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La marca blanca, llamada ahora Marca del Distribuidor (MDD), está ganando terreno. Los consumidores se dejan menos dinero en la compra alimentaria para destinar sus ahorros (1) a vivienda, coches o restauración. La marca blanca está ya presente en el 44,5% de los hogares (2) con más de cuatro miembros. Cada vez más, el consumidor paga por el producto y no por la marca.
En cinco años, la cuota de la Marca del Distribuidor en alimentación, droguería y perfumería se ha elevado 10 puntos  alcanzando el 28% en 2004. La previsión para 2006 es de un 32%.
Ni distribuidores ni fabricantes son indiferentes a este fenómeno. Mientras la marca blanca crece a ritmos del 15%, las de los fabricantes lo hacen al 5,4%. El Corte Inglés, Carrefour, Alcampo, Eroski, Mercadona o Dia obtienen así la fidelización y el control de sus ventas con productos que, en muchos casos, nada tienen que envidiar en calidad a las marcas líderes y que, además, son entre un 10% y un 40% más baratos. Alcampo tiene 11.000 referencias de las que 3.700 son artículos de vestir, Eroski ofrece 6.000 que representan una cuota del 28% y El Corte Inglés dispone de 4.000 que suponen el 22% del mercado.
Mercadona, uno de los supermercados con más marcas propias ha desarrollado el concepto de producto recomendado. «Nosotros primero buscamos calidad y luego al proveedor (3) que la ofrezca a buen precio, no al más barato», explican los directivos de la empresa. Para ello, la compañía ha firmado acuerdos con distintos proveedores que les fabrican su propia marca. El 30% de las ventas de Mercadona proceden de productos recomendados. 

Los productores han visto en esta fórmula un nuevo nicho de mercado que, para algunos expertos, presenta riesgos. La capacidad de producción que no utilizan, la emplean para terceros y puede producirse una excesiva concentración de su marca en el sector. Esto es, precisamente, lo que ha hecho que otros productores eviten ser proveedores de la distribución, ante el temor de generar rechazo (4) entre los consumidores.
Vocabulario

(1) Los ahorros: les économies.
(2) Los hogares: les foyers.
(3) Los proveedores: les fournisseurs.
(4) El rechazo: le rejet.
