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Tiendas de Cocina

El respaldo y los servicios de un grupo

profiendas

Hace ya algunos anos que los principales grupos de compra del sector
electrodomésticos vieron las oportunidades de un mercado que hasta entonces
estaba muy desorganizado y decidieron tomar posiciones en el segmento
mueblista. Asi, todos los operadores horizontales han ido poniendo en marcha
diferentes iniciativas de ensenas dedicadas al amueblamiento de cocinas y al
electrodoméstico de encastre. Eso si, cada cual a su ritmo, de una manera mds o
menos directa y con unos principios y conceptos distinfos.

asta hace algunos afios, el mercado

del mobiiario  de cocina  se

encontraba  bastante  disgregado
y sin un soporte integral. Junto a algunas
cadenas  especializadas en el mueble
convivian pequefias tiendas independientes
y algunos estudios de cocina. A la par,
siempre ha habido un importante nimero
de establecimientos de electrodomésticos
que dedicaban una parte importante de
su superficie a la disposicién de cocinas v
electrodomésticos encastrables. Sin embargo,
estas tiendas, pese a ofrecer al cliente todo lo
necesario para su cocina, no confaban con un
apoyo especial por parte de sus proveedores
en cuanto a imagen, comunicacién, marketing,
formacion, efc.

Con el desembarco de las iniciativas
promovidas por los grupos horizontales
esta situaciéon cambié, puesto que dichas
cadenas empezaron a prestar una atencién
preferencial a aquellos puntos de venta con
la creacién de ensefias que satisficieran las
necesidades del comercio para ofrecer a los
clientes un servicio integral. Asi, los grupos
fueron asumiendo la creacién de marcas
especificas, a las que han ido vistiendo con
una serie de servicios de valor afiadido.

El diseno, motor del cambio

La eclosién de todas estas ensefias ha coincido
con un importante cambio de mentalidad a
la hora de amueblar la cocina. Hace no mds
de 10 afios, la mayor parte de los usuarios
acudia a los establecimientos mueblistas con
un Unica idea: pertrechar su cocina con todo
lo necesario y no excederse en el precio. Muy
pocos se preocupaban demasiado del disefio
y casi ninguno orriesgobo con nuevos colores
o formas. Ademds, los propios puntos de venta
presenfaban catdlogos donde la variedad
se limitaba, esencialmente, a escoger entre
muebles de color blanco o en distintos tonos
de madera.

Sin embargo, la tendencia cambié casi de la
mano del ‘boom’ inmobiliario. Quiz& la inmensa
oferta de vivienda empujé al consumidor
a querer diferenciar su hogar con cocinas
Unicas, en las que el disefio fuera de la mano
de la funcionalidad. Casi simulténeamente, los
fabricantes de electrodomésticos iniciaron la
época de mayor innovacién en los disefios,
destacando muy especialmente la irrupciéon
de los aparatos con acabado en acero

inoxidable, fan populares en nuestros dias.
A la par, cobraban mayor protagonismo
elementos como las encimeras de cuarzo
o los grifos monomando. Esta evolucién ha
resultado ser crucial, puesto que ha dado
pie a la introduccién en la cocina de nuevos
disefios y frentes con lacados de colores
poco usuales hasta entonces -rojos, verdes
o negros, por ejemplo- e incluso de cristal
traslicido. Asf, esta estancia ha dejado de ser
algo secundario y utilitario en el hogar para
convertirse en uno de los espacios que mds
atenciones y dedicacién suscita por parte del

usuario.

Por eso, justo en este momento es cuando
se hizo necesario un cambio de modelo en
las tiendas de cocina. No se trafaba sélo de
vender e instalar muebles y electrodomésticos,
sino de ofrecer una propuesta de valor afiadido
al cliente, donde el disefio y el asesoramiento
por parte del vendedor cobrase una especial
relevancia. Fue enfonces cuando los grupos
horizontales vieron las posibilidades que
ofrecia un mercado creciente y en evolucién
pero con una estructura ain desorganizada.
Asi nacieron esfas ensefias mueblistas,
concebidas con el fin de ofrecer un servicio
homogéneo a los clientes, beneficidndose de
la estructura ya creada por unas plataformas
de distribucién ya desarrolladas y aportando
a sus socios las herramientas necesarias para
lograr la respuesta mdés adecuada a las
necesidades de los consumidores.

Las herramientas de las ensenas

Frente a las dificultades que puede presentar
para una tienda independiente de cocinas,
los establecimientos adheridos a alguna de
estas banderas cuentan con una serie de
herramientas suministradas por los grupos
que serdn esenciales a la hora de ofrecer la
mejor atencién al cliente,

Formacién. La mayor parte de las ensefias
aventa con formacién inicial y continua para los
miembros del grupo. Un personal bien formado
resultard crucial para aportar asesoramiento
al cliente y generar la confianza necesaria
que busca el consumidor al realizar una de las
compras mds importantes que realizard para
su hogar, tanto por el desembolso econémico
como por la satisfaccién personal. Hay que
tener en cuenta que si un cliente no queda
satisfecho con el acabado final de su cocina,
va a convivir con ello a diario, por lo que es
fundamental que el resultado sea plenamente
satisfactorio.

Cocina integral. Estas banderas mueblistas
ofrecen al usuario la posibiidad de equipar
la cocina completa comprando todos los
componentes en un solo establecimiento. Para
el cliente serd mucho mds cémodo realizar
todas las compras en el mismo lugar, por lo
que es importante disponer de un catdlogo
suficientemente amplio para dar respuesta a

cuo|quier requerimiento.

Foto: Master Kitchen

sopusijoid




profiendas

Acuerdos con proveedores. Para lograr
lo anterior, es muy importante disponer de
acuerdos con los proveedores de los distintos
elementos de la cocina. Estas ensefias tienen
el respaldo de sus respectivos grupos de
distribucion  de electrodomésticos, lo que
garantiza un catdlogo actualizado y con
unos precios muy competfitivos, pero ademas
cuenfan con acuerdos con fabricantes y
distribuidores de todos los elementos que
conforman este espacio: muebles, mobiliario
auxiliar, griferfo, encimeras..
Programas de diseio. Como venimos
diciendo, el disefio resulta esencial a la hora
de amueblar la cocing, por lo que el cliente
que lega a nuestra tienda no sélo quiere
comprar el equipamiento, sino que pide
asesoramiento y, lo que es mds imporfante,
quiere saber exactamente cémo va a
quedar su cocina antes de firmar nada. Los
programas de disefio asistido por ordenador
son un aliado fundamental para ello. Gracias
a este soffware es posible configurar de
manera sencila una cocina siguiendo los
gustos del cliente y mostrarle el resultado
definitivo. Asi, esfos programas disponen de
la posibiidad de incluir catélogos universales
de muebles, permiten introducir las referencias
de electrodomésticos, modificar colores y
elementos del mobiliario -marcos, tiradores,
efc-, hacen posible la preparacién de
composiciones estédndar para determinadas
dreas de cocina, faciitan un disefio de
precisién con medidas exactas, etc. Ademds, la
principal novedad es que consiguen generar,
visualizar e imprimir imégenes realistas y en
tres dimensiones del acabado final de la
cocina, a la par que facilitan la preparacién
inmediata del presupuesto en funcién de los
elementos empleados. En el mercado existen
varios programas de este tipo. Dos de los
mds conocidos vy utiizados son Autokitchen y
KitchenDraw 3D, aunque hay empresas que
preparan sotfware a medida.

Las iniciativa de los grupos

Cada grupo de distribucién cuenta con su
propia ensefia mueblista, a la que refuerza
con una serie de servicios y herramientas. A
continuacién vemos algunas de las principales
caracteristicas de cada una de ellas.

DECORactiva

La apuesta por el mobiiario de Activa Hogar es
DECORactiva. Esta iniciativa nacié con el deseo
de fomentar el asociacionismo en un sector
marcado por su tradicional independencia
y asi aportar a los infegrantes de la cadena
las ventajas y sinergias de caminar en grupo.
Asf, DECORactiva pone a disposicién de sus
asociados una serie de herramienfas con
el fin de satisfacer las necesidades de los
clientes. “Con el portfolio de proveedores que
tenemos y con las herramientas que contamos,
vencemos fécimente las dificultades posibles
y conseguimos ajustar nuestros disefios a las

expectativas de nuestros clientes”, declara
Arcadio Martin, responsable de Expansién

de DECORactiva.

Programas de disefo. ‘la gran mayoria
de nuestros asociados usan programas
de disefio para hacer su trabajo y para la
posterior presentacién a sus clientes. Tenemos
un acverdo con Singular Soft, empresa
espafiola de software de disefio, que nos
ha adaptado e identificado su programa
para nuestra cadena. Nuestro programa
especifico se denomina ‘Gamma 3D activa’
y es muy intuitivo y facil de comprender, con
unos resultados finales de presentacién que
nos permiten hacer videos del disefio, abrir
puertas, actuar sobre la iluminacién, insertar
usuarios en la cocina o fomar planos cenitales”,
explica Martin.

Formacién. los socios del grupo reciben
formacion proporcionada por el grupo, que
sefiala que no sélo se presfa en este campo,
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“sino también en materias que consideramos
tan importantes para sus negocios como
técnicas de venta, merchandising, portfolio de
marcas y mix de producto, andlisis de cuentas
de explotacién, gestién de RRHH., manejo
de productfos financieros, efc.”, puntudliza el
responsable de DECORactiva. “La formacién
y actualizacién de nuestros asociados es uno
de los pilares basicos de nuestra filosofia que
nos ayuda a evolucionar y redunda en la
cohesién del grupo”, afiade.

Suministro. “Las tiendas se proveen de nuestras
plataformas zonales, que les garantizan una
logistica muy eficaz, y de los proveedores con
los que tenemos protocolos. Asi mismo, en el
mobiliario de cocinas pueden tener acuerdos
directos con otros proveedores”, precisa.

Acverdos con proveedores. Una de las
principales ventajas que aporta el pertenecer
a una ensefia organizada como ésta es la
posibiidad de beneficiarse de las economias
de escala generadas por los acuerdos de la
cadena con unos determinados proveedores.
Por ejemplo, Martin sefiala que los partners de
DECORactiva son “Infer y Fagor en mobiliario
de cocina, Cancio y Discalsa en mobiliario
auxiliar, Grohe en griferias y Cosentino en
encimeras .

Ventajas para el cliente. "El consumidor que
nos visita percibe claramente las ventajas de
una tienda cercana y conocida, de confianza
y eficiente, con el afiadido de las ventajas de
una gran cadena nacional con una marca

reconocida, actual y competitiva”, apunta el
Responsable de la ensefia.

Master Kitchen

Master Kitchen es la respuesta que Master
Cadena creé para ofrecer cobertura a todos
los asociados que albergaba en su seno
y que tradicionalmente habia dedicado
una parte importante de sus esfuerzos al
segmento mueblista. A la par, el nacimiento de
la ensefia también ha servido para impulsar la
puesta en marcha de nuevos puntos de venta
orientados al disefio de cocinas. Estas son las
ventajas que ofrece Master Kitchen:

Servicio integral. Las tiendas de la cadena
permiten que el cliente reciba un servicio
integral, pudiendo adquirir en la misma tienda
los electrodomésticos v el resto de elementos
necesarios para satisfacer su demanda y
conformar su cocina por completo.

Formacién. El personal de ventas es formado
para proporcionar el asesoramiento que
precisa el usuario.

Acvuerdos con fabricantes. La ensefia cuenta
con acuerdos con varios fabricantes de
muebles de cocina, lo que permite disponer de
lineas y estrategias de producto diferenciadas
y adaptables a los requerimientos del cliente.

Programa de disefio. las tiendas Master
Kitchen cuentan con el mismo soporte de
disefio y presentacion al cliente. El empleo

de un programa de disefio, presentacion y
confeccién de pedidos comin para todos los
establecimientos hace posible la realizacion de
actualizaciones y cambios de forma répida, asf
como el acceso a formas de trabajo comunes
en todos los puntos de venta.

Euronics Cooking

Aunque el grupo planted las bases de su
cadena mueblista hace tiempo, la ensefia
Euronics Cooking ain no ha terminado de
despegar. De hecho, la definicion de las
estrategias para acometer el desarrollo de
esta marca es una de las tareas que tiene
encomendada el nuevo director comercial de
Euronics, Francisco J. Martinez Puente.

En cualquier caso, esta bandera ya dio a
conocer las que habran de ser las lineas
maestras que guiardn su funcionamiento.

Marketing y servicios. La ensefia ofrece una
identificacion  del establecimiento  -imagen
corporativa, carteleria, ambientacién  del
punto de venta.- y servicios relacionados
con las compras, formacién, informacion,
asesoramiento y marketing.

“la formacidn y actualizacion de
nuestros asociados es uno de los
pilares basicos de nuestra filosofia
que nos alyuda a evolucionar y
redunda en la cohesion del grupo”
afirman desde DecorActiva
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Negociacién de compras. Euronics Cooking
negocia protocolos con las principales marcas
de electrodomésticos y pretende dar acceso
a condiciones especiales en ofras lineas de

producto.

Formacién. Se concrefa en acciones
presenciales y online.

Sistemas de informacién. la infranet

‘Comunidad Euronics’, la base de datos online
y el software de gestién sirven de soporte
para los asociados.

Kitchen Club Mobiliario de Cocina

Se trata de una iniciativa promovida por
Cemevisa, uno de los socios de referencia del
grupo Cedise. Kitchen CMC nacié en 1992
como servicio integral de electrodomésticos
para el mobiliario de cocina con el fin
de ofrecer herramientas de utiidad a los
asociados interesados en el negocio mueblista,
manteniendo siempre la plena libertad del
comerciante en la foma de decisiones. Estas
son algunas de las ventajas que ofrece:

Promociones. A lo largo del afio se realizan
continuas promociones que ofrecen una mayor

rentabilidad.

Compromiso en precios. Kitchen CMC se
compromete con sus miembros a respefar
durante dos meses los precios de referencia
de los pedidos cursados, aunque el fabricante

aumente su tarifa de precios, salvo si se trata
de cambios de modelos.

Almacenamiento de pedidos. Gracias a las
plataformas de Cemevisa, una vez realizado
el pedido del socio, se almacena hasta
un mdéximo de dos meses sin cosfo alguno,
suministrandolo en el momento preciso en
que se tenga que realizar el amueblamiento
complefo de la cocina.

Kitchen CMC asesora

las exposiciones de los establecimientos

Asesoramiento.

adheridos, indicando las marcas y modelos
mds interesantes y rentables para el negocio.

Catdlogo detallado. El cafdlogo de la
frma cuenta con el méximo detale de
caracteristicas y medidas de encastre de los
mds sofisticados modelos de las principales
marcas. Asi, las tiendas adscritas pueden
encontrar los aparatos més adecuados que
el cliente requiere para definir su proyecto de
cocina.

Logistica y distribucién. Kitchen CMC
tiene personal cuclificado en logisitica v
distribucién del almacenaije, asi como una
flota de camiones que realizan reparto diario
y personalizado.

Servicio en Internet. la ensefia pone a
disposicién de sus miembros una web en la
que pueden informarse de la disponibiidad de
modelos, precios y principales caracteristicas,

asf como grabar sus pedidos, indicando fecha
de entrega aproximada, y comprobar en todo
momento el estado de los pedidos cursados.

Shaco Cocinas Lab y Red Cocinas

Estas dos ensefias representan la apuesta de
Segesa Redder en el segmento mueblista. Se
trata de banderas creadas exclusivamente
para tiendas de cocina y nacidas con el
fin de ofrecer los servicios necesarios, las
herramientas bdsicas y la informacién precisa
para el desarrollo de este negocio por parte
de sus asociados. El concepto fundamental
es la configuracién de una pasarela de
comunicacién  entre  las  plataformas  de
electrodomésticos que se integran en el
grupo vy las tiendas de cocinas de su érbita y
zona de influencia.

Grese. Fara llevar adelante esta iniciativa se
ha creado Grese, marca propia de la cadena
y que ha sido concebida con la idea de
aportar una variedad suficiente de disefios
dentro de un rango de precios apropiado
para el drea en la que desarrolla su negocio
cada establecimiento.

Servicios de valor afadido. las ensefias
pretenden facilitar una serie de servicios
de logfstica, marketing y publicidad.
Independencia. Una de las prerrogativas
de estas banderas es la prestacién de los
servicios anferiormente apuntados  pero
sin que las tiendas pierdan su tradicional

independencia.

Apoyo de sus plataformas. Estas iniciativas
mueblistas de Segesa disponen de la
estructura ya existente de las plataformas
del grupo. Con ello se garantiza la reserva
de material para su entrega, asi como la
atencién de los servicios de asistencia técnica
desde la central.

Kitchen CMC nacié con el fin

ae ofrecer herramientas

de utilidad a los asociados
Interesados en el negocio
mueblista, manteniendo siempre
la plena libertad del comerciante
en la toma de decisiones
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