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L’afluéncia als sﬁpf;rs de Caprabo que van regalar vals de descompte per I'import

DISTRIBUCIO

complet de la compra es va triplicar, segons estimacions de ’empresa. capraso

Caprabo inverteix cinc
milions a regalar compres

La companyia vol promocionar el nou model de stper

La cadenade distribucio Caprabo
regalauna comprade finsa100 eu-
ros a uns 100.000 clients. L’accid
serveix per promocionar el nou
model de stipersi costarauns cinc
milions ala companyia.

DANI SANCHEZ UGART

BARCELONA. Caprabo esta en un
procés de canvi profund. L'empresa
de distribucio ha decidit presentar
batalla en tots els fronts al lider del
sector, Mercadona, i ho hafetapos-
tant per un model diferent, que do-
na molta importancia a la varietat
de I'assortiment i als productes
frescos, alavegada que es compro-
meten a, com a minim, igualar en
preus el seu competidor valencia.
Lacompanyiad’arrel catalana, in-
tegradadinsdel grup basc Eroski, es-
ta duent a terme una renovacio pro-
fundadels seus stiipersenlaqual pre-
veuinvertir 80milions d’euros finsal
2016. Per assegurar-se que els seus
clients coneixen el nou concepte de
botiga, els responsables de 'empresa
han apostat per una estratégia de

marqueting agressiva. Aquest cap de
setmana van regalar unes 100.000
compres als seus clients (els que te-
nen targeta de fidelitzacid) en més
d'unavintena de supers de Barcelo-
na, en una accio que ha suposat una
inversio de gairebé cinc milions d’eu-
ros, segons explicaal’ARA el director
general de Caprabo, Alberto Ojinaga.

80% de bescanvi

Cada client va rebre vals descomp-
tede 10 euros pel valor total de la se-
va compra, fins a un maxim de 100
euros. Podran gastar aquests diners
durant els tres mesos vinents, amb
unval per compra (d'un import mi-
nim de 30 euros). Tot i aquestes li-
mitacions, segons Ojinaga, el per-
centatge dus d’aquests vals supera
el 80%. Aquest cap de setmana han
dut a terme l’accid en 22 stpers de
Barcelona, pero durant els set caps
de setmana anteriors ho van fer en
una cinquantena d’establiments
més de Catalunya.

L’objectiu d’aquesta accid és
“atreure nous clients”, segons expli-
ca Ojinaga. Amb aixo, Caprabo, que

Estratégia
L'empresa
manté
laguerra
depreusa
Mercadona

tancara I'exercici economic del
2013 millorant la facturacio del
2012, espera recuperar els cinc
milions d’euros d’inversid. Els
nous supermercats de Caprabo
destinen més espai als frescos,
que ara son al’entrada de 'esta-
bliment.A més, han incrementat
el nombre de referéncies en un
15%. Aquesta estrategia d’afegir
més marques i productes és la
contraria que segueix Mercado-
na, que aposta per reduir referén-
cies en favor de la marca blanca
per estalviar costos de distribu-
cid i estocatge.

Perdtotiladiferenciad’estra-
tegia, Caprabo, que ha perdut
quotaen els ultims anys en favor
de I'empresa valenciana presidi-
da per Juan Roig, manté actiu el
comparador de preus estrenat al
setembre que torna la diferéncia
de manera automatica entre el ti-
quet de compra a Mercadonaia
Caprabo als seus clients amb tar-
geta de fidelitzacio.

L'éxit dels supers ‘low cost’

I és que el model de “sempre
preus baixos” de Mercadona se-
gueix imparable. Segons un estu-
di publicat aquesta setmana per
Kantar Worldpanel, la quota de
mercat de la companyia va créi-
xerun 6,2% al’Estat el 2013, fins
al 22,3%. Aixo0 la va consolidar
com a lider indiscutible, amb el
triple de quota que el seu perse-
guidor immediat, Dia, que con-
trolael 7,8% del mercat.

L’estudi constata que els su-
pers low cost estan enun moment
de creixement molt considera-
ble.De fet, Mercadona, DiaiLidl,
els tres distribuidors que Kantar
engloba dins de la categoria de
preus baixos, son els inics del top
ten de stipers que van augmentar
quotade mercat. A l'altre extrem,
Eroski Hiper va ser el canal que
més quota de mercat va perdre.
Caprabo va tancar aquest top ten,
amb una quota de mercat de
1'1,3%, idéntica ala del 2012,

Totiaixi, ladirectorade retail
de Kantar, Susana Magdaleno,
consideraque “un focus excessiu
en el preu provoca desafeccio,
erosiona els marges i contreu el
mercat, 0 sigui que cal trobar un
element diferenciador que recu-
peri atraccio”.

Els nous supers son I'aposta
de Caprabo per buscar aquesta
diferenciacio. Ara seran els con-
sumidors els que decidiran si
I'han encertat. s



