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Grupo Electro Stocks, una de las 
principales empresas de distri-
bución en España, organizará 

la edición 2017 de Electro FORUM en 
Madrid el próximo 23 de marzo, en el 
Hotel Marriott Auditorium de Madrid. 
Esta convocatoria se convertirá en 
“un certamen muy especial”, ya que 

supone cerrar el circuito con la quin-
ta edición de un proyecto que la com-
pañía empezó en 2013 en Barcelona, 
y que ha pasado por Sevilla, Valencia 
y Santiago de Compostela.
En este sentido, Josep Figueras, di-
rector de marketing de la compañía, 
comenta a la redacción que “el balan-

Ricard Vilella, consejero delegado de Grupo Electro   Stocks ı Josep Figueras, director de marketing 

“Nuestra empresa se h a convertido  
en un compañero de vi aje de los clientes”

Grupo Electro Stocks ha cerrado el ejercicio 2016 con resultados positi-
vos, con una cifra de negocio de 207,6 millones de euros y un crecimien-
to del 8%. Al mismo tiempo, la compañía está preparando la celebración 
de Electro FORUM 2017 en Madrid, la última cita del ciclo de certámenes 
que inició en 2013. Ricard Vilella, consejero delegado, y Josep Figueras, 
director de marketing, exponen la situación y objetivos de la empresa.

 �Josep Figueras, director de marketing de Grupo 
Electro Stocks.

Electro FORUM 
Madrid 2017 será más 
espectacular ya que  
es el colofón de este 
ciclo de eventos
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ce ha sido indudablemente muy po-
sitivo”, ya que, en su origen, un pro-
yecto de estas características era muy 
arriesgado y nunca había sido abor-
dado por un distribuidor. Grupo Elec-
tro Stocks decidió así en 2013 poner 
en marcha esta iniciativa, que “nos 
ha dado notoriedad y contacto con el 
cliente, reforzando el papel de pun-
to de encuentro entre el fabricante y 
el instalador”. El objetivo también se 
centraba en aportar formación, nove-
dades y orientación sobre las tenden-
cias del sector al instalador. De hecho, 
“Electro FORUM es un evento que gi-

ra en torno a las necesidades que de-
tectamos en los instaladores, colecti-
vo que supone el 80% de las ventas 
de la compañía”, subraya.
Asimismo, Figueras indica que este 
ciclo de eventos ha generado otros 
aspectos positivos, en términos de la 
relación con los proveedores; “en la 
primera cita en Barcelona, el fabrican-
te dudaba de nuestra capacidad de 
convocatoria, que ha llegado a alcan-
zar los 3.000 visitantes profesionales, 
y a medida que se iba consolidando 
el certamen su opinión ha cambia-
do”.
Al mismo tiempo, frente al fabrican-
te, la ventaja que aporta la compañía 
con Electro FORUM es que “se trata 
de una jornada multidisciplinar, que 
incluye ámbitos como iluminación, 
baja tensión, protecciones, automa-
tización, climatización o telecomuni-
caciones, entre otros, conformando 
una oferta muy completa y diversifica-
da para cubrir las necesidades del ins-
talador, combinando charlas y ponen-
cias con la zona de exposición. Esta 
propuesta nos proporciona diferen-
ciación en el mercado”.
La edición 2017 de Electro FORUM 
llega a Madrid porque representa una 
de las zonas económicas más impor-
tantes del país, con una base poten-
cial de 12.000 empresas instaladoras. 
“Estamos hablando de un público 
objetivo de entre 40.000 y 50.000 pro-
fesionales”, apunta Josep Figueras. 
El objetivo de Grupo Electro Stocks 

Ricard Vilella, consejero delegado de Grupo Electro   Stocks ı Josep Figueras, director de marketing 

ENTREV ISTA

“Nuestra empresa se h a convertido  
en un compañero de vi aje de los clientes”

5 �Ricard Vilella, consejero delegado de la compañía.
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millones de euros, pero tanto Vile-
lla como Figueras ponen el foco en 
que lo importante es seguir tenien-
do el mismo criterio para su cálculo 
y ver por tanto la progresión. De este 
modo, “la evolución de las ventas de 
la compañía nos dice que cada año 
hemos sabido ganar cuota. Nuestro 
objetivo es alcanzar un crecimien-
to superior al 8% en 2017, aunque el 
mercado posiblemente no alcanza-
rá este ratio, duplicando la cuota en 
diez años”, prevé Ricard Vilella.
Otro aspecto destacado del ejer-
cicio 2016 es que Apax Partners, el 
fondo británico que ya era accio-
nista mayoritario de Grupo Elec-
tro Stocks, realizó una nueva inver-
sión para adquirir la titularidad del 
100% de la compañía, en virtud de 
una transacción que ha permitido 
asimismo la desaparición de la prác-
tica totalidad de su deuda financie-
ra mediante la capitalización de 183 
millones de euros. El consejero de-
legado de la compañía pone de ma-
nifiesto que la situación financiera 
es determinante, tanto para el aná-
lisis de entidades financieras como 
de los fabricantes, y esta operación 

es atraer a unas 3.000 personas a la ci-
ta, “que será más espectacular y po-
tente ya que es el colofón de esta no-
vedosa iniciativa”. En este sentido, la 
compañía se plantea continuar a par-
tir del año próximo con un modelo de 
encuentro distinto.

Confianza y estabilidad 
financiera de la empresa
A mediados de enero, Grupo Elec-
tro Stocks desveló sus resultados de 
2016, año en el que registró unas ven-
tas de 207,6 millones de euros, lo que 
supone un incremento de sus ventas 
por encima del 8% respecto al ejerci-
cio anterior. La empresa distribuido-
ra estima que “este buen desempeño 
se ha producido, además, en un año 
con un crecimiento plano del sector, 
lo que le ha permitido ampliar su cuo-
ta de mercado, como ya ocurrió en 
2015”, explica Ricard Vilella, conseje-
ro delegado.
No obstante, ambos directivos seña-
lan la dificultad de determinar la par-
ticipación de mercado en el sector 
de la distribución. Su estimación del 
perímetro eléctrico del canal de la 
distribución se situaría en unos 2.100 

 �Centro logístico de la empresa en Caldes de 
Montbuí (Barcelona), inaugurado en 1988, pionero 
en el sector, con una superficie de almacenaje de 
38.000 metros cuadrados.

El e-commerce  
es siempre la extensión 
del punto de venta  
de la empresa
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puntos de venta por parte de Grupo 
Electro Stocks no está dentro de su 
estrategia, pero si ven una oportuni-
dad que se presenta por distintas cir-
cunstancias la valorarán.
En este contexto, Grupo Electro 
Stocks ha sido tradicionalmente muy 
fuerte en Cataluña y esta circunstan-
cia se ha ido equilibrando. Josep Fi-
gueras aclara que hace diez años 
Cataluña suponía el 60% de la factu-
ración de la empresa, cuando en la 
actualidad solo representa un tercio. 
“Esto no se debe a que las ventas ha-
yan bajado en Cataluña sino porque 
hemos sido capaces de aumentar el 
negocio en otras áreas como Levan-
te, Andalucía y Galicia; además, des-
de hace dos años también estamos 
poniendo el foco e incrementando las 
ventas en la zona centro, en la Comu-
nidad de Madrid. Creemos que una 
organización de nuestras caracterís-
ticas debe tener un mayor peso es-
pecífico en Madrid, donde tenemos 

“nos permite contar con un balance 
saneado sin deuda a largo, un he-
cho privilegiado que pocas empre-
sas en nuestro sector tienen”.
Además, recalca, ello ha fortaleci-
do su posición, “transmitiendo con-
fianza y estabilidad al conjunto del 
mercado, en un entorno donde se 
ha producido el cierre de numero-
sas empresas por apalancamien-
to excesivo en los últimos años, que 
han generado mucha deuda en fa-
bricantes”, añade Vilella. Confianza, 
estabilidad e imagen financiera po-
sitiva de la empresa son beneficios 
derivados de esta apuesta de Apax 
Partners, que, además, “nos abre la 
oportunidad de poder abordar nue-
vos proyectos”, si bien en estos mo-
mentos la empresa no se ha plan-
tea ninguna adquisición, “lo cual no 
quiere decir que no sea descarta-
ble”, matiza. En este sentido, Ricard 
Vilella quiere aclarar que la aper-
tura o puesta en marcha de nuevos 

5 �Josep Figueras opina que debería haber una 
reestructuración de puntos de venta en el sector 
de la distribución en España.
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hace una analogía con lo ocurrido 
en el sector de instalaciones, donde 
grandes instaladoras cesaban en su 
actividad y con su cierre daban lugar a 
la creación de empresas más peque-
ñas e incluso a la actividad de autó-
nomos.
“La tendencia, como ocurre en otros 
países de Europa, es caminar hacia 
una distribución rentable y con pun-
tos de venta relativamente grandes”, 
subraya. El aspecto diferencial de Es-
paña es que la densidad de puntos 
de venta siempre ha sido muy ele-
vada, “algo que no pasa en el resto 
de Europa, como en Francia, Alema-
nia Gran Bretaña, donde los puntos 
de venta son de gran tamaño y con 
una infraestructura potente. En nues-
tro país, un centro con un equipo de 
siete personas es factible, pero en 
un país como Francia sería imposible 
probablemente”. 
“En mi opinión, debe haber una rees-
tructuración de puntos de venta. En 
nuestro caso, por ejemplo, en la Co-
munidad de Madrid hemos realizado 
una fusión de dos centros: Leganés 
y Getafe”; ambos eran dos estable-
cimientos distantes solo 15 kilóme-
tros, por lo que la empresa decidió 
unir los dos equipos en uno solo en 
Leganés para optimizar recursos y ra-
cionalizar costes, conformando un 
gran equipo de casi 40 personas pa-
ra dar cobertura y el mejor servicio a 
los clientes. “Para nosotros el futuro 
de la distribución se dirige a contar 
con puntos de venta grandes, prepa-

recorrido para crecer”. Dicho esto, 
“nuestro objetivo nunca ha sido po-
ner chinchetas en el mapa”, detalla.
Por otro lado, tanto Ricard Vilella co-
mo Josep Figueras estiman que el 
mercado crecerá en 2017 en el entor-
no del 3-5%, “gracias principalmen-
te a la estabilidad política en nuestro 
país” que se ha producido tras la for-
mación de Gobierno; esto va a per-
mitir que proyectos, inversiones del 
sector privado y del ámbito industrial 
que estaban paralizados empiecen a 
desbloquearse y a llevarse a cabo a lo 
largo de 2017.

Reestructuración del sector  
de la distribución
El canal de la distribución está ex-
perimentando un proceso contra-
dictorio: por un lado, se cierran pun-
tos de venta, pero por otro algunas 
compañías se han lanzado a abrir 
delegaciones en varias regiones. 
Analizando esta tendencia, “desde 
nuestra óptica, sorprende esta evo-
lución”, señala Figueras, quien con-
sidera lo que está pasando en el 
sector de la distribución será moti-
vo de estudio en escuelas de nego-
cios en diez años. A pesar de esta 
evolución, “creo que, tras esta ava-
lancha, el sector se estabilizará, ya 
que el mercado no ofrece negocio 
para que haya un exceso de puntos 
de venta como existe en estos mo-
mentos”.
Salvando las distancias, el director de 
marketing de Grupo Electro Stocks 

La evolución  
de las ventas nos dice 
que cada año hemos 
ganado cuota  
de mercado

Datos de Electro FORUM Madrid 2017

• �Fecha: 23 de marzo de 2017.
• �Lugar de celebración: Hotel Marriott  

Auditorium de Madrid.
• �Quinta edición.
• �Más de 70 empresa expositoras.
• �40 ponencias repartidas en cuatro salas.
• �Previsión de asistentes: 3.000 profesionales.
• �Asociaciones colaboradoras: AMIITEL y AGREMIA.
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la compañía va a acometer una serie 
de jornadas técnicas en las que se ha-
blará sobre la transformación digital 
de las empresas instaladoras, “para 
aportarles información y orientación 
acerca de los retos futuros en este 
sentido”.
Por otro lado, “el soporte técnico es 
una obligación para el distribuidor”, 
ya que la evolución del papel del dis-
tribuidor ha trascendido el rol origi-
nal de almacén y stock, como inter-
mediario entre la producción y el 
consumo, pasando a cubrir también 
parcelas de asesoramiento del clien-
te y el soporte técnico, ayuda cuali-
ficada en gestión y montaje de pro-
yectos en distintos ámbitos como 
industria, protección eléctrica, auto-
matización, iluminación, climatiza-
ción, etc. Para estas tareas, “es im-
portantísimo contar con equipos 
especializados ya que el cliente los 
necesita; cubrimos con esta apuesta 
las carencias del fabricante”.

Una empresa cercana al cliente
Para concluir la conversación, Ri-
card Vilella resalta que “Grupo Elec-
tro Stocks es una empresa proactiva, 
dinámica, en vanguardia, próxima al 
cliente y obsesionada por desarrollar 
el mercado”.
Para Josep Figueras, “lo más impor-
tante es que el cliente nos vea cerca-
nos, que perciba que estamos a su lado 
cuando nos reclama en cuestiones téc-
nicas, de logística, de suministro y ca-
pacidad financiera; en suma, en todo lo 
que necesita en su labor diaria. Nuestra 
empresa se ha convertido en un com-
pañero de viaje que ayuda a los clien-
tes, con el objetivo final de crecer con 
ellos”. El cliente es pues el eje central 
sobre el que gira la actividad de Grupo 
Electro Stocks; así que “nuestro objeti-
vo es continuar con la labor desarrolla-
da en 2016, donde nos hemos concen-
trado en el cliente y en el negocio, con 
resultados muy positivos”.  

Miguel Ángel Jiménez

rados para dar una respuesta eficaz 
al cliente y cubrir distintas áreas: ven-
ta presencial, venta al cliente a tra-
vés de la red comercial y parte de los 
pedidos a través de la plataforma de 
comercio electrónico”.

Digitalización y formación
La digitalización es uno de los aspec-
tos clave en la evolución del sector 
de material eléctrico en su conjunto. 
“Venimos hablando de este proceso 
de digitalización desde hace tiempo, 
pero creo que tendrá que eclosionar 
en cinco años”. El canal digital crece-
rá como alternativa a los medios con-
vencionales de pasar pedidos (otras 
vías como el fax, el teléfono o correo 
electrónico), sobre todo “porque se 
mejora la productividad de las em-
presas, tanto de la distribución como 
de los instaladores, nuestros clientes, 
sin renunciar por ello a la labor de los 
equipos comerciales”.
Josep Figueras pone de relieve que “el 
e-commerce es siempre la extensión 
del punto de venta de la empresa”, no 
algo aparte. “Indudablemente, el canal 
electrónico va a ir a más y servirá para 
optimizar la operativa de las empresas 
para dedicarnos a otras cosas centrales 
del negocio, como la asesoría técnica y 
el soporte comercial”, añade.
En esta línea, la formación y el aseso-
ramiento técnico son actividades que 
desarrolla Grupo Electro Stocks “pa-
ra mejorar la cualificación del cliente 
y que así genere más ventas”. Figue-
ras detalla que el instalador es un co-
lectivo muy tradicional en su dinámi-
ca diaria, por ello,  “dentro de nuestro 
compromiso con el sector eléctrico, 
queremos favorecer y ayudar al ins-
talador para que conozca las nuevas 
herramientas, en especial las digita-
les”. Por este motivo, la compañía lle-
vó a cabo un ciclo de seminarios so-
bre gestión y eficiencia empresarial, a 
caballo entre 2015 y 2016, donde en-
tre otros temas abordó los canales di-
gitales, y a los que asistieron más de 
1.900 profesionales; además, en 2017 

ENTREV ISTA

La compañía 
acometerá en 2017 
una serie de jornadas 
en las que se hablará 
sobre la transformación 
digital de las empresas 
instaladoras

Números de  
Grupo Electro Stocks

• �Plantilla: más de 700 trabajado-
res.

• �Red de 60 puntos de venta.
• �Superficie comercial de 166.000 

metros cuadrados.
• �Más de 25.000 clientes repartidos 

por todo el territorio nacional.
• �Facturación en 2016: 207,6 millo-

nes de euros.
• �Crecimiento del 8% en 2016.




