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De un diffcil 201 a...
Un 2012
incierto

¢Cudl ha sido el balance del mercado de gran
consumo en Espafia en 20117 éQue factores
han afectado a la evolucion del sector vy al
comportamiento del consumidor? ¢Qué
perspectivas nos ofrece el presente ejercicio?
Luis Simoes, director general de Kantar
Worldpanel Iberia, respondi¢ a estas cuestiones
en la Jornada “Perspectivas 2012 y estrategias
para una nueva era", organizada por AECOC.
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De “caético” calificé Luis
Simoes, director general de

tenido evoluciones dispares:

anual del 3%.

el impulso decrece.

Kantar Worldpanel Iberia, el afio
2011 después de los fendmenos
financieros y politicos que poco se
podian prever y que han generado
un entorno de una incertidumbre
casi sin precedentes. En ese con-
texto, sin embargo, los diferentes
mercados de gran consumo han

 El crecimiento global de bienes
de consumo ha sido de un 2%
en valor, si bien influenciado
principalmente por una inflacién

= Por sectores, alimentacion,
drogueria y telefonia maévil se
mantienen estables, textily
perfumeria crecen ligeramente
por encima del 1%, mientras gue

» También las compras en vo-
lumen -un reflejo mas fiel del
comportamiento del consumidor
sin tener en cuenta el efecto de
los precios- han crecido ligera-
mente un 0,6%, siendo especial-
mente dinamicos los sectores
de droguerfa (+3,2%) y baby
(+2,5%).

Estos resultados, segun el directi-
vo, estdn en linea con lo gue pasa
en Reino Unido, Italia y Francia,
pero no asi en Alemania. Pese a
que su economia en 2011 ha tenido
un buen comportamiento, los cam-
bios demograficos que se estan
produciendo (menos poblacién y
hogares cada vez mas pequefios),
junto a una reduccion de la fre-
cuencia de compra y consiguiente
menor consumo de productos de
impulso- han derivado en un con-
sumo negativo en volumen.

El consumidor.
En 2011 se ha
relajado. La tasa
de ahorro ha
pasado del 18%
en 2010 al 12,8%
en 2011,

J

LAS CLAVES

DEL GRAN CONSUMO
(KANTAR WORLDPANEL)

» El mercado ha crecido un
0,6% en volumen y un 2%
en valor en 2011.

+ Por sectores, alimentacion,
drogueria y telefonia mévil
se mantienen estables,
textil y perfumeria crecen
ligeramente por encima del
1%, v el impulso decrece.

» La cuota de mercado de la
MDD alcanza el 32,2%.

> 3 factores han influido en
el mercado: la inflacidn, el
buen comportamiento del
hipermercado y la con-
tencién en la compra de
productos frescos.

» Las perspectivas para 2012
apuntan a una evolucién
algo inferior a la de este
afio, aunque positiva.




No obstante, a pesar de una si-
tuacién compleja que va mas alla
de nuestras fronteras, el directi-
vo vislumbra una buena noticia
para el sector: "el consumidor se
ha relajado”, o mas bien, "se ha
resignado al entorno y ha decidido
seguir su vida"”. Asi que si en el pe-
riodo 2009-2010 la tasa de ahorro
alcanzo el 18% de la renta dispo-
nible de las familias, en 2011 ésta
ha bajado al 12,8%, acercandose al
nivel minimo desde gue comenzd
la crisis.

Y esto se traduce en que después de
dos afios con una continua reduc-
cién del gasto por persona (-5,1% en
2009, y -1,6% en 2010), en 2011 ha
vuelto a crecer en un 1%.

El gran consumo en 2011

La consultora identifica tres facto-
res que han marcado el gran con-
sumo en 2011: la inflacién, el buen
comportamiento del hipermercado,
apadrinado por Carrefour, y la con-
tencidon en la compra de productos
frescaos.

La inflacidn
Para Simoes este factor es "el que
mds castiga al territorio del valor”
y el que mas afecta al comporta-
miento del consumidor -“mucho
mds que la macroeconomia”,
explica-. En este sentido, ante la
subida de los precios la reaccion
del consumidor ha sido aceptarla
sdlo parcialmente. Es decir, que
el precio pagado ha sido inferior
a la inflacién real (downtrading),
como consecuencia de comprar
variedades mas haratas. Y resalta
que este no es un fendmeno que
se esté produciendo Gnicamente
en Espafia, sino en la mayoria de
los paises de Europa, salvo Francia,
Holanda y China.

En este contexto, el directivo
resalté que “la MDD continda
imparable” y que sélo las opcio-
nes de precio consiguen crecer.
Concretamente, en un afio la cuota
de mercado de la MDD ha pasado
del 31% al 32,2%. A esto se afiade
que los distribuidores han reper-
cutido en sus marcas propias algo
menos la inflacién (un 0,8%) que
las marcas de fabricante (1%), en

= La Jornada “Perspectivas 2012 y estrategias para una
nueva era", organizada por AECOC, reunié a mas de 30
directivos de empresas de fabricacién y distribucion.

un esfuerzo extraordinario por no
trasladar al consumidor el coste
total de las subidas de precios de
las materias primas, "y esto se ha
visto recompensado".

Otra forma de hacer downtrading
a tener en cuenta, segln Simoes,
es el canal precio (cadenas de
descuento + Mercadona, por su
fuerte posicionamiento en precio),
que toma ventaja en detrimento
del canal tradicional y especialis-
ta (tiendas de barrio, carnicerias,
fruterfas...). El primero crece en un
afio casi dos puntos, alcanzando
una cuota del 30,7%, y el segundo
decrece casi uno, situandose en el
32,5%. Siguiendo la tendencia de
estos canales en los Ultimos afios,
para Simoes “probablemente este
sea el Ultimo afio que el canal es-
pecialista sea el lider en Espafia”.

= Carrefour

Segun el director general de Kan-
tar Worldpanel, la buena campafa
de verano que ha realizado Carre-
four este afio ha frenado el declive
del hiper, que consigue mantener
su cuota de mercado en un 14,7%
tras afios de decrecimientos.

En estas cifras también juega

su papel la apuesta y desarrollo
de Carrefour Planet, el nuevo
concepto comercial basado en

el precio y en el canal multies-
pecialista, gue ha contribuido al
éxito del distribuidor, con s6lo 37
establecimientos. Esta nueva for-
mula, junto con las promociones
impactantes que han conseguido
generar mas trafico, han reverti-
do en una mejora de su cuota de
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mercado, ademads de consequir
256.000 nuevos compradores y
un aumento de 13 euros por cada
ticket de compra.

- Los frescos

Para Simoes, el sector de frescos
ha sido uno de los mas castigados
por la crisis. Estos productos su-
ponen un 47% del gasto de los ho-
gares, y durante la primera parte
del afio fue “la principal medida de
ajuste presupuestario del consu-
midor”, que los datos de la consul-
tora traducen en una reduccién de
las ventas del 0,9% en volumen.

Por su peso en la cesta global,
cualquier cambio de habitos en
estas compras repercute enorme-
mente en el desarrollo del sector,

vy en este sentido un factor deter-
minante es que, por primera vez

en 2011, la cuota de mercado de la

distribucién moderna ha superado
a la del especialista en estas com-
pras (50,6% distribuciéon moderna
versus 49,4% el tradicional/espe-
cialista). Y es que, seglin la consul-
tora, el hecho de comprar en estos
canales implica una reduccion de
la cesta de la compra, que aunado
a una mejor gestion de la despen-
sa, se ha traducido en un descen-
so de las compras de frescos del
0,5%.

Predicciones 2012

Teniendo en cuenta la evolucion de
201 vy las dificultades gue presenta
el 2012, para Luis Simoes, “el gran

consumo crecerd poco”. En cuanto
a la evolucién en volumen por sec-
tores, la consultora prevé que:

La evolucién del sector textil (que
viene de un crecimiento del 2%)
se estancara en torno al 0%.

» Los productos de impulso mos-
trardn una evolucidn ligeramen-
te negativa de un -0,6%.

» Las ventas de productos de be-

lleza también seran negativas.

» La alimentacion tendra un
crecimiento plano en volumen
del 0,1%.

» La droguerfa, tras un creci-
miento del 3,5% en 2011, este
afio sélo crecerd un 0,6%.

Aungue positivas, las expectati-
vas para este afio apuntan hacia
una evolucién inferior al 0,6%
gue ha tenido el 2011 en su con-
junto.
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DELICIOSAS Y
CRUJIENTES
TODO EL ANO
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Di adiés a vender manzanas sabrosas solo en otofio y en invierno. Gracias a nuestro exclusivo
método de almacenamiento totalmente natural, las manzanas Val Venosta conservan todo
su delicioso sabor y su crujiente textura incluso fuera de temporada. Ya puedes ofrecer a tus
clientes una manzana exquisita y avalada por una gran marca durante todo el afio.




