
anca

augmentat lleugerament.
L’any passat es va arribar a
la xifra de facturació de
67.634 milions, mentre
que el 2011 se situava en
67.520 milions”, assegura
el professor Llopis, que afe-

geix: “A més, l’any passat,
els preus van baixar de
mitjana un 0,5%, mentre
que el consum en unitats
físiques va augmentar un
0,7%. Allà on sí que ha bai-
xat, i molt, ha estat en
l’hostaleria i la restauració,
que van acumular una cai-
guda del 12,5%.”

La crisi també ha fet va-
riar els canals de compra.
Mentre que fa uns anys,
una gran part es feia en el
comerç tradicional –un
38% de les vendes en vo-
lum, el 2006–, ara són els
hipermercats i sobretot els
supermercats i els dis-
count els que atreuen més
consumidors, fins arribar
al 72% de la quota de mer-
cat el 2012, mentre que la
de les botigues tradicionals
es va situar en el 18,4%.

Afectats sense veu
La conseqüència principal
de les batalles per preus i
marges entre distribuïdors
i fabricants porta el sector
cap a una situació compro-
mesa i que acaba afectant
greument els ciutadans/
consumidors. “És com un
peix que es mossega la cua.
El fabricant necessita ven-
dre un 60-65% del produc-
te perquè la innovació que
hi realitza li surti a compte,
quan a hores d’ara la mitja-
na és del 23%. Però el dis-
tribuïdor dóna prioritat a
la seva marca als prestat-
ges, la MDF no es ven i, per
tant, no hi haurà inversió
en innovació. Però tampoc
es crearà ocupació”, expli-
ca Llopis. Les batalles les
acaben pagant, a la fi, els
consumidors. ■
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Com si fos un nou cofre regal,
l’últim estudi de la consultora
IRI suggereix que fabricants i
distribuïdors de gran consum
han de focalitzar els seus es-
forços en l’experiència de
compra del consumidor, tant
si es fa a la botiga com a tra-
vés d’internet. El consumidor,
immers en la crisi, gestiona
millor les seves despeses i
busca facilitat, rapidesa i bon
preu. Tant és així, que segons
l’estudi d’IRI, un de cada tres
consumidors estaria disposat
a canviar de botiga habitual si

una altra millorés aquests as-
pectes. El 41% dels consumi-
dors creuen que la situació
empitjorarà en els pròxims
mesos i hauran de controlar
encara més la despesa, i més
del 90% consideren que els
preus van pujar molt l’any
passat. Com a resultat, el
50% redueix la freqüència de
compra i el 62% redueix la
despesa en cada visita a la
botiga. Malgrat tot, continua
buscant moments de plaer en
la compra, una experiència
ara mesurada.
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a confrontació entre dis-
tribuïdors i fabricants
–per preus, marges, si-
tuació als prestatges, pu-
blicitat de les novetats,

innovació...– ha afavorit qui a ho-
res d’ara té més quota de mercat.
En aquest sentit, els quatre pri-
mers distribuïdors de l’Estat
–Mercadona, DIA, Carrefour i
Eroski– han passat d’una quota de
mercat del 48,7% el 2002 al 58% el
2012, segons l’estudi Proveïdors i
distribuïdors: de la confrontació a
la cooperació, dirigit pel professor
de l’Iese Jaume Llopis. El creixe-
ment espectacular de les marques
de distribuïdor (MDD) en detri-
ment de les de fabricant (MDF),
fins al punt que aquestes últimes
resulten cada vegada més testimo-
nials als prestatges d’algunes ense-
nyes de distribuïdors, han tensat
la corda entre els dos actors del
sector. Com a cas extrem, Merca-
dona, que amb una quota de mer-
cat del 21% restringeix la presèn-
cia de les MDF al 13%.

Aquest conflicte ha portat una
disminució extraordinària dels
marges, fet que els distribuïdors
han intentat pal·liar a costa dels
fabricants. Segons l’estudi de l’Ie-
se, mentre el distribuïdor obté dels
seus productes un marge d’un
7,3% de mitjana, amb els de les
MDF el marge s’incrementa fins a
un 32%. El consumidor és el gua-
nyador d’aquesta pugna perquè
obté un bon preu de compra, tot i
que la seva llibertat de tria acaba
sent fictícia. Però també distribu-
ïdors i fabricants es troben en un
atzucac. Els primers han tocat
fons amb preus i els segons reduei-
xen en innovació, en inversions i,
com a conseqüència, l’ocupació
se’n ressent. “Al consumidor se li
minva la llibertat d’elecció i al fa-
bricant no li queda cap més sortida
que la internacionalització”, expli-
ca Llopis. Les esperances dels fa-
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REGULACIÓ La llei de millora de la cadena alimentària, aprovada al juliol,
hauria d’apaivagar les pràctiques abusives que enfronten distribuïdors i
fabricants EFECTE La confrontació, a llarg termini, perjudica el consumidor

Batalles amb
data de caducitat

M. Sardà
BARCELONA

bricants estan ara posades en la
llei de millora de la cadena alimen-
tària, aprovada el juliol passat.

Amb les mateixes regles
L’objectiu de la jove normativa és
regular les relacions comercials
entre els agents de la cadena, des
de la producció fins a la distribu-
ció. Per tant, regula els contractes
alimentaris i les pràctiques comer-
cials abusives, introdueix l’obliga-
torietat de formalitzar per escrit
els contractes que se subscriguin
entre els operadors de la cadena i
prohibeix les modificacions de les
condicions contractuals, excepte
si són de mutu acord. La llei anirà
acompanyada d’un codi de bones

pràctiques mercantils –s’està ela-
borant–, i de la creació de l’obser-
vatori de la cadena alimentària.

Per Ignacio Larracoechea, pre-
sident de Promarca (l’associació
de fabricants de productes de mar-
ca), “la llei és un bon pas en la di-
recció correcta, que permetrà que
fabricants i distribuïdors puguem
competir amb les mateixes regles.
Llavors el resultat serà just. Per-
què, en cas contrari, quan la com-
petència fa mal al consumidor,
s’ha entrat en un terreny perillós”.
Llopis, en canvi, creu que, amb llei
o sense, “distribuïdors i fabricants
estan condemnats a entendre’s
perquè es necessiten mútuament
per arribar al consumidor”. ■

Paquets de pasta Hacendado, la marca blanca de Mercadona, i a sobre els
d’una marca de fabricant, en un supermercat, a Barcelona ■ MARTA PÉREZ
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Els fabricants clamaven
per una normativa que els
permetés competir en
igualtat de condicions
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