular a través de internet”.

[ desencadenante de todos
estos movimientos es la
modificacion del papel de la
cocina dentro del hogar

Proveedores. "losacuerdosconfabricantes
de mobiliario y de otros productos especificos
para este canal se comenzardn a firmar en el
segundo semestre de este afio. Légicomenfe,
trataremos de fidelizar a nuestros asociados
a los proveedores seleccionados, pero
nuestra filosofia siempre serd ofertar varios
proveedores dentro de cada articulo para
que nuestro asociado pueda elegir. Nunca
impondremos ningun fabricante, sea cual sea
el producto”.

Comunicacioén. "Durante 2006 hemos
utilizado toda nuestra fuerza de comunicacién
para implantar la cadena en el sector:
ruedas de prensa, presentaciones regionales,
reuniones con proveedores. Esto nos ha
permitido alcanzar la masa critica de tiendas
necesaria para dar el salto final al consumidor.
Este afio va a fraer muchas sorpresas para
el consumidor. Hemos planificado una serie
de acciones de lanzamiento, entre las que
destacan la televisién y la prensa’”

Euronics Cooking;:
En compas de espera

En 2006 se presents en sociedad la iniciativa
especialista en cocinas Euronics Cooking. Hl
grupo cafirmaba en su boletin interno del mes
de junio que “prevé identificar con la ensefia
Euronics Cooking més de 200 puntos de
vista especialistas en los préximos fres afios
y alcanzar una cifra de negocio en el canal
superior a los 100 milones de euros’. En esa
misma publicacién, Javier Panzano, director
de Marketing y Formacién de Euronics
Espafia, explicaba la filosofia que guia la
nueva bandera. ‘Buscdbamos un concepto
que fuera mas alld del propio producto.
Debia reflejar una forma de ser. Més alld de
un nombre concreto, buscdbamos una actitud
ante el mundo de la cocina”.

La ensefia ha mostrado ya las lineas maestras
de su nueva division. Son las siguientes:

Qué ofrece al asociado. la
ensefia proporciona una identificacion del
establecimiento, y servicios tanfo en los
apartados de compras, formacion, informacién
y marketing.

Compras. El grupo negocia protocolos con
las principales marcas y pretende dar acceso
a condiciones especiales en otras lineas de
producto.
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Formacion. Se concreta con actuaciones
tanto presenciales como online.

Sistemas de informacion. Quedan
cubiertos por desarrollos como la intranet
*Comunidad Euronics”, su programa de disefio
de cocinas, la base de datos de productos
online y su software de gestién.

Marketing. la bandera ofrece a sus
asociados una imagen corporativa -ldentidad
Euronics-, un catélogo especializado, asesorfa
de marketing y de gestién, campafias de
publicidad, ambientacién del punto de venta,
informes y estudios del sector y ofros servicios
de valor afiadido para el cliente, como
su centro de atencién al cliente, su web o
campafias de financiacién especificas.

Requisitos. la cadena ha establecido
una serie de criterios para sus instalaciones.
En primer lugar, han de implantarse en
localidades a partir de 10000 habitantes y
se requerird un minimo de 200 m2 de sala de
venta, 150 m2 en el caso de tratarse de un
cérner en un punto de venta multiespecialista.
Otro requisito del local es que deberd situarse
en calles principales de alto tréfico peatonal
o en galerias comerciales y deberd disponer
de una fachada de, al menos, 8 metros. Por
ultimo, la tienda deberd firmar un contrato de
sublicencia y recibir autorizacién de la central

para utiizar la marca Euronics Cooking.
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Red Cocina y Shaco Cocinas Lab:
la opcion de Segesa

El grupo Segesa-Redder tampoco ha querido
dejar pasar el tren de los mueblistas vy ha
puesto en marcha la identificacién de algunos
establecimientos especialistas adheridos a su
estructura bajo las banderas Red Cocina
y Shaco Cocinas Lab. La plataforma adn
estd trabajando en el desarrolo de su
proyecto y, aunque pronto podria realizar su
presentacién oficial, fodavia no contamos con
demasiados datos acerca de estfas iniciativas.
Pero s que podemos apuntar algunas de las
caracteristicas que Segesa adelanta en el
dossier de Red Cocina.

Concepto. Tal y como alude dicho
documento, Red Cocinas “es un grupo de
servicios pensado sélo y exclusivamente
para las tiendas de cocinas’, de manera
que puedan contar con todos los servicios
necesarios y herramientas bdsicas para su
negocio, asi como informacién acerca de
“todos los avances del sector”.

Grese. Con este fin se ha creado también
loa marca de cocinas Grese, para “dar la
oportunidad a la tienda de defender una
marca propia y poder definir dentro de
una gran variedad de disefios un perfil de
precio adecuado a la zona de trabajo de su
establecimiento”. Con la marca de muebles se
pretende evitar la dependencia de los socios
de unos fabricantes de los que "no sabemos
cual serd su politica de comercializacién en el
futuro”, sefiala el dossier.

Su modelo. Pretende ser un punfo
de conexién entre las plataformas  de
electrodomésticos que se engloban en el

grupo y las tiendas mueblistas. “Red Cocina
permite desarrollar de una forma integral
servicios de logfstica, marketing y publicidad
haciendo que la tienda, sin perder ninguna
independencia, goce de los servicios de un
gran grupo'.

Apoyo de sus plataformas. Las nuevas
iniciativas contardn con la estructura aportada
por sus centrales de electrodomésticos.
Esto haré posible el servicio especial de
electrodomésticos con reserva de material
para garantizar su entrega, todo ello sin
descuidar el control de los problemas técnicos
de los aparatos y la relacién directa con los
servicios de asistencia técnica de las marcas
desde la central.

Servicios para el asociado. Ests
previsto el desarrollo de una pagina web en
la que el socio podrd encontrar las marcas
de electrodomésticos y sus tarifas, asi como
un programa de disefio v de presupuesto.
Ademds, la cadena prestard asesoramiento
en la actualizacién de sus exposiciones v
revisién de los planos de cocina antes de
pasarlos a fabricacion.

Dura competencia

Como explica Martin, “la bonanza que
estd viviendo el canal de especidlistas
en mobiliario de cocina y las tendencias
de mercado que nos vienen de Europa,
apoyando su crecimiento  sostenido, han
hecho que se convierfa en un canal goloso
para muchos”. Ademds, se considera que se
trata de un mercado en el que “las franquicias
‘fotales” aun tienen capacidad de desarrollo”.
También hay una cierta presencia de estudios
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especialistas de disefioc que, segun Terdn,
“cuentan en su mayoria con el respefo del
mercado”. En cualquier caso, aunque no se
trate exactamente del mismo modelo de
negocio, existen varias ensefias en el canal
que conviene resaltar.

The Singular Kitchen. la franquicia
germana ha penetrado con fuerza en los
principales nucleos urbanos. Cuenta con
unos 120 puntos de venta y planea acabar
el afio con presencia en fodas las provincias
espafolas. Las instalaciones ofertadas por la
cadena incluyen electrodomésticos Miele o
Aspes aunque se puede optar, pagando la
diferencia, por equipos De Dietrich, Whirpool,
Fagor, o Miele de gama superior.

Cuisines Plus. la franquicia francesa,
integrada en el grupo italiano Snaidero,
estd intentando hacerse un hueco en Espafia.
Actualmente  dispone de tres tiendas,
concretamente en Mos (Pontevedra), Pamplona
y logrofio. Precisamente, el establecimiento
gallego estd vinculado a la sociedad Bermello,
que gestiona varias tiendas asociadas a la
ensefia lien 21.

VKG. No se frafa de una iniciativa
empresarial, sino de una asociacién europea
de mueblistas de cocina para potenciar al
pequefio y mediano comercio. En Espafia hay
alrededor de 170 establecimientos adscritos
a los que se concede una gran libertad,
eligiendo cada uno qué servicios desea dar.

Estudios de cocinas. En el mercado
existe un importante nimero de estudios
especialistas  en disefio, esencialmente
destinado a un perfil de cliente medio-alto y
también alto.
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Vitroceramicas Teka,
damos forma a tu cocina

wasna teka s

* Variedad de disefios y tamanos
* Induccién total vy mixta
* Touch Control con sensor acustico

= Programacion de la coccién
= 7 sistemas de seguridad
* Configuraciones a la carta
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estilo propio



