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Crear una sélida red de distribucion es el objetivo principal de toda empresa fabricante de productos y/o servicios.
Mantener una cierta fidelidad de la misma, que garantice su cobertura zonal a la vez que el conocimiento e
identificacion de sus productos, es esencial para que las acciones de marketing se acerquen al usuario final.

No obstante, en muchos casos las dificultades actuales del distribuidor tradicional frente a la competencia y el
descenso del comercio independiente estan afectando al fabricante, que observa como sus productos dejan de
venderse. En muchas ocasiones, tampoco existe la necesaria fidelidad por parte del distribuidor, que defiende
aquellos productos con los que puntualmente obtiene mejores margenes por encima de la marca. Resultado de
esta situacion es la dificultad de conectar los esfuerzos de marketing del fabricante con la imagen y presencia de
sus productos.

Es mas, es cada vez mayor el numero de fabricantes insatisfechos con sus ventas y con la forma en que sus
productos llegan al mercado. Insatisfechos con el canal y sin un control real de su destino.

Disponer de una red de centros propios y/o franquiciados asegura la
presencia zonal de establecimientos con una oferta clara, con una
imagen exterior homogénea, con un conocimiento y atenciéon
profesionalizada y con una concordancia total entre las acciones de

marketing globales y locales en un mismo tiempo lo que, en definitiva,
acerca la empresa al consumidor final.
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Son cada vez mas las fabricas, grandes distribuidores
y centrales de compra que observan como sus ventas
a través de los canales tradicionales de distribucion
disminuyen o en el mejor de los casos ven
penalizados sus margenes y riesgos por la

centralizacion de las compras

Es cierto también que el escenario de la distribucién
esta sufriendo profundos cambios que afectan su
propia supervivencia frente a las nuevas formulas
comerciales, ubicaciones y tendencias de las que no

hemos visto hasta ahora mas que el principio.

En este contexto son cada vez mas las empresas que

deben adecuar sus estrategias al nuevo escenario.
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Principales
dificultades

ASPECTOS COMUNES EN LA DISTRIBUCION

* Menores ventas en el canal

e Dificultades en la fidelizacion

e Exposicion incompleta de productos

e |nadecuada presentacion de los mismos

e Escaso conocimiento y defensa de la marca

* Falta de seguimiento de las acciones promocionales y de

marketing
e Falta de presencia en los nuevos emplazamientos
* Intereses contrapuestos

e Futuro incierto
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una explosion de innovaciones
unos clientes que se han descubierto a si mismos
un cambio en la ubicacion y en el concepto cliente

las grandes empresas se convierten en minoristas

y a todo ello asisten las empresas como meros
expectadores en una perdida de competitividad

creciente
=
- 5
.

|Que esta
ocurriendo en el
Comercio




s Cual es la
respuesta que
se espera del
comercio?

Marketing « Formacion ¢ Tecnologia ¢ Diseno
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Disminucion
continuada
de las
/ ventas en el \
canal Falta
Exito creciente de
empresarial presencia
en el
mercado

Anticioacié Falta de
nticipacion a proximidad
posibles del
competidores marketing

Necesidad de

- _ reforzar,
¢ impulsar y
competitivo controlar la
Necesidad de marca
\ exponer gama, /
lineas de
productos y/o
mejora del
servicio
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Menor

Dificulta

Exposicion inco

Inadecuada present

Escaso conocimien

Falta d

Falta de presencia en |

Intereses

Fu

De la fabrica
a la tienda

_entas en el canal
" Mejor servicio de fidelizacion
- completa de cada uno de los productos

presentacion visual de los mismos

- y defensa de la marca

austivo de las acciones
de marketing

_a en los nuevos emplazamientos
-es en una misma direccion

-o de éxito
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Preguntas
habituales

/|

¢, Como compaginar la creacion de una red de

establecimientos con el canal actual de distribucion?
¢, Como afectara a mis ventas actuales?

¢ Nos falta experiencia en gestién de red?

¢ No disponemos centros propios?

¢, Como iniciar el proceso?

¢, Qué formula elegir?
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PUNTO DE
PARTIDA

” CLAVES
' DE EXITO

* Bed’s es una marca espafola
constituida en 1985 como filial de
Pikolin, por la compafiia Espafiola del

Descanso, S.A. (Espadesa).

¢ Desde su creacion, el objetivo de
Bed'’s fue ofrecer un servicio
totalmente especializado en la venta

de equipos de descanso.

s Crear una SOLIDA RED DE
DISTRIBUCION para que las acciones
de marketing se acerquen al usuario

final.

* ESPECIALIZACION Y
PROFESIONALIZACION del concepto,
ofreciendo un modelo de negocio Unico
en su sector, lo que proporcionaba una
venta orientada al cliente y a sus

necesidades.

« CONSTANTE INCORPORACION DE
NUEVOS PRODUCTOS: Adaptandose

a las tendencias de cada momento.

* GAMA DE PRODUCTO AMPLIAY EN
OCASIONES EXCLUSIVA
proporcionando una capacidad de
competir muy por encima de otras

marcas.

« FORMACION CONSTANTE NO
SOLO EN PRODUCTO SINO EN
TECNICAS DE VENTA, lo que
diferencia claramente al distribuidor del

resto de establecimientos.

SITUACION
ACTUAL

Algunos
ejemplos

/|

RETOS
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¢ Casi 200 puntos de venta en

Espafia y Portugal.

e Facturacién por encima de los

40 millones de €.

* Consolidar el liderazdo en Espafia
y Portugal en el sector de articulos

para el descanso.

¢POR QUE LO HICIERON?

Frente al entorno y dominado por profesionales multimarca, la presencia

de marcas de fabricantes como Pikolin, impedian llegar adecuadamente

al cliente final. Mediante la creacion de un modelo de negocio

especializado en elementos de descanso, con una oferta clara, una

imagen exterior homogénea y con una concordancia total entre las

acciones de marketing globales y locales en un mismo tiempo, han

conseguido acercar la empresa al consumidor final, incrementar las

ventas y mejorar el posicionamiento.
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PUNTO DE
PARTIDA

CLAVES
DE EXITO
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¢ Se crea en Sevilla hace 30 afios de la
mano de su fundador, Francisco Ledn.

 Especializada en mobiliario y decoracion,
ha creado un entorno integral completo,
que abarca todas las necesidades del
hogar.

¢ Comenzo siendo una compafia
mayorista, pasé con posterioridad a
vender directamente al consumidor final.

¢ Se dieron cuenta de que EL
CRECIMIENTO IBA MAS ALLA DEL
MERO APROVISIONAMIENTO.

TRANSMITIERON SU PROYECTO Y
SU FILOSOFIA a la totalidad del sector,
que era conocedor de su potencial y se
capitalizo esta situacion “eligiendo” a los
que serian sus futuros franquiciados.

EXCELENTE RELACION CON LOS
PROVEEDORES, que viendo el
negocio que podian hacer, colaboraron
en la labor de investigacién zonal.

Gran parte de las colecciones son
exclusivas, seleccionadas por su calidad
y precio.

Los equipos humanos reciben continua
formacion y son profesionales muy
integrados en los objetivos de la
empresa.

Cuentan con la informatica mas potente
y adaptada al sector.

Su publicidad resulta atractiva 'y
contundente, con una inversion de
varias decenas de millones de euros al
afo, lo que crea un trafico de publico a
sus tiendas superior a cualquier
establecimiento del sector.

mor[Emueble P4

SITUACION
ACTUAL

Algunos
ejemplos

4

* 12 empresa espafiola distribuidora de
muebles.

* En la actualidad, la cadena suma tres
centros propios —ubicados en Sevilla,
Malaga y El Puerto de Santa Maria
(Cadiz)—, y mas de 50 establecimientos
franquiciados, que suman una
facturacion de mas de 300 millones de
euros.

¢ Inicio de operaciones internacionales.

¢ Los objetivos a corto plazo de
Merkamueble son que cualquier
espafol tendra una tienda de esta
cadena en un radio inferior a 200
kildmetros de su casa, y con
capacidad de servir en cualquier
punto del pais.

¢ Los objetivos a medio y largo plazo
son continuar con la expansion fuera
del territorio espariol, empezando por
Francia.

:POR QUE LO HICIERON?

La atomizacién del sector del mueble y la llegada de grandes operadores
internacionales, hacian necesaria la creaciéon de un entorno integral completo que

abarcara todas las necesidades del hogar, y que no sélo se centrara en el producto

sino también en los servicios colaterales (incluyendo la financiacion), todo ello bajo
modernas técnicas de merchandising. Sin estos criterios y sin la creacion de este

modelo de distribucion no iba a ser posible competir en el nuevo entorno.

El resultado de todo ello ha sido la consolidacion de una gran empresa, cuyo
dinamismo y empuje ha permitido que la marca MERKAMUEBLE se convierta en el

lider del sector del mueble en Espania.




PUNTO DE
PARTIDA

CLAVES
DE EXITO

Algunos
* Lo que diferencia a Mango de su ej e m p | OS

* Capital 100% espafiol.

racia
Graci IDENTIFICAR MUY BIEN SU CORE \l l\ \' " "
BUSINESS (disefar y distribuir Shop oom ‘

prendas) y ha descentralizado todo lo
que no le interesa (fabricacion), lo que

le permite ser mas eficiente. s ITUACIO N
ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION, L
ACTUAL A

basada en la marca y segmentacion de
publico, especializandose no solo en el
colectivo femenino, sino en un perfil
muy concreto: mujer joven a la que le

RETOS

gusta la moda.. * 2% empresa exportadora del sector e Estar presentes en todas las
textil espafol. iudades del do, si der |
* EQUILIBRIO ENTRE EL PRECIO Y LA P elaaces ce munco, Sin peraerios
. . valores que se respiran en el
EXCLUSIVIDAD: Aunque son una * Mas de 1.000 tiendas MANGO / MNG ambiente MANGO: HUMILDAD,
cadena, intentan que cada * Presencia en 89 paises. ARMONIA, AFECTO.

establecimiento sea una boutique de

o To : * Mas de 3.000 tiendas
moda, en la que todo esté conjuntado. Valoracion de marca mas de 700

millones de €uros

SISTEMA LOGISTICO basado en tres
ejes: velocidad, informacion y

tecnologia, de hecho, esta ultima es LPOR QUE LO HICIERON?
esencial. En el sector de la moda, la estrategia de todas las empresas con éxito paso

o UTILIZACION DEL REGIMEN DE progresivamente por abandonar los canales tradicionales y centrarse en el
FRANQUICIA, lo que ha permitido un disefio y en la distribucion. Una vez que los grandes operadores se decantaron
rapido desarrollo internacional y una por esta estrategia ya no era posible triunfar en esta actividad, a nivel
personalizacién de cada internacional, sin la creacion de un modelo de negocio, que en este caso no
establecimiento, alejandole de la respondia a los esquemas tradicionales del shopping. El desarrollo de un modelo
imagen uniforme de una cadena de

de distribucion tan personal y adornado por la etiqueta de boutique, ha
moda.

posibilitado la creacion de una de las empresas con mayor reconocimiento de

marca a nivel mundial en apenas 20 afios.



PUNTO DE v CLAVES
PARTIDA ' DE EXITO

Algunos
ejemplos
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* Fundacion en 1986. Las claves del éxito se asientan en
tres pilares

CAFE CALIDAD GOURMET: Se \JNESPRESSO,

extrae del 1% de la produccién
mundial, los mejores granos
agrupados en la coleccion Gran Crus
cafés, y recogidos en pequefias
capsulas herméticamente cerradas.

* 4 empleados y una secretaria en Vevey
(Suiza).

SITUACION

RETOS
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MAQUINAS FUNCIONALES Y
ELEGANTES: Relax y lujo, porque
preparan café con la dosis exacta con

* Ampliacién del Club Nespresso para
apretar un boton y en sélo unos * 4.500 empleados. P P P

acoger nuevos socios y personalizar
segundos, y porque tienen disefios « Presencia en 50 paises atn mas la experiencia.
vanguardistas que las convierten en

auténticos objetos decorativos en la * Facturacion de 2.770 millones de * Desarrolio de nuevos cafés y nuevas
. francos suizos. maquinas.
cocina.
* 190 boutiques en todo el mundo. * Nuevas tiendas (30 de manera
e CLUB PARA UNIRY COMPARTIR inminente).
LA EXPERIENCIA DEL CAFE
ENTRE CLIENTES Y LA FIRMA: Es =
un punto de informacion y ofertas (',POR QUE LO HICIERON?

para el cliente, no solo de café sino
también de articulos gourmet,
reposteria y accesorios exclusivos.

Para aprovechar un nicho de mercado como el que detecté Nestlé era necesario
tener un punto de referencia anclado en un modelo de distribucién novedoso, que
no fue otro que un concepto de negocio exclusivo que trasmita los valores de la

Todo esto aglutinado en torno a sus marca y los acerque directamente al cliente, un TEMPLO DEL GOURMET del café,
boutiques a pie de calle ubicadas en
los lugares mas cosmopolitas del

mundo.

que a través de un espacio y una imagen consiga ser el escaparate de toda la
estrategia de la empresa, algo que a través de otros canales hubiera sido imposible
de conseguir.

Actualmente el punto estratégico que mas éxito brinda a la compafiia son estos

santuarios del café creados para los mas sibaritas.




¢(QUE ES NECESARIO PARA HACER UNA
TRANSICION EXITOSA DE LA FABRICA A LA TIENDA?

Las empresas que optan por llevar a cabo esta transicidén tienen que disponer de dos

elementos indispensables:

e Un plan estratégico: una serie de herramientas, tanto estratégicas como operativas, que

aseguren a la empresa un adecuado lanzamiento y desarrollo del modelo de negocio.

e Un modelo de negocio

Se requiere disefiar un proyecto sdlido, estable y con garantias de viabilidad en el futuro. La
ESTRATEGIA constituye la piedra angular del proyectos a desarrollar y es la que marca el
camino a seguir. La planificacién previa nos permite definir claramente nuestra estrategia y
disponer de la adecuada estructura en funcion de las necesidades crecientes que surgiran de

inmediato.

SE TRATA DE PLANIFICAR UNA ADAPTACION A LA DEMANDA DE
UNA MANERA MAS EFICIENTE.




El verdadero pilar sobre el que se asienta el éxito, es el
PROYECTO ESTRATEGICO, ninguna empresa fabricante
puede plantearse la entrada en el mundo de la distribucion
y el retail con un modelo propio, sin disponer de un
proyecto que valide dicha entrada.

. QUE ES EL PROYECTO ESTRATEGICO?
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DEFINIR ALTERNATIVAS DE CRECIMIENTO

El objetivo de esta fase es orientar las alternativas de acciones
que permiten lograr los retos de incremento de facturacion,
partiendo del analisis interno de la empresa y su situacion en el
mercado asi como de las variables que inciden y posibilitan un
incremento de su facturacion.

» Canales de distribucién Franquicia * Crecimiento propio ¢ Fusiones y adquisiciones ¢ Alianzas estratégicas

VALORAR RIESGOS DEL CANAL

En esta fase nos encargamos de valorar cada una de las decisiones tomadas
y de las alternativas escogidas, sus ventajas e inconvenientes, y como afectan
dichas decisiones, entre otros aspectos a la rentabilidad, el liderazgo, el
posicionamiento, la conflictividad y el acercamiento a la demanda.

ESCENARIOS ECONOMICOS

Esta Fase consta de dos apartados:

- Estudio de viabilidad econémica del modelo base. Analisis de las inversiones necesarias para la puesta en

marcha y desarrollo del plan disefiado, donde evaluar los parametros relevantes.

- Valoraciéon econémica final del modelo global. En segundo lugar, y sobre la base de la prevision inicial de
expansion definida, llevaremos a cabo un analisis que nos confirme que el crecimiento definido generara al
franquiciador una rentabilidad suficiente para mantener la adecuada estructura de soporte, garantizar la difusién de

su marca y asegurar el futuro de la empresa.
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DISENO DEL
MODELO

El formato de negocio es el vehiculo a través del cual se presenta la empresa a sus

clientes finales.

Es necesario pulirlo al maximo analizando todos sus parametros para que represente un
modelo de distribucion atractivo y sobre todo eficaz, tanto en términos de gestion
como sobre todo de venta y rentabilidad, sostenible y rentable.

) Revisién de
En esta fase, por tanto, colaboramos con nuestro cliente marca e imagen

corporativa.

en la definicién de todos los aspectos necesarios para
Principales

caracteristicas
del
establecimiento y
de implantacion

desarrollar un modelo de negocio competitivo, tanto desde Plan de

comunicacion

el punto de vista del cliente, como desde el punto de vista de
los requerimientos del modelo de crecimiento definido. Los

aspectos a analizar son, entre otros, los siguientes:

Posibles Creacion de

modalidades o

formatos de un mOdelo

negocio para la
de

cobertura de
distribucion

Tamano

mercados y
entornos
especificos

Determinacion
de la oferta
(producto/

U Tipologia
servicio).

comercial

Ubicacion
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Todos los planes y lineas de actuacion disefiados necesitan tomar forma

adecuadamente para poder hacer tangibles y poder empezar a ofrecer resultados.

Finalizadas las dos fases anteriores contamos con las bases para poder disefiar un
plan de accién en el que establecemos las acciones a realizar y determinamos las

proyecciones econdmicas de la empresa, asi como los recursos necesarios, lo que
determinara el potencial de ampliacién de la cifra de negocio y la mejor manera de

explotarlo.

Este Plan consta de 5 partes:

Concrecion de un 2 Seleccion de las 3 Planificaciéon y
conjunto de acciones acciones en funcion de Estructuracion de
alternativas criterios de las acciones
encaminadas a la operatividad, coste y seleccionadas.
consecucion de los capacidad para obtener

objetivos planteados. resultados.

4

Proyeccion
Econdémica con
prevision de ingresos
y gastos para cada
una de las lineas de

productos y servicios.

No sdlo definimos la estrategia, también nos implicamos para ponerla en marcha. Un buen planteamiento sirve de

poco sin un equipo capaz de llevarlo a cabo.

V4

IMPLE CION

5 Evaluacién de los
recursos necesarios
para la puesta en
marcha del plan.

Comunicacién del Plan  Designacion de responsables ¢ Plazos de implantacién « Formacion
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Acompafiamos a la empresa en la ejecucion del Plan.

Nos comprometemos en el desarrollo del proyecto, haciendo un seguimiento directo
de los resultados y del cumplimiento de objetivos, proponiendo las correcciones

oportunas.

Nuestro método de trabajo se basa en la prestacion personalizada, mediante contacto
directo, de soluciones del mas alto nivel, aportadas por algunas de las personas mas
experimentadas en el ambito de la distribucion y respaldadas por la experiencia de un

amplio equipo multidisciplinar.

La fase de acompafiamiento permitira llevar a cabo una toma de decisiones mas agil,
detectar las exigencias que surjan dia a dia, y ajustar el proyecto en todo momento a las

necesidades de su evolucién, asi como llevarlo a cabo, de forma personalizada.

Esta Fase se articula a través de los siguientes entornos de trabajo:

AUDITORIAS DE

pMITES SEGUIMIENTO
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conjuntamente.
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Tormo
Asociado
V4

Desde nuestros inicios en el aiilo 1991 hemos desarrollado mas de 800 proyectos de crecimiento empresarial
y en franquicia, ayudando a la consolidacion de sus modelos de negocio y posterior desarrollo.

Tormo & Asociados es la empresa lider en consultoria en crecimiento empresarial y franquicia en nuestro pais
y una de las principales en el ambito internacional. Se crea en 1991 y ha participado en la creacién y

desarrollo de proyectos para mas de 800 empresas en mas de 60 sectores de actividad.

Nuestra filosofia ha consistido en ofrecer una amplia gama de servicios con el mayor nivel de especializacion;
nuestro principal reto, ser capaz de anticiparnos y responder a las nuevas demandas que genera el mercado.
Los servicios de Tormo & Asociados estan orientados a todas aquellas empresas que desean potenciar su
expansioén. Esta perspectiva cercana, nos ha permitido observar y participar activamente en la evolucion que
afecta al mundo de la empresa y de los negocios desde primera linea.

Sin embargo, nuestra mayor satisfaccion no es solo el haber logrado un sélido modelo de negocio sino, por
encima de todo, el contar con una cultura de empresa basada en el compromiso total con nuestros clientes,

con el objetivo de ayudarles a convertir sus negocios en auténticas organizaciones empresariales.

El resultado de nuestra experiencia nos ha permitido contribuir al crecimiento y desarrollo empresarial de

multiples empresas tanto en el area de la franquicia como de la distribucién en general.
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