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1. INTRODUCCION

Durante el mes de julio comenz6 la prospeccion del “Sector de comercio minorista
de electrodomésticos, aparatos de radio, television y sonido” con el objetivo de
obtener informacién actualizada sobre su situacion, necesidades y posibilidades de
mejora, asi como de dar a conocer los distintos servicios ofrecidos desde Lan

Ekintza-Bilbao que pueden favorecer su desarrollo y competitividad.

1.1. OBJETIVO

El objetivo general de esta prospeccion ha sido recoger informacion acerca de la
situacion actual del sector, asi como de sus perspectivas de desarrollo, para detectar
posibles necesidades de personal o carencias en alguna area de su gestion.

Los objetivos concretos han sido los siguientes:

1. Conocer la situacion del sector y establecer posibles medidas de apoyo.

2. Dar a conocer los distintos servicios que desde Lan Ekintza-Bilbao se les

puede ofrecer.
3. Detectar empresas con proyectos de desarrollo y potencial de crecimiento.

4. Detectar empresas con potencial de creacion de empleo y empresas
interesadas en acoger personal en practicas.

5. Detectar los perfiles profesionales mas solicitados.

6. Detectar necesidades de formacion de los recursos humanos de la

empresa.
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1.2. METODOLOGIA

1.2.1.- Fuentes de informacion

A) Visitas a Empresas:

Para la elaboracién del presente informe se ha contado principalmente con la
informacion aportada por las empresas a través de entrevistas personalizadas. Las
fuentes que se han utilizado para la localizacién de las mismas son las siguientes:

Base de Datos de Lan Ekintza-Bilbao: empresas correspondientes al

siguiente epigrafe de la Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas:

Epigrafe 52450: Comercio al detalle de electrodomésticos, aparatos de

radio, television y sonido.

Guias de empresas, comercios y profesionales, seleccion de epigrafes

relacionados.

B) Entrevistas a Expertos Sectoriales:

A través de la realizacion de entrevistas personales, se ha recogido informacién de

entidades u organizaciones sectoriales relacionadas con el objeto de estudio:

Master Cadena. Roberto Rodriguez. Gerente.
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C) Bibliografia:

Revista Distribucion 'y Consumo: Distribucion y Consumo de
Electrodomésticos en Espafia. Enero-Febrero 2003.
Articulos de prensa.

Direcciones Web:

www.acede.es (Cluster de Electrodomésticos de Euskadi)

www.alimarket.es (Contiene informacion econémica sectorial)

www.anfel.org (Asociacion Nacional de Fabricantes e Importadores de

Electrodomésticos de Linea Blanca)

www.expert.es ( Electrodomésticos Expert Espafia)

www.guiame.net (Servicio de Informacion Empresarial)

www.ideasa.es (Idea Electrodomeésticos)

www.laempresa.net (Contiene informacién econémica y sectorial)

www.marronyblanco.com (Revista del sector Electrodomésticos)

www.mastercadena.es
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1.2.2.- Tipologia de las empresas del sector en Bilbao

Segun el Directorio de Actividades Econdmicas de 2002, en Bilbao estan ubicados
204 establecimientos dedicados a la venta minorista de electrodomésticos. Es
preciso matizar el hecho de que las empresas combinan la comercializacion de
electrodomeésticos junto con otras lineas de negocio, como son muebles de cocina,
mueble auxiliar y otras. En Bizkaia el numero total asciende a 536

establecimientos.

Del siguiente grafico se deduce el elevado grado de atomizacidon existente en este
sector, ya que un 80% de las empresas cuenta con plantillas de hasta 2
trabajadores/as. Asi, s6lo un 1,5% de las empresas se encuentra en el rango de mas
de 10 trabajadores/as. Por otra parte, cabe resaltar el hecho de que la gran mayoria

de las empresas esta integrada en cadenas de distribucion de electrodomésticos.
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Asimismo, analizando la ubicacién de estas empresas dentro del municipio de
Bilbao, el mayor numero de empresas se concentra en los distritos donde
tipicamente se concentra la actividad comercial, concretamente un 41% se ubica en
Abando y un 15% en el Casco Viejo. Por el contrario, Otxarkoaga-Txurdinaga (1,5%)
y Basurto (5%) son los dos distritos con menor presencia de empresas del sector.

24

16

83 3

19
11

15 30

Las tres empresas restantes no aparecen registradas segun distritos en el Dirae de
2002.
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1.2.3.- Descripcién de la muestra de las empresas seleccionadas

A través de las fuentes citadas en el apartado anterior, se contabilizan 204 empresas
gue se dedican al comercio minorista de electrodomésticos en Bilbao, teniendo en
cuenta que en no pocas ocasiones esta actividad es principal o complementaria de
otro tipo de actividad comercial. Del contacto con 40 empresas se obtuvieron

finalmente 17 entrevistas.

La muestra se caracteriza por la presencia de microempresas, ya que un 76% de las

mismas cuenta con plantillas inferiores a 6 trabajadores/as.

La distribucion por rango de trabajadores/as es como sigue a continuacion:

Nétrab. 0-2 3-5 6-9 10-14 15-19 20-49 >50
Néempresas 7 6 2 1 1 0 0
% 41% 35% 12% 6% 6% 0% 0%

En cuanto a la antigiedad de las empresas, un 72% de las empresas visitadas
tiene una antigledad superior a los 9 afios. Siendo otra caracteristica la presencia
de empresas de tradicion familiar. En cuanto a la personalidad juridica de estas
empresas, un 41% de las empresas visitadas son Sociedad Limitada y un 35% son
Persona Fisica Individual. Destaca un 18% que son Sociedad Andonima y el 6%

restante se organiza en diferentes férmulas juridicas.
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En este sector es clave la integraciébn en alguna de las centrales de compra

existentes en el mercado, entre las empresas visitadas la distribucion es como sigue:

Cordevi Expert Master Cadena Tien 21 Milar Idea

7 3 3 2 2
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2. DELIMITACION DEL SECTOR Y AMBITO DE ESTUDIO

El sector objeto de estudio es el comercio minorista de electrodomésticos de las tres
lineas existentes, a saber, la linea blanca, la linea marrén y el pequefo
electrodomeéstico (PAE). No obstante, es habitual en este tipo de comercio que la
venta de electrodomésticos sea complementaria o principal de otras, como puede

ser la venta de mobiliario de cocina y bafio, mueble auxiliar u otras.

Cada una de las tres lineas existentes en los electrodomésticos se desglosa a su
vez en segmentos (frio, coccion, etc). Es un sector con una oferta diversificada en

cuanto a casas fabricantes y distribuidores.

La linea marron esta principalmente formada por los electrodomeésticos de video y
audio (televisores, aparatos de musica, videos, etc). En esta gama existen dos
grandes grupos de fabricantes. Por un lado, las marcas presentes en la inmensa
mayoria de los segmentos de producto. Y por otra parte, esta el formado por firmas,
es decir, firmas generalmente de menor tamafio, y mas especializadas en un

determinado segmento.

Asi, en los ultimos tiempos asistimos a un retroceso de las marcas generalistas, o
gue ha sido aprovechado por compafias coreanas, turcas y chinas, entre otras, que
se han creado con posterioridad y estan afianzando su presencia en el mercado.

Asistimos a una estructuracion del mercado que tiende a atomizarse mas.

La linea blanca se refiere a los principales electrodomésticos vinculados a la cocina
y limpieza del hogar. Concretamente son los frigorificos y las lavadoras los
productos que representan un mayor peso. En la evolucion de su demanda ha sido

determinante la evolucién experimentada por la nueva construccion. Actualmente, es
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un mercado maduro, con un elevado grado de concentracion y unos ajustados

margenes de beneficio.

El pequefio electrodoméstico son las pequefias aplicaciones eléctricas (batidoras,
cafeteras, freidoras, etc). En este apartado si se aprecia cierto desarrollo y
rejuvenecimiento en cuanto a la mejora de la funcionalidad de dichos aparatos. Son
las aplicaciones de cocina el principal mercado, y las aplicaciones personales las

gue mas han crecido (productos de depilacion, etc).

En las tres lineas es caracteristica el elevado grado de competencia tanto entre los
establecimientos minoristas entre si, como de éstos frente a grandes superficies,
haciendo el margen de beneficios cada vez mas ajustado. Por otra parte, son la

linea marron y blanca las que aglutinan la mayor parte de las ventas.

En cuanto a la distribucion existen tres modalidades: por una parte, estarian las
grandes superficies e hipermercados. En segundo lugar, los grupos asociados a
grupos de distribucion especializados y finalmente, aunque cada vez mas
excepcional, la distribucion en comercios independientes. Establecimientos
independientes se dan principalmente cuando hay una gran especializacion de los
productos, los cuales pueden correr un gran riesgo en el caso de un descenso en la

demanda en épocas de crisis.

En los canales de distribucidon se esta produciendo un incremento de poder en favor
de los distribuidores, que se manifiesta en definitiva por mayores exigencias en la
negociacion frente a los fabricantes. Desde el punto de vista de la organizacién del
canal, se distinguen dos formas principales de distribucién de electrodomésticos:

distribucion horizontal y vertical.
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El canal de distribucién horizontal se genera a partir de procesos integrados con la
finalidad de alcanzar economias de escala o conseguir sinergias. En la actualidad,
en la distribucion horizontal existen unas 10 plataformas nacionales, a las que
pertenecen un gran numero de establecimientos asociados, para competir en
mejores condiciones, (en torno a 247 empresas de distribucion regionales estan
afiliadas a estas plataformas). Estas agrupaciones representan una clara apuesta
por la globalizaciéon de los mercados y la intencion de formar alianzas a nivel

internacional:

o La plataforma de distribucion Fadinsa Sistema engloba las ensefias Expert y
Milar.

o Densa englobaria los establecimientos abanderados por Tien 21, Confort

Electrodomésticos y Medimax.

Condigesa-ldea.

Gestesa de Master Cadena.

Euronics

Segesa Cadena Redder

Activa Hogar

Cedise

Red élite

O O O o o o o o

Agrupacion Ansel

El canal de distribucion vertical implica la existencia de un Unico gerente o
compaiiias independientes unidas por contrato. A nivel nacional esta liderada por la
cadena MirQ, seguida de Bazar Regalo y Menaje del Hogar y Urende. Por otra parte,
y en relacion a las grandes tiendas especializadas destaca la empresa alemana
Mediamarkt, ademas de Boulanger y Eldo, todavia con una escasa presencia en la

Comunidad pero expectativas de proximas implantaciones.
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La ventaja de integrarse en una cadena de distribucion tiene como fin lograr
economias de escala. La opcidon de integrarse en una cadena u otra radica en el
nivel de participacion que permiten las mismas en decisiones referentes a fijacion de
precios, negociacion con los proveedores, accesibilidad a un almacén comdun,

servicio de transporte, entre otras.

A nivel europeo, a pesar del clima de incertidumbre que se esta viviendo, los
principales grupos de compra que operan en este ambito han mantenido un
comportamiento positivo. Estas plataformas han formalizado alianzas a nivel
internacional. Asi, como lider indiscutible se sitia Expert Internacional (que cuenta
entre sus socios con Fadinsa). Euronics International esta posicionado en 22 paises.
Por su parte, en 12 paises esta presente Electronic Partner (grupo al que pertenece
Densa). Finalmente, cabe mencionar EDA, del que forma parte Master Cadena, y

esta ubicada en 10 paises.
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3. SITUACION Y EVOLUCION DEL SECTOR

El sector del comercio minorista de electrodomésticos opera en un mercado
globalizado, siendo los margenes muy ajustados. En este sector es vital una 6ptima
gestion del almacén, ya que hay productos que pierden valor y se quedan obsoletos
en muy breves periodos de tiempo, de ahi la importancia de gestionarlo

adecuadamente.

Cabe mencionar la nueva ley de garantias en la venta de bienes de consumo, que
entrd0 en vigor en septiembre de 2003. Su objetivo es establecer una serie de
medidas tendentes a garantizar la proteccion de los consumidores, asi se establece
qgue es el vendedor el que responderd ante el consumidor de cualquier falta de
conformidad que exista en el momento de la entrega del bien, y dicha
responsabilidad se extiende por un periodo de dos afios y de un afio para los
bienes de segunda mano. Asi, si el bien no se ajusta a lo previamente establecido, el
consumidor podr4 optar a la reparacion del bien, a su sustitucion, a la rebaja del
precio, y a la resolucion del contrato. Por otra parte, si el bien no fuera conforme con
el contrato, el consumidor podra optar entre exigir la reparacion o la sustitucion del

mismo, salvo que una de estas opciones resulte imposible o desproporcionada.

Habitualmente el servicio técnico recae en las propias casas de fabricacién, aunque
es deseable un buen funcionamiento de los mismos, ya que los establecimientos son
en definitiva los intermediarios entre dicho servicio técnico y el cliente final, y se
valora la prontitud en la resolucion de la averia. Puede darse el caso, especialmente
en establecimientos con gran especializacién en una de las gamas, que cuenten con

un servicio propio de reparacion, lo que otorga un valor afiadido en el trato al cliente.
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La evolucion de las tres lineas se desarrolla de forma distinta. Alun a riesgo de
generalizar, se atisba cierta ralentizacion en cuanto a la demanda de productos de
gama blanca, lo que no excluye el que haya determinados segmentos con una
trayectoria positiva (lavavajillas y congeladores). Por su parte, la linea marron es
mas dinamica en cuanto a los avances tecnoldgicos. En cualquier caso, la demanda
se frena motivada por la desaceleracion del gasto familiar, lo que a su vez esta

relacionado con la situacion econémico general.

A pesar de la madurez del sector, éste vive innovaciones constantes de la mano de
nuevos productos o nuevas aplicaciones que hacen que los profesionales del sector
se estén formando continuamente. Fiel reflejo es la evolucion de la tecnologia maovil
y los sistemas de home cinema. Este efecto es positivo en cuanto que crean nuevas
necesidades en el consumidor y ello implica un aumento de las ventas. No obstante,
puede ocurrir que el beneficio por el aumento de las ventas quede relativizado dadas
las continuas bajadas en el precio del producto, motivado éste por la creciente

competencia entre las distintas marcas fabricantes.

Por otra parte, aun tratandose de un mercado maduro donde un alto porcentaje de
los productos vendidos atiende a una demanda de reposicion, existen ciertos
determinantes que afectan a su evolucion. Ya hemos comentado el proceso de
concentracion de empresas de distribucion, que se traduce en un mayor poder de
compra sobre los proveedores. Aln asi, el mercado se encuentra profundamente
ligado a la toma de decisiones de grandes grupos multinacionales con gran

repercusion en el mercado nacional.

En el municipio, existen dos tendencias en los comercios de electrodomésticos, una
de ellas es la diversificacion de sus lineas de negocio, y asi una mayoria de las
empresas visitadas realizan venta de mobiliario, destacando la opcion por el
mobiliario de cocina y bafio. En estos casos, las empresas tienen una estructura

mas completa, puesto que también se encargan del disefio y la instalacion y montaje
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del mobiliario. Las empresas cuentan con uno o varios fabricantes de cocinas,
siendo las casas italianas y alemanas las que gozan de mayor prestigio en el

mercado.

Existen aquellos establecimientos que han optado por la especializaciéon en alguna o
las tres lineas de electrodomeésticos, éstos necesariamente cuentan con amplios

espacios para la exposicion y realizacion de demostraciones.

Finalmente, comentar que asistimos a un proceso de sucesivas aperturas de
grandes centros de distribucion de electrodomésticos. Fendmeno del que son
conscientes las empresas del municipio y optan por mejoras continuas, haciendo

hincapié en un 6ptimo trato al cliente.

En cuanto a las perspectivas del sector, puede servir de indicador el siguiente

cuadro respecto a los planes a corto y largo plazo de las empresas visitadas:

Aumentar | Mantener |Disminuir
Diversificar productos 47% 47% 6%
Nuevas tecnologias 59% 35% 6%
Inversion comercial/ marketing 18% 76% 6%
Subcontratacion 6% 88% 6%
Volumen de produccién 41% 53% 6%
Nuevos mercados geograficos 12% 82% 6%
Plantilla 29% 65% 6%

Prospeccion Empresarial del Sector del Comercio Minorista de Electrodomésticos 16



Destaca el hecho de que las empresas visitadas hayan expresado su intencién de
incorporar nuevas lineas de negocio, y el hecho de que muchas ya acometieran
dichos proyectos en el pasado. Para su desarrollo se contratara personal especifico
y se procederd a la adecuacion del local para reservar metros cuadrados a la

exposicion de diverso tipo de mobiliario.

A su vez, estos establecimientos no viven al margen de la evolucion tecnolégica,
aunque no esta generalizada la implantacion de software especifico para
relacionarse con su central de compras via Internet. Son una minoria las empresas
que estan trabajando en el disefio de su pagina web, al margen del hecho de que las
cadenas de distribucion si cuentan con paginas web donde aparecen los

establecimientos adheridos.
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4. RELACIONES INTERSECTORIALES

Uno de los sectores conexos del comercio de electrodomésticos es su propia
produccion o fabricacion. Dicha producciéon esta liderada por los paises europeos,
representando el 50% del mercado mundial, seguido de Estados Unidos y Japon,
respectivamente. El mercado europeo se caracteriza por una importante
competencia en precios y un elevado grado de oferta. Finalmente, dentro de la UE,
la produccién la acaparan 4 paises: Alemania, Italia, Francia, y Reino Unido.

El sector de electrodomésticos en Euskadi tiene su actividad en las areas de linea
blanca, pequefio electrodomésticos y componentes. Estd constituido por 17
empresas, la mayoria de ellas de capital nacional, empleando a unas 11.000

personas, y representa aproximadamente el 40% del sector a nivel estatal.

Otro sector o ambito con el que guarda relacion el sector objeto de estudio es la
Decoracion, ya que los electrodomésticos son un accesorio mas en el equipamiento
del hogar. Es por eso muy habitual que las tiendas de mobiliario de cocina estén
integradas dentro de una cadena de distribucion, asi ademas del disefio de los
muebles de cocina, se encargan de la adquisicion de los electrodomeésticos

pertinentes.

Existe una correlacion entre el disefio de muebles y los electrodomeésticos, asi, los
disefios de los electrodomésticos son cada vez mas innovadores, y por su parte, el
disefio del mobiliario se adapta al tamafio y a los cada vez mas accesorios de los

aparatos.
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Los avances en domdtica interrelacionan los electrodomeésticos con la informética.
Asi, hoy en dia cualquier hogar puede tener un electrodoméstico conectado a la red
informatica de la casa, en un futuro es probable que los hogares tengan una red de
ordenadores. En esta tesitura las principales marcas de hardware vy
electrodomésticos no quieren division de sistemas y se han aliado en una
asociacion, Internet Home Alliance (IHA), que trata de crear estandares que sirvan
para toda la industria. Cabe mencionar a modo de ejemplo una nevera con Internet,
con la que se puede navegar por la red, hacer la compra virtual, escuchar musica en
MP3...; por otra parte, se puede programar o0 activar la calefaccion y el aire

acondicionado desde cualquier lugar del mundo.

Los clientes son fundamentalmente clientes particulares y de la zona mas proxima,
sobre todo en el caso de venta exclusiva de electrodomésticos. En cuanto a las
preferencias, se observa una tendencia de los mas jovenes por acudir a las grandes
superficies. En cualquier caso, los clientes cada vez estan mas informados, son
conscientes de tener mas posibilidades de compra, y asi buscan una mayor calidad

del servicio, haciendo el nivel de exigencia cada vez mayor.

Cabria clasificar a los clientes en funcion de su motivacion para la compra. Asi, por
un lado, nos encontramos con clientes cuya motivacion principal es la reposicion, la
decision de compra responde entonces a unos criterios practicos y el precio suele
ser una cuestion clave. De otra parte, estdn aquellos clientes dispuestos a adquirir
un producto caro porque su motivacion atiende a otro tipo de criterios, puede ser el
caso de una clientela joven y entendida, el precio entonces no es determinante para
la compra, y ésta tiene ya un caracter mas impulsivo. El buen vendedor ha de ser

consciente de ello, ya que las técnicas de venta variaran en cada caso.
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5. COMPORTAMIENTO DEL EMPLEO

5.1.- PUESTOS MAS OFERTADOS Y SU PERFIL

Los perfiles mas habituales son los siguientes:

Dependiente/a: Son los profesionales cuya labor es la atencion,

asesoramiento y venta al cliente. En principio, son necesarios conocimientos
técnicos para poder desarrollar su trabajo de asesoramiento e incluso realizar
demostraciones acerca del funcionamiento de los electrodomésticos. Por ello,
la experiencia se valora positivamente, teniendo en cuenta ademas la
reducida dimension de las empresas del sector. No obstante, tengan o no
experiencia, las continuas innovaciones exigen una predisposicion para el
continuo aprendizaje. Por otra parte, cualidades como la facilidad en el trato
con el cliente y habilidad para la labor comercial son necesarias en este
puesto.

Ayudante de dependiente/a: Es la persona encargada de atender e informar a

los clientes, pero dada su falta de experiencia, realiza labores de apoyo al
resto del personal. El perfil se corresponde con el de una persona joven y sin
experiencia, que tenga interés por los aparatos de la gama cuya venta realice.
Se exigiran las cualidades propias de personas que tienen un contacto directo

con los clientes, que son facilidad de trato y habilidades sociales.

Montador de Mueble: Es la persona encargada de realizar el transporte y

posterior montaje de muebles en el domicilio del cliente. El que estas
personas estén incluidas o no en plantilla depende del tamafio, volumen de
trabajo, o nimero de trabajadores/as de la empresa. En los pequefios
establecimientos se trabaja con autbnomos. El vehiculo puede ser propio o de
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la empresa. Los conocimientos de carpinteria son muy valorados, sin
embargo no son imprescindibles. En este puesto si se requiere cierta
habilidad y destreza para asegurar un buen acabado, a falta de conocimientos
especificos en carpinteria, la formacién se adquiere con el propio desempefio

de la actividad, bajo la tutela de personal oficial o cualificado.

En cuanto a la oferta de profesionales en el mercado, el Servicio Vasco de
Colocacion-Langai recogia a fecha de octubre de 2003 los siguientes demandantes
de empleo (hay que tener en cuenta que a pesar de estar inscritas en este servicio,
estas personas pueden estar trabajando, y que normalmente la misma persona
puede estar inscrita en varios epigrafes, hasta un total de 4 profesiones): Ademas
mencionar que los perfiles descritos no estdn considerados oficialmente por lo que
se ha optado por asimilarlos a los puestos que mas se aproximan en cuanto a tipo

de competencias laborales.

PUESTO AREA DE BILBAO C.AP.V.
Dependiente/a 7.673 34.856
Montador/a de muebles 224 1.160

5.2.- NECESIDADES DE CONTRATACION E INTERES POR PRACTICAS

El sector del comercio minorista de electrodomésticos no precisa la incorporacién
generalizada de personas. Asi, es el puesto de dependiente/a es el mas recurrente,
siendo el periodo de navidades unas de las épocas mas proclive para la contratacion

de personal para dar respuesta a las puntas de trabajo que se generan.
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Entre las empresas visitadas, éstas han sido las necesidades de personal

expresadas:
Necesidad
Empresas 4
Puestos 4

En cuanto a la disponibilidad de las empresas por personal en practicas, un 24% de
las empresas consideran valida dicha opcion. El puesto para el que estarian
interesados es el de dependiente/a y consistiria en el aprendizaje de las
caracteristicas y funcionamiento de un segmento en concreto, de una linea, o de las

tres lineas existentes.
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6. GESTION

6.1.- DESCRIPCION DEL FUNCIONAMIENTO DE LAS DISTINTAS AREAS DE
GESTION

Las empresas del sector visitadas cuentan con una larga experiencia en el sector y
las cuestiones en materia de gestién se han ido simplificando en cuanto que se han
integrado en cadenas de distribucién, y son éstas las que han asumido la
negociacion con proveedores, la fijacidbn de precios, la organizacion de campafas
publicitarias, etc. No obstante, la gerencia sigue llevando el control diario de los
negocios de los que son ultimos responsables. Destacar la presencia de empresas
familiares, y las tareas de apoyo que dan los miembros de la familia, tanto en
atencion al publico cuando hay puntas de trabajo, y como en cuestiones diarias de

facturacion.

El area de Marketing cobra especial importancia en las empresas del sector. La
publicidad en el punto de venta (PLV), sirve para dar informacion especifica de
productos, ofertas, campafas o simplemente de decoracion. En ocasiones recogen
las claves del anuncio de television, estando destinados a recordar el mensaje
publicitario, debiendo colocarse en lugares visibles desde el exterior y desde
cualquier lugar del interior de la tienda. En este sentido, también los rétulos
identifican el establecimiento a través de un nombre, logotipo o simbolo de acuerdo

con la imagen que se desee proyectar.

Las tiendas de comercio minorista han de prestar especial atencion a la decoracién
del escaparate, siendo conveniente la renovacion del mismo cada quince dias o por

lo menos una vez al mes.
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En definitiva conviene aplicar correctamente las técnicas de merchandising, ya que
estad comprobada la influencia que tiene en la venta el hecho de que el producto esté

colocado en uno u otro lugar.

Los comercios de electrodomésticos ademas de las campafas publicitarias que
organizan las cadenas de distribucidon a las que pertenecen, tienen la facultad de

realizar campafas propias, siendo el buzoneo la técnica mas habitual.

En cuanto al area de logistica y aprovisionamientos, las empresas se organizan
de distinta forma en funcién de la cadena de distribucion a la que pertenecen. Asi,
en el caso de que dicha cadena tenga almacén en Bilbao o la zona mas proxima,
son éstas las encargadas de la gestion del almacén, incluso ofrecen a sus asociados
una red de transporte para el reparto. Por el contrario, existen otros grupos que no
disponen de almacén y la mercancia directamente se traslada al establecimiento. En
este sector es vital una buena gestion del almacén, puesto que muchos de los
productos evolucionan constantemente y de no salir al mercado perderian valor, es
un mercado deflacionario. El calculo de unidades por producto responde a una tarea
minuciosa para lo que se tienen en cuenta variables macroecondmicas, (la

incidencia de la nueva construccion, situacidon econémico general, etc.).

En cuanto a los recursos humanos, las empresas del sector se caracterizan por
disponer de una plantillas reducidas. Como es légico, aquellos establecimientos que
poseen la venta de mobiliario, cuentan con personal especializado para la
decoracion y para la instalacion y montaje de los mismos. Es practica comun que en

este Ultimo caso, se cuente con personal autbnomo como colaborador/a habitual.
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En cuanto al grado de implantacion de las Tecnologias de la Informacién y
Comunicacion, ésta ha supuesto un claro avance en las relaciones fabricante,
distribuidor y cliente final. Si bien, el uso de dicha herramienta es desigual entre los
comercios y las cadenas de distribucion. Los establecimientos consideran positivo la
conexién con el almacén via Internet, ya que permite una éptima gestion de los

pedidos y asi satisfacer de una forma casi inmediata las necesidades de los clientes.

Existe también una preocupacion medioambiental en cuanto a la utilizacion de
algunos materiales dafiinos en la fabricacion de equipamientos, y con ello el reto que
presenta el tratamiento de residuos, de manera que se minimice el impacto
medioambiental. En este sentido existe una propuesta comunitaria sobre residuos de
aparatos eléctricos y electronicos. Se esta analizando un sistema de recogida que
permita a los distribuidores y a los usuarios finales de aparatos eléctricos y
electronicos devolver gratuitamente los residuos procedentes de hogares
particulares. Algunas cadenas ya se han organizado, y son ellas mismas quienes
recogen los electrodomésticos usados sin ningun tipo de coste afadido para el
cliente final. En cuanto al tratamiento de los residuos los responsables seran los

fabricantes.
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7. PERSPECTIVAS

El sector que nos ocupa es un sector maduro, si bien se da la aparicion de nuevos
productos o continuas adaptaciones de los ya existentes. Existe un elevado nivel de
concentracion y elevada competencia, por lo que no admite ya grandes bajadas en
los precios. Los establecimientos se diferencian entre si por la especializacion en
todas o alguna de las tres lineas existentes, y/o por incorporar mobiliario de cocina,

bafio u otros.

Se trata de un sector en el que se observan las siguientes debilidades y amenazas

para su correcto desarrollo:

Sector deflacionario, es probable que teniendo productos en stock, el valor
de éstos caiga en un breve espacio de tiempo. Es por ello vital hacer un

calculo ajustado del nimero de unidades previstas para la venta.
Elevado grado de competencia y ajustados margenes de beneficio.

Proxima apertura de grandes firmas especificas del sector de

electrodomeésticos.

Un elevado porcentaje de ventas tiene su motivo en la reposicion. Son

bienes de consumo duraderos.
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En cuanto a las oportunidades y puntos fuertes que presenta, se pueden extraer

los siguientes:
Elevado indice de asociacionismo en cadenas de distribucion.

Constante incorporacion de nuevos productos que hace pensar contribuiran
a un aumento en las ventas (television digital terrestre, DVD y sistemas de

home cinema, etc).

Tendencia a largo plazo de cocinas altamente robotizadas, en la que los

electrodomésticos automaticos ocuparan un lugar destacado.

Para concluir, se podrian enumerar las siguientes medidas de mejora:

Incorporacién de las nuevas tecnologias en la gestion de la empresa, en

especial en sus relaciones con la central a la que pertenecen.

Diferenciacion a través de un adecuado servicio de atencion al cliente. Las
empresas del sector han de ser conscientes de la importancia de la
informacién al consumidor como servicio afiadido que les distingue de las
grandes superficies, en un contexto ademas en el que la generalidad de los

fabricantes operan con una adecuada relacion calidad-precio.

Es de prever necesidad de formacion de los recursos humanos, dado que

los avances tecnologicos introducen aparatos cada vez mas sofisticados.

Prospeccion Empresarial del Sector del Comercio Minorista de Electrodomésticos 27



