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¢Estas preparado
para el futuro
de la venta de cocinas?

El comercio de cocinas vive un momento fasci-
nante y complejo a partes iguales. La digitaliza-
cién ha multiplicado los puntos de contacto con
el cliente, los grandes grupos de distribuciéon
presionan los margenes con campafias agresivas
y, al mismo tiempo, el comprador final reclama
proyectos llave en mano, financiacién flexible y
un acompafiamiento técnico impecable desde el
primer boceto hasta la dltima puesta a punto de

los electrodomésticos.
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rente a ese escenario, el detallista espafiol necesita conser-
var su identidad -ese sello personal que transforma una co-
cina en un espacio de vida-, pero también ganar musculo
negociador, visibilidad de marca y liquidez. Precisamente
con ese cometido naciéo MHK Ibérica, filial del mayor grupo euro-
peo de estudios de cocina, que ya agrupa a 120 afiliados reparti-
dos por todo el pais.
MHK Group, matrizfundada en Alemania en 1980, se concibié como
una asociacién para que los pequenos estudios de cocina -siendo
miembros de la misma organizacién- pudieran beneficiarse de las
negociaciones del grupo con los fabricantes. Cuatro décadas des-
pués, la organizacién factura mas de nueve mil millones de euros,
opera en ocho mercados y mantiene intacta su filosofia: aportar he-
rramientas profesionales sin invadir la libertad empresarial de cada
miembro. La implantacién espafola lleva esa ética colaborativa al



terreno préctico. Un afiliado sigue decidiendo su
politica de precios, su linea expositiva y sus pro-
veedores preferentes, pero afade a su arsenal la
potencia de compra, la solvencia financiera y la
presencia digital que solo una gran central puede
ofrecer.

MHK Ibérica: la fuerza colectiva

al servicio del estudio de cocinas
independiente

El catdlogo negociado por MHK Ibérica abarca
una cuarentena de proveedores, con protagonis-
mo de nombres alemanes tan reputados como
Nobilia, Schiiller, Hacker, Bauformat o Nolte, a los
que se suma el fabricante espafol BC3. Las condi-
ciones se pactan a escala europea y se trasladan
al punto de venta en forma de atractivos rappels
y promociones exclusivas, lo que se traduce en
un margen bruto mas sano y en precios finales
sumamente competitivos. Esta lista, lejos de ser
cerrada, se plantea como un menu a la carta. El
detallista que quiera continuar trabajando con su
propio proveedor de mobiliario puede hacerlo y
beneficiarse, al mismo tiempo, de las condiciones
preferentes en electrodomésticos, herrajes o ser-
vicios financieros que ofrece la central.

Dentro de esa oferta destaca la estrategia de
marcas propias exclusivas. Neola, fabricada por
Schiiller, y Xeno, producida por Nobilia, son co-
lecciones creadas en cooperacién con MHK para
los afiliados de la red. Cada una incorpora colores,
terminaciones y configuraciones que no apare-
cen en los catdlogos oficiales de los fabricantes,
cuenta con hasta diez afos de garantia de fun-
cionamiento -un argumento de venta poderoso
cuando el consumidor busca seguridad a largo
plazo- y garantiza un margen mas elevado para
el distribuidor. Ademas, ambas ensefas disponen
de sus propias paginas web, campafas de bran-
ding y material 3D, de modo que el trafico digital
que generan acaba dirigiendo al consumidor di-
rectamente al estudio asociado mds préoximo.

Servicios 360°

El verdadero diferencial de MHK Ibérica, sin embar-
go, reside en su sistema de servicios 360°. Destaca
el soporte en disefo -licencias CARAT actualiza-
das y formacion continua- y la gestién de regula-
cién centralizada en la parte administrativa. Todo
ese engranaje persigue un unico objetivo: que el
profesional dedique su tiempo a lo que mas valor
aporta, la venta consultiva y el disefio de proyec-
tos, mientras la central atiende el back-office.

Una de las preocupaciones mas frecuentes en el
retail de cocinas es la tensién de tesoreria. Los
trabajos a medida exigen adelantar pagos a fa-

brica y financiar al cliente durante varios meses,
una situacion que puede afectar a la liquidez de
un negocio independiente. Para neutralizar ese
riesgo, MHK Ibérica ofrece cobertura de riesgo,
de modo que la central asume la responsabili-
dad frente al proveedor y el afiliado evita sobre-
saltos si surgen imprevistos. En paralelo, el grupo
canaliza lineas de crédito que permiten financiar
exposiciones, ampliar almacenes o aceptar pro-
yectos de mayor envergadura sin comprometer
la liquidez.

La propuesta se completa con un acompafamien-
to humano permanente. Cada afiliado cuenta con
un asesor comercial regional que analiza datos de
ventas, identifica oportunidades vy sirve de enlace
con los departamentos de compras y marketing.
El grupo organiza, ademas, sesiones formativas
periddicas, tanto presenciales como online, donde
se abordan desde la ergonomia en el disefio hasta
la legislacién sobre electrodomésticos energéti-
camente eficientes. Esa cultura de comunidad se
refuerza cada afo en la Junta General de MHK, un
encuentro que retine a tres mil profesionales euro-
peos y en el que los detallistas espaioles intercam-
bian buenas practicas y detectan tendencias a nivel
internacional.

Objetivo: seguir creciendo

Mirando al futuro inmediato, la estrategia de MHK
Ibérica pasa por seguir ampliando la red nacional
-quince nuevas altas en 2025- y consolidar un
crecimiento de doble digito apoyado en tres vec-
tores: renovacién constante del porfolio, impulso
a la venta hibrida que combine asesoramiento
presencial y recorrido virtual. Cuanto mayor sea
la comunidad espafiola, mejores seran las condi-
ciones que el grupo negociard con la industria y
mayor el retorno que obtendra cada socio.

En definitiva, unirse a MHK Ibérica equivale a su-
mar la solidez de una multinacional a la indepen-
dencia de un negocio familiar. Significa acceder a
condiciones de compra inalcanzables en solitario,
blindar la tesoreria frente a imprevistos, incorpo-
rar marcas exclusivas que elevan el ticket medio
y disponer de una plataforma digital que atrae
clientes cualificados. Pero, sobre todo, implica
pertenecer a una comunidad de profesionales
que comparten conocimiento, tendencias y una
vision a largo plazo: defender el valor del disefio
comprometido y la atencién personalizada en un
mercado donde el servicio marca la diferencia.
Para el estudio que ambiciona crecer sin perder
su esencia, MHK Ibérica es el socio estratégico
que multiplica su potencial competitivo y con-
vierte cada cocina vendida en una historia de éxi-
to sostenible.ll

La estrategia de
MHK Ibérica
pasa por seguir
ampliando la red
nacional -quince
nuevas altas en
2025- y consolidar
un crecimiento de

doble digito
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