COMERCIO

Venta de frutas y hortalizas

Las nuevas estructuras
comerciales de Almeria

En los dltimos aiios Almeria estd llevando a cabo un intenso
proceso renovador de sus estructuras comerciales hortofruticolas,
especialmente destinado a mejorar el capitulo de las exportaciones.

Imagen de una subasta en la alhéndiga AgrupaEjido S.A, en El Ejido, tomada el pasado
mes de marzo, en plena campaiia de recoleccién en Almeria.

Hasta principios de la década de
los setenta las estructuras comerciales
de Almerfa eran casi inexistentes. Los
agricultores llevaban su produccién a
las alhéndigas y alli los murcianos y
los alicantinos la compraban en subasta
y la distribufan por Espaiia.

Aproximadamente a partir de 1975
en Almeria se organizaron las primeras
agrupaciones de productores y se inici6
el proceso exportador. Francia y en
concreto el Mercado de Perpifidn fue-
ron el primer destino comunitario de
las frutas y hortalizas almerienses.
Desde alli, desde Perpifian, operadores
internacionales distribufan la produc-
cién que llegaba de Almeria hacia otros
mercados repartidos por todo el conti-
nente.

Almeria consigue llegar
a todo el mercado europeo

A finales de los 70, Almeria, ade-
mds de producir y vender en subastas,
ya habia iniciado su proceso exporta-
dor, aunque los beneficios de la venta
final al consumo adn quedaban, siem-
pre, en manos de operadores fordneos.

Posteriormente, en la década de
los 80, los productores y comerciantes
de Almeria fueron ampliando su red de
mercados europeos. El mercado en des-
tino de Perpifidn fue sustituido progre-
sivamente por Jos mercados holandeses
y desde estos se distribuia la produc-
cién por todo el continente. Durante
este periodo, Almeria producia y Ho-
landa vendia.

En la actualidad las organizacio-

nes almerienses venden directamente
su produccién por toda Europa, aunque
Holanda continda siendo uno de los
principales importadores de los pro-
ductos hortofruticolas almerienses: en
definitiva, Holanda sigue importando
mds de lo que puede consumir. De to-
dos modos, hoy las empresas de
Almeria exportan directamente a todo
el continente a pesar de la enorme
competitividad de este gran mercado y
de la dificultad que presentan algunos
mercados europeos.

La exportaciéon a los paises del
Este, que a priori son considerados
como uno de los mercados mds intere-

n el capitulo

de la distribucion,

las empresas
y agrupaciones de productores
de Almeria tienen dos retos
fundamentales: concentrar
la oferta al mdximo y reducir
intermediarios.

santes, «estd controlada por los paises
del centro de Europa -especialmente
por Alemania y Holanda-, que dan ab-
soluta prioridad a sus productos y tan
s6lo abren sus circuitos comerciales
cuando ellos no tienen suficiente pro-
duccién» tal y como explica Juan
Colomina, el gerente de la Asociacion
de Cosecheros -Exportadores de pro-
ductos hortofruticolas, Coexphal.

En el capitulo de la distribucién
las empresas y agrupaciones de pro-
ductores de Almeria tienen dos retos
fundamentales: concentrar la oferta al
maximo y reducir intermediarios. Para
ello hace falta un trabajo diario y un
seguimiento constante de los movi-
mientos comerciales internacionales.

Segiin el gerente de la SAT
Canalex, Juan Cantdn, «uno de los ma-
yores esfuerzos comerciales de las or-
ganizaciones de productores en la ac-
tualidad consiste en ampliar el sumi-
nistro a las grandes cadenas comercia-
les y al mismo tiempo ir eliminando in-
termediarios». Juan Colomina de
Coexphal afiade que, ademds de reducir
los intermediarios, es fundamental con-
centrar al mdximo la oferta para defen-
der mejor los intereses de los producto-
res ante el poder de negociacién de una
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demanda que cada vez estd méds con-
centrada.

La organizacién del sector
es la mejor inversion

En Almerfa hay una estructura co-
mercial heterogénea. SATS, cooperati-
vas, empresas privadas, agrupaciones
de productores diversas y alhdndigas se
reparten el volumen de produccién y de
comercializacion de las frutas y horta-
lizas de la regién; y aunque las diferen-
cias entre todos estos modelos son cada
vez menores, la vertebracién y unifica-
cién del sector es compleja.

En Almeria compran desde técni-

as alhondigas deben

conseguir una mejora

en la normalizacion
en origen de los productos
de la subasta y una mayor
transparencia de las subastas

cos de todos los mercados de Europa
hasta comerciantes de ambito local que
tienen su propio negocio, pero de todas
formas, mas de la mitad de toda la pro-
duccién se comercializa a través del
método de las subastas en las alh6ndi-
gas.

Para el gerente de la alhdndiga
Agroponiente S.A y presidente de la
Asociacion de Empresarios Comercili-
zadores hortofruticolas de Almeria -
Ecohal-, Antonio Escobar, «en todos
los mercados de Europa las referencias
de precios giran en torno a las cotiza-
ciones en los mercados en origen de
Almeria -las alh6ndigas-».

Evidentemente el volumen de ne-
gocio que mueven las alhéndigas hace
que sean un punto de referencia inevi-
table para todo el mundo del dmbito
horticola. Pero ain y asi, las directri-
ces politicas y econémicas impuestas
en el marco de la Unién Europea -UE-
obligan a las alhéndigas a renovar, ur-
gentemente sus estructuras funcionales
y burocréticas.

La nueva reforma de la OCM de
las frutas y hortalizas tan sélo contem-
pla ayudas para las organizaciones de
productores -OPFH- y por el momento,
a pesar de las peticiones de los
alhondiguistas, las alhéndigas no son
consideradas legalmente como OPFH,
hecho que les impide obtener ayudas
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Los negocios horticolas

Una nueva generacion de empresarios
encabeza el comercio de Almeria

Antonio Escobar -presidente de la asociacion de alhondigiatas -ECOHAL- , Juan
Colomina -gerente de COHEXPAL-, y Antonio Bilbao -gerente de APAL- son tres de
los personajes |6venes que mejor representan la nueva generacién que gestiona con
relativo éxito buena parte de los Intereses hortofruticolas de Almeria.

Antonio Escobar, Antonio Bil-
bao, Juan Cant6én y Juan Colomina
son algunos de los nombres més re-
presentativos de la generacién que
actualmente gestiona buena parte de
los intereses agricolas de Almeria. A
pesar de que algunos de ellos nunca
han sembrado una tomatera y en los
invernaderos entran de pasada, la
horticultura es su vida. Pero lo suyo
no es ni cultivar, ni regar, ni cose-
char. Les falta tiempo para viajar,
controlar, negociar e influir; son las
nuevas caras que lideran el comer-
cio hortofruticola almeriense.

En las manos de estos jovenes
empresarios reside buena parte del
presente y del futuro de la huerta de
Almerfa. Ellos, por su parte, son
sencillos y ambiciosos. Lo suyo son
los negocios: comprar, vender, in-
vertir y formar. Hablan sélo de lo
que conocen y prefieren callar a
equivocarse. Aunque su especiali-
dad son los ndimeros, en general,
cuando hablan convencen. Sin mi-
rarte te ven y sin conocerte te cono-
cen. Bajan y se sitiian hasta el nivel
de comprensién de su contertulio. A
parte de hacer negocios, hacen pe-
dagogia. Y siguen los consejos de
sus predecesores.

Son los gestores de las organi-
zaciones de productores mds impor-

tantes de Almerfa y han dado un
giro a la horticultura de esta tierra.
Y lo han hecho y lo hacen de forma
gradual. En definitiva, han sabido
acercar Almeria a Bruselas, pero al
mismo tiempo han aprovechado las
ventajas que les da la distancia.

Actualmente, el sector horto-
fruticola almeriense esta regulado y
controlado como nunca antes lo es-
tuvo y este, hoy por hoy, es su prin-
cipal valor afiadido. En Almeria ya
no manda quien primero llega. Hoy,
todo aquel que quiera una parcela de
poder debe gandrsela con trabajo y
claridad profesional. En la huerta el
que mds sepa serd el que mds dinero
haga, pero con esto no tendrd sufi-
ciente para adquirir responsabilida-
des compartidas en el sector.

Gestionar los recursos agricolas
de Almeria requiere mucho trabajo,
mucho esfuerzo, mucha responsabi-
lidad y mucha honestedad. Hasta el
momento esta nueva generacién de
empresarios en curso parece reunir
todos estos requisitos. El prestigio
de toda una regi6én pasa por sus ma-
nos y por las de aquellos trabajado-
res que, con su esfuerzo, llenan, dia
a dia, cientos de cajas con los frutos
de su cosecha. Lo tienen que saber
en todo el mundo.
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Arriba, una imagen del escaparate de una
tienda especializada en frutas y hortalizas:
la presentacién, en este caso, esta
bastante bien cuidada.

En la fotografia inferior se puede ver un
almeriense de El Ejido mostrando una
partida de pimientos, pocos instantes
antes de ser vendidos en una alhéndiga de
esta localidad.

de los Fondos Operativos de la UE, asi
como acogerse a los programas de reti-
rada subvencionada. Al respecto, Anto-
nio Escobar no dada ni un segundo en
afirmar que dentro de poco las alh6ndi-
gas serdn considerads legalmente
OPFH.

Otro de los aspectos que las alhén-
digas deben conseguir mejorar en el
marco del proceso de reconversion en
el cual estdn immersas consiste -segin
la mayoria de los técnicos consultados
en Almeria- en conseguir la normaliza-
cién en origen de los productos de la
subasta: esto implicard la venta del
producto seglin categorias -y no de la
forma que se vende hoy, con una sola
categoria-, dard trasparencia a las su-
bastas, mejorard los precios y adaptard
la mercancia a las necesidades de la
demanda.

Los constantes cambios de la
demanda mueven el mercado

Los comerciantes y distribuidores
d Almeria quieren vender a todo el
mundo, pero dadas las circunstancias
actuales, cerrar contratos con las gran-
des cadenas comerciales constituye uno
de los negocios mas buscados. Las
grandes superficies, por su parte, son
cada vez mds exigentes con los
ofertantes y s6lo aquel que les de mds
facilidades, mds confianza y mds

Mal inicio
de campana

«Nunca habifa visto unos pre-
cios tan bajos». Asi de contun-
dente se manifiesta el gerente de
la SAT Canalex, Juan Cantdn,
ante los bajos precios del pepino
en el inicio de esta campaia.
Para Cantén, esta puede ser una
campafia marcada por la super-
produccién y por los bajos pre-
cios.

El inicio de la campafia en
Almeria coincide con el final de
la cosecha de verano en los pai-
ses del norte del continente y
este aiio las exportaciones no se
han podido realizar con fluidez
ya que la campaiia en el centro y
el norte de Europa ha sido mds
larga y mds productiva que en
afios anteriores.

rendibilidad conseguird venderles.

La superproducciéon de esta cam-
pafia, por si fuera poco, atin incrementa
mds la competitividad en el mercado y
obliga a hacer esfuerzos complementa-
rios a las organizaciones de producto-
res. Para Juan Colomina, de Coexphal,
uno de los retos de las organizaciones
exportadoras de Almeria consiste en in-
crementar las ventas al detalle tal como
se hace en algunas de las ventas nacio-
nales: los exportadores -segin Colomi-
na- tienen que ampliar la variedad de
su oferta incorporando productos nue-
vos y vendiendo una gama lo més
heterogénea posible. Si se consiguen
pulir algunos de estos aspectos, en
poco tiempo Almeria serd, ademds de
la primera regién productora, la poten-
cia distribuidora y exportadora mds
perfecta de Europa.

Marcel .li Pascual
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