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El Hipermercadismo y su cuota en ¢l Mercado Local 4

OBJETIVO:

Este trabajo tiene el propdsito de analizar a través de un acabado estudio
bibliografico, la posibilidad de que el mercado local tenga capacidad de absorber
paulatinamente el ingreso de los minoristas grandes, clarificando el nuevo comportamiento
de los consumidores ante el establecimiento de dichos hipermercados.

La informacién relevada se realiza a los agentes econémicos involucrados en Rio
Cuarto.

Podemos llegar a la conclusidén que se compite adaptandose a los cambios o se
desaparece, teniendo en cuenta que la cantidad de consumidores permanecera sin

variacion.
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“EL HIPERMERCADISMO Y SU CUOTA EN EL
MERCADO LOCAL”

INTRODUCCION

En los ultimos afios han sido notables los cambios que se han experimentado en la
comercializacion minorista de productos de consumo masivo. Entre estos fenémenos el del
hipermercadismo es, sin duda, el que despierta mayor interés, desde el punto de vista
economico. Es que desde la economia llama la atencion la extraordinaria dimension
cuantitativa que esta adquiriendo este proceso, en cuanto a instalacion de nuevas bocas,
volimenes de ventas, y niveles de concentracion.

Este fenomeno que llevé a los paises europeos 25 afios, en Argentina ha alcanzado
mayor intensidad en apenas un quinquenio; por lo que la magnitud de sus efectos se
agudiza notablemente.

Sin duda la Ciudad de Rio Cuarto no es ajena a estos cambios estructurales en los
niveles de comercializacion, ni al impacto social en su conjunto. Todo esto excede a un
mero hecho puntual y se extiende a diversas transformaciones de la comunidad en su
totalidad.

De alli la temética de este trabajo que para nuestra Ciudad es inédito, el cual decidi
iniciar con una entrevista personal solicitada al Dr. Juan Carlos Angulo, duefio de la
cadena de Hipermercados Vea, como para tener un panorama claro de la situacion que se
planteaba con la radicacion de este primer hipermercado en la Ciudad de Rio Cuarto y la
zona de influencia, ya que el Doctor contaba con experiencias anteriores, vividas en otras

ciudades de la Republica Argentina, en donde habian abierto otras sucursales.
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El Hipermercadismo y su cuota en el Mercado Local 6

Con la instalacion de otros hipermercados, me pareciéo importante hacer una ubicacioén
geografica de los mismos en nuestra Ciudad y enunciar los slogam con los que trataban de
incorporarse a la gente a través de su publicidad.

Una vez instalados los Hiper, me plantee el siguiente interrogante “Se producen cambios
con la radicacién de los Hipermercados?

Luego hice incapié en cudl es el campo real que involucra la ética empresarial.
Seguidamente hice un anélisis de los cambios que se producen en los canales de marketing
y en los sistemas de ventas con el crecimiento de las ventas de los Hipermercados, en
relacion con la estabilidad de la demanda.

Paso seguido trate de dar respuesta al interrogante si los hiper dan buen servicio a los
clientes. Surgiendo inmediatamente la duda si el exceso de opciones crea un mundo lleno
de consumidores sofisticados.

Llego la hora de ver cual es la posicion de los consumidores y de acuerdo a ello, ver la
participacion de los supermercados en las ventas, la distribucion de ventas en Rio Cuarto,
la evolucion de la participacion de almacenes y supermercados, lo cual amerito un Anexo
en esta monografia.

También llego6 la hora de analizar que pasa con el empleo y su relacion con las ventas.

No podia quedar afuera de este trabajo la Regulacion Econémica, que provocara tantos
debates no so6lo en Rio Cuarto, sino en todo el pais.

Arribando por ultimo a las conclusiones, que con el transcurso del tiempo fueron

totalmente confirmadas.
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ENTREVISTA

En una reunion con el Dr. JUAN CARLOS ANGULO (en ese momento duefio de

la cadena de hipermercados VEA) respondia lo siguiente:
Porqué eligieron Rio Cuarto para instalar su supermercado?

Sabiamos que Rio Cuarto era una ciudad que tenia aproximadamente 150.000
habitantes y una amplia zona de influencia, aparte conociamos el movimiento pues
desempefiamos otra actividad en esta ciudad, pero hicimos un estudio de mercado,
llegando a la conclusién que haciendo bien los deberes, o sea imitando lo bueno de los
competidores, y otorgando servicios adicionales a los consumidores que hasta ese
momento no eran ofrecidos tendriamos una basta aceptacion.

Las expectativas que teniamos fueron cubiertas suficientemente, por supuesto que
cuando nuestro hiper - mediano abrié sus puertas la concurrencia fue masiva , pero las
ventas incrementaron un 15% en el mes siguiente. Debemos mencionar que la tasa de
retorno en el primer afio es enorme. Es importante destacar que los consumidores que estan
un poco alejados del hiper siguen comprando los alimentos de consumo diario ( leche ,
pan), en sus comercios mas cercanos, y que concurren los fines de semana a efectuar las
compras de los demas productos, y los consumidores de la zona de influencia lo hacen una
vez al mes.

Cuando decimos hiper - mediano nos referimos a que las ventas estan sobre los
$1.000 por m?, alli en ese punto se vencen los costos fijos.

Ante la pregunta cuantos supermercados podrian competir en nuestra ciudad,
respondié que cuando el incremento de la actividad sea muy grande surgira seguramente
una legislaciéon que la regule y entonces las cadenas existentes deberan llevar a cabo una

transformacion, por ejemplo: comprar otra de las cadenas, asociarse a otra o vender.

Como realizan el control de calidad del producto?

Especialidad en Direccion Estratégica de Empresas



El Hipermercadismo y su cuota en el Mercado Local 8

Lo realiza internamente a través de un bromatélogo .

Esta es la actividad principal que Uds. desarrollan?

Si. Tenemos otras empresas satélite: Frigorifico “CARNES HUINCA S.A. (ubicado
en Huinca Renancd); una fabrica de conserva; una AFJP Fecunda; tarjeta de crédito
NEVADA; actividad Agro - ganadera; actividad agricola en San Juan y Mendoza; marca
propia de aceite, que ocupa el tercer lugar en el mercado, elaborado en OLCA
(Berrotaran), principal proveedor de nuestro supermercado(300 tn mensuales).

De acuerdo a lo manifestado por el Dr. Juan Carlos Angulo, dia a dia crece la lucha
entre cadenas de supermercados por ocupar mas territorio y ganar una mayor porcion del
publico consumidor.

Siguiendo esta tendencia Disco S.A. una de las cadenas minoristas de alimentos
lider en la Argentina, inaugur6 una sucursal en nuestra ciudad, lo que trajo aparejado la

venta del supermercado VEA a dicha cadena.
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El Hipermercadismo y su cuota en el Mercado Local

Si la del ’80 fue
la década
de la voracidad,
la del 90 se
esta convirtiendo
en la década
de la duda
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El Hipermercadismo y su cuota en ¢l Mercado Local 10

La ciudad de Rio Cuarto cuenta en este momento con tres hipermercados instalados
a partir de dictembre de 1996 y a lo largo de 1997.
En primer lugar se instalé VEA, cuyo slogam fue: “el supermercado que quiere a la gente”,
luego llegd AMERICANOS de la mano de “una sonrisa para vivir mejor”, incorporando la

novedad de su club sonrisa; y por ultimo DISCO “sirve”.

En el siguiente plano se muestra la ubicacion de los citados hipermercados.
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El Hipermercadismo y su cuota en el Mercado Local 11

SE PRODUCEN CAMBIOS CON LA RADICACION DE LOS
HIPERMERCADOS?

El sector alimenticio es sin duda uno de los mas dinamicos y de mayor crecimiento.
Pero no mucho mas que eso es lo que esta claro acerca del negocio de los supermercados e
hipermercados.

Por lo pronto hasta sus propios limites tienen  parametros diferentes,
tradicionalmente se define al hipermercado como aquel que supera los 5.000 articulos de
venta, o aquel que necesita 1.500 metros cuadrados de superficie (segin autores de
distintos proyectos de regulacion para el sector); segin la oficina local del Programa de las
Naciones Unidas para el desarrollo, se necesitan 2.500 metros cuadrados; en tanto, la
consultora Claves Informacion Competitiva considera que son precisos 5.000 metros
cuadrados.

Tradicionalmente dedicados a la venta de alimentos y productos de limpieza y
perfumeria, en los ultimos afios han abarcado practicamente todos los renglones del
consumo hogarefio: electrodomésticos, indumentaria, jardineria, muebles, bazar, papeleria,
libros, herramientas, pinturas y autopartes tienen su espacio en las gondolas. Debido al
volumen de mercaderias que manejan y a la evolucion de los sistemas de comercializacion,
hoy son también empresas de distribucién.

El decidido vuelco del comportamiento de los consumidores hacia la modalidad
self - service, ha beneficiado a los hiper. Semejante cambio de habito - que se corresponde
con una tendencia similar en casi todo el mundo - alienta en los proximos afios un
crecimiento tan sostenido como acelerado de las grandes cadenas.

Pero junto con ese cambio se imponen otros: la concentraciéon cada vez mas
creciente de la oferta minorista, la desaparicion masiva de pequefios comercios, la
transformacion de la fisonomia - y en muchos casos de la calidad de vida - de las zonas de
influencia de los hipermercados, la modificacion de la relacion de poder entre la industria y
el comercio, y una competencia extrema que por momentos roza los limites de lo aceptable

ética y legalmente
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“Respecto de la influencia de los hipermercados en la produccion primaria ”, la
licenciada Gutman Graciela: afirmé durante 1997, que “condicionan la industria
alimenticia totalmente, a la vez que sefiald que por su gran poder de compra imponen
condiciones a la industria de la alimentacion, que para responderles tienen a su vez que
poner condiciones a la produccion primaria.

El futuro nunca fue muy promisorio para el pequefio productor y ahora menos.

En este sentido, dijo que “es importante entender estas nuevas formas de
funcionamiento, para ver cuales son los cambios tecnoldgicos y organizativos que se
avecinan, que se estan exigiendo cada vez mas a los productores primarios y que

responden a esta nueva légica”.

ETICA EN LA EMPRESA

En tiempos en que la crisis de valores parece alcanzar todos los estamentos sociales
y los muitiples campos de la vida cotidiana, resulta imposible poner en tela de juicio una
ética empresarial sin cuestionar la moral de la sociedad en su conjunto.

Seglin la perspectiva de la “unidad moral”, ;es entonces la poco “ética conducta
moral de fin de siglo la que propicia abusos en la practica de los negocios?

Varios lectores se plantean cudl es el campo real que involucra la ética empresarial.
. Se trata solo de respetar al publico, los clientes y la competencia? ;Hay una ética para
adentro y otra para afuera? Sobre este punto, Isabel Rimanoczy opina: “La ética abarca la
forma de encarar un negocio, la definicion de la estrategia, la relacion con los proveedores.
Incluye la garantia sobre el producto y el manejo financiero de la compaiiia, la filosofia
implicita en la contratacion, desarrollo y desvinculacion del personal. Comprende
decisiones de inversion, definicion de procesos internos administrativos y de produccion.
También abarca la responsabilidad social hacia la comunidad y el medio ambiente”.

Mas o menos rigurosa, la ética no se puede separar de la actividad empresaria. Para
Edgardo Abramovich - vicepresidente del Consejo Profesional de Relaciones Publicas de

la Argentina -, sin ella no es posible una gestion eficaz”.

Especialidad en Direccion Estratégica de Empresas
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El Hipermercadismo y su cuota en el Mercado Local 13

“La ética forma parte de la decision politica y de la misidn que tiene la empresa. No
se trata del objetivo a lograr sino de una linea estratégica de Accidon de la compaiiia.
Tampoco es un ingrediente cosmético. Los fines de la empresa se anuncian desde una
perspectiva ética o simplemente son negocios para algunos individuos y no para el
desarrollo de una entidad corporativa”.

La ética no puede estar disociada de la excelencia en un mercado mundial cada vez
mas integrado donde la competencia exige un comportamiento honesto en concordancia

con el accionar de los demas participantes.

BAJAN LOS PRECIOS?

Motores indiscutidos de la caida de los precios, los hipermercados fueron los unicos
protagonistas dentro de la cadena de comercializacion, que a pesar del estancamiento del
consumo, resultaron beneficiados.

Desde el punto de vista absoluto, es notorio que los hiper bajan los precios. Aunque
dentro del universo de las grandes cadenas es frecuente observar importantes diferencias
entre los precios de un mismo articulo, resulta muy dificil encontrar valores mas bajos
fuera del sector, aun cuando la comparacién se haga con el mas caro de los hipermercados.
La explicacion, casi obvia, radica en los grandes voliimenes de mercaderia que las cadenas
compran a sus proveedores, lo que les permite obtener precios mucho mds ventajosos.

Durante el primer semestre del 97, y a pesar de las rebajas registradas en los precios
de casi todas las categorias de productos que integran la canasta alimentaria basica ,los
argentinos apenas consumieron la misma cantidad de alimentos que en idéntico periodo del
afio anterior.

Salarios estancados y la permanencia de elevadas tasas de desempleo llevaron a la
gente a priorizar la variable precio, optando por segundas marcas, que suelen ser entre 15%

y 30% mas baratas que las lideres.
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CANALES DE MARKETING Y SISTEMAS DE VENTAS

El analisis de crecimiento de las ventas de los hipermercados, en relacion con la
estabilidad de la demanda, muestra que el canal gané participacién en la comercializacion
de cast todas las categorias consideradas. El proceso da como resultado una tendencia que
se verifica practicamente en todo el mundo: en la Argentina las ventas se concentran cada
vez mas en menos bocas.

Los datos permiten demostrar que compensando o no el retroceso de las ventas de
los negocios tradicionales, los supermercados e hipermercados han concentrado en sus
cajas parte importante del desplazamiento experimentado por la demanda de alimentos
basicos.

La mayor competencia generada por la introduccion de nuevos canales de
distribucion, determin6é una reduccion de los margenes de los comercios minoristas
tradicionales.

La cantidad de canales para llegar al cliente y los métodos destinados a venderle
han cambiado radicalmente en la Gltima generacion. Y esos cambios son solo el comienzo.
La cantidad de vias para llegar a nuestros clientes tiene como Unico limite nuestra
imaginacion y el uso creativo de las herramientas disponibles. Uno de los canales mas
nuevos es la industria de la distribucion mayorista, pero la determinacion de hasta qué
punto esas organizaciones son mayoristas o minoristas queda abierta al debate, aunque el
impacto que han tenido sobre las operaciones de la empresa y la naturaleza critica de los
desafios que enfrentan son indiscutibles.

“Czinkota nos dice como conocer mejor a los clientes de todo el mundo puede
contribuir al éxito en nuestro propio campo de juego.”

La utilizacion de la informacion de los datos provenientes de los listados internos
de la empresa pueden convertirse en la clave para alcanzar el éxito y la rentabilidad.

Las evidencias demuestran que las relaciones con los canales van a ser cada dia mas
importantes. Se estima que las ventas del distribuidor mayoristas van a crecer con mayor
rapidez que la economia durante toda la década de los 90. Ademas, el 76% de los

fabricantes de productos industriales (tradicionalmente considerados como usuarios de
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medios directos de distribucion) van a recurrir a intermediarios / canales para distribuir sus

productos entre los usuarios finales.

DAN BUEN SERVICIO A LOS CLIENTES?

Si bien las estadisticas reflejan un sostenido aumento del flujo de consumidores a
los hipermercados permitiendo inferir una respuesta positiva, hay algunos indicios
contradictorios.

Por ejemplo la coexistencia de perfiles comerciales diferentes entre las cadenas, lo
que lleva a concluir que hay publicos diferentes. Estan los que privilegian vender barato,
como VEA; otras que se especializan en el abastecimiento de productos frescos como
DISCO.

Otro punto a tener en cuenta es que se trata de una actividad en permanente
evolucion y en la que, acaso mas que en ninguna otra, lo que es intrinsecamente un negocio
de comercializacion de bienes lo es también cada vez mas, de oferta de servicios.

El director de Relaciones Institucionales de DISCO y presidente de la Asociacion
Latinoamericana de Supermercados (Alas), Carlos Paciarotti, entiende que “en poco
tiempo mas, todo se comprara en el hipermercado”

Los principales aspectos que tienen en cuenta los consumidores para elegir el
comercio donde abastecerse son: precios convenientes, calidad de los productos, limpieza
y orden y calidad de la atencion; siendo las principales ventajas que ofrecen los
hipermercados los precios y la variedad de oferta, en tanto la desventaja mas significativa
es la pérdida de tiempo.

Muchos consumidores valoran la libertad que el hiper los otorga para mirar y elegir
mercaderia, otros se sienten incdmodos ante la despersonalizacién que supone el sistema
de self - service y afioran la atenciéon del vendedor, que muchas veces es fuente de
asesoramiento.

“El servicio tiene un costo que se traslada al precio final; por eso DISCO es mas

caro”, opina Miguens.

Especialidad en Direccién Estratégica de Empresas



El Hipermercadismo y su cuota en el Mercado Local 16

No todos estan de acuerdo con la teoria de la segmentacion. “Lo que mas le interesa
a la gente de cualquier poder adquisitivo es el precio; porqué va a pagar mas caro lo que
puede comprar mas barato?”’, razona Dunand.

Todas las fuentes consultadas coinciden en que el desarrollo de la actividad, asi

como la creciente competencia, generaron algunos beneficios indudables para los clientes.

COMPRADORES SOFISTICADOS

El lado positivo del exceso de opciones es que ha creado un mundo lleno de
consumidores sofisticados y bien informados. La gente hoy esta mejor predispuesta para:
investigar las opciones que tiene a su disposicion, desacelerar el proceso de toma de
decisiones e insistir en hacer negocios con las empresas o vendedores que sean de su
agrado.

El resultado de estas influencias del mercado es que los productos diferenciados de
ayer son los productos comunes de hoy. En lugar de facilitar la diferenciacion, Ila
tecnologia la ha complicado.

Sin embargo, la diferenciacion es el Gnico camino para alcanzar el éxito en los
mercados actuales. La diferenciacion debe partir de la calidad, el precio o el servicio, y
son muy pocas las compaiiias que pueden sobrevivir compitiendo sobre la base del
precio. Este es un desafio al que se puede enfrentar recurriendo a la venta en cooperacion,
un sistema por el cual los vendedores crean la diferenciacion y las consiguiente ventaja
competitiva cada vez que emprenden un negocio.

Puede verse claramente la importancia creciente de una competencia basada en los
plazos al observar algunos ejemplos de cambios drasticos. Basta con explorar la forma en
la cual se compraban alimentos en el pasado y los cambios que se han ido dando en el
transcurso de los afios. Antes soliamos comprarlos en negocios de ramos generales, de alli

pasamos a los restaurantes tradicionales y finalmente a los centros de comidas rapidas.
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POSICION DE LOS CONSUMIDORES

En Argentina se ha utilizado el argumento de que los métodos mas modernos de
comercializacion mejoran la posicion de los consumidores de ingresos medios y altos,
marginando a los de menores ingresos.

Esto no se sostiene en los hechos. Debido a que las familias de menores ingresos
concentran sus gastos en alimentos con respecto a las familias de ingresos mas altos, el
diferencial de precios observado entre el negocio tradicional y el supermercado lo
capitalizan mas las familias mas pobres.

Este hecho se mantiene ain cuando se tome en cuenta en los célculos la menor
concurrencia de familias de menores ingresos a los supermercados . Por lo tanto, cualquier
limitacion al crecimiento y modernizacion de la cadena de distribucion de alimentos podria
generar pérdidas de bienestar muy importantes cuanto menor sea el nivel de ingreso.

A la hora de cargar los changuitos, los consumidores argentinos destinan un
porcentaje importante de sus gastos a satisfacer las necesidades de alimentacion.

La television por cable mostr6 una cultura globalizada. La apertura de la economia
permitié acceder gracias al desembarco de multinacionales de la alimentacion - a nuevas
categorias de productos, como los cereales para el desayuno y los congelados. Los canales
de distribucién vivieron una revolucionaria transformacién y comenzaron a ofrecer, en un
unico espacio, todo lo que podia ser necesario para cubrir las necesidades bdsicas y otras
no tanto. Racionales, practicos, refinados y exigentes, los consumidores argentinos de los
90 buscan que todo sea mas rapido, mas sencillo, mas saludable y mas barato.

La eleccion del canal en el que se realizan habitualmente las compras de productos
frescos varia de acuerdo con la ciudad.

Los cordobeses recurren a los supermercados sélo en 22,2% de los casos para
comprar la carne, en lo que respecta al consumo de verduras, frutas y pastas frescas

también recurren a los negocios de barrio.
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EVOLUCION DE LA PARTICIPACION DE LOS SUPERMERCADOS EN LAS
VENTAS

En los siguientes graficos se analiza la evolucion de la participacion de
supermercados en el total de ventas de la rama Comercio al por menor alimentos y
bebidas en marzo de 1997, en la ciudad de Rio Cuarto.

En este trabajo se consideran supermercados aquellos comercios al por menor de
alimentos y bebidas que poseen mas de cinco cajas registradoras de facturacion al publico.

La informacién recogida en las encuestas se clasifica por ramas de actividades
teniendo en cuenta el Nomenclador Internacional de Clasificacion de Actividades
Economicas (CIIU) y por tamafio de empresas segun el criterio del Grupo Mercado
Comun.

De esta forma las firmas son divididas entre: 1) Empresas Respondentes y 2)

Empresas No Respondentes Muestreadas. Luego son clasificadas en grandes, medianas,
pequefias, y microempresas. Para determinar estas categorias se utiliza un coeficiente de
tamafio obtenido por una media geométricas de los datos relevados.
Las empresas Respondentes son aquellos negocios importantes en el medio local que
inciden fuertemente con sus variaciones en el nivel econémico de la ciudad. El segundo
grupo de empresas, son seleccionadas por medio de una muestra aleatoria que toma como
marco poblacional, el Registro Municipal de la tasa que incide sobre el Comercio. la
Industria y los Servicios.

Por otra parte, las microempresas representan en la ciudad en el mes de marzo de
1997 el 98,02% del total de empresas y participan con el 46,44% de las ventas. La
participacion en el nivel de ventas de las microempresas ha caido en el 7,95% desde mayo

de 1994.

DISTRIBUCION DE VENTAS EN RiO CUARTO
ANO 1997

Grande: 11,40%
Mediana: 22,04%
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Pequefia: 20,12%
Micro: 46,44%

DISTRIBUCION DE VENTAS EN RIO
CUARTO ANO 1997

FUENTE: Encuesta para el calculo del Indice de Evolucién
Econdémica de Rio Cuarto. PIDIE. FCE. UNRC. Setiembre de 1997.

En el grafico siguiente puede observarse la pérdida de participacion de los
almacenes en el nivel de ventas, de la rama a la que pertenecen, para el periodo de tiempo

analizado.

EVOLUCION DE LA PARTICIPACION DE ALMACENES Y SUPERMERCADOS

Participacion en las ventas: afio 1996
Supermercados: 49,22%
Almacenes: 50,78%

PARTICIPACION EN LAS VENTAS
ANO 1996

49,22
50,78

FUENTE: Encuesta para el calculo del Indice de Evolucién
Econdémica de Rio Cuarto. PIDIE. FCE. UNRC. Setiembre de 1997.
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Participacion en las ventas: afio 1997
Almacenes: 44.24%
Supermercados: 55,76%

PARTICIPACION EN LAS VENTAS
ANO 1997

44,24

55,76

FUENTE: Encuesta para el calculo del Indice de
Evolucién Econémica de Rio Cuarto. PIDIE. FCE. UNRC.
Setiembre de 1997.

EL EMPLEO Y SU RELACION CON LAS VENTAS

El Dr. Roberto Aleman sostiene que “si bien los recursos naturales expanden la
economia, no proveen empleo en la medida necesaria para atender la oferta de trabajo de
las nuevas generaciones y la absorcion del desempleo, resultado de la profunda
transformacion de la economia. Para crear empleo, sirven las industrias manufactureras y
los servicios. Las necesidades de divisas de estos dos sectores, seran atendidas en el futuro
con los excedentes que generaran los recursos naturales.

Las fusiones, asociaciones y adquisiciones de empresas o paquetes de control ya
estan a la orden del dia en la industria y los servicios, proceso que seguird con renovado
vigor durante los préximos afios.

La economia en su conjunto sale beneficiada gracias a la mejora de productividad
que acompaiia ese proceso de cambio profundo en la economia.

Por lo tanto afirma que el crecimiento econdmico de los proximos afios contribuird

a reducir el elevado desempleo, ocasionado por la profunda transformaciéon econémica de
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los Ultimos afios. Otro tanto resultard de las vigorosas inversiones en marcha, que crean
nuevos empleos o los inducen para sus proveedores y clientes. Las capacitacion en curso, y
las reglas mas flexibles del trabajo también serviran para aminorar el desempleo que se
presenta actualmente como el principal problema estructural de la economia argentina”.

“La tasa de desempleo sufrié un importante aumento en la Argentina, en los ultimos
afios. Ello se debe al incremento en el porcentaje de la poblacion que desea trabajar y a la
insuficiente creacion de puestos de trabajo.

Esta insuficiente generacion de empleo se explica, en buena medida, por el alto
costo laboral que impone el Estado via la alta tributacion sobre el factor trabajo y por la
existencia de regulaciones muchas veces costosas para las empresas, sin que ello redunde
en un mayor beneficio para el trabajador”.

Ubicandonos en la ciudad de Rio Cuarto, y teniendo en cuenta las ventas al por
menor y ocupacion en el sector de alimentos y bebidas -1996-, la mayor productividad se
encuentra en el sistema de ventas a través de supermercados, ya que de un total de ventas
en el sector de $86.073.563, los supermercados generan $51.809.102, representando una
participacion relativa del 60%, realizandolo con el 20% de los ocupados.

Las ventas por ocupado asciende a $127.924 en los supermercados.

Si tenemos en cuenta que la poblacion de Rio Cuarto, es de aproximadamente
147.000 personas, la poblacién economicamente activa seria de 63.063 personas, de los
cuales estarian ocupados 51.450.

De los 51.450 ocupados, 5.881 desempeiian sus actividades en ventas al por menor,
el sector alimenticio ocupa 1.998 personas, o sea el 3,9% de los ocupados,
correspondiéndole el 0,7% a los supermercados con 405 individuos, pero que generan un
12% de las ventas totales, mientras que el 3,9% del sector alimentos refleja el 20% de las
ventas totales minoristas.

Teniendo en cuenta el nimero de habitantes de la ciudad de Rio Cuarto y el numero
de establecimientos, podemos determinar la frecuencia de supermercados, lo que

determinaria la existencia de una boca cada 11.308 habitantes.
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El sistema de empleo creado por los hipermercados radicados en nuestra ciudad ha
sido en un 90% a través de contrataciones, del tipo “promovidas” y “a prueba” con salarios
minimos de convenio para las categorias involucradas.

Dentro de las “promovidas” se adopta el contrato de “aprendizaje”, por el que se
permite contratar personas que oscilen entre los 14 y los 25 afios, con exencioén de aportes
y contribuciones. El tiempo de contratacion no puede ser inferior a tres meses, ni superior
a los veinticuatro; sin preaviso, ni indemnizaciéon por parte del empleado al finalizar el
contrato.

Analizando los contratos “a prueba”, se toma al personal por un periodo a prueba
de tres meses, pudiendo extenderse a seis por convenio colectivo de trabajo. Ambas partes
pueden extinguir la relacion durante este periodo sin causa y sin derecho a indemnizacion
alguna.

Se han generado en Rio Cuarto 200 puestos de trabajo del modo “a prueba” y otros
110 del tipo “aprendizaje”, pero existiendo alto grado de esmero y dedicacion para la
conservacion de los mismos.

El establecimiento de estos hiper ha sido positivo, generando una totalidad de
puestos de trabajo de 650 entre ocupados directos e indirectos, lo que representa un 5,5%

del nivel de desocupados existentes.

REGULACION ECONOMICA

Los principales motivos por los que se suele reclamar el establecimiento de
restricciones a la actividad de los supermercados tiene un carécter proteccionista: preservar
a los comercios tradicionales de la competencia y evitar la caida del empleo en el sector.

En la Argentina se han presentado recientemente dos proyectos legislativos, uno del
Poder Ejecutivo de la Provincia de Buenos Aires en la respectiva Legislatura, y otro de un
conjunto de diputados radicales en el Congreso de la Nacidn, que apunta a establecer un
marco regulatorio especifico a los grandes comercios.

En ambos casos, el objetivo principal de estas politicas consiste en proteger la

actividad de los comercios tradicionales y evitar la caida del empleo en el sector.
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A pesar de la similitud de objetivos, existen marcadas diferencias entre ambos
proyectos. Mientras el de la Provincia de Buenos Aires concentra su regulacién en
restricciones a la habilitacion de los grandes comercios en el territorio bonaerense, el
proyecto radical restringe la habilitacion, limita los horarios de apertura y establece
gravamenes progresivos en funcion de la superficie de los establecimientos, intentando
ademas unificar el marco normativo para todo el pais.

Un ordenamiento de la radicacion y de la expansion de las grandes cadenas
comerciales, tendria como efecto posibilitar una adecuacion paulatina del resto del espectro

comercial.

CONCLUSIONES

En su momento el objetivo primordial era ‘’cerrar ” la venta y los consumidores
constituian un blanco fijo

En los afios 90 se dio vuelta el escenario. La oferta de bienes y servicios se
multiplicé y a niveles similares de calidad y precio, el cliente empez6 a ejercer el poder de
elegir la empresa que mejor colmara sus expectativas. Y dar la espalda a la que no supo
satisfacerlo.

Esta realidad se acentua en el sector terciario de la economia.

Como todos sabemos la globalizacion de los mercados obviamente ha afectado a las
empresas del pais, que han debido realizar una profunda reestructuracion para adaptarse a
mercados cada vez mas competitivos y al ingreso de nuevos competidores.

La estabilidad econémica de los wltimos afios, es un factor interesante para lograr
atraer inversiones importantes.

También se observa que empresas de primer nivel que han crecido en otros
sectores, estan invirtiendo en el sector alimenticio.

Paralelamente a este proceso de inversiones y adquisiciones en diferentes sectores,
en el sector supermercadista también grandes cadenas han realizado compras que nos

permite aventurar que la competencia en los préximos afios sera cada vez mas dura.
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Estos movimientos forman parte de estrategias para continuar creciendo y
desarrollandonos, en un mercado como el Argentino que todavia presenta importantes
oportunidades para expandirse.

Todo esto provocd reduccion en los margenes de rentabilidad, por lo que en el
corto plazo importantes inversiones de las grandes cadenas se realizaron en el interior del
pais, buscando posicionarse en mercados que ofrecen muchas posibilidades de desarrollo.

En el marco de las Jornadas Regionales del Supermercadismo Argentino,
proveedores y supermercadistas, los empresarios supermercadistas y miembros de la CAS,
sefialaron que “es el mercado quien va ha decidir hacia donde nos dirigimos, y que por
ello cualquier regulacion que se quiera imponer, solo terminara perjudicando al sector”

A su vez, todos en el mercado estan pidiendo que se establezcan reglas claras y
justas , para de esa manera poder competir en igualdad de condiciones.

Cuando piden estas condiciones, también estan diciendo: no hay que vender debajo
del costo, hay que pagar los impuestos, debe desaparecer el trabajo en negro, etc.

“Ser innovadores y creativos implica lograr resultados diferentes a los de la
competencia. Es decir es muy importante que las compaifiias logren diferenciarse de sus
competidores y fundamentalmente que los consumidores perciban dicha diferencia. Para
lograr esto, es imperioso que se quieran hacer los cambios y que la actitud mental sea
totalmente abierta”.

El ingeniero José Heinz, Director de Supermercados Americanos, sefialo: “Estoy
totalmente a favor de la libertad de comercio, pero la misma tiene limitaciones. Primero,
no vender debajo del costo. Creemos que es una politica engafiosa, ya que se le transmite a
los clientes y consumidores una imagen que no es la acertada.”

El futuro sugiere que las empresas que se aferren al modelo tradicional no estaran
con nosotros para ver los resultados en el siglo XXI.

La expansion de las grandes cadenas de comercializacion, sustituyendo al sector
tradicional se intensificara en el futuro, debido a la variedad de productos y los servicios
que se brindan al consumidor, modificando la distribucién de las ventas e

incrementandolas por la incorporacion de consumidores de la zona de influencia.
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Si nos ubicamos en la ciudad de Rio Cuarto estos hiper llegaron en momentos en
que existian cuatro supermercados, que luego de la instalacion de los mismos fueron
cerrando algunas de sus trece bocas de expendio.

La irrupcién de los hiper fue cambiando el comportamiento de los consumidores de
Rio Cuarto y la Region que tomaron como recreacion de fin de semana la visita a estos
gigantes que supieron brindarle mas servicio al consumidor con sus amplias playas de
estacionamiento, ambiente climatizado, mayor niimero de cajas, sector jardineria, sector
electrodomésticos, etc. y como principal atractivo el “precio” que ha pasado a ser tan
valorado por los habitantes de nuestro querido Imperio (afios atrds demasiado selectivo),
que parece haber ido cambiando la escala de valores respecto a esta variable, lo cual se
pone de manifiesto en la facturacion de los supermercados: Disco, Vea, y Americanos.

El avance de los hipermercados en el reparto total de la canasta fue logrado por la
comercializacion de marcas propias o el disefios de actividades promocionales.

En cuanto a la incorporacion de nuevos hiper a Rio Cuarto sera el mercado quien lo
va a decidir, y podemos llegar a la conclusion que o se compite adaptandose a los cambios
0 se desaparece.

Tomando en cuenta que VEA fue adquirido por el recién llegado DISCO y que la
cantidad de consumidores permanecera sin variacion, considero que el hipermercadismo ha
cubierto su cuota en el mercado local pues la capacidad de absorcion del ingreso de los
minoristas grandes ha llegado a su limite y en adelante deberan afianzar su liderazgo y
sino deberdn comprar, vender o fusionarse entre las sucursales de las cadenas existentes.

El municipio de Rio Cuarto tratando de paliar esta situacién, apoya a los
empresarios, productores locales y regionales para no solo mantener su posicionamiento en
el mercado, sino incrementarlo, convirtiéndolos en proveedores de todas las sucursales de
estos hipermercados.

Afamados integrantes del management no se cansan de ponderar las virtudes de
tener una “clara vision” para afianzar el liderazgo. Pero esa “vision” muchas veces
presentada como algo unidimensional, estatico, chato y generalizado, no es suficiente.

Para hacer frente a las exigencias del mafiana, esa vision tiene que ser claramente
“bifocal”. En otras palabras tiene que saber pintar un cuadro con las oportunidades que

tenemos hoy y poder discernir donde apostar las fichas de nuestro negocio de maifiana.
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ANEXO

CALCULO DEL INDICE DE EVOLUCION ECONOMICA (INEVE) PARA LA
CIUDAD DE RIO CUARTO.

Los datos utilizados para la confeccion de los graficos incorporados en la " Evolucion de la
participacion de los supermercados en las ventas", fueron obtenidos del Ineve, que
surgieron por iniciativa de la Ex Comision de Desarrollo Regional de la Ciudad de Rio
Cuarto quien solicitara, a partir del mes de junio de 1994 la elaboracién de un informe
mensual sobre el nivel de actividad econémica local. La Facultad de Ciencias Econémicas
se hizo cargo de la tarea por delegacion de la Secretaria de Extension de la Universidad
Nacional de Rio Cuarto.

Los objetivos fueron el andlisis de la Situacion Actual y los resultados esperados.

El Indice de Evolucion Econémica (INEVE) permitiria un conocimiento racional y con
fundamentacion técnica sobre el comportamiento de la actividad economica, constituyendo
un material basico para realizar analisis y estudios que deriven en recomendaciones para ¢l
desarrollo local.

La Ciudad de Rio Cuarto carecia de un Banco de Datos Econdmicos organizado en base a
series estadisticas regulares.

La inexistencia de esta base de informacion local, sin embargo, coexistia con la capacidad
de producir la informacion referida en base a los procedimientos cientificos disponibles.
La obtencidn regular del indice de evolucidon econdmica, permitira imcrementar el nivel de
conocimiento que actualmente se tiene de los sectores productivos de la Ciudad de Rio

Cuarto, generando informacidn sobre su dinamica.
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ESTRATEGIAS DE INTERVENCION

El Indice de Evolucion Econémica (INEVE) consiste en varias series estadisticas sobre
apertura y bajas de negocios, evolucién de ventas y exportaciones, medicion de empleo y
nivel de inversion clasificados por Rama y Tamafio de las unidades econémicas.

A fin de obtener la informacién se procede a realizar encuestas de actividad mensual
dirigidas a empresas. Asimismo se realiza una recopilacion de las estadisticas tributarias
municipales.

La informacidon recogida se clasifica por rama de actividad teniendo en cuenta el
Nomenclador Internacional de Clasificacion de Actividades Econémicas (CIIU).

Para obtener informacién, las empresas son ordenadas de acuerdo a su tamafio. De esta
forma las firmas son divididas entre: 1) Empresas Respondentes o Habituales y 2)
Empresas No Respondentes 0 Muestreadas. Luego son clasificadas en grandes, medianas,
pequefias y microempresas. Para determinar estas categorias se utiliza un coeficiente de
tamafio obtenido por una media geométrica de los datos relevados.

Las empresas Respondentes son aquellos negocios importantes en el medio local que
inciden fuertemente con sus variaciones en el nivel econdmico de la ciudad. El segundo
grupo de empresas, son seleccionadas por medio de una muestra aleatoria que toma como
marco poblacional el Registro Municipal de la tasa que incide sobre el Comercio, la
Industria y los Servicios.

La medicién de las variables se hace por medio de técnicas de escala y actitudes y la
clasificacion por rangos. Este tipo de medicion permite ir calculando la frecuencia
acumulativa mensual observada con los desvios estandar de cada variable y los intervalos

probabilisticos de confianza de la informacién y concluir con indicadores mensuales.

INTERPRETACION DE RESULTADOS

La informacién que se analiza corresponde a las empresas localizadas en la Ciudad de Rio

Cuarto, clasificadas en las siguientes ramas de actividad.
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1. Produccion Primaria

. Produccidn Industrial

. Construccion

. Comunicaciones

. Electricidad/Gas/Agua

. Comercio por Mayor

~l SN W kR W

. Comercio por Menor:
7.1. Alimentos y Bebidas
7.2. Textiles y Afines
7.3. Otros

8. Servicios

8.1. Servicios Financieros

8.2. Servicios no Financieros

Dado el caracter cuantitativo de la mayoria de los datos solicitados se hace necesario
detallar brevemente los criterios utilizados para procesar la informacion y elaborar los
cuadros estadisticos.

Las preguntas efectuadas hacen referencia a tres periodos de tiempo: el actual, la variacion
con respecto al mes anterior y la variacion con respecto al mismo mes del afio anterior. Lo
solicitado al empresario es, por lo tanto, una respuesta acerca de la situacion actual y su
evolucion.

En cada rama existen empresas de muy diversos tamafio, por lo que es necesario ponderar
las respuestas de cada establecimiento adoptdndose para ello el volumen de ventas
perteneciente al mismo. De esta manera los porcentajes que contienen los cuadros
estadisticos representan las opiniones empresarias, ponderadas por el volumen de actividad

medido en ventas a valores constantes.
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ANALISIS MENSUAL

JULIO DE 1997

En opinidén de los empresarios consultados las variaciones en las ventas surgidas en el mes
de julio de 1997 respecto al mes anterior y al mismo mes del afio anterior, han sido las

siguientes:

Datos expresados en porcentajes (%)

Clasificacion Ventas
Total General 1,09 (7,79)
Por rama de actividad
Rama 7.1 2,96 (34,47)
Rama 7.2 4,21 (25,16)
Rama 7.3 -3,36 (-11,34)
Por tamafio de Empresas
Micro 0,80 (5,13)
Pequetia -1,74 (3,83)
Mediana 2,40 (0,99)
Grande 3,65 (41,88)

FUENTE: Encuesta para el célculo del Indice de Evolucién
Econémica de Rio Cuarto. PIDIE. FCE. UNRC. Setiembre de 1997,

Los valores expresados entre paréntesis corresponden a variaciones anuales en porcentaje

para la variable ventas.

AGOSTO DE 1997

Las variaciones en las ventas surgidas en el mes de agosto de 1997 respecto al mes anterior

y al mismo mes del afio anterior, han sido las siguientes:
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Datos expresados en porcentajes (%)

Clasificacion Ventas
Total General -2,73 4,27)
Por rama de actividad
Rama 7.1 2,05 (42,45)
Rama 7.2 -9,82 (20,84)
Rama 7.3 -3,77  (-17,76)
Por tamafio de Empresas
Micro -6,89 (-3,73)
Pequefia -0,51 (5,03)
Mediana 1,69 (0,09
Grande 1,34 (52,23)

FUENTE: Encuesta para el céiculo del Indice de Evolucion
Econdmica de Rio Cuarto. PIDIE. FCE. UNRC. Setiembre de 1997.

Los valores expresados entre paréntesis corresponden a variaciones anuales en porcentaje

para la variable ventas.

SEPTIEMBRE DE 1997

Las variaciones en las ventas surgidas en el mes de septiembre de 1997 respecto al mes

anterior y al mismo mes del afio anterior, han sido las siguientes:
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Datos expresados en porcentajes (%)

Clasificacion Ventas
Total General 2,59 (10,65)
Por rama de actividad
Rama 7.1 3,37 (50,91)
Rama 7.2 0,28 (29,80)
Rama 7.3 1,16 (-10,41)
Por tamafio de Empresas
Micro 4,16 4,91)
Pequefia -1,00 (6,18)
Mediana 2,56 (7,86)
Grande 3,54 (51,90)

FUENTE: Encuesta para el calculo del Indice de Evolucion
Econdémica de Rio Cuarto. PIDIE. FCE. UNRC. Setiembre de 1997.

Los valores expresados entre paréntesis corresponden a variaciones anuales en porcentaje
para la variable ventas.

En la siguiente tabla se observa la evolucion mensual del indice de Evolucién Economica
de la Ciudad de Rio Cuarto de los meses de mayo, junio, julio, agosto y septiembre de
1994 y los meses de mayo, junio, julio, agosto y septiembre de 1997, siendo el mes base

para el célculo de este indice, mayo de 1994 y es con estacionalidad.
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TABLA Nro. I

(Variacion mensual en %)

MENSUAL NIVELES VARIACION %
Mayo 94 100,0

Junio 100,9 0,88
Julio 99,0 -1,86
Agosto 91,8 -7,28
Septiembre 97,0 5,65
Abril 97 90,3 -0,62
Mayo 97 89,9 -0,52
Junio 88,9 -1,00
Julio 89,9 1,09
Agosto 87,5 -2,73
Septiembre 89,7 2,59

FUENTE: Encuesta para el cilculo del Indice de Evolucién Econdmica
de Rio Cuarto. PIDIE. FCE. UNRC. Setiembre de 1997.

ANALISIS TRIMESTRAL

El indice de Evolucion Econémica registré una disminucion del 0,75% durante el tercer
trimestre de 1997 con respecto al segundo trimestre de1997.

En la tabla Nro. I observamos que el tercer trimestre de 1997, comparado con el trimestre
precedente, manifiesta una disminucion en los niveles de venta de las empresas que actian
dentro del ejido municipal de la Ciudad de Rio Cuarto.

Durante el tercer trimestre de 1997 respecto a iguales meses de 1996, el aumento en ventas
comparados ambos trimestre fue de 7,54%. Las variaciones mensuales para el tercer
trimestre indican que las ventas aumentan en julio el 1,09%, disminuyendo en Agosto el
2,73% y aumentan en septiembre el 2,59%.

Entre los sectores que tuvieron una contraccion en sus volumenes de venta durante el tercer
trimestre de 1997 encontramos a Comercio al por menor.

El crecimiento de ventas del tercer trimestre de 1997 se observo entre otros, en los sectores

Comercio al por mayor, Comercio al por Menor rubro Alimentos y Bebidas.
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TABLA Nro. 11
(Variacion trimestral en %)
En esta tabla observamos la evolucion trimestral del Indice de Evolucion Economica de la

Ciudad de Rio Cuarto, las variaciones corresponden a un trimestre con respecto al

inmediato anterior. Se toma como base para este célculo el tercer trimestre de 1994.

TRIMESTRAL |NIVELES VARIACION %
1 94 100.0

IV 94 98.0 -2.02
195 86,4 -11.79
1195 80.2 -7.21
111 95 79.4 -0.98
IV 95 85.6 7.80
196 82.2 -4.01
1196 83.0 1.04
111 96 86.3 3.96
1V 96 92.3 6.89
197 92.6 0.41
1197 93.5 0.95
11 97 92.8 -0.75

FUENTE: Encuesta para el célculo del Indice de Evolucion
Econémica de Rio Cuarto. PIDIE. FCE. UNRC. Setiembre de 1997.
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