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Preus agrícoles i gran distribució 

La intervenció pública en imports i marges que alguns demanen seria altament contraproduent
Francesc Reguant. Economista
Els agricultors acumulen dos anys de sobresalts en matèria de preus i costos. Els preus agrícoles són especialment volàtils, però durant l’últim període la volatilitat incrementada i el deteriorament dels marges estan posant l’activitat agrària en serioses dificultats. No es tracta només d’un determinat subsector; la llista d’afectats va de la llet al vi, de diferents ramaderies a la fruita i els cereals… Les explotacions que avui es troben en dificultats no són antiquades ni obsoletes. Al contrari, sovint es tracta de modernes explotacions que han resistit, amb esforç inversor i innovador, les diferents purgues de competitivitat que s’han anat produint.
 

Davant aquests problemes reals, moltes mirades es dirigeixen contra la gran distribució. És veritat que, en el marc més estret de la crisi econòmica, la gran distribució està pressionant a la baixa els preus dels seus proveïdors, en el seu afany per recuperar el consum. Es tracta d’una pressió inquietant i perillosa per a l’estabilitat del sistema alimentari. Amb tot, si el que es vol és recuperar els marges, dirigir tota l’artilleria contra la gran distribució ens desvia dels problemes de fons i és probable que no sigui una bona estratègia. Efectivament, en el si d’unes relacions interprofessionals fluides amb els representants de les diferents baules de la cadena alimentària hi poden aflorar no pocs interessos comuns que possibilitin valuosos concerts. Per exemple, de potenciació de determinats productes, en determinades campanyes, amb determinats orígens. En la mateixa direcció també es pot facilitar un acord voluntari de bones pràctiques comercials, que poden ser valorades pel consumidor i formar part, en aquest sentit, de la bona imatge del distribuïdor. 
La cadena alimentària pateix de marcades asimetries, amb un sector productor atomitzat, una transformació relativament concentrada i una distribució en clara situació d’oligopoli. Així, doncs, davant d’una realitat de mercats imperfectes el poder negociador acaba sent essencial per decidir el repartiment de marges, i no hi ha cap mena dubte que una gran distribució integrada té una capacitat negociadora més gran que uns productors dispersos. Amb tot, això ja era així abans que es produïssin les actuals tensions, cosa que no desmereix el problema, però no és la causa de fons de les dificultats presents.


Per tant, cal buscar noves causes, i aquestes probablement van lligades al procés liberalitzador i desregulador dels mercats agraris emprès per la Unió Europea durant els últims anys, un fet que ha debilitat encara més la posició del productor, ha accentuat la volatilitat dels preus i, en definitiva, ha deprimit la rendibilitat del sector agrari. És evident que s’ha afegit fragilitat al sistema alimentari, fet que, barrejat amb la crisi econòmica, resulta explosiu. Davant de tot això, els esforços s’han de dirigir, sobretot, cap les bases d’aquesta fragilitat, no contra les seves conseqüències.
Per fer front als hipotètics abusos de la gran distribució, algunes veus del sector agrari postulen una intervenció pública sobre preus i marges, però l’aplicació d’unes mesures com aquestes és altament contraproduent. La història ens ofereix clars exemples de les disfuncions que produeix la regulació administrativa dels preus. Tot i això, és evident que l’Administració ha de defensar legalment la fluïdesa dels mercats assenyalant límits legals contra les distorsions i els abusos de posició dominant. Existeix una nodrida legislació europea en aquesta direcció, una legislació que també s’hauria d’harmonitzar.
 
Recentment s’ha creat a Catalunya l’Observatori Agroalimentari de Preus com una nova eina per a la fluïdesa i estabilitat dels mercats. Efectivament, disposar d’una bona i transparent informació de mercats pot ser un antídot contra les pràctiques oligopolistes. Amb tot, no tot es resol amb informació. El sector agrari ha de plantejar-se millorar la seva posició negociadora. Ja sigui mitjançant la integració comercial a través de cooperatives o societats mercantils creades amb la finalitat que gestionin una oferta rellevant enfront de la gran distribució. Ja sigui participant empresarialment en les baules de transformació i distribució. Ja sigui apostant per la millora de l’eficiència del procés de distribució, escurçant el camí que va del camp a la taula. Quan es parla de les diferències entre el preu d’origen i el destí final s’han de tenir en compte els costos que acompanyen aquest procés –la transformació, el transport, la promoció, la distribució, etcètera–, que pot comptar amb múltiples actors i intermediaris. La simplificació del camí de la distribució permet compartir beneficis entre el productor i el consumidor.
 

Un altre puntal estratègic del sector es resumeix amb el lema Fresc i local. S’està produint un retorn, per a productes frescos (fruita, verdura, carn i peix), al comerç de proximitat. Es tracta d’una tendència que, certament, val la pena que sigui reforçada. Al seu torn, també s’ha de potenciar la identificació i la valoració –basada en la qualitat– de l’origen de la producció. Amb una demanda suficient, un producte d’origen reconegut aporta la força negociadora de l’exclusivitat.
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