AGRUPACIONES PARA

LA COMERCIALIZACION DE AJOS
EN LA COMARCA DE SAN CLEMENTE

En la comarca de actuacién de la Agencia
de Extensién Agraria de San Clemente, el cul-
tivo del ajo morado en secano ha pasado, de
ser una ayuda econdmica para trabajadores
agricolas y pequefios empresarios auténomos,
a un cultivo base de la economia de un gran
nimero familias de la comarca.

LA ACCION DE EXTENSION EN
EL PROVENCIO

En 1972, se inici6 la acciéon de Extension
Agraria en El Provencio trabajando con 23
agricultores que tenian plantaciones de man-
zanos en palmeta. El problema, aparentemen-
te, residia en obtener fruta sana. Se buscaron
las soluciones y se consiguié obtener productos
fitosanitarios subvencionados y, con su aplica-
cién, que el fruto producido mejorase de cali-
dad y que, ademis, el 90 por 100 de los agri-
cultores se hiciesen socios de la Cooperativa
Fruticola de Villarrobledo (Albacete).

Pero en realidad el manzano influia muy
poco en la economia familiar, y asi lo vieron
los agricultores de El Provencio desde el mo-
mento que se les capacité para enfocar el estu-
dio de los problemas a nivel de explotacién.
En esta linea de trabajo, se llegd a la conclu-
sion de que el problema mas sentido era el
de la comercializacién del ajo.

Como consecuencia, los primeros estudios
realizados se centraron en la valoracién de un
anteproyecto para construir, cooperativamen-
te, una central de tratamiento y cuyo presu-
puesto era el siguiente:

Inversiones
BOIAE o i s omoss st soomins afsi s sEn SAAN SRR 1.000.000 ptas.
Construcciones: tres naves y camara de de-

SIOISeRIOn, e wausaveos stamrTs s s 1.500.000 ptas.

Maquinaria ... 500.000 ptas.

fi 5 €5 &, 3 PRt ep 3.000.000 ptas.

Gastos fijos anuales

Gerente (durante la campafia de julio a

CTIETOJ . ..cconan ansnomoasoncrwopinsvess ey sebsams 200.000 ptas.
Amortizacion .............c..coiiiiiiiiiiiiieiinn, 300.000 ptas.
BREEEOR. .. . uosvmscnppmasssmomanomaisswin s soR 180.000 ptas.

100.000 ptas.

780.000 ptas.

A la vista de los gastos y de la inversion,
era preciso conocer la cantidad minima de
ajos secos necesaria para que las inversiones
fueran rentables. Los cilculos, para la campa-
na 1972, fueron los siguientes:

Precio medio del ajo seco ........................ 13,80 ptas./kg.
Corta y clasificaciéon ..................coooeeneen. 1,00 » »
Pelado para exportar ........................... 2,20 » »
Madera caja exportacién .............. — 3,00 » »

Manipulacién, desinfeccién, transporte a

puerto, representacibn. etC. ...c.isuiisrirss 3,50 » »

TOTAL ...u: R R 23,50 » »

Informados de los precios obtenidos en varias
campaiias por las Cooperativas de Pedrofieras
(Cuenca) y Balazote (Albacete), se llegb a fijar
un precio medio indicativo de 29 ptas./kg., de
lo que se dedujo que se obtendria un margen
de 5,50 ptas./kg. Como el capitulo de gastos
fijos era de 780.000 pesetas/a%io, se necesita-
ban un minimo de 141.841 kg. (780.000/5,5),
a partir del cual las inversiones resultaban
rentables.

DESARROLLO DEL PROGRAMA
DE TRABAJO Y PRIMEROS RESULTADOS

Después de una intensa accién de divulga-
cién del personal de la Agencia y de los 23
componentes del grupo iniciador, se realizaron
una serie de reuniones para confeccionar los
estatutos de la agrupacién que fueron firma-
dos por 82 agricultores con una produccién
declarada de 240.000 kg. de ajo seco.
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En el afio 1973 y antes de iniciarse la cam-
pana, se hizo un inventario de necesidades.
Actuando todos unidos, los agricultores del
El Provencio adquirieron:

Un solar de 10.000 metros cuadrados
con una construccién antigua que acondicio-
naron para almacén de la cosecha del ano.

Una seleccionadora, una flejadora, una
grapadora industrial y toda clase de madera
para cajén de manipulacién y caja de expor-
tacién.

— Maquinas para el transporte y manipu-
lacién del ajo en los almacenes.

El dia 16 de julio de 1973, entraban los pri-
meros ajos en la nueva empresa y los socios
se sintieron profundamente satisfechos, pero al
mismo tiempo, preocupados por no conocer
cual seria el futuro. Todos pusieron el maxi-
mo empeiio, trabajo y entusiasmo en llevar a
buen puerto la barca en la que se habian
embarcado. Como resultado, el 10 de agosto
toda la cosecha estaba: entregada, clasificada,
desinfectada y almacenada, y faltando pocas
fechas para terminar la entrega, se consiguid
hacer la venta de toda la cosecha a 32 ptas./kg.
a diferentes comerciantes nacionales.

Partiendo de estos resultados conseguidos,
los socios de la Cooperativa de El Provencio
planificaron su actuacién futura y, en reunio-
nes sucesivas, se llegoé a diferentes acuerdos de
los cuales los mas importantes fueron los si-
guientes:
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Construcciéon de naves de recepcién, ma-
nipulacién, almacenamiento y camara de de-
sinfeccién.

— Entradas de nuevos socios.

Solicitud de inscripcién en el registro ge-

neral y especial de exportadores.

DIFUSION DE LOS RESULTADOS

Paralelamente a este trabajo, se siguieron
desarrollando actividades con grupos de dis-
cusion en otros localidades. En noviembre de
1973 se desarrolld un cursillo para que los
agricultores de la localidad de Alberca del
Zancara, que llevan anotaciones contables,
aprendan a sacar el maximo partido del ana-
lisis de grupo. En los dltimos dias del cursi-
llo, al programar las actividades futuras, y al
analizar los trabajos, de nuevo, el problema
mas sentido fue el de la comercializacién del
ajo.

Se hicieron los estudios oportunos, se divul-
g6 entre los posibles futuros nuevos socios y se
visitaron las Cooperativas de El Provencio y
Las Pedroiieras, en las que tuvieron oportuni-
dad de cambiar impresiones con socios y jun-
ta rectora, animandose a realizar algo pareci-
do a lo hecho por los socios de dichas coope-
rativas.

En sucesivas reuniones se estudiaron todos
los detalles y se confeccionaron los estatutos
que fueron firmados por 39 socios con una
produccién de 210.000 kg. de ajo seco. El dia
27 de febrero de 1974 se tramitaba toda la
documentacién.

CAMPANA DE 1974

Corrian las primeras fechas de julio de 1974,
y en plena campaiia de recoleccién nos encon-
trabamos en la situacién siguiente:

En El Provencio, las construcciones estaban
terminadas, se habia inscrito en el registro
general de exportadores, el niimero de socios
habia aumentando a 109, se registro la marca
«La Provenciana» y se iniciaron los contactos
con los importadores extranjeros de ajos, fun-
damentalmente del Brasil.

En Alberca del Zincara, por las mismas fe-
chas se aprobaban los estatutos generales y



aunque no se disponia de construcciones se te-
nia una seleccionadora y una grapadora para
hacer las cajas y cajones para exportar.

En aquellos momentos las perspectivas de la
campafia eran muy malas. Los almacenistas
compraban pequefias cantidades a precios que
oscilaban de 4 a 7 ptas./kg. segin calidad y
presentacion. Los socios de las cooperativas,
especialmente, los de la de Alberca del Zin-
cara, estaban preocupados e impacientes por
el qué podian hacer.

Se comenz6 a llevar la cosecha a las coope-
rativas y los exportadores iniciaron las ofertas.
Las primeras ventas se hicieron a un precio
medio de 25 ptas./kg., pero a medida que pa-
s6 el tiempo aumenté la oferta de mercancia
y los precios bajaban de dia en dia. A media-
dos de septiembre, la Cooperativa de El Pro-
vencio hizo una operacién con las dltimas exis-
tencias que le quedaban por vender y envié
30.000 kg. de ajo a Brasil, con la etiqueta de
un exportador espaiiol.

La liquidacién final de la cosecha entregada
por los socios se hizo en noviembre-diciembre.
No obstante a las dificultades que presentd
la campaiia, los socios de las cooperativas per-
cibieron de 14 a 17 ptas./kg. de ajo entrega-
do, segin calidad.

LA CAMPANA DE 1975

La idea basica de la Agencia, a desarrollar
durante la campaiia de 1975, fue la de conse-
guir que las cooperativas llegasen a exportar
directamente parte de su produccién. Con tal
fin, se programaron y realizaron dos cursillos
de comercializacién en las localidades de El
Provencio y Alberca de Zincara. Para ello,
inmediatamente después de acabar la campa-
fia de 1974, se inicié la recogida y preparacién
de toda la documentacién que sobre la comer-
cializacién del ajo podia interesar a los miem-
bros de las cooperativas, acudiendo, funda-
mentalmente, a las cooperativas que ya ha-
bian exportado, a los exportadores mismos y
a lo elaborado por las distintas unidades del
Servicio de Extensién Agraria. Esta informa-
cion fue la base de la discusién y en la que se
encontr6 respuesta a las preguntas y dudas
que surgieron en los coloquios celebrados des-
pués de las sesiones del cursillo.

Como final del cursillo se hicieron dos via-
jes, uno a Talavera de la Reina, en donde se
visito el mercado de ganado y la cooperativa
comarcal, y otro a Guadalajara en el que se
estudié la organizacién e instalaciones de Mer-
co-Henares. También se tuvo una convivencia
en la Escuela de Capacitacion de San Fernan-
do, donde en un coloquio abierto y apasiona-
do, con participacién de los representantes de
las diferentes unidades del Servicio de Exten-
sibn Agraria que habian facilitado informacién,
se formalizé6 la actitud hacia la exportacién
por parte de los agricultores de dichas loca-
lidades.

Aunque los créditos para construir los alma-
cenes de la Cooperativa de Alberca del Zan-
cara tardaban en llegar y los tramites ante los
organismos oficiales eran largos y pesados, se
consiguié que esas dos cooperativas y otra de
Mota del Cuervo, con semejantes problemas,
fusionasen sus intereses y siguiendo la tramita-
ci6bn y documentacién indicada en el Boletin
Oficial del Estado de 6 de agosto de 1974,
se inscribiesen en el registro especial de expor-
tadores de ajos para un millén de kilogramos
de dicho producto.

Al mismo tiempo se iniciaron los contactos
con las casas extranjeras importadoras de dife-

79



rentes paises, cuya solvencia se averigud a tra-
vés de gestiones realizadas en los departamen-
tos de distintas entidades bancarias.

Ante las primeras informaciones proceden-
tes de Brasil, nada favorables, porque hay un
bajo precio en el mercado y el Estado, para
_luchar contra la inflacién del pais, no permite
hacer importaciones a mas de 6,5 délares
caja, grava las importaciones en el 45 por 100
y obliga a hacer unos depésitos previos duran-
te 6 meses del valor de las importaciones, los
exportadores espafnoles se reunieron y tomaron
medidas. A esa reunidn asistieron representan-
tes de las Cooperativas exportadoras de la co-
marca de San Clemente. Como consecuencia
de la reunién los precios se «alegraron» y el
representante en Brasil empezé a confirmar
ventas en firme, vendiendo en pocas fechas
37.000 cajas (370.000 kg.).

El primer hecho que confirmé las esperan-
zas puestas en el proyecto fue la recepcion en
la oficina comin de las tres agrupaciones, de
la primera «carta de crédito» (aviso de crédito
irrevocable abierto a favor de las agrupaciones
por el banco emisor). Se preparé, sin proble-
mas, la mercancia y con las orientaciones re-
cibidas del consignatario se cumplimentaron
los impresos precisos y el dia sefialado para el
embarque en Cartagena, la primera partida
de ajos secos de la comarca de San Clemente
viaj6é rumbo a Brasil.
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Con el fin de sacar el maximo partido a
la actividad desarrollada, el personal del Ser-
vicio de Extensién Agraria se desplaz6 a Car-
tagena y siguid, en apretado horario, las 1al-
timas operaciones a las que se sometidé la mer-
cancia, recogiendo, ademas, diverso material
fotografico e impreso que podréd servir como
documentacién para desarrollar actividades
posteriores.

En 1975, tres cooperativas se han unido
para conseguir el objetivo de comercializar sus
productos. Han llegado a la exportacién. Se
ha dado un paso muy importante y se han de-
mostrado a ellos mismos que, unidos, son ca-
paces de obtener mejores precios para sus co-
sechas.

Como resumen diremos que se empezd tra-
tando de resolver un problema a un cultivo,
que el problema se ha resuelto y que los agri-
cultores se han formado en cooperacién. Hoy
se ven muchos mas problemas que se quieren
abordar al mismo tiempo y a los hombres que
hace relativamente pocas fechas habia que
animarles para que comercializasen el ajo, hay
que frenarles aconsejandoles «que se vistan
despacio que tienen prisa».

No dudamos que estos socios que han sido
capaces de dar el primer paso, en fechas pré-
ximas comercialicen toda su produccién a tra-
vés de las cooperativas.

ANDRES DUQUE VALLEJO



