Presentacion

La distribucion comercial representa una de las variables mds importantes
del marketing y uno de los sectores econémicos mds dindmicos y de mayor
peso en la economia de un pais. Sin embargo, en Espaiia son escasas las obras
que profundizan en esta actividad. Tan s6lo recientemente han aparecido algu-
nas publicaciones, que generalmente tienen un cardcter descriptivo de la rea-
lidad. De ahi que esta publicacién pretenda cubrir lo que consideramos una
importante laguna en el panorama editorial, planteando los aspectos bésicos
que permitiran al lector profundizar en los sistemas de distribucién existentes
asi como en las opciones estratégicas que tienen los distintos protagonistas del
sector: productores, distribuidores y Administracion Piblica.

Las empresas, al igual que toda la sociedad, se estdn viendo sometidas a
un proceso vertiginoso de cambios que han dejado obsoletas estrategias consi-
deradas paradigmaticas hasta hace poco tiempo. El ritmo al que se estd pro-
duciendo esta transformacion ha motivado que haya quien hable incluso de
una auténtica revolucion. El resultado de este proceso es que las empresas
sitiian, cada vez mds, al cliente en el centro del sistema y las politicas de distri-
bucién adguieren un papel mas trascendente.

Este libro permitird, por tanto, profundizar en un tema de indudable
actualidad para las empresas productoras de bienes de consumo, que se estdn
viendo obligadas a replantear su estrategia corporativa y de marketing, pues a
lo largo de sus pdginas se analizan los sistemas de distribucion que puede uti-
lizar cualquier tipo de empresa asi como las opciones estratégicas mds eficaces
para con sus clientes, los distribuidores.

A los directivos de empresas de distribucion les dard una visién profunda,
rigurosa y (til del concepto empresa de distribucion eficiente, de la razén de
ser de los cambios producidos en el sector y de las opciones estratégicas reco-
mendables de cara al futuro a la vista de su evolucion previsible.

Y. por supuesto, este trabajo pretende ser una herramienta ttil para los
estudiantes que no solo necesitan tener un conocimiento riguroso de lo que




14 DISTRIBUCION COMERCLAL: OPCIONES ESTRATEGICAS

estd sucediendo en este importante sector econémico sino que ademds deben
analizar las decisiones de cualquier empresa, productora o distribuidora, a la
hora de adaptar su estrategia de distribucién —en el primer caso— ¥ de mar-
keting —en el segundo— a las profundas transformaciones que se estan pro-
duciendo en la distribucion comercial.

Este énfasis en las opciones estratégicas constituye la gran novedad y
aportacion del libro. Por primera vez en Espana, el lector tendrd en sus manos
una obra que incidird en las decisiones estratégicas tanto como en la descrip-
cion de los distintos sistemas de distribucién existentes.

Se ha elegido este planteamiento ya que el libro estd preferentemente diri-
gido al universitario ¥ MBA de los tltimos cursos de marketing, al mismo
tiempo gue, esperamos sea de gran utilidad para el profesional de la distribu-
cién y de las empresas de bienes de consumo. Por eso, en lugar de realizar una
exposicion tedrica de los sistemas de distribucion existentes, hemos preferido
aportar soluciones a las empresas respecto a las decisiones que debe adoptar
ante la evolucion del sector.

Por ello, el libro se divide en cuatro partes claramente diferenciadas: la
distribucion comercial, los cambios producidos y previsibles, los protagonistas
del sector y. finalmente, las decisiones estratégicas y operativas de marketing
para una empresa de distribucion detalhsta.

La primera parte supone una introduccion al tema y a la mutante tipolo-
gia del comercio interior. La segunda analiza los cambios, la evolucion y las
tendencias, en tres capitulos que permiten conocer la razon de ser y las pers-
pectivas de evolucion de los canales de distribucién, de forma que el lector
pueda comprender y adoptar las decisiones oportunas que un fabricante O una
empresa de distribucion deba afrontar.

La tercera parte profundiza en los protagonisias: la Administracion, el
comercio tradicional, la empresa de distribucidn y los proveedores, para tratar
de comprender por qué estin actuando, como lo estan haciendo, qué se puede
esperar de ellos y qué deberian hacer en el futuro para mejorar su posicién en
¢l sector. Finalmente, en la cuarta parte s¢ enuncian pormenorizadamente las
decisiones tanto estratégicas como operativas que puede adoptar una empresa
de distribucién para labrar su futuro. Son, por tanto, estas dos tiltimas partes
del libro las que profundizan en las opciones estratégicas, verdadera novedad

y aportacion de esta obra.

Hay aspectos como la logistica, el merchandising o la franquicia que deli-
beradamente no son abordados en este libro, ya que entendemos que hay sufi-
ciente literatura al respecto y por eso hemos preferido centrar nuestros esfuer-
s0s en otras cuestiones mas novedosas y de interés.
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En el intento de conseguir un libro fundamentalmente 1itil para el lector,
se recogen en esta obra numerosos ejemplos de casos practicos y situaciones
reales, que ayudan a comprender y conocer mejor la realidad de la distribucién
comercial en Espafia. A partir de aqui comienza un intenso viaje por el fasci-
nante mundo de la distribucion comercial. jFeliz trayecto!,

José Maria Sainz de Vicufia Ancin
I de Septiembre de 1996



