I ENTREVISTA —7 —3a

Manuel Navarro ANECOOP $:G00P.

. ANECOOP FRAN LA.F
Subdirector de Anecoop e
1.LF.S.-Internati~~ 1l Fruits §

FESA U.K. . . . N
Nacido en Ga"“r (zmnm)' FRUCHTPARTNER GmbH. .
se diplomé en Ingenieria Técnica MERCATO GmbH
si:‘ﬁ_'h en ';"i:linﬂi s URUCOOP S.A.
Al Mﬁ"“:vl ‘ﬁ‘m:m'm. Ademas 4 FRUIT COMPANY BV .
de liderar Anecoop Francia TR o
en Perpifian durante 12 afios. AGRICOMERZ Sp.z.0.0. §
Manuel Navarro en la actualidad ANECOOP PRAHA S.L. ]
Anecoop y Director de SERVICOM S.L. .
Optimizacion de Recursos.

¢Como definiria usted la gran distribucion
organizada?

Podrian darse muchas definicio- @
nes, segun la Gptica con que se contem-
plen este tipo de empresas; podriamos
decir que consiste en una actividad em-
presarial orientada a cubrir las necesida-
des de la sociedad de consumo, apoyada
en una eficaz gestiéon de abastecimiento,
en un andlisis de las tendencias de los
consumidores capaz de generar impor-
tantes excedentes financieros que permi-
ten inversiones conducentes a incremen-

tar su cuota de mercado y, en conse- o .
cuencia, su autoridad en la cadena pro- "Todas salen buenas y dulces", asegura Manuel Navarro. Las nuevas sandias "Bouquet

duccién y consumo, con el objetivo del ~ Son minis, faciles de transportar y alcanzan para dos o tres raciones.
mejor beneficio posible en un marco al-

.....

lamente competitivo. veedor en la moderna distribucidn, fren- incremento constante de su cuota de

te al contacto casi familiar entre el "ten- mercado, tanto en conjunto como por

¢ Qué caracteristicas diferencian a la distri- dero de la esquina" y el cliente al que empresas. Es una carrera contra reloj,
bucidn tradiclonal de la moderna? conoce y aconseja. tratando de ocupar los puestos de lide-

Son muchas las diferencias entre razgo.

el comercio tradicional y la Gran Distri-  ;Cémo evolucionan relativamente estas En cuanto a las férmulas pro-
bucion tanto de signo positivo como ne-  estructuras en volumen de negocio? puestas, parece haber cierta ralenti-
gativo. Yo subrayaria la ausencia de re- El crecimiento de la Gran Distri- zacion del hiper frente al supermercado,
laci6n humana entre consumidor y pro- bucion es obsesivo y se manifiesta en un aun cuando puede que, en este sentido,
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| Figura 1: | 3
Participacion de los "5 primeros" Lider europeo en

en la cifra de negocio de cada pais (Afos 1997/2000) comercializacion
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cuentran las naranjas, mandarinas, li-
| 30- ' I 1B | mones y pomelos, son el origen y uno
20 | | de los pilares mds sé6lidos de Anecoop.
Durante el ejercicio 2001/2002,
- ; h{ Anecoop comercializé un total de
L N 570.000 t de frutas y hortalizas, con
= una facturacién de 374.241.000 curos.

™ 1997| Anecoop (www.anecoop.com) es

— —_ : una empresa cooperativa lider en la

comercializacién de productos horto-

fruticolas de Espafia y una de las prin-

B - _ cipales de Europa. Agrupa a 110 coo-

perativas ubicadas en las principales

. zonas agrarias de Espafia y comerciali-

| za sus productos en mds de 50 pafses.

1 Los citricos, entre los que se en-

| N L SFINCI_-! F_DK:« NLEIRLGBH D P EGRCZ | SKF’LT Hito coloca & 18 coo "vaenelpri-
mer lugar en el ranking de empresas y

Evolucion de la concentracion de la ¢Qué consecuencias tienen serios cam- grupos horlofmt!colu de Espafia, se-
distribucioén organizada entre 1997 y 2000. giof Ptafa |0hS P{‘:;Ieedores,den tco"fcreto Io: gquidh p[t;rl Bumbaézuammﬂlsél-:-j& y
Se observa cémo en Espaiia y Francia, el e Irutas y hortalizas y productos frescos: po Dole, que durante aquel ejerci-
proceso se ha acelerado entre esos afios. En principio una reduccién del cio vendié su participacién en Pascual
nimero de clientes. La compra se con- :l:m: ‘W.Ql'mp:;’nommﬂ
centra en menos operadores pero con et (MP{NW:“I??_ ey, ol s

% Cuota de mercado

=t
o

algunas trabas aparecidas desde algunas mayor capacidad de compra. Esta situa- Todas sus actividades relacionadas
administraciones contribuyan a esta apa- cién se concreta en una pérdida de poder  ¢on i mejora varietal y el desarrollo
rente situacion. de negociacion para la produccién y en de nuevos productos parten del Campo
una creciente autoridad del comprador. de Expmenmﬁ "La Masfa del Doc-
¢Es la concentracién de la distribucién un Esto se traduce en una fuerte com- tor", La sandia sin pepitas, el tomate
proceso global? ;Cémo se manifiesta en petencia entre los intervinientes del lado de racimo, nectarinas, lechugas de va-
Espafia? productor con la inmediata consecuencia rios tipos, kaki... son algunos ejemplos
Sin duda. No existen fronteras de una constante reduccién de precios y de productos ya introducidos con éxito
para las empresas y su aparicién en un incremento de servicios prestados al en ¢l mercado internacional,
cualquier pais obedece a su estrategia de cliente, con .el consiguiente incremento
crecimiento a través de nuevas instala- de gastos y riesgos soportados.
ciones, adquisicion de otras organizacio-
nes, manteniendo o no su imagen de ca-
becera.
En Espafia hemos asistido a la El crecimiento de Ia
llegada de la gran distribucion francesa, Ale r g}'an
a sus fusiones, a su carrera competitiva distribucién es obsesivo

con organizaciones espafiolas, a la com- y se manifiesta en un incremento
pra de empresas menores, etc, y creo constante de su cuota de mercado, ¢Vé usted posibilidades de colaboracion

que el proceso se encuentra en plena ac- proveedor/distribuidor en estas circunstan-
tividad. No tardaremos en ver instalado tanto en c‘mjm €omo por cias: promociones, marcas productor, etc?
en nuestro pais a alguno de los gran,des emprwa.s. Es una carrera contra Es Igica una politica de colabo-
mundiales que “°| ha llegado todavia y reloj tratando de ocupar racién. No es bueno mantener una posi-
que nos conlempla como un apetitoso : i cién de enfrentamiento entre dos partes
bocado en este mercado de consumido- los puestos de llderazgo b

que, en definitiva, orientan sus esfuer-
zos hacia la conquista del consumidor a

res.
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Distribucién geografica Estructura participativa
de los socios de Anecoop. de los socios de Anecoop.
Comunidad Provincia | N2 de Socios % s/Volumen Total | N2 Socios [Miles de Euros
| Alicante | 9 38,99 9 Mas de 6.000
Comunidad Valenciana | Castellon | 13 10
| Valencia | 59 100
| Almeria i 9 31,63 19 Entre 3.000-6.000
| Cdrdoba | 1 8,27 8 Entre 2.400-3.000
Andalucia Huelva 2 | | 898 | 5 Entre 1.800-2.400
Malaga 1 11,45 19 Entre 1.200-1.800
Sevilla 2 107
| Extremadura Badajoz 1 i 3,02 ] 9 1 Entre 600-1.200
Catalufia Lleida 1 210 | 13 | Entre 300-600 |
Navarra - Navarra 1 I 0,61 _ 23 Entre 0-300 i
Murcia Murcia 9 o 1 108 } '
6 Com. Auténomas 12 Provincias | 108 socios Consorcio cooperativos -
) Consorcio Coop. de I'Horta (5 cooperativas)
Y Fruitvall (5 cooperativas), "7 AIE Callosa (3 cooperativas)

través de un buen servicio. El problema
estd en establecer unas reglas de juego
respetuosas con cada parte. La produc-
cién necesita de la distribucién para lle-
gar a la sociedad y responder a sus nece-
sidades y, en consecuencia, es mejor ha-
cerlo desde el entendimiento que desde
la confrontacién. Naturalmente, ese en-
tendimiento exige ajustes en los modos
de producir y distribuir.

El comportamiento del consumidor moder-
no en el punto de venta ;Daria lugar a ac-
ciones conjuntas - producto de calidad ga-
rantizada, origen, producto ecoldgico -?
Hemos pasado de una produccidn
durante muchos afos deficitaria a una
excedentaria. La evolucién de la PAC es
un claro reflejo. En el pasado debiamos
asegurar la alimentacién de la sociedad;
hoy, los consumidores de la sociedad oc-
cidental muestran sus exigencias en su
preocupacién por su salud... Consumi-

mos placer y calidad de vida y €so nos  panyel Navarro participé como ponente en el recientemente celebrado Fitech 7,
ha llevado a producir con la calidad ne- ¢4 gonde presenté un analisis sobre los cambios comerciales en la cadena alimentaria.
cesaria para responder a estas demandas. | 5 ponencia completa se encuentra en www.horticom.com?54315. Un extracto ha sido

_ Produccién integrada, trazabili- ) plicado en Horticultura n® 171, del mes de julio.
dad, informacién al consumidor, respeto

al medio ambiente, no son modas, sino

exieencias de una nueva sociedad necesi- sos 1nadecuados... han sido demasiados orientar nuestros esfuerzos en esa direc-
=] .

tada de garantias porque se siente ame- sustos. Los productores debemos enten- cién. Otra cosa es que la respuesta eco-

nazada: vacas locas, pollos Loxicos, que- der que es lGgica la exigencia de calidad y némica a estos esfuerzos este adecuada-
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El director de Anecoop explica a Jordina Papasseit, autora de esta entrevista,
los cambios y los nuevos retos de la gran distribucion, y como Anecoop ha creado
una organizacion y una estructura capaces de afrontar con éxito esta nueva situacion.

mente compensada. No son injustas las
reivindicaciones de precios adecuados a
los esfuerzos que se nos exige.

¢Cémo se organizan las compras de pro-
ductos frescos de las cadenas norteeuro-
peas en Espafia? ;Cudl es la forma de ac-
tuar delante de diferentes compradores?
Cada organizacién tiene sus pro-
pios métodos de compra o abastecimien-
to con grados variables de independen-
cia o centralismo de compras. Hay una
clara evolucién hacia una gestion de
compra centralizada, sobre todo en los
productos "motores”, y una cierta liber-
tad de aprovisionamiento de los "com-
plementos” o productos menores.
Se han trasladado hacia la oferta
la responsabilidad de servicios comple-
mentarios; gestion de stocks, logistica...
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son soportados cada vez en mayor medi-
da por la oferta. Si partimos de Ja idea
de que vendemos "no problemas”, la re-
laciéon con los compradores debe apo-
yarse en previsiones de volimenes y ca-
lidades, disponibilidad de tecnologia,
agilidad operativa, etc, todo ello con un
alto sentido de la economia de costes
para poder ser competitivo.

Hemos hablado de Ia evolucion de la distri-
bucién y de las consecuencias para los
proveedores. Su atomizacion les coloca en
posicién de franca desventaja ;Cudl es la
reaccion del sector frente a esta situa-
cion? ;Existen dentro del marco politico
estructuras que les ayudan?

La atomizacién de la oferta es
nuestro mayor enemigo. Somos demasia-
dos en una carrera que se concrefa siem-
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pre en precios a la baja y confusién en
el mercado. La manoseada referencia a
la concentracién de la oferta estd deva-
luada como objetivo perseguido pero
apenas alcanzado por unos pocos. No
obstante, es la unica solucidn. El proble-
ma es que, por una parte, concentrar sig-
nifica ceder autoridad, poder, imagen,
etc, y los personalismos son fuertes y
los intereses de todo orden, a veces legi-
timos, dificiles de conjugar. Por otra
parte, las administraciones publicas no
muestran actitudes decididas a favor de
la necesaria evolucién. Actualmente
asistimos, dentro de la reforma de la
PAC, a propuestas de banalizacion de la
disciplina de las Organizaciones de pro-

Si desde el punto de vista
comercial tenemos una oferta
minifundista, desde el punto

de vista productivo estamos
atomizados, y esta situacion
se traduce en ineficacia
y debilidad frente a una
distribucion que quiere
garantias en sus mecanismos
de abastecimiento

ductores. La concentracion necesita in-
centivos suficientes y frenos para aque-
llas férmulas que consoliden actitudes
individualistas, siempre naturalmente
bajo premisas de eficacia empresarial.

Estos mapas muestran
la situacion de las
cooperativas de: (1)
citricos, (2) frutas, (3)
hortalizas y (4) vinos por
provincias espanolas.
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La gran distribuciéon internacional
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Presencia internacional de los 15 distribuidores alimentarios mas importantes,
cuantificada por presencia y porcentaje de ventas en paises distintos al de la casa matriz.

Han pasado los tiempos de actua-
ciones individuales, mds orientadas a
oportunidades especulativas que al en-
cuentro con un mercado mas organiza-
do. Hay que orquestar la produccién (no
hablo de planificar) segin un plan de
comercializacién coherente con la de-
manda y esto sélo puede hacerse desde
la disciplina de una organizacién.

Si desde el punto de vista comer-
cial tenemos una oferta minifundista,
desde el punto de vista productivo esta-
mos atomizados, y esto se traduce en in-
eficacia y debilidad frente a una distri-
bucién que quiere garantias en sus me-
canismos de abastecimiento.

¢Cual es la situacion actual de estas orga-
nizaciones de productores en Europa y en
Espafia?

Hay de todo. Desde organizacio-
nes que han alcanzado un alto grado de  de
eficacia hasta algunas que se limitan a lo
que los franceses llaman "boites a letres”,
es decir, gestores de subvenciones. Las
primeras han pasado por procesos de in-
tegracion que les ha permitido moverse
eficazmente en el mercado; las segundas

languidecen a la espera de apoyos eco-
némicos coyunturales de incierto futu-
ro.

Desde el punto de vista politico,
la situacion es confusa e incierta. Esta
corriente de liberalismo que se proyecta
sobre toda actividad econdmica puede
ser positiva para los mds preparados pe-
ro, desgraciadamente, a nuestro sector le
ha cogido con un pie en el aire. Una par-
te importante de la produccién se en-
cuentra con graves problemas sin atre-
verse a tomar decisiones que no son fé-
ciles, pero si absolutamente necesarias.
Estamos en una época en que solo los
mejor organizados serdn capaces de al-
canzar la eficacia comercial necesaria
para dar respuesta a las necesidades eco-
némicas de la produccion.

¢Cuales son las conclusiones de la accion

estas organizaciones en otros paises

europeos? ;Son aplicables a Espafa?

No creo que las formulas de éxito
sean trasplantables de un lugar a otro sin
la necesaria adecuacion a las circunstan-
cias de cada situacién y a la personali-
dad de sus protagonistas, pero si son re-

ferentes con filosofias a imitar. En cual-
quier caso, hay que pasar por férmulas
de integracién que permitan alcanzar la
dimensién empresarial adecuada para
ser eficaces ante el mercado.

¢Cual es el camino del futuro?

Actualizacién de nuestras estruc-
turas de produccién y puesta en merca-
do. Actualizacién en costes, calidades,
sanidad alimentaria, procesamiento y de-
sarrollo de relaciones comerciales esta-
bles, comprometidas y respetuosas con
los derechos de las partes. No es fécil,
pero hay pocas alternativas. Se trata de
ser los mds eficaces en el mercado, que
acaba siendo nuestro tinico juez.

Sabemos que, desde Anecoop, se han ini-
ciado conversaciones para intentar reducir
la atomizacion del sector frente a la Gran
Distribucion ¢ Cémo evolucionan?

Siguiendo las conclusiones de]
Congreso Estratégico celebrado en el
XXV aniversario de Anecoop, se ha
puesto en marcha la creacién del Grupo
Empresarial Interno en el que se inte-
gran "voluntariamente” un grupo de Co-
operativas socios de nuestra organiza-
cién con voluntad de plena integra-
cién.

Los objetivos de este Grupo van
desde la mejora y unificacion de siste-
mas de gestion hasta la comercializacién
total y conjunta de la produccién de las
cooperativas. En los objetivos previstos
se incluyen orientaciones productivas de
acuerdo con las caracteristicas de cada
entidad, que respondan a las tendencias
del mercado y, naturalmente, a la mejora
de las rentas de los productores. Este
grupo se encuentra en fase de constitu-
cién y el calendario de realizaciones y
objetivos se establecerd en el seno de
sus propios drganos de gobierno y siem-
pre de acuerdo con las lineas generales
de actuacién de Anecoop.

Entrevista realizada por
Jordina Papasseit
Jjordina@ediho.es
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