
Efectos de las ventas a bajo precio en el sector
de leche líquida español
Investigación de mercado realizada ante 1.745 establecimientos o puntos de venta

entro del conjunto de
medidas yue hace más
de dos años y medio se
plantcaron, desde dife-
rentes consejerías de

Agricultura de la Cornisa Can-
tábrica, como imprescindibles
para poner orden interno en el
sector lácteo español, figuraban
las relativas al control y encau-
zamiento de las ventas de leche
líyuida realizadas a bajo precio,
tal y como se expuso en el
recientemente clausurado Curso
de Gestión de Leche y Produc-
tos Láctcos yue organizó la
Confederación de Cooperativas
Agrarias de España, CCAE.

Inicialmente se presuponía
que en algunos de esos casos de
ventas abajo precio podría
hablarse, incluso, de auténticas
ventas a pérdida, con la consi-
guicnte infracción de las norma-
tivas de Comercio. Y también se
presuponía yue en otros muchos
casos, debajo de las ventas a
bajo precio subyacía un autén-
tial problema de "matcria prima
adyuirida a muy bajo precio".

En una u otra situación cl
resultado aparente era igual-
mentc preocupante para el sec-
tor en general. Y ello motivó la
realización de una investigación
de mercado en profundidad,
muy extensa, dilatada en el
tiempo y totalmente indepen-
diente. Su ohjetivo era compro-
bar el verdadero origen, alcance
y extensión de las ventas a bajo
prccio en el sector de leche
líyuida, y también analizar las
causas de esa práctica comercial
y valorar sus efectos, según des-
taca Pedro Martos, director de
Prodescon, firma encargada de
la misma.

-En qué ha consistido la
inves6gación de mercado reali-
zada y cuálc.̂ s han sido los resul-
tados.

La investigación de mercado
se realizó entre diciembre de
1^J7 y mayo de 1^. Se visita-
ron 1.745 cstablecimientos o
puntos de venta, a través de 25

oleadas o investigaciones distin-
tas efcctuadas en diferentes luga-
res de España por personal
especializado y conocedor del
sector lácteo, el cual ha reali-
zado la observación y toma de
datos con presencia personal y
directa en punto de venta y
lineal lácteo, autorizada por los
respcrosables del establecimiento.

Los establecimientos visitados,
una o más veces cada uno, son
representativos del 62% de la
supe^cie de venta de España.

Se han ohservado en cada
establccimiento envases de leche
líquida estéril (brik o plástico)
de diferente volumen (1 litro,
1 5 litros y 2 litros) y diferente
tipo (entera, desnatada y semi-
desnatada). No se han tenido en
cuenta otras presentaciones
(enriyuecidas, vitaminadas, con
calcio, batidos, etc.).

En cada observación se han
anotado estos parámetros: [ipo y
dimensión del establecimiento,
marca, empresa, registro, precio,
caducidad, peso en el lincal,
situación en oferta y apoyo en
cartelería.

Se han considerado como
ventas a bajo prccio las yue sc

reaGzan por dehajo de un límitc
preestablecido, el cual se ha ela-
borado a partir dc la informa-
ción facilitada contidencialmcntc
por algunas industrias, así como
por técnicos y especialistas del
sector lácteo, consultados a tal
fin.

Las principales observaciones
derivadas de dicha investigación

son éstas:
En 792 cstablccimicntos sc

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

Unas 65 dis[intas marcas dc
empresas fabricantes apareccn,
una o más veces, como posicio-
nadas a bajo prccio.

12 distintas marcas dc la dis-
tribución aparccen una o más
veces como posicionadas a bajo
precio.

Se han detectado, en total,
1.604 presencias dc marcas posi-
cionadas a bajo prccio, una o
más veces, en el total de las 25
olcadas (1.034 correspondían a
marcas de fabricantes y 570 a
marcas de la distribución).

La investigación señala yue,
globalmcntc, las prescncias dc
marcas dc la distrihución a hajo
precio significan el 3K`% del total

de presencias de marcas dc tcxlu
tipo a bajo prccio. Y tamhi^n
pcl-mitc identificar como provcc-
dores/fabricantcs dc csas marcas
dc distrihuidur a hajo prcciu a
importantes grupos industriales.

Difcrcntcs marcas porlugue-
sas y franccsas tamhirn ticnen
glohalmcntc una significativa
rcpresentacicín cn cl conjunto dc

marcas dc fahricantes vcndidas
a bt^jo prccio.

-Cuál puede ur la interpreta-
ci6n de los resultados de dicha
investigación.

A la vista de los resuhados
de la inv^stigación de mcrcadu
Ilevada a calxl a lo lal^ ►;o dc ntás
dc un año, así como ^1c la infor-
mación ohtenida a trav^s dc
otras investigacioncs y consultas
dircctas, rcalizadas entrc cxper-
tos y/o agcnics scctorialcs, sc
pUCden l'Xlr^ll'1' Inlplll"lllnleS cOn-
clusioncs:

La mayoría de las industrias
rccurrcn con maVor o mcnor
frccucncia c intcnsidad a csta
práctica dc venta dc leche estéril
a hajo precio, y la mayor partc
de la distrihución organizada
sigue idéntica pauta.

Es muy importantc cl volu-

10/MUNDO GANADERO/JULIO-AGOSTO 1999



_
^

^

Vac^ma contra Leptospira hardjo

Protección específica
contra la

Lep^to^ ^ ^^^^ ^ s^ -J.^r.) r_.._^^-
pCUlTO

"LEPTAVOID^-H" ( Uacuna inactivada contra la leptospirosis bovina). USO VETERINARIO. Composición: Leptospira interrogans serovar hardjo
204 (> 1 x 109 organismos). Thiomersal 0,05 - 0,2 mg. Excipiente c.s.p. 1 ml. Indicaciones y especies de destino: Vacunación de ganado
vacuno frente a Leptospira interrogans serovariedad hardjo y L. borgpetersenii serovariedad hardjo (hardjo Prajitno y hardjo Bovis). Para mejorar
la fertilidad del rebaño cuando se diagnostica infertilidad causada por Leptospira hardjo. Estudios de descarga en la conjuntiva demuestran 12
meses de protección frente a L. borgpetersenii serovariedad hardjo (L. interrogans serovariedad hardjo genotipo Bovis). Posología y modo de
administración: Dosis: 2 ml. Administración: Por vía subcutánea. La vacuna debe inyectarse bajo la piel que cubre el pecho, el costillar o bajo
la piel en un lado del cuello. Programa de vacunación: Primovacunación: Aplicar dos inyecciones con un intervalo mínimo de 4 semanas y máximo
de 6 semanas. Dosis de recuerdo: Administrar una dosis de recuerdo cada año. Vacunación del ganado joven: Vacunar entre los 5 y los 6 meses
de edad. Aumento de la fertilidad del rebaño: Para obtener un beneficio máximo se debe completar la primovacunación dentro de los 12 primeros
meses siguientes al diagnóstico de infertilidad por Leptospira hardjo. Contraindicaciones: Ninguna. Precauciones especiales para su utilización:
Las jeringas y agujas deben esterilizarse antes de su uso y la inyección debe hacerse por vía subcutánea a través de un área de piel limpia y
seca, observando precauciones asépticas para evitar contaminación. EI envase debe agitarse bien antes de su uso. Los envases que hayan
sido usados parcialmente deben desecharse al término de la jornada. Utilización durante la gestación y lactancia: No hay contraindicaciones.
Advertencias especiales para la especie de destino: EI ganado vacuno puede dar positivo en los tests de diagnóstico y ser inaceptable para
su exportación a algunos países. Tiempo de espera: No precisa. Precauciones particulares de conservación: Conservar entre + 2°C y+
S°C protegido de la luz. No congelar. Presentación: Envases de 50 ml (25 dosis). Reg. N°.: 1.156 ESP. Prescripción veterinaria.
Fabricado por: Schering-Plough, Burgwedel (Alemania).

^ Schering-Plough Animal Health
^ Km. 36 Ctra. Nacional I. San Agustín de Guadalix (Madrid)

Tel. 91 848 85 00 - Fax 91 848 85 98



men global de leche líquida
estéril vendida a bajo precio y,
por tanto, también es impor-
tante el valor global de pérdida
de márgenes 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 cualyuier caso, la mayor
parte del problema de las ven-

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

En conjunto, entre las indus-
trias y la distribución, han con-
seguido institucionalizar una
asombrosa situación aparente de
aprovisionamiento, según la cual
el mercado no puede absorber,
a precios dignos, todo lo que se
produce, de lo que se podría
deducir que en España sobra
materia prima todo el año.

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

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

leche estéril vendida a bajo pre-
cio.

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

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

muchas industrias a tener que
"producir y vender" como sea y
bajo cualquier condición.

En conclusión, podría sinteti-
zarse diciendo que, en cierta
medida, una parte del sector
podría no estar demasiado inte-
resado en abordar la solución
del problema de las ventas a
bajo precio, puesto que no
ignora que ello equivaldría a
tener que resolver las deficien-
cias en cuanto a cuota y calidad
y que, además, conllevaría unas
exigencias de reordenación que
tampoco son considcradas nece-
sarias o urgentes.

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

El sector (o mejor dicho, una
parte importante del mismo)
viene sufriendo graves pérdidas
económicas y una fuerte desca-
pitalización desde hace muchos
años, a causa del arraigo de las

ventas a bajo precio.
El impacto de la pérdida de

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

Cuando se generalizan c
intensifican las ventas a bajo
precio todo el sector reduce sus
márgcnes operativos, y esa pér-
dida de márgenes se traslada,
antes o después, al sector pro-
ductor, buscando ahí alguna
solución última de forma que, al
final, todos terminan perdiendo

renta, mcnos la distribución.
Serían otros sectores ajcnos al
lácteo los que, aparentemente,
estarían "absorbiendo" los már-
genes que regularmente vicne
"regalando" el sector láctco.

La persistencia de las ventas
a bajo precio está relacionada
con la crcciente e incontrolada
sobreproducción de materia
prima. Y ésta actúa definitiva-
mente sobre los precios dc la
leche en campo, de forma que,
tras un periodo de sobreproduc-
ción, si no se pone fín a las ven-
tas a bajo precio, irrcmedia-
blemente se provocará una c^cída
de prccios cn campo y la consi-
guiente pérdida dc renta para
las explotaciones.

Así pues, como consccucncia
de esa continua y excesiva recu-
rrencia a las ventas a bajo pre-
cio, inmediatamente aflora la a
veces obsesiva preocupación de

algunas industrias por comprar
matcria prima a mcnor prccio,
cs dccir por pagar mcnos al
ganadero, pcnsando que es la
ÚT11Ca Vla dC salvaClOn dC tius
cuentas de resultados. Unas
vcccs sc pagará mcnos por la
Icchc CFC, pcro, cn gcneral
salvo exccpciones, a todos se
pagará mcnos y los prccios cac-
rán.

No es válido a ►-gumentar quc
se vcndc a bajo prccio como
"estratcgia industrial" para
defendersc de la u^trada masiva
de productos foráncos. Dc
hecho, cs crecientc la venta a
bajo precio de Iechc líyuida
francesa o portugucsa, sin quc
les importe cl factor transportc
ya yue, por estratcgia o coyun-
tura intcrna, han decidido actuar
así cn España.

Es absurdo pensar quc las
pérdidas cconcímicas sufridas cn
el sector por esas vcntas a hajo
prccio sc traduccn cn ahorros
económicos para los consumido-
res.

La cxigcncia dc las prácticas
de ventas a bajo precio nace en
la gran distrihución, pcro tam-
bién sc ve favorccida pc^r la acti-
tud y la ofcrta dc algunas indus-
trias, grandcs y peyucñas. AI
final todos licncn quc accptar
las condiciones dc la gran distri-
bución, unos con hencticio (pucs
se aprovisionan cn hucna partc
en cl CFC) y otros con pí rdi-
das al no podcr hac;c:rlo.

Otro importante efecto nega-
tivo de las vcntas a h<yo prccio
es el crccicnte desprestigio yue
cstas vcntas gcncran para la
totalidad del scctor y para cl
producto lechc hyuida, hanali-
zándolo y somcti^ndolo a sospe-
cha ante un consumidor yuc no
acicrta u^mprendcr por qué un
payuete UH"l^ sc vendc a 1111
ptas/litro y otro, que muy poco
se diferencia dcl primero, se está
vcndicndo cn cl mismo lincal a
55 ptas/litro.

En resumcn, los cícctos nega-
tivos tangihlcs o intangihlcs o no
cuantificables dc las ventas a
bajo precio son importantcs y
dc muy diversa índolc y trasccn-
dencia: en cuanto a deterioro de
imagen ante cl consumidor; cn
cuanto a dcterioro de imagen
antc la Administración y Rrusc-
las y consiguicntc pcírdida dc
capacidad ncgoc;iadora y argu-
mcntadora; cn cuanto a pérdida
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de poder de negociación ante la
distribución; en cuanto a efecto
arrastre sobre las industrias que
aún no yueriendo vender a bajo
precio/p►rdida, se ven obligada
a hacerlo, al menos con una
parte importante de su produc-
ción, para no quedarse tucra del
mcrcado, lo cual si conlleva
importantes perdidas de márgc-
nes para estas industrias hasta
tal punto yue en algunos gran-
des grupos empresariales esta

situación podría estar condicio-
nando su viabilidad.

En cuanto a generación de
una gravísima situación de com-
petencia desleal o desventaja
competitiva en las industrias,
puesto yue ayuéllas con fuerte
"inmersión" en las irregularida-
des de aprovisionamiento seña-
ladas pueden ser mucho más
compctitivas que otras con
menores o nulos "grados de
inmersión". Todo lo cual pro-
voca una creciente desordena-
ción sectorial de consecuencias
imprevisibles y terminará por
echar del sector a sus industrias
más competitivas y homologa-
bles.

En cuanto a confusión del
ganadero yue no percibe clara-
mentc los mensajes dc exigencia
de cumplimcnto dc las normati-
vas vigentes. Incluso esta situa-
ción podría representar para
muchos ganadcros una potencial
arbitrariedad a la hora de hja-
ción de los precios de compra,
con la consiguiente pérdida de
renta para estos casos.

En cuanto a crecimien[o ili-
mitado del proceso de "inmer-

sión" del sector cuyas conse-
cuencias a medio y largo plazo
son imprevisibles.

Conelusión. La venta a bajo
precio es uno dc los más graves
y silenciosos problemas que so-
porta, sin reconocerlo, el sector
dc leche líyuida español; y re-
presenta, por su arraigo y poder
corrosivo, la mayor amenara
entre aquellas industrias, coope-
rativas y explotacioncs láctcas
yue cuentan con auténtica voca-
ción de permanencia y viabili-
dad.

Por la arraigada y cxagerada
práctica comcrcial de venta a
bajo precio, el sector láeteo

español ha perdido posihlementc
mucho más dincro y prestigio
yue por la famosa supcrtasa, por
citar un ejemplo, sin yue nadic
haya Icvantado un solo dedo 0
una sola voz para corrcgir esta
situación tan negativa para cl
sector.

En este sentido, la investiga-
ción de mcrcado rcali^.^tda a^rro-
bora lo yue muchos cspccialis-
tas y agentes sectoriales ya
venían denunciando y según lo
cual, a causa de las vcntas a
bajo precio, posihlemcnte el sec-
tor haya podido cstar dejando
de percihir, por mcnores márge-
nes, cn los últimos 5 ó 10 años,
cn torno a los 5.000 ó 7.OOU
milloncs dc pesetas cn cada uno
de ellos, lo cual da idea dc la
enormc magnitud cconómic^^ dcl
problema existentc.

Es obvio yue esa p►rdida de
márgenes se ha venido trasla-
dando sistemáticamentc, directa
o indircctamente, y en su mayor
parte, al ganadcro, en detri-
mento de la renta de éste e,
incluso, en algunos casos, en
detrimcnto dc la calidad dc la
materia prima.

Esta incapacidad de generar
margen suficicnte a causa de la
venta a bajo precio pucde ser,
cn partc, la explicación dc esa
posición a la haja tradicional-
mente adoptada por los precios
de Icche cruda en España yuc,
como es conocido, casi siemprc
se mantienen, por lo gcneral,
por debajo de los promcdios dc
UE desde hace ya hastantes
años.

EI apla^.^^micnto dc a rcforma
de OCM láctea para después
del 2(xXi probablemente conllevc
una mayor inmersión sectorial y
una mayor "interinidad" en el
control y cn la gcstión, y por
tanto en un agravamicnto de las
ventas a bajo prccio y de sus
efectos.

Si las industrias, coopcrativas
y explotacioncs lácteas, más
compromctidas con el cumpli-
miento de las reglas de jucgo del
sector, no salen al paso de esc
riesgo de "inmersión en caída
libre", diticilmente podrán com-
petir con éxito en un horizonte
en cl yue ya serán impensables
apoyos o reordcnaciones yuc no
scan las estrictas de un libre
mercado europeo tan solo regu-
lado por una fcroz compctcncia
y una mayor transparcncia. n

Acuerdo para crear
la interprofesional
láctea, Inlac

I scctor productor y la in-
dustria láctca intcnta agili-
rar los trámitcs hw^^x;ráticos

para aprohar la lntcrprofcsional
Láctca (Inlac) cn cl ('onscjo de
lntcprofcsionalcs prcvisto para
cl IS dc julio.

EI objctivo dc Inlac cs sctvir
de foro rcpresentativo de debatc
y acucrdo sohre los tcmas dcl
sector y en clla estarán rrpre-
sentadas los productores dc un
lado y la industria dc otro.

Entrc los propósitos de Inlac
dcstaca la vigilancia dc la cali-
dad dc la lechc, cl estudio para
la aplicación del incrcmenlo dc
cuota conccdido por la Unión
Europca a Espa^ia y la modcr-
niración V rcntahilidad dcl scc-
tor.

EI presidcnte dc la Fcdcra-
ción Nacional dc Industrias L,<íc-
[cas, Miguel Angcl Váryuer dc
Prada, caliGaí de "proyecto dc
vcrdad" la constitución dc Inlac,
y rccordó yuc "cs ncccsaiiu una
reestructuracicín dcl scctor, sohrc
todo antc la nucva ncg^xiacicín
de la Organización Mundial clr
Comcrcio y la liberalización dc
los mercados".

Pedro Ara, responsahle dc la
Asociación Nacional de Emprc-
sas Láctcas, considcra yuc "ha
sidu un cjcrcicio de madurcz
por partc de todos los implica-
dos" y destacó cl acicrto dc
incluir al scctor comcrcialirador
dentro de la representatividad
de las industrias, "poryue es la
garantía de calidad dcl prcxlucto
final".

EI portavoz dc la C'ottfcdera-
cián dc ('oopcrativas Agrarias
de España, Fcrnando dc Anto-
nio, considcra "óptimos" los
resultados de las negociacioncs,
"yue yuedarán materialixadas
durantc cl vcrano, con cl fin dc
podcr cmpcrar a trahajar dc
inmcdiato".

Por su partc, para cl viccprc-
sidcnte primcru dc Asaja, Juan
Sánchcr Brunc[c, cl scctor Ilcva
20 años intcntando crcar una
intcrprofesional, "aunyuc Inlac
n0 CS Una panaCea, SlnO Ináti
bicn un punlo dc cncucntro
donde estarán prescntes, ade-
más, las administracioncs". n
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