EN PORTADA

Demasiados frentes abiertos

La campana que acaba de comenzar trae consigo mds interrogantes que certezas. A lo largo de los

proximos meses se deben despejar varias incognitas que traen de cabeza al sector. Empezando por la
reforma de la PAC. Todo el mundo quiere saber cudl serd el futuro de las ayudas. En los proximos
meses también se deberfa clarificar la situacion del gigante SOS. Pero, sobre todo, ha de servir para
articular respuestas al principal reto de los productores, que pasa por atajar la crisis de precios que

amenaza con depauperar el olivar espafiol.

Antonio Martinez
Periodista agroalimentario

lego a casa del trabajo y abro el bu-
Lzén. Como siempre lleno de corres-
pondencia comercial y folletos de la
decena larga de grandes superficies que
se agolpan en esta zona del sur de Ma-
drid. Uno de esos folletos Ilama mi aten-
cién con el reclamo de oferta. Y cierta-
mente lo es. Por la compra de dos packs
de conservas (eso si, en aceite de oliva
virgen extra) me regalan un litro de acei-
te de oliva virgen extra de una prestigio-
sa marca andaluza.
Me pregunto qué ha pasado en los ulti-
mos tiempos para que el aceite de oliva de
calidad se haya convertido en un reclamo
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comercial condenado a vivir pegado a
unas latas de atun.

Y la respuesta, logicamente, me la ofre-
cen los representantes de los olivareros.
“Es el libre mercado” se lamenta Grego-
rio Lopez, responsable Sectorial Aceite
de Oliva de COAG. Luis Carlos Valero, ge-
rente de ASAJA-Jaén, pone cifras a esa
gueja. “Cerramos la campafia con un
precio medio de 1,77 €/kg”. Un precio
extremadamente bajo que contrasta con
unos costes que “estan situados entre
2,20y 2,40 €. Las pérdidas son horroro-
sas. El sector ha perdido cientos de mi-
llones”. Esa es la cara amarga de una
campafia llena de claroscuros.

“Estamos sentados encima de una au-
téntica bomba de relojeria. Hay pérdida
patrimonial ya que ha dejado de ser un
cultivo medianamente rentable”. Valero
echa mano de un estudio elaborado por
José Maria Penco, ingeniero agronomo de
la Asociacién Espafiola de Municipios del
Olivo (AEMO), en el que hace un andlisis

ASAJA-JAEN ENTIENDE QUE
LA VERDADERA SOLUCION
PASA POR EL AHORRO DE
COSTES ANTE UN ESCENARIO
DE PRECIOS BAJOS QUE NO
TIENE VISOS DE CAMBIAR. SU
SOLUCION PASA POR UN GRAN
PROYECTO DE RECONVERSION
DEL OLIVAR PARA ADAPTARLO
A LOS MODELOS MAS
MECANIZADOS

de los costes que soportan los distintos
sistemas de cultivo del olivo.

Segun este estudio, producir 1 kg de
aceite en una explotacién tradicional no
mecanizada cuesta 3,06 €. Si se trata de
otra mecanizada de secano, el coste se re-
baja hasta los 2,20 €. Si cuenta con riego,
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el coste se reduce hasta 1,97 €, todavia
por encima del precio medio de mercado.
Sélo las explotaciones intensivas logran
rebajar de forma sensible los costes, con
el caso extremo de los olivares en seto.
Producir 1 kg de aceite tan sélo cuesta
1,32 €. “Si no se ha abandonado el cultivo
es gracias a la climatologia que ha sido
inusualmente buena”. Llovié tanto el pa-
sado aifo que los olivares de secano se
comportaron como si fueran de regadio.
Asi no es de extrafiar que una cosecha
gue, en principio, se presentaba normal,
terminara por rozar los 1,4 millones de to-
neladas, una de las mejores de la historia.

YA NO ES RENTABLE

“Se ha dejado de abonar y de tratar. Las
casas que venden insumos me aseguran
qgue la bajada ha sido espectacular. Esta-
mos subsistiendo gracias a las ayudas”,
advierte Valero. Cabe preguntarse como
hemos llegado a esta situacidn de precios
bajos, que parece el nexo de unién entre
la campafa pasada y la actual. Cada orga-
nizacion tiene su propio diagndstico.

COAG apunta a Bruselas. “La produccién
ha quedado desarmada con la desapari-
cion de la intervencion”, segun el analisis
gue hace Gregorio Lopez. Parecido analisis
hace Rafael Sdnchez de Puerta, presidente
del Consejo Sectorial de Aceite de Oliva de
Cooperativas Agro-alimentarias, “es una
crisis de precios motivada por la falta de
mecanismos de mercado. Existe un dese-
quilibrio de mercado”.

Agustin Rodriguez, secretario general de
UPA-Andalucia discrepa, “el almacena-
miento no ha servido para nada. Funcio-
naba cuando el olivar era vecero. Ahora
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no. La estrategia no puede ser almacenar,
hay que vender mas”. El apunta en otra di-
reccion. “¢Cémo va a subir el precio si la
marca blanca se vende por debajo de dos
euros el litro? Esta reventando el merca-
do. Ahora supone hasta un 60% en el con-
sumo, mientras que en ltalia tan sélo su-
pone el 20%. Tiene que haber reformas le-
gales que acaben con la venta a pérdidas”.
En ASAJA-Jaén Luis Carlos Valero se
muestra categdrico, “hay exceso de ofer-
ta. Producimos mas de lo que vendemos.
Estamos regalando aceite. Por este cami-
no va a terminar al precio del girasol”. En
cierta forma le parece légico lo que esta
pasando ya que “cada vez hay mas hecta-
reas que trabajan con costes muy bajos.
Ese aceite barato fuerza el recorte de los
precios”. Por esa razén ASAJA-Jaén en-
tiende que la verdadera solucién pasa por
el ahorro de costes ante un escenario de
precios bajos que no tiene visos de cam-
biar. Su solucidon pasa por un gran proyec-
to de reconversién del olivar para adap-
tarlo a los modelos mds mecanizados.

LOS PRODUCTORES SE AGRUPAN

Otros apuestan por la concentracion de
oferta, un proceso que se inicio hace dos
afnos y que no ha dejado de darnos titula-
res en ese tiempo. Muchos hacen profe-
sidon de fe de este proceso, empezando
por Antonio Luque, presidente de la Fede-
racion Andaluza de Empresas Cooperati-
vas Agrarias (FAECA), “la concentracion de
la oferta es una obligacion. Somos muchi-
simos a la hora de ofertar aceite y sélo hay
3 6 4 grandes compradores. En el lado de
la demanda la concentracién es cada vez
mayor”. Bajo esta premisa hemos visto

LABORATORIOS DE ESTADOS
UNIDOS Y AUSTRALIA
CUESTIONAN LA CALIDAD
DEL ACEITE EUROPEO

En julio de este afio, el Davis Olive Center de
la Universidad de California publicaba un ar-
ticulo titulado “Las pruebas indican que a
menudo los aceites de oliva extra virgen in-
cumplen las normas internacionales y las
del Departamento de Agricultura de los Es-
tados Unidos (USDA).” El titulo nos prepara
para lo que viene. El Laboratorio de Quimica
de esa Universidad en colaboracién con el
Laboratorio de Investigacion de Aceites de
Australia evaluaron aceites calificados como
virgen extra comercializados en el Estado de
California.

ASOLIVA CUESTIONA, ANTE TODO,
LA METODOLOGIA DE LOS ANALISIS,
“NO ESTAN HOMOLOGADOS
INTERNACIONALMENTE. YA LO HEMOS
DENUNCIADO AL COl. LE HEMOS
PEDIDO QUE DEFIENDA SUS NORMAS.
POR AHORA NO HA HABIDO
DESCENSO DE EXPORTACIONES A
ESOS MERCADOS”

Las pruebas se realizaron utilizando la me-
todologia del Consejo Oleicola Internacional,
el USDA, asi como pruebas utilizadas en
Alemania y Australia. Los resultados son, a
todas luces, preocupantes. El 69% de los
aceites importados desde Europa no podrian
calificarse como virgen extra al detectarse
defectos en las pruebas organolépticas, lo
que hace pensar incluso en aceite virgen ex-
tra mezclado con otro de menor cateqoria.
Curiosamente, sélo un 10% de los aceites de
California presentaron esos problemas.

Y eso no es lo peor, ya que el estudio detalla
otros problemas en la composicién quimica
de los aceites analizados. Lo cierto es que
este informe es demoledor y pone en el dis-
paradero a nuestros aceites ya que varios
de los analizados corresponden a empresas
espaniolas. “Es un tema muy preocupante”,
admite con preocupacion Rafael Picd, direc-
tor general de Asoliva. “Esto es una guerra
comercial en toda regla. Quien patrocina es-
to son organizaciones de agricultores priva-
dos”, que tienen unos intereses bastante
evidentes. Para Pic6, “el verdadero problema
es que los agricultores de Australia y Esta-
dos Unidos plantaron olivar cuando los pre-
cios estaban altos y ahora, con un precio
muy bajo, no son rentables”.
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nacer varios grupos de cooperativas anda-
luzas que han ido ganando tamafio en es-
tos dos afios. No obstante no parece que
eso haya logrado influir mucho en la tan
deseada vertebracion de la oferta. Rafael
Sanchez de Puerta entiende que ese pro-
ceso “ha sido insuficiente. Al final siguen
siendo muchos grupos y todos haciendo la
competencia a todos”.

Las cosas serian muy distintas si los pro-
ductores pudieran, de golpe, ganar masa
hasta convertirse en actores de primer ni-
vel en el mercado mundial. Pues bien, esa
oportunidad se les acaba de presentar.
SOS Corporacion Alimentaria necesita un
caballero blanco dispuesto a poner dinero
fresco que ayude a salvar la delicada situa-
cion de la empresa. El 29 de octubre la
Junta General de Accionistas acordd una
ampliacién de capital con una aportacién
de dinero fresco de 200 millones de euros.
“Es una oportunidad que no debemos de-
jar pasar. Tenemos que meter la cabeza.
Ya nos paso6 con Puleva y no queremos
que vuelva a pasar”. Rafael Sdnchez de
Puerta entiende que esta es una oportuni-
dad Unica para que el sector productor es-
pafiol dé el salto definitivo y pase a con-
trolar la joya de la corona de la industria
mundial del aceite. Por eso, FAECA ha da-

// LLOVI1O TANTO EL PASADO
ANO QUE LOS OLIVARES DE
SECANO SE COMPORTARON
COMO SI FUERAN DE REGADIO0.
NO ES DE EXTRANAR QUE
UNA COSECHA QUE, EN
PRINCIP10, SE PRESENTABA
NORMAL, TERMINARA POR
ROZAR LOS 1,4 MILLONES DE
TONELADAS, UNA DE LAS
MEJORES DE LA HISTORIA //

do su espaldarazo a la oferta que el Grupo
Cooperativo Hojiblanca impulsa. “Esa
oferta esta abierta al resto de cooperati-
vas y almazaras. Todo el mundo cabe”. Se
trata de aglutinar voluntades y dinero (lo
mas importante) para que el sector pueda
controlar la empresa.

LA SOLUCION ESPANOLA

Antonio Luque, director del Grupo Hoji-
blanca, lo tiene claro “tiene una proyec-
cion mundial. Es necesario que siga ade-
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lante, sobre todo porque es una empresa
marquista”. Lleva tiempo preparando la
oferta del Grupo, “no vamos a hacer locu-
ras, no vamos a poner en riesgo el dinero
de los socios. Somos conscientes de que a
la junta le gusta esta solucidn, pero su
apoyo no puede ir mas alld. Lo légico es
dar una solucién espafiola a este proble-
ma”. Luque asegura, asimismo, que “po-
demos contar con el apoyo de las cajas
(los mayores accionistas de la empresa)”.

Pero también se muestra realista. Esta
operacion se juega en la liga de campeo-
nes empresarial, y en esa competicién Ho-
jiblanca es casi un advenedizo. “Todo de-
pende de la postura de Bunge”. Los rumo-
res sobre la intencién de la multinacional
norteamericana de hacerse con el control
de SOS son insistentes, “con Bunge no se
puede competir, es 100 veces mas grande
que nosotros. La pena es que no seamos
mas grandes”.

La solucién no disgusta ni a COAG ni a
ASAJA. Luis Carlos Valero, gerente de esta
ultima organizacién en Jaén entiende que
esta es una solucion razonable. “Los de-
mds podemos acompafiar, pero la deci-
sion es de quien se juega los cuartos. Lo
importante es que no se pierda la red co-
mercial de SOS”. No obstante alerta de lo
complejo de llevarla a cabo, “estamos ha-
blando de salvar a SOS, no de hacer el ne-
gocio del siglo”.

UPA-Andalucia comparte el objetivo pero
no la via para llevarlo a cabo. La organiza-
cién que lidera Agustin Rodriguez ha ama-
gado con liderar su propia oferta apoyan-
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dose en cooperativas de Jaén, Granada y
Cordoba. “La solucion pasa por una Unica
oferta en la que tengan entrada todas las
cooperativas y almazaras. No puede ser
gue se apoye a Hojiblanca porque es la mas
grande. Hay que anteponer el interés gene-
ral al particular”. Rodriguez se muestra es-
pecialmente critico con el papel que esta
jugando FAECA en todo el proceso, “tiene
que estar al servicio de las cooperativas”.

Estd previsto que la ampliacion de capi-
tal se realice antes de que finalice el afio.
En ese momento todas las cartas estaran
sobre la mesa. Y ¢qué van a encontrar los
nuevos gestores de SOS? Por lo pronto
una campafia que puede rondar 1,3 millo-
nes de toneladas. No estd nada mal. Pero
sobre todo un mercado muy dindmico que
parece capaz de absorber todo lo que le
echen a estos precios.

LAS EXPORTACIONES SE DISPARAN

Los datos de la Agencia para el Aceite de
Oliva (AAO) son espectaculares. En un afio
de crisis severa, el consumo apenas se ha
resentido. Pero el dato mas sobresaliente
es el de las exportaciones. “Al inicio de
campafia estimamos que era posible al-
canzar las 700.000 t” recuerda Rafael Picd,
director general de la Asociacion de la In-
dustria y Comercio Exterior de Aceite de
Oliva (Asoliva). Finalmente la campafia se
va a cerrar con unas 800.000 t. “La evolu-
cién de las exportaciones ha sido especta-
cular. En los ultimos 25 afios se ha multi-
plicado por ocho. Hemos pasado de

100.000 t a 800.000”. Y esto es solo el
principio, “de cara al futuro soy optimista.
Hay que tener en cuenta que el aceite de
oliva supone tan sdlo el 2% de las grasas
en el mundo. Hay pues muchas posibilida-
des de incrementar el consumo. Estas ci-
fras se van a poder repetir en el futuro”.

Por fin el aceite de oliva espafiol ha en-
contrado su sitio en el mundo. “El dato
mas positivo es sin duda el crecimiento de
las ventas de aceite envasado en torno al
17%. Esto significa que se han vendido
fuera de nuestras fronteras unas 170.000 t
de aceite envasado. Hay que potenciar
ese cambio”.

En este cambio, tanto los exportadores
como los productores no tienen dudas de
que el trabajo de la interprofesional ha te-
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nido mucho que ver “En los paises en los
que se ha trabajado la promocidn, los cre-
cimientos de las ventas han sido mds im-
portantes. Estamos en el buen camino”.

Y esto nos devuelve al principio. A la cri-
sis de precios. En Asoliva admiten que las
exportaciones se han visto favorecidas por
las favorables cotizaciones, “lo que ha me-
jorado nuestra posicidon frente a otros
aceites”. Agustin Rodriguez, pone el dedo
sobre la llaga, “las exportaciones son es-
pectaculares, pero suponen la ruina para
los olivareros”. Y esto no es nada, “al final
de esta década estaremos en disposiciéon
de producir dos millones de toneladas”. La
duda es si, a estos precios, habra olivare-
ros interesados en mover los engranajes
de este negocio.
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