Kioscos: la venta cayo hasta
un 40% en volumenes 'y
expresan que Llos duenos
buscan como ser competitivos
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La recesion econdémica y la caida del poder adquisitivo han
golpeado duramente a los kioscos de Argentina, que registran
una baja de ventas en volumenes de entre un 30% y un 40% en
comparacién con fines de 2023. Asi lo reveld Ernesto Acufa,
vicepresidente de 1la Unidén de Kiosqueros de la Republica
Argentina (UKRA), quien describié un panorama de reinvencién y
adaptacién para un sector que busca subsistir en un contexto
de alto costo de vida y cambios en los habitos de consumo.

Acuina, con 26 anos de experiencia en el rubro, sefiald que el
escenario es preocupante. «La venta estd bastante tranquila,


https://diariosanrafael.com.ar/kioscos-la-venta-cayo-hasta-un-40-en-volumenes-y-expresan-que-los-duenos-buscan-como-ser-competitivos/
https://diariosanrafael.com.ar/kioscos-la-venta-cayo-hasta-un-40-en-volumenes-y-expresan-que-los-duenos-buscan-como-ser-competitivos/
https://diariosanrafael.com.ar/kioscos-la-venta-cayo-hasta-un-40-en-volumenes-y-expresan-que-los-duenos-buscan-como-ser-competitivos/
https://diariosanrafael.com.ar/kioscos-la-venta-cayo-hasta-un-40-en-volumenes-y-expresan-que-los-duenos-buscan-como-ser-competitivos/

la recesién es generalizada. Para hacer frente a esta
situacidén, los kiosqueros tenemos que innovar y buscar
constantemente promociones y ofertas. La estrategia incluye
vender productos a un precio promocional, o incluso un segundo
o tercer articulo al costo para generar atractivo», comentd a
FM Vos 94.5.

«También se observa una tendencia de los consumidores a buscar
segundas marcas Yy, por parte de los comerciantes, una
necesidad de actualizarse y estar al dia para ser
competitivos», agregd.

El vicepresidente de UKRA reconocidé que, si bien algunas
promociones provienen de las propias empresas fabricantes, los
kiosqueros deben ser proactivos para atraer a los clientes.
«Uno trata en la semana o en el mes de tener algun articulo en
promocién», afirmé, poniendo como ejemplo la semana de la
dulzura donde se ofrecieron descuentos del 10% o 20%.

Remarcaciones a principios

del 2024: el impacto de Arcor

y la caida del consumo

Acufia recordd el fuerte impacto de las remarcaciones de
precios a principios de 2024. Describidé cémo, tras la asuncidén
del actual gobierno en diciembre de 2023, empresas lideres
como ARCOR, que provee el 70% de los productos de su kiosco,
aumentaron el 50% toda la lista de un dia para el otro. Otros
productos, como los alimentos enlatados, subieron hasta un
100%. «Lo que sucedid es que yo pasé a tener en tres meses los
productos al doble, porque me aumentaron fuerte en diciembre,
enero y febrero. En marzo ya tenia las cosas al doble que
cuatro meses atras», detalld.

«Este incremento brutal de los precios, sin un acompanamiento
de los salarios, hizo que la gente tuviera menos plata en el
bolsillo y comprara menos. El semestre del ano pasado fue
tremendo, con los aumentos que uno no sabia si trasladarlo o
no, porque si vos aumentas los productos tampoco los vendés»,
lamentd.

Como consecuencia directa, cerraron 16.000 kioscos en un afo,



seglin las estimaciones del sector.

Volumenes de venta

en picada y la busqueda

de nuevos ingresos

En términos de vollmenes de venta, Acufia fue contundente.
«Estamos vendiendo alrededor de un 40% menos en cantidad de
unidades. La situacidén es critica en los barrios de menor
poder adquisitivo, donde no se vende nada y la caida supera el
50%», alerto.

Ante este panorama, la expectativa del sector no es de
expansidén, sino de sobrevivencia. «Los kiosqueros nos vemos
obligados a sumarle cosas al negocio para no depender
exclusivamente de cigarrillos y golosinas, que ya no son
suficientes para sostener la rentabilidad. La reinvencioén
implica incorporar servicios como fotocopias, impresiones,
jugueteria, articulos de libreria, tabaqueria, o incluso sumar
gastronomia (panchos, sandwiches, cafeteria) o convertirse en
un kiosco almacén», relaté el vicepresidente de UKRA.

En ese sentido, también explicdé que, con los alquileres en
alza y el brutal aumento de tarifas y servicios del aifo
pasado, los costos son mas altos y la reinvencidén es una
necesidad.

Sobre el final de la charla, Acufa dejé una clara observacion.
«La recuperacién de los salarios es la clave para la
reactivacidén de las ventas, pero mientras tanto, los habitos
de consumo estan cambiando. Los mayoristas, que antes solo
vendian a comercios, ahora han abierto las puertas al publico,
ofreciendo dos precios (uno para el consumidor final y otro
para el mayorista). Esta practica, si bien busca compensar la
menor compra de los comerciantes, termina perjudicando al
kiosco», concluyod.



