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Tiene mas de 4.100 estableci-
mientos operativos en Espaiia,
factura mas de 11.000 millones
de euros y da empleo a més de
62.000 personas. Estas son las
magnitudes de Grupo IFA, enel
que se engloban ensefias como
AhorraMas, Condis, Dinosol o
Gadisa, entre otros. Un grupo
que en plena crisis ha ganado
cuota de mercado, especialmen-
te en el segmento de los super-
mercados —con un 15 por cien-
to del total-.

€Cual es la estrategia del Grupo
IFA con la marca propia?

2014 va a ser el afio de la conso-
lidacion de la marca propia. Un
proyecto con el que hemos in-
tentado dar un servicio afiadido
alos socios y al que ya se han in-
corporado el 90 por ciento del
total. Nuestra intencion es po-
ner al servicio de los asociados
que asi lo deseen una marca de
la asociacidn. Para ello, en 2013
lanzamos tres marcas en una:
IFA Eliges, para los productos
de alimentacion; IFA Sabe, para
los de limpieza; e IFA Unnia, pa-
ra los de higiene personal. He-
mos lanzado 500 referencias en
2013 y la idea es completar el
portafolio para que a finales de
afio sean unas 2.000 referencias.

€Cual sera el peso de la marca
propia en los préximos afos?
El dia que estén todas las refe-
rencias en el mercado y haya pa-
sado un afio de su comercializa-
cion, podriamos estar hablando
de que esta marca propia repre-
sentaria unos 500 o 600 millo-
nes de euros, que seria el 10 por
ciento de nuestra cifra de pago
centralizado.

&Como articula el grupo su es-
trategia de crecimiento?

Pensamos que el Grupo IFA es
uno de los mejores sitios para es-
tar, sobre todo en lo que se refie-
re a organizaciones regionales.
Y es evidente que si hay compa-

“IFA multiplicara
por 4 sus productos

de marca propia”

Juan Manuel
Morales

Es el director general del Grupo IFA,
que cuenta con 33 empresas asociadas

REMO V.O

Personal: nacio el 10 de ju-
lio de 1967 en Madrid, esta
casado y tiene dos hijos.
Carrera: licenciado en
Ciencias Econdémicas y
empresariales por la Com-
plutense y tiene un PDD
(Programa de Des rrollo
Directivo) por el IESE.
Trayectoria: antes de |FA,
trabajo en Coca-Cola, AC
Nielsen y fue director del
Grupo Osborne.
Aficiones: hacer deporte,
ir al cine y viajar.

fiias que encajan con la estrate-
gia de nuestros socios actuales,
para los que prima la proximi-
dad, la variedad de surtido y ca-
lidad de productos frescos, po-
drian incorporarse al grupo. Ha-
blamos de empresas que tengan
un ADN muy parecido al de
nuestros socios actuales.

éSera 2014 un afio de concen-
tracién en el sector?

Espaiia es uno de los paises con
menos concentracion en térmi-
nos retail, pero si, es previsible
que este afio haya un determi-
nado nivel de concentracion, en-
tre otras cosas porque la crisis se
ha alargado mucho. Estos ulti-
mos meses hemos estado perci-
biendo que algunas empresas es-
tdn llegando a unos niveles de
agotamiento elevado, pero tam-
bién es verdad que la situacion
va a empezar a recuperarse. Las
empresas que estan en el retail
en Espaiia son muy resistentes.

€Qué consecuencias puede te-
ner en el sector la caida de Eroski?
Espero que esto no ocurra. En
ningun sector, y en este tampo-
co, nunca es bueno que un com-
petidor esté en dificultades.

Para leer mas
www.eleconomista.es/kiosko/

Alimentacigg

st



