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La guerra de las marcas
da en el blanco: nueva

avanzadilla

POR LAURA PERAITA

recurre Ignacio Larracoechea, presi-

dente de Promarca —patronal que
aglutina a empresas fabricantes lide-

distribuidor, al que yo estoy poniendo
mis cartas encima de la
mesa es, ademds, com-

» LOS FABRICANTES
ESPERAN PARA
OTONO ALGUNAS
PROPUESTAS DEL
NUEVO CODIGO DE
CONDUCTA PARA
EVITARLA
“COMPETENCIA
DESLEAL’ CON
AQUELLOS
DISTRIBUIDORES 3
o
QUE CREANSU
PROPIAMARCA _ _ 4 2
BLANCA Cerca del 70% de lo que se compra en productos de gran consumo en Espafia son marcas s del fabricante A
eimaginaqueTe- -porar, las novedades y precios, y es el vuelve a argumentar el presidente de
. lefénicafijaralos distribuidor quien marca finalmente Promarca.
preciosdelasta- el precio de venta de mis productos. Lo que critican los fabricantes de
' rifas de Vodafo- Es una préctica totalmente habitual las marcas lideres es que las reglas de
ne? Pues este es ynormal. Sin embargo, lasituaciénes  competencia se han quedado trasno-
elejemploalque bien distinta —explica— cuandoese chadas porque nacieron cuando sélo

existian las marcas de fabricantes, no
las del distribuidor, por
lo que la regulacién no

res de productos de gran consume—,  petidor porque él cuenta es tan severa con estas
para explicar la conflictiva situacién también con $us propias LAS MARCAS DEL dltimas, que parten en
que actualmente vive el sector. Pero  marcas, las marcas bian- FABRICANTE situacién de clara ven-
advierte: «cantes de nada hay que ma- cas». GENERAN 1L140.000 1353,

tizar que en ninglin momento quere- Los fabricantes de- EMPLEOS, 4C6mo dar solucién

mos que desaparezcan las marcas de

nuncian que en este tlti- CUATRO VECES MAS  a esta situacion que ha

la distribucién, conocidas mas comun- " mo caso, el distribuidor  QUE LAS MARCAS impulsado, a su vez, la
mente como blancas». que es el que siempre BLANCAS crisis econdmica, laba-
Sin embargo, los principales fabri- marca el precio de los jada del consumo por el
cantes a los que representa esta aso- productos, cuenta con desempleo y el afdn de
ciacién —Danone. Pascual, Unilever, una gran ventaja porque ahorro de ias familias? -

Nutrexpa, Nestlé... hasta un total de
50— no se explican cémo la ley no ha
tomado cartas en el asupto para tra-
tar a todas las marcas por igual. «Ac-
tualmente yo, como fabricante, para
vender mis productos en una cadena
de distribucién tengo que comunicar
con un minimo de varios meses de an-
telacion los productos que voy a incor-

puede «jugar» con los

«Lo que solicitamos

precios de las ensefias «SINOSEREGULAEL o5 poder competir en

de los fabricantes de tal
manera que beneficie a
las suyas. Es decir, el que
fiia los precios es compe-

SECTOR PODEMOS
LLEGARA UNA
SITUACION DE

MONOPOLIO»

una situacion de igual-
dad a través de una Ley
de Defensa de Com-
petencia actualizada

tencia directa. «Comoe  AnVIFRTEN DESDE Poraue actualmente no

si Telefénica fijara los
precios de Vodafonen»,

PROMARCA

contempla 1a evolucién



