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El proceso de concentración de las CCs como aspecto 
indispensable para garantizar su sostenibilidad a futuro 
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El entorno de la distribución comercial está cambiando radicalmente

El entorno competitivo cada vez más agresivo… … y un consumidor que cambia su comportamiento

� Entrada de nuevos competidores, 
nacionales e internacionales, con 
modelos de negocio innovadores

� Cada vez más concentrados y con mayor 
acceso a recursos (económicos, 
humanos  y materiales)

� Capaces de buscar la eficiencia vía 
deslocalización

� Desarrollando centros cada vez más 
atractivos, modernos y de mayor tamaño 
…

� … así como capaces de desarrollar e 
invertir en canales alternativos a los 
tradicionales

� El consumidor disfruta buscando 
productos de calidad a bajos precios

� Al mismo tiempo, puede gastar más en 
productos de “lujo asequible” que son 
importantes para él

� Ha pasado de recibir ofertas, a buscarlas 
y distribuirlas (consumidor comunicante)

� Internet le ha dotado de un poder sin 
precedentes

� Quiere ser único y que se le trate de 
manera individualizada

� Se ha producido una fragmentación de la 
familia. Éstas son más pequeñas (menos 
de 3 personas) e individualistas

� Busca maximizar su vida dentro de un 
marco de gasto fijo
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La distribución comercial cada vez más concentrada…

Ilustrativo distribución minorista de productos gran consumo

����������	
�	���
�	���� ��������� ����������	
�	���
�	���� ��������� ����������	
�	���
�	���� ���������

	
�� ��
� ������� ����� ��

����
 ��������� ����� ��

����
 ��������� �����

��

����
 ������� ���� �
���� ������� ���� � �
������ ��������� �����

�
���� ������� ���� � �
������ ������� ���� �
���� ��������� �����

� �
������ ������� ����  ��!�� ������� ���� �����
���"�#�
� ������� ����

 ��!�� ������� $���  !��� ������� ��%� &��� ������� $���

�����
���"�#�
� ������� $��� '
�(��)��#
� ������� ��$� ������ ������� $�%�

*�� �#� ������� ���� �����
���"�#�
� ������� $���  ��!�� ������� $���

'
�(��)��#
� ������ ���� ��(
�+� ������� $�$� ��,�
-� ������� ����

'
�(��*.( ������ ���� &��� ������� ���� /������ ������� ����

'0�&�1� ������ ���� '����� ������� ���� ���2
+�� ������� ��%�

3�������(�4� �5���5��� �5���5��$ ��5%��5���

3�(�� ����� ����� �����

3�(�� $��%� %��6� %����

3�(��6 ����� %���� %%���

 4������  4���66�  4���66�



© 2010 KPMG Asesores, S.L., sociedad española de responsabilidad limitada, es una filial de KPMG Europe LLP y firma miembro de la red KPMG de firmas independientes 
afiliadas a KPMG International, sociedad suiza. Todos los derechos reservados. 3

Las compañías en proceso de deslocalización buscando obtener 
mejoras competitivas…

Evolución de compañías iniciando procesos de deslocalización en 
España

Causas de la deslocalización. 
-Encuesta KPMG a 31 compañías-
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… y desarrollando centros cada vez mayores, así como invirtiendo 
en canales alternativos a los tradicionales

De  … Hacia …
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Cambio de mentalidad del consumidor: “Pagas menos porque es de 
peor calidad” ya no aplica en la mente de los consumidores

� El consumidor gasta de una manera tan 
cuidadosa que analiza cada compra

� Se convierte en un buscador de tesoros 
(máximo valor por el menor precio). Es un 
juego cuyos resultados son dignos de 
orgullo y se transmiten a los amigos y 
conocidos (foie de pato)

� Es un experto comprador, está altamente 
cualificado ya que considera el ejercicio 
de comprar como algo esencial para la 
vida moderna

� Gastan menos en muchas categorías para 
proteger su capacidad de gastar más en 
aquellas que más le importan 
(derrochador y ahorrativo al tiempo)
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Al mismo tiempo busca alternativas de “lujo asequible”

� El consumidor sigue gastando en 
productos premium sin importarle el 
entorno económico, social o político

� Gastan en productos de “lujo asequible”
que cubren alguna de sus necesidades 
emocionales:

- Definir un estilo personal

- Mimarse

- Conectarse con otros

- Buscar la aventura

� No tiene nada que ver con el derroche o el 
capricho, sino que busca productos que 
una marquen una diferencia en su forma 
de entender la vida
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Ha pasado de recibir ofertas, a buscarlas y distribuirlas (consumidor 
comunicante). Internet le ha dotado de un poder sin precedentes

� Nos encontramos ante un nuevo 
consumidor activo que no se limita a 
recibir ofertas sino que las busca, las 
distribuye, un consumidor comunicante e 
influyente ante su audiencia

� Este consumidor comunicante beneficiará
a muchas empresas pero también 
sancionará a las que cometan abusos

� En esta sociedad postmoderna los 
consumidores participarán en la 
construcción de marca. El receptor 
tradicional se convierte también en emisor
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El acceso a la información cambia la forma de comprar de los consumidores. 
Quiere ser único y que le traten de una manera individualizada

� El consumidor tiene al alcance de la mano información 
suficiente para decidir en cada momento que comprar y 
donde hacerlo más barato

� Esta transparencia cambiará la relación tradicional entre los 
productores, distribuidores y consumidores

� Incrementará la volatilidad de los precios y el desarrollo de 
las modas

Fotos: Aplicaciones AR basadas en localizaciones para iPhone
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En este entorno, el volumen de negocio de las CCs resulta clave para 
garantizar su competitividad

Entorno Exigencias de las CCs para 
garantizar su competitividad Implicaciones

� Incrementar de forma 
continuada su poder de 
negociación

� Asegurar que continua 
siendo la preferencia de 
consumidor 
(reconocimiento de marca 
elevado)

� Continuar ofreciendo una 
oferta atractiva y 
diferenciada para el cliente 
(propuesta de valor sólida)

� Incrementar de forma 
sostenida la eficiencia en 
todas las dimensiones

� Garantizar la llegada a los 
clientes (cobertura 
geográfica)

� “Size matters”: Un mayor 
tamaño aporta los recursos 
necesarios para adaptarse a 
las exigentes condiciones 
del mercado

� Los mercados con una 
oferta de CCs fragmentada 
son poco eficientes y caen 
en la indiferenciación y, a 
medio plazo los beneficios 
se vuelven marginales para 
sus socios

� Acuerdos / Alianzas / 
Fusiones entre CCs serán 
críticas para sobrevivir en 
un entorno cada vez más 
competido

Competidores cada vez más y 
mayores

Clientes cambiantes y cada más 
exigentes
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Los B2Bs y especialmente las compañías de servicios B2Bs pueden también 
beneficiarse de sustanciales mejoras de costes y servicio al integrarse las CCs

� Algunos B2B ( y CCs)  presentan resistencias culturales a la colaboración

� Las dificultades operativas de integración IT y las necesidades de cambio 
organizacional y logístico deberían abordarse como una oportunidad.

� Las CCs integradas pueden contribuir a la mejora operativa de estas compañías, 
mucho más allá de los procesos de “empaquetado y renegociación”: los 
procesos de integración pueden devenir en proyectos de mejora estratégica.

� Un análisis estratégico de las opciones de integración resulta muy recomendable

� Algunos B2B ( y CCs)  presentan resistencias culturales a la colaboración

� Las dificultades operativas de integración IT y las necesidades de cambio 
organizacional y logístico deberían abordarse como una oportunidad.

� Las CCs integradas pueden contribuir a la mejora operativa de estas compañías, 
mucho más allá de los procesos de “empaquetado y renegociación”: los 
procesos de integración pueden devenir en proyectos de mejora estratégica.

� Un análisis estratégico de las opciones de integración resulta muy recomendable
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Las ccs y las compañias afectadas pueden utilizar esta oportunidad 
como palanca operativa de mejora estratégica

Necesidad Áreas operativas clave Implicaciones Estratégicas

� Logística de red

� Mejora de servicio a los 
clientes

� Gestión de activos logísticos

� Mejora del working capital

� Procesos colaborativos con 
proveedores

� Gestión de los interfases de 
IT…y sus implicaciones en 
procedimientos

� Integración organizacional y 
cultural

� Alcance: más allá de las 
compras de bienes: servicios, 
servicios indirectos, acceso a la 
financiación, medios,…know-
how operativo

� Integración logística: potencial 
de mejora de red, de servicio al 
cliente y de nivel de stocks 
simultaneo (SCM)

� Integración organizacional: 
oportunidad y reto

� Sistemas de Soporte (procesos 
e IT): requiere análisis detallado 
con enfoque de negocio

� Un enfoque modular y 
progresivo puede ayudar a la 
implantación.

Competidores cada vez más y 
mayores

Clientes cambiantes y cada más 
exigentes
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Las sinergias post-fusión de CCs permiten incrementar la eficiencia y 
garantizar el nivel de competitividad
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� Optimización de la plantilla y de 
la estructura organizativa

� Armonización de la política 
retributiva

� Optimización de costes 
generales por contratación 
conjunta

� Reducción de gastos por 
utilización de activos de la 
entidad fusionada

� Unificación de proveedores de 
logística

� Reutilización de rutas para 
reaprovisionar tiendas de las 
marcas por áreas

� Acceso a mejores precios por 
agregación de volúmenes de 
compras

� Extensión de condiciones 
comerciales ventajosas

� Maximizar los canales de venta y 
nuevos potenciales para las dos 
marcas

� Aumentar el surtido por categoría

� Cross-selling y mejorares 
prácticas comerciales

� Optimizar las plataformas e las 
infraestructuras de TIC

� Evaluar la tipología de 
aplicaciones más eficiente
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� Internalización versus 
externalización de la logística

� Integración de la logística de 
suministro de ambas empresas

� Etc.

O
tr

os

� Internalización versus 
externalización de funciones de 
sistemas

� Internalización versus 
externalización de otras 
funciones

� Etc.

Ejemplo reciente de proyecto de integración de CCs desarrollado por KPMG

Áreas de sinergias identificadas
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Tal y como ya ha constatado ANCECO la colaboración entre centrales 
es ya un hecho y se espera continúe a futuro

Colaboración entre centrales Encuesta Anceco 2008 - % de encuestados 
considerando acuerdos de colaboración

Fuente: Anceco

La encuesta ANCECO indica que el proceso de 
colaboración seguirá con intensidad en los 

próximos años: las centrales que lo estudian 
significan el 36 % de la encuesta ANCECO 2008.
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