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CiTRICOS

JOSE VICENTE ANDREU MARCOS / Presidente de Asaja-Alicante

“Tenemos que pelear
por mantener Ia
hegemonia comercial

Y ho resignarnos nunca”

Desde Asaja Alicante, su presidente, José Vicente Andreu, explica que este inicio de campana esta
siendo raro y complicado, que esta poniendo contra las cuerdas el liderazgo comercial de los citricos
nacionales. Sin embargo, también seniala que es algo coyuntural y que no sera la tendencia en el futu-
ro. Se muestra confiado en que la temporada se normalizara en breve, por lo que lanza un mensaje de
tranquilidad a los productores y apela a la buena voluntad de todo el sector para revertir la situacion.

\SAJA

Alicapt~

José Vicente Andreu es partidario de establecer estrategias comerciales que permitan una transicion ordenada entre el hemisferio sur y Espaiia. / ASAJA ALICANTE

» NEREA RODRIGUEZ. REDACCION.
Valencia Fruits. ;Cuales la ten-
dencia de la produccion citricola
en Alicante? ;Se observa un retro-
ceso en la superficie de cultivo?

José Vicente Andreu. En la
provincia de Alicante no se ob-
serva una reduccion de las hec-
tareas cultivadas como si esta
ocurriendo en Valencia. Es una
superficie estabilizada con plan-
taciones relativamente jovenes y
sin merma de produccion.

VF. Entre los grupos de citri-
cos, jcual predomina en Alicante?

JVA. El limén, sin duda al-
guna. Sin variar la superficie
cultivada se esta dando un des-
plazamiento de naranja a limén
importante en los ultimos 4-5
anos debido a que su rentabili-
dad es superior a la naranja en
nuestra zona.

En clementina, si bien ha ido
perdiendo peso y con una pro-
duccién de Clemenules casi anec-
dotica en Alicante, se observa un
incremento de plantaciones en
las variedades hibridas con ro-
yalties como Tango, Nadorcott
u Orri, es decir, principalmente
mandarinas tardias.

VF. ;Qué podemos comentar
del inicio de la camparnia 2021-2022
en Alicante?

JVA. Es una campana muy
rara. En limon, partimos de una
produccion casi un 25-30% me-
nor en comparacion al afio pa-
sado. En Fino esta reduccion es
del 15%, mientras que en Verna,
la variedad mas cultivada en la
Vega Baja, la caida de la cosecha
es de casi un 40%, debido a la
veceria.

A pesar de tener una cosecha
reducida, el inicio de campana
esta siendo muy lento, condicio-
nado por la entrada masiva en
septiembre de citricos de Suda-
frica basicamente. Esto ha afec-
tado tanto alanaranja como a la
mandarina y al limoén.

Poco a poco, en limén la si-
tuacion se va normalizando, ya
ha dejado de entrar producto de
importacion. El limén de Suda-
frica ya no es comercial porque
esta ya muy ‘viejo’, por lo que la
temporada de limoén nacional se
esta normalizando y los precios
iran aumentando.

En clementinas, las extratem-
pranas —Clemenrubi, Cultifort,

Orogros...— han sufrido tam-
bién la competencia de Sudafri-
ca. Las Oronules se estan recolec-
tando ahora y se ve que también
se va normalizando la campana.
Luego, la poca Clemenules que
queda en Alicante se va a vender
muy bien. Y la campana de las
tardias sera buena porque tam-
bién hay una pequena merma de
produccion.

VE. La pérdida de la hegemo-
nia comercial de Espafia en la
primera parte de la camparia este
ano, jes una tendencia de futuro
que se mantendra?

JVA. Quiero pensar que no y
estoy convencido de que no sera
asi en el futuro.

Este aio se ha dado una cir-
cunstancia muy determinante.
Primero, una gran cosecha de
citricos en Sudafrica, como tuvi-
mos nosotros la campana ante-
rior; y un conflicto social terrible
que paralizo el pais durante julio
y agosto, que son sus dos meses
de maxima exportacion.

Cuando la situacién se nor-
maliz6 y los exportadores reini-
ciaron su actividad, tenian atun
mucha fruta por recolectar y ex-

portar. Esto para los sudafrica-
nos ha sido una auténtica ruina
porque se han vendido limones
puestos en Espana envasados y
terminados a 0,90€ / kilo. Si a
este precio le restas los costes de
transporte y comercializacion,
al agricultor no le queda nada.
Si esta es su estrategia, se van a
arruinar ellos también.

Por tanto, creo que lo que ha
ocurrido este ano con Sudafrica
no va a ser la tendencia de futu-
ro. Este verano se han dado estas
circunstancias —gran cosecha
y conflictos sociales— que han
distorsionado el mercado. El afio
pasado, por ejemplo, paso todo lo
contrario, cuando lleg6 septiem-
bre no quedaba nada de producto
del hemisferio sur. Por lo tanto,
niuna cosa nila otra.

VF. ;Cual seria entonces la so-
lucion en su opinion para evitar
situaciones como estas?

JVA. Lo ideal seria estable-
cer estrategias comerciales que
permitieran una transicion or-
denada entre la produccion del
hemisferio sur —necesaria para
cubrir los meses de verano— y
nuestras primeras producciones.
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La poca Clemenules
que queda en Alicante,
este afio se va a vender
muy bien”

“Creo que lo que ha
ocurrido este afo con
Sudafrica no va a ser la
tendencia de futuro”

"Los contratos a 0,15€
habria que denunciarlos
directamente ante

el Ministerio”

“A pesar de este inicio
tan complicado, no soy
pesimista de cara a la
presente campana”

En una reciente reunion con
los representantes de los super-
mercados valencianos, desde
Asaja Alicante propusimos es-
tablecer fechas para el cambio
entre la importacion y la pro-
duccion nacional. La propuesta
fue: 15 de septiembre para las
mandarinas, 1 de octubre para
el limon y 15 de octubre para la
naranja.

Estas fechas tienen que ser
las que marquen la retirada de
producto del hemisferio sur y la
entrada de la produccion nacio-
nal en una transicion ordenada,
porque todos tenemos derecho a
vivir y a sacar nuestras produc-
ciones adelante lo mejor posible.

Lo que ha pasado este afio no
esnormal. Y es una falta de ética
por parte de los comercios nacio-
nales y de las cadenas de super-
mercados el acopio masivo que
han realizado este afio. Vender, a
5de noviembre, Valencia Late de
origen Sudafrica — una naranja
ya vieja con mucho producto qui-
mico postcosecha— y no dejar
paso a las Navelinas espanolas,
que son frutas frescas, naturales
y estan estupendas, es una falta
de ética comercial y de respeto
hacia el consumidor.

VEFE. Hablando precisamente
de la Navelina, AVA denuncio a
principios de noviembre contratos
de compra-venta cerrados en cam-
po a 0,15€/kilo, un precio que no
cubre los costes de produccion del
agricultor. ;[ También ha habido
casos en Alicante?

JVA. Desgraciadamente, si.
La exportacion esta haciendo su
campana del ‘siglo’. Esta com-
prado producto sudafricano muy
barato y no compra producto na-
cional porque esta abastecido,
con las camaras llenas. No sale
al campo a comprar y los agri-
cultores se ponen nerviosos. En
su necesidad de liquidez, se han
visto abocados a vender a la baja,
y sin motivo, porque la campa-
na fuerte ain no ha empezado.
La Navelina se tendria que es-
tar vendiendo ahora mismo en
campo en torno a los 0,25€ / kilo
pero la realidad es que el quiere
venderla la esta ofertando a 0,15€
/ kilo.

Esos contratos a 0,15€ / kilo
tendrian que ser directamente
denunciados ante el Ministerio
de Agricultura porque se esta
vendiendo a pérdidas. Es una
situacion de imposicion de unas
condiciones que no las marca el
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mercado sino que es un abuso
por parte, en estos momentos,
de los propios exportadores.

VFE. Ha comentado en va-
rias ocasiones la normaliza-
cion de la campana... ;Cuando
cree que sera eso si a mediados
de noviembre tenemos uno de
los picos de produccion y suele
ser una temporada con precios
a la baja?

JVA. Este ano, como he
dicho antes, es totalmente
atipico y va a pasar todo lo
contrario.

El limoén se esta estabi-
lizando, y si normalmente
de cara a Navidad su precio
solia bajar, este aino creo que
va a repuntar porque una vez
pase el efecto ‘Sudafrica’, aqui
falta limon y los exportadores
quieren aprovisionarse. Por
ejemplo, a 2 de noviembre,
se cerrd un contrato de com-
pra-venta de limon a 0,40€ /
kilo, un precio poco habitual
para esas fechas.

Las Clemenules, que tam-
bién antes de Navidad tradi-
cionalmente bajan de precio,
a principios de noviembre se
estan vendiendo a 0,50€ / Kilo,
precios que hace anos no veia.

En clementina y limén, la
temporada se normalizara
muy rapido, pero en naranja
costara mas...

Espero que con buena vo-
luntad por parte de todas las
parte se pueda ir normalizan-
do y no tengamos que salir a
la calle a manifestarnos y
reivindicar precios justos,
porque esto no es bueno para
nadie.

VF. ;Como esta el tema
de las plagas y sus efectos en
Alicante?

JVA. En el sur de Alican-
te, en la Vega Baja tenemos
problemas con la llegada de
la cochinilla Pulvinaria pro-
cedente de India, que llego
por medio de una importacion
fuera de control de mango. En
citricos produce un deterioro
comercial de la fruta por la
presencia de abundante negri-
lla (muy dificil de eliminar),
ademas de los dafos direc-
tos sobre ramas y hojas por
su alimentacién. Su control
esta siendo complicado dada
las pocas alternativas fitosa-
nitarias existentes hasta el
momento.

VE. ;Como se esta tradu-
ciendo en Alicante el aumento
de los costes?

JVA. Aligual que en el res-
to del pais, aqui también estan
disparados. El gasoil ha subi-
do un 40%, la energia eléc-
trica esta en niveles récord
nunca antes vistos; en agua de
riego, que en Alicante es agua
desalada, desde Acuamed —
empresa publica que perte-
nece al Grupo Patrimonio
del Estado— ya nos ha comu-
nicado que la van a cobrar a
0,80€, juna barbaridad!; el sa-
lario minimo interprofesional
también ha subido, y tenemos
dificultados para comprar fer-
tilizantes. Por ejemplo, ahora
mismo no hay en el mercado
nitrato potasico... Todo esto se
traduce en un incremento de
los costes totales de un 30%.
Esperemos que esta situaciéon
sea coyuntural, porque sino
imal vamos!

VEF. Con todo lo que ha co-
mentado, ;qué sensaciones le
transmite la campania? ;cudl es
el mensaje de Asaja Alicante?

JVA. Ante todo, quiero
transmitir tranquilidad. No
hay que vender barato, hay

CiTRICOS

iHay que reactivar Intercitrus!

osé Vicente Andreu considera fundamentalque  Ailimpo, que con sus virtudes y defectos, es una

Intercitrus ocupe el lugar que le corresponde referencia a nivel internacional. Intercitrus debe
como interprofesional, de representacion y media- cubrir el papel de Lobby en la UE y trabajar para
cion. Después de estos afios de paralizacion, poner- conseguir la reciprocidad fitosanitaria, medioam-
la de nuevo en marcha, confirma que esta siendo  biental y social. Respecto a la competencia de terce-
un proceso muy lento”. Al menos, el afio pasado, ros paises,lo mas urgente es conseguir las mismas
bajo la presidencia de Asaja Alicante, “consegui- reglas del juego para todos y en esto debe trabajar
mos darle una estructura minima con la contra- la Interprofesional. Clama al cielo que la naranja
tacion de una gerente y el montaje de la oficina”. y la mandarina no tengan una interprofesional
Ahora ya esta funcionado y el paso siguiente es  potente que coordine, regule y actiie de arbitro en
“darle contenido, representatividad y que alcan- situaciones necesarias. No es facil, pero hay que
ce el status de antano. Ahi tenemos el ejemplo de conseguirlo”. B
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que vender a precios razona-
bles que nos permitan seguir
ejerciendo nuestra actividad
en el campo.

Con todo lo que hemos
comentado, no soy pesimista
de cara a esta campana. Es-
pana es lider en produccion
y exportacién de citricos
para consumo en fresco a ni-
vel mundial, por lo tanto me
niego a pensar que podamos
perder la hegemonia comer-
cial, tal como senalan algunas
voces del sector. Tenemos que
pelear por mantener esta po-
sicion de liderazgo y nunca
resignarnos.

OOD MACHINERY AND CHEMICAL CORPORATION
PACKING EQUIPMENT

THIS PRODUCT STAYS FRESH LONGER

Postharvest

SINCE 1929

Oficinas e instalaciones de fabricacion de maquinaria’y
producto quimico de FMC en la decada de los 40y 50. / JBT
g

Endura-Fresh™

CERAS, RECUBRIMIENTOS Y
DETERGENTES

Freshgard®

Z4
& FUNGICIDAS, FUNGISTATICOS Y
DESINFECTANTES

Equipment Solutions
TECNOLOGIAS

PRoCARE®

SERVICIO POST-VENTA

John Bean Technologies Foodtech Spain | info.postharvest@jbtc.com | +34 968 693 072 / +34 628 766 151

Valencia Fruits / Gran Via Marqués del Turia, 49, 5°, 6 / 46005 Valencia Spain / Tel 963 525 301 / www.valenciafruits.com / E-mail info@valenciafruits.com



