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“Ofrecer valor
anadido, y no un
contrato, es o
que afianza el
exito”

a actual General Markets (GM) Food Iberica
es la heredera del antiguo Grupo Miquel,
que inici¢ su actividad en 1925 con la venta
al por mayor de frutas, cereales y otros ali-
mentos basicos. “De los casi cien afios de nuestra
historia podria destacar muchos hitos importan-
tes, como ser los pioneros del formato cash & ca-
rry en Espafia, abriendo en primer centro GMcash
en 1970, el lanzamiento de nuestra primera marca
propia Gourmet en 1986 y la creacion de nuestra
ensefia de supermercados Suma en 2000", detalla
el CEO de la compafiia, Pere Laymon, a la vez que
también destaca "nuestro crecimiento constante
e implantacion progresiva en todo el territorio es-
pafiol, que ha sido en parte gracias a las diferentes
adquisiciones que hemos realizado a lo largo de
nuestra historia, como Agrupaciéon Comercial, en
1998; Dilcasa, en 2003, y la mas importante, Pun-
tocash, filial de c&c de Carrefour, en 2006".
Lacompafifa, que fue adquiridaen octubre de 2015
por lamultinacional china Bright Food, ha consoli-
dadoenlos ultimos afios distintas areas de nego-
cio,comolas divisiones de Exporty Foodservice, al
tiempo que ya cuenta con unafilialen China, MIC
Food Trading, que actualmente sirve de plataforma
para comercializar productos espafiolesy euro-
peos en el mercado asiaticoy que dentrode dos o
tres afos se utilizara como soporte para abrir pun-
tosdeventaenel paisdela Gran Muralla.
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“El principal éxito de GM FOOD hasidola visiony ca-
pacidad de evolucionary adaptarse constantemen-
tealmercadoy losclientes, viviendo unode los
grandesretos de su evolucion durante 2008, cuan-
dorevitalizamos nuestros negociosy ajustamos los
modelos comerciales”, prosigue Laymon, resaltan-
dolatransformacion experimentada porel areade
retailde lacompafiia (apostando por la franquicia
de proximidad para crecer enelcomerciolocal) y
por laespecializacién delos cash & carry(con el fo-
co orientado exclusivamente al canal horecay con
ellanzamiento de nuevos servicios como el Deli-
very). “Por sitodo esto fuera poco, en 2009 toma-
mos la decision de incorporarnos a Euromadi; for-
mar parte de esta central nos ha permitido darun
salto cuantitativo en nuestra gestiony en nuestro
desarrollo, al tiempo que también ha supuesto una
fuente de innovacion constante”, recalca.

TRES EJESESTRATEGICOS

“Somos un partnerde confianza, que ofrece valor
afadido aclientesy proveedores en sus operacio-
nes, pues es esto, y nola firma de un contrato, lo
querealmente afianza unarelacion de éxito”, sos-
tiene Laymon, altiempo que enumeralas tres
areas estratégicas de lacompafiia: desarrolloen
Espafia, extension delnegocioen Chinayenelel
mundoyy, finalmente, big data, analiticaavanzaday
digitalizacion.



GENERAL MARKETS FOOD IBERICA .

Bodega del GMcash de
Ciudad Real, seccion
clave paralos clientes
de hosteleria.

GM FOOD INAUGURARA
UNA NUEVA PLATAFORMA
PARA FRESCOSEN BARCELONA

REALIZAREMOS UN ESFUERZO
INVERSOR EN BIG DATA, ANALITICA
AVANZADA Y DIGITALIZACION

Anivel nacional, GM FOOD tiene el foco en dos
grandes areas: liderar el mercado horeca (median-
te GMcash, con nuevas aperturas, adquisicionesy
el despliegue del Delivery;y GM Foodservice, cap-
tando nuevos clientes) y consolidar el negocio de
retail(manteniendo el crecimiento de los Ultimos
cuatro afios, conunamedia de 75 aperturas anua-
les através delafranquicia). ‘A nivel de implanta-
ciony presencia, tenemos el objetivo de estar pre-
sentes entoda Espafiaen 2025, el afio de nuestro
centenario, lo que realizaremos tanto con apertu-
ras como con adquisiciones, apoyandonos en
nuestra nueva plataforma de Torrejon de Ardoz
(Madrid) y enlanueva de productos frescos de
Barcelona, que tendra 15.000 metros cuadradosy
que pondremos en marcha préoximamente parare-
forzar el desarrollo de nuestros negocios en una
categoria tan estratégica para nuestros clientes’,
avanzael CEO de GM FOOD.

Respectoa China, GM FOOD ha proyectado unplan
de expansion de tres fases para MIC Food Trading,
queincluye laapertura de tiendas, altiempo que
para el resto de paises se pretende potenciar el de-

sarrollo através de las marcas propiasy represen-
tacionesenexclusiva.

En cuantoalos sistemas de informacién avanzada,
Laymon considera que “larapida evolucion delas
tecnologias e inteligencia artificial seguira suponien-
dounesfuerzoinversorconsiderable paralacompa-
fiia, ya que estamos convencidos de que este tipo de
inversiones son fuente de ventajas competitivas”.

PROVEEDORY PARTNER

Con lamirada puesta en el futuro a medio plazo, el
objetivode GM FOOD es convertirse en “el provee-
dory partnerde referencia para el sector horeca,
gracias a que somos capaces de adaptarnos a sus
necesidadesy evolucionar conellos desde varios
aspectos,como la actualizaciéon constante del sur-
tido, la flexibilidad en el servicioy laomnicanalidad”.
Elobjetivoes que 2020 sea elafio en el que cual-
quier cliente de GM FOOD pueda decidir el canal de
relacion conlacompafifay el servicio que mejor se
adapta a susnecesidades, ya seaatravésdeun
asesor comercial, de un call center,conrecogidaen
el cash & carryoentrega a domicilio, entre otros.
Tras cerrar 2018 con una facturacion de 1.121 mi-
llones de euros, Laymon teme que este afio exista
unadesaceleracion del consumoyen 2020 unare-
cesionde mercado. Siendo conscientes de esta
realidad, “en GM FOOD comenzamos a realizar un
replanteamiento de nuestra organizacion afinales
de 2018, que hemos potenciado durante el primer
trimestre de 2019, para mejorar nuestra eficiencia
en costesy asi poder mantener nuestros niveles de
inversionesy resultados”, concluye el directivo. @

inforetail / Abril 2019

83



