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La crisis complica a Froski la
rentabilizacion de Caprabo

Distribucion -+ El grupo tendra un crecimiento escaso hasta 2012
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rpozo(@neg-ocio.com

Por regla general, el alimento
aprovecha al comensal. Pero
en el caso de la compra de Ca-
prabo por Eroski, al grupo vas-
co le esta costando digerir la ca-
dena catalana, y ésta esta sien-
do la principal beneficiada de
la integracion, especialmente
en cuota de mercado.

El presidente de Eroski, Cons-
tan Dacosta, participo ayer en
un foro organizado por Esade,
en el que afirma que la crisis ha
ralentizado la rentabilidad de la
compra del 75% de Caprabo,
aunque reitero estar satisfecho
con una operacion que se inte-
£ra en un proyecto empresarial
indefinido y que no busca la
rentabilidad en dos o tres afios.

Dacosta recordd que cuando
se planted la compra de Capra-
bo, llevada a cabo en 2007, por
fortuna no se contaba con la cri-
sis econdmica actual, a la que
califica como “un desmorona-
miento econémico gigantesco
e inesperado”, porque quizds
no se hubiera producido la ad-
quisicion.

Mantener la cuota

No obstante, la caida del con-
sumo ha dificultado la inte-
gracion de la cadena catalana,
al igual que otras operaciones,
ya que cuesta mas rentabilizar
las operaciones recientes: la ali-
mentacion es un sector menos
ciclico, pero no inmune, segin
Dacosta. En cualquier caso, el
presidente de Eroski confia en
que el proceso no se alargue de-
masiado: el plan estratégico del
grupo contempla que la situa-
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18%

de la facturacion de Eroski

B Esloquerepresenta Ca-
prabo en las cuentas del gru-
povasco. Laintegracionle
ha servido ala cadena cata-
lana para recuperar su cuota
demercado (4,5%) y a Eroski,
parapasar al13,5% en Cata-
lufia: por encima de su cuota
nacional (12%).

/

cién econdmica no se habrd re-
cuperado hasta 2012 y que el
crecimiento sera escaso.

Segn Dacosta, el grupo Eros-
ki ha ganado cuota de mercado
en Catalufia y ahora se sitdia en
un 13,5%. En el resto del pais
mantiene una cuota que ronda
el12%. Por su parte, la evolucion
de la marca propia ha pasado
del 13% al18%. La cadena catalana
ha resultado mas beneficiada
desde su entrada en la Coopera-
tiva Mondragon, ya que recupe-
ro el 4,5% de cuota de mercado
que llevaba perdiendo desde
hacia afios. Eroski facturé en
2008 un total de 9.000 millo-
nes de euros. Actualmente, Ca-
prabo representa el 18% de la fac-
turacion de Eroski.

El principal problema con el
que se ha encontrado Eroski, al
igual que otras cadenas de dis-
tribucién, ha sido que los con-
sumidores se guian mucho
mas por el precio. La ventaja
para Eroski ha sido que su mar-
ca propia ha pasado del 30% al
38% de cuota.

Encuantoa 2009, Dacosta pre-
firio esperar a conocer el com-
portamiento del segundo se-
mestre, pero sefald que no esta
descontento con los resultados
obtenidos hasta ahora, ya que
Eroski ha mantenido la cuota
de mercado, si bien con un
“gran sacrificio” en margenes
de distribucion, inferiores al 2%
03%en que solian estar antes de
empezar la crisis. %



