ACTUALIDAD

Efectos de las ventas a bajo precio en el sector

de leche liquida espanol

Investigacion de mercado realizada ante 1.745 establecimientos o puntos de venta

entro del conjunto de
medidas que hace mas
de dos afios y medio se
plantecaron, desde dife-
rentes consejerias de
Agricultura de la Cornisa Can-
tdbrica, como imprescindibles
para poner orden interno en el
sector lacteo espafol, figuraban
las relativas al control y encau-
zamiento de las ventas de leche
liquida realizadas a bajo precio,
tal y como se expuso en el
recientemente clausurado Curso
de Gestion de Leche y Produc-
tos Lacteos que organizd la
Confederacién de Cooperativas
Agrarias de Espana, CCAE.

Inicialmente se presuponia
que en algunos de esos casos de
ventas abajo precio podria
hablarse, incluso, de auténticas
ventas a pérdida, con la consi-
guiente infraccion de las norma-
tivas de Comercio. Y también se
presuponia que en otros muchos
casos, debajo de las ventas a
bajo precio subyacia un autén-
tico problema de “materia prima
adquirida a muy bajo precio”.

En una u otra situacién el
resultado aparente era igual-
mente preocupante para el sec-
tor en general. Y ello motivé la
realizacién de una investigacion
de mercado en profundidad,
muy extensa, dilatada en el
tiempo y totalmente indepen-
diente. Su objetivo era compro-
bar el verdadero origen, alcance
y extension de las ventas a bajo
precio en el sector de leche
liquida, y también analizar las
causas de esa préctica comercial
y valorar sus efectos, segin des-
taca Pedro Martos, director de
Prodescon, firma encargada de
la misma.

-En qué ha consistido la
investigacion de mercado reali-
zada y cudles han sido los resul-
tados.

La investigacién de mercado
se realizé entre diciembre de
1997 y mayo de 1999. Se visita-
ron 1.745 establecimientos o
puntos de venta, a través de 25

oleadas o investigaciones distin-
tas efectuadas en diferentes luga-
res de Espafa por personal
especializado y conocedor del
sector lacteo, el cual ha reali-
zado la observacion y toma de
datos con presencia personal y
directa en punto de venta y
lineal lacteo, autorizada por los
responsables del establecimiento.

realizan por debajo de un limite
preestablecido, el cual se ha ela-
borado a partir de la informa-
cién facilitada confidencialmente
por algunas industrias, asi como
por técnicos y especialistas del
sector lacteo, consultados a tal
fin.

Las principales observaciones
derivadas de dicha investigacion

de presencias de marcas de todo
tipo a bajo precio. Y también
permite identificar como provee-
dorcs/fabricantes de csas marcas
de distribuidor a bajo precio a
importantes grupos industriales.

Diferentes marcas portuguc-
sas y francesas también tienen
globalmente una significativa
representacion en ¢l conjunto de

Los establecimientos visitados,
una o mas veces cada uno, son
representativos del 62% de la
superficie de venta de Espana.

Se han observado en cada
establecimiento envases de leche
liquida estéril (brik o pldstico)
de diferente volumen (1 htro,
1.5 litros y 2 litros) y diferente
tipo (entera, desnatada y semi-
desnatada). No se han tenido en
cuenta otras presentaciones
(enriquecidas, vitaminadas, con
calcio, batidos, etc.).

En cada observacion se han
anotado estos pardmetros: tipo y
dimensién del establecimiento,
marca, empresa, registro, precio,
caducidad, peso en el lineal,
situacién en oferta y apoyo en
carteleria.

Se han considerado como
ventas a bajo precio las que se
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son éstas:

En 792 establccimientos sc
han detectado ventas a bajo pre-
cio (el 45% del total visitado).

Unas 65 distintas marcas de
empresas fabricantes aparccen,
una o mds veces, COmMo posicio-
nadas a bajo precio.

12 distintas marcas de la dis-
tribuciéon aparccen una o mds
veces como posicionadas a bajo
precio.

Se han detectado, en total,
1.604 presencias de marcas posi-
cionadas a bajo precio, una o
mads veces, en el total de las 25
oleadas (1.034 correspondian a
marcas de fabricantes y 570 a
marcas de la distribucion).

La investigacién sefala que,
globalmente, las presencias de
marcas de la distribucion a bajo
precio significan el 38% del total

marcas dec [abricantes vendidas
a bajo precio.

-Cual puede ser la interpreta-
cion de los resultados de dicha
investigacion.

A la vista de los resultados
de la investigacion de mercado
llevada a cabo a lo largo de mis
de un ano, asi como de la infor-
macion obtenida a través de
otras investigaciones y consultas
dircctas, realizadas cntre exper-
tos y/o agentes scctoriales, se
pucden cxtracr importantes con-
clusiones:

La mayoria dc las industrias
recurren con mayor o menor
frecuencia ¢ intensidad a esta
practica de venta de leche estéril
a bajo precio, y la mayor partc
de la distribucion organizada
sigue idéntica pauta.

Es muy importante ¢l volu-
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men global de leche liquida
estéril vendida a bajo precio y,
por tanto, también es impor-
tante el valor global de pérdida
de mérgenes no solo por la
venta a bajo precio, sino por el
arrastre en todos los segmentos
de ventas por la reduccionista
politica de precios vigente.

Hay grandes diferencias de
comportamiento entre industrias,
en cuanto a ventas a bajo pre-
cio.

Tampoco es igual la enverga-
dura del problema en todas las
CC.AA.

En cualquier caso, la mayor
parte del problema de las ven-

leche estéril vendida a bajo pre-
cio.

No parece f4cil dada la frag-
mentacion industrial y la dispari-
dad de intereses sectoriales, que
todas las industrias lcteas estén
igualmente interesadas en
implantar eficaces sistemas de
control de esas aparentes ventas
a bajo precio y mucho menos
en corregir éstas.

Otra informacién comple-
mentaria recogida del sector
senala que los problemas del
CFC y de las ventas a bajo pre-
cio también son consecuencia
del enorme exceso de capacidad
industrial instalada, que obliga a

tas a bajo precio, persistentes y
sistematicas, se encuentra con-
centrado en unas pocas empre-
sas y en ciertas marcas propias
de la distribucion.

En conjunto, entre las indus-
trias y la distribucién, han con-
seguido institucionalizar una
asombrosa situacion aparente de
aprovisionamiento, segln fa cual
el mercado no puede absorber,
a precios dignos, todo lo que se
produce, de lo que se podria
deducir que en Espafia sobra
materia prima todo el afio.

La importancia y persistencia
de las ventas a bajo precio s6lo
se puede entender si se rela-
ciona con posibles deficiencias
en calidad o incumpliendo del
régimen de cuotas.

La investigacién realizada
demuestra que el volumen de
leche CFC aprovisionada es
muy superior al volumen de

muchas industrias a tener que
“producir y vender” como sea y
bajo cualquier condicién.

En conclusién, podria sinteti-
zarse diciendo que, en cierta
medida, una parte del sector
podria no estar demasiado inte-
resado en abordar la solucién
del problema de las ventas a
bajo precio, puesto que no
ignora que ello equivaldria a
tener que resolver las deficien-
cias en cuanto a cuota y calidad
y que, ademas, conllevarfa unas
exigencias de reordenacion que
tampoco son consideradas nece-
sarias o urgentes.

-Cual es el posible efecto de
las ventas a bajo precio.

El sector (o mejor dicho, una
parte importante del mismo)
viene sufriendo graves pérdidas
econdmicas y una fuerte desca-
pitalizacion desde hace muchos
aiios, a causa del arraigo de las
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ventas a bajo precio.

El impacto de la pérdida de
margen por venta a bajo pre-
cio parece afectar con mucha
mas intensidad a ciertos grandes
grupos industriales/cooperativas
hasta el punto de amenazar gra-
vemente la viabilidad de algunos
de ellos.

Cuando se generalizan ¢
intensifican las ventas a bajo
precio todo el sector reduce sus
margenes operativos, y esa pér-
dida de margenes se traslada,
antes o después, al sector pro-
ductor, buscando ahi alguna
solucién ultima de forma que, al
final, todos terminan perdiendo

renta, menos la distribucion.
Serian otros sectores ajenos al
licteo los que, aparentemente,
estarian “absorbiendo™ los mdr-
genes que regularmente viene
“regalando” el sector lacteo.

La persistencia de las ventas
a bajo precio esta relacionada
con la creciente e incontrolada
sobreproduccion de materia
prima. Y ésta actia definitiva-
mente sobre los precios de la
leche en campo, de forma que,
tras un periodo de sobreproduc-
cién, si no se pone fin a las ven-
tas a bajo precio, irremedia-
blemente se provocard una caida
de precios en campo y la consi-
guiente pérdida de renta para
las explotaciones.

Asi pues, como consecuencia
de esa continua y excesiva recu-
rrencia a las ventas a bajo pre-
cio, inmediatamentc aflora la a
veces obsesiva preocupacion de

algunas industrias por comprar
materia prima a menor precio,
es decir por pagar menos al
ganadero, pensando que e¢s la
Gnica via de salvacion de sus
cuentas de resultados. Unas
veces sc pagard menos por la
leche CFC. pero, en genceral
salvo excepciones, a todos sc
pagara menos y los precios cac-
ran.

No e¢s valido argumentar que
se vende a bajo precio como
“estrategia industrial” para
defenderse de la cntrada masiva
de productos fordncos. De
hecho, es creciente la venta a
bajo precio de leche liquida
francesa o portugucsa, sin quc
les importe el factor transporte
ya que, por cstratcgia o coyun-
tura interna, han decidido actuar
asi en Espana.

Es absurdo pensar que las
pérdidas ccondmicas sufridas en
el sector por esas ventas a bajo
precio sc traducen en ahorros
econdmicos para los consumido-
res.

La exigencia de las prdcticas
de ventas a bajo precio nace cn
la gran distribucion, pero tam-
bién se ve favorecida por la acti-
tud y la oferta de algunas indus-
trias, grandes y pequenas. Al
final todos ticnen que aceptar
las condiciones de la gran distri-
bucién, unos con beneficio (pues
se aprovisionan c¢n buena parte
en ¢l CFC) y otros con pérdi-
das al no poder hacerlo.

Otro importante cfecto nega-
tivo de las ventas a bajo precio
es cl creciente desprestigio que
cstas ventas gencran para la
totalidad del scctor y para cl
producto leche liquida, banali-
zandolo y sometiéndolo a sospe-
cha ante un consumidor que no
acierta comprender por qué un
paquetc UHT se vende a 110
ptas/litro y olro, que muy poco
se diferencia del primero, sc estd
vendiendo cn el mismo lincal a
55 ptas/litro.

En resumen, los cfectos nega-
tivos tangibles o intangibles o no
cuantificables de las ventas a
bajo precio son importantes y
de muy diversa indole y trascen-
dencia: ¢n cuanto a deterioro de
imagen ante ¢l consumidor; cn
cuanto a dcterioro de imagen
ante la Administracion y Bruse-
las y consiguiente pérdida de
capacidad negociadora y argu-
mentadora; cn cuanto a pérdida
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de poder de negociacién ante la
distribucién; en cuanto a efecto
arrastre sobre las industrias que
aun no queriendo vender a bajo
precio/pérdida, se ven obligada
a hacerlo, al menos con una
parte importante de su produc-
cién, para no quedarse fuera del
mercado, lo cual si conlleva
importantes perdidas de marge-
nes para estas industrias hasta
tal punto que en algunos gran-
des grupos empresariales esta
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En cuanto a confusion del
ganadero que no percibe clara-
mente los mensajes de exigencia
de cumplimento de las normati-
vas vigentes. Incluso esta situa-
cion podria representar para
muchos ganaderos una potencial
arbitrariedad a la hora de fija-
cién de los precios de compra,
con la consiguiente pérdida de
renta para estos casos.

En cuanto a crecimiento ili-
mitado del proceso de “inmer-

situacién podria estar condicio-
nando su viabilidad.

En cuanto a generacion de
una gravisima situaciéon de com-
petencia desleal o desventaja
competitiva en las industrias,
puesto que aquéllas con fuerte
“inmersion” en las irregularida-
des de aprovisionamiento sefa-
ladas pueden ser mucho mas
competitivas que otras con
menores o nulos “grados de
inmersién”. Todo lo cual pro-
voca una creciente desordena-
ci6n sectorial de consecuencias
imprevisibles y terminard por
echar del sector a sus industrias
mds competitivas y homologa-
bles.

sién™ del sector cuyas conse-
cuencias a medio y largo plazo
son imprevisibles.

Conclusion. La venta a bajo
precio es uno de los mas graves
y silenciosos problemas que so-
porta, sin reconocerlo, ¢l sector
de leche liquida espanol; y re-
presenta, por su arraigo y poder
corrosivo, la mayor amenaza
entre aquellas industrias. coope-
rativas y explotaciones lacteas
que cuentan con auténtica voca-
cion de permanencia y viabili-
dad.

Por la arratgada y exagerada
practica comercial de venta a
bajo precio, el sector lacteo
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espanol ha perdido posiblemente
mucho mds dincro y prestigio
que por la famosa supertasa, por
citar un ejemplo, sin que nadie
haya levantado un solo dedo o
una sola voz para corregir csta
situacion tan ncgativa para el
sector.

En este sentido, la investiga-
ci6n de mercado realizada corro-
bora lo que muchos especialis-
tas y agentes sectoriales ya
venfan denunciando y segin lo
cual, a causa de las ventas a
bajo precio, posiblementc el sec-
tor haya podido estar dejando
de percibir, por menores marge-
nes, en los dltimos 5 ¢ 10 afios,
en torno a los 5.000 ¢ 7.000
millones de pesetas en cada uno
de ellos, lo cual da idca dc la
enorme magnitud econémica del
problema existente.

Es obvio que esa pérdida de
margenes se ha venido trasla-
dando sistematicamente, dirccta
o indirectamente, y en su mayor
parte, al ganadero, en detri-
mento de la renta de éstc e,
incluso, en algunos casos, en
detrimento de la calidad dc la
materia prima.

Esta incapacidad de generar
margen suficiente a causa de la
venta a bajo precio puede ser.
en parte, la explicacion de esa
posicién a la baja tradicional-
mente adoptada por los precios
de leche cruda en Espana quc,
como es conocido, casi siempre
se mantienen, por lo general,
por debajo de los promedios de
UE desde hace ya bastantes
anos.

El aplazamiento de a reforma
de OCM l4ctea para después
del 2006 probablemente conlleve
una mayor inmersion sectorial y
una mayor “interinidad™ en el
control y cn la gestion, y por
tanto en un agravamiento de las
ventas a bajo precio y de sus
cfectos.

Si las industrias, coopcrativas
y explotaciones l4cteas, mds
comprometidas con ¢l cumpli-
miento de las reglas de juego del
sector, no salen al paso de ese
riesgo de “inmersién en caida
libre”, dificilmente podran com-
petir con éxito en un horizonte
en el que ya serdn impensables
apoyos o reordenaciones que no
sean las estrictas de un libre
mercado europeo tan solo regu-
lado por una feroz competencia
y una mayor transparencia.

Acuerdo paracrear
la interprofesional
lactea, Inlac

| sector productor y la in-

dustria ldctea intenta agili-

zar los tramites burocrdticos
para aprobar la Interprofesional
Lactea (Inlac) en ¢l Conscjo de
Inteprofesionales previsto para
el 15 de julio.

El objetivo de Inlac cs servir
de foro representativo de debate
y acuerdo sobre los temas del
sector y cn clla estaran repre-
sentadas los productores de un
lado y la industna dc otro.

Entre los propdsitos de Inlac
destaca la vigilancia dec la cali-
dad de la leche. ¢l estudio para
la aplicacion del incremento de
cuota concedido por la Union
Europca a Espana y la moder-
nizacion y rentabilidad del sce-
lor.

El presidente de la Federa-
cién Nacional de Industrias Lac-
teas, Miguel Angel Vazquez de
Prada, calificé dc “proyecto de
verdad™ la conslitucion de Inlac,
y rccordd quc “‘es necesario una
reestructuracion del sector, sobre
todo ante la nueva negociacion
de la Organizacion Mundial de
Comercio y la liberalizacion de
los mercados”.

Pedro Ara, responsable de la
Asociacion Nacional de Empre-
sas Ldcteas, considera que “ha
sido un cjercicio de madurcz
por parte de todos los implica-
dos” y destaco cl acicrto de
incluir al sector comercializador
dentro de la represcntatividad
de las industrias, “porque cs la
garantia de calidad dcl producto
final™.

El portavoz de la Confedera-
cién de Cooperativas Agrarias
de Espana, Fernando de¢ Anto-
nio, considera “optimos™ los
resultados de las negociacioncs,
“que quedardn matcrializadas
durante el verano, con cl fin dc
poder cmpezar a lrabajar de
inmediato™.

Por su partc, para ¢l vicepre-
sidente primero de Asaja, Juan
Sénchez Bruncte, el scctor llcva
20 afios intentando crear una
interprofesional, “aunque Inlac
no €s una panacea, sino mas
bien un punto de encuentro
donde estardn prescntes, ade-
mas, las administraciones”. W




