DOSSIER ) MEJORA VEGETAL

UTILIZACION DE MARCADORES MOLECULARES, CULTIVO DE TEJIDOS E INGENIERIA GENETICA

Importancia de la mejora vegetal en

la horticultura moderna

Los avances que se consiguieron en el pasado
con la obtencion de nuevas variedades son
evidentes, produciendo un aumento constan-
te de los rendimientos agrarios y una adapta-
cion positiva a los distintos cambios ambien-
tales que ha sufrido la agricultura del altimo
siglo. La culminacion de este proceso de mejo-
ra vegetal fue lo que se denominé “la revolu-

cion verde”, donde las variedades mejoradas
duplicaron los rendimientos de los cultivos, in-
crementando el aporte de alimentos a nivel
mundial. En la actualidad sigue siendo el fac-
tor de produccion al que mas dinero se dedica
en investigacion, y en el que mas confian los
agricultores para solucionar los problemas de
cultivo y de mercado que van surgiendo.

Francisco Edo Navarrete.
Ingeniero Agrénomo.
Centro de Evaluacion de Variedades del INIA en Valencia.

a horticultura tiene una serie de par-

ticularidades por las que la mejora

alcanza una especial relevancia. La

horticultura en general y la intensiva
en particular se ha revelado como una ac-
tividad rentable con perspectivas de futuro,
frente a otras actividades agricolas soste-
nidas gracias a la intervencion oficial. La
cantidad de semilla utilizada es mucho
menor, o que permite que el agricultor
pueda pagar precios mas elevados por
ella. Este elevado precio de la semilla per-
mite a las empresas de semillas obtener
beneficios importantes, por lo que dedican
muchos mas recursos a la obtencion de
nuevas variedades. Las pequenas cantida-
des de semilla y el elevado precio hacen
posible sistemas de produccion de semi-
llas como la hibridacion manual, impensa-
ble en los cultivos extensivos, que favore-
cen la comercializacion de variedades hi-
bridas. Todas estas caracteristicas hacen
que el desarrollo de la mejora vegetal en
las especies horticolas haya sido muy im-
portante en los Gltimos anos.
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Aunque de forma tradicional los horticul-
tores guardaban su propia semilla, 0 en todo
caso la distribuian en una zona reducida, la
aparicion de los hibridos en la década de los
sesenta hizo proliferar empresas de semillas
mads profesionales dedicadas a la produc-

Camaras de cultivo para el testado de resistencias
del centro de evaluacion de variedades del INIA en
Alacuas (Valencia). La introduccién de genes de
resistencia a enfermedades es el objetivo
fundamental en la mejora de la mayoria de las
especies horticolas.

cion, pero también a la investigacion y la me-
jora de variedades. La obtencién de nuevas
variedades se ha convertido en una actividad
altamente especializada que demanda ele-
vadas inversiones y que requiere de amplios
periodos de tiempo y equipos humanos pluri-
disciplinares especialmente cualificados
para su realizacion. El valor anadido que se
obtiene de la semilla, ha propiciado que éste
sea un sector estratégico, muy atractivo para
las grandes multinacionales. Asi en los (lti-
mos veinte anos, el panorama de las empre-
sas de semillas ha cambiado sustancialmen-
te, pasando de pequenas empresas familia-
res a grandes multinacionales con una gran
inversion en tecnologia.

Objetivos de la mejora
en horticultura

Podriamos decir que la mejora vegetal es
una actividad que tiene como objetivo conse-
guir genotipos que satisfagan las necesida-
des que demanda el agricultor. Por tanto, lo
primero que es necesario conocer, antes de
emprender un programa de mejora, son las
caracteristicas buscadas en la variedad que
pretendemos obtener.

Hay que tener en cuenta, que lo que se
conoce como horticolas son un grupo muy
heterogéneo especies, con unos sistemas
productivos muy diversos. Segln la especie
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de la que estemos hablando los objetivos de
la mejora son especificos, con una problema-
tica especial en cada uno de los casos. No
obstante podemos hacer una serie de consi-
deraciones generales comunes a la mayoria
de ellas.

A la hora de obtener una variedad horti-
cola, las casas de semillas deben tener en
cuenta las demandas de los diferentes secto-
res que participan en su éxito comercial, es
decir el sector productor, el comercializador y
el consumidor final.

Para el agricultor

El sector productor, el agricultor, deman-
da en general variedades productivas, bien
adaptadas a condiciones de cultivo especifi-
cas, que en el caso de la horticultura pueden
ser muy variables. Asi aparecen variedades
bien adaptadas al cultivo hidropénico, con
buenas caracteristicas para el cultivo entuto-
rado, variedades con una estructura de plan-
ta determinada, resistentes a la salinidad,
etc.

Otro aspecto muy demandado por los
agricultores es la adaptacion a distintas fe-
chas de siembra, llegando en algunos casos
a recomendaciones de variedades distintas
con una periodicidad de un mes, como ocu-
rre con el pimiento en la zona del suroeste es-
panol.

Pero la caracteristica mas demandada
por el agricultor es la resistencia a enferme-
dades. Para los agricultores es crucial dispo-
ner de variedades que resistan a enfermeda-
des sin tener que recurrir a la proteccion me-
diante productos quimicos, a fin de hacer
frente a la gran presion que existe para redu-
cir su utilizacion y los costes de produccion.
La obtencion de variedades resistentes a pla-
gas y enfermedades se ha convertido en ob-
jetivo imprescindible en la inmensa mayoria
de las especies horticolas, hasta el punto de
que en algunos casos, ante la aparicion de
una nueva enfermedad, se paralizan todos
los programas de mejora que no tengan entre
sus objetivos la introduccion de genes de re-
sistencia. A continuacion figuran algunas de
las plagas y enfermedades mas importantes,
cuyos genes de resistencia ya estan introduci-
dos en variedades comerciales:

* Virus:
- Tomate: ToMV (tres patotipos), TSWV
(bronceado), TYLCV (cuchara).
- Pepino: CVYV (venas amarillas), CYDSV
(amarilleo), CMV.

“Tomates de diseiio”. Variedades comerciales de tomate con formas y colores especiales. Las nuevas
tendencias demandan en ocasiones productos horticolas con caracteristicas muy especiales que dan un
aspecto exdtico a nuestros platos.

- Pimiento: TSWV (bronceado), PMMV (tres
patotipos), PVY (tres patotipos).

- Melén: MNSV (cribado).

- Lechuga: LMV.

- Judia: BCMV.

Hongos:

-Tomate: Verticillium, Fusarium 0.l (tres ra-
zas), Fusarium radicis, Cladosporium (seis
razas).

- Pepino: Cladosporium, Podosphaera xan-
thii (oidio), Corynespora, Pseudoperonos-
pora (mildiu).

- Pimiento: Phytophtora.

- Melon: Fusarium (tres razas), Sphaerote-
ca (tres razas).

- Lechuga: Bremia lactucae (veintiséis ra-
zas).

El elevado precio de la
semilla horticola permite
a las empresas de
semillas obtener
beneficios importantes,
por lo que dedican
muchos mas recursos

a la obtencion de nuevas
variedades

- Judia: Colletotrichum.
* Bacterias:
- Tomate: Pseudomonas syringae, Pseudo-
monas solanacearum.
- Judia: Pseudomonas, Xantomonas.
Insectos:
- Meldn: Aphis gossypii.
- Lechuga: Nasonovia ribis nigri.
Nematodos:
-Tomate: Meloidogyne incognita.

En el caso del tomate hay quince enfer-
medades con resistencias, que si tenemos en
cuenta las diferentes razas o patotipos son
veinticuatro resistencias que pueden introdu-
cirse en una variedad. Mencion especial me-
rece el caso de la Bremia en lechuga, en la
que debido a la facilidad para mutar del hon-
g0, ya hay variedades que introducen genes
de resistencia a veintiséis razas distintas. Es-
tos ejemplos nos dan una idea de la agilidad
de los mejoradores para conseguir nuevas
fuentes de resistencia e introducirlas en las
variedades de éxito comercial.

Para el sector comercializador

El sector comercializador, es decir, los dis-
tintos agentes por los que pasa el producto,
suelen exigir una buena conservacion de los
frutos, y una buena capacidad para manipu-
larlos sin que aparentemente pierdan cali-
dad. De este modo, las variedades deben in-
troducir genes de larga vida. Este fue el caso
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Centro de evaluacion de variedades del INIA en Poble Nou (Valencia). El sector de las semillas horticolas
en Espaiia se ha convertido en uno de los mas importantes del mundo. Las empresas mas relevantes en
la mejora de variedades horticolas estan ampliamente representadas en nuestro pais.

del tomate, donde los genes de long shelf
life introducidos en variedades comercia-
les revolucionaron el sector hace veinte
anos, y permitieron comercializar los toma-
tes en zonas muy lejanas del lugar de pro-
duccion. Por otra parte, las nuevas formas
de presentacion de los productos requie-
ren a veces caracteristicas especiales de
las variedades, como los tomates adapta-
dos a la recoleccion en rama, las sandias
minis encajadas de forma individual, los
pimientos con formas determinadas para
empaquetado en grupo, las lechugas adap-
tadas a la siega para comercializar en bol-
sas de cuarta gama, etc.

Para el consumidor

El consumidor final, tanto el ama de
casa como restaurantes y en algunos ca-
sos la industria, suele demandar una bue-
na calidad del producto final. Pero la cali-
dad es muy relativa seglin los mercados.
En algunos casos se demandan caracteris-
ticas morfoldgicas exoticas (formas, colo-
res, texturas, etc.), asi es frecuente encon-
trartomates amarillos, naranjas, marrones,
cebrinos, etc., pimientos que se comercia-
lizan en bolsas de cuatro colores, lechugas
con diferentes texturas y formas de hoja,
sandias sin semillas, amarillas, naranjas,
etc. Este tipo de productos esta encontran-
do cada vez un mayor mercado.

Existe también una demanda creciente
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de productos con buen sabor que recuerden
las hortalizas tradicionales. En éste sentido
existe un mercado cada vez mas importante
de variedades para cultivo ecoldgico, que en
muchos casos son variedades tradicionales
mejoradas, pero cada vez es mas frecuente
ver en los catalogos variedades especificas
para cultivos ecoldgicos.

Con mucha frecuencia los intereses de
cada uno de los agentes implicados estan
enfrentados, por ejemplo los genes de larga
vida en tomate generalmente confieren unas
caracteristicas organolépticas peores, o las
variedades resistentes al virus de la cuchara
son menos productivas. Es mision de la em-
presa de semillas buscar el equilibrio, 0 bien
ofrecer distintas variedades segln el sistema
productivo elegido, los canales de comercia-
lizacion y el destino final del producto.

Métodos tradicionales
de mejora

En sus comienzos la mejora vegetal estu-
vo basada en distintos sistemas de seleccion
0 en la mutagénesis natural, donde el agricul-
tor elegia las plantas cuyos fenotipos eran fa-
vorables, sin intervenir en el proceso sexual
de reproduccion.

El redescubrimiento de las leyes de Men-
del en 1900 conlleva el desarrollo especta-
cular de la mejora genética, mediante el uso
consciente de la reproduccion sexual a través

de cruzamiento o hibridacion. Estos sistemas
permitieron basicamente recombinaciones
genéticas por via sexual que dan lugar a nue-
vos genotipos, donde luego son aplicados los
métodos de seleccion.

La combinacion de la seleccion, cruza-
miento, mutagénesis, manejo cromosomico,
etc., es lo que hoy denominamos mejora tra-
dicional o convencional, aunque algunas de
las técnicas se han puesto a punto en épocas
recientes. Podriamos decir que con la mejora
tradicional conseguimos transferir trozos de
material hereditario entre individuos de la
misma especie, formando asi nuevas combi-
naciones inexistentes hasta entonces en la
naturaleza.

Un hecho que marcé el desarrollo de la
mejora vegetal fue el descubrimiento de la he-
terosis o vigor hibrido. Con la aparicion de los
hibridos comerciales se consiguieron varieda-
des de una gran calidad, muy productivas y
con una alta homogeneidad.Ademas, los hibri-
dos tienen una “patente” interna que pone al
productor a salvo de la pirateria, es decir no se
puede reproducir una semilla hibrida sin dis-
poner de las lineas parentales, lo que obliga a
adquirirla semilla cada ano. En las especies en
que los hibridos son técnicamente viables (to-
mate, pimiento, pepino, meldn, etc.), esta “pa-
tente” interna hace que sea la unica forma de
comercializacion de las nuevas variedades.

La puesta en practica de estas técnicas
ha dado lugar a distintos métodos de mejora
que estan perfectamente descritos y que cita-
remos a continuacion. El método de mejora
elegido en cada caso, para la obtencion de
variedades o de lineas puras para hibridos,
dependera del sistema de reproduccion de la
especie en cuestion, puesto que la estructura
genética de las poblaciones sera distinta en
cada caso. Los métodos de mejora mas co-
munes son los siguientes:

- Plantas autégamas: seleccion masal,
seleccion individual, seleccion estratificada,
seleccion masal con cruzamiento, método
genealdgico, método de descendiente Unico
ssd, métodos mixtos.

Plantas alégamas: seleccion masal con
todas sus variaciones, individual, evaluacion
de la descendencia, seleccion familiar, selec-
cion recurrente, seleccion indirecta.

- Plantas de multiplicacion vegetativa: se-
leccion clonal, hibridacion, mutagénesis arti-
ficial.

Estos métodos o la combinacion de algu-
nos de ellos han sido la base de la obtencion

Continta en pag. 33 »



Repuestos :
Agricolas Segovia,

maguinaria de recoleccion
New Holland para clientes profesion

Con mas de veinte aiios al servicio de New Holland
y de los agricultores castellanoleoneses, José Ma-
ria Sanzy su hermana Maria Angeles son lideres in-
discutibles de maquinaria de recoleccion gracias a
la confianza que los clientes depositan en la ma-
quinas de esta marcay a la confianza que esta fa-
milia se ha ganado en su zona durante todos estos
aios. Un espiritu emprendedor, heredado de su pa-

dre que ya en los anos sesenta fue un pionero en
esta materia adquiriendo su primera cosechadora
cuando todavia se araba con bueyes, y que ha dedi-
cado gran parte de su vida profesional a la marca
New Holland, ha llevado a esta familia a disponer
de tres concesiones de New Holland y a dominar el
mercado de cosechadoras de cereal y de empaca-
doras en Segovia,Avila y parte de Valladolid.

a primera concesion, Repuestos

Agricolas Segovia, se cred hace ya

veinte afos en la poblacion segovia-

na de Nieva y consta hoy de unas
modernas instalaciones con 25.000 mZ2.
Posteriormente, como empresas herma-
nas nacieron Maquinaria Agricola Segovia
y Magrisen, en el ano 2008, ubicadas en la
ciudad de Segovia y en Campo de San Pe-
dro, respectivamente.

Con sus tres concesiones ubicadas en
zonas cerealistas de secano, esta empresa
se ha dedicado desde sus inicios a la venta
de cosechadoras de cereal y empaca-
doras gigantes. La superficie me-

dia por agricultor en esta zona /

es de unas 50 ha, no llegando

a ser suficiente para la compra de este tipo de
maquinas, por lo que los productores recurren
normalmente a empresas de servicios espe-
cializadas en la recoleccion. Esta marcada ten-
dencia hace que el 70% de las ventas de ma-
quinaria agricola se realicen a empresas de
servicios, quedando un 30% reservado a gran-
des agricultores que prefieren tener su propia
maquinaria y decidir el momento mas idéneo
para realizar la recoleccion de sus cultivos.
Cuando se le pregunta a José Maria Sanz
qué es lo primero que busca una empresa
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cuando llega a su concesionario, contesta que
el 90% de los clientes insisten en la eficacia
del servicio posventa. «Evidentemente, la ex-
tensa gama de la marca en productos de reco-
leccion, entre cincuenta y sesenta modelos,
-comenta Sanz-, hace que el concesionario
pueda responder ante cualquier peticion que
le haga el cliente». Incluso José Maria se atreve
a afirmar que puede ofrecer un modelo adap-
tado a cada necesidad. Por su parte, lo que el
concesionario aporta a la marca es un servicio
rapido y eficaz a los clientes. Parece que en
este caso José Maria Sanz ha conseguido la
preferencia de sus clientes, con un 60% de
cuota de mercado en cosechadoras de cereal
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y un 75% en empacadoras gigantes, en su
zona de actuacion.

En estos momentos, en cosechadoras de
cereal, su producto estrella es la Serie CX, que
en esta zona se ha ganado el liderazgo «gracias
a su alto rendimiento unido a una relacion ca-
lidad-precio excepcional», senala Sanz.Actual-
mente, la incorporacion de nuevas caracteristi-
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Instalaciones de Repuestos Agricolas Segovia en Segovia (arriba) y en Nieva (abajo).

cas hace que continte en la punta de la lanza,
como son los potentes motores que cumplen
con el nivel de emisionesTier lll, una reserva de
potencia que garantiza el suministro de poten-
cia constante incluso cuando se trabaja en las
condiciones mas dificiles y exigentes, la cabina
mas amplia del mercado, que incorpora el
nuevo monitor IntelliView Il y los novedosos

dispositivos de autoguiado, como son 10s sis-
temas SmartSteer e IntelliSteer. Todos estos
elementos hacen que sea una maquina extre-
madamente rentable para el agricultor.

Ademas, la posibilidad de elegir entre cin-
co o seis sacudidores, el amplio rango de po-
tencia que abarca desde 272 hasta 455 CV, la
capacidad de la tolva entre 7.600 y 10.500 li-
tros y un cabezal de corte de entre 5,5y 10 m
de ancho de trabajo, son factores que hacen
que cuando un cliente llegue con un idea clara
de sus necesidades pueda encontrar una res-
puesta segura en la Serie CX de cosechadoras
de New Holland.

En lo que respecta a las ventas de empa-
cadoras gigantes, la gran mayoria de las empa-
cadoras gigantes que venden en estas conce-
siones son del modelo BB9060. La eleccion
del modelo se debe, seglin nos indica José Ma-
ria, al tamano de la paca, con 80 cm de anchu-
ra y 90 cm de altura. Ademas, permite cinco
configuraciones de cuchillas CropCutter, un ex-
clusivo sistema de pesaje de pacas integrado,
un sistema de expulsion de la tiltima paca y un
sistema anudador doble actualizado. Este mo-
delo pertenece a la serie BB9000, que se nu-
tre de la experiencia de la serie BB-A, lider del
mercado de empacadoras gigantes.

En cuanto a la aplicacion de nuevas tecno-
logias en las maquinas,José Maria Sanz desta-
ca el uso de tecnologia laser para el guiado au-
tomatico de las cosechadoras, mientras que
los sistemas GPS para la elaboracion de ma-
pas de rendimientos estan comenzando a im-
plantarse.

El precio medio que paga el agricultora una
empresa de servicios por la recoleccion de su
cereal de secano es de unos 50-55 euros/ha,
la maquinas trabajan de media 600 horas
anuales y se suelen sustituir por una maquina
nueva a los nueve o diez anos aproximada-




mente, cuando han cumplido a unas 6.000
horas de trabajo. La razén del cambio no es
otra que asegurarse de que la méaquina nova a
tener ninglin problema en campaia y ademas
por la maquina usada se obtiene un importan-
te valor residual, especialmente si son maqui-
nas New Holland. Por lo tanto, es un sector, el
de las empresas de servicios, con un gran di-
namismo y altas expectativas de futuro, en un
campo espaniol que se dirige hacia la agricultu-
ra cada vez mas profesional.

Actualmente, sumando las tres concesio-
nes, los hermanos Sanz tienen mas de 2.000
clientes en activo, y estan avalados por los mas
de 1.000 vehiculos vendidos en los ltimos
veinte anos.

El servicio posyenta,
Ia clave de su exito

Un stock continuo durante todo el afo en
recambios de mas de 40.000 referencias, or-
ganizadas en dos plantas en el concesionario
Maquinaria Agricola Segovia y con un sistema
informatico muy avanzado, hacen que la me-
dia de reparacion de una maquina sea de en-
tre dos y tres horas. Trabajan realizando un pe-
dido anual, de forma que el 90% de las piezas
que necesitan a lo largo del afio estan disponi-
bles de forma inmediata para los clientes en
sus concesionarios.Ademas, tienen mucha re-
lacion con otros concesionarios para intercam-
biar piezas y especialmente participan en el
programa Top Service de New Holland y en el
servicio New Holland 24/7.

En campana, cada manana llega a este
concesionario un servicio de mensajeria que
sale cargado con unos veinte paquetes que lle-
garan a su destino final en pocas horas. De he-
cho, este ano que han bajado las ventas de
maquinaria, debido principalmente al desani-
mo generado por la crisis, José Maria Sanz esta
seguro de que el abastecimiento de recambios
y las ventas estaran muy en linea con los anos
anteriores. También comenta que existe un
mercado pirata de recambios, pero que real-
mente a él le afecta poco, dado que por el tipo
de maquina que comercializa y por la profesio-
nalidad de sus clientes, lo normal es que ad-
quieran solamente piezas originales. «Calidad
es New Holland y yo no puedo permitirme ven-
der una pieza que no tenga la mejor calidad, ni
el cliente deberia optar por piezas que no sean
originales porque son los recambios originales
los que permiten mantener el rendimiento y

vida de la maquina», justifica José Maria.

Actualmente tienen entre 400 y 500 ma-
quinas de recoleccion trabajando en campo,
durante la campana, que abarca del 15 de ju-
nio al 15 de agosto en cosechadoras y se alar-
ga hasta el 15 de octubre en las empacadoras.
En este periodo, trabajan 24 horas al dia du-
rante 7 dias a la semana. Tienen diez de los
veinte empleados contratados por esta empre-
sa en el tallery disponen de cinco vehiculos ta-
llertotalmente equipados que solucionan en el
campo el 95% de las averias que se presentan.
Y es esta seguridad la que hace que los clien-
tes continden ano tras ano depositando su
confianza en esta empresa.

Una vez finalizada la campana de recolec-
cion todo vuelve a la normalidad y en el taller
se dedican a realizar las revisiones anuales de
las maquinas. Normalmente se cambian las

José Maria Sanz, propietario de Repuestos Agricolas Segovia, Maquinaria Agricola Segovia y Magrisen.

piezas que hayan sufrido un desgaste excesi-
VO y se ajustan las que estén en buen estado.
Aproximadamente estan con cada maquina
unos tres o cuatro dias, y son muy pocas las
empresas que no realizan esta revision anual.

Formacion e
informacion

Ademas, la formacion a los clientes resul-
ta de vital importancia en este tipo de maqui-
nas, ya que seglin comenta José Maria, cuan-
do se produce una averia hay muchas posibili-
dades de que sea por un mal uso de los distin-
tos parametros configurables de la maquinas.
Conscientes de ello, en este concesionario
destinan una importante fuente de recursos a

Foto izquierda: La media de reparacion de las maquinas es de dos o tres horas.
Derecha: Cinco vehiculos taller solucionan en campo el 95% de las averias que se presentan.
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la formacion para un uso y mantenimiento co-
rrecto de la maquina.

César Barreno, responsable del taller y de
la red comercial, entiende que para una ade-
cuada formacion del cliente es necesario cum-
plir unos pasos fundamentales; cuando un
cliente se interesa por una maquina, lo prime-
1o que se hace es compartir con €l varias horas
en el concesionario para mostrarle en directo
lamaquinay explicarle cada una de las funcio-
nes que debe conocer. Una vez se decide por
una u otra maquina, el cliente debe realizar un
curso de formacion que imparte el jefe de taller
y que trata sobre el uso y mantenimiento de la
maquina. Al ser una empresa de servicios la
que normalmente compra este tipo de maqui-
nas, es normal que asistan al curso unas tres
personas por maquina, no admitiendo mas de
treinta alumnos por curso.

Posteriormente, cuando la maquina se en-
trega en campo, el jefe de taller acude a la en-
trega. Césarinsiste en que este (iltimo punto es
de vital importancia, dado que ensena al ma-
quinista a usar la maquina en las condiciones
reales de trabajo y alaba el conocimiento del
jefe de taller en cuestiones agrarias, dado que

César Barreno, responsable
de taller y de la red
comercial de las tres
concesiones de los
hermanos Sanz.

En el concesionario de Segovia disponen de un stock continuo de recambios de mas de 40.000 referencias, totalmente informatizado.

ademas de mecanico es agricultor de profe-
sion. «Si estos tres puntos se cumplen con éxi-
toy el cliente esta abierto a las explicaciones,
el futuro de esta maquina sera un éxito», co-
menta César.

Ademas, en estas concesiones se realizan
a lo largo del ano varios cursos de Marketing,
para mostrar las novedades que la marca New
Holland pone a disposicion de los clientes, y
sus mecanicos realizan diversos cursos todos
los afios en las aulas de New Holland en Ma-
drid para estar al dia en el conocimiento de
cada nueva maquina que sale al mercado. En
este sentido, César Barreno insiste en la impor-
tancia que tiene la formacion de los mecani-
cosy reivindica una rama agraria en los cursos
de Formacion Profesional de Mecénica, hasta
el momento dirigidos al sector automovilistico.

Un concesionario con
mucha autonomia

Luis Gonzalez, delegado comercial de New
Holland para maquinaria de recoleccion en

Luis Gonzalez, delegado
comercial de New Holland
para maquinaria de
recoleccion.

buena parte de la geografia espanola y que
abarca dieciséis concesionarios de la marca,
entre cuyas funciones esta la de apoyar a las
concesiones en las operaciones de ventas y re-
alizar prospecciones de mercado, subraya la
gran autonomia con la que opera este conce-
sionario en su zona. «Es muy comodo trabajar
con ellos, han sabido ganarse la confianza de
los clientes, conocen a la perfeccion la proble-
matica del campo y como rentabilizar la ma-
quinas en las distintas situaciones de cada
parcela concreta. Con ellos el camino se anda
muy deprisa», comenta.

Para Luis, la clave del éxito de esta empre-
sa se apoya en la implicacion de cada uno de
los responsables de los distintos departamen-
tos que forman esta empresa. Esta implicacion
hace que mantengan “muy vivo” al cliente.

En lo relacionado a las nuevas maquinas
que New Holland lanza al mercado, Luis Gon-
zalez mira al futuro con la nueva Serie CR que
incorpora el exclusivo sistema de doble rotor
(Twin Rotor) que hace la labor completa de tri-
lla y separacion, consiguiendo ademas de un
alto rendimiento una buena calidad de paja.A
diferencia del resto de las maquinas que incor-
poran un cilindro que realiza
|la trilla y rotores para la se-
paracion del grano, estas
dos operaciones se realizan
en la nueva CR sin necesi-
dad del cilindro trillador,
consiguiéndose una perfec-
ta limpieza del grano y una
paja de mayor calidad, apor-
tando un valor anadido a la
cosecha del cereal. @
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de la mayoria de las variedades que existen
en la actualidad y siguen estando vigentes
hoy en dia.

La nueva orientacion
de la mejora

Las técnicas que hemos mencionado
como mejora convencional son muy utiles
para obtener nuevas variedades, pero necesi-
tan tiempo. Se necesitan varias generaciones
para conseguir la transferencia adecuada de
un trozo de informacion genética (gen), de un
individuo donante a la variedad donde nos in-
teresa introducirlo. El sector de la horticultura
intensiva demanda una gran rapidez y agili-
dad a la hora de resolver los problemas con
los que se encuentra, por lo que muchos de
los métodos de mejora que técnicamente re-
solverian el problema, no pueden utilizarse en
la practica.

La mejora genética de horticolas en gene-
ral, y en especial la relacionada con la horticul-
tura intensiva, esta experimentando en la ac-
tualidad una revolucién como consecuencia
de la aparicion de nuevas tecnologias. Algunas
de éstas técnicas han cambiado la forma de
trabajo de los mejoradores tradicionales, entre
las que podemos citar las siguientes.

Utilizacion de marcadores moleculares. El
uso de marcadores de ADN esta ampliamente
extendido en la mejora de horticolas y es un
procedimiento cotidiano de trabajo en cual-
quier programa. Veamos un ejemplo de su uti-
lizacion practica. Algunas técnicas basicas,
como la introduccion de genes de resistencia
por retrocruzamiento, que técnicamente son
sencillas, se ven dificultadas por la necesidad
de esperar a que la descendencia exprese los
sintomas de la enfermedad, y entonces selec-

cionar las plantas resistentes. Con la detec-
cion del gen de resistencia mediante marca-
dores moleculares podemos saber qué plan-
tas son resistentes sin destruirlas, por lo que
ademas de la rapidez del método, podemos
cultivar esas mismas plantas en la siguiente
generacion. Existen otras muchas aplicacio-
nes, tanto en caracteres monogénicos como
en poligénicos, donde la deteccion de los
QTLs (Quantitative Trait Loci), estan revolucio-
nando la genética cuantitativa.

Cultivo de tejidos. Las técnicas de cultivo
in vitro de tejidos tienen aplicaciones muy di-
versas en la mejora de algunas especies hor-
ticolas. El llamado rescate de embriones se
ha utilizado con éxito en la produccion de hi-
bridos interespecificos. En el caso del tomate
diversos hibridos entre L.Licopersicum x
L.Hirsutum han triunfado como portainjertos
a nivel comercial. Aunque hay otros muchos
ejemplos en los que éstas técnicas han con-
seguido éxitos notables, ha sido en el cultivo
de anteras donde ha tenido una mayor reper-
cusion practica. El cultivo de anteras se utiliza
para conseguir haploides, luego bastara con
obtener los dobles haploides por duplicacion
cromosomica para disponer de una linea
pura totalmente homocigotica. La importan-
cia de la técnica reside en que en un solo
paso, sin cruzamientos ni autofecundacio-
nes, se obtiene una linea pura que puede uti-
lizarse en la obtencion de un hibrido, proceso
que con el método tradicional tardaria siete u
ocho generaciones. Cierto es que de este
modo se trabaja a ciegas, es decir se obtie-
nen miles de lineas puras distintas que es ne-
cesario evaluar, por eso esta técnica suele uti-
lizarse asociada a los marcadores molecula-
res, que permiten evaluar miles de lineas en
poco tiempo. Es una técnica que ya se esta

utilizando de forma habitual en algunas es-
pecies como el pimiento.

Ingenieria genética. La obtencion de
transgénicos consiste en introducir genes,
saltdndose la barrera del sexo, procedentes
de otras especies. Con éstas técnicas es po-
sible cortar un trozo de ADN, que contiene un
gen concreto, e insertarlo en otra especie dis-
tinta. Estas técnicas estan ampliamente ex-
tendidas en algunas especies como el maiz,
la soja, la remolacha, etc., donde ya hay auto-
rizaciones de variedades comerciales trans-
génicas. En el caso de las horticolas, aunque
técnicamente es posible, en Espana no exis-
te ninguna variedad comercial autorizada de-
clarada como transgénica. Hay que tener en
cuenta que debido al rechazo social que pro-
ducen los transgénicos, al complicado proce-
so de autorizacion, y a la corta vida de las va-
riedades comerciales, las empresas de semi-
llas que mejoran en horticolas, no estan, de
momento, interesadas en lanzar al mercado
variedades transgénicas.

Todas estas técnicas junto con el avance
general de la tecnologia (informatica, comu-
nicaciones, manejo de la informacion, etc.),
han hecho que la forma de trabajar de los
mejoradores, haya cambiado de forma sus-
tancial en los ultimos anos. Por otro lado, la
estrategia de las empresas a la hora de afron-
tarlos programas de mejora también ha cam-
biado, asi la figura del mejorador tradicional
esta desapareciendo. La aplicacion de todas
las tecnologias necesarias requiere el apoyo
de muchos departamentos especializados,
asi deben de trabajar en equipo diferentes
departamentos técnicos, mejoradores, bio-
tecndlogos, patologos, etc.

El cambio cualitativo que acabamos de
comentar ha propiciado un cambio cuantita-
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tivo en la mejora de horticolas desde dos
puntos de vista.

Por un lado el aumento del nimero de
variedades en el mercado. Tengamos en
cuenta que en la actualidad, la vida comer-
cial media de una variedad es muy corta,
no llegando de media a los dos afos. Salvo
algunas notables excepciones, las empre-
sas de semillas sustituyen sus propias va-
riedades casi todos los anos. En Espana se
han solicitado al registro de variedades co-
merciales desde el ano 2000, 480 varie-
dades de tomate, 354 de pimiento, 170 de
lechuga 6 166 de meldn. Las colecciones
de variedades comerciales del catalogo
comun europeo son muy numerosas, asi
hay 3.100 variedades de tomate, 2.100 de
lechuga 6 1.800 de pimiento. Estas cifras
nos dan una idea de la actividad que exis-
te en la mejora de especies horticolas.

Por otro lado, se ha detectado un au-
mento del nimero de empresas que reali-
zan actividades de mejora en horticolas.
Los nuevos métodos de mejora hacen po-
sible conseguir un material genético de ca-
lidad para comenzar un programa de mejo-
ra, con garantias de éxito, en un tiempo
mas reducido que con los métodos de me-
jora tradicionales. Asi en los Gltimos afos
estan apareciendo nuevas empresas de
semillas, y equipos técnicos independien-
tes que venden material genético a otras
empresas, 0 que realizan proyectos de me-
jora por encargo.

Perspectivas de futuro

Dado que la mejora de variedades en
horticultura es de iniciativa fundamental-
mente privada, el objetivo final de todo pro-
grama es obtener beneficios econdmicos.
Las empresas de semillas intentan prote-
gersus obtenciones para poder explotarlas
en exclusiva durante un largo periodo de
tiempo, recuperando asi las inversiones ini-
ciales necesarias para obtenerlas.En la ac-
tualidad existe un sistema de proteccion
del derecho de los obtentores de varieda-
des vegetales, las empresas de semillas
pueden obtener el titulo de proteccion ve-
getal, que garantiza sus derechos y la exclu-
sividad de su explotacion durante veinticin-
Co afnos.

En muchos casos, la variabilidad ini-
cial necesaria en todo programa de mejo-
ra se obtiene a partir de las variedades de
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La figura del mejorador tradicional estad
desapareciendo en favor de grandes equipos
multidisciplinares integrados por especialistas en
patologia, marcadores de ADN, cultivo in vitro, etc.

la competencia con éxito comercial. Este
procedimiento es mas rentable y rapido que
sostener un proyecto de investigacion de
base. Cuando una empresa lanza al merca-
do una variedad con una determinada carac-
teristica, la competencia puede introducir,
en algunos casos, ésta caracteristica en sus
variedades en el plazo de dos o tres afos.
Esto es perfectamente legal, teniendo en
cuenta la excepcion del mejorador que figu-
ra en la legislacion de proteccion de las ob-
tenciones vegetales, y que permite el uso de
las variedades comerciales y protegidas en
los procesos de mejora.

La rapidez con que pueden obtenerse
nuevas variedades, unido a su corta vida co-
mercial, ha propiciado que las empresas de
semillas estén buscando un nuevo sistema
de proteccion de la propiedad intelectual,
que pueda defender sus obtenciones duran-
te mas tiempo.

Esta forma de proteccion son las paten-
tes. En la legislacion europea y espafola no
se permite patentar genes ni variedades, pero
si se permite patentar los procedimientos de
obtencidn de las mismas. En la actualidad ya
hay alguna patente concedida, como es la del
procedimiento de introduccion del gen de la
resistencia a Nasonovia en lechuga, y diver-
sas solicitudes ante la oficina europea de pa-
tentes. La legislacion estadounidense es mu-
cho mas permisiva con las patentes de ge-

nes, por lo que es de esperar que en Europa
se avance en esa direccion.

Las grandes empresas de semillas se han
lanzado de forma trepidante a la obtencion
de patentes. Esto puede suponer que en un
futuro, las empresas mas modestas o los me-
joradores locales, deban pagar una cantidad
importante de derechos a los propietarios de
las patentes, antes de obtener una nueva va-
riedad. Este nuevo sistema puede modificar
la forma de enfocar los proyectos de mejora
por parte de las empresas y la forma de tra-
bajar de los mejoradores de horticolas.

Importancia de la mejora
de horticolas en Espana

Hace algunos afos, las grandes empre-
sas de semillas horticolas a nivel internacio-
nal tenian una presencia meramente comer-
cial en nuestro pais. Las instalaciones eran
campos de cultivo donde se realizaban las
selecciones de las variedades que mejor se
adaptaban a nuestras condiciones de cultivo,
pero mejoradas en sus paises de origen.

La alta especializacion del sector ha pro-
piciado que hoy en dia la tendencia general
sea emprender programas de mejora especi-
ficos para cada zona de cultivo. En la actuali-
dad todas las grandes empresas del sector
estan representadas en nuestro pais con ins-
talaciones muy completas dedicadas a la in-
vestigacion y la mejora, y personal altamente
cualificado.

Hoy en dia se realiza aqui la mejora direc-
ta de muchas variedades destinadas al mer-
cado espaiol, pero también de muchas des-
tinadas a los paises de influencia mediterra-
nea. No es raro ver en las instalaciones espa-
nolas de las principales empresas de semi-
llas, programas de mejora destinados a Tur-
quia, Marruecos o Grecia.

El cambio de actitud de las grandes em-
presas multinacionales y el desarrollo tecno-
logico de algunas empresas espafolas ha
propiciado que el sector privado de la investi-
gacion en semillas horticolas espafol sea
uno de los mas importantes del mundo. Esto
nos ha convertido en un pais exportador de
tecnologia e investigacion.

Por otro lado, las empresas de semillas
utilizan las técnicas mas modernas de culti-
vo, por lo que éste sector puede ser uno de
los motores de modernizacion y transferencia
de tecnologia a la horticultura intensiva y a la
agricultura en general. ®



