El mercado de viveros

frutales enEspana

Problematica del sector viverista de frutales

Como resultado de una amplia encuesta realizada a viveristas,
técnicos, administracion y expertos en produccion y
comercializacion de plantas de viveros frutales, se ha elaborado
el presente trabajo que pretende dar una idea de la situacion
actual del sector. El trabajo forma parte de la tesis para la
obtencion del Master en comercializacion de productos agrarios
presentada por el primer autor en IAMZ (Instituto Agronémico
Mediterraneo de Zaragoza) en diciembre de 1993.
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a comercializacion de material vege-
tal de calidad es, actualmente, un
objetivo  primordial en arboricul-
tura. Isn efeeto, junto al progreso
técnico y a la dinamica de inversio-
nes, el abastecimiento de plantas de
vivero demandadas por los agricul-
tores constituye un motor de desarrollo y
una garantia de eficacia de sus inversiones.

Asimismo, los problemas ligados a la pro-
duceion y a la comercializacion de estos in-
puts estan entre los factores que afectan re-
gularmente al desarrollo de la arboricultura
frutal.

Se expone aqui parte del resultado de va-
rios sondeos realizados a viveristas, técnicos,
administracion y expertos en produccion y
comercializacion de plantas de viveros fruta-
les, con lo que se pretende dar una idea de la
situacion actual del sector. El trabajo consti-
tuye en gran medida un resumen de parte de
la tesis para la obtencién del Master en
Comercializacion de productos agrarios pre-
sentada por el primero de los autores en el
[AMZ (Instituto Agronomico Mediterraneo de
Zaragoza) en diciembre de 1993. Se trata pues
de comentar aqui algunos de los aspectos de
la produccion y comercializacion de plantas
de frutales en kispana.

Il interés del presente trabajo se ve ade-
mds apoyado por la escasa informacion so-
bre el sector de viveros frutales existente en
Espana, que se limita a las memorias del
INSPV, legislaciones promulgadas por el MA-
PA, algunos trabajos parciales, y el reciente
trahajo de Sayadi (1993) que es el Unico que

da una vision global y al mismo tiempo de-
tallada del sector.

Distribucion y grado de concentracion
de la superficie de viveros

El nimero total de viveros segun sus
principales producciones es de 1.063 de los
que 522 son de frutales, 526 de vid y 15 de
agrios inscritos en los registros del INSPV.
Tratamos aqui s6lo de frutales.
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Il lector interesado en la produccion y
comercializacién de plantas de vid y citricos
puecle consultar el trabajo de Sayadi (1993)
mencionado.

Para poder determinar las desigualdades
existentes en la distribucion de la superficie
de viveros, se ha calculado el indice (C) de
Gini (C varia entre 0 y 1, cuanto mas elevado
el valor, mayor desigualdad en la distribucion
de la superficie). Este indice es un estimador
a partir de la muestra de 102 empresas.

El indice de Gini es de 0,65 para el sector
viveros en general, y de 0,68 para las empre-
sas viveristas de frutales. Asi se puede ver
que existe una mala distribucion de la su-
perficie de viveros; 694 ha (61,99% de la su-
perficie) pertenecen al 14,71% de las empre-
sas de viveros en general (cuadro T).

las 425 ha restantes estan repartidas cn
87 explotaciones, que constituyen en mu-
chos casos una actividad complementaria.
Se ha podido constatar, pues, la existencia
de un numero elevado de pequenas explota-
ciones y algunas otras empresas de gran su-
perficie. La produccion y la comercializacion
estan concentradas en una centena de ex-
plotaciones.

Especies mas comercializadas en cada
explotacion

Para el caso de frutales podemos destacar
segln los resultados de la encuesta los si-
guientes porcentajes:

Espaiia tiene 522 viveros de frutales que ocupan 950 ha de cultivo. (Foto R. Gella).
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Especies mas comercializadas % empresas

Manzano 20,16
Melocotonero 18,48
Peral 16,8

Cerezo 9,52
Almendro 7,84
Albaricoguero 6,16
Ciruelo 3.92
Otras 17,36

El manzano y ¢l peral se sithan pues a la
cabeza de las especies mds comercializadas
para cada productor. Esta clasificacion puede
variar (eniendo en cuenta las cantidades pro-
ducidas y comercializadas por ¢l conjunto de
las empresas durante la campana en curso.

Criterios de planificacion de oferta

Como evaluar y orientar las producciones
de la empresa, es una cuestion que se plantea
regularmente a los viveristas. Algunos no co-
nocen de antemano ni las cantidades que van
a producir, ni la calidad (variedad y especie)
ni, el precio de venta de su produccion. Ante
esta situacion, son indispensables unos crite-
rios que permitan al viverista planificar su ac-
tividad y asegurar la venta de su produceion.

Por ésto, con el fin de ajustar la oferta v
la demanda v para disminuir €] riesgo, los
viveristas recurren a los criterios siguientes:

‘o respuestas
La cantidad de plantas vendi-
das durante la campana ante-

rior 32.2
Venta de frutos v tendencias de
mercado mayorista 332
Otros (el precio de las plantas
en la campana anterior, etc.) 31,2

Lo anterior indica que el unico criterio
tomado por el viverista para decidir la can-
tidad y calidad a producir (especies y varie-
dades) es la tendencia general registrada en
la ultima campana de comercializacion.

Respecto a la informacion necesaria para

Algunos viveristas no conocen de antemano ni la cantidad ni calidad a producir, ni el precio de venta de
sus producciones.

[ma minoria de viveristas (10,10%) afir-
man que tienen toda la informacion necesa-
ria, otros (9,09%) indican que no tienen in
formacion v que no la necesitan,

Lo anterior prucha la necesidad de la pre-
sencia de un servicio de informacion que
permita a los productores mejorar sus acti-
vidades, difundir To mejor posible ¢l fruto
del trabajo de unos v otros sin exclusiva,
para el pleno desarrollo de la prolesion v
favorecer la publicacion de trabajos de in-
vestigacion y de téenicos de todas ordenes y
rangos.

Las diferentes formas de venta

Los clientes pueden realizar sus pedidos
de muchas formas:

“a respuestas

que la visita personal del eliente al vivero es
la forma de venta mas frecuente. [sta visita
permite al comprador consultar la mercan-
cia v asegurarse al menos de su calidad T1si-
ca. Se ve igualmente que la demanda se ca-
racteriza por la escasa importancia de la
venta por contrato anterior (17,65%),

[ venta por contrato  constituye un
acuerdo entre ¢l proveedor v el comprador
con respecto al periodo de entrega, Ia canti-
dad, la calidad y ¢l precio de venta.,

El escaso uso de esta forma de venla se
puede explicar por la falta de programas de
plantacion a nivel de fruticultor. Este altimo
retrasa al maximo su pedido debido a la fal-
ta de consejos para celegiv la variedad v el
patron recomendable asi como la insulicien-
cia de las condiciones de créditos ventajo-
SOS.

[Zn conscecuencia, conviene fomentar con-
(ratos de venta enlre el productor de planta

planificar sus actividades anuales. los vive- ;,15}12]‘1'1(tf15()l]k1| del cliente :)i‘l{ v los agricultores.
ristas afirman que necesitan informacion so- Pm‘ l_(, cono ,-)(! "
bre: o1 (alabgo 57,84 . .
0, Por medio de represeniante 3431 La distribucion espacial de las ventas
o . ey Por fax 18,633 oo .
Viveristas nacionales 53,54 Por contrato anterior 17 65 Segun los resultados de la encuesta, prac-
Viveristas internacionales 8.08 Por correo i ](3‘137 ticamente la totalidad de los viveristas reali-
Informaciones financieras (po- Otras formas 196 zan venlas a nivel Jocal. pues un gran volu-
sibilidad de subvenciones, cre- - : : men esta destinado a las explotaciones agri-
ditos, etc.) 19,19 Segun los resultados de la encuesta, se ve  colas cercanas. Asi mismo el 7.84% de las
CUADRO| DISTRIBUCION DE LA SUPERFICIE DE VIVEROS
<1ha 1-5ha 5-10 ha 10-15ha 15-20 ha > 20 ha
(1) (2) (1) (2) (1) (2) (1) (2) (1) (2) (1) (2)
V. Vid 6 421 15 55 13 105,5 = — . = 8 321
V. Frutales 18 1344 | 21 56,70 | 11 87,60 il 15 2 40 6 350
V. Agrios = = — = 1 10 = = 2 38 1 23
Total /grupo 21 17,65 36 111,70 | 25 2031 1 15 4 78 15 694
Porcentaje 20,69 1,58 | 3529 998 | 2451 18.14 0,98 1,34 3.92 6.97 14,71 61.99

(1) Numero de empresas (total: una muestra de 102 empresas).
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empresas abastecen exclusivamente a zonas >EI t H H t que mas del 50% de sus ventas estan desti-
muy limitadas, dado que la totalidad de sus sec or VIverIs a nadas a los agricultores (ver figura 1).
producciones estd destinada a abastecer de frutales eSté
elsenmah_nenle a las regiones de alrededor Problemas, opiniones y expectativas
de sus viveros.

]
Casi la mitad de los encuestados venden sometldo a una En cuanto a la evaluacion de la situacion

una cantidad importante entre el 50-75% de im ortante reforma actual del sector, de los pr.inci'pales proble-
sus producciones a nivel regional. mas encontrados por los viveristas, y cono-
51 abastecimiento a clienles en regiones estructural cer sus opiniones y las perspectivas de sus
A D LT A3 ) fe R . .
alejadas de la empresa no es muy frecuente, EMPresas, resumimos aqui los aspectos si-
casi la cuarta parte de los viveristas no ven- gulentes:
en a nivel nacional. Si bargo, otros .
den ani el nacional. Sin embargo, otros Los mavoristas Problemas
‘;r-v Z( o, T . . l ﬂ ae y, y
(37,26%) poseen una zona de influencia geo- ‘ _ Casi la totalidad (92.08%) de los y
grafica mas importante y venden cantidades sSon los pmfeslonales.que compran 31.901 asi la totalidad (92, %) de los encuesta-
considerables a otras r(‘giones. mayor. Realizan operaciones de embalaJe y dos opinan que existen problemas en el se-
distribucion de plantas. no del sector. Entre los graves problemas

La mayoria (72,55%) de empresarios no
tienen relaciones comerciales con el exte-
rior. Mientras que un 23,53% afirma que un

(13

volumen entre 25-50% de sus producciones

El mayorista puede ser otro viverista que  que afectan actualmente a la profesion, des-
no produce la planta demandada (variedad  tacamos los siguientes en orden de respues-
0 especie) o que no posee una cantidad sufi-  tas:

L o ciente para abastecer una demanda impor- 1. Empresas clandestinas.
esta destinado a la exportacion. - . X . .
. . o deci | tante durante la campana en curso. 2. Problemas de precios (heterogeneidad
| i (()Ins(('ue neid, se plue( y l( e (}ue as La mayoria de los viveristas (50,98%) afir- de precios, venta a precio bajo, elc.).
plantas de vivero se venden sobre todo ani-—— oo ye menos del 25% de sus ventas esta 3. Falta de regulacion de mercado (planifi-
vel tocal y regional. TR - ion de 1 oduccion. ¢ cializa-
vt destinado a mayoristas (ver figura 1). cacion de la produccion, comercializa
cion, control, ete.).
Canales de comercializacion de plantas Los detallistas 4. Insuficiencia de ayudas y presencia de
de vivero en Espana Son los profesionales que realizan la ven- una tasa de interés elevado.
ta al detalle: viveristas de ornamentales, em- 5. Problemas fitosanitarios.

la figura 1 refleja los diferentes operado-  presas de jardineria, Garden Center, floriste- 6. Otros.

res en el mercado de plantas de vivero en  rias, ete., que se abastecen de los viveristas Respecto a los viveristas ilegales, es muy
ispana: de plantas de frutales para la venta al deta-  dificil, casi imposible, eliminarlos a corto
. lle. plazo pues estdn muy repartidas en el espa-
Los agricultores En general, las ventas de las plantas se  cio. La mayoria de sus empresas constitu-
A priovi, 1a clientela esta compuesta por  realizan al por mayor, semi-mayor y al deta-  yen una actividad familiar complementaria.
los fruticultores profesionales, seguida de lle. El precio de venta depende de la forma Conviene aconsejar a los responsables de
una gran parte de propietarios de huertos  en que se realice la misma y del nivel de l[a  estas empresas, mediante contactos directos
familiares. cadena de distribucion. o circulares frecuentes y permanentes, ex-
Sin embargo, se aprecia una disminucion Segin los resultados de la encuesta, se  plicandoles la importancia que tiene el sec-

de compras de plantas frutales por los parti-  puede deducir, que las plantas de vivero se  tor viveros para el sector agricola y la eco-
culares, debido a que los jardines domésti-  distribuyen en un circuito corto, poniendo nomia en general y estimularlos asi a ser le-
cos tienen cada vez mas importancia en de-  en la mayoria de los casos directamente a gales.

trimento de los huertos familiares. £l mer-  los agricultores (utilizadores finales) en También hay que dirigirse a los agriculto-
cado de plantones, que afecta sobre todo a  contacto con los proveedores de plantas; es-  res, para informarles sobre la ventaja de ele-
los arboricultores profesionales, parece, sin  ta situacion es bastante racional. Casi la  gir bien a su proveedor de plantas, y sobre

embargo, mantenerse, totalidad de los viveristas (96,08%) afirman el efecto negativo del abastecimiento de
Frecuencla de empresas Cantldad en millones de unidades
B Agricultores 30 —
__________________________________________ 2 Detallistas N R R R R R R LR
80 T EH Mayoristas 25+’
6o B 7777\ —_=,:‘6 ............... 20_
: 7N R 2 ,
. ik /AT AN+ = SR HIMIICNREN + o« vv - e -
401" - :==== nnﬂ & % N 15
X . ]
20l N é SR :x:: "::u:n EXNNXXY 10 +
/1 SN e
: {HHh EEErT T e— 5
. 0% 0-25% 25-50% 50-75% 75-100% 100%
0 -
Agricultores 0 0.98 2,94 33.33 46,08 16.67 .
Dgllal:)lslla; 26.47 70.59 0.98 0 1.96 0 1986 1987 1988 1989 1990 1991
R 2.9 Q0
Mayorias | 1961 15098 | 2451 -9 : [10,97876[ 14,25849[24,69786]21,12772]24,25067] 26,09765
Porcentaje de ventas
Afios
Fuente: Encuesta 1992/1993
Fuente: MAPA, 1990 y INSPV 1992,
Fig. 1. Canales de comercializacion de plantas de viveros en Espaiia. Fig. 2. Evolucion de 1a produccion de plantas de vivero vendidas en Espaiia.
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plantas de calidad dudosa sin ninguna ga-
rantia.

En lo que respecta al problema de los
precios, la administracién no debe interve-
nir en los sistemas de precios. Por el contra-
rio, es el sector y sus organizaciones quie-
nes deben autocontrolar el mercado. Es ne-
cesario un acercamiento entre las empresas
espanolas tanto en el plano técnico como
econdmico, que permita abordar el mercado
de forma constructiva y no destructiva, ha-
ciéndose a veces una competencia total-
mente aberrante en el mercado, ya que los
precios soportan las consecuencias.

Es necesaria pues una mejor definicion
de los precios a la produccion y un reparto
mas equitativo de los margenes beneficia-
rios entre los productores y los utilizadores
de plantas.

El estado sanitario merece una atencién
particular; serios problemas afectan actual-
mente a la produccién de plantas de cali-
dad. Al respecto, hay que estimular a los vi-
veristas a cumplir las exigencias técnicas
indispensables para la produccion y comer-
cializacion de plantas.

Opiniones sobre la situacion actual y
el futuro del sector

Opinién sobre el efecto de la entrada de
Espana en la CEE:
%

Muy positivo 4,16
Bastante positivo 10,40
Positivo 16,60
Algo positivo 22,90
Algo negativo 20,80
Negativo 6,25
Bastante negativo 11,45
Muy negativo 729

La informacion anterior, refleja opiniones
diversas respecto al efecto de la entrada en
la CEE sobre el sector viverista espanol. Sin
embargo, casi la mitad de los encuestados
opinan entre un efecto algo positivo y algo
negativo. Hay una indefiniciéon en el con-
junto, que se aclara al considerar el tamano
de explotaciones, pues la opinién de los vi-
veros grandes es significativamente mas op-
timista que la de los pequenos (Sayadi,
1993).

Opinién sobre las perspectivas
del sector en general

o
7o

Excelentes 1,96
Muy positivas 6,86
Bastante positivas 43,13
Bastante negativas 28,43
Muy negativas 11,76
Absolutamente negativas 7,80

En general hay una dispersion de res-
puestas, lo que indica un insuficiente cono-
cimiento de la situaciéon futura. Dicha dis-
persion esta asimismo ligada con la dimen-
sién del vivero.

Opinion sobre el futuro de la empresa

En principio, hemos apreciado la presen-
cia de un grupo optimista que esta a favor
de aumentar su actividad. El grupo mas re-
presentativo a considerar, es el de los que
quieren mantener la situacion actual de sus
empresas (38,24%). Por otra parte, existen
aquellos que son pesimistas y piensan que,
a corto o a largo plazo, deberan retirarse del
mercado (16,67%). El «optimismo» respecto
al futuro de la propia empresa esta ligado
tanto a la dimension del vivero como a su
categoria (seleccionadores mas optimistas
que multiplicadores).

Finalmente, a pesar de que la politica de
subvenciones del INPSV favorece las empre-
sas asociadas, solamente un porcentaje muy
bajo (4,9%) esta convencido de la necesidad
de asociarse como una alternativa posible
para el futuro del sector.

Los flujos de comercializacién

Mercado interior
Evolucion de la produccion

La comercializacion de plantas certifica-
das es facilmente controlable ya que la pro-
duccion vendida tiene etiquetas oficiales nu-
meradas y ofrecidas por el INPSV.

La evolucion de las cantidades anuales de
plantas de vivero en general producidas y
vendidas en el mercado interior (86-91) pue-
de observarse en la figura 2. Se ve que la
produccion de material vegetal certificado
en Espana ha ido progresando considerable-
mente desde 1986. En efecto, durante el ano
1991, se ha vendido una cantidad de 26,098

millones de unidades, lo que representa mas
del doble del volumen producido y comer-
cializado en Espana durante 1986. Se ve una
ligera disminucion en 1989 con respecto a
1988, a partir de la cual la cantidad aumenta
progresivamente para alcanzar su valor ma-
Ximo en la campana 1991/92.

En definitiva, y de forma general, se pue-
de decir que el mercado interior se orienta
cada vez mas hacia las plantas de vivero de
calidad certificada.

lvolucién de precios

Ll comercio de semillas y plantas de vive-
ro estd sujeto normalmente a libertad de
precios. Sin embargo, el MAPA puede fijar
precios maximos para dichos factores de
produccion cuando se acuerden ayudas de
cardcter econoémico y técnico para promo-
cionar y fomentar determinados cultivos
(BOE, 1973).

Las series de datos disponibles son muy
cortas (1986/91) dada la falta de informa-

3 T
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La produccion de plantas de calidad y sobre
ponsabilidad de los viveristas, independiente-

108 UNItBEOS en peselas Ipts. 1991 Cantidsd on miles de kg3 e
sop 03 w0 pesetas pte. 1991) - 2500 - 9 L 1200, o
—~ Patrones - N
400 " | Plantas | 2000~ ) L 1o0d -
- N += 1 - 800%
300 | 1500 - A
‘. } . ’ 600" “ J
200 | 1000 5. —— = 4
1 400
100 500 - ‘
| = — - - 4 200 | |
° = Vid ~Otros * Tolal = vid * Qiros * Total 1
1986 1987 1988 1989 1990 1991 ° "3'9 90 9I| 92 |°939 1990 1991 1992
Anos aros anos
Fuvnie: MAPA. 1990 » MSEY, 1997
fuents 838 ¢ PAPRK oY bueris DA 4 1EORY (A9
Fig. 3. Evolucion de precios reales del mate- Fig. 4. Evolucion anual de las importaciones Fig. 5. Evolucion anual del valor de las impor-

rial vegetal de frutales (1986-1991).
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cion estadistica para plantas certificadas an-
tes de 1986.

Considerando el caso de frutales, se pue-
de ver en la figura 3 la evolucion anual de
precios medios reales (ptas. 1991). Los pre-
cios han aumentado durante los 3 primeros
anos (86-88). El precio maximo se ha obte-
nido en 1988, a partir del cual hay una baja-
da de precios.

Los precios de patrones son casi constan-
tes o ligeramente variables de un ano a otro.

En general, los margenes de precios entre
plantas ya injertadas y patrones, se explican
por la dilerencia de costes de produccion
resultante de las operaciones indispensables
para la fabricacion de la planta.

Hay un aumento de precios a partir del
ano de lanzamiento de planta de calidad cer-
tificada en el mercado, alcanzando su maxi-
mo en el tercer o cuarto ano. Los precios
despucés tienden a estabilizarse o a dismi-
nuir.

= B o

todo su perfecto estado sanitario, son una res-
mente del control oficial. (Foto R. Gella).

Comercio exterior

Las importaciones

La importacion de plantas no puede reali-
zarse mas que de paises que poseean la
equivalencia de su reglamentos de certifica-
cion en Espana (BOE, 1986).

las importaciones espanolas no se expli-
can por una insuficiencia de la gama de pro-
duccion espanola. Sin embargo, se importa
también para el abastecimiento de material
vegetal necesario para la creacion de cam-
pos de plantas madres, etc. asi como la ad-
quisicion de novedades de gran interés (eco-
nomico y agronomico).

La figura 4, refleja la evolucion anual
durante los dltimos cuatro anos de importa-
cion de productos ce vivero (plantas de vid
y otros frutales). La figura 5 muestra los va-
lores anuales correspondientes.

Durante este periodo, la cantidad total ce
plantas importada ha sido de 8295002 t lo
que corresponde a un valor total de
3.712.542 miles de pesetas.

Los diferentes paises abastecedores para
el caso de la vid son Francia y Holanda se-
guidos de Alemania e [talia y para el caso
de otras especies importadas Francia e Ita-
lia seguidos de Holanda.

Las exportaciones

Las posibilidades de desarrollo del mer-
cado son enormes a condicion de jugar, a la
vez, con la calidad y las facilidades adminis-
trativas.

Con el fin de promover las exportaciones,
la financiacion de las campanas de promo-
¢ién en los wmercados internacionales es in-
dispensable.

La evolucion anual de las exportaciones
de plantas de vid y de otras especies duran-
te el periodo 1989-1992 esta representada cn
la figura 6. Los valores de los volumenes
anuales se pueden observar en la figura 7.

La cantidad total exportada durante el
periodo considerado ha sido de 8.710853 t
lo que corresponde a un valor de 7493.785
miles de pesetas.

Tanto para la vid como para otras espe-
cies exportadas, la CEE es el principal clien-
te con un porcentaje de 8827% y de 79,10%

3000, 2500
- vid ' = vid * Otros ™ Total
2500[' . | * Owor 20007 i -
= = Total = %
2000/ ~-—— 1500 _— - —
1500+ 1000 -
e
1000+ — — ') 500.
500 ; ]
89 90 91 92 89 30 9 92
Fig. 6. Evolucion anual de las exportaciones Fig. 7. Evolucion anual del valor de las expor-

de plantas (89-92).

taciones de plantas (89-92).

del total exportado de cada una de las espe-
cies (79,055 y 605% del valor respectiva-
mente).

Los paises que se abastecen de Fspana de
plantas de vivero son principalmente Ale-
mania, Francia, Reino Unido y Holanda para
plantas de vid. Por lo que a frutales se refie-
re, los principales paises comunitarios que
se abastecen de Espana son Portugal con un
porcentaje del total exportado a la CEE de
58A48% (2.139405 1), seguido de I'rancia con
un porcentaje de 20,09% y el mercado ita-
liano de 13,81"%.

Las exportaciones totales espanolas desti-
nadas a los paises comunitarios son inferio-
res, con un porcentaje de 16,59% (1445497
t) v el 24,37% del valor total.

[En general, se ve que el saldo anual de
comercio exterior es siempre positivo; du-
rante el periodo considerado el saldo es
muy positivo (3.781,243 millones de pese-
tas). De hecho, Espana se puede considerar
como un pais exportador de plantas de vive-
10,

Comentarios finales y recomendaciones

El sector viverista espanol, concentrado
en las regiones de Valencia, Cataluna y Ara-
gon, estd actualmente sometido a una im-
portante reforma estructural motivada prin-
cipalmente por los cambios dinamicos de la
agricultura tras la incorporacion de Espana
a la CEL.

La organizacion general del sector mues-
tra que el sector viverista no esta limitado a
las empresas viveristas productoras y co-
merciales de plantas, sino que es un conjun-
to de actividades complementarias que de-
ben desarrollarse en armonia. Los sectores
implicados son la administracion, el sector
productor y comercial (viverista) y el sector
utilizador (agricultores, etc.).

Para dar al agricultor todas las garantias
que necesita el futuro de su plantacion es
conveniente regular todo el comercio de
plantas a nivel nacional e internacional, se-
gun normas y criterios que definan sus cali-
dades. kspana posce una legislacion satis-
factoria en conjunto, sin embargo, son indis-
pensables modificaciones en el tiempo, con
el fin de adaptar el sector a las exigencias
futuras del mercado.

Los trabajos prioritarios de la administra-
cion para los proximos anos deberan ir en-
caminados a crear registros de variedades
comerciales de especies frutales y agrios, y
el establecimiento de Reglamentos de con-
trol y de certificacion de especies 0 grupos
de especies que no lo tienen todavia. El
establecimiento, la correccion y la adapta-
cion de normas que rigen el scctor no se
pueden hacer sino después de mantener

VIDA RURAL/N.” 1/ENERO. 1994/81



contactos entre los prolesionales y la admi-
nistracion. Por cllo, es mas que urgente:
¢ Armonizar las relaciones entre viveristas

y la administracion.

e Llevar a cabo esta armonia mediante ac-
clones sin interrupcion.

Los viverisias deberan ser responsables
de la calidad de sus productos vendidos in-
dependientemente del control oficial, efec-
tuando mas control dentro de las empresas
por su propio personal, a fin de facilitar y
hacer mas eficaz ¢l control olicial.

Hay que destacar que la planta de calidad
deberd ser un producto de interés general
para la agricultura y no tnicamente un ay-
gumento comercial.

Muchas empresas en ¢l sector estaran
alectadas por la competencia con otros de
la CEE, particularmente las pequenas. Estas
vltimas se encuentran en una dependencia
econdmica creciente y no lenen la sufi-
ciente capacidad financiera para permitir a

nales, asi como la fomacion ¢ informacion a

agricultores y viveristas.

Para una mejor adaptacion de la oferta y
la demanda entre los proveedores y los utili-
zadores de plantas:

e Los agricultores deben conocer sus nece-
sidades previamente y realizar sus pedi-
dos o precompras.

o Los viveristas deberan también por su par-
te, evaluar la necesidad de sus zonas de in-
fluencia, para estimar la cantidad de plan-
(as a producir en variedades y especies.
Finalmente, comentar algunas lineas de

investigacion de interés que han de permitir

en el futuro profundizar mas en algunos de
los aspectos tratados. Entre otras, se consi-
deran de interds las siguientes:

. Realizar analisis para cl diseno de la
mejora  de  informacion  estadistica
dis ponible sobre el sector.

2. Prolundizar en los estudios cconométri-
cos a partir de series temporales sobre
oferta v demanda, en cuanto haya sufi-

El canal de distribucion viverista es muy corto, apenas existen intermediarios. {(Foto R. Gella).

sus clientes un plazo de pago mas amplio, lo
que les llevard a abandonar sus actividades
en algunos casos. Por esta razon la especia-
lizacion y el asociacionismo de los viveris-
tas son indispensables para permanecer en
¢l mercado.

El viverista deberd tener competencias
téenico-economicas en agricultura, y tener
credibilidad  ante sus clientes y  hacerse
apreciar, tanto por sus cualidades comercia-
les como por su capacidad téenica.

Apenas existen los intermediarios en este
mercado. El canal de distribucion es muy
corto poniendo en contaclo en la mayoria
de los casos divectamente al viverista con el
agricultor. La falta de conocimiento de las
ventajas econdmicas y agricolas de la utili-
zacion de plantas de calidad es uno de los
factores limitantes de la demanda. Por ésto
es convenienle realizar campanas promocio-
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ciente informacion estadistica cronolo-
gica, como para aportar los grados de li-
bertad necesarios al adecuado nivel e
significacion estadistica.

3. Realizar andlisis econométricos de la
demanda basados en analisis de datos
de seccion (ransversal provenientes de
las empresas consumidoras de plantas.

4. Realizar previsiones de demanda  de
planta por especies para planificar ade-
cuadamente la oferta.
Analizar la estructura de la demanda de
plantas de las distintas especies en fun-
cion de las caracteristicas e las empre-
sas [fruticolas demandantes, mediante
sondeo a las mismas por especies y zo-
nas.

6. Realizar cstudios de la adopciéon por
parte de los agricultores de la innova-
cion  tecnologica  «planta  certificadas

Ut

analizando tasa de adopeion, grado de
innovatividad, factores que determinan
la adopeion, ete.

=1

Andlisis de potencialidades de nuevos
mercados para la exportacion de las
distintas especies de planta.

8. Analizar la situacion del seclor espanol
en el contexto de la Union Europea y su
grado de competitividad actual y pole-
cial,

9. En ese contexto, analizar mediante (ée-

nicas de simulacion el impacto sobre el

sector de la aplicacion de politicas al-
ternativas.
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