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LES "MDD" EN ELS MERCATS… I EN L'AVÍCOLA EN PARTICULAR 

Josep Antoni Castelló.

Molt possiblement, molts de nosaltres, a l'hora d'anar a adquirir un ordinador, un televisor, una dotzena d'ous o qualsevol altre article de consum -domèstic, d'alimentació, etc.-, tenim com una de les principals motivacions la del preu, comprant així el producte "clònic" o la marca de distribució –MDD- que aquell centre comercial té en oferta aquells dies. És a dir, adquirim la marca "oferta" que ens ha conquistat pel seu preu, fent al revés d'un molt conegut escriptor, i reconegut sibarita, que en un rotatiu barceloní no es cansa de repetir setmanalment la marca d'aquell "wiskey" irlandès de la seva elecció... 

Centrant-nos en els productes alimentaris, passats ja els temps que adquiríem els ous a orri exposats en un cistell, o els pollastres sense identificar penjats d'un ganxo, en la pollería/huevería del cantó de casa, i arribats a aquells altres en els que podíem haver-nos convertit en uns addictes a les marques d'origen, ara sembla ocórrer que també ho som a unes determinades etiquetes, però a les de la distribució -les esmentades MDD-. 

El tema, en general, té la seva importància per la guerra de preus iniciada a finals del 2008, amb la agudització de la crisi econòmica del país, que alguns comentaristes econòmics del sector de l'alimentació qualifiquen de totalment injustificada. Segons aquestes opinions, això no ha fet més que destruir els marges de tot el sector de l'alimentació, alterant profundament la posició de les empreses en el mateix, en una batalla en la qual, a sobre, abans de no gaire res -al juliol- es vindrà a sumar el nefast efecte de l'augment del IVA, que alguns tenen la intenció d'absorbir altres no, però que, a la llarga, acabarem pagant d'una forma o una altra els consumidors. 

Tot això guarda relació amb el desenvolupament de les ja citades MDD o "marques blanques" que, segons les últimes dades oficials, en les grans superfícies han superat ja en valor el 38 % del total de la compra, el que significa, tenint en compte del seu menor preu, bastant més en quantitat. És més, a conseqüència de la guerra de preus en el camp de l'alimentació, la reducció que hi ha hagut en l'últim any en el conjunt de productes alimentaris ha suposat que, de mitjana, en les grans superfícies aquestes MDD s'estan venent a un preu un 40 % per sota de les del fabricant, o d'origen. Mentrestant, en altres sectors primaris se segueixen les mateixes línies de concentració de l'oferta en les grans superfícies i d'augment de les MDD. Sense anar més lluny, un recent comentari del sector cunícola català -el més important del país- informava recentment que "entre 4 grans superfícies controlen tal volum comercialitzat que poden fixar els preus que volen..." 

Centrant-nos en l'ou, veurem unes simples dades orientatives de l'adreça que s'està prenent en la comercialització d'aquest producte: 

-D'acord amb unes dades de l'antic Ministeri d'Agricultura -ara MARM- del 2007, sense remuntar-nos molt enrere, en tant en l'any 2000 el 30 % dels ous es venien en botigues tradicionals i el 37 % en supermercats, en el 2006 aquestes xifres s'havien convertit en el 25 % i el 43 %, respectivament. I ara, ens preguntem nosaltres, no estarem comprant ja gairebé el 50 % dels ous en aquests últims? 

-Aprofundint en això, un aspecte que es dedueix d'un recent estudi sobre la cadena de valor i la formació de preus d'aquest producte -MARM 2009- és que actualment un 78 % de les vendes d'ous de la distribució moderna es fa sota alguna MDD i només el 22 % restant amb la del fabricant o d'origen. 

-I, finalment, i ja concretant-nos al preu, com resultat d'una enquesta portada a terme en 46 establiments de Madrid i Barcelona, la diferència de preus entre els dels ous venuts amb una MDD o bé amb marca del productor oscil·lava entre el 30 % i el 50 %. 

Amb tot això, tal vegada haurà algun lector que es preguntarà on volem anar a parar. Doncs molt senzillament, que el productor ha de posar-se cada vegada més en mans de les grans cadenes que no només t'obliguen a vendre'ls amb la seva marca, sinó també als preus que volen… i a cobrar quan et diguin. En fi, una cadena que no ens agrada però de la qual és difícil escapar-se, almenys amb un producte no diferenciat... 
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