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DISTRIBUCION

® José Luis Garcia del Pueyo publica en ‘Harvard Business Review' un

articulo sobre la renovacion del modelo con el que Mercadona triunfa

El éxito de un caso de éxito

Alberto Grimaldi SEviLLA

Mercadona es la empresa lider en
distribucién en Espafia y con un
cuota de mercado que hace que
uno de cada cuatro consumidores
visite regularmente sus estableci-
mientos. Para analizar las bases
de ese éxito y estudiar si el mode-
lo de Mercadona ha cambiado, Jo-
sé Luis Garcia del Pueyo, profesor
del Instituto Internacional San
Telmo, se decidi6 a escribir un ar-
ticulo académico, un texto que ha
sido publicado en la prestigiosa
Harvard Deusto Business Review.
Elinforme, de mas de 20 paginas,
ha tenido gran resonancia. Es el
éxito de un caso de éxito.

“Me decidi a escribir para com-
probar si, como sostenian algunas
opiniones, el modelo de Mercado-
nahabia cambiado”, confiesa Gar-
cia del Pueyo, experto en marke-
ting y defensor de una estrategia
de mercado que pusiese al cliente
enelcentro—como hace Mercado-
na—desde su tesis doctoral.

El articulo publicado no es un
caso como los que el Instituto San
Telmo usa para formar a directi-
vos en sus distintos programas,
aunque el autor reconoce que po-
dria serlabase para escribir uno.

“En Espafia hay empresas mo-
délicas, como BBVA, Inditex o la
propia Mercadona, y decidi escri-
bir sobre ésta por la dificultad
que tiene mantener y hacer cre-
cer una cuota que estd en el 26%
y un mercado tan dificil como el
delretail”, explica el profesor, un
profesional liberal que lleva dé-
cadas asesorando a empresas de

toda Espafa desde Andalucia y
desarrollando estudios de mer-
cado -también politicos-, a tra-
vés de Holo y Commentia, res-
pectivamente.

En el caso estudiado, Garcia
del Pueyo concluye que Merca-
dona no ha cambiado la filosofia
general de su modelo de éxito,
basado en unos principios que
permanecen: el Modelo Calidad
Total, el Surtido Eficiente y El Je-
fe —como denomina la empresa
familiar de supermercados a ca-
da uno de sus clientes— siguen
siendo el santo y sefia. Sin em-
bargo, el profesor del Instituto

San Telmo si reconoce que, “aun-
que el modelo no ha cambiado
mucho, si que estd implementan-
do cosas nuevas que afinanzan el
éxito comercial de Mercadona”.
Para Garcia del Pueyo, la mas
rompedora es la potenciacién de
El Jefe como principal gufa para
sustentar los fundamentos del
surtido eficaz, el que la empresa
de Juan Roig elige para poner en
sus lineales, porque con sumode-
lodetiendas de 1.500 metros cua-
drados no puede tener decenas de
miles de referencias a la venta.
Un gran cambio que seduce a
Pueyo, y también al mercado, es
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José Luis Garcia del Pueyo, en su despacho de Sevilla. En la pantalla, las primeras paginas del articulo sobre Mercadona.

la inclusién del prescriptor in-
ternoy de los centros de coinno-
vacién. Una seleccion de super-
mercados de Mercadona tiene
una parte de sus instalaciones y
de su personal dedicados a cap-
tar a jefes enamorados de pro-
ductos concretos.

En definitiva, se trata de escu-
char y hacer caso a lo que tu
cliente demanday, lo mas dificil,
trasladar a tu cadena de produc-
ciény distribucién las conclusio-
nes de ese trabajo.

Mercadona profundizé su fi-
losofia de ser tenderos, el esta-
blecimiento de confianza al

que cliente va a por producto
especializado.

“Lo que emprendié Mercadona
es una investigacion de mercado
agranescala, eldetodasuredde
tiendas, y con el compromiso de
aplicar sus conclusiones, lo que
supone una innovacién grandisi-
ma en el proceso de gestién”, se-
fiala Garcia del Pueyo.

Las demandas de los jefes han
modificado productos, tanto en
la materia que se vende en si, co-
mo en la presentacién —el packa-
ging- e incluso llevo a la necesi-
dad cuestionar a interproveedo-
dres con larga trayectoria de co-
operacion con Mercadona. Nacié
el concepto de interproveedor es-
pecialista, capaz de hacer un pro-
ducto concreto que hasta ahora
lared de interproveedores exis-
tentes no cubria.

Una de las conclusiones de
Garcia del Pueyo —que es el res-
ponsable de la Agenda Digital
lanzada recientemente por San
Telmo, un servicio demandado
por los propios directivos anda-
luces que trae ponentes de pri-

“Aplicar la opinidn del
cliente ha supuesto
una gran innovacion de
gestion”, destaca Pueyo

mer nivel y totalmente gratis —es
que “el santo Grial del retail no es
el comercio electrénico, sino c6-
mo se trata el fresco” —el produc-
to mas perecedero—. “E1 98% del
negocio sigue siendo la venta fi-
sica en tienda en Espafia”, recal-
ca el profesor.

Pueyo enfatiza que el negocio
del fresco es el més dificil, porque
tiene una variedad enorme de
compradores e introduce diferen-
ciasregionales. Y en eso Mercado-
na también ha revolucionado con
sus estrategias para vender pesca-
do de lonja o mejorar las seccio-
nes de carniceria y panaderia.



