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DROLOGO

En marzo de 1983 se celebrd, dentro de los actos de la IX Semana Ver-
de de la Costa del Sol, el Il Seminario del Aguacate, repitiendo asi la inte-
resante iniciativa que se habia tenido en abril de 1981 en Almufiécar y
consolidando, de esta forma, el Seminario como elemento componente de
la Semana Verde, que cada dos afios tome el pulso del subsector aguaca-
tero y ofrezca normas y orientaciones que permitan marcar la pauta de su
funcionamiento futuro.

En el momento de realizacién del Seminario nos comprometimos a la
publicacién, por parte de la Consejeria, de cuanto alli se dijese y cum-
pliendo la promesa hecha nace este volumen compendio de las conferen-
cias y mesas redondas que constituyeron en su dia el Seminario. Se ha tra-
tado de transcribir exactamente todo lo alli dicho, habiendo sido ello po-
sible gracias al trabajo de personal del Centro de Extensién Agrarla de la
Penibética que ha transcrito en mecanografia todo el material registrado
en cinta magnetofénica, superando con su entrega las deficiencias de Ila
grabacién por ruidos, particularmente por lo que se refiere a los didlogos
en las Mesas Redondas.

A lo largo de la lectura del volumen que aqui presentamos van sur-
giendo los principales problemas, tanto de produccién como de comercia-
lizacién, que afectan y van a afectar en el futuro préximo al subsector, y
se van proponiendo soluciones por los especialistas que intervienen. Las
conclusiones fundamentales que al final se presentan pueden, estractando
mucho, resumirse en |a necesidad de planificar y controlar la oferta a me-
dio plazo, tanto en su cantidad como en control de calidad, nuevas varle-
dades, etc., y de ganar cuota de mercado en Europa para nuestros agua-
cates, desarrollando ademds especialmente nuestro propio mercado inte-
rior, hoy incipiente, y cuyo desarrollo permitirg absorver parte de la oferta
que inevitablemente va a generarse, con toda seguridad, a partir de la
campaiia 1985-86, incluso aunque se detuviese hoy de pronto la dindmica
actual de nuevas plantaciones. Para el desarrollo de dicho mercado interior
se propone la creacién de un Fondo de Promocién, ya que el desconoci-
miento del producto es hoy el factor mds limitante —incluso antes que
el elevado precio al consumo— para el crecimiento de la cantidad deman-
dada. Se concluye, asimismo, que, dadas las caracteristicas organolépticas
del fruto, la campafia de propaganda debe ser disefiada cientificamente
y con especificidades respecto a las que habitualmente se llevan a cabo
para otro tipo de frutos que podemos denominar «dulces».

En la Consejeria de Agricultura y Pesca de la Junta de Andalucia da-
mos una importancia especial a aquellas actividades agrarias especificas,
o casi especificas, de la regién y que como el aguacate —cuya produccién
compartimos con Canarias— tienen un potencial de creacién de rentas im-
portante, especialmente procedentes de la exportacién. Por ello no vamos
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a regatear esfuerzos en procurar que se consigan las metas que se des-
prenden del Seminario si bien son los propios agricultores y comerciantes

implicados quienes deben dar los primeros pasos para la planificacién del
subsector.

Lo que aqui publicamos es, como se ha indicado, el esfuerzo conjunto
de todos los participantes en el Seminario de Almufiécar, y como en todo
trabajo conjunto surgen variedad de opiniones y puntos de vista sobre el
aguacate que, por contraste, van perfilando claramente los aspectos im-
portantes de su problemstica actual y futura. La heterogeneidad de este
volumen que contiene desde interesantes aspectos anecdéticos sobre el
origen del aguacate en Espaiia, hasta resultados de trabajos de investiga-
cién de diversa naturaleza, pasando por intervenciones y didlogos trans-
critos en su tono coloquial original, asegura la amenidad de la lectura para
los interesados en el tema.

Yo me honro en prologar estos trabajos, animando a los participantes
a continuar en afios posteriores con el esfuerzo hasta aqui realizado y ha-
ciendo votos para que conclusiones presentadas se vayan transformando
en realidades concretas, que la Consejeria estd, insisto, siempre dispuesta
a apoyar.

MIGUEL MANAUTE HUMANES
Consejero de Agricultura
y Pesca



ACTO DE INAUGURACION

Toma la palabra al iniciar el acto el Director General de Investigacién
y Extensién Agraria, Javier Calatrava Requena como Presidente del Comi-
té Organizador de la Semana Verde:

«Para mi es un honor especialmente grato el abrir con mi intervencién
este Il Seminario del Aguacate de Almufiécar, en el contexto de la IX Se-
mana Verde de la Costa del Sol, y mi satisfaccién de estar hoy aqui, inau-
gurando este Seminario, es triple: Primeramente, como representante de
la Junta de Andalucia, al comprobar el interés despertado por el Seminario,
que se refleja en esta asistencia masiva, que hoy tenemos, lo que de algu-
na forma indica que se ha respondido a una demanda existente al organizar
los ciclos de conferencias y mesas redondas. Ademas, como Presidente
del Comité Organizador, al ver coronado el esfuerzo de ese grupo de pro-
fesionales que han hecho posible la realizacién material de este Seminario
con una total entrega a la tarea y desplegando una actividad enorme para
la resolucion de los miltiples detalles que el montaje de una organizacién
asi requiere. Para ellos mi agradecimiento por habernos permitido comen-
zar este Seminario hoy aqui, en Almufécar. Finalmente, el hecho de que
profesionalmente he estado vinculado fuertemente al sector del aguacate
en los Ultimos afios, lo que hace mayor la satisfaccién de participar hoy
en esta inauguracién, pues realmente el mundo del Aguacate es para mi
algo familiar, sobre el que he trabajado y meditado profundamente, lo que
me permite poder actuar a continuacién como ponente en esta primera se-
sion del Seminario.

Quiero finalizar estas breves palabras, agradeciendo a todos: agricul-
tores, comerciantes, técnicos, etc., su asistencia, y expresando el deseo
ferviente de que este Seminario no quede sélo en palabras y buenos pro-
pésitos, sino que se plasme en realizaciones concretas, para lo que es
preciso obtener de aqui unas conclusiones claras y operativas. Y como,
con vuestra participacion, la calidad y el interés de lo que aqui se diga en
las conferencias, mesas redondas y coloquios esta asegurada, yo me com-
prometo, en nombre de la Consejeria de Agricultura y Pesca, a publicar
tedo lo que aqui se diga para que pueda asi divulgarse.

Nada méas. Muchas gracias».
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TEMA: PREVISIONES DE PRODUCCION Y CONSUMO DEL AGUA-
CATE PARA 1985-1990.

PONENTE: JAVIER CALATRAVA REQUENA, Instituto Nacional
de Investigaciones Agrarias. Centro Regional de Andalucia. Jefe
del Departamento de Economia y Sociologia Agrarias. Actual-
mente Director General de Investigacion y Extensién Agraria
de la Consejeria de Agricultura y Pesca de la Junta de Andalucia.
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TEMA: «PREVISIONES DE PRODUCCION Y CONSUMO DEL AGUATE
PARA 1985-1990».

PONENTE: JAVIER CALATRAVA REQUENA.

En abril de 1981, coincidiendo con la VHI Edicién de la Semana Verde,
habfamos comenzado en el INIA un estudio sobre la produccién y comer-
cializacién del aguacate dentro del Proyecto Nacional de investigacién 3297,
que trata de estudiar la problemética de mercado de algunas frutas, y que
en Andalucia se concret6, entre otras cosas, en intentar abordar el estudio
a corto (1985) y medio (1990} plazo del mercado del aguacate, tratando asi
de preveer la situacién con la que va a encontrarse la oferta de fruto que
resultara de la creciente dindmica de desarrollo de nuevas plantaciones.

La finalidad dltima del Proyecto es, a la vista de las conclusiones so-
bre previsiones de mercado, aconsejar a los agricultores y comerciantes
sobre la forma de planificar la oferta futura y actuar sobre la demanda.
Para el estudio de prevision se han abordado con detalle cinco aspectos,
a saber:

— Oferta peninsular y canaria.

— Oferta de otros paises productores y posibles abastecedores del
mercado europeo.

— Analisis de la demanda interior (actual y potencial).

— Analisis de la demanda exterior (actual y potencial).

— Estudio de equilibrio del mercado.

Hoy ese trabajo esta casi acabado y no lo vamos a comentar aqui in-
tegro, pero si vamos a detenernos en mostrar, de forma telegréfica, la es-
tructura de la oferta actualmente en la peninsula, las previsiones, atn pro-
visionales, que se han hecho de la evolucién de esa oferta para las cam-
pafias 1985-86 y 1990-91, el balance oferta-demanda en el mercado europeo
al que fundamentalmente va dirigida esa oferta, las previsiones de ese
balance para 1985-86 y 1990-91, y al final veremos hasta qué punto es im-
prescindible el desarrollo del mercado interior para poder seguir adelante
en el tema de la produccién de aguacate. Voy a tocar, para terminar, algu-
nas conclusiones del estudio que se ha hecho del mercado interior, ya pu-
blicado y que bastantes de los aqui asistentes conocen, para dejar paso a
la Mesa Redonda que viene a continuacién sobre la creacién de un Fondo
para la Promocién de Consumo y Venta de aguacates, que considero del
maximo interés en el conjunto de este Seminario.

Antes de comenzar mi intervencién, quisiera disculparme porque po-
siblemente las tablas, graficos y mapas no puedan verse bien por dificul-
tades en el sistema de proyeccién. Este hecho limitara en cierta forma la
claridad de mi exposicion.

En abril de 1981 presentdbamos aqui un cuadro en el que apare-
cian 2.111 hectdreas estimadas, s6lo en las Costas de Granada y Malaga,
mediante unas encuestas que se hicieron a las explotaciones, con la cola-
boracion de las Agencias de Extensién Agraria. (En realidad se estimé el
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CUADRO N.° 1

AGUACATE: PORCENTAJE DE VARIEDADES POR ZONAS

N.° ARBOLES
DE LAMUESTRA  °/, HASS °/o FUERTE */. BAGON °/° OTROS

Motril 7.162 52,50 20,86 21,97 4,67
Almufiécar 43.466 52,94 21,50 18,16 7.4
Nerja 8.260 43,36 42,84 13,42 0,38
Torrox 6.070 67,87 26,19 5,94 0
Estepona 29.929 50,97 41,18 5,48 2,37
Vélez-Mélaga 23.024 65,89 26,86 4,55 2.7
Maélaga alrededor. 5.620 61,92 29,45 3,64 4,99
Murcia 12.268 45,34 16,20 17 20,46
Valencia 3.393 56 1,68 18,24 24,08

MURCIA. OTROS.—20,46% del total, de los cuales:
— 76,21% Zutano

— 20,04% Reed
— 3,75% Edranol

VALENCIA. OTROS.—24,08% del total, de los cuales:
— 48,36% Zutano

— 38,21% Reed
— 13,42% Otros

FUENTE: Encuestas L.N.LLA. 1981,
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nimero de arboles y luego se tradujo a hectareas con una transformacién,
relativa y discutible, de 250 4rboles por hectarea). No voy a comentar aqui
los resultados de las encuestas, cuyo nimero y localizacién se represen-
tan en el mapa I, sino tan sélo recordar algunos aspectos numéricos de
interés descriptivo.

El cuadro que entonces presentabamos puede sintetizarse de la si-
guiente forma, insisto, s6lo para las costas de Granada y Malaga.

Arboles en formacién Iden. produccién Superficie estimada Arboles totales

Granada 265.000 54.000 1.276 319.000
Malaga 178.150 30.600 835 208.750
Total 443.150 84.600 2111 527.750

En el cuadro n° 1 se indica la distribucion en porcentajes de las dife-
rentes variedades en las distintas zonas.

El gréfico | refleja la distribucién del conjunto de arboles por zonas
en abril de 1981, dentro de las Costas de Granada y Malaga. En las nue-
vas plantaciones de Murcia y Levante salen 25-30% de OTROS, que son
REED y ZUTANO, lo que demuestra que, con buena légica, las nuevas plan-
taciones de Levante se tienden a cubrir con REED como variedad de vera-
no, acompanada de ZUTANO como variedad resistente a heladas.

A partir del censo realizado en abril de 1981, se hicieron unas previ-
siones de oferta para las campaiias de 1985-86 y 1990-91. Vamos a comen-
tar hasta qué punto las previsiones se van cumpliendo.

Se barajaron entonces dos hipétesis, la que denominabamos A, con
rendimientos bajos, y la que Ilamabamos B, con rendimientos moderados,
que se reflejan y explican en el cuadro n.° 2.

A su vez, para la campana 1990-91 se hicieron tres hipétesis de creci-
miento de las nuevas plantaciones. La primera, que de antemano se supo-
nia improbable, era que desde 1981 no se hiciesen mas nuevas plantacio-
nes. La segunda prevefa un crecimiento entre 1981 y 1985 de 25 hectareas
al mes, con la que las previsiones de la oferta serian respectivamente
28.160 Tms. (hipdtesis A) y 35.762 Tms. (Hipdtesis B). Finalmente, un ter-
cer supuesto, de que el crecimiento de nuevas plantaciones fuese de 50 hec-
téreas al mes, prevé ofertas para 1990 de 36.110 Tms. (A) 6 52.500 Tms.
(hip6tesis B).

Si estimasemos la situacién actual de las plantaciones a partir del
censo de 1981, y teniendo en cuenta la hipétesis de crecimiento de 50 hec-
téreas al mes, obtendriamos, para marzo de 1983, una superficie de 3.261
hectédreas en las provincias de Granada y Malaga. Pues bien, segln datos.
de las plantaciones posteriores a abril de 1981, en esta fecha, del Ser-
vicio de Extensién Agraria, agregados desde nivel comarcal, la superficie
real es de 3.170 hectareas, lo que indica una tasa de crecimiento de 44 hec-
tareas al mes entre abril de 1981 y marzo de 1983 (préxima a 50 Has/mes,
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CUADRO 'N.° 2

ESTIMACION DE LA OFERTA EN LAS COSTAS DE GRANADA Y MALAGA

CAMPANA85/86 CAMPANA 90/91

Con los arholes
plantados antes
de Abril de 1981

Sin plantaciones 25 Has/mes de 50 Has/mes de
después de 1981 1981/82 a 1985/86 1981/82 a 1985/86

Hipétesis A de ren-

dimientos bajos 12.247 21.110 28.610 36.110
Hipétesis B de ren-
dimientos altos 15.308 26.387 35.762 52.512

NOTA: Hipétesis A
Edad plantacién (aiios) Kgs/arbol

<5 0
5 5
6 15
7 25
8 35
> 8 40

NOTA: Hipétesis B
Edad plantacién (afios) Kgs/arbol

<5 0
S 10
6 20
7 30
8 40
> 8 50

12
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limite superior del modelo). Si sumamos la superficie de otras provincias
como Almeria, C4diz, Huelva, Murcia y Levante, podemos afirmar, con toda
certeza, que, como maximo , la superficie total de la peninsula estard en
este momento préxima a las 4.000 hectireas por defecto.

Si continda el ritmo de crecimiento medio de las nuevas plantaciones,
que se viene cumpliendo, de 44 hectdreas al mes, las previsiones de pro-
duccién segin el modelo para la campaiia de 1990, serdn de 33.950 Tms.
6 49.812 Tms. para las provincias de Granada y Mélaga van a ser muy rea-
les. Para ello basta con que el ritmo siga hasta 1985 solamente, con lo
que en 1990 ya estarian en produccién las superficies previstas. Creemos
que, si esto es asi, a partir de 1985-86 no podra ya crecer méas la super-
ficie a ese ritmo, y se frenara en torno a las 6.000 hectéreas, debido a la
caida del precio de la que luego se hablara.

Previsiones en torno a las 14.000 Tms. para la campaiia 85-86, y las
45.000 Tms. para la 90-91 tendrian su base en un supuesto de rendimientos
no excesivamente optimistas, por lo que son cantidades fécilmente alcan-
zables en la realidad, e incluso sobrepasables.

;Qué posibilidades fisicas de expansién tiene el aguacate en la pe-
ninsula ibérica?

Resumimos un estudio mesocliméatico que hemos realizado con datos
de todas las estaclones termopluviométricas de Espafia —mas de dos
mil— y datos de treinta afios, se ha elaborado el mapa Il con cuatro zonas:

— Optima: Temperaturas < O° C una vez cada 10 afios.
Y nunca < —2°C en 30 afios.

— Vlable: T < —2°C, una vez cada 10 afios.
T < —4°C, nunca.

— Posible: T < —4°C, una vez cada 10 afios.

— No apta: el resto de caracteristicas térmicas.

Dicho mapa hay que entenderlo como orientativo y mesoclimético. La
existencia de microclimas puntuales no estd contemplada en él.

La zona 6ptima es muy pequeiia y en ella se compite mucho con otros
cultivos y aprovechamientos. Cuando los precios empiecen a bajar hasta
aproximarse mas a los costes de produccién, crecientes, ahi serd donde se
concentren —por tener riesgo de helada casi nulo— las plantaciones. En
la zona de Almeria, pese a ser Gptima en cuanto a temperaturas, hay pro-
blemas de agua, cal y viento, lo que limita el desarrollo del cultivo.

En las zonas no propiamente litorales, donde el aguacate tiene alguna
probabilidad de producir, existe el handicap del golpe de calor estival, ade-
més del posible rlesgo de heladas.

En cuanto a su distribucién geografica de hecho, en el Mapa Il se ve
que el mayor desarrollo se ha dado en las costas malaguefia y granadina,
poco en la almeriense y algo mas subiendo hacia el Norte: Agullar, Ma-
zarrén, Cartagena, San Pedro del Pinatar, Murcia, Alicante, Alclra, Carca-
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gente, Alabart de Rivera, Sagunto, Burriana, Villarreal, y también algo por
la Costa Atlantica en San Martin del Tesorillo (Cadiz), Mazag6n (Huelva) y
algunos arboles en Sanlicar la Mayor en su limite climético.

Como se ha indicado, la zona 6ptima es reducida, y ademés en gran
parte de ella compite el aguacate con el chirimoyo, competencia que se va
a decantar a favor de éste ultimo en los préximes afios por razones de
mercado.

No obstante, la limitacién del aguacate no va a venir por falta de hé-
bitat potencial, sino, como se ha indicado, por razones de mercado, y en
algunas zonas, ya muy saturadas de plantaciones, por limitacién de re-
cursos hidricos. Habra un frenazo a las 6.000 6 7.000 (como méximo) hec-
téreas en la peninsula, que con las de Canarias totalizaran las 8.000 6 9.000
hectéreas totales en Espafia. En nuestra opinién, la superficie nacional des-
tinada a aguacate nunca pasara de 10.000 Has.

En cuanto a produccién, en la pasada campaiia 81-82 se han producl-
do 6.000 Tms., de las que 2.800 lo han sido en Canarias, y 3,200 Tms. en
la peninsula. De las 6.000 Tms., se han exportado 2.800 y consumido 3.200,
y este consumo ha sido de 1.600 Tms. en Canarias (se han exportado 1.201)
y 1.600 Tms. en la peninsula, lo que da un consumo medio en la peninsula
de 45 gramos por habitante y afio. (En 1979-80 era sé6lo de 20 gramos,
segln los estudios realizadoes a comienzos de 1981 en base a cifras pro-
porcionadas por Diaz Robledo y en 1980-81 de aproximadamente 33 gra-
mos). Estas cifras totales nacionales de produccién son bastante reales
y estan estimadas en base a datos del SOIVRE y de los principales puntos
de comercializacién en origen, y no en base al nimero de Has, dado que
la gran mayoria no estdn en produccién y que no disponemos de datos de
arboles plantados por estratos de edad en las Islas Canarias. Sin ambar-
go, por lo que se refiere a la peninsula, si puede contrastarse la cifra
ofrecida como producida, ya que con los datos que disponemos en el INIA
de edad de los arboles en el litoral mediterrdneo, fruto de las encuestas
mencionadas, las cifras de produccién para la campaiia 1981/82 deberén
haber oscilado entre 2.305 Tms. (Hip6tesis A de rendimientos bajos) y
3.690 (Hipdtesis B de rendimientos altos), con lo que la cifra de 3.200 Tms.
obtenidas esta dentro del intervalo de previsién del modelo en su primer
afo, y es, por tanto, una cifra mas que probable. Las 1.600 Tms. consu-
midas en la Peninsula resultan una cifra asimismo poco discutible como
cifra global, puesto que si bien no estdn calculadas directamente del
consumo, lo estdn a partir de las cifras de 6.000 Tms., produccién total,
3.200 produccidon peninsula y 1.200 exportacién Canarias (a la peninsula
y al extranjero) y 2.800 exportacién total al extranjero (SOIVRE) y 500:
exportacién Canarias al extranjero (SOIVRE) todas bastantes fiables.

La consideracién de cifras de consumo préximas, e incluso superio-
res, a los 100 gramos para la peninsula en 1981-82, que con frencuencia,
he escuchado a personas vinculadas al sector, son fruto més de una llu-
si6n y un deseo (por otra parte l6gico) de ver desarrollado el mercado y
la propia produccién peninsular, y de un apasionamiento, resultado de
dicho deseo, que de conocimientos empiricos sélidos o de inferencias
cientificamente fundamentadas (hay incluso quien habla de cifras tan abe-
rrantes como 8 y 10.000 Tms. producidas en la peninsula en 1981-82). O
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también pueden ser fruto de confundir «consumo espaiiol»> con «consumo
peninsular», pues segun nuestras estimaciones el consumo espafiol en
1981-82 fue de 87 gramos/h., mientras que el peninsular {(peninsula y Ba-
leares) fue de 45 gr/h. La influencia del consumo canario hace casi mul-
tiplicarse por dos la media nacional y el manejo engafioso de estas cifras
puede desfigurar la realidad de nuestro, todavia precario, mercado inte-
rior (se entiende peninsular).

No obstante, las anteriores reflexiones, y basado exclusivamente en
consideraciones empiricas sobre el conocimiento que actualmente poseo
de la situaci6én del mercado interior, creo estar en condiciones de poder
afirmar que los primeros 150-200 gramos/habitante se alcanzardn en la
peninsula bastante rdpidamente sin bajada necesaria de preclos, y s6lo
por la presién de la oferta con un ligero incremento en el nivel de cono-
cimiento del producto, y que el crecimiento en este primer estadio de
«consumo incipiente» suele y debe ser muy répido. A este ponente no le
sorprenderia nada que entre las campafna actualmente en curso y la pré-
xima, casi se duplicase el consumo per cépita, aproximandose a los
80 gramos/h. (con cifras totales de consumo en la peninsula de alrededor
de 2.500 Tms.), y que en 1985 se alcanzasen efectivamente e incluso se
sobrepasasen los 100 gr/h. De ello no hay, evidentemente, que deducir
que la evolucién posterior vaya a ser necesariamente tan dindmica, lo
que seria, desde luego, muy de desear.

Tras estas consideragiones sobre la oferta y la demanda interior, va-
mos a abordar la situacién futura del mercado europeo.

Como punto de partida de algunas reflexlones al respecto, anallza-
remos las previsiones realizadas en 1976 por Diaz Robledo relativas al
mercado europeo.

Para 1985, hacia el siguiente balance predictivo:

OFERTA: 92.000 Tm. (65.000 de Israel, 15.000 de Sudéfrica, 6.000 de
Espafia, 3.000 de Martinica y el resto de varios).

DEMANDA: 72.000 Tm.

Este balance, fruto de la gran experiencia de su autor, pudlera pare-
cer pesimista por cuanto existen 20.000 Tm. de exceso de oferta, pero la
realidad va haciendo ver que las previsiones respecto a la oferta son lige-
ramente bajas. Asi, por ejemplo, las 6.000 Tm. que predice como produc-
cién para Espafia en 1985 ya se han producido en la campaiia 1982-83, y
seglin nuestras propias previsiones, para 1985 se producirdn realmente

entre 12 y 15.000 Tm. y ello con unas hipé6tesis bastante conservadoras en
cuanto a rendimiento.

Diaz Robledo realiza esta previsién en un momento en el que 1985
era un muy largo plazo y en el que las cifras que realmente se alcanza-
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ron, hoy ya bastante perfiladas, eran algo absolutamente indeterminado.
Dicho autor trat6 mas bien de mostrarnos un futuro peligro de sobre-
oferta que de hacer una previsién rigurosa, que él sabia perfectamente
imposible de hacer con los datos que se poseian en 1976.

La oferta dirigida a Europa por los paises abastecedores oscilara en
la campafia 1985-86 entre 100.000 y 110.000 Tm.

La demanda es probable que se acerque en la campafa 85-86 a las
95.000 Tm., y ello sin variar demasiado la estructura del mercado, pudiera
incluso ser algo mayor, especialmente incrementindose sensiblemente el
consumo en Alemania y considerando asimismo un importe incremento
en Inglaterra, respondiendo a bajada de precios. Segiin estudios que ac-
tualmente llevamos a cabo, las 72.000 Tm. senaladas por Diaz Robledo
se sobrepasardn, y ligeramente, segiin nuestros calculos, en la campaiia
préxima (1983-84).

El estudio de Diaz Robledo, a pesar de manejar cifras muy globa-
les y a gran distancia en el tiempo, es bastante preciso en lo que se re-
fiere a previsiones de oferta de la mayoria de los paises, considerados
individualmente.

Supongamos que en 1985-86 se ofrecen a Europa sélo 100.000 Tms.
En Francia la demanda aumenta sin bajar el precio, a razén de un 10-15%
anual gracias a la propaganda que hace israel. En cambio, en Alemania,
ltalla y Espafia, no ocurre asi. En Alemania concretamente, Israel gasta
entre 8 y 10% sobre el volumen de ventas en publicidad, y el consumo
no despega. Francia ha alcanzado un consumo de 40.000 Tms. en 1982, y
en 1985-86 puede llegar perfectamente a las 60.000 Tms., si bien esto
ocurrird con una considerable baja de precios.

Por lo que respecta a 1990-91, solamente Israel tiene previsto expor-
tar 125.000 Tms., y las producciones para los litorales de Granada y Ma-
laga superaran muy posiblemente las 40.000 Tms., como se ha comenta-
do. ;Podra Europa consumir las 200.000 Tms. que se le van a ofertar
en la campaiia 1990-917

Vamos a hablar de precios para la campafia de 1985-86 (Para 1990-91
la situacién del mercado serd catastréfica si no despegan los consumos
alemén, italiano y espafiol).

Los precios medios del aguacate, salvo situaciones coyunturales, se
vienen manteniendo en ptas. corrientes, lo que supone un fuerte des-
censo real.

Para darnos una idea de esta realidad se exponen a continuacién los
precios medios percibidos en el mes de diciembre (mes de gran deman-
da) por una SAT andaluza, que comercializa un gran porcentaje del agua-
cate peninsular.
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Diciembre 1976 96.80 Ptas./Kg.

1977 88.80 »
1978 97.79 »
1979 95.02 »
1980 167.30 Fallo de la cosecha de Israel
1981 94.07 »

En pesetas constantes, los precios van bajando, aunque en pesetas
corrientes estan estabilizados, de tal forma que si el precio real era 100
en 1976 (ptas. de 1976) en 1981 es 42.56 (ptas. 1976).

En Francia, mayor mercado nacional europeo en cantidad consumida
de aguacate, entre 1971 y 1980 los precios corrientes de cada afio, han
pasado de 1 a 1.4, mientras que en el conjunto de las frutas han pasado
de 1 a 2 en el mismo periodo.

Hay una tendencia real a la baja que es, en el fondo, l6égica porque
esta habiendo una traslacién en el mercado desde un equilibrio a precios
elevados como producto de lujo a un equilibrio como producto de cierto
consumo, y dicha traslacién, que s= produce cbligada por un fuerte incre-
mento de la cantidad ofrecida, no podra tener lugar en condiciones nor-
males de equilibrio si no se desarrolla paralelamente el consumo, lo que
si bien hasta ahora va ocurriendo, por la limitada cantidad de fruto atn
ofertada, el hecho de que la oferta vaya retardada 6 a 8 afios respecto a
la decisién de establecer nuevas plantaciones, permite no ya «estimar»
sino «calcular» grandes excedentes de oferta a medio plazo de no evo-
lucionar los -mercados con una tendencia mucho méas dindmica que la
actual.

Dentro del Proyecto INIA, y en base a los puntos de equilibrio histé-
ricos de la demanda de aguacate en el mercado europeo (tomadas como
coordenadas miles de Tm. y miles de délares CIF/Marsella) se estimé la
tendencia de la demanda que se incluye en el grafico ll. La relacién pre-
cio cantidad viene expresada por la férmula:

6.957 — 0.018 Q
P=

1 4+ 0.06 Q

cuyo célculo no vamos aqui a pormenorizar, y como en esta relaclén va
incluido el efecto de la propaganda en el desplazamiento de la curva de
demanda, en la tendencia esta incluido dicho efecto, a no ser que se In-
cremente mucho la propaganda o se alteren sus efectos de alguna forma.

Para dar una idea de la traslacién en tendencia de la curva de deman-
da se dibujan en el esquema las teéricas correspondientes a las tres l-
timas campanas.

La curva estd estimada, a partir de la escasa informacién disponible,
en d6lares corrientes y ello unido a su carécter asintético y al hecho de
disponer de més valores reales en el tramo izquierdo que en el derecho,
hHace que sélo la utilicemos para prevision de precios en 1985-86, pues
para una cantidad mayor la prevision no puede considerarse vélida ni sl-
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quiera con caracter aproximado. Sélo en el intervalo 20.000-100.000 Tm..
puede considerarse la curva como representativa de la tendencia his-
térica.

Segin lo anterior, el precio para la campafia 1985-86 seria de 783
$/Tm. Lo que da idea de las posibles bajadas del precio si se mantiene la
evolucién actual del mercado y la intensidad actual de la propaganda, y
ello suponiendo que hubiera capacidad de consumo para estas cantidades..

Las recientes subidas del délar respecto a la peseta que pondrian una
nota optimista en estos calculos, se ven contrarrestadas en gran parte,
por la subida de costes totales de produccién y comercializacién, que
en 1981 podian cifrarse de media alrededor de 50 ptas./Kg. (con el délar
a 120 ptas.), llevado, embalado y normalizado hasta Perpignan desde las
costas de Granada a Malaga, y ello suponiendo una produccién media de
10 Tm./Ha. y un coste de produccién de 280 a 300.000 ptas./Ha. en estas
condiciones, y teniendo siempre en cuenta que esto es muy variable comr
el tipo de explotacién, forma de riego, etc. Posiblemente, los costes to-
tales se verdn para la pr6xima campaiia mas que duplicados en ptas. co-
rrientes respecto a 1981.

Dentro del Proyecto INIA se calcula actualmente, una estimacién
en $ constantes de 1980-81 para poder comparar precios con costes en
el futuro, asi como un analisis de los cambios en la estructura de la
demanda europea que deberian tener lugar para mantener el precio de:
1.000 $ CIF Marsella hasta 1990-91. Estos resultados se divulgardn en
su momento.

Con la bajada de precio prevista, y suponiendo siempre que Europa
pueda consumir las cantidades que se produzcan, se operard inevitable--
mente una fuerte y rdpida =seleccién econémica» del mercado en el que
se mantendran los que produzcan mejor fruta y a costes mas bajos.

De estabilizarse la superficie de aguacate peninsular alrededor de-
las 6.000 Has., 7.000 como méximo como es nuestra previsién, esta su-
perficie llegarfa a producir como minimo 60.000 Tm. y si la superficie
canaria se detuviese en las 2.000 Has., la produccién nacional total so-
brepasard las 80.000 Tm., sin ningin género de dudas, a largo plazo, y
meditando sobre estas cifras vemos lo urgente que resulta el desarrollo
del consumo nacional, hoy apenas significativo.

No voy a tocar aqui el tema de los distintos mercados europeos
su potencialidad y posibilidades, pues expertos van a tratar después cada
uno de ellos, pero si quiero realizar algin comentario sobre el consumo
nacional.

En el grafico 1il puede verse la evolucién posible del mercado na-
cional (excepto Canarias) en el supuesto de que evolucionase en el
futuro como lo vienen haciendo el francés, el inglés y el alemén. En el
caso més favorable de que el mercado nacional comience 'a evolucionar
como el francés, en 1985 se consumirian sélo 100 gramos/habitante (cosa
muy posible como se ha comentado) o serd mis o menos 3.500 Tm., y'
en 1990 300 gramos/habitante, unas 12.000 Tm., cantidades que compa-
radas con las cifras posibles de produccién nacional anteriormente ma-
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nejadas, apenas ofrecerian una tasa de cobertura del 20 % del consumo
sobre la produccién.

Es imprescindible acelerar el proceso de desarrollo del mercado
interior para el aguacate, no sélo porque habré que vender mas de lo
gue nos van a demandar en el exterior, sino porque un pais exportador
de algo necesita consumir «dentro», para tener un «colchén» que permita
actuar con alguna estrategia sobre las oscilaciones de la demanda exte-
rior. Ademas hay que actuar inmediatamente, pues cada afio que pasa
sin desarrollarse, se van agravando las previsiones de futuro.

Leo resumidamente, y por abreviar, las conclusiones de nuestro tra-
bajo sobre el consumo nacional de aguacate, llevado a cabo a principios
de 1981. Son las siguientes:

a) El consumo de aguacate es una variable clave en la considera--
cién de un futuro viable para Espafia como pais productor de dicho fruto.

b} Hasta el momento, el consumo (con la excepcién y exclusién
de Canarias) es muy pequefio (20 gr./h.) comparado con la media europea
que esté préxima a los 100 grs. (sin ser ésta una cantidad excesiva, sino
asimismo muy baja) y esta irregularmente distribuido, dandose los méxi--
mos consumos en las zonas turisticas y los dos grandes mercados na-
cionales.

c) De los factores principales que configuran el consumo genérico
de aguacate (precios, renta, conocimiento del producto y hébitos alimen-
ticios) en el caso de Espaiia condiciona, en primer lugar, la falta de
conocimiento del producto y, en segundo lugar, el precio. La renta influ-
ye de forma correlacionada I6gicamente con el precio, y respecto a los
hébitos alimenticios pensamos que si bien estos hdbitos no van a ser
tan favorables como en el caso de Francia, tampoco van a suponer una
fuerte limitacién a la expansién del consumo. Espafia es un pais con
fuerte tradicién en sus costumbres alimenticias pero asimismo con un
clierto grado de asimilacién de innovaciones gastronémicas.

d) Por lo que se refiere al nivel de conocimiento del producto que
es, como se ha indicado, en la coyuntura actual la mayor limitacién al
incremento de la demanda interior, es fundamental la e/aboracién de una
estrategia de propaganda cuyas caracteristicas deberian ser, en nuestra
opinién, las siguientes:

— Debe ser genérica y no marquista, por lo que, de alguna forma,
debe ser financiada por todos aquelios que tengan intereses econémicos
en el sector, lo que supondria evidentemente, el llegar a alguna agru-
pacién a nivel nacional.

— Debe estar basada en un fundamento cientifico mas que en la
pura «intuicién» comercial de empresas publicitarias, dadas las espe-
ciales caracteristicas del aguacate respecto a otros «frutos duicess.

— Debe hacerse por fases, gradualmente segtin se cohsiguen incre-
mentos de consumo. Asi por ejemplo, la televisién no debe utilizarse,
en ningin caso, antes de haber alcanzado los 150-200 grs./habitante.
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— Conviene que se inicie antes de que comience la bajada de pre-
clos por exceso de oferta, para seguir prolongando, en lo posible, la
situacién de mercado exético y de lujo para el aguacate, manteniendo
‘por un tiempo el nivel actual de precios.

— Debe mostrarse la gama de posibilidades alimenticias y culina-
rias del aguacate, pero «instruir» fundamentalmente al consumidor en
aquellas recetas que se ubican dentro de la que |lamamos «aguacate
soporte» o sea como base de otros productos (mariscos, salsas, etc.)
que aportan un sabor méas fuerte que el del aguacate.

— De sus propiedades alimenticias debe hacerse hincapié en el
valor nutritivo, riqueza vitaminica y ausencia de colesterol, mostrando
-que su riqueza en calorias no es excesiva comparativamente a otros
alimentos del mismo volumen.

— Debe de mencionarse insistentemente la facilidad, comodidad y
rapidez de preparacion de diversos platos con aguacate.

— Debe hacerse mencién especial del valor nutritivo de su con-
.sumo para los nifos.

— Deben mencionarse otros usos del aguacate distintos de los ali-
‘menticios: cosmético, medicinal e incluso como planta ornamental.

— Conviene hacer mencion especial de su «exotismo», su «tropi-
calidad y su categoria de alimento diferente y nuevo.

— Por lo que se refiere al consumo institucional, una campaia de
propaganda debiera tener en cuenta la divulgacién del consumo de agua-
cate, en hoteles, restaurantes, comedores de grandes empresas, lineas
aéreas, a base de demostraciones y degustaciones gratuitas.

Es importante subrayar, una vez mds, que dicha estrategia debe ser
.cientificamente disefiada y por lo tanto requiere de una fase experimen-
tal. Por otra parte, hay que considerar que en dicha estrategia no serén
suficientes los medios de comunicacién habituales sino que, dadas las
especiales caracteristicas del producto y sus variadas posibilidades en
cuanto a formas de consumo, deberi tenerse en cuenta como elemento
a participar, al menos en una fase inicial, el ~<in~“n detallista cuyo con-
-tacto inmediato con el consumidor lo hace idéneo para este tipo de di-
-fusién.

e) De las encuestas realizadas a personas vinculadas con el sector
del aguacate a sus distintos niveles, que han sido entrevistadas como
una muestra de posibles consumidores estadisticamente «selectoss, se
han obtenido algunas conclusiones preliminares que se detallan en el
‘texto y de las que las més notables son:

— El rechazo o la aceptaciéon del aguacate suelen ser en gran me-
dida funcién de la forma como el producto se prueba las primeras veces,
-tacto inmediato con el consumidor lo hace idéneo para este tipo de di-
punto de madurez, etc.) como a la forma de preparacién.

— Es considerable (practicamente 1 de cada 3) el ndmero de los
encuestados que han probadn el aguacate una vez sin gustarles y no lo
han vuelto a consumir.
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— Es notable el desconocimiento por parte del consumidor de las
posibles formas de consumo.

— La mayoria de los consumidores consideran el aguacate un pro-
ducto caro y lo consumirian frecuentemente si su precio oscilase entre
80 y 120 ptas./Kg.

— El consumidor efectivo de aguacate valora mucho las «entradas»
a base de dicho producto, y solamente la ensalada clasica de lechuga
y tomate es preferida a las ensaladas de aguacate y el aguacate relleno,
entre los diversos platos que usualmente toman como «entradass.

f) De las encuestas realizadas a detallistas se han obtenido asi-
mismo algunas conclusiones preliminares de entre las que resumimos
las siguientes:

— Los detallistas son, en general, optimistas respecto al incremen-
to futuro de la demanda de aguacate.

— El consumo de extranjeros es un sumando considerable en nues-
tro consumo interno, cuya importancia porcentual va, no obstante, dis-
minuyendo.

— El cliente que consume aguacate suele ser un cliente fijo del
establecimiento, en un gran porcentaje de los casos.

— La demanda se efectia mayormente por piezas y en nimero de
26 3.

— Por lo que se refiere a gustos y preferencias segun caracteristi-
cas o propiedades, el nivel de indecisién y desconocimiento es muy
grande tanto entre detallistas como entre clientes.

— El aguacate es un producto considerado con un buen margen
comercial, buen grado de conservacién y de no facil venta.

— El producto llega al detallista algo mas verde de lo que lo qui-
siera.

En las ultimas jornadas celebradas en Canarias, a las que asisti
como ponente, invitado por el Cabildo Insular de Tenerife, se suscité
cierta polémica cuando en mi intervencién sobre el mercado interior los
agricultores solicitaban que el Gobierno organizase la campafia de pro-
mocién del aguacate, a lo que expresé tajantemente mi opinién en contra,
por entender que el aguacate no es un cultivo en crisis, deja atin bastante
dinero, y aunque pudiese entrar en crisis a partir de 1988-89, ahora no
se considera como un cultivo que haya que socorrer especialmente con
dinero publico, y deben ser los propios agricultores y comerciantes quie-
nes se organicen para la campafia de propaganda. La Administracién
podria ayudar después.

Para finalizar, tras esta vision no diria que pesimista sino cientifi-
camente realista del futuro, quiero también dar algunas esperanzas
sobre el panorama del mercado del aguacate. De entrada, hay que seifia-
lar que el aguacate peninsular tiene la ventaja de estar mé&s cerca de
los mercados y, por tanto, con menores costes de transporte. Si se tra-
baja con una calidad, con una marca, tnica a ser posible, se puede
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obtener una importante cuota de mercado. He visto en septiembre pa-
sado en Londres y Paris que algunas marcas concretas de aguacate es-
pafiol estdn siendo conocidas y aceptadas muy positivamente.

En una conversacién que mantuve en Israel, en 1981, con mi amigo
el Sr. Shachar sobre el tema, éste sefialé que la competencia entre su
pais y Espafia en el mercado europeo no iba a ser sino por calldad y
por bajo nivel de costes. Mejorando las técnicas culturales y con la ven-
taja del transporte mencionada, la competencia en costes esti asegu-
rada: asegurando la calidad de las exportaciones, y en ello el SOIVRE

esta realizando una gran labor, hay motivos de considerar la situacién
favorable a Espafia.

Otra nota optimista puede ser el que cuando el precio medio estival
baje a 1.000-1.100 délares CIiF Marsella, si se ponen variedades de ve-
rano. (REED principalmente) en la costa mediterranea, Sudéfrica se re-
traeria de! mercado europeo dados sus elevados costes de transporte,
dejando libre una cuota de mercado importante.

En cuanto a la posible introduccién de aguacate de EE.UU. en el
mercado europeo, que ya vino a Europa con la baja produccién israelita
en la campaiia 1980-81, de gran calidad, fue una oferta coyuntural, pues
por los fletes no va a poder competir en Europa con nuestros frutos en
esta década, en la que los precios van inevitablemente a la baja en tér-
minos reales.

Ademds hay una leve, pero clara, tendencia de incremento en el
mercado aleman, hasta ahora reacio al consumo, y es conocida y ya
comprobada la capacidad de consumo del mercado inglés a precios bajos.

Otras notas optimistas son sefialar que el mercado peninsular ha
aumentado su consumo de 20 a 45 gramos por habitante y afio en el plazo
de sélo dos afios. En. el drea de Granada capital y vega, por ejemplo,
se llega, segin célculos aproximados, basados en datos de Mercogra-
nada y minoristas, en 1982 a casi 80 gramos y sin haberse hecho pro-
paganda. Ademés, en mercados como Barcelona hemos comprobado la
existencia de un mercado dualista: mientras se vende aguacate a 250
pesetas kilo, en ciertos barrios, en otros se puede vender otra calidad
algo inferior, o similar con distinta presentacién, a 90 pesetas, pues hay
un publico que a este precio si lo consume. Otra observacién realizada
es la de que, cuando en diciembre de la pasada campaiia el precio al
consumidor bajé a 100-120 pesetas kilo, se llegé a consumir algo en zonas
poco habituadas al consumo, como Cérdoba, donde observamos este
fenémeno en diciembre de 1981. Por ello se ve que la bajada de precios
puede favorecer el desarrollo del mercado nacional.

Es como ya he comentado una inc6gnita si el consumidor espaiiol
va a comportarse tan positivamente como el francés, o tan negativa-
mente como el italiano, pero si se ha visto que responde sensiblemente
a la bajada de los precios. De las maltiples variables que influyen en
la demanda (gustos alimenticios, nivel de renta, etc.), el desconocimiento
es lo que estd limitando la demanda interior, en primer lugar, luego, en
segundo lugar, figura el precio, y en cuanto a gustos, el mercado naclo-
nal es una incégnita, que sélo podrd despejarse intentando su desarrollo
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de forma debidamente programada, como aqui se ha insistido. Un an4-
lisis empirico del tema es de la maxima urgencia.

Para finalizar, y por lo que se refiere a los dos horizontes tempora-
les estudiados para el mercado europeo, quiero decir que la campaia
1985-86 va a ser enormemente trascendente, y no por el peligro de crisis
en el mercado, que segin nuestro diagnéstico no puede producirse atin
en dicha campana, sino porque en ella van a «conformarse» las varia-
bles claves del mercado, y la posibilidad real de alcanzar un equilibrio
futuro como mercado de consumo habitual o frecuente ha de clarificarse
ya hacia 1985-86.

Seglin nuestros datos y previsiones, el mercado europeo va a ab-
sorber en 1985-86 perfectamente, y alin con un cierto nivel de precios
aceptable, la oferta prevista, sin ninguna duda. Pero de la forma como
dicha oferta sea demandada y de los cambios en la estructura del mer-
cado que comiencen a tener lugar en ese momento, dependera que en
1990-91 la oferta se absorba igualmente y el mercado alcance un punto
de equilibrio futuro regular y estable en condiciones éptimas, o por el
contrario se den sintomas de saturaciéon por sobreoferta y el mercado
entre en una crisis estructural, de nefastas consecuencias. Hacia 1985-
86 se despejard pues la incognita del posible y deseable cambio estruc-
tural de la demanda en el mercado europeo.

En cualquier caso, el que afirmemos aqui que —siempre segin el
diagnéstico de nuestras cifras— no va a haber problemas grandes en
1985-86, no quiere ello decir que tengamos un respiro temporal para
olvidarnos del tema y no afrontar la realidad que supone la indetermina-
cién futura de la estructura de la demanda europea. Hemos de actuar
inmediatamente (la oferta de 1988 estd ya plantada) sobre aquellas va-
riables fundamentales en el futuro del aguacate espaiiol, de las que el
mercado interior es una de las més importantes para nosotros. Y dejo
con la tarea de realizar el andlisis pormenorizado de dicha variable a los
componentes de la siguiente Mesa Redonda, y de las posteriores inter-
venciones, que van a enriquecer, sin duda, nuestro conocimiento sobre
el tema y a sensibilizarnos sobre la imperiosa necesidad de actuar,
aunando esfuerzos, para conseguir tanto el desarrollo del consumo de
aguacate en un mercado tan demograficamente potencial como el nues-
tro propio, como el asimismo necesario incremento de nuestra cuota de
mercado en Europa.

Nada maés. Muchas gracias.
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MESA REDONDA: PROPUESTA DE UN FONDO DE PROMOCION
DE CONSUMO Y VENTA DE AGUACATES.

MODERADOR: CARMEN GARCIA GUZMAN, Delegacién Agricul-
tura de Granada, Comité Ejecutivo Semana Verde, Junta de An-
dalucia.

PONENTES: FEDERICO GIARDIN Y GALAN, Jefe de la Agencla
de Extensién Agraria en Almuiécar. FRANCISCO ALVAREZ GABR-
CIA, Presidente del Grupo de Subtropicales de Motril. JOAQUIN
VALVERDE HURTADO, Presidente Asociacién Cultivadores Agua-
cates. JORGE GOMEZ, Secretario de la Cooperativa Mercofrut,
La Herradura - Almuiiécar.
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TEMA: «PROPUESTA DE UN FONDO DE PROMOCION DE CONSUMO Y
VENTA DE AGUACATE>.

MODERADOR: CARMEN GARCIA GUZMAN

Los componentes de esta Mesa, nos hemos reunido en varias ocasio-
nes para estudiar la ordenacién futura del sector y poder presentar una
propuesta realista.

Para ello, se estudié la ordenacion de otros sectores en Espaia, como
el del platano y citricos, y se solicité informacién de la «Comisién del
Aguacate de California».

Hemos pretendido ser realistas en cuanto a las caracteristicas de
nuestro sector y vemos que dificilmente se dan pardmetros de etapas y
condiciones socio-econémicas parecidas a las de los otros sectores estu-
diados; por esto, en principio, no abordaremcs el tema especifico de la
propuesta de un Fondo de Promocién de Consumo de aguacate. Conside-
ramos conveniente empezar por una ordenacién del sector. Somos cons-
cientes de la dificultad que esto tiene, por tener en nosotros la idea de
unién todavia incipiente, pero somos optimistas en el futuro porque toda-
via tenemos todo el camino que andar por delante.

Los componentes de esta Mesa pensamos elaborar una propuesta con-
junta, pero a lo largo de las distintas reuniones que hemos tenido, vimos
que era conveniente que cada uno exponga su idea con las divergencias
que ha habido, para de esta manera hacer mas facil la participacién de
todos los asistentes.

JOAQUIN VALVERDE HURTADO:

Hablo aqui como labrador independiente con doce afios de experien-
cia en el cultivo del aguacate.

Sefiores participantes del 2.° Seminario del aguacate: como el obje-
tivo de esta Mesa es, o asi lo interpreté cuando me invitaron para ser
ponente de la misma, exponer ideas sobre la propuesta de un Fondo de
promocién de consumo y venta de aguacate, y a continuacién en un colo-
quio recibirlas de ustedes y con las de todos tratar de obtener unas con-
clusiones, por ello me permito a continuacion, a titulo personal, exponer
mis ideas que no pretenden describir nada nuevo, pues, con distintos
enfoques, opino que estén en la mente de muchos aguacateros desde hace
tiempo.

De todos es conocido, cultivadores, comercializadores y exportadores,
que las previsiones confirman producciones crecientes y, como consecusen-
cia de ello, mayores dificultades y menores precios para nuestros agua-
cates, tanto en el mercado interior como en el mercado exterior. En el
mercado exterior, por la competencia de otros paises productores, que
I6gicamente luchan por todos los medios a su alcance para consolidar y
aumentar su mercado; y en el mercado interior, por su bajo consumo, ya
que la inmensa mayoria del mismo desconoce nuestro producto y muchas
veces 0 casi todas se les sirve mal. Analicemos someramente los dos
mercados:
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Respecto al mercado exterior considero:

1°—Que hemos conseguido introducirnos en él con buena acepta-
cién, que no es poco.

°—El volumen de ventas progresa y no es despreciable, sobre todo
comparado con el del mercado interior.

>—Contamos con unas normas de calidad en vigor desde el afio 81
y con unos centros de inspeccién sobre ellos que controlan y hacen cum-
plir esas normas y debe decirse que muy bien, pues no sélo cumplen su
cometido estricto sino que asesoran, aconsejan y es receptivo a las justas
observaciones que formulan los cultivadores. El resultado pues, sin ser
6ptimo lo considero bueno, pese a las extraordinarias dificultades que todo
mercado exterior conlleva.

Con respecto al mercado interior considero:

1.—Que no hemos conseguido intreducirnos en él, que el volumen
de venta es infimo. Aunque contamos con unas normas de calidad, no
estan en vigor, y como consecuencia tampoco contamos con una inspec-
cion para controlar dichas normas y hacerlas cumplir.

Por lo expuesto, la conclusién de este somero andlisis es la que sin
descuidar el mercado exterior hay que potenciar fuertemente el mercado
interior. ;Y cémo potenciarlo?; en mi opinién hay que dar producto para
atraer al consumidor y hay que dar calidad para no decepcionar a ese
consumidor ya atraido. ;C6émo dar a conocer el producto?: con una buena
propaganda, y para eso hay empresas especializadas:

a) Que divulguen y expliquen qué es el aguacate, porque no se sabe.
b) El momento de madurez y cémo detectarlo para su consumo.

¢) Su composicién y propiedades alimenticias.

d) Forma de prepararlo, de aderezarlo y de comerlo.

e) Sus precios medios comparados con otros productos de igual ali-
mento.

f) Con mesas de degustacién explicativas en supermercados a todos
los niveles que cubran estratégicamente la geografia espafola.

Para dar calidad es necesario poner en vigor las normas ya existen-
tes, hasta la fecha inoperantes, haciéndolas cumplir mediante un servicio
de inspeccién al igual que como antes he dicho hay con respecto al mer-
cado exterior.

Me figuro que ustedes pensaran, que hasta aqui el enfoque del pro-
blema que nos ocupa es méas o menos aceptable; pero, ;c6mo se mate-
rializa ese dar a conocer el producto y ese dar calidad? Honestamente no
sé la solucién 6ptima, pero sé que aisladamente nada podemos hacer,
nada podemos conseguir, por eso me atrevo a sugerir que quizds una
soluci6én seria que todo el colectivo aguacatero se uniera en un Ente cuya
ejecutiva tuviera tres misiones principales:

1.°—Dirigir y controlar la propaganda y designar la forma, el ¢émo
y la cuantia de la recaudacién de fondos para financiarla.
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2:—8Solicitar de la Administracién correspondiente la puesta en vigor
de las respectivas normas de calidad y del servicio de inspeccién corres-
pondientes para que esas normas se observen.

3°—De forma continuada ser interlocutores véalidos con la Adminis--
tracién en sus dos vertientes, produccién y comercializacién.

Esto es todo lo que yo tengo que decir, espero que cuando terminen
mis compaiieros se establezca un coloquio y ustedes aporten unas con-
clusiones, porque como antes nos ha mostrado muy bien el sefior Cala-
trava, el porvenir no es tan pesimista, y es el momento en el que tenemos
que tomar por todos los medios a nuestra disposicién las medidas nece-
sarias para que siguiendo la marcha progresiva del mercado exterior, se
potencie mucho, el mercado interior y absorba todas esas producciones:
que ya nos hablan de tantas toneladas.

FEDERICO GIARDIN Y GALAN

Ahondando en lo que se ha dicho anteriormente, bien por el sefior
Calatrava, bien por el sefior Valverde, vamos a seguir dando sugerencias
para buscar una solucién a la comercializacion del aguacate y de forma
especial en el mercado interior.

Hasta ahora el consumo del aguacate en Espafia es muy pequefo, st
exceptuamos las islas Canarias que por sus condiciones de turismo llega
a tener un consumo por cabeza y afio de mas de un kilo, en cambio la
peninsula, el consumo estd entre los 20 y 25 gramos de aguacates por
habitante y afio; mientras que en Europa esa media esta por encima de
los 100 gramos y destacando Francia que consume ya entre los 750 y 800
gramos por habitante y afio. Este bajo consumo del aguacate en la penin-
sula se debe principalmente al desconocimiento que tiene el ama de casa
del fruto; digo del fruto porque en realidad el aguacate, como se ha dicho
antes e insistimos, no es una fruta corriente, no es el fruto dulce grato
al paladar desde un principio, sino que es una manteca vegetal, al princi-
pio insipida para el que no tiene adecuado el paladar a esa grasa. Por
tanto hay que buscar la forma de que el ama de casa conozca el producto
y que el consumidor se acostumbre a él como nos hemos acostumbrado
a la cerveza o a otros productos que al principio no nos agradan y después:
una vez que se ha probado cada vez gustan mas.

Para promocionar su consumo y venta creemos que es necesario la
creacion de una organizacién regional, que regule la comercializacion del
aguacate; y digo regional en principio, porque podian formarla las tres
provincias de la Costa del Sol que estdn participando en esta Semana
Verde, pero se podia hacer interregional y que abarcara también las Islas
Canarias y otras provincias que si ahora mismo no tienen aguacate lo
van a tener en un futuro préximo. Dicha organizacién tendria el caracter
de Corporacién de Derecho Publico y estaria formado por comerciantes
de aguacate; dentro de estos comerciantes estarian las cooperativas, las
Sociedades Agrarias de Transformacién, las corridas, los exportadores y
almacenistas, también los agricultores que individualmente comercializan
su fruto. Este Ente tendria como objetivo en el mercado interior la di-
vulgacién del aguacate y la forma de consumirlo, asi como buscar los
canales de comercializacién necesarios para el mercado interior. En lo
que se refiere al mercado exterior tendria la ordenacién de la oferta me-
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diante el establecimiento de cupos de exportacién y la creacién de nuevos
canales de comercializacién en funcién de los nuevos abastecimientos.

JORGE GOMEZ

Nosotros somos una Cooperativa de unos cincuenta socios aproxima-
damente con una media de unos 40.000 arboles. Se ha dicho poco del
tema de la oferta‘y creo que para nosotros el tema de la unificacién del
sector es la base précticamente de toda la teoria que se estad debatiendo
esta mafiana aqui. Dificilmente vamos a llegar a una solucién si no tene-
mos en el sector productor el mayor porcentaje de oferta controlada. Esto
no podria hacerse sin la previa formacién de este Fondo. Como bien ha
dicho mi compafiero Valverde, lo vamos a debatir entre todos, porque difi-
cilmente nosotros solos vamos a dar soluciones, todos debemos aportar
el grano de arena que nos hace falta. No tengo mucho mas que decir, en
nuestra Cooperativa estamos muy unidos con las demdas Cooperativas de
los sectores productivos de aguacate en la zona de Jete, Otivar y Motril,
y en el futuro estas reuniones periédicas que tenemos iran enfocadas a la
unificacién de criterios para que la oferta esté mucho méas controlada y
podamos ir a un mercado con algunas rormas més, de las que actual-
mente tenemos. Creo que en los debates tenemos que tocar estos temas
en mayor profundidad.

FRANCISCO ALVAREZ GARCIA

Con veintiocho personas y con 55.000 arboles se controla el 62 % de
la produccién futura, a tres afios vista, en lo que a Motril se refiere. En
realidad todos los que estamos en esta Mesa y los que estan abajo tene-
mos el mismo interés en ver si hay posibilidad de hacer algo que suponga
la puesta en marcha del sector completo: productores, comerciantes, ex-
portadores y la Administracién con nosotros; mis compafieros han expues-
to ya la idea y como esto no es una conferencia sino una mesa redonda
voy a ser breve; antes de terminar quiero decir que estoy muy contento
de estar aqui, porque se me da la oportunidad de defender el sector que
represento, el de la agrupacién de los productores. Entiendo que si el
sector productor no sigue disperso como esta, sera posible hacer lo que
ya se ha enunciado; es decir, racionalizar la oferta con cantidades, varie-
dades y fechas, haciendo lo mas extensa posible su permanencia en el
mercado; o sea, la ordenacién de la oferta. Esto tiene que hacerse desde
el sector productor, segun lo entiendo yo, sin que suponga el que estemos
en contra (es una palabra que ya duele decirla) del comerciante, o expor-
tador. Si queremos agruparnos y lo estamos haciendo, es porque creemos
le vamos a facilitar mucho la labor al resto del sector. Es necesario co-
nocer unos datos estadisticos reales por campafa, de c6mo son nuestras
variedades, qué cantidades tenemos por cada campaia, datos estadisticos
con fiabilidad y entonces a partir de ahi es como podiamos hacer que se
defendiera mejor este producto. Ultimamente hemos visto cémo han na-
cido en cada una de las provincias de Malaga y Granada, dentro del sector
aguacatero, entes o colectivos que han agrupado a productores, ya por el
sistema de S.A., o por el sistema de cooperativas o de S.AT. Esto en el
futuro ha de ser inmediato, puesto que el problema lo tenemos detras de
la puerta. Si pudiera agruparse en tres o cuatro entes, o diez, el nimero
es lo de menos, el caso es que esté unido y representado; si también ocu-
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ariera esto en la provincia de Almeria y Malaga, por hablar de fas tres
provincias que en Andalucia se pueda dar este producto, entonces seria
facil el crear ese Ente que podria representar al sector completo deI agua-
-cate, en una entidad de 2.° grado.

Ya sabemos que tres o cuatro cooperativas en Granada estan forman-
.do una de 2.° grado; asi en Malaga. Sabemos todos, qué importancia tiene
el que ordenemos la oferta, de cara a la defensa del productor para poder
vender en alza, no en baja como lo estamos haciendo ahora. Unir el sector
significaria no solamente defender el precio, que seria muy interesante,
por no decir imprescindible, sino defender la calidad; porque la calidad no
creo que se pueda defender desde un solo sitio, tiene que empezar en el
mismo productor, en el mismo centro de recogida de frutos de su misma
cooperativa, y a partir de ahi cumplir esa normativa de la que se esta
hablando. Yo lo que si les pido a ustedes, que desde luego tienen tanto
interés como nosotros, es que participemos en un coloquio del que yo
creo que la Administracién tomara nota, y puedo suponer una puesta en
marcha del sector.

MODERADOR

Se ha tocado el tema de la obligatoriedad del cumplimiento de las
normas de calidad. Estd con nosotros José Maria Roncero, que ha traba-
jado en la formaci6n de las normas de calidad publicadas en el B.O.E. en
noviembre del 81. Dicen que se aconseja el cumplimiento de las normas
para el mercado interior, ;qué pasos existen para que sean obligatorias,
y cémo se hace?, ;por solicitud de los agricultores o al cabo de un tiempo?

JOSE MARIA RONCERO

Se ha dicho aqui que la norma de comercio interior del aguacate no
esta en vigor y no es cierto. Esta en vigor la orden de 5 de noviembre de
1981 por la que se aprueba la norma de calidad para los aguacates desti-
nados al mercado interior, esta publicada en el B.O.E. del 13 de noviembre
.de 1981. Dicha norma dice en el articulo 2.°: «<La presente orden, entrard
en vigor a los seis meses de su publicaciéon en el B.O.E.». Mientras tanto
la norma de calidad tendra caracter de recomendada, luego entonces tendra
otros seis meses mas a la fecha 13 de noviembre de 1981. Se puede de-
cir que la Administracion actualmente en e! comercio interior esta traba-
jando en muchos productos, no sélo en el aguacate. En los ultimos afios
se han aprobado normas o se han estudiado normas de siete productos
mdas aparte de la manzana, pera, melocotén, naranja, patata, alcachofa,
cebolla y otros productos que no recuerdo en este momento.

La Administracién se ve desbordada en las exigencias del control de
la normativa, pero no obstante la normativa sigue en vigor. Entonces uste-
des mismos tienen que presionar y que su produccién tenga un carisma
de calidad; ustedes mismos, pues, pueden orientar segiin la norma la pro-
duccién a conseguir, esa calidad que a todos nos interesa, la Administra-
cién est4 trabajando en ello y esta desarrollando y perfeccionando el sis-
tema.

JESUS BUSTOS

Coincide que bajando los precios hay mas probabilidades de consumo
vy muchas veces el agricultor se ve obligado a bajarlos con el perjuicio
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que eso supone, ;qué respuesta tendria la Administracién para este
asunto?

EUFEMIO OLMEDO

Le estamos echando la responsabilidad a la Administracién de mu-
chas cosas, cuando ya es el agricultor el que tiene que tomarla. No habla
concretamente del tema de los precios que es largo, del que yo creo no
se puede hacer nada, en el sentido que usted dice. Voy a decir una cosa
que esta en el 4nimo de todos aqui; los agricultores se tienen que orga-
nizar, se ha hablado un poco por parte de Francisco Alvarez de una cosa
que verdaderamente es importante, y es la Organizacién de los Producto-
res Agrarios. Yo pertenezco a la Comisién de la Oferta Agraria del Minis-
terio de Agricultura de Madrid, y tengo que decirles que en Espaiia existen
las Agrupaciones de Productos Agrarios. En el sector del aguacate no hay’
ninguna constituida. Creo que algunas de las cooperativas que aqui se’
estan formando, podrian llegar a serlo y acceder a los beneficios que exis-
ten para comercializar en comiin sus productos. Ademds podrén unirse para
formar entidades de comercializacién de 2.° y 3.° grados. Esta previsto por
parte de la Administracién los beneficios que tendrian y el papel que les:
corresponde. Son los interlocutores vélidos con la Administracién y en el
futuro lo seran frente a la Administracion Comunitaria.

VICTOR GALAN

Respecto a la norma del mercado del aguacate para el mercado inte-
rior, queria saber si hay alguna forma en la cual se controla la aplicacién
de calidad, porque en el mercado exterior es muy sencillo. En el mercado
interior no sé si se estd aplicando e incluso no sé si se esti haciendo
mds que con otras hortalizas y frutales que tenga esa aplicacién al mer-
cado interior.

FRANCISCO ALVAREZ

La normativa existe, pero lo que si podemos asegurarle es que no
se esté aplicando, porque no hay mas que ir a cualquier mercado para ver
aguacates fuera de época, yo he podido contrastar ventas de aguacate en
mercados legalmente constituidos de HASS en el mes de septiembre, cuan-
do es un producto que no esta aceptablemente para el consumo, al menos
esto sera otro punto a discutir hasta el mes de diciembre, mejor enero y
mucho mejor febrero, entonces también es verdad que esta llegando el
producto y eso es algo que, permitirme, lo vamos a contrastar. Yo quisiera
que nos centraramos en el problema calidad, porque el problema calidad
es el caballo de batalla; nosotros estamos comprobando que el aguacate
se esta vendiendo anarquicamente, mezclando variedades que todavia no
estan aptas para el consumo, se ponen a la venta y se venden, lo que
significa un deterioro horrible para el producto y desde luego una estafa
para la cesta de la compra, porque aquel producto que compran en verde
nunca se va a madurar, puede ablandarse, pero aquello no es comestible.
Entonces si la pregunta de nuestro amigo de Canarias es si existe la nor-
mativa, ya sabemos que efectivamente existe, ademés ya nos lo han rati-
ficado aqui. Un dia hemos de tocar este tema, desde el punto de vista de
productor veo y no lo veo posible si no es echdndonos nosotros la respon-
sabilidad. Nosotros los productores tenemos la obligacién aceptada por
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nosotros. Tenemos que estar unidos en el colectivo que més nos guste,
S.A., S.AT., Cooperativas, y estando unidos tendremos representatividad
para hacer crear aquellos resortes que cumplan la norma. Yo no creo que
se pueda hacer frente a este problema si no es uniéndose antes el sector
productor, el exportador y comerciante. Desde aqui, siendo productor quie-
ro agradecer a todos los que hasta ahora han comercializado el aguacate,
mal, regular y bien, lo que han hecho, porque si ellos no lo hubieran hecho,
menos hemos hecho nosotros. Sigo manteniendo mi postura que si alguien
tiene duda de que unirse el sector productor no es una cosa buena, yo
estoy dispuesto a razonar con él para que me convenza de lo contrario.

FEDERICO GIARDIN Y GALAN

Puesto que el mercado interior depende del Ministerio de Agricultura
y aqui estd José Maria Roncero, que es de Comercializacién Agraria de
Madrid, quizds é| nos pueda decir qué resortes hay que tocar para poner
en préactica esta norma.

JOSE MARIA RONCERO

Yo pertenezco a Normalizacién Agraria que estd dentro de una Sub-
direccién que se llama de Ordenacién de la Oferta en la cual también se
tocan temas de Comercializacién. Mi punto de vista de la Normalizacién
Agraria es el de estudio, elaboracién y desarrollo de las normas, nunca
el de control, de inspeccién y de comprobacion del cumplimiento de las
mismas. La Administracion estd para obedecer los deseos del pueblo es-
pafol, entre los que estén el del sector agricultura, y el de la mejora de
la calidad. La norma del aguacate es una norma de calidad para beneficiar
este sector. Se ha elaborado la norma y se comprende perfectamente sus
aspiraciones de que no sea una legislacion, como existe tanta, de papel
escrito Y que luego no llega el momento de su cumplimiento; entonces
ustedes estdn en su justo derecho de exigir que se cumpla esa norma de
calidad existente y el camino a seguir es el de colaboracién en el cumpli-
miento de la norma y acudir a toda clase de resortes que ustedes estimen
oportunos a la Administracién y que ésta decida lo que corresponda al
respecto.

MANUEL RODRIGUEZ GARCIA

Yo quiero hablar claro porque parece que no nos atrevemos a coger
el toro por los cuernos. Existe una norma y no se cumple, ;y por qué no
se cumple?: Pues no se cumple, porque, si se cumpliera, habria muchas
protestas; eso es evidente; o sea, se ha hecho un estudio, se ha aceptado,
se ha publicado en el B.O.E. Yo no quisiera que esto generase en una
disputa contra la Administracién, como suele ser costumbre en casi todos
los sitios donde hay representantes de los productores, porque creo que
es un poco estéril, pero hay una Administracion Auton6mica, y precisa-
mente la aplicacién de la norma es responsabilidad de esta Administracién
por ser una competencia transferida. Ahora bien, ;qué es lo que pasaria
maifiana si nosotros dijésemos que no puede ir al mercado nacional, a nin-
glin puesto de venta, ninglin aguacate que no esté calibrado y debidamente
envasado?, automaticamente, los sefiores que estdn vendiéndo aguacates
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Y que les estdn dando salida a esos aguacates, plantearian un problema
grave y los agricultores serian los primeros en protestar. O sea, que todo
requiere un proceso de adaptacién a una norma; entonces, claro, creo que
es prudente por parte de la Administracién no exigir, ahora mismo, el cum-
plimiento de la norma a rajatabla; primero que el sector se organice y lo
pida y, automéaticamente, creo yo, si la Administracién dispone de sufi-
cientes medios, se hara obligatoria. Ahora mismo la Administracién se esté
preocupando mucho del mercado interior, pero se preocupa prioritariamen-
te en temas que se han visto que son peligrosos para la salud; entonces
ahora mismo es muy exigente en el aceite y con una serie de productos
de conservas, etc., que si no estdn en perfectas condiciones, desde el
punto de vista sanitario, pueden engendrar una serie de enfermedades,
algunas gravisimas; en cambio si un sefior se toma un aguacate que no
estd maduro, pues lo dnico que pasa es que lo tira, pero no le produce
ninguna enfermedad; entonces, este control que pedimos, resulta menos
urgente desde el punto de vista de la preocupacién por el bienestar nacio-
nal. ;Qué podemos hacer?, ;c6mo se pueden aplicar?, pues naturalmente
pidiéndolo el sector. Pero, ;quién puede hablar de que el sector lo pide?,
iquién representa al secto?: nadie. Es una pescadilla que se muerde la
cola. Hace falta: primero que el sector se organice, incluyendo a todos los
eslabones del sector, los comerciantes y los productores y cuando este
sector se convenza de que es el momento de aplicar la norma, que lo pida;
estoy seguro no faltara quien la aplique.

MANUEL RODRIGUEZ

El seiior que ha hablado antes y yo tenemos el mismo nombre, pero
no las mismas ideas. Yo creo que si hay tres representantes de coopera-
tivas —yo no represento pero soy parte de otra— que piden que se cum-
plan unas normas de calidad, un representante de la Administracién nos
esta aconsejando todo lo contrario, y nos culpa a nosotros de que no es-
tamos cumpliendo unas normas que estamos pidiendo. Nosotros conoce-
mos mejor que ellos lo que pasa y si lo estamos pidiendo, yo creo que
Ya_Administracién no tiene derecho a decir lo que puede pasar o no sin
saberlo.

" MANUEL RODRIGUEZ GARCIA

Yo no he querido acusar a nadie, yo he querido dar una explicacién de
por qué la prudencia ha aconsejado en estos momentos a la Administra-
ci6n el no exigir el cumplimiento de la norma de un modo tajante.

JULIAN DIAZ ROBLEDO

Creo conveniente que se imponga esa normativa, en cuanto a las va-
riedades de una época, en un calendario determinado, para que tenga el
grado de grasa suficiente para salir al consumo. En cuanto a la aplicacién
de la norma de una forma estricta respecto al calibre, entiendo que seria
fundamentalmente perjudicial para el agricultor, porque en Espaiia no tene-
mos una infraestructura industrial que nos permita el coger los destrios
que todos los agricultores sabemos que tenemos en unos porcentajes més
o menos importantes y tirarlos a la basura y no sacarlos al mercado; yo
entiendo que en un pais eminentemente productor como lo es Espafia en
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el tema de aguacates, el mercado interior debe absorber estos destrios
que en el campo todo agricultor tiene; si se aplica la norma, ;dénde me-
temos esos destrios? Parece ser que alguna de las cooperativas aqui pre-
sentes ya estén exigiendo el cumplimiento de la norma, ;qué van a hacer
con esos destrios si suponen un 18, 20 6 30 % de la cantidad de producto
que llega a esas factorias de la cooperativa?, ;qué hacen con esa mer-
cancia?; me parece perfecto que apliquen la norma desde el momento
en que se tenga otra salida para el productor. Entiendo que ésta es una
de las bases que la Administracién tiene para no exigirlo de una manera
directa. '

VICENTE HERNANDEZ

Suscribo la exposicion hecha por el sefor Alvarez y creo que se debe
prosperar para la conjuncién y defensa de una produccién. Yo he podido
constatar que se han inscrito a este Simposium, 65 productores, 60 comer-
ciantes y 65 de servicios; quiero decir que no estamos todos, luego vale
la pena lo primero hacer llegar a todos los productores, este sentir.

En el symposium de hace dos afos, aqui se dejé6 muy claro que no
era momento de hacer propaganda, porque no habia produccién suficiente
en Espafia para el mercado interior; gracias a lo que hoy nos han infor-
mado, veo que ya hay produccién, pues muy bien, entiendo que hay que
combinar la produccién y las normas de calidad, y suscribo el paréntesis
que ha hecho don Julian Diaz Robledo.

Habra que darle coto a las derivaciones que no sean para el consumo
directo si es posible, para no despreciar un producto que tenga las propie-
dades adecuadas de otros que no tengan los calibres. Estoy de acuerdo
en que en los mercados y en los establecimientos existen productos a
veces deprimentes que todos hemos visto; pero lo mismo que en otros
productos se controlan los precios que salen de fabrica, la agrupacién que
organicemos para el aguacate propondrd que haya no sélo un precio mo-
derado de venta del productor, sino precios limites de venta para los esta:
blecimientos. Aunque el aguacate tiene muchas incidencias para produ-
cirlo, y muchos gastos, y aunque se gana dinero no es tanto negocio como
ha dicho el sefior Calatrava.

JAVIER CALATRAVA REQUENA

Yo no he dicho que sea un gran negocio. He dicho que no se trata
de un cultivo en crisis, a efectos de ayudas financieras por parte de la
Administracién y que aln, insisto que digo aun, deja bastante dinero al
productor.

VICTOR GALAN SAUCO

Aunque parezca que yo me meto con la Administracién, yo también
soy de la Administracién, pero estoy de acuerdo con Julidn en que se
debe de dar una salida a los productos. Creo que debe de haber unas
ciertas normas y éstas deben de ser distintas para el mercado interior
que para el mercado exterior, pero tienen que aplicarse y en pringcipio pa-
rece que todos estamos de acuerdo, productores e incluso comercializado-
res en que debe de haber al menos unos calendarios de recoleccién de
variedades y que esos calendarios deberian exigirse, pero mi pregunta es

39



¢quién lo exige?, ;hay mecanismos para exigirlo?, ;se aplican?, ;cé6mo se
van a aplicar?, porque si hay esa voluntad no sé por qué no se camina
en ese sentldo.

FELIX VAZQUEZ

Me parece oportuno puntualizar aqui, que si lo que se pretende es
dar a conocer més el aguacate, con una calidad, no se puede comercializar
el destrio. Lo que tienen ustedes es que ir pensando qué hacer con los
destrios, no comercializarlos con relacién al ama de casa, sino comercia-
lizarlos a través de otros productos que no sean el alimenticio, sino a
base de champis, cremas, etc. No se puede introducir un producto que
en Espafia se conoce francamente poco, a través de mandar los destrios
al mercado interior; se tiene que basar en una calidad para el mercado
interior igual que para el exterior y coger al detallista que es el ultimo
eslab6n hacia el ama de casa y explicarle cémo debe de vender el agua
cate al ptiblico.

SATURNINO BLANCO

Hay que puntualizar dos cosas: el fruto de destrio se entiende que
es destrio porque le falta calidad o es destrio porque est4 golpeado o tiene
defecto; si es destrio porque le falta calidad eso entra dentro de las nor-
mas puesto que para aquellas variedades que no se deben sacar en fecha
determinada ;eso seria destrio o no serfa destrio? Un fruto pequefio sien-
do de buena calidad, aunque sea pequefio el fruto, yo creo que no se debe
despreciar; el hecho de que sea pequeiio que no tenga un calibre para salir
al exterlor si se puede vender en el interior, pero variedades que no se
deben recolectar dentro de esos meses, seria absurdo el sacarlas ante-
riormente, y eso si que provcarfa mas cantidad de destrio, porque no aguan-
tarian en cdmaras frigorificas e incluso se depreciaria de otra forma.

FRANCISCO ALVAREZ

Cuando se vende fuera de época, es fraude total a una legislacién,
entonces eso no es destrio; los destrios los entendemos cuando son frutos
que estan a su saz6n comestibles, pero que no dan el calibre 0o no dan la
presentacién por ser fruto caido del &rbol por un viento. No se le ha bus-
cado la comercializacién de los destrios que puede ser que valga para
aceite de cosméticos, para pienso para animales, pueden tener otras apll-
caciones. Se ha demostrado que ese destrio Gltimo no se deberia vender
en Espafia, puesto que Espafia es nuestro mercado de batalla en los afios
venideros; digo que no se deberia comercializar, porque aunque supusiera
el 10 6 15 %, eso en un precio medio de 100 pesetas que se baraja para
el productor, este producto no son més que 15 6 20 pesetas por kilo y
probablemente sea més econémico, a largo plazo, tirarlo. Venderemos el
10 % menos pero ganamos el 20 % de precio. Esto nos dard una imagen
que a largo plazo, har4d que podamos vender estas cantidades de aguacate
que se preveen que va a haber para el afio 85 6 92. Es una idea con
objeto de aunar los criterios que se han expuesto y creo que van hacia
ese camino. En los nisperos del afio pasado puedo asegurar, porque el
gerente de cooperativas me lo ha asegurado, que tirando el 10 6 15 % han
vendido el 40 % més caro que el resto.
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JOSE ANTONIO DIAZ

Quiero tocar el temzi de los robos. Todo el mundo dice que sale mu-
cho aguacate cuando no' es su hora, pero nadie dice que los que salen
fuera es porque se roban y se venden a un precio muy por debajo del
suyo, entonces yo pienso que la Administracion ya que dice de tirar y
hacer una serie de cosas, lo que tiene que hacer es quitar esto para que
se cumplan esas normas, y para que salga cuando y como tiene que ir.

ENRIQUE GRANA

Se estd hablando de dos cosas, yo queria resumir lo que se ha dicho
anteriormente, son dos cuestiones distintas, una es el destrio y otra son
los robos. Quiero empezar por el destrio: el destrio es un aguacate que
normalmente tiene buena calidad como el que estd en 1.2, solamente que
por el tamafno o por las manchas de la piel no tiene la presentacién que
tiene otro aguacate y como todos sabemos la gente compra y come por
la vista. Hay que separar el aguacate que no tiene la vista que los ante-
riores y dejarlo como destrio, ese aguacate se comercializa por otros
canales totalmente distintos, por ejemplo, panaderos que a la vez venden
el pan, venden aguacate de destrio y venden muchisimo maés barato; esto
colabora a la extensién del consumo del aguacate, quizds por ello es por
lo que en las provincias de Malaga y Granada el consumo es mucho mayor.
Aunque seamos zonas productoras, normalmente se exporta fuera y lo
que queda aqui son esos canales secundarios de destrio que tiene tan
buena calidad, si el aguacate se coge en su punto. Ahora bien, el aguacate
que no se coge en su punto estd haciendo una mala propaganda, nosotros
tenemos una norma de calidad y un minimo de grasa que es exigible, en-
tonces creo que la Administracién podia prestar una vigilancia como es
l6gico a esos mercados. Pero evidentemente si la vigilancia de los mer-
cados fuera adecuada esto traeria también una disminucion en el nimero
de robos, porque al tener que presentarse el aguacate con una clasificacién
y en unas cajas determinadas, los que van a coger del arbol por la noche
y a venderlo en el mercado por la mafana no podrian clasificar y vender
este fruto a no ser que fuera en corridas de cierta falta de moralidad, que
no me atrevo a creer que existiera.

ANTONIO JERONIMO

El aguacate en el mercado nacional no se conoce lo suficiente como
para agotar nuestra produccién, entonces de esos destrios que se habla
tanto, de que se deben tirar, en un arbol joven de cinco o seis afios es el
10 6 15 %, pero en un arbol de quince afios supone un 70 u 80 % de la
produccién del arbol y entonces ya no se trata de unas pesetillas, ya se
trata de cambiar la papeleta del 10 al 15 % de malo al 10 al 15 % de bueno,
y todo el que tenga arboles de quince o veinte afos que esté aqui sentado
lo sabe. Estos destrios no convienen a los comerciantes, porque los comer-
ciantes no podemos mandar a Madrid 20.000 kilos de aguacates sino 500
kilos, y a Burgos, Bilbao, Sevilla, Cérdoba, Cadiz, se mandan unas cajas
de aguacates y se introducen los destrios a bajo precio para que la gente
los vayo conociend y el dinero del comerciante no esté tan expuesto. Por-
que los intermediarios somos los que hacemos propaganda con tripticos,
recetas, etc.
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JOSE SANTAMARIA

El objetivo de esta reunién es abordar a fondo y en serio la
problematica de la comercializacién, y ésta viene inicialmente de una
minima organizacién de la oferta, que la tienen en sus manos las orga-
nizaciones de agricultores, y yo no voy a especificar qué modalidad deben
de tomar. Lo que esté aqui planteado, toda esa picaresca que se produce
es porque el sector no estd minimamente organizado; si el sector estuviera
organizado esa picaresca no se aplicaria, ni en un sentido ni en otro y
evidentemente el objetivo de comercializacién es ni mé&s ni menos que
dar transparencia comercial, y ésta evidentemente viene por una aplica-
cién de las normas; flexibles, pero con la participacién clara del agricul-
tor. Yo me permitiria aqui instar a que esas incipientes pero interesantes
organizaciones de agricultores avancen en la mejora comercial, teniendo
una perspectiva no solamente de mercado interior, sino de mercado exte-
rior g través de otras organizaciones de agricultores que presentan una
gama de productos enormemente amplia, que estin abordando la comer-
cializacién exterior con pleno éxito. No es la primera vez que hemos plan-
teado que el aguacate es un producto estratégico y que podemos decir
que estd en la vanguardia comercial y que I6gicamente puede ser intro-
ducido de cara al exterior a través de redes de distribucién comerciales
en manos de los agricultores altamente interesantes. De la misma ma-
nera, el agricultor debe de estar minimamente estructurado en una orga-
nizacién de medios e instalaciones aqui en origen, para que desde aqui
se aplicase una normativa de calidad, de cara al destino del mercado in-
terior.

ARTURO YAGUE

Yo creo que el coloquio ha derivado en un enfrentamiento entre pro-
ductores y distribuidores, cuando creo que ese no es el tema. El tema
del aguacate es tan importante que necesita la fuerza de los productores
y la de los distribuidores; en cuanto al aguacate creo que lo principal es
que no sea autorizada la venta, fuera de su tismpo de recoleccién, empe-
zando por ejemplo en noviembre con el Bacén y siguiendo con el Fuerte
en diciembre y a partir de enero o febrero con el Hass, si se hiciera esto
y la Administracién que ahora lo dnico que podria controlar era eso, que
en los mercados no hubiera fruto que no estuviera hecho, no que sea
pequeiio o que sea destrio, porque eso llegard dentro de cuatro o cinco
anos, cuando las producciones sean tan grandes que esto se ir4 eliminando
progresivamente como se ha hecho en otros frutos. La fruta pequefia ahora
se puede vender para que haga una publicidad, a cincuenta, cuarenta o
treinta pesetas. En cuanto a la selecci6én en afios sucesivos, serd una
obligacién, porque si no no se venderén; pero ahora mismo el ptblico no
esté suficientemente educado para comer aguacates y vendra con esa pro-
paganda que se quiere hacer, cuando después podra exigir lo que quiera.

Si la Administracién empezara a dictar normas, no de tamafio ni nada
de eso, sino época de recogida de fruta, se evitarian los robos, porque
el que va a robar coge un aguacate en el mes de septiembre y lo vende
en el mercado y si no lo vende en el mercado lo vende en un baratillo,
entonces si hublera un motivo para que ese fruto se retirase del mercado,
el ladrén no tendria por qué robarlo.
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En cuanto a la distribucién, se ha tocado aqui el tema de que el agri-
cultor es la parte sufrida, yo hablo como distribuidor y como futuro pro-
ductor, y creo que el productor se debe cefiir a cosechar lo mejor posible
y con la mayor calidad posible y el distribuidor a distribuirlo lo mejor po-
sible ese producto, cada cual que haga su misién y por lo cual no debe de
haber un enfrentamiento entre ambas partes, sino haber una colaboracién
sincera y eficaz.

ENRIQUE MASIA

Hemos oido aqui defectos de comercializacién, defectos de penetra-
cién en el mercado, y quizds nosotros los que venimos del exterior y so-
mos espafoles, podemos aportar a este Seminario. Sefiores, solucién a
algunos de los problemas de los que se ha hablado cuando tengan produc-
cién y se organicen, cuando ustedes tengan un comin denominador, es
decir, un distintivo que sepan que el aguacate es aguacate con nombres
y apellidos, muchos problemas de los que roban, de la mala calidad desa-
pareceran; porque se ha visto en el mercado exterior, que tienen que ser
la meta de donde nos veamos como es el caso de lIsrael, que comer-
cializa la segunda marca bajo un distintivo. Después también ustedes han
hablado sobre un Ente, sobre un Organismo, nosotros los que somos recep-
tores de mercancias de Espafia en el exterior, cuando oimos de nuevos
organismos nos da miedo, porque nacen tantos que al final no sabemos
quién es quién. Yo recomendaria a ustedes que vean lo que ha hecho
quizas la competencia en el exterior, concretamente Israel, que vean lo
que ha hecho Valencia con sus naranjas, que vean lo que han hecho los
tomateros, y ver si copiamos lo que ya se ha hecho y no hacer cosas
nuevas, porque en definitiva yo creo que ya esta todo hecho, lo que hace
falta es modificar, perfeccionar y acoplar a las circunstancias de cada sec-
tor. Por tltimo decirles que yo personalmente que infiero en la produccién
del aguacate en un punto muy pequefio, que no le tenemos miedo a las
cifras de produccién, pensando que el aguacate no va a ir a més en el
consumo de Europa. Creemos que el aguacate de Espafia tiene puesto més
o menos seguro en los mercados europeos, ahora bien, el precio que le
da al productor no lo sé, no sé hasta qué punto serd rentable. Pensamos
que siendo Espafia europea, no debe sobrar el aguacate de Espaiia.

ZWI SHACHAR

Yo he pensado mucho sin intervenir en sus problemas locales, por lo
que yo he leido en el programa, hay una propuesta de un Fondo de Pre-
mocién y Consumo de aguacate, es dificil hacerlo, pero les voy a dar una
idea de la experiencia que hemos tenido en Israel. Lo primero que se
necesita para el fondo es una organizacién, en la que participen los pro-
ductores como los mayoristas y los mercados. Al instante en que el pro-
ductor ponga dinero, yo estoy que los mayoristas también y con ese dinero
se puede hacer la promoci6n; ésta es imprescindible para poder desarrollar
el mercado espafiol, porque siempre, aunque hemos exportado han quedado
cantidades que por las normas del mercado europeo no se pueden mandar
ni a Francia, ni a otros paises europeos y los van a tener que comer aquf.
Pero para poder poner un fondo y no tirar el dinero en la calle, tienen que
tener un contro! de la calidad de la fruta que va al mercado, porque de
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mandarlo en septiembre, no vale la pena hacer propaganda, porque lo que
se hace es una contrapropaganda. Una norma de calidad ya la tienen, ahora
habria que ver la manera de imponer esta norma. Yo no temo al 1 6 2 %
de la fruta que recogiéndola en su tiempo van a tener que tirar. Mejor es
tirar ese tanto por ciento de la fruta, y la buena venderla a un precio que
va a pagar ese tanto por ciento que se va a tirar. Desde luego y no ha
cambiado mucho desde hace dos afios que se lo conté, que no hay todavia
productos que se pueden hacer de aguacate que no se pueden consumir,
puede pensar Espaiia de ir haciendo algo de aceite de aguacate para cos-
méticos y otros, pero el mercado es muy dificil, porque esta gente como
Elena Rubinstein, y todos esos quieren hacer mucho dinero y en el champd
en un frasco de diez litros ponen tres gotas de aguacate, y el mercado
estd muy reducido y las instalaciones son carisimas. Otro problema es
que ellos quieren siempre este aceite con el mismo color verde y no se
ha encontrado cientificamente el método de sacar el aceite y tener cada
lote del mismo color, a veces estd més gris, a veces estd méds verde y
con esto hay problemas y no creo que en el mercado, en un futuro cercano,
vaya a haber algin producto en el que se pueda utilizar este aguacate,
que por lo general lo que tiene mal no es el gusto, ni la pulpa del agua-
cate, sino la céscara y casi siempre se pueden mandar casi todos estos
frutos al mercado local con calidad 12, 2.2 y 32, asi que lo mas importante
de todo esto que yo veo es de imponer esta norma de alguna manera, y
quien la puede imponer es la organizacién de los productores mismos.

Sobre los robos nosotros tenemos muchos y lo que habria que hacer
es pedir a los que roban que lo hagan en su tiempo, cuando estd maduro,
porque por lo menos si lo van a vender van a tener mas clientes nuevos
que van conociendo el aguacate.

Nosotros durante afios tenemos una organizacién, que casi aqui no la
van a poder tener, porque nosotros tenemos una ley que podemos entrar
en cualquier tienda, aunque sea la mas pequefia, y si hay frutos que pen-
samos los han robado o que estdn fuera de temporada tenemos el derecho
de exigirle una factura de a quién se los compré, porque si los compré
a alguien que los robé, no tienen factura, si los compré de un mayorista,
pues al mayorista le levantamos una multa que no le vale la pena; aparte
de esto podemos tomar la fruta de la tienda y no pagarla, eso es dificil
de hacerlo aqui, me imagino, pero hay que tratar de hacer algo para evitar
esto. En esta organizacién que tenemos hemos cobrado en afios pasados
hasta mids o menos seis a ocho pesetas kilo. Sobre cada kilo que se ha
mandado al mercado exterior e interior, esto nos dio una cantidad de di-
nero que se acercé a dos millones de délares, que los hemos gastado en
Europa, si no estariamos en una situacién pésima tanto nosotros como
ustedes. ,

No me quejo con Esparia porque al final todo el mundo est4 comercia-
lizando en Europa con el dinero que nosotros gastamos en la promocién,
pero-lo importante es hacer todo lo posible para desarrollar el mercado
espafiol, que desde luego es méas facil-de vender una fruta que es de una
calidad buena pero que ya no podria llegar hasta Perpignan, ni més lejos,
y estaria muy bien para el consumo aqui si hubiera la bastante gente que
16 conoce y lo va a consumir. i FDita



MANUEL RODRIGUEZ GARCIA

Apoyando la dltima intervencién en el sentido de intentar reconducir
el coloquio hacia la elaboracién de una eonclusién sobre e! modo de orga-
nizarnos para la creacién de un fondo de promocién del consumo en el
mercado interior. Porque en cuanto al tema de las normas de calidad pa-
rece que podriamos llegar ya a una conclusién. Parece que las dltimas in-
tervenciones estin de acuerdo en que las normas habria que aplicarlas gra-
dualmente y empezando por exigir un calendario. Que ademas el calen-
dario seria muy facil, puesto que para el mercado exterior ya existe una
Comisién Consultiva: que establece un calendario para las exportaciones,
bastaria con tomar este mismo calendario, como primera herramienta de
trabajo, que se podria corregir posteriormente, todos los aguacates que
salieran fuera de fecha para cada variedad, intentar sancionarlo; intentar
que el Ministerio de Sanidad y Consumo, que es el que tiene esa respon-
sabilidad, intervenga en este sector.

Pero, en relacién con el Fondo, que era el objetivo que se queria desa-
rrollar en esta Mesa Redonda, creo que si dejamos ir las cosas por su
propia marcha, a la vuelta de dlez afios se podria, quizés, llegar al esta-
blecimiento de un Comité de Gestién, como el que funciona actualmente
para los citricos. Pero hay una diferencia, los citricos son un fruto que
todo el mundo conoce, mientras que el aguacate tiene la dificultad de ser
un producto nuevo. Entonces, creo que los ejemplos que mas nos inte-
resan, porque quizds nos puedan orientar son los ejemplos de lo que ha
hecho California en el tema de la promocion del aguacate. En este sentido
yo queria que nos explicasen, quizds la moderadora de la Mesa, que tiene
documentacién sobre el tema, o don José Maria Farré, c6mo se han orga-
nizado los californianos, tema del que ya habl6 aqui hace dos afos el
seifior Brokow para conseguir este Fondo de promocién del aguacate.

También serfa ideal si tuviéramos informaci6n, por ejemplo, de c6mo
en Nueva Zelanda se han organizado los productores de KIWI, otro fruto

nuevo que nadie conocia, y que en pocos afos lo han dado a conocer en
toda Europa.

Cuando se tropieza con el problema de un frutoc nuevo, no se puede
dejar que las cosas vayyan evolucionando por si solas y que al cabo de
diez o méas afios, tengamos suficientes cooperativas y exportadores y se
establezca un Comité de Gesti6n. Yocreo, quizas, con ayuda de una norma,
habria que disponer de los medios para conseguir un fondo para la pro-
mocién del consumo.

MODERADOR

«La Comisién del Aguacate de California» se crea en septiembre de
1977, al objeto de poder desarrollar y dirigir un programa tanto a nivel
nacional como internacional de promocién, publicidad e investigacién del
mercado del aguacate.

Se hace en base a ser un producto de gran interés tanto por su valor
econémico como por el social, ya que ocupa gran cantidad de mano de
obra no cualificada.

Es condicién para poder crear esta Comisién que al menos un 40 %
de los productores con un minimo de un 40 % de la produccién, se pre-
sente para las votaciones.
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De este 40 % de productores, un 65 % tienen que votar a favor y
que al mismo tiempo representen un 51 % del volumen de aguacates ven-
didos en la pasada campaiia, o el porcentaje inverso.

La Administracién propone la creacién de la Comisién del Aguacate
de California compuesta por:

— Diez productores de aguacate, no manipuladores.

— Cuarto manipuladores.
— Un milembro piiblico.

Los diez productores se eliglran de la siguiente manera:

— Cinco, cada uno de ellos pertenecientes a un distrito, pero que no
estén afiliados a ninguna entidad que manipule._

— Cinco, cada uno de ellos pertenecientes a un distrito, elegidos en-
tre y por los productores afiliados a alguna cooperativa de manipulacién.
Los cuatro manipuladores se ellgirdn de la siguiente manera:

— Dos elegidos por y entre los manipuladores que no estén dentro
de ninguna cooperativa de manipulacién de aguacate.

~— Dos por y entre los que estén dentro de alguna cooperatlva de
manipulacién.

Un miembro piblico que no tenga intereses econémicos en el sector
del aguacate.

En California no se explica que haya un comercio de este producto
sin la previa claslflcacién y manipulacién de él.

Los miembros de esta Comislén seran personas implicadas econémi-
camente en el secto de este producto. . -

Eleccién del Comité

El Director de Agricultura y Allmentacién establecerd una lista de
productores en cada dlstrito, para ello requerird a los manipuladores del
estado a que suministre los nombres, direcciones, niimeros de distrito y
volumen de manipulacién de cada productor a quien ellos hayan comprado
o manipulado aguacates en la dltima campainia. '

Los manipuladores tienen la obligacién de Ilevar un libro reglstro con
las cantidades que cada agricultor le ha entregado de producto. Por lo tan-
to los manipuladores son obligados a mandarle al Director de Agricultura
la lista de productores. '

Una vez confeccionadas estas listas la Administracién convocaré las
elecciones al Comité.

Una vez elegido este Comité tanto los censos como la demés infor-
maci6n ird a su poder y tendrd caricter confidencial de tal manera que
s6lo serd suministrada en caso de ser demandada por el juez.

El Comité tomara las medldas oportunas para llevar a cabo el objetivo
para el que se creé: ] :

— Negociar con el Estado lo conveniente en cada momento.
— Orientar la propaganda.
— Dirigir la investigacién cientifica.
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— Contratacién de gerente.

La Comision recibira el dinero en una cantidad siempre inferior al 61%
del valor bruto de las ventas anuales de aguacate de cada agricultor, sien-
do cobrado por el manipulador al que le hace entrega de su producto.
Siendo el manipulador el obligado en dar esta cantidad a la Comisién. El
manipulador tiene la misién de llevar una relacién nominativa de quién
le vende y a quién vende el aguacate.

La Comisién nunca dard una informacién nominativa si la puede dar
global.

El funcionario asistird a las reuniones del Comité con voz pero sin
voto y denunciard en caso de que se estén realizando funciones que no
estén encaminadas a conseguir los objetivos por la que se cre6 «LA CO-
MISION DEL AGUACATE DE CALIFORNIA=,

También estén legisladas las penalizaciones en caso de no cumpli-
mlento. '

JOSE MARIA FARRE

La situacién de los Estados Unidos es muy distinta a la nuestra, y por
lo tanto yo me resistiria grandemente a pretender trasplantar cosas ame-
ricanas. En Estados Unidos hay lo que se llama sistemas de poner orden
en el mercado, que funcionan casi como monopolios en muchos sectores,
no solamente en frutos sino en leche, en mil campos distintos, ellos le
van dando vueltas de forma de que puedan hacer cosas que nos pare-
cerian imposibles aqui, como es controlar practicamente un sector como
es el caso del aguacate, teniendo un minimo de votacion, tomar las deci-
siones de detraer unas cantidades por kilo que éstas se utllizan para pro-
mocién de la investigacién y en otros muchos campos.

Aungque se creia que la conversacién estaba desviada de lo que la
Mesa tenia por objetivo al principio, yo creo que no estaba desviada, sino
qgue se han atacado verdaderamente los nudos que van a limitar el efecto
de una campaiia; es decir, gastar dinero es muy fécil, lo mas facil eviden-
temente, lo que hay es que obtener una rentabilidad de ese dinero y para
obtener ésta hay una serie de puntos limitativos que son los que se han
ido exponiendo con mayor o menor orden, pero que creo que han salido
todos y ademas han sido bien expuesto. Volviendo al tema de California,
alli hay unas normas de calidad desde siempre, de estandarizacién de la
caja, etc., nos podemos poner todos de acuerdo con mucha facilidad con
un fndo de promocién, pero hay que ver cuéles son los factores que van
a limitar el éxito de este ffondo de promocién. Las asociaciones de pro-
ductores son las bases sobre las cuales se puede construir lo otro, si estas
bases no existen creo que seria muy peligroso entrar en la siguiente fase
del edificio.

RAFAEL CORTES

Ya que aqui se estd hablando de promocién de consumo, creo que es
el momento de que ustedes conozcan qué representa el Instituto Nacional
de Fomento de la Exportacién y para qué sirve; porque posiblemente ten-
gan una fuente de ingresos y ayudas a sus promociones y no lasg utilicen.
El Instituto de Fomento a la Exportacion, en definitiva no ha hecho més que
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sustituir a una Direccién General de Promocién Comercial y Ferias del
Exterior que estaba incluida en el Ministerio de Economia y Comercio, en
virtud de una mayor agilidad tanto en formacién de ferias como en ayudas
para misiones comerciales. Lo primero que ocurre y va a chocar con los
aguacates, es de que este Instituto funciona generalmente a nivel secto-
rial, da ayudas, da dinero, da cobertura diplomética a todas las oficinas
comerciales en el exterior, pero claro normalmente funciona a través de
sectores, entonces solamente a nivel individual puede ayudar a alguna
firma a formar misiones directas en el exterior, explotacion de mercados,
0 misiones inversas, como podria ser el caso de traer ustedes importado-
res hacia esta zona de Almuiiécar a darle a conocer el aguacate, ahi podria
ayudar a nivel individual, personal; entonces su interés basico estriba en
que ustedes sean los que hagan una promocion, ustedes la estudien, uste-
des son los que la hacen y nosotros somos los que le ayudamos, a mayor
audacia en la promocién, mayor participacién del Instituto, contardn uste-
des con la cobertura de todas las oficinas comerciales del exterior. Existe
ya propiedad del Instituto, un Centro de Promocién comercial en Londres
que a su vez tiene su presupuesto que carga con todos los gastos y las
promociones en el Reino Unido, se ven grandemente disminuidas para el
sector de que se trate. Se trata de hacer otro centro en Alemania que
esté en fase de creacién, de las mismas caracteristicas; hay paises donde
la cuota que habria que aportar para participar en esas promociones co-
merciales se veria tremendamente disminuida en relacién con otros paises.

GERMAN SILVA

Yo estoy aqui mucho rato escuchando y me da la sensaci6n de que
se repite la historia y es igual en la gente que produce melocotones, que
con toda la gente que se dedica al producto agroalimntario. Hemos tenido
que crear una division que se llama organizaciones asociativas, porque
cada vez que queriamos hacer propuestas publicitarias, teniamos que de-
dicarnos a organizar el sector. Nosotros quisiéramos y creemos que es
importante que de una vez por todas tengamos ese interlocutor vélido.
Creemos que el aguacate tiene un porvenir en la exportaci6n, pero este
porvenir dependera muchisimo del control del mercado interior, en este
control es donde ustedes deberdn tener el arma para luchar contra la
competencia y para poder regular esa salida de producto. Me preocupa
muchisimo el tema del destrio, aunque no soy conocedor del tema, soy
un estudioso y seguidor de los trabajos de Calatrava y por eso me he podido
enterar de que estamos en una etapa de puro lanzamiento del producto y
con ese criterio hay que abordar la promocién y por lo tanto me preocupa
que la calidad no sea una calidad garantizada, y que ese contacto de 50 %
de posibilidad de éxito que tiene el primer consumidor de aguacate se
tire el dinero a la basura con el solo hecho de presentar un producto que
aun cuando visualmente pueda o no ser bonito, quizds gustatlvamente
pueda tener una calidad similar. Yo creo que hay que entrar con un pro-
ducto magnifico, con una presentacién magnifica y con una informacién
fundamental, puesto que la carencia de informacién respecto al aguacate
estéd produciendo que la curva de la demanda no avance hacia la derecha,
por lo tanto creo que una campaiia de Informacién al consumidor pero con
una conjunta campaiia de informacién al distribuidor pueda hacer tirar de
la -demanda. i
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FRANCISCO ALVAREZ

Parece que estamos todos de acuerdo, aunque el enunciado era crear
un fondo para la promocién, consumo y venta del aguacate, parece que se
habia desviado la mesa iniciando su coloquio. Ya veo que hay personas
que apoyan lo contrario, porque si hubiéramos tomado al pie de la letra
lo del fndo hubiéramos empezado discutiendo la cuantia de pesetas como
un impuesto directo al aguacate que tendria que ser soportado por el
sector entero, no digo el productor, por todo el sector, y entonces parece
que ha sido més acertado hacerlo asi porque hemos visto cémo se puede
hacer y qué és lo que queremos todos hacer y ahora pues quizas, no va
a quedar tiempo para determinar los puntos siguientes, que son: cémo es
el impuesto, incluso cé6mo es el Ente que agrupa, yo estoy aqui y lo dije
al principio queriendo agrupar al Ente productor, sin que esta agrupacion
sea separarme del Ente exportador o comercializador. Yo pediria a la Ad-
ministracién que pronto pueda hacerse otra reunién en la que hablemos
del Ente que nos ha de agrupar y también cuél es esa recogida de dinero
que el sefior Shachar considera imprescindible; no solamente &l sino todos
creemos que sin dinero no se hace nada. Nos parecié que empezar diciendo
cudnto dinero podria ser con respecto a las toneladas que tenemos y
aplicdndole una peseta o cinco por kilo cé6mo hacerlo, Ia recogida, la
cuantia. Yo estoy contento de haber iniciado qué es lo que se podria
hacer si tuviéramos dinero, entonces desde mi postura intento llamar a
todos los productores que se agrupen, el que esté como independiente y
quiera seguir estdndolo que lo esté, pero que desde luego parece que
podré tener més éxito si se agrupa en el Ente Juridico que méas le guste
y de verdad, si en tiempo venidero pudiera estar el sector productor agru-
pado, serén posible las incidencias sobre una campafia organizada que se
ha dicho anteriormente. Actualmente el sector no tiene representatividad
para poder hablar de c6mo hacerse una campaiia. Yo desde aqui quisiera
pedir a la Administracién que no espere a la pr6xima Semana Verde para
que volvamos a hablar del tema; si es posible que haya pronto un semi-
nario, una reunién en la que podamos hablar de cémo agrupar esas coope-
rativas en una de segundo grado, esas S.A. junto con coperativas y SAT
en un Ente superior, darle cuerpo a este Ente, que tenga de verdad la
representatividad necesaria para imponer la cuantia de ese fondo que se
hablaba en el enunciado del programa. Si yo puedo ayudar en algin mo-
mento a alguien en cambiar impresiones, puesto que tenemos en produc-
cién una experiencia de quince afios y en sistema asociativo de dos anos,
yo le pido que nos solicite la ayuda.

MARIANO CRUZ ROMERO

Para acabar y ser practicos los componentes de esta Mesa lo hemos
comentado otras vecs, nos vemos obligados a resumir, completar y estu-
diar todo lo tratado elevandolo a los aqui presentes y a los ausentes, sa-
cando un plan de conclusiones definitivas de esta Mesa, de tal manera
que esto sea un principio de un trabajo serio y continuado en beneficio del
sector del aguacate.
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TEMA: SITUACION Y PERSPECTIVAS DEL AGUACATE
EN CANARIAS.

PONENTE: VICTOR GALAN SAUCO, Instituto Nacional de In-

vestigaciones Agrarias. Centro Regional de Canarias, Jefe del
- Departamento de Cultivos subtropicales.
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TEMA: SITUACION Y PERSPECTIVAS DEL AGUACATE EN CANARIAS.
PONENTE: VICTOR GALAN SAUCO.

La primera vez que se indica la existencia de 4rboles de aguacate
en el Viejo Mundo fue en el afio 1601, en que se cita la presencia de
varias arboles en un jardin de Valencia (12). Por la descripcién que alli
se efectie, se trataba de aguacateros de la raza mejicana, més adap-
tada a condiciones relativamente frias que las otras dos razas de agua-
cates, guatemalteca y antillana.

El hecho de que las Islas Canarias fueran puerto casi totalmente
obligado de las rutas Europa-América, parece arrojar pocas dudas sobre
la posibilidad de una introduccién de esta especie poco después del
descubrimiento de América, donde el aguacate ya era cultivado desde
Méjico hasta Perd, antes de la llegada de Colén (11). Debemos, sin
embargo, notar que hasta mediados del siglo XVill no se introduce el
aguacate en las Antillas (13) y es precisamente con estas islas, con las
que Canarias mantiene un activo comercio de mercancias poco después
del descubrimiento de América (4) y adonde més tardiamente, en los
siglos XVIill al XX, se dirige una activa emigracién canaria.

La primera descripcién de la presencia de aguacates en el Archl-
piélago, a mi juicio, se debe a Pérez y Sagot, quienes, en 1867 (12)
escriben, entre otras cosas, que «los frutos de aguacates maduran en
nuestras islas en otofio, son grandes y de muy buena calidad=, lo que
sugiere que se trata de plantas de la raza antillana. Por el resto del texto
es facil deducir que los aguacates eran ya bastante frecuentes en Ca-
narias por aquel entonces. No obstante, llama mucho la atencién que
un autor tan prestigioso como Viera y Clavijo no cite su existencia
en 1866 pese a que en su Diccionario de Historia Natural de las Islas
Canarias (18) se describen 34 frutales, entre ellos, varias especies tropl-
cales originarias del nuevo mundo, como p. ej.: la papaya y el chirimoyo.
Es interesante indicar también que el aguacate no parece existir en el
Jardin Boténico de Tenerife en el siglo XVIII (16) auunque si el mango,
tampoco citado por Viera pero si por Pérez y Sagot. En cualquier
caso, tanto si llegé a Canarias poco después del descubrimiento de
América o si su introduccién fue en el siglo XIX, lo cierto es que el
aguacate permanece en nuestras islas como un 4rbol de jardin o huerto
familiar hasta el afio 1953 en que propiamente comienza el desarrollo
moderno de esta especie en Canarias. El promotor de este desarrollo
fue Garcia Cabezon (10) quien tras un intento semifrustrado en 1935,
importé los mejores cultivares (*) a la sazén, existentes en California
y ‘Florida, entre ellos «Fuerte», «Has», «Rincén», «McArthur», «<Bacon»
«Zutano», que todavia hoy constituyen la base del cultivo comercial en
Canarias. También realiz6 algunas selecciones, entre otras «Orotavas,
«Robusta» y «Gema» (9) pese a que éstas —salvo el cv. «Orotavas que
tiene, hoy dia, interés como patrén— por diversas razones, han perdido,
casi totalmente, su interés comercial. A partir de estos comienzos y con
la puesta a punto de su tecnologia de cultivo y la labor entusiasta de
numerosos agricultores y técnicos, entre los que destacaremos la del

(*) Cultivar = varledad cultlvada.
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Ingeniero Agrénomo F. J. Alvarez de la Pefia, por desgracia prema-
turamente fallecido en 1980, el aguacate ha pasado, de casi la oscuridad
en Canarias, a convertirse en el segundo cultivo frutal en importancia de
las islas y una clara alternativa al platano en las vertientes Norte del
Archipiélago.

La actual superficie de cultivo en nuestra regién es deficii de pre-
cisar, ya que el conocimiento de la misma se basa en los datos de las
Cémaras Agrarias que proceden de una estimacién en colaboracién con
las Agencias de Extensién Agraria, realizada con muy buena voluntad pero
imposible de ser rigurosa por las propias limitaciones de medios. Por afia-
didura, luego son corregidos, normalmente a la baja, segin criterios res-
petables pero subjetivos, por las Delegaciones Provinciales del Ministerio
de Agricultura, proporcionando asi el dato que aparece en el Anuario de
Estadistica del Ministerio de Agricultura. Seria, a mi juicio, totalmente
necesario que se realizaran estudios serios en base a fotografias aéreas
que permitieran conocer esta superficie con exactitud, pero, en cualquier
caso, a tenor de los datos mas directos —que son los de las Cédmaras
Agrarias— actualmente se cultivan en Canarias del orden de 644 Has.
(véase cuadro nidm. 1) siendo Giiimar el Municipio de mayor importancia
con 200 Has. plantadas, seguido por los Llanos de Aridane con 90 Has.
Por las mismas razones anteriores, es realmente dificil evaluar con rigor
qué porcentaje de dicha superficie estd alin en fase de formacién, pero
si consideramos que un arbol no entra en plena produccién hasta el 7.°-8.°
afio, no nos cabe la menor duda de que bastante menos del 50 % de la
superficie esti todavia en formacion, ya que la partida de Aguacates y
otros del Anuario de Estadistica Agraria, reflejaba 159 Has. en 1974 y 215
Has. en 1975. Por otra parte, segin datos del Instituto Nacional de Se-
millas y Plantas de Vivero, en los dos ultimos afios (1980-1981) se han
producido en viveros canarios. del orden de 105.000 plantas que, a un
promedio de 200 plantas por Ha., representan algo més de 500 Has. Ello
nos permite, ademas, deducir que la superficie actual de cultivo debe
haber superado las 1.000 Has.

Segin las mismas fuentes de las Camaras Agrarias, existen dal
orden de 70.108 &rboles diseminados, el mayor nimero de los cuales
(12.000) se encuentran en Mogén, seguido por.Los Realejos (7.500), Agaete
(3.900), Galdar (3.500) y Telde (3.100). La mayoria de estos &rboles, al
menos las plantas de mayor edad, pertenecen a la raza antillana (*).

Con los cultivares actualmente utilizados en las islas, princlpalmente
«Fuerte», «Hass», «Bacon», «Zutano» y, en menor escala, «Pinkerton»,
«Arona», «<Reed» y «Edranol», es perfectamente posible, dada la diversl!-
dad microclimética, conseguir una recoleccién continuada de aguacates
a lo largo del afio, empezando, a mediados de septiembre, con «Fuerte»
:ln zonas costeras del Sur y terminando con «Reed» en zonas medias del

orte.

En cuanto a la produccién de aguacates es clertamente dificll de eva-
luar, pero las exportaciones, fundamentalmente orientadas hacia el mer-
cado inglés, han aumentado casi constantemente desde 34 Tm. en 1969 (17)
(*) Ello ha sldo probado para los aguacates de la isla de la Gomera (7).
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hasta las 1.200 Tm. en la campafia 1981/82 (véase cuadro nim. 2). Como
se observa en dicho cuadro, en la tltima campafia se han dirigido las
exportaciones en mayor proporcién hacla el mercado nacional donde co-
mienza a haber una cierta demanda para esta fruta. La principal empresa
exportadora es FRETECO, que comercializa del orden del 40 % del total
regional. Segin puede deducirse de los datos de la misma fuete (17),
la cantidad comercializada por los dos mercados principales de las islas
—Las Palmas de Gran Canaria y Santa Cruz de Tenerife— se cifrarfa, en
1982, en torno a las 2.000 Tm. por lo que la produccién canaria de este
afio podria haber llegado a las 3.200 Tm.

Pese a un constante aumento de la produccién y arrastrados, sin
duda, por el enorme boom del consumo de aguacates en Europa, en la
década de los 70, los precios pagados al agricultor se han elevado, segin
datos de FRETECO, desde unos precios comprendidos entre 32 y 72 pe-
setas, en la campaia 1970/71; a 87/211 ptas., en la campafia 1980/81,
y 54/170 ptas., en 1981/82. Los precios correspondientes a la campafia
80/81 estén, sin duda, muy influenciados por el hecho de una baja pro-
dutcién israelita en dicho afio. A grandes rasgos, los precios més bajos
corresponden a los meses de octubre y noviembre, sin duda porque en
esas fechas se sitia la mayor produccién de Israel. Debemos sefialar
también que, pese a lincremento de la oferta Israelita en el presente afio,
los niveles de precios en stha campaiia, que ha oscilado entre 60 y 120
pesetas/kilogramo, desde septiembre de febrero, son bastante aceptables.

Segtin la experiencia acumulada en las islas, es perfectamente facti-
ble cultivar, con 6ptimos resultados productivos, el aguacate desde el
nivel del mar hasta la cota de 450 m. en vertiente Norte y hasta los 600m.
s.n.m. en vertiente Sur, siempre que se disponga de agua en cantidad y
de calidad apropiada, suelos con buen drenaje Interno hasta, al menos,
1 m. de profundidad y no se produzca fuerte incidencia de vientos. Aunque
se han realizado algunas experiencias, con resultados no muy positivos,
sobre las posibilidades de cultivo del aguacate a mayor altitud, creemos
que hay que proseguir estudidndolas con diferentes combinaciones pa-
trén-cultivar.

~ Algunas de las principales ventajas que este cultivo presenta para
Canarias son:

— Exigencia en agua relativamente baja (del orden de 7.000 m*/Ha.,
siempre con agua de buena calidad).

— Escasa Incidencla cuantltativa de plagas y enfermedades y, e
consecuencia, escasos tratamientos fitosanitarios.

- Escasas necesidades de mano de obra pues no sé6lo no requiere
labrado del suelo sino que, incluso, éste puede, en muchas ocasliones,
ser perjudicial. .

-~ Posibilidad de recoleccién escalonada, no s6lo segln cultivares,
sino seglin diversas zonas climéticas, épocas de floraclén dentro de cada
&rbol e incluso el fruto puede ser recogldo en distintos estados de des-
arrollo con uha aceptablé calldad. La recoleccién puede ser, pues, easi
programada de acuerdo a la demanda del mercado.
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— No necesita poda pero si la permite, lo que hace posible, de una
parte, conducir el &rbol, cuando es Joven, para una recoleccién més sen-
cilla y, de otra, rejuvenecer las plantacignes con facllidad.

— El proceso de maduracién del fruto es lo suficientemente lento
para permitir un satisfactorio envio via superficle (barco y tren o camién).

— EIl mercado nacional est§ totalmente por desarrollar y el europeo’
estd aun en expansion, habiendo sido el ritmo de aumento del 72 al 79
en la Comunidad Econémica Auropea del 60 % al afio, desbordando las
predicciones més optimistas y ssi incluso en el afio 1980, se preveian
comercializar en Europa del orden de 30.000 Tm. y se llegé a 40.000 Tm.
pese a que dicho afio la produccién israelita baj6, por razones climato-
I6gicas (2), y fue preciso recurrir a importaciones de California.

— La transformacién de excedentes y frutas de.segunda calidad en
otras materias (aceites, salsas, champiis, etc.), es bastante rentable en
algunos paises. Al menos es un buen negocio la fabricaclén de algunos
derivados del aceite de aguacate en Martinica, con una superficie del
orden de 1.000 Has. (8). '

— Las especiales caracteristicas de la fruta hacen que no se pro-
duzcan fenémenos de competencia en los mercados con otras frutas u
hortalizas.

Presenta, por contra, una serie de inconvenientes:

— Como la mayoria de los 4rboles, es relativamente lento en entrar
en produccién. No obstante, este inconveniente es ya muy reducido no
s6lo por la obtencién de cultivares precoces como «Pinkertons, sino por-
que ademés se tiende a realizar plantagiones de mayor densidad, con lo
que aumenta la produccién por unidad de superficie en los primeros afios.
En el caso de sembrar el aguacate como sustitutivo de la platanera, el
problema es inexistente si conservamos los plantones que no molesten
a los arboles durante los tres primeros afios. También puede atenuarse
este inconveniente por medio de siembras intercalares de otras especles
de més répida entrada n produccién. .

— Posible incidencia de Phytophthora cinnamomi rands. En los sue-
los con mal drenaje este hongo puede cgestruir totalmente la plantacion.
El problema se agrava si los aguacateros proceden de viveros en que no
se produzca planta libre de dicho pat6geno. Pese a que el CRIDA-11
(INIA) estéd trabajando en la linea de biisqueda de soluciones para este
problema, subvencionado por el Excmo. Cabildo Insular de Tenerife, los
resultados, muy positivos, son, por ahora, de rentabilidad cuestionable
e Incluso alguno de los fungicidas utilizados ain no estin registrados en
Espaiia. -

— Sales y compatibilidad: Los patrones més resistentes a sales, ge-
neralmente de la raza antillana, presentan, con frecuencla a medlo plazo,
problemas de compatibilidad con los cultivares recomendables, sobre
todo en zonas Norte de las islas donde los antillanos se desarrollan con
menor rapidez que los cultivares, generalmente hibridos mejicanos x gua-
temaltecos.
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— Heterogeneidad de patrones: Dada la alta heterozigosis de la es-
pecle, es preciso desarrollar técnicas de propagacién vegetativa que per-
mitan obtener plantas homogéneas. Esta propagacién vegetativa ests re-
lativamente resuelta para los aguacates de raza mejocana tolerantes &
Phytophthora cinnamomi pero no atn para los antillanos. Queremos {lamar
la atencién sobre el hecho de que un patrén ideal para Canarias, debe:
reunir las siguientes condiciones:

— Resistente a Phytophthora cinnamomi.
— Resistente a sales.
— Compatible con los cultivares recomendados.

Actualmente el Excmo. Cabildo Insular de Tenerife, subvenciona dos
proyectos en este sentido, uno al INIA (Phytophthora cinnamomi) y otro
al CSCIC (sales). Sers preciso en el futuro una cierta integraci6n entre
ambos proyectos para obtener patrones resistentes a ambas causas, sl
ello fuera posible, y que pudieran ser luego testados para su compati-
bilidad con las variedades.

— Falta de tipificacién del producto: Ya estd en vigor una normativa
de calidad para el mercado exterior, pero hay que desarrollar un amplio
esfuerzo para conseguir un producto de buena calidad en el mercado
interior, asi como para conseguir una marca unificada en la exportacién,
al menos por regiones, p. e].: Canarias y Peninsula. No obstante se han
realizado, en esto dltimo, timidos avances al respecto, el mis reciente
el del logotipo recomendado por la Consejeria de Agricultura de la Junta
de Canarias para los productos canarios.

— Falta de mayor regulacién de la exportacién: que se solucionaria,
por ejemplo, a través de una APA regional con la que se podria, ademés,.
obtener un trato preferericial de la C.E.E.

— Dura competencia en los mercados (Israel, Sudéfrica, la propla:
Peninsula, Antlllas francesas, paises africanos y USA), por nuestros re-
lativamente elevados costes de produccién y transporte, palados, en
parte, por la reclentemente aprobada subvencién al transporte para los
productos canarios comprendido entre el 30 y 50 %, segln destino (véa-
se Real Decreto 2945/1982 del B.O.E. del 12/X1/828). A este respecto,
seria Iinteresante, como ya s ha dicho por varios autores, conseguir la
implantacién de una organizacién ¢comin de mercado en la CE.E., por si
finalmente nos incorporamos a ella, hecho cuestionable todavia a nivel
nacional y de forma més candente en Canarias. No es utépico pensar que
si el desarrollo del aguacate prosigue en su ritmo ascendente y con un
esfuerzo serio, tres paises europeos podrian cubrir gran parte del mer-
cado actual comunitario en diez afios, esto es: Espafia (Canarios y Sur-
este peninsular), Francia (Antillas y Cércega) y Portugal (Madeira y Sur
del pais). Incluso el sur de Grecia y algunas regiones italianas podrian
aportar su granito de arena. -

Nos cabe siempre, ademds, la posibilidad que debe estudiarse con
rigor, de consegulr la siempre atractiva medida proteccionista en tiempos
de crisis econémica, de una reserva del mercado nacional bien total o
parclal. Aunque hay opiniones muy dignas de respeto en contra, creo que:
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se ha perdido una gran oportunidad de mantener una reserva de mercado
de <«facto» por simple aplicaci6én de la legislacién fitopatolégica, algo’
obsoleta pero vigente, que impide la importacién de fruta fresca de otros
continentes al pais. Cierto que, en la realidad, existe un casi infimo riesgo
fitopatolégico en autorizar la entrada en Espafa de frutos de aguacates,
caso totalmente contrario al del mango (6), pero con la actual produccién
y expansién de las plantaciones en nuestro pais, dicho capitulo de im-
portaciones deberia ser cada vez més cerrado.

Sobre el primero, se puede incidir bien a nivel de labores de cultivo,
a nuestro juicio aceptablemente dominados en las islas o a nivel de cul-
tivares. En este segundo sentido, mucho se puede hacer al respecto pues
hay una gran proporciéon de «Fuerte» que es menos productivo que, por
ejemplo, «Hass» y «Reed». Afortunadamente, y sobre todo gracias a la
labor de las Cajas de Ahorro y Cabildos Insulares, se ha hecho un con-
siderable esfuerzo para producir plantas de calidad de estos cultivares
mas productivos. Por otra parte, las técnicas de cambio de cultivas por
sobreinjerto son bastante sencillas y estidn suficientemente divulgadas
en las islas (1, 15).

Si bien se carece de informaci6n contrastada en Canarias, parece ra-
Zzonable estimar como perfectamente alcanzable un rendimiento en plena
produccién del orden de, al menos, 20 Tm./Ha. a tenor de lo obtenido en
.otros paises. En relacién a los precios, ellos son funcién de los mercados
y en este sentido podemos sefalar que el menor abastecimiento de los
mismos, con aguacates de calidad, se produce en los meses de marzo
a octubre y ello no sélo en el mercado local sino también en los mercados
europeos (2). No obstante, el importante nimero de hectdreas plantadas
en Israel, Sudéfrica e incluso en el Sureste espaiiol en los ultimos aiios,
haré que en el futuro se produzca, con toda probabilidad, cuando menos
una estabilizacién, si no una baja, de los precios en los mercados eu-
ropeos. Canarias cuenta, sin embargo, con algunas interesantes ventajas
climéticas. De una parte, sus microclimas mas calidos, ubicados en cotas
‘bajas de las vertientes Sur, permiten adelantar la recoleccién de algunos
cultivares de aguacates, como p. ej. «Fuerte» que puede exportarse a
partir del 15 de septiembre. Por otra parte, la suavidad del clima en ver-
tiente Norte, permite que otros cultivares como «Hass» y «Reed» puedan
ser recolectados, en algunas zonas, desde mayo hasta agosto. Ello es
una circunstancia muy peculiar puest tanto en Israel como en el Sureste
peninsular, pueden producirse golpes de calor que afecten a la fruta vy,
por ello, rara vez recolectan més tarde del 1.° de abril. Subsisten, por
supuesto, problemas de competencia con Sudéafrica que comercializa el
grueso de su fruta en los meses de mayo a septiembre, pero por la le-
jania de los mercados, este problema es menor. Como consecuencia, pa-
rece més aconsejable orientar las nuevas plantaciones hacia cultivares
tardios en todos los emplazamientos siendo posible, en zonas maés céli-
.das, orientarse también hacia cultivares tempranos. No obstante, y para
evitar problemas de po#nizacién, no es aconsejable realizar plantaciones

monovarietales.

Debemos sefialar, ademdas, como muy prometedor, el hecho de que :
el mercado peninsular s6lo consuma del orden de 20 grs./habitante y afio,
mientras que otros paises europeos se acercan a los 100 grs. Aunque
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se tarde en alcanzar los 540 grs./habitante y afio que consume Francia

(3) o los del orden de 1.300 grs. que consume Canarias o 1.670 grs. de
Las Palmas de Gran Canaria (17), es evidente que con una adecuada pro-
:mocién se podria desarrollar el mercado nacional de forma relativamente
sencilla y espectacular (véase cuadro nim. 3).

CUADRO N. 1.—SUPERFICIE DE AGUACATES EN CANARIAS EN 1981.
(FUENTE: CAMARAS AGRARIAS PROVINCIALES).

ISLA MUNICIPIO HAs | [ NEBOLES
Gran Canaria Agaete 32 3.900
Guia 1 350
Telde 35 3.100
Galdar —_ 3.500
Mogan 41 13.000
Moya 1 1.000
San Nicolas 4 1.750
San Mateo 1 —_—
Ingenio 4 600
Santa Lucla 1 150
Teror _— 245
Arucas 1 2.500
Agilimes 1 3.000
L. P. Gran Granaria 3 —
Valsequillo 5 400
Firgas 1 55
TOTAL ISLA GRAN CANARIA 151 35.750
F Puerto Rosario —_— 2.600
uenteventura Pajara U 25
TOTAL ISLA FUERTEVENTURA — 2.625
TOTAL PROVINCIA LAS PALMAS -
DE GRAN CANARIA 1o 9830
TOTAL REGION CANARIA 644 70.108

59



CUADRO N.° 2—EXPORTACION CANARIA, EN TM., DE AGUACATES EN
LAS DOS ULTIMAS CAMPANAS (FUENTE: A.C.E.T.O.)

PROVINCIA
QAMPANA DESTINO |S/cde Tenerife| L.P. 6ran Canaria | Total Region

1.980/81 Extranjero 575 212 787
Peninsula 112 61 173

TOTAL 687 273 960

1.981/82 Extranjero 420 132 552
Peninsula 630 19 649

TOTAL 1.050 151 1.201

CUADRO N.° 3.—POSIBILIDADES DE CONSUMO MERCADO NACIONAL
ESPANOL BAJO VARIAS HIPOTESIS.

Consumo (Gr,/habi-

Consumo (x)

Superficie de Cultivo
Equivalente (Has)

tante y afio) Total (T/m aiio) M) )
100 3.700 370 185
(Varios paises europeos)

540 19.980 1.998 999

(Francia)
1.300 48.100 4.810 2.045

(Canarias)
1.670 61.790 6.179 3.090

(Las Palmas)

(*)
(1)
(2)

Supuesto de 37.000.000 habitantes.
Supuesto de produccién de 10 Tm./Ha.
Supuesto de produccién de 20 Tm./Ha.
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MESA REDONDA: CONTROL DE MADURACION DEL AGUACATE. NORMAS
DE CALIDAD. SU APLICACION.

MODERADOR: MANUEL RODRIGUEZ GARCIA.

Antes de entrar en el tema, deseo aclarar un pequefio cambio en el

programa y es que don lLuis Sarasola no va a pronunciar su charla, pre-
vista para manana.

Y quiero decir a Vds. muy brevemente, quién es don Luis Sarasola
puesto que mariana, aunque no esté presente la Junta de Andalucia le va
a donar una placa y vamos todos a rendirle un pequeiio homenaje.

Cuando se escriba la historia del aguacate como industrtia moderna
de produccién agricola, manipulacién y comercializacién, varias personas
quedaran reflejadas como protagonistas en los tres paises princlpales cul-
tivadores donde el aguacate ha tomado un gran auge como cultivo mo-
derno en lo que va de siglo: Wilson Popenoe en California, el Dr. Op-
penheimer en Israel (estoy seguro que esta historia incluird también a
nuestro amigo Shachar, aqui presente) y los sefiores MAGDAHL y SARA-
SOLA y GARCIA CABEZON en Espaiia, los dos primeros en la peninsula
y el dltimo en las Canarias.

La persona que hizo la primera plantacién regular de aguacates en
Almuiiecar, por el afio 1958, y que tuvo que resolver los primeros proble-
mas técnicos, buscar las semillas, etc., fue don Luis Sarasola, Quiza el
tnico superviviente hoy dia de aquel grupo de hombres que hemos citado,
todos los cuales se conocieron y estuvieron en contacto y vinieron por
Almufiécar aquellos afios.

Por estas razones y porque el cultivo del aguacate en la Peninsula
va tan réapido que desde aquella primera plantaci6n hasta ahora tenemos
ya cerca de 4.000 Has., y a pesar de los pocos afios transcurridos muchos
no conocen cémo fueron los origenes, queriamos que don Luis Sarasola,
a quien mafana vamos a rendir homenaje, nos contara sus experiencias
personalmente.

Pero no puede venir por problemas de salud, aunque ha prometido
enviarnos un texto escrito que deberia publicarse junto con lo que aquf se
esta diciendo, y, por tanto, mafiana, en vez de tres conferenclas, habré
sélo dos.

Aclarado esto, pasemos al tema de esta Mesa Redonda que es el
Control de la Maduraclén del Aguacate, titulo en el que queremos .incluir
todo el proceso desde que el agricultor corta el fruto hasta que llega al
consumidor, y cémo deberia de hacerse todo esto para que el aguacate
llegue en perfecto estado al consumo.

En este proceso estan implicados los agricultores, puesto que son
ellos los que cosechan el fruto y no siempre se hace esto en el preciso
momento que seria el idéneo; estdn implicados los comerciantes, pues
tlenen que hacer la manipulacién y transporte y también varia mucho la
calidad del fruto dependiente de como se haga todo ello, la temperatura
del fruto, el cuidado que se tenga en cada operacion, etc. Y también esté
implicada la Administracién que dicta Normas de Calidad para el mercado
Interior y Exterior y es responsable de su cumplimiento obligatorio.
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Evidentemente, es un tema complejo, puesto que hay muchas per-
sonas o equipos o sectores implicados. Yo, personalmente, he asistido
a reuniones en las que el tema de la falta de madurez del aguacate se ha
utlllzado como arma arrojadiza de unos sectores contra otros Y, por su-
puesto, contra nosotros, la Administracién como suele ser costumbre en
nuestros lares, y, necesariamente, cuando hay tantos posibles culpables
es porque el tema es muy complejo y de dificil solucién.

Entendemos que la solucién sélo se puede alcanzar mediante una
organizaclén seria y responsable de los sectores implicados y la aplica-
cién rigurosa de una autodisciplina, asi como unas relaciones de colabo-
racién y exigencia entre todos los sectores. Por supuesto, lo més dificil
Y quizd lo més importante es que los agricultores se organicen lo que,
desgraciadamente, requerirs tiempo.

El objetivo inmediato de esta Mesa es que se expliquen las distintas
posturas y dar la mayor informacién posible. Con esta idea yo habfa pe-
dido la colaboracién de don Enrique Grana, Director del Centro de Culti-
vos: Subtropicales de Maélaga, persona muy vinculada al aguacate desde
sus’ comienzos y que lleva controlando con series de andlisis desde hace
dos afios la maduracién del aguacate. También tenemos entre ncésotros a
don Miguel Vilchez, Jefe Provincial del Centro de Inspeccion del Comercio
Exterior en Granada, a quien todos conocen. Habiamos pensado en una
representacién de los exportadores, y llamamos a don Emilio Garcia Que-
vedo, gerente del SAT de Churriana, que ha sido este afio el exportador
lider con 500.000 Kg. exportados y no 500.000 Tm., como dice el programa
por error, y a don Angel Salazar, gerente de Mercogranada-Motril, que es
el mayor exportador de la provincia de Granada.

También querfamos que estuvieran aqui presentes dos agricultores,
y la dificultad estaba en su representatividad.

Se lo propuse a dos conocidos y prestigiosos agricultores' due dcép-
taron y que aparecen en el programa; ambos estén aquf en la sala, pero
me han pedido sentarse entre ustedes, aunque intervendrén eri ef debate
como si estuvieran en la mesa.

Asi que vamos a intentar tener una visién lo més completa posible
sobre el tema, y le cedo la palabra ya a don Enrique Grana.

ENRIQUE GRANA ENCISO

En Mélaga, y yo creo que también en la Costa de Granada, igual que
antes ha dicho Victor Galédn, respecto a las Canarias, exIstian una serie de
érboles traidos por personas que estuvieron en América, y al volver traje-
ron una serie de plantas para su jardin, entre los cuales se encontraban
un clerto nimero de aguacates.

Ello ha servido para que modernamente cuando ya el fruto se ha ido
a comercializar de una forma ma&s racional nos encontrdramos con un
érbol que no era desconocido en esta zona y que a la vez muchos han
servido como semlllero para poder organizar estos primeros viveros in-
cipientes.

Al traer nuevas variedades, que se introdujeron, como se ha dicho
muy blen, don Manuel Rodriguez, por el sefior Magdahl y el sefior S&-
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Rasola, se plante6 cuando este aguacate podia ser comido, cuiando es-
taba en plenitud para ser tomado.

El aguacate, como todos sabéis, tiene dos momentos que podriamos
llamar de maduracién; la maduracién comercial y la maduracién que yo
llamaria gustativa. Si nosotros a partir de un determinado tiempo cogemos
un fruto del arbol, ese fruto efectivamente se va a poner blanco y se va a
poder comer, pero, cuando ese fruto se come, no siempre a todo el mundo
le gusta, no tienen una aceptacién definitiva.

Cuando un fruto, sin embargo, tiene su madurez gustativa, como yo
le llamo, la piel vira un poco de color, pierde un poco de brillo, en fin, los
que estan acostumbrados y estdn en el huerto saben que este aguacate
ha madurado, entonces lo pueden coger y es cuando tienen la plenitud
de sabor y de olor que puede tener esa variedad.

Estudiando la maduracion, para evitar el que fuera un arma arrojadiza
como ha dicho el Moderador, habia que llegar a unas normas determina-
das para que se pudiera decir que legalmente un fruto estd maduro. El
fruto puede estar legalmente maduro y puede estar malisimo, son dos
cosas que no tienen por qué ir parejas, pero tenemos un minimo por el
cual ustedes pueden coger el fruto y decir =bueno este fruto ya es expor-
table o ya es comercializable», porque ya cumple unas normas de calldad
establecidas.

Normas de calidad que hay que fijarlas, pero normas de calidad que
el agricultor también tiene que reallzar durante la recoleccién.

Yo diria que una buena recoleccién es lo que puede dar origen a que
cumpliendo las normas de calidad establecidas en el B.O.E. llegue a
aguacate en plenitud de sabor al mercado; las normas de calidad empie
zan con una cosecha hecha con esmero, cogiendo el fruto con la mano sin
golpearlo, cortdndole el rabo adecuadamente y no tirando para que no se
produzcan entradas o heridas en la piel que puedan ser puertas abiertas a
los hongos més adelante; lo ideal seria que en la finca hubiera una peque-
fia camara de pre-refrigeracion para que los aguacates recién cogidos se
puedan enfriar y quitarles el calor con lo cual la conservacién se alarga
mucho; si esto no es posible habria que procurar que al final del dia ese
fruto duerma en una cédmara de refrigeracién sea de la cooperativa o del
comprador de los aguacates. Entonces, si el proceso se hace bajo frio,
pueden ustedes tener seguridad que cuando llega al comercio estara en
toda su plenitud y con un largo periodo, segin las variedades, para que
el comerciante pueda defenderlo en el puesto.

De otra forma, los comerciantes protestan, pues dicen que se les
maduran o que les llegan sobremaduros, y que ellos no tienen los dias
necesarios para defender esa fruta y, a lo mejor, en dos o tres dias se les
han puesto blandos y los tienen que tirar.

No es que el exportador o el agricultor lleve bien el fruto hasta el
puesto de detall, es que lo tiene que llevar de modo que esté bien alli
una seri de dias; porque, si no, este sefior no puede defender la mer-
cancia, entonces va a bajar el precio rapidamente para poder sallr de
ella, con lo cual se perjudica ya toda la cadena del sector que entra en el
manejo de este aguacate.
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Si nosotros ponemos nuestro mejor cuidado para que la recoleccién
se haga en las debidas condiciones, ya los que nos queda tnicamente,
como agricultores, -es cumplir las normas establecidas en el B.O.E. para
maduracion.

Claro, yo diria que estas normas san minimas y, por tanto, todo aquel
que Jas cumple esta dentro de la ley, pero no quiere decir que cuando el
sector se organice no exija mas que estas normas; se pueden exigir unos
calendarios donde, efectivamente, una fruta empiece con el nueve o el
diez por ciento de grasa, pero que por ejemplo un aguacate Hass no se
debe coger hasta que tenga el 17 o el 18% ,porque un aguacte Hass que
ustedes todos lo conocen y han probado con el 10 6 el 12% de grasa no
se parece en absoluto a un aguacate que tiene el 17 6 el 18% 6 el veinti-
tantos por ciento de grasa.

Para hallar estas normas minimas se ha establecido en otros paises
como norma a la que atenerse, el contenido en grasa, puesto que al ir
madurando el aguacate va aumentanco su nivel de grasa.

Hubo grandes discusiones sobre el nivel de grasa a tomar; nosotros
hicimos una serie de analisis comparando la grasa con la degustacién de
la fruta,:y llegdbamos a unos niveles de grasa, relativamente alto, con re-
lacién a lo que habia en el mercado internacional.

Posteriormente, quiza, se impuso el criterio de que al tener que estar
en el comercio, hay que estar también con las normas que tiene la com-
petencia en este comercio; por lo tanto se rebajaron por el sector agri-
cultor las necesidades que ellos querian de grasa y éstas se fijaron, creo
que, en el 9 ‘por ciento.

Los métodos para definir la grasa es shora lo que nos ha estado ocu-
pando durante varios afios, puesto que el aguacate tenia sus dificultades
para realizar un método de andlisis répido, y este método tenia que ser
répido, puesto que tenia que ser propicio para llegar un camién a un
puesto, detenerse, hacer los analisis correspondientes y que siguiera el
camién rumbo a destino. Por ello, una de las principales metas en los
métodos de anélisis de grasa en esta fruta era la rapidez

‘El ‘método tradicional para anélisis de grasa es el Soxhlet, que es
por disolucién; se disuelve la grasa en un éter, se evapora el éter y se pe-
'sa la grasa que tenia disuelta. Este es un método muy lento, muy exacto,
pero facilmente se le van a usted quince horas para desarrollarlo. Por
tanto no servia.

Habia otro método que utilizaban los americanos que es de refraccién
por el cual se comprobaba un aceite determinado. una grasa determinada,
con un ‘indice de refraccién determinado se pesaban cinco gramos, se
mezclaban con otros cinco gramos de aguacate, se machacaban y se ho-
mogeneizaban perfectamente y luego teniendo también como patrén el
aceite de .aguacate, se echaba una gota en el refractémetro y se obtenia
una refraccién que, llevada a una tabla, se podia verla grasa que tenjg
él aguacate. :

Este -método tiene también una dificultad, y es que tiene, quiza, poca
exactitud, aunque si rapidez; tenia una duracién-aproximadamente de unos
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veinte minutos; lo que no estaba mal para la rapidez que nosotros necesi-
tdbamos, pero habia que encontrar también el aceite <Hallowax», que aqui
costaba bastante trabajo el encontrarlo y que en EE. UU. también ha Ido
costando trabajo encontrarlo, puesto que ya, a partir del 1 de enero de
este afio, el anélisis este que era oficial en EE. UU., y llevaba muchos afos:
siéndolo, ha dejado de serlo y ha sido sustituido por el otro que nosotros:
estdbamos estudiando.

Habia también un método de resonancia magnética nuclear que es
un método también bastante répido, bastante exacto, pero que exige la
compra de unos aparatos costosos y unos operarios bastantes especiali-
zados vy, por lo tanto, en cada punto habia que crear un laboratorio que iba
a costar algunos millones de pesetas, y con la cantidad de laboratorios
que habria que poner, es un método que tampoco parecia adecuado.

Y por fin llegé el que dltimamente se habia estudiado més, que lo
habian estudiado en Africa del Sur, y que lo habian estudiado también en
EE. UU. el Doctor Yhum, antes de morir, y que era el método de la cons-
tante agua mas aceite.

Si se evapora el agua o se seca la materia seca del aguacate, el mé-
todo parte de la base de que la materia seca total es constante, puesto:
que el agua es constante; es una constancia relativa, puesto que siempre
puede haber una variacién de 2 puntos 6 2 y medio, segtin las zonas, segin
cémo esta cogida la fruta, pero que en proporcién total estd en una varia--
cién pequefiisima con relacién a lo que nos hace falta.

Siento decir que a la muerte del Doctor Yhum estaba él disconforme
también con este método, estudiando la forma de encontrar otro método
que, uniendo los caracteres organolépticos de la fruta, se pudiera encon-
trar una constante a analizar que estuviera de acuerdo con esa madurez
gustativa que yo decia antes; llevaba en marcha una serie de ensayos y de
pruebas y de mesas de degustacién para intentar unir eso con una cons-
tante que no logré encontrar, ante su muerte.

Nosotros hemos hecho comprobaciones del método éste, ya traducido
del trabajo del Doctor Yhum, precisamente, teniendo como elemento pri-
mordial un horno de microondas, y, para que salga homogénea la deseca-
cion en el horno, partimos el aguacate en dos mitades, se pela la céscara,
se quita la semilla, se quita también la cuticula de la semilla y se cogen
tres rajas de 2 milimetros, exactamente, de grueso.

Esto se pone en un: plato de balanza, se mete en el microondas, tiene
que ser un plato de ceramica mejor que el de vidrio. porque se calienta
mucho; el secado es muy rapido y no hay oxidacién en la pulpa. Esto es:
importante porque cuando hemos intentado hacerlo en la estufa nos he-
mos encontrado con que aparte de tardar mucho més en secarse, del or-
den de 4 horas en secar estas rajas de aguacate, el aguacate que ha salido:
de la estufa seco, estaba oscuro; esta oscuridad puede ser debida a una
oxidacién y si es asi puede haber un aumento de peso en vez de una re-
duccién; o sea, que puede haber un aumento de peso de la materia seca
que debia haber, ha evaporado una humedad, pero no ha quedado en lo-
que debia quedar.

Al hacerlo hemos estado llegando a ver qué tiempo era el que tenia
que estar en el microondas, llegando a la conclusién de que a los diez

69



minutos el peso ya era constante; o sea, que la humedad habia desapare-
cido- y la muestra estaba completamente seca.

Una vez hecho esto, tenemos ya tres muestras, lo volvemos a hacer
€n. tres platos distintos, y entonces al secarse tenemos nueve rajas que
se vuelven a pesar todas para evitar equivocaciones y ya se muelen hasta
desmenuzarlo totalmente. A partir de ahi tomamos una cantidad determi-
nada, que va al Soxhlet y se halla la grasa.

El método en si, el método comercial, terminaria en secar las mues-
tras de aguacate. Al secar las muestras de aguacate, se llega a una mate-
ria seca que es aceite més el resto y que es lo que parece casi constante,
buesto que la diferencia viene a ser de dos puntos a dos puntes y medio
€n el total de toda la fruta.

Nosotros para comprobar si esto era constante o no, después de se-
cado, hemos obtenico la grasa total. hemos hecho del orden de 382 anéli-
sis y se ha comprobado, en una serie de dates muy largo, que, efectiva-
mente, esa era la diferencia en las distintas variedades.

Hemos hecho también del orden de 1.146 analisis de materia seca, y
hemos obtenido, de tres zonas distintas, una en la Estacién de Céartama,
otra en la zona de Vélez-Mélaga y otra en la misma Mélaga, muy cerca del
-aeropuerto, que la media de todas, de aceite mas agua, para ta variedad
Fuerte, era, en Cartama el 89,97, en Vélez el 89,40 y en Mélaga el 89,41;
de modo que, ustedes veran, que la constante agua mas aceite es pare-
cidisima en todas; en la variedad Bacén, tenemos en Cértama en 51 ana-
lisis 90,08, y en Vélez el 89,47; aqui hay 75, centésimas de. diferencia; en
la variedad Zutgno en Cértama teniamos 91,04 y en Mélaga 90,70, también
74 centésimas; en la variedad Hass, en Cartama teniamos 8 15, en Vélez
tenfamos 89,01 y en M4laga 89,16; veran ustedes que aqui no hay més
que quince centésimas de diferencia entre upas zonas y otras.

Creo que con este métode que hemos tenido la satisfaccién de ver
que ha sido también adoptade como obligatorio: desde el 1 de: marzo, o
sea desde hace dieciséis, dias, en EE.UU. se ha resuelto, al menes; por el
momento, el problema de hacer. un anélisis répido y. eficaz de la grasa de}
-aguacate. Si el futuro nes depara una nueva investigacién donde se conti-
nde lo que estaba haciendo el Doctor Yhum. y, se pueda unir este minimo
de grasa con otros caracteres que puedan dar la garantia de que: ese agua-
<cate tiene ya unas cualidades gustativas mejor es una incdgnita que te-
nemos que esperar que se resuelva afirmativamente.

MIGUEL VILCHES

—~El SOIVRE, Servicio al que represento en Granada, es el Servicio.
Oficial de Inspeccién y Normalizacion del Comercio, Exterior en, nuestro
pals.

Para la realizacién de: sus' dos funciones basicas —la inspeccién o
control de calidad y la normalizacién de nuestro comercio exterior—, cuen-

‘ta con treinta Centros de Inspeccién del Comercio Exterior repartidos por
‘todo el territorio peninsular e insular. '

Para la actuacién inspectora se dispone de un eentenar de Puntos de
Jdnspeccién, que; de acuerdo con el medio de transporte habitual en ellos,
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pueden ser puertos maritimos, estaciones de ferrocarril, estaciones de
camiones, aeropuertos, o estaciones polivalente. Me interesa distinguir,
por su ubicacién, los puntos de inspeccién en origen localizados en el
entorno de las zonas de produccién, y los puntos de inspeccién en frontera.

Bien los Centros de Inspeccién del Comercio Exterior, o bien los Pun-
‘tos de Inspeccion dependientes de ellos, disponen de laboratorios de con-
trol de calidad, equipados para realizar las determinaciones necesarias en
aquellos productos de presencia mas habitual en las exportaciones de la
zona.

La Inspeccion se realiza mediante muestreo de la partida, y estadisti-
.camente se sigue el sistema de inspeccion doble, que consiste en aceptar
la aptitud de la mercancia para la exportaciéon si la muestra cumple las
exigencias de la norma de calidad, y en rechazar tal aptitud si no las cum-
Pple. Pero en este caso, el exportador dispone de la posibilidad de solicitar
una segunda inspeccién, a realizar sobre una segunda muestra, y cuyo
resultado sera el definitivo.

Para la actuacién normalizadora, se elabora un proyecto de norma que
.es sometido a la critica de los diferentes Centros de Inspeccién y del
Sector Exportador del producto en cuestion en las distintas zonas de tra-
dicién productora o exportadora de dicho producto, y se reelabora el pro-
yecto con las observaciones realizadas, y tras una discusién final se proce-
de a la aprobacién de la Norma de Calidad para el Comercio Exterior del
Producto, que es sancionada y promulgada por la autoridad comercial.

Dicha norma constituye el punto de referencia obligado para el expor-
tador en la tipificacion de sus envios y para los Servicios Oficiales de
inspeccion para el control de calidad de todas las partidas objeto de ex-
jportacion.

En el caso de que exista norma internacional elaborada por el Régimen
de la O.C.D.E. para la Aplicacion de la Normalizacién Internacional para
Frutas y Hortalizas, la participacion y aceptacién espariolas, nuestra norma
de calidad para comercio exterior se adecta al texto internacional, de obli-
gado cumplimiento tanto para paises suministradores como receptores,
constituyendo un lenguaje comun para el comercio internacional y en este
.caso exigencias peculiares de nuestra produccion o comercio, se recogen
en una Disposicién Complementaria, que se suma a la anterior.

En el aguacate, la actuacion del SOIVRE ha seguido este mismo
proceso.

Coincidiendo con la celebracion de la anterior edicién de este Semi-
nario, que canaliz6 muchas inquietudes existentes en los medios préximos
.al aguacate, se estudiaba en la primera mitad de 1981, por los sectores
exportadores de Granada, Mélaga y Canarias, el proyecto de la Norma es-
pafiola de calidad para el Comercio Exterior de Aguacates, que tras las
modificaciones aportadas era finalmente discutida en una reunién conjunta
.en el entonces Ministerio de Economia y Comercio y sancionada por la
autoridad competente, era publicada en el Boletin Oficial del Estado, en-
trando en vigor para la campaiia 81/82.

No .estars de més recordar que 1a razén préxima de la iniciativa nor-
malizadora fue el salto experimentado en la campafia 80/81 en el volumen
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de nuestros envios al exterior especialmente a FRANCIA, como consecuen-
cia de la crisis habida en la cosecha israelita, y los informes recibidos de
la Oficina Comercial de nuestra Embajada en Paris relativos a diferentes
defectos de presentacién y calidad interna de nuestros envios, particular-
mente referidos a su falta de madurez.

Para la fijacién del criterio de madurez en nuestra norma de calidad
frente al exterior se plantea con tres preguntas:

1.* (Qué criterio de madurez se acepta como vilido para el Agua-
cate?

2" ¢(Qué método de determinacién resulta el mas adecuado?
3. ¢Qué nivel de exigencia se fija como minimo?

Cuanto hablamos se refiere a los aguacates de raza mexicana, gua-
temalteca, y sus hibridos, puesto que el aceite no es indice de madurez
en los aguacates de raza antillana.

Como quiera que el sefior Grana ha explicado ya la complementarie-
dad de los contenidos de Aceite y Humedad del fruto para una misma
variedad y zona de produccién, y las ventajas e inconvenientes de los dis-
tintos métodos analiticos para ia determinacién de uno y otro parametro,
quisiera comentar ahora los criterios que se manejan para fijar en nuestra
norma el 5 % de contenido en aceite como indice minimo de madurez exi-
gible a nuestr aguacate de exportacion.

En primer lugar resultaba obligada la referencia a la practica comin
en aquellos paises tradicionales productores y exportadores de aguacates
como USA e Israel, que utilizaban como criterio el aceite en ambos casos,
como método de determinacién el Hallowax y como nivel minimo de exi
gencia el 8 %.

En segundo lugar resultaba generalizado el sentir de que nuestra ex-
portacion se reglamentara sobre la base de una mayor exigencia cualita-
tiva, posible por nuestra situacién geogréfica de mayor proximidad a los
mercados europeos respecto a otros proveedores habituales. Los plazos
de transporte y distribucién més cortos en nuestro caso permitiran comnr
esa mayor exigencia de madurez un mejor acabado de la fruta en arbol,
que consecuencia de la fisiologia de post recoleccién conduciria a unos
mejores caracteres gustativos para el consumidor.

Para los exigentes cabe decir que en cualquier caso este nivel de
madurez minima para la exportacién de nuestros aguacates se controla en
la fase del despacho de la mercancia, por lo que no se entiende como
madurez gustativa, que se alcanzari con un contenido de aceite mayor,
sino que se trata de una madurez comercial que permita la evolucién de
la fruta en el plazo de transporte y distribucién en destino a esa madurez
gustativa adecuada para el consumidor. Obviamente esta madurez gusta-
tiva obtenida en mayor medida en 4rbol alcanzars mayor nivel de sabor y
aroma, pero reducird sus posibilidades de comercializacién en el espacio
y en el tlempo a costos competitivos.

Se plante6 la cuestién de fijar un nivel minimo para cada variedad y
zona de producci6n, y se opt6 por un nivel minimo para todos los casos
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que garantizara esa adecuada evolucién de la fruta hasta su consumo. Para
alguna variedad se piensa que en determinadas campafias agricolas por ra-
zones climatoldégicas o en ciertas campafas de exportacién por la situacién
de los mercados, ese nivel minimo podria ser mas elevado, lo que resulta
compatible con nuestra norma.

En cuanto a la variedad posible en la maduracién en las distintas zo-
nas productoras, se tiene en cuenta anualmente al fijarse las fechas de
iniciacion de las exportaciones para las variedades tempranas por un lado
y para las variedades Hass por otro en sendas reunicnes de la Comisién
Consultiva Sectorial pero la Exportacion de aguacate.

La Comision Consultiva es un medio del que dispone la Administracion
para adoptar las propuestas del Coordinador Nacional y otras medidas que
estime conveniente para la Campaiia de Exportacion, con la participacién
y el acuerdo del sector exportador en ella representado.

Como quiera que hasta el momento las Asociaciones Provinciales de
Exportadores de Aguacate de Granada y Malaga estidn en fase de consti-
tucion, en las dos sesiones habidas de la Consultiva en la campafia 81/82
y en las dos celebradas para esta campafia 82/83 se ha citado a todos y
cada uno de los exportadores peninsulares, contindose con una asisten-
cia generalizada. Los exportadres canarios han estado representados por
los cargos de sus asoclaciones.

El Coordinador Naclonal para la Exportacién del Aguacate, al igual que
en otros productos, es un Inspector del SOIVRE destinado en alguna de
las zonas exportadoras para seguir con més intensidad, por proximidad y
contacto, las perspectivas y evolucién de las campafias. Entre sus funclo-
nes se encuentra la de propuesta a la Consultiva de las medidas a adoptar
para la camparia en relacién con la normalizacién e inspeccién del producto.

Asi, se han propuesto, para una mayor agilidad en el despacho de la
mercancia, las correspondientes niveles de humedad para cada variedad
en correspondencia al 9 % de aceite, y en base a la correspondiente suma
de aceite y humedad. Coeficiente correlacién 0,99. En la campafia 81/82
se determin6 la humedad por el método Dean-Stark segin nuestra media
y en la campafia 82/83 por el método del Horno de Microondas, calibre
a calibre.

Se han propuesto las fechas de iniciacién de las exportaciones para
cada variedad acogiendo las demandas del sectcr exportador y ponderando
los tres criterios siguientes:

1° Que a partir de esa fecha pueda producirse continuidad en los
envios, esto es, que no se trate de unas partidas aisladas las que estéan
en condiciones de salir para después esperar un tiempo, produciéndose una
interrupcién en los envios, y un vacio en destino.

2° Que las muestras de campo analizadas en los laboratorios del
SOIVRE permitan confirmar la estimacién de madurez para la fecha pro-
puesta.

3.° Que entre varledades diferentes se pueda producir un enlace que
garantice la continuidad de la presencia del aguacate espafiol en destino,
pero de tal suerte que no se produzca una superposicién de variedades
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que dé al traste con las cotizaciones de la variedad menos favoreclda en
cada pais por las preferenclas del consumidor.

Finalmente, y en el d&mbito de esta Mesa Redonda sobre la Madura-
cién del Aguacate, se han propuesto a la Consultiva los periodos y puntos
de inspeccién obligatorios en Origen para las diferentes variedades que
pretenden un mejor conocimiento del estado de la fruta por los inspec-
tores mediante visitas al campo y almacenes de confeccién, la realizaci6n
sistemética de las determinaciones analiticas requeridas y el menor per-
juicio para el exportador ante la eventualidad de un rechace dada la mayor
proximidad de las estaciones de revisién en origen a los almacenes de
confeccidn, en relacién con los puntos de inspeccién en frontera o en el
trayecto hacia frontera.

Adoptadas estas medidas en el ambito de sus competencias norma-
lizadoras, la inspeccién se realiza en base a ellas y en la forma que Indl-
caba al iniciar esta intervencion.

Como quiera que la Norma Internacional de Aguacate, elaborada en
la OCDE en las sesiones de trabajo de la 25, 26 y27 Reunién Plenaria, ce-
lebradas en otofio 81, primavera 82 y otofio 82, esta ultima en Granada,
con posterioridad a la promulgacién de la norma espafiola, se ha preten-
dido incorporar al texto internacional los criterios recogidos en nuestra
norma, para lo cual se han mantenido reuniones de trabajo entre los repre-
sentantes espafoles e israelitas, ponentes estos ultimos del proyecto en
la Plenaria, que han aceptado buena parte de nuestras modificaciones.
Desafortunadamente la reserva de un solo pais impide la promulgacién de
ia Norma Internacional en el aspecto sujeto a reserva y este ha sido el
caso en relacién con la madurez en aguacates a pesar de la coincldencla
en las posiciones espafiola e israelita, por lo que en un periodo de dos
afios la norma internacional se resiste en este aspecto a las disposiciones
particulares de cada pais, esto es, a las normas nacionales.

En las tareas de apoyo a la D. G. de Exportacion, en la que se encua-
dra el serviclo, hay que incluir finalmente las relativas a las propuestas del
coordinador para incluir la promocién exterior de aguacate en las medidas
de fomento a la exportacién Institucionalizadas por el Gobierno antes y tras
la creacién del INFE —Instituto Nacional de Fomento a la Exportacién—
que se produjo el pasado afio, y del que contamos entre nosotros con un
representante cuya Informacion sobre las posibles acciones del Instituto
en beneficio de las exportaciones de aguacates, ha sido expuesta en este
siminarlo.

Sélo me resta agradecer a la Consejeria de Agricultura y Pesca de
la Junta de Andalucfa, su invitacién a participar en esta Mesa Redonda
por la posibilidad que ha representado de contar a ustedes, aunque sea
de forma resumida, la labor realizada por el SOIVRE en relacién con el
control de madurez en la exportacién de aguacates en las dos (ltimas
campafias, e Igualmente agradecer a ustedes el escucharme, déndoles la
seguridad de que tamblén yo sabré escucharles en el coloquio cuanto pue-
dan aportar para mantener y mejorar la actuacién del servicio en el futuro.
Nada més.
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Moderador:

La opinién de los representantes de los exportadores que nos acom-
pafian en la Mesa es que abramos el didlogo en este momento, y que ellos
van a intervenir en el curso del debate; yo, quizd para animar las prime-
ras preguntas, voy a hacer algunas consideraciones: los agricultores ale-
gan que ellos tienen que recoger la fruta o cosecharla cuando tienen al-
guien que se la compra, eso es evidente, sin embargo, la costumbre es
cosechar todos los frutos de un arbol de una pasada y sin embargo en
los arboles hay frutos en distintos grados de maduracién no solamente por
el tamafio, sino porque ademéas son de flores que han abierto en distintas
jpgcas; entonces eso quizd, no sea lo mas recomendable, lo someto a

ebate.

Se ha comentado por ejemplo, que ha habido algunos camiones que
no han dado la prueba favorable que exigia el SOIVRE y se han tenido que
retener algin tiempo; cuando ya han dado la prueba esos aguacates que
no estaban todavia maduros, de acuerdo con los criterios expuestos, al
llegar a destino se han quejado de que ya han llegado sobremaduros por-
que el resto de la mercancia estaba ya madura efectivamente desde un
principlo.

Los comerciantes alegan que por razones de estrategia comercial ine-
ludible ellos tienen que servir al cliente cuando el cliente to pide y asi
lo exige y por eso tienen que anticipar de alguna manera los envios; en
fin yo creo que hay muchos temas para ser debatidos. Vamos ha iniciar,
por tanto, el DEBATE:

JOSE ANTONIO BUSTOS

—Soy José Antonio Bustos, el labrador que figuraba en la Mesa, den-
tro del programa. Ante todo se me ocurre felicitar a los organizadores del
homenaje a don Luis Sarasola, porque yo que conozco bien a don Luis,
sé que el sector aguacatero le debe mucho por ser un hombre singular
en muchas facetas; yo a titulo personal doy las gracias porque creo que
se hace justicia a don Luis Sarasola esta vez.

En cuanto a maduracion y deméas se me ocurre como tema de debate;
porque antes de que comiencen los demés, es el de la Conferencia de
esta mafiana, y me parecen todos muy bien y el didlogo abierto y demés,
pero basandome en los datos estadisticos que ha dicho el sefior Calatrava,
veo que ya tenemos produccién en Espafia para abastecer, vamos que nos
sobran aguacates; yo lo que quiero decir es en defensa de los labradores,
a los comerciantes les tengo un respeto absoluto, y si no existieran habria
que crearlos; ahora los tenemos y buenos; pero se me ocurre pensar si
dice, las 4.000 Tm. aproximadamente que ha dicho que ya tenemos en
marzo del 83, y tendriamos que consumir 100 gramos por habitante, que
no llegamos, pues nos sobran; ;no se podria conseguir que el mercado
nacional se reserve para nuestra produccién nacional y no haya que traer
de Africa del Sur o por ahi?, yo es como tema de debate, si es que os
parecé bien; yo creo que nos parece muy bien a los labradores.
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ANGEL SALAZAR

—Yo creo que esa pregunta es muy facil de contestar, me parece a
mi; yo creo que cuando vienen los aguacates de Africa del Sur no hay préac-
ticamente aguacates en Espafia, pero vamos no soy especialista en este
tema.

JOSE ANTONIO BUSTOS
—Tenemos varledades que aguantan hasta final de verano.
ANGEL SALAZAR

—Bueno puede ser, pero no en cuanto a produccién, no en cuanto
a cantidades; eso serd un tema que por si s6lo se acabarad cuando haya
cantidades suficientes como para que no haya que importar; pero creo
que una importacién de aguacates en los momentos que aqui no haya,
puede mantener una clientela que de otra forma tendria un detrimento en
el consumo, o que incluso se les podia olvidar que existia aguacate. Va-
mos, ya digo que no soy especialista, pero creo que eso estd claro que
hasta el momento actual no ha habido cantidad de aguacate en los meses
de verano que es normalmente 0 en los tltimos tiempos de primavera, que
es cuando se han iniciado las importaciones a Espafia.

No sé si serd una contestacién adecuada, pero...
MIGUEL VILCHEZ

—lo deseable en la comercializacién del aguacate espafiol es que
nuestra exportacién tenga la mayor continuidad posible en el tiempo, a
lo largo del afio en los mercados extranjeros y también que podamos te-
ner la presencia de nuestra propia produccién en el mercado interior.
Ocurre con nuestras exportaciones que ti sabes que para el mes de abril
mayo se han enviado las Gltimas partidas, en el mes de mayo poco, real-
mente muy poco en las ultimas campaiias.

Para el mercado interior si se ha reservado produccién, en unos casos
se ha reservado la produccién en campo hasta una cierta fecha, y después
se ha reservado en almacenajes frigorificos. Se ha pretendido con esto
cubrir una época de consumo muy interesante que es precisamente el
verano, que es cuando tenemos muchos potenciales clientes del exterior
que estdn aqui.

En consecuencia dlgamos que es un mercado interior muy interesante
para extranjeros, ya consumidores o potenciales consumidores cuando
vuelvan a su pais, Yy eso es interesante. Lo deseable, ciertamente, es que
sea con aguacates de produccién nacional; ahora bien, si aqui no hay pro-
duccién, la importacién no entra en conflictividad con la produccién na-
cional y, en la medida que fomenta ese habito de consumo y esta clientela
potencial, puede en el futuro traer efecto benefactor por la continuidad al
consumo; es mi opinién personal.

JOAQUIN VALVERDE

—Yo quisiera preguntar, como labrador y jefe de la explotacién, c6-
mo tendria que hacer, eon mi personal, unos que son fijos y otros que no
lo son, para recolectar a base de ir entrecogiendo de cada arbol los que
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estdn maduros, los que ya no estén tan maduros y los que no estén madu-
ros; dénde se puede aprender esto, si es que hay alguna cartilla que lo
diga, porque es que es muy dificil la cosa.

ENRIQUE GRANA

—Bueno esto es, efectivamente, una pregunta un poco peliaguda. Si
efectivamente se cogieran los aguacates con su madurez total, o sea cuan-
do ellos ya tienen su nivel de grasa 6ptimo, entonces yo le diria que una
persona experta y que estd acostumbrada a manejar aguacates, sabe per-
fectamente por el brillo y por el color de la piel que ese aguacate ya
estd maduro.

Pero desde el momento en que tenemos que aceptar la madurez del
9 % de grasa yo creo que lo primero que habria que hacer serfa un ang-
lisis previo de esa fruta, y ya el propietario de la finca estudiar qué flo-
racién es la que ha tenido; si efectivamente sélo la primera floracién, que
son normalmente los més gordos, pero que no todos los més gordos son
de la primera floraci6n, tiene el 9 % de grasa, pues no recoja més que
los més gordos; si por contra tiene ya el 12 %, pues seguramente la se-
gunda floracién esté por encima del 9 %, pero de todas formas yo creo
que habria que hacer un anilisis previo si la cosa estd muy en el punto
justo para comenzar.

MIGUEL VILCHEZ

—Yo queria afiadir algo mas a la pregunta que se acaba de hacer.
Efectivamente, lo que es deesable es que haya criterios organolépticos,
criterios «al viso» que realmente al agricultor le puedan hacer adoptar la
decisién sobre cudndo recoge y qué es lo que recoge; desde luego, con-
firmando lo que acaba de decir Enrique Grana, dGnicamente qulero afiadir
que es Indicativo el color y la textura del tegumento seminal, pero tinica-

mente indicativo; es decir, el tagumento seminal de color blanquecino,
de un color pélido, de un color crema, con una textura un poco mucilagi-
nosa estd reflejando fruta inmadura y el tegumento seminal con un color
a tabaco, digamos un color marrén y con una textura fibrosa, y, en conse-
cuencia, un espesor més fino puede indicar que efectivamente el aguacate
estd a recoger.

Desgraciadamente, lo mismo que ocurre con estos métodos de de-
terminacién de humedad o de determinaci6n de grasa, existe variabllldad
entre las frutas, pero puede ser indicativo; a nivel me refiero, del agri-
cultor que va al campo que coge una fruta y corta longitudinalmente con
la navaja y observa cémo esté el hueso y el tegumento seminal. Aparte de
esto, el tomar muestras y analizar, yo creo que es recomendable, pero
hacer esto hay que hacerlo por calibre por eso de la posible superposiclén
de los tamafios segtn floraciones. Evidentemente la reciproca -de lo que
acaba de decir Enrique Grana, en los tamafios pequefios va a tener mé&s
abundancia de segundas flores, pero también va a haber calibres peque-
fios de primeras flores; pero si hace la corta al huerto en dos veces y deja
atrds los tamafios mas pequefios, evidentemente se van a dejar atrds al-
gunos frutos pequefios de primera floracién, que no han crecido més por
su situacién en el arbol o por lo que quiera que sea, pero todos los frutos
pequefios de segunda flor se van a quedar ahi, que normalmente son los
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que no han alcanzado la madurez, y eso puede ser un criterio practico de
una cierta valldez.

ZW!I SHACHAR

—Teéricamente, no hay nada que agregar, porque lo que dijeron los
sefiores Grana y Vilchez es la teoria y nada mds. Pero en la préctica les
puedo asegurar después de una experiencia de mas de veinte afios que
todos ustedes van a saber en su huerta los aguacates que estdn maduros
y los que no estan maduros. Pero hay que estar convencidos de que no
se pueden coger todos los aguacates de un arbol después del otro y man-
dar todos los frutos al mercado. Asi no se puede trabajar, de ninguna ma-
nera. Esto se puede hacer, quizés, al final de la temporada, para las varie-
dades tempranas quizds en febrero y para el Hass en junio o méas tarde.
Tuvimos que hacer un trabdjo enorme para convencer a nuestros produc-
tores de Israel que hay que pasar un 4rbol de Fuerte por lo menos dos o
tres veces y un Hass dos veces. Ahora bien, los productores siempre
tienen mil excusas para no hacerlo: que cuesta mucho dinero, que los
obreros no saben cuales son los frutos maduros, que van a robar la fruta,
que van a caerse las frutas, etc., todo ello cuentos para cortar lo mas
pronto posible; con nosotros tienen todavia otro pretexto que ustedes no
tienen y es que alli hay que ir una vez al afio al ejército y siempre resulta
que cuando hay que cortar la fruta estd en el ejército (risas). Una vez
sabido que hay que recoger la fruta en varias veces, lo que hay que hacer
es una o dos pruebas de aceite o de materia seca una o dos semanas antes
de la época en que se piensa recoger. Entonces, de acuerdo con el re-
sultado se puede calcular mds o menos la fecha en que estaran listos.

Aparte de esto quiero aiadir algo a lo que ha dicho Vilchez de la con-
tinuidad, que es muy importante. Porque si uno va a comprar un aguacate
en el mercado espafiol y después este mercado se queda sin aguacates
durante dos o tres meses, después es muy dificil, porque cada afio hay
que empezar de nuevo las conexiones con los comerciantes (vendedores),
asi que debe de haber continuidad, y es preferible importar algo en esos
meses para que haya esa continuidad.

Y voy a aiiadir algo que espero que mi amigo Vilchez esté de acuerdo
y es que siempre la fruta grande es mas madura que la fruta chica, a «gro-
so modo» asi que lo que hacemos nosotros es simplemente que después
de haber hecho una prueba de aceite y haber obtenido el 9 % de aceite en
las muestras, que tomamos en varias fincas de aguacates desde 150 gra-
mos hasta 400 gramos y si salen con el 9 % los de 250 gramos, avisamos
a los agricultores para que cosechen los frutos de més de 280 gramos
para dar posibilidad de que entre alguna fruta més pequefia. Porque les
avisamos que si nos llegan frutas con menos de 250 gramos, las tiramos
y no las pagamos, asi que se cuidan mucho. Ahora, tomando esta fruta de
mas de 250 gramos, lo mismo en el Hass, aunque en este caso no es tan
necesario, porque empezando en su tiempo siempre estd madura toda la
fruta, no sélo cogemos la fruta en mejores condiciones de madurez para
el mercado, sino que el mismo agricultor gana més dinero, porque sl va a
cortar un Hass de 150 gramos en enero, esta misma fruta en marzo pesa
el doble, y en lugar de tener una produccién de 10 Tm/Ha., va a tener
15 Tm/Ha., con lo que, incluso, en el caso de que baje el precio todavia
sigue ganando y manda fruta buena al mercado.
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ANTONIO JERONIMO

—Queria que me explicaran, referente a lo del camién detenido en
frontera y que no podia salir, cémo es que se autorizé la fecha de 6 de di-
clembre para empezar a cortar el Hass, puesto que los aguacates Hass,
dentro de la normativa que debe de existir, en Almufiécar tenemos la zona
de Taramay, que es bastante mas temprana que la zona del Rio Verde, y
entonces, si un aguacate va a imponer la norma de toda la cosecha, no creo
que sea una normativa acertada.

MIGUEL VILCHEZ

—En cualquier caso, el fijar unas fechas de iniciaci6én de las exporta-
ciones para cada variedad no exime de que lo que ti cortas, confeccionas
y envias al exterior, tenga que llevar el contenido minimo de grasa que
hemos fijado como mas idéneo.

Entonces no se ha fijado exclusivamente el criterio de la fecha de
iniciacién de exportaciones para decir a partir de esta fecha todo lo que
se corta puede salir. No, a partir de esa fecha, puede empezar a enviarse
una determinada variedad. Con esos criterios de que haya continuidad, de
que no se produzcan vacios, de que haya solape, pero no superposicién
para no dafiar una variedad a otra en el mercado; pero, es una fecha en la
que el comerciante parece aceptable que se inicien las exportaciones y
Has contrastado con los anélisis de las muestras de campo que puede
haber, efectivamente, la madurez suficiente en las plantaclones, no en
partidas aisladas, sino con unas posibilidades de continuidad; porque esto
de Taramay es bastante acusado, esto que ti momentas, pero claro ocu-
rre que dices: bueno es que los de Taramay estdn de salir; si, estamos de
acuerdo, hay un momento dado en el que los de Taramay estan de salir,
pero si autorizas en ese momento la salida, evidentemente van a salir no
sé cuantas partidas, o no sé cuantos vehiculos, pero a base de esto, de
las plantaciones de Taramay, pero después, hasta que entra en madurez
el grueso de la produccién vas a tener ahi un fallo que no es deseable,
y por eso es por lo que son complementarias; es decir, nosotros como cri-
terio se han adoptado los dos, la fecha de iniciacién de exportaciones y
ademds, a partir de esa fecha, todas y cada una de las partidas tiene que
ser analizada mediante muestreo como es sabido y alcanzar ese nivel
minimo de aceite; no sé si he contestado a tu pregunta.

ENRIQUE GRANA

—Yo queria (nicamente aclarar que efectivamente los microclimas
en esta zona son escasisimos; o sea, aunque parezca mentira, y aunque
para otras especies de cultivo sea més facil de encontrar por ejemplo que
la patata de Motril sale veinte dias o un mes antes que la patata de Mé-
laga, en el aguacate no pasa igual y en los analisis que nosotros hacemos
la diferencia puede ser a lo mejor, como mucho, de una semana. Eso en
el Ifmite minimo de aceptacién para el comercio.

En variedades que no necesitan estar en la vanguardia, porque esa
la van cubriendo ya otras variedades més tempranas como el Bacon, el Zu-
tano o tal, como puede ser el Hass, la pérdida que le supone para el agri-
cultor el querer cortar pronto y comprendo que hay razones Importantes
para querer cortar pronto, no ya econémicas, que no se justificarian, sino
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razones de otra indole,, como puede ser el querer conservar la cosecha, el
poder mantenerla en el arbol sin que se la quiten, todas estas cosas que
por desgracia tenemos ahora y que todavia no nos hemos organizado los
agricultores para defendernos contra ello. Pero le queria tinicamente dar
una cifra, si ustedes cogen el aguacate Hass con el 10 % de grasa y en
abril por ejemplo lo tienen con el 25 6 el 26 6 hasta el 30 que he analizado
yo de grasa,solamente el aumento ce grasa representa para ustedes el
15 % de aumento de peso; si a esto le unen ustedes otro tanto, por lo
menos, que aumente en agua y en matria seca, quiere decir que ustedes
estan perdindo del 30 al 40 % de la fruta, de cogerla al principio de tem-
porada a cogerla en plena temporada; con dos inconvenientes que la que
cogen al principio de temporada estd muy mala, no sabe a nada y la otra
es una fruta de calidad, que la primera tiene calibres muy pequefios y la
otra unos calibres normales.

Luego hay que hacer lo posible por defendernos para que pueda la
fruta permanecer y cogerla cuando debe cogerse, porque ganamos mucho
dinero en el peso y en el precio que se obtiene.

MARIA ROSA BRITO

—Yo queria que me aclararan, porque nosotros nos regimos por las
normas de calidad y por los calendarios de exportacién. Ahi estd contem-
plado claramente, que desde el 15 de enero empezamos a cober Hass, pero
los tamaiios de 225 gramos para arriba; a partir de fin de mes, quince
dias mas tarde, los de tamaifio un poco inferior, y todo eso estd contem-
pladisimo; yo no sé por qué aqui no estd lo suficientemente claro que
todo no se puede coger junto y que el pequefio debe cogerse al final,
gue ya esta hecho, que ya no da mas de si, que ya no chece; pero todo
eso ya esta contempladisimo en las normas de calidad y nosotros desde
luego nos regimos por nuestro calendario de exportacién, pero sin mas,
lo que no se contemplé es que en Canarias, alli, si hay micloclimas; en-
tonces nosotros procuramos empezar cuando queremos hacer las cosas
a conciencia, en zona Sur y Costa que maduran mas pronto, y vamos selec-
cionando un poco por zonas y los de zonas altas los dejamos para maés
tarde, pero esto simplemente de los tamafios y los pesos estd contem-
plado en las normas y yo creo que estad aceptado y eso es nacional, no
creo que tenga que ser motivo de duda.

MIGUEL VILCHEZ

—Bueno yo no sé realmente a qué llamas estar contemplado en las
Normas de Calidad; efectivamente hay una escala de calibres, pero no
hay nada en nuestras Normas de Calidad de Comercio Exterior que te
digo que unos determinados calibres pueden exportarse a partir de unas
determinadas fechas; hasta ahora no ha habido ninguna limitacién en cuan-
to a fechas y callbres.

MARIA ROSA BRITO
—¢Y no hay un calendario de exportacién?
MIGUEL VILCHEZ

5 —Hay un calendario de exportacién por variedades, pero no por ca-
ibres.



"MARIA ROSA BRITO

—;No puede ser un acuerdo de la Consultiva?
MIGUEL VILCHEZ

—No, no ha existido tal acuerdo; pudiera ser, pero no ha existido. La
Consultiva es (nica a nivel nacional. No sé exactamente a que se puede
referir, a ver si nos lo puedes explicar.

MARIA ROSA BRITO

—Bueno nosotros es que tenemos un calendario de exportacién para
nuestras variedades, fechas, peso y demaés.

MIGUEL VILCHEZ

—Ahora bien, pero esto, creo que alguien ha aludido a esto, es lo
que se llama un acto de disciplina; evidentemente es algo que los expor-
tadores canarios han visto como bueno para sus envios, para ordenar sus
envios y para hacerlos mas cualitativos. Esto es deseable, es decir, el
que aqui haya unas Normas de Calidad que son de obligado cumplimiento
y que son exigibles por los Servicios de Inspeccién, evidentemente no exi-
me de que haya una auto-disciplina por parte del cuerpo exportador en el
sentido de alcanzar mayores cotas de calidad y si el criterio que se ha
adoptado en Canarias ha sido el de limitar determinados calibres a ciertas
-fechas a mi me parece que es un ejemplo muy recomendable para seguir
siempre que sea posibles.

El porqué aqui las fechas de iniciacion de las exportaciones no per-
mite el decir que toda la fruta esté buena, es sencillamente porque efecti-
-vamente las diferencias serdn menores de lo que pensamos, como dice
el doctor Grana, pero haberlas haylas, como dicen los gallegos; claro vy,
efectivamente, el 6 de diciembre, manque nos pese, hay fruta que esta
hecha, y estoy hablando de la variedad Hass, claro. Que seria deseable
que no se enviara hasta final de enero o primeros de febrero, bueno, en
teoria, como dice nuestro amigo Shachar, quizas si; pero en la practica
se ponderan otros criterios, como puede ser por ejemplo el decir, si hay
Hass de otras procedencias y hay Hass espaiiol en condiciones comercia-
les idéneas, tiene que estar presente en el mercado de destino para poder
competir.

MARIA ROSA BRITO

—Si, pero, debiera eontemplar el peso, por lo menos.
MIGUEL VILCHEZ

—¢;Qué quiere decir?
MARIA ROSA BRITO

——Que fueran los mas mayeres los que se fueran cogiendo.
MIGUEL VILCHEZ

—Mira, a mi esa limitacién, desde el punto y hora en que los calibres
grandes o los calibres pequefios, me den el indice de madurez que hemos
entendido como minimo, para que la fruta evoluciones de madurez comer-
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cial a madurez gustativa, me hace innecesario el decir, oye vamos a fijar
unos calibres, porque es que me puedo dejar atrds mucha fruta en con-
diciones de salir. Este es el punto de vista mio.

ANGEL SALAZAR

—Yo queria a mi vez hacer una pregunta, que es la siguiente: nosotros
en la practica comercial en exportacion, fundamentalmente a Francia, y
dentro de que los calibres pequefios tengan el grado de aceite necesarios,
hemos tenido experiencias de que el precio es cambiante para los tama-
flos, o sea, seglin como esté el mercado, hay unas diferencias; por eso
es que en este caso, limitar a calibres exclusivamente gordos, no esta
claro; por lo menos entre los comerciantes que hemos estado participando
en las consultivas aqui, nunca se ha presentado ese tema.

MIGUEL VILCHEZ

—Pero también ocurre una cosa y es que la exportacién nacional tiene
dos componentes fundamentales hoy; en el analisis que se puede hacer
de las campafias para las que se disponen de datos y es que los envios
peninsulares se dirigen fundamentalmente a Francia y que los envios ca-
narios se dirigen fundamentalmente al Reino Unido. Evidentemente el Reino
Unido es sabido que prefiere calibres grandes, en consecuencia es normal
alguien me dice que no, esa opinién hay que contrastarla pero, en fin,
digo que yo tenia entendido, probablemente de manera erré6nea, que el
Reino Unido prefiere calibres grandes y digo que a lo mejor esa es la
razén que ha llevado al sector exportador canario a limitar los calibres
pequefios en sus envios.

MARIA ROSA BRITO
—Segln nuestra experiencia si prefiere calibres grandes.
ANTONIO MARTIN

—Yo la informacién que voy a dar es por un fenémeno; yo siempre
en mis cosechas para ahorrar mano de obra, las he recogido de la forma
que se viene haciendo: he llegado a un &rbol y lo he cosechado todo: pero
este afio por las circunstancias especiales de la lluvia —que no tenia
agua— pues la cosecha que tenia era malisima, pero también tenia e! in-
conveniente que si la llevaba no me la querian, tenia el inconveniente de
que si la dejaba toda la fruta al arbol, pues el arbol seme secaba. Entonces
he tenido que hacer la labor en cuatro veces. Y siendo una cosecha mala,
pues me ha resultado buena; porque empecé a cortar los que yo creia
que estaban en condiciones y valian un dinero, pero a los catorce o quince:
dias, habia ya una cantidad de fruta que estaban como la que habia cortado
primero que no la habia podido cortar, y en esa forma he tenido un bene-
ficio que no lo pensaba tener, lo que quiere decir es que si esto sirve de
orientacién para algo y el que lo esta dando es el Presidente de la Camara:
Oficial Agraria de Almuiiécar, no es que tenga importancia pero que es
una cosa que me ha pasado en mi finca este afo debido a no tener agua.

JOSE GARCIA FARACO

—Es una pregunta técnica que ha salido a colaccién referente a la
fase en que nos quedamos sin fruta a partir del mes de abril, entonces yo
quisiera preguntar al sefior Shachar ahora que estd aqui, si me puede:
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decir algo, dado el problema que tenemos en Israel y en Espaia, que a
partir de abril nos quedamos sin variedades selectas, que nos dijese algo
de las nuevas variedades de Hass que esta investigando el doctor Cron,
creo que se llama, no conozco el nombre, en California, que son el Grls-
Hass el 370, el 304 y el 670, si es que nos puede decir algo.

ZWI SHACHAR

—Siento decir que no sé mucho sobre este tema, casi nada; porque
yo, en los ultimos diez-doce afios, me he ocupado no de producir aguacate,
sino de vender aguacates, y por lo tanto, de las nuevas variedades de Call-
fornia yo no sé nada. En cualquier caso, sé que miles de &arboles que he-
mos plantado en Israel los injertamos para buscar alguna variedad nueva;
lo que buscamos son variedades que maduren en julio-agosto-septiembre,
para cerrar el afio; de todos estos 4arboles no hemos encontrado ni una.
Esto si te lo puedo decir, ni una; hay algunas variedades més tardias, una
que se llama Jochin que no tiene ninguna ventaja en producci6n, se ve
como el Fuerte pero no produce méas que el Fuerte, es una fruta bastante
buena, quizas un mes o dos meses mas tarde que el Fuerte, pero aparte
de ésta, todas las variedades que creiamos que eran buenas al final resul-
taron de ninguna ventaja sobre el resto de variedades de ahora, que son
el Fuerte, el Ettinger, el Hass.

ANTONIO MARTIN

—En el afio 35 estuvieron a visitarme aqui unos parientes de Sud-
américa, precisamente de la Argentina de la parte de Jujui, sus lindes son
Bolivia y el Per(; y entonces sabian el entusiasmo tan grande que yo tenia
por la agricultura y me mandaron varias plantas, entre ellas me mandaron
el aguacate, que ellos llaman Palta; yo las planté aqui pero todos saben
la mayoria, que yo al poco tiempo tuve que irme a América, donde he es-
tado veinte afios; las fincas mi padre en ese intermedio las vendié y
después al regreso, ya, viendo el auge que hay aqui sobre el aguacate,
que yo en el 35 fui el que hizo la primera plantacién, empiezo a investigar
y existen las plantas que yo puse, y hoy son de don Juan José Castillo
Martin.

Con la sorpresa que da una fruta hermosisima y que madura en agos-
to, y que da un peso de unos 250 gramos la fruta, con un gusto especial,
con un color amarillo a huevo y que las plantas estdn en estos momentos
a unos quinientos metros 0 menos de la planta. Le hemos puesto a esa
planta Sexi; de modo que en estos momentos tenemos una variedad con
unos resultados fantésticos, a la cual se ha bautizado con el nombre de
Sexi, y que en agosto madura con todas sus cualidades.

MODERADOR

—¢Alguien tlene experiencia de plantas de Reed ya en edad de pro-
duccién, aqui que pueda darnos su opinién?

SATURNINO BLANCO

—Bueno, le voy a explicar, no sélo la variedad Reed es tardia, hay
otras variedades como el Rayay el Corona y Bonita Corona, son varledades
tardfas y quizds muy Interesantes; claro, esta todo por ver; son varledades
que son de color verde y muy parecida al Fuerte, con la plel un poquito
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rugosa, como es el Raya, pero tiene el inconveniente de que el hueso es
muy grande, igual pasa con Bonita Corona; es una variedad que estd en
cézulas, la hemos llevado a los viveros para poderla propagar, pero es
una variedad que tiene un hueso muy grande, muy parecido al Pinkerton;
es decir es un Hass pero de color verde.

Ahora, en cuanto lo que es el Reed. Pues el Reed es un arbol muy
productivo, pero muy productivo, que a los tres afos puede obtener pero
muy bien, los diez kilos 0 méas de fruta. El inconveniente que tiene, pues
que el peciolo es bastante largo, lo cual es un inconveniente porque se
puede caer en sitios ventosos; luego las ramas son muy parecidas a las
del Finehay que es justamente el padre del Reed, y, con el viento, son
muy faciles de romper. Es decir los arboles que nosotros tenemos con
siete afios si no los apuntalamos bien es un verdadero desastre para suje-
tar las ramas, por la cantidad de fruto que tiene y por lo blanda que es
la madera.

Se comporta muy parecido al Bacén, el color de la hoja es muy verde,
aguanta bien la caliza, y no sé qué puedo decir mas de él; yo hasta ahora
los que he sacado y otros agricultores de la costa, los hemos sacado en
el mes de mayo, a primeros de junio como mucho hemos aguantado. He
sabido de algunas personas que han podido aguantarlo hasta el mes de
agosto.

JOSE M. FARRE

—£En la Mayora hay una plantacién de Reed, que ha producido ya du-
rante varios afios y evidentemente tiene todos estos problemas de que
se rompe con facilidad y la cuestién fundamental del Reed es saber si
va a ser capaz de ser cogido cuando se ha terminado con la recogida del
Hass. Esa es la pregunta, las deméas cosas son de menor importancia. Y
esa pregunta, en nuestras condiciones, no puede ser todavia respondida ni
afirmativamente ni negativamente porque hay datos contradictorios, es de-
cir, que a algunos sefiores se les han caido, en algunos afios, en el mes
de mayo y otras veces, en otras circunstancias, no se han caido y han
aguantado hasta el mes de septiembre en buenas condiciones.

Yo debo decirles que el Reed en el mes de mayo tiene una calidad
infima, incluso el Reed de Israel, por supuesto (risas). La gran pregunta
es esta, si el Reed puede aguntar después de la temporada del Hass; por-
que por ejemplo nosotros el afio pasado cogimos Reed a partir de jullo-
agosto y septiembre, y en julio ya estaba en unas condiciones bastante
buenas, en agosto ya estaba mejor y en septiembre estaba estupenda-
mente; pero ahora la cuestién fundamental es que si estos frutos son
capaces de aguantar en el arbol sin caerse, aparte de otros problemas de
tamario, rozaduras de ramas, roturas de ramas, que son cuestiones meno-
res, porque claro, si el Reed se cae en el mes de mayo con la calidad
que tiene aquf, ya no vamos a decir nada de Israel, su valor va a ser muy
bajo, porque desde el punto de vista de sabores, vamos es comparable a
un Bacén en el mes de octubre, vamos, aunque sea feo seiialar.

EUGENIO GONZALEZ

—Yo queria, dado que las Normas de Calidad dicen que las cajas
deben ser de cuatro kilos, teniendo en cuenta el coste del cart6n, y el
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coste de manipulacién de las cajas y puesto que en California y en Israel
se estd pasando a la caja de seis kilos, ;c6mo no se hace un estudio de
cambiar las normas de calidad para seis kilos? Aunque se pueda permitir
que las existencias de cajas de cuatro kilos se sigan manipulando.

MIGUEL VILCHEZ

—En realidad el planteamiento sobre el cartén de seis kilos, lo hizo
el representante canario en la dltima reunién de la Consultiva, precisa-
mente en diciembre dltimo, el dia 3 en Malaga; y efectivamente es un
tema que estd en estudio para la pr6xima campaiia; en un principio pare-
cié que lo més idéneo, dado que al no existir normalizacién habia mucha
dispersién en la exportaci6n nacional, tanto en la peninsula con en las Ca-
narias, en cuanto al peso neto de los envios, y que esto provocaba en des-
tino un cierto desconcierto al comprador, se pretendié6 que hubiera una
unificacién en el cartén de cuatro kilos neto; claro, en la pasada campaia
también se autorizé a agotar las existencias de estos envases; entonces
en la primera fase de la campaiia 81-82, pues ain hubo una cierta disper-
si6én; para la variedad Hass apenas qued6 cartén distinto del de cuatro
kilos en la campafia anterior y en esta campafa pues desde un principio
el Gnico cart6n utilizado y obligado era el cartén de cuatro kilos. Desde
luego se dispone de suficiente agilidad a nivel del tipo de envase, para
modificar y sobre todo para tener un envase autorizado en fase experi-
mental. Como recuerda, en la Norma de Calidad hemos hablado de las
disposiciones complementarias, y precisamente en la Disposicién Com-
plementaria de la Norma del aguacate, es donde se fijan estos extremos
relativos al envasado del peso neto como las dimensiones exteriores de
la base, en milimetros. Entonces, esto puede ser susceptible de introdu-
cirse, lo que hace falta es, y digo que la iniciativa me parece muy buena
en la medida en que han detectado esa necesidad, es que en la préxima
Consultiva cuando se plantee el consenso entre los exportadores sea am-
plia en ese sentldo, y quizds ellos que estdn aqui representados en la
mesa, merece la pena que también oigamos su opinién, igual que hemos
oido la de ustedes en cuanto a la iniciativa.

EMILIO GARCIA QUEVEDO

—Bueno, mientras que tenga un precio mayor lo légico es que el pre-
cio de la caja de 6 kilos sale mas caro, y el que compra busca comprar
cajas mas pequefias; cuando el precio se ponga mucho mas bajo iremos a
la caja de 10 kilos; por el momento, en Europa, buscan mas la caja menor;
ahora cuando son frutos pequefios, Israel lo estd haciendo en cajas de
10 kilos 'y a granel. Y eso lo dice el mercado, que compra; a nosotros si nos
interesa de hacerlo mejor, pues nos cuesta mas caro, pero hay que venderlo
més caro; asf que la caja mayor pues seré para mds tarde, creo yo.

El piblico pide cajas pequeiias, porque una caja vale 40-35 francos, de
4 kilos, si se ponen de 6 kilos lo I6gico es que una caja valga una tercera
parte maés.

ASISTENTE NO IDENTIFICADO

—Me gustarfa preguntar si hay alguna experiencia sobre conservacién
del aguacate para alargar més el proceso; conservacién en cdmaras frigori-
ficas, hasta qué punto el control de madurez o comportamiento del agua-
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cate en cédmara, qué tiempo puede estar; porque si vamos a tener tantos
aguacates, que parece ser va a ser verdad, vamos que no lo dudamos, y
puede haber en un momento determinado una congestion del mercado,
también el alargamiento en cémara es interesante para descongestionar
algo; a ver si hay alguna experiencia para llegar al verano.

MODERADOR

—Bueno, el sefior Shachar me decia ayer que, segun la experiencia de
ellos, maximo dos-tres semanas es lo que se puede conservar el aguacate

en camara frigorifica; si aqui hay alguien que pueda afiadir algiin dato
sobre esto.

ANGEL SALAZAR

—No, no hay nada; hemos hecho las pruebas normales de eso de quince
veinte dias, incluso hasta un mes, hemos tenido en cdmara y hay que dis-
tinguir en cuanto a eso también por variedades; o sea, lo que ests clari-
simo es que las variedades tardias aguantan mucho mas en camara, se les
puede mantener mucho més en cdmara, y, por supuesto, no tenemos mayor
experiencia de un mes.

EMILIO GARCIA QUEVEDO

—Yo creo que en vez de correr tanto se podia dejar mas en los 4&rbo-
les, para més tarde, y llegar hasta mediados de julio. Ahora desde ahi para
alld son riesgos que se toman ya, y como maximo un mes, pero lo suyo
es dejar mas en el arbol como tG sabes y correr menos.

ASISTENTE NO IDENTIFICADO

—¢En qué condiciones y humedad relativa han estado hasta un mes?
ANGEL SALAZAR

—Normalmente, la temperatura que hemos mantenido, cuando quieres
tenerlo un poco més, bajar como méximo a los 6 grados y que no exceda
de los 8. Es la pequefia experiencia que nosotros tenemos. No sé si hay
alguno més aqui que los haya tenido o que los haya, yo creo que Julidn
en Madrid tendra alguna experiencia. En cuanto a humedad relativa no te-
nemos camaras tan perfeccionadas. Son una humedad normal. ;

MODERADOR

—Yo queria, en relacién con el frio de que se estd hablanda, hacer
una pregunta para que quizd la contestara el Sr. Grana, o0 sea hasta qué
punto considera que es imprescindible, 0 muy conveniente por lo menos,
el que la fruta inmediatamente de cogerla se enfrie y se envie en transporte
frigorifico para que la calidad al llegar al consumidor realmente sea de
garantia.

ENRIQUE GRANA

—Bueno, también en esto influyen mucho las variedades; pero en ge-
neral para toda la fruta y no solamente para el aguacate, al salir del campo,
al separarla de la planta, ya empieza a tener un proceso de respiracién en
la fruta que hace que se adelante mucho la madurez. Si se logra meter en
camara y parar un poco ese proceso, evidentemente el periodo de sosteni-
miento de la fruta es mucho més largo.
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Una vez que entra en frio lo l6gico seria sequir la cadena de frio, esto
no solamente en esta fruta, sino en todas. Si se sigue la cadena de frio lo
que se hace es parar la respiracién de la fruta, entonces para la produccién
de etileno que es lo que, en realidad, hace que la fruta madure més pronto.
Entonces liegaria ya al mercado en unas condiciones que la fruta no llega
3i la fruta ha estado respirando durante cuatro o cinco dias, sobre todo si
la temperatura es como la que estad haciendo ahora, que es bastante alta.

JOSE MARIA FARRE

—Creo que he entendido cuando ha estado hablando Vilchez que en la
Comisién Consultiva habfan dicho que las variedades Bacon, Zutano, son
variedades de baja calidad; esa es un arma muy peligrosa, estimo yo, peli-
grosisima, y los sefiores que tomen la decisién de seguir con esa politica,
tendran dentro de unos afios que apechugar con los resultados de la po-
litica que tomen evidentemente; yo creo que es equivocada, en todo fruto
y evidentemente en el aguacate no es excepcién; cada vez hay més fruta,
méas competencia, hay que ofrecer mejor calidad, el pretender insistir en
mantener variedades de baja calidad a nuestro parecer es peligrosisimo.

MIGUEL VILCHEZ

—Efectivamente, el propésito podria ser éste o no, pero el resultado
desde luego es éste. Es decir, al vitar el solape de las variedades, perdén,
al evitar la superposicién y simplemente permitir el solape de las varie-
dades, efectivamente se produce este fenémeno. Yo estoy de acuerdo en
que eso tiene unos efectos negativos, estoy absolutamente de acuerdo.
Hasta ahora hay que constatar que también los tiene positivos, probable-
mente lo que hay que ponderar son uno y otros en el futuro. Yo desde luego
me inclino por una posicién en la que sea el mercado quien dé la respuesta
adecuada a cada una de las variedades y, en consecuencia, que una’y
otra, si se han de superponer, se superpongan, compitan, y que obtengan
el resultado que deban obtener; porque es que entonces, y no ahora, es
cuando, realmente, vamos a saber no que td estimas que es una variedad
peor, sino que el mercado realmente estima que es una variedad peor y
la paga peor; eso es algo que estd por ver, tue no tememos que asi sea;
hay quien dice que no, que todo es aguacate y que el comportamiento del
mercado no va a ser diferente para el Bacon en relacién al Fuerte. Esto est4
por ver y creo que merece la pena verlo; precisamente por eso, porque
vamos a unos niveles crecientes de produccién en los cuales este tipo de
medidas proteccionistas tienn un defecto inducido que es negativo por una
raz6n sencilla, porque en los comienzos de la campafia siempre, la novedad
o precocidad, es un factor de calidad inevitablemente, v, al parecer, fruta
espafiola en mercado, aguacate espafiol, que habia desaparecido en el
mercado sels meses antes, claro, si el aguacate espafiol que hay es el
Bacon, eritonces, con independencia de la apreciacion que se pueda tener
con respecto a la calidad de esa fruta o no. al tener a la otra variedad que
puede competir con el que es el Fuerte, el mercado ante este factor de
precocidad, va a tener una buena respuesta; piénsese ademés gue son’po-
cas las cantidades que se envian; si la oferta no es grande, existe el fac-
tor de precocidad, el mercado dlgamos estd virgen al empezar cada cam-
‘pafia al enviar esta nueva variedad, puede responder bien, y se puede in-
ducir en esa contradicclén de decir al agricultor- «Oiga, no ponga usted
més Bacon, que es que no es bueno», y claro esto es una contradiccién,
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porque si ti le vas diciendo eso y cuando sales del huerto entra el comer-
ciante a decirle: «Oiga, que yo el Bacon se o pago mejor»; claro, entonces
el agricultor dice: ;Esto qué es? ;C6mo es que me recomiendan que no
pongall Bacon que es peor, si me lo pagan mejor? Y la conclusién es bien
sencilla.

Evidentemente, creo que es necesario, que a partir de la pr6xima cam-
pafia, una vez que tengan las condiciones de madurez idéneas una y otra
variedad, y, desde luego, eso por los analisis realizados da la impresién de
cuando estd una, muy pronto esta la otra, al menos en esas condiciones
que hemos fijado, y mientras tanto no se fijen mayores restrinciones para
la variedad Fuerte; creo que a partir de la préxima campaia el acuerdo de
la Consultiva debe de dirigirse en no fijar fechas de iniciacién distintas
para Bacon y para Fuerte, sino una fecha comtin para variedades tempranas,
y que el mercado nos diga finalmente qué variedad es la que elige y c6mo
responde a una y otra en precios, que es, en definitiva, lo que interesa.

ANGEL SALAZAR

-—Yo queria hacer una precision sobre esto, desde el punto de vista co-
mercial y exportador nuestro. Realmente, cuando se iniciaron las reuniones
de la Consultiva que se cre6 para el aguacate, se nos planteaba a los que
estabamos exportando o los comercializadores de aguacate unos problemas
grandisimos en cuanto al tratamiento que hay que darle a la variedad, fun-
damentalmente, a la Bacon. El problema estaba en que se seguia plantando
y que nuestros consejos, como ha dicho Miguel, eran contradictorios total-
mente; porque, desde el punto y hora en que estdbamos pagando habitual-
mente y durante todos los afios, los mayores precios para la variedad
Bacon, no les podiamos decir autmaticamente que dejaran de plantarla, por-
que es que se volvian locos; pero yo quisiera dejar aqui bien claro que no
se puede hablar de la variedad Bacon como de una variedad mala de una
variedad de una forma absoluta, yo creo que relativamente a la época es
una variedad que cubre un hueco; entonces no se puede decir que el Ba-
con en el mes de octubre, a mediados de octubre no sea una buena va-
riedad. Yo mantengo que es una magnifica variedad; lo mismo que el me-
locotén de Sevilla en el mes de mayo, es un magnifico melocotén, desde el
punto de vista comercial, y no tiene nada ague ver con el melocotén de
Lérida en el mes de septiembre; o sea, eso esta claro; yo considero que,
incluso, se le podria no llamar aguacate, lo mismo aue se comercializa un
aguacate que se llama antillano y del cual hemos tenido discuslones con los
canarios, porque han llegado a mantener que era mejor que el Bacon; en
Consultivas iniclales y ahi, sin embargo, yo considero que habia una de-
fensa de las producciones de esa variedad en su provincia. O sea, que quiero
resumir, en fin lo ha dicho casi todo Miguel, todo lo que tenemos ahora
mismo, el problema que existe con el Bacon es que todavia no ha llegado
el momento en el que el agricultor se ha sentido perjudicado en esa varle-
dad y es el problema grave porque realmente va a llegar ese momento.

Desde luego, en la tltima Consultiva de aguacate no se tomé un acuer-
do firme pero si de Ir pensando y contemplando lo que ha dicho al final
Miguel Vilchez, que el afio que viene tendria que convivir las dos variedades
en el mercado.

88



EMILIO GARCIA QUEVEDO

—Yo no voy a dar la contra a mi amigo Angel; estamos en la misma
postura, él vende por un lado y yo vendo por otro; pero lo que quiero decir
es muy corto y no hablo tanto, pero voy al problema: el que tiene el Bacon
lo puede dejar un afio mas, ya que lo tiene, pero ya el aiio que viene va a
tener datos; pero el que va a plantar, yo me pongo en la postura del que
va a plantar, yo esperaria un aio; yo les digo desde ahora, yo por mi parte
lo digo, el que lo tiene que lo guarde un afio y el que vaya a plantar que
lo piense.

ANTONIO MARTIN

—Estamos de acuerdo que se les estd haciendo, no sé por qué, una
guerra al Bacon, y en esta zona, por lo menos, en otras no lo sé, me he
quedado con la gana de ver alguno con clorosis; es el vigor tan grande que
tiene el arbol; la fruta, todos los extranjeros que la prueban, dado su gusto
a pifiién que tiene, todos dicen que es la variedad mas rica que han comido;
ne tiene méas inconveniente que, como tiene el cuero tan fino y se madura
de una forma tan répida, pues el (nico aguacate que se cae del arbol. Que
las otras variedades no se caen. Pero no por eso hay que aconsejar que lo
corte al que lo tenga. Hay que decirle que no ponga méas y que ponga otras
variedades.

Yo les voy a dar una cosa que me ha servido de experiencia este afio.
Cuando no se conocian las plantaciones, y fui el conejo de indias de esta
zona, pues tengo en la finca 50 6 70 variedades, como entonces los mas
pedidos eran los Bacon de California, pues tengo como 1.000 plantas de
Californla; claro al ponerles tantos reparos, pues este afio he cruzado cien
grandes como mi brazo la mas chica. Bueno, pues a pesar de habérmelos
injertado el mejor injertador que hay aqui, que dice que no pierde uno, pues
no me han agarrado mas que unos 40 y he perdido 60 plantas que me es-
taban dando ya un dinero, con que no vayamos a animarnos; luego no se
debe cortar ninglin arbol porque sea una variedad mala, porque lo que se
hace con esto es una locura.

IMPORTADOR FRANCES NO IDENTIFICADO

—Como representante de importacién de una empresa francesa, quiero
venir en ayuda del Bacon un poquitin; reconozco que cuando el Bacon llega
a Francia de Espafia hay una competencia de Fuerte de israel y, sin em-
bargo, por eso no se desprecia y considero que es una variedad que se debe
mantener porque es apreciada actualmente en Francia.

JOAQUIN VALVERDE

—Yo quisiera que el sefior Quevedo, que dice que el Bacon es ma-
lisimo, que hay que cortarlo, que hay que tirarlo, pero, ;por qué es ma-
lisimo? Yo quiero también que otro sefior comerciante me explique sl lo
que é| manda de Bacon lo tiran o la gente se lo come.

EMILIO GARCIA QUEVEDO

—Yo no le digo que es malisimo, ni es buenisimo; es que el que com-
pra y el que paga es el que manda; yo he dicho, no de cortarlo, he dicho
de no plantar; yo doy mi consejo personal que si tuviera que plantar es-
peraria un afio; lo que si digo es que de aqui a un afio, cuando esta varie-
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dad tenga que competir con el Fuerte, ya nos enterarermos. Lo digo porque
lo sé, no es que estoy inventando, y el que quiera, que no se lo crea, yo
le muestro los precios, mas claro que eso no lo puedo dar.

IMPORTADOR FRANCES NO IDENTIFICADO

—Queria decir, como importador de Francia, que estoy de acuerdo
con el sefior Emilio Garcia; porque la venta del Bacon, a pesar de que no
da buenos resultados, tiene una culpa mas grande, es que nos prohibe la
venta después; nos corta la venta de una variedad como el Fuerte que viene
enseguida; porque, es que el client que compra un Bacon tiene un disgusto
tan grande que dice «Aguacate de Espaiia, lo rechazo», y ese es un trabajo
bueno para el aguacate de Israel que viene en esos momentos con un Etin-
ger bastante bueno, que la gente acepta y que gusta. Y es eso yo creo la
lucha primero que tenemos que hacer, para el Bacon para empezar la venta
del aguacate que sea Fuerte si en ese tiempo no tenemos otra variedad.
Yo, personalmente, voy a fondo contra esto, porque hemos tenldo demasia-
dos problemas y es una lastima para quienes como nosotros queremos mu-
cho a Espaiia y a productos de Espaiia que perdimos tanto tiempo al no
poder subir la venta de 3.000 Tm. de este aiio a 20.000 6 30.000 y dejar des-
hecho a Israel con 40.000 Tm. o con todo lo que llevase lsrael.

ANGEL SALAZAR

—Yo queria volver a insistir en lo que he dicho antes; Merco-Granada-
Motril, lleva haciendo exportaciones serias yo calculo que unos cinco afios;
realmente los resultados que hemos tenido con el Bacon, en un principio
han sido, sobre todo hace tres afios con la baja de produccién de Israel,
muy espectaculares, y eso hizo que entre todos metiéramos la pata; pero,
una vez que estamos con el trabajo serio que esta realizando el SOIVRE, y
que estamos realizando un poco entre todos con los Laboratorios que he-
mos montado y con las pruebas, con la practica, el problema para nosotros
y tltimamente el problema que se nos ha planteado es encontrar de verdad
la madurez comercial del Bacon; porque nos han ocurrido cosas distintas;
nos ha ocurrido, al principio, cuando nos probdbamos o cuando haciamos
unas pruebas en el almacén de ver c6mo maduraba y tal, pues llegar con
aguacate realmente poco maduro, con dificultades en el viaje, con dificul-
tades en la adquisicién de calidad gustativa y, en contra de eso, los ultimos
afios que nos hemos pasado, por lo menos en mi criterio, un poco en la
aplicacién del grado méximo a exigir de salida.

Con los diferentes comerciantes con los que tratamos, el problema no
es que ellos mantengan la cadena de frio que nosotros iniclamos, hasta que
venden al minorista o la red de supermercados, sino que es entonces cuan-
do mpieza el problema; o sea, concretamente, en ventas que el mayorista
de destino nos ha dado como realizadas, luego han tenido devoluciones por
exceso de madurez en el paso siguiente, en el paso del mayorista al mino-
rista. O sea, que ese es el problema, para mi el Bacon hay que seguir tra-
tando de salvarlo o de encontrarle una clientela y fundamentalmente en-
contrar la madurez comercial que permita manejarlo bien el mercado.

SATURNINO BLANCO

—Yo queria decir algunas cosas, porque el problema de cultivar o no
‘Bacon, no va paralelo a los problemas digamos de comercializaclén. Sucede
que el Bacon es un érbol que se cultiva en cualquier sitio, que ocupa muy
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poco, que se emplea, ademés, como cortaviento. Sucede también que no
llega bien a los mercados, efectivamente, pero hay un mercado interior que
puede absorber esa cantldad de Bacon; luego sucede también otra cosa:
han apuntado que la variedad Etinguer compite; sefiores en mi opinién, la
calidad del Etinguer no es muy superior al Bacon. Hay otra cosa, que el
Bacon tiene un sitio y ese sitio est4 en los meses de octubre y noviembre
que no lo cubre el Hass, y que si hacemos un abanico de variedades resulta
que la variedad Fuerte también tiene unos inconvenientes que todo el mun-
do sabe. Asi que es una polémica, efectivament, colocar o no colocar Ba-
con. S puede bajar la produccién, pero los arboles estdn plantados, yo me
resistiria, desde luego, a quitarlos.

FRANCISCO BUSTOS

—Aporto més, en el mes de septiembre, yo los tengo en la zona de
Taramay listos para el mercado nacional.

< Un momento, yo pregunto por qué si el Bacon llega demasiado maduro
al mercado, la Junta Consultiva, no permite que salga en vez de con 9
con 8 o con lo que sea de grasa, para que no llegue tan maduro al mercado.

ANGEL SALAZAR

—Efectivamente, eso es lo que acabo de decir, que el problema esté
en encontrar ese punto; porque tampoco se puede bajar unos grados y
que no llegue a madurar bien. O sea el tema esta en esto, en encontrar un
poco los grados que hay que dejar para que se pueda comercializar en
destino sin problemas.

ASISTENTE NO IDENTIFICADO

Y yo pregunto, ;no habré intereses creados con el Bacon de alguna
clase? (risas). -

Yo creo que si, es decir que puede ser que se trate de ayudar una
variedad que sea un poco més tardia que la que nosotros producimos aquf;
creo eh, creo.

MODERADOR

—;Suspendemos ya la -Mesa Rendonda después del fantasma de los
intereses creados?, ;o seguimos?, ;qué hacemos?, ;tu querias afiadir algo?

MIGUEL VILCHEZ

—Antonio, perdona un Instante, yo querfa contestar a esto; desde
luego al representante de la. Cooperativa de Itrabo queria contestarle que
sl hasta ahora se han podido poner en juego algunos Intereses creados,
han sido los de la defensa del Bacon, no otros. Porque, se ha hecho una
limitacién de la iniciacién de exportaciones de la variedad Fuerte a una
fecha posterlor que permitiera la salida de todo el Bacon posible cuando
sabiamos que segiin los resultados de los anélisis, para esa exigencla el
Fuerte ya estaba de salir.

De manera que no inventemos fantasmas, es decir, que vuelvo a In-
sistir es una variedad que tlene una serie de ventajas que se estén pon-
derando aqui, de rusticidad, de productividad, de precocidad, el tema del
eortaviento, el tema e polinizacién, aporta una serie e ventajas al agricul-
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tor, que estan ahi, y que son innegables; existe una plantacién y una pro-
duccién de una cierta entidad de Bacon, que est4 ahi Yy que no podemos
pensar en sustituir improvisadamente; lo que decimos es, que si tiene
unas calidades que el mercado debe apreciar, para poder conocer esa
apreciacion del mercado, tenemos que dejarlo en libertad de competencia
con la variedad que parece ser su competidora que es la variedad Fuerte
y realmente saber cuél va a ser el resultado. Yo no creo que nadie esté
en condiciones, salvo la experiencia personal de cada uno, que en unos
casos hemos visto que es mejor y en o‘ros casos es peor, en mercado
me refiero, en cuanto a resultados econémicos: hay que ver el afo que
viene, si conviven en el mercado, c6mo se comportan uno y otro en cuanto
a cotizaciones y entonces cada uno podra tomar ya sus conclusiones y
sobre todo esa posibilidad de mercado interior en una época en la que
realmente se inicia la campafa de consumo de aguacate es una posibilidad
que también habra que tener muy en cuenta. :

Y en cuanto al nivel de madurez, y esto se me habia pasado, yo real-
mente creo que es muy dificil pensar, con los datos que se tienen aqui
y con lo que se ha estudiado de la produccién de Bacon en otros paises,
que sea aceptable un indice de madurez por debajo del 9 %; lo veo muy
dificil, que pueda garantizar el que la fruta, incluso con el 8 % no tenga
ese proceso clésico de arrugarse, de momificarse y no evolucionar hacia
esa calidad gustativa que el mercado espera. Esto probablemente no es
un estudio todo lo suficientemente exhaustivo, es la experiencia de dos
campaiias, pero en la frontera del ocho hay riesgos serios de que la fruta
se momifique, de que la fruta se arrugue y no evoluciones favorablemente
y con eso debemos tener mucho cuidado; porque como bien ha dicho al-
guien, es la fruta que abre campafa, y es la que da la muestra de lo que
parece que va a ser la campaia espafiola ese afio en los mercados de
destino; y con eso hay que tener mucho cuidado porque ya crea la imagen
de la campaiia.

Yo lo veo muy dificil el que se pueda pensar para el Bacon, y creo
que seria una solucién, a todos se nos ha ocurrido evidentemente: si el
Bacon puede ir con un indice de aceite menor, tenemos el problema re-
suelto. Pero tenemos series dudas y esto lo hemos compartido con agri-
cultores que hemos podido comentarlo y con comerciantes: tenemos se-
rias dudas de que por debajo de la frontera del ocho como digo, por de-
bajo ya del 9 pueda haber garantia de que evolucione favorablemente.

JERONIMO FERNANDEZ

—Digo que abundando en el tema, resulta que esto es el Seminario
del aguacate, pero resulta que es el Seminario del aguacate para la expor-
tacion y para el mercado nacional; entonces el Bacon es de vital impor-
tancia para el mercado nacional. Primero por su condicién de temprano y
segundo por su condicién de liso, que en los mercados nacionales, por la
ignorancia que tenemos hoy, no se consume més que los lisos, y se coti-
zan a los precios més altos; con diferencia respecto al Hass, con mucha
diferencia; sabiendo que el Hass tiene mucha mas calidad que otra cual-
quier variedad lisa, pues en el mercado nacional no funciona més que los
lisos, y dentro de los lisos el Bacon es uno de los que més se cotizan.
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MODERADOR

—Nadie va a contradecirlo, yo creo que en el mercado naclonal est&
casl todo por hacer, de todos modos y en cualquier caso nadle ha atacado
al Bacon, bueno sf, creo que alguien ha dicho que no vale para la exporta-
cién; pero lo tnico que se esta diciendo aqui es que se va a dejar que el

mercado diga realmente la apreciacién que tiene este fruto, o sea que,.
bueno, vamos a verlo.

ASISTENTE NO IDENTIFICADO

—Seiiores, por favor, yo creo que es una experiencia que tengo que
agradecerle a todos y cada uno de ustedes porque realmente estoy apren-
diendo muchisimo sobre las variedades, lo tinico que pasa es que al final
estoy dudando qué pasa con los mercados tanto internacional como na-
cional; yo quislera poner un simil quizds un poco desgraciado pero bas-
tante significativo del tema: el mercado interior, el mercado nacional es
la mujer, la propla de cada uno, quizds un poco més feucha, pero que
duerme cada dia con nosotros. No nos dejemos llevar por aquella nifa
casquivana que sé6lo nos quiere cuando tenemos buenos preclos, que sélo
nos quiere cuando estamos hermosos; si est4 en el mercado nacional todo
por hacer y yo estoy aquf porque creo que hay que hacer una campafia de-
comunicacién, por favor, demos lo minimo que puedan comer los de fuera.

MODERADOR

~—Vamos a dar por finalizada la mesa, ya que no hay més Interven-
clones.

93



.

- ADAARLIONM
K

Elua ‘Bacinen plao w0 pa pup ooy |, Dbl o 5 Sy M

=t

M%‘iﬂ Hit l,lHll‘Iu_ TE |n||E‘||uI T T Y @mm.aﬁ‘ma' Bl Aot ’lﬁt} @BU}’ ieha
y\“‘l% & TSty Al an L= il Hil &5’“@’3 emp e atidnsial aaEnhT 18

Bs A aisl YA wn lafle wﬂ&:ﬁb MIB5 =2 S e Ak E'JE‘I ﬂ'ﬂ:ll'
gy BEE o AU RER SIS Al GAlmmana u| -smml.'(.u woib s

anACFIREG O mm%

) SO it M ks e S - T F g ag-tuam%a—

'I-'ﬂ!'\r et AT IRss B e —h'b“"h‘-’l' |. U ﬁ":‘:' ‘I 3 s sl HRDHOEN A
L‘FC“OI s Aoy Le s sup s of e _J_ngq; —m‘ f“l.].lﬂ umﬁlﬂ'lglg‘u;aun ﬁ
il sy f.||||||"||_[|1|1 o Qo |||)'r|-||9nn ! B Bi__[ |||G| Otseraldi ;'TE.II‘
-’ﬂ'ﬁﬁ fiTEe TSy _|I"1'I|? i eesdton IRln) e wen 'I".'I Fagidlhe 2% .i&f‘h‘-‘?
‘I&E’ Fﬂﬁiml i I St et e wed B el S 'ﬂ’ﬁﬂ
F T A S s e rﬁ' PRl SRR Gy b sleny ud S 8
uf;w's»imw.-- = rEva ] st gon o asdnay e Sl sh szl

B =ap i m pouniui w PLIREET gi:ﬁ.rm_m ul_ﬂu,u A5 alige fodl =] g‘fp'vmfwan

i s ) =i e ||_J [J]:Hﬂ l|_ l'umlul'l'l.ua? ER Ty ALl 2‘1&!‘1‘1‘ BT |
el hﬁpl'l-n'&ﬁ aitnn sovrert Eaily r‘\'ﬁ' il vmn:. B\Iﬂn_n.r"l Wil daiey o J‘lll\“ﬂﬁ Rt
s A e st S0P ol o1 S .'ﬂ)"ﬂf""fﬁﬂ ..'iﬂ:hﬁ'ﬂhh‘fﬂ'

FRNAE] B0 v 20 sk my ke o mpRsTiGEE son b @ samdes
ity
- \



TEMA: DIEZ ANOS DE ENSAYOS SOBRE EL CULTIVO DEL
AGUACATE EN LA ESTACION EXPERIMENTAL «LA MAYORA».

PONENTE: JOSE M. FARRE MASSIP, Investigador del Instituto
Nacional de Investigaciones Agrarias, Departamento de Cultivos
Subtropicales. La Mayora. C.S.1.C.
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TEMA: DIEZ ANOS DE ENSAYOS SOBRE EL CULTIVO DEL AGUACATE
EN LA ESTACION EXPERIMENTAL «LA MAYORA®,

PONENTE: JOSE M." FARRE MASSIP.

Los primeros arboles bordes de aguacate se plantaron en “La Ma-
yora” en 1966-1967. Cuando me incorporé en 1969 a mi trabajo, habia
aproximadamente una hectarea plantada. Los presentes que estuvieran
entonces cultivando aguacates recordaran los problemas de injerto e(l
Hass especialmente parecia alérgico a ser injertado), riego (el aguacate
parecia necesitar mas agua que los demas frutales), hierbas, cuiltivo, etc.,
que implicaban el que la mayor parte de las plantaciones (incluida la de
La Mayora) tuvieran un desarrollo lento y poco uniforme. El conseguir
unas técnicas de vivero y cultivo semejantes a las de, por ejemplo, Cali-
fornia, parecian en aquel momento un suefio dificil de alcanzar. El doctor
Dieter Wiemberg, entonces director de la Estacién, decidié que un téc-
nico de La Mayora visitase California y México durante once meses, lo
cual se hizo en 1970-71.

A mi regreso de California, donde se encontraron las maximas faci-
lidades para el estudio, se pusieron inmediatamente a punto técnicas de
vivero que permitieron, con el uso de buenas navajas e injerto de punta,
obtener plantas de vivero injertadas y uniformes.

En aquellos primeros afios se pusieron también a punto varios sis-
temas de riego por goteo con microtubo, con la colaboracién de Michael
Austin, técnico australiano que habia trabajado con microtubo en su pals.
También se habia observado que los &rboles de aguacate crecian bien
con pelicula de polietileno negro u hoja de cafia de aziucar. Como con-
secuencia de estos estudios previos se realizaron en 1973 (hace, pues,
diez afios) las primeras plantaciones experimentales con planta injer-
tada, de buen desarrollo, regadas por goteo y con empajado de bagazo
o polietileno negro.

ENSAYOS DE ABONADO

Los estudios previos realizados en el laboratorio de andlisis por el
Dr. Serafin Jaime, habian mostrado que en general los niveles de potasio
eran bajos en toda la Costa del Sol. Los de fésforo eran, en cambio, nor-
males. Con el fin de estudios la evolucién a corto y largo plazo de estos
dos elementos se comenzaron dos ensayos en 1973 con los siguientes
tratamientos:

Ensayo PK

Marco de plantacién de los &rboles 6 X 6 m.
P. Ko sin fésforo ni potasio.

P. K. sin fésforo, con potasio.

P. Ko con fésforo, sin potasio.

P. K: con fésforo y potasio.

Ensayo K

Marco de plantaciéon 4 X 4 m.
K. sin potasio.

K. nivel bajo de potasio.

K: nivel medio de potasio.

K: nivel alto de potasio.
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TABLA |
PARCELA PK. APORTACIONES AL SUELO EN GRAMOS. ARBOL.-1 ANO-1

Afo | Tratamiento Po Ko Tratamiento Po Ki Tratamiento P1 Ko Tratamiento P1 Ki
N IP205|K20] N P20s|K20| N |P20s|K20} N |P20s] K20
1973 30} O 0 30| O 240 30| 140] O 30 | 140 | 240
19741 200 O 0 [200] O 800|200 | 590 | O |200 | 590 | 800
1975| 460 O 0 |460| O 900)| 460 | 590 | O {460 | 590 | 900
1976] 400f O 0 1400 O |1.800] 400 | 920 | O |400 | 920 |1.800
1977| 460| O 0 |460f O |2.250] 460 [1.130 | O [460 [1.130 |2.250
1978 610} O 0 |610] O |2.250]| 610 [1.130 | O |610 {1.130 |2.250
1979| 580 0 0 |580] O |2.140| 580 |1.150 | O {580 [.150 |2.140
1980 430] O 0 [430] O |2.250] 430 [1.150 | O |430 [.150 |2.250
1981| 430| O 0 [430] 0 §2.250] 430 [1.150 | O {430 {1.150 [2.250

TABLA I
PARCELA K. APORTACIONES AL SUELO EN GRAMOS. ARBOL.-1 ANO-1

Afo Tratamiento Ko Tratamiento K1 Tratamiento K2 Tratamiento K3

N |[P20s|K20] N [P205/|K20] N |[P20s|Kz20| N |P20s| K2 0

1973 7 VN ) 7 0 0 7 0 0 7 0 0
1974| 40 0y 0 40 o 0f 40 0 0 40 0 0
1975] 260 0] 0| 260 0 0| 260 0 0] 260 0 0
1976| 640! 830 | O | 640| 830 | 800| 640 830 [1.200{ 640| 830 }1.600
1977| 230 220 | O | 230] 220 | 800} 230( 220 |1.200] 230 220 |1.600
1978} 330 0] 0] 330 0 {1.450] 330 0 |2.150] 330 0 |2.850
1979| 310 0] 0 {310 0 [1.350f 310 0 |2.000| 310 0 |2.650
1980| 220 0] 0]220 0 |1.450] 220 0 |2.150] 220 0 [2.850
1981} 220 0] 0] 220 0 11.450| 220 0 12.150] 220 0 |2.850
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En este segundo ensayo no se aplico fosforo.
Los nutrientes aportados se detallan en las tablas | y [l

En ninguno de los dos ensayos se han presentado diferencias de cre-
cimiento ni produccion entre los distintos tratamientos. Si han habido
diferencias claras en contenido de nutrientes en hoja. La figura 1 mues-
tra la evolucién del contenido de nitrégeno en hoja en una de las par-
celas. Como puede observarse en las tablas, los aportes de nitrégeno se
han reducido en los Gltimos afios, con el fin de que los niveles en hoja
no estuvieran excesivamente por encima del 2 por ciento.

La figura 2 muestra los contenidos de fésforo en hoja. Las primeras
diferencias se observaron a los seis afios del comienzo de la experiencia.

Las figuras 3 y 4 muestran los contenidos de potasio en hoja. La
respuesta a la aplicacion de potasio parece ser mas rapida que al fésforo.
Mantenimiento del suelo

En 1973 el problema pendiente mas importante era cémo eliminar
las hierbas. En 1973 y 1974 se realizaron los primeros ensayos en vivero
y campo con una serie de herbicidas. Los mas prometedores resultaron
ser Simazina y Caragard en preemergencia y la sal aménica de 2,4—D +
Aminotriazol en combinaciéon como harbicidas de postemergencia, con-
tra las perennes grama, cafiota, corregliela y castafiuela. Desde 1975 se
ha usado glifosato (Roundup) para el control de perennes.

Con el fin de comparar los distintos sistemas de mantenimiento del
suelo se implanté en noviembre de 1974 un ensayo comparando:

Suelo cultivado convencionalmente.

Suelo con bagazo.

Suelo con herbicida.

Suelo con césped natural segado.

Los resultados de este ensayo se muestran en la tabla Il

TABLA 11l

Manejo del suelo en aguacate.

Producclén en Area de Tamaifio medio

Kgs./érbol tronco. cm? del fruto

1978- 1982 Dic./1982 gramos
Cultivo 207.7 316 235
Herbicida 186.6 370 243
Bagazo 244.6 383 240
Prado 219.7 292 228
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Vistos los resultados, que durante los primeros afios mostraron un
mejor crecimiento vegetativo de los arboles con bagazo o herbicida, se
comenzé en 1979 un nuevo ensayo en que se comparaban estos dos
tratamientos, pero con un may ronimero de repeticiones.

Dos nuevos tratamientos fueron introducidos en este ensayo:

Suelo cubierto con pelicula de polietileno transparente.

Suelo cubierto con placas de porexpan (poliestireno expandido).

El objetivo era ver si el efecto positivo del empajado podia ser debi-
do a su efecto sobre la temperatura del suelo o a otras razones.

Con el fin de separar el efecto de la cobertura del suelo del de los

herbicidas usados, se compararon dentro de cada tratamiento arboles
que recibian herbicidas de preemergencia (Caragard) con otros que re-
cibian herbicidas de contacto (Paraquat) y translocacién interna (gli-
fosato).

Los resultados pueden verse en la tabla IV.
TABLA 1V
Mantenimiento del suelo. Comienzo 1979

Superficie del

tronco 12/1982

en cm.2 INDICE
Caragard +
Roundup + 106 (100)
Paraquat
Paraquat +
Roundup 110 (104)
Bagazo +
Caragard +
Roundup + 132 (124)
Paraquat
Bagazo +
Roundup + 128 (120)
Paraquat

Se comprueba una vez mas que los arboles con bagazo han tenido
un crecimiento vegetativo en los cuatro primeros afios mejor que los ar-
boles con herbicida. Este efecto es independiente del tipo de herbicida
utilizado.

Los arboles con polietileno transparente o porexpan crecieron igual
o mas que los arboles con bagazo.

Existia la posibilidad de que el mejor comportamiento de los arboles
con bagazo fuera debido a que éste protege del sol a los tubos negros
de goteo, con lo que el agua de riego en arboles con bagazo estaria mas
fria que sin él.

Con el fin de determinarlo, se monté en 1980 un ensayo comparando
filas de arboles, todos con bagazo, algunos de los cuales tenian el tubo
de goteo al aire y otros lo tenian enterrado bajo el bagazo. El riego se
efectuaba desde las 8,30 h. hasta las 13 6 14 h.
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Los resultados se muestran en la tabla V.

TABLA V

Tuberias de goteo por encima o debajo def bagazo
Incremento de area de tronco (5/81 a 9/82) en %

{ er tercio 2.° tercio  3er tercio Media
Tuberia al aire 291 293 428 337
Tuberia enterrada 292 288 252 277

Los arboles con tuberia al aire crecieron por tanto més que los de
tuberia enterrada y la razén de lo que podria parecer una contradiccion
esta en la Fig. 5. En ella se observa que, aunque la temperatura de!l agua
de riego en tuberia al aire es de 32-35° C en los (ltimo sgoteros de la
fila, la del suelo a s6lo 3 cms. de profundidad es, para los mismos go-
teros, de 30° C. Seguramente a una distancia de 10 cms. del gotero la
temperatura del suelo no alcanza los 27-28° C, por lo que el crecimiento
no se disminuye en verano.

Por otra parte, un leve calentamiento del agua en primavera es po-
siblemente beneficioso, lo cual se traducirfa en un mayor crecimiento
de los arboles del Gltimo tercio. (Tabla V.) En este ensayo se observaron
el nimero de goteros obturados con tubos al aire y enterrados. Aunque
las precipitaciones son légicamente mayores a alta temperatura, el por-
centaje fue tan bajo que no hubo diferencias entre tratamientos. Esta par-
cela tenia filtro de arena.

RIEGO

No se han realizado estudios comparativos entre sistemas distintos
de riego, aunque en la experiencia realizada en Churriana, que mencio-
naremos mas tarde, no se observaron diferencias entre arboles con goteo
y otros suplementados con un pulverizador bajo el follaje durante un pe-
riodo de dos arios.

En “La Mayora” se ha observado accidentalmente que cuando existe
una reduccién de aproximadamente un 30% en el volumen de agua apli-
cada por el gotero, se producen disminuciones de crecimiento e incluso
produccién. La cuestién estd en dilucidar en qué periodo del afio es el
agua mas critica. Parece evidente que en el periodo Junio-septiembre el
suele debe mantenerse hiumedo (pero no encharcado), por ser el de
maximo crecimiento y demanda evaporativa. Se ha observado, por otra
parte, que en plantaciones poco regadas en el periodo noviembre-mayo
tiende a incrementarse el problema de exceso de floracién y consiguien-
te pelado en Hass. En los Gltimos tres afios se ha estudiado en “La Ma-
yora” la influencia del riego en el periodo marzo-mayo en el crecimiento
y produccién del aguacate Hass. Los resultados se muestran en la tabla VI.
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TABLA VI

Influencia del riego en primavera en el crecimiento y la produccién

Area del tronco Cosecha Tamaifio

cm? (12/1982) Kgs/éarbol fruto (grs)
Bagazo 104.7 11.1 243
Herbicida 89.9 118 254
Bagazo + Riego intensivo 99.3 9.8 256
Herbicida + Riego intensivo 102.3 1.3 257

Los arboles mal regados recibieron agua cada aproximadamente un
mes, cuando la tensi6on matricial en suelo llevaba ya varios dias por en-
cima del rango del tensiébmetro. Los bien regados recibieron agua 1-2
veces por semana cuando no llovia, con el fin de mantener la lectura del
tensiémetro por debajo de 30 centimetros de mercurio.

Segun estos resultados, no parece pues que el riego frecuente sea
esencial en la primavera. Convendria estudiar en el futuro la necesidad
del riego en otofio e inviemo. Desde 1975 los riegos en “La Mayora” se
han controlado mediante tensiémetros econémicos de mercurio.

ASPERSION DE AGUA SOBRE EL FOLLAJE EN VERANO
PARA REDUCIR LA TEMPERATURA DE LAS HOJAS

Especialmente en la variedad Hass se produce, en aios de fuerte
floracién, una caida de la hoja vieja en abril-mayo, con o que las ramas
son quemadas por el sol y la brotacién resulta deficiente. El tamario del
fruto producido por estos arboles es inferior al normal. Con el fin de re-
ducir este problema, se planteé en 1977 un primer ensayo, con Hass, de
aplicacién intermitente de agua sobre el follaje. El sistema aplicaba agua
en ciclos de dos minutos de marcha y 13-15 de parada. El tiempo de fun-
cionamiento con este ciclo era 8-9 horas/dia en el periodo julio-agosto,
con menos horas en junio y septiembre. En dias de terral el sistema fun-
cionaba hasta 12 horas.

Los resultados se muestran en las tablas Vil y VIIl. Estos buenos re-
sultados animaron al agricultor a incrementar la superficie cubierta en
una hectarea usando aspersores de martillo de tipo convencional. Sola-
mente se han tenido observaciones de un ano, con la variedad Fuerte,
en esta parcela, confirmandose los buenos resultados del ensayo anterior.

En 1981 se comenzé en “La Mayora” un ambicioso ensayo de as-
persién sobre efl follaje, con el fin de obtener informacién mas detallada
sobre la temperatura 6ptima en la hoja del aguacate. En él se comparan:

Arboles testigo regados por goteo diariamente.

Arboles en los que la temperatura de la hoja se permite subir hasta
los 30° C (también regadas por goteo).
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Arboles en los que la temperatura de la hoja se permite subir hasta
los 34,5° C (también regadas por goteo).

Arboles en los que la temperatura de la hoja se permite subir hasta
los 39° C (también regadas por goteo).

Se pretende asi determinar si las temperaturas excesivas se presen-
tan en la mayoria de los dias del verano (temperatura de hoja 34° C) o
solamente en los dias de terral, que es cuando dicha temperatura al-
canz)a( los 39° C. Los resultados hasta el momento se muestran en la ta-
bla IX.

NUEVAS VARIEDADES

De las variedades nuevas en experimentacién la Reed puede pre-
sentar un cierto interés si el fruto no cae prematuramente. En algunos ca-
sos se ha conseguido retener el fruto hasta agosto-septiembre. De ocurrir
siempre asi la variedad seria interesante, pues la calidad es entonces
muy buena.

Se han recogido algunos frutos de Pinkerton. No creemos que pueda
substituir a a Hass, pero quizds tenga posibilidades en la temporada del
Fuerte. De las variedades experimentadas ninguna otra se ha mostrado
de interés hasta el momento.

OBTENCION DE SEMILLAS PARA PORTAINJERTOS

Ademas de realizar una coleccion de variedades para su posible uso
como portainjertos. se instalé en 1973 una parcela de una hectarea para
la obtencion de semillas de la variedad Topa-Topa, en colaboracién con
la Diputacién Provincial de Malaga. Aunque parece dificil que se alcance
la produccién prevista de 50.000 semillas anuales, esta plantacién cola-
bora eficazmente al suministro parcial del mercado.

MECANIZACION EN EL CULTIVO DEL AGUACATE

Durante los Ultimos afios se han experimentado varias maquinas que
tendran sin duda uso en el futuro:

Carros recogedores y cajas pallot.

Elevadores hidraulicos para la recogida.

Picadoras de rama de poda.

El empleo de estas maquinas facilitara los trabajos en la plantacién.

Debe tenerse muy en cuenta la existencia de éstas, y probablemente
otras posibilidades de mecanizacién al realizar una nueva transforma-
cion en regadio.

Nota.—Los analisis aqui expuestos, mas otros muchos realizados en
los pasados diez afios, se han hecho en el laboratorio del Dr. Serafin
Jaime. José M.» Hermoso, Perito Agricola, ha montado y mantenido todos
los ensayos. La mayor parte de las determinaciones de campo y analiticas
han sido realizadas por los auxiliares de investigacion Miguel Rueda y Ma-
ria Victoria Martin.
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TABLA Vi

APLICACION INTERMITENTE DE AGUA POR ENCIMA DEL FOLLAJE
(Churriana).

Incremento de area de tronco desde mayo 1977 a enero 1980.

Aspersién por encima ...... ...... 57.1%

Aspersién por debajo ...... ...... 45,1%

Goteo ...... iiiis e s e 43,0%
TABLA VIII

APLICACION INTERMITENTE DE AGUA POR ENCIMA DEL FOLLAJE
(Churriana).

Variedad Hass
Cosecha en Kgs. arbol-1
1977/78 1978/79 1979/80 Media

Aspersién por encima 108 76,8 154,3 113,0
Aspersion por debajo 114,0 241 170,5 102,8
Goteo 81,7 56,3 137,6 91,8
Aspersion por encima
= 1,23
Testigo
TABLA IX

AMBIENTACION (LA MAYORA) 1982
Variedad Hass

°/o A Superficie Productividad

tronco 1/82 Cosecha grs. cm.2 Peso medio

a 9/82 Kgs. éarbol-1 de tronco del fruto grs.
Testigo 13,8 42,6 170 213
Ps (39° C) 11,0 a1,7 174 221
P: ((34,5° C) 12,9 46,2 202 223
P. (30° C) 20,4 50,6 215 224
~32° C en 1981
DMS 29**
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coLoQuilo

P.—Se ha hablado de la seca en primavera, que puede coincidir
.con el tiempo de floracién, pero no se ha hablado del abonado o no abo-
nado en tiempo de floracién. ;Qué nos puede decir al respecto?

R.—Nosotros no hemos hecho ninguna experiencia de abonado en
distintas épocas del afio, ni sabemos de ninguna experiencia que se haya
realizado en otro pais, variando los abonados segun fechas. Aunque exis-
te la costumbre de que cuando un arbol tiene mucha fruta cuajada un
ano, en el mes de mayo o primeros de junio se le dobla la cantidad de
nitrégeno en esta época, porque se cree que puede hacer que brote més.
Nosotros esto lo hemos venido haciendo mas o menos de rutina, pero sin
ningun tipo de base cientifica. Lo unico que puedo decirles es que se
hace y no parece malo.

P.—Tengo problemas en algunos arboles debido al calor. Los que
tienen .demasiado .recacha, tienen problemas de protopulvinaria. Le he
puesto mucho oido a esto del refresco. ;Seria bueno o malo ponerle el
riego de refresco para los efectos de la tizne que les cae?

R.—La protopulvinaria es una cochinilla que ataca al aguacate; se
estd extendiendo por toda la zona y acabara apareciendo en todas las
plantaciones. En el experimento de Churriana, en esta finca, hay proto-
pulvinaria y nosotros no hemos visto ninguna diferencia entre los arboles
que tienen aspersion y los que no. Sin embargo, en esta finca, a nivel no
cientifico, se han controlado las hormigas con un tratamiento al suelo,
no al arbol; concretamente diazin6n granulado, que hay que aplicarlo
dos veces al aifo (hace afios habia otros productos, pero los quitaron del
mercado). Esta finca esta controlando hormigas desde el afo 77, apro-
ximadamente.

En teoria, deberia favorecerle el riego por aspersion a la protopul-
vinaria por la razén, como dicen los expertos en plagas, de que, como
todas las cochinillas, cuando vienen unos dias de terral fuerte se mueren
muchas, porque se secan, tienen una cascarilla fina, la blanquita, la lar-
va, y el bicho se muere. O sea, que, en teoria, el ambiente mas seco
deberia matarle més que el ambiente himedo, pero nosotros alli no hemos
visto ninguna diferencia.

P.—Cuando ha hablado de tensiémetros, queria saber cuél es la
tensidn ideal para hacer un buen riego.

R.—Los tensidmetros son importantes en el verano, que es el pe-
riodo en que el riego tiene que hacerse con alta frecuencia. En este
periodo es muy facil decir cual es el dptimo; es mucho mas dificil ha-
cerlo. Voy a decirlo y a intentar decir cémo hacerlo. Decirlo es que el
tensiometro debe estar el minimo tiempo posible por debajo de 5 centi-
metros de mercurio (5 centimetros de mercurio son, aproximadamente,
7 centivares). Lo cual no significa que no vaya a estar algin tiempo
porque tiene que estar. Evidentemente, cuando estoy regando el tensi6-
metro se mete practicamente a cero en riego por goteo; tiene que bajar,
pero el tiempo que esté por debajo de eso que no sean dias, sino que
sean horas, y, después, que no suba por encima de 20 centimetros de
(rsnercurio, que son lo equivalente a unos 27128 centivares. Esto es lo

ptimo.
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Ahora, la cuestion es c6mo se hace esto: Evidentemente, hay que ir
al riego diario, y por las mafanas; esto, por supuesto, es en verano. El
sistema ideal de mantenimiento de riego por goteo es el siguiente: El
sefior llega todas las mafanas, ve [os tensiometros y lee una tension,
que puede estar en 7 6 en 10 6 en 20 cm. de mercurio (hay que mul-
tiplicar por 1,3 para pasar de cm. de mercurio a centivar). Entonces este
sefior aplica una férmula de sentido com(n, que es muy sencilla. ;Cuénta
agua eché yo ayer? (en horas); el tensiémetro estd en 7 (esto es bas-
tante bajo). ¢El dia de hoy es semejante al de aeyr? Si. Entonces, voy
a aplicar un poquito menos de agua que apliqué ayer.

Al revés, si ese tensiometro por la manana esta en 25, decimos que
ayer echamos poca agua, y el dia de hoy es semejante al de ayer, le voy
a aplicar un poquito mas de lo que le apliqué ayer.

Ahora bien, si el dia es distinto, por ejemplo, ayer fue un dia medio
de verano, y hoy es un dia de terral; entonces, aunque el tensidémetro
lo tenga a 7 no me voy a preocupar. Si le voy a dar una cantidad de ho-
ras importante, porque yo sé que hoy va a haber una demanda evapo-
rativa grande.

Estas son las reglas que debe tener en cuenta el manejador de un
sistema de riego de precision. Que el individuo que esté en el campo sea
capaz de realizar este razonamiento o no va a distinguir de si es una
persona capacitada o no.

P.—Yo sé de muchos agricultores que tienen tensiémetros abando-
nados porque no dan resultado. ;(Nos puede recomendar marcas, mo-
delos o algun tipo determinado que sea fiable?

R.—Yo me atreveria a decir que todos los tensidmetros funcionan.
Naturalmente, hay méas caros, mas baratos, mas duros y menos duros,
pero eso es un poco como un sistema de riego por goteo, hay algunos
casos que pueden ser escandalosos, pero el resto de los sistemas de rie-
go por goteo funciona bien. En los tensiémetros creo que igual, cuando
se monten bien y se tengan bien, pues todos funcionaran. Si estan aban-
donados, esencialmente es porque el sefior que los maneja no tiene ca-
pacidad para manejarlos, para realizar estos tres o cuatro pensamientos
que tiene que hacer cada mafana.

P.—Sabemos que hay una hectarea con instalaciéon de aspersién por
las hojas. Seria interesante saber qué grado de inversién se hizo, aunque
ya estara desfasado por el tiempo, para este sistema.

R.—Eso depende mucho de la infraestructura que tenga la finca. Si
la finca tiene una infraestructura de grupo motor bien dimensionado y
tiene una infraestructura de tuberias de fibrocemento de diametros gran-
des, 0 sea, el esqueleto de la finca, aunque después tenga un sistema de
riego por goteo, que en algunos casos no se podra utilizar; es decir, que
hay una parte de la red que es utilizable, entonces el costo extra es rela-
tivamente pequefio. Un aspersor debe costar ahora alrededor de 1.000 pe-
setas; un tubo con un poste de cemento puede costar de 700 a 800 pe-
setas; cada torre de éstas cuesta 1.800 pesetas, aproximadamente. Unos
cuarenta aspersores por hectarea, que, multiplicado por 1.800, son unas
80.000 pesetas, esto es lo que cuestan las torres, los tubitos, las cone-
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xiones, etc. Ahora, hay que llevar el agua; se necesitan unas tuberias de
PVC, que son un poco mas gordas que las de riego por goteo, depende
del motor. Es dificil hablar de cuanto va a costar, pero podriamos decir
que esta entre 130.000 pesetas, 140.000 y quizas 300.000 pesetas, de-
pendiendo de que no tenga nada a que tenga una buena infraestructu-
ra, y la mano de obra, aunque eso se monta muy rapido.

P.—Antes habia comentado que habia cierta lentitud en la asimila-
cion del Fosforo aportdndolo a través del suelo. ;Tiene alguna experien-
cia en cuanto a asimilacién foliar, de aspersiones foliares, y ya no sola-
mente del fésforo, sino de potasa, microelementos y aminoéacidos, etc.?

R.—EI fésforo no lo hemos intentado nunca por las hojas. Hemos uti-
lizado nitrato potasico en algunas ocasiones, con el fin de levantar los
niveles de potasio que nos parecian tan bajos, durante dos afios: ya he-
mos dejado de intentarlo, porque no somos capaces de subirlo; parece
que por la hoja no toma nada, lo cual coincide con la bibliografia. Si se
quiere conseguir, de acuerdo con una conversacién que hemos tenido
con [a autoridad americana, el profesor Emberton, él sugirié la posibilidad
de utilizar grandes concentraciones de nitrato potasico a base de trata-
mientos por la noche, para no quemar la planta. Eso seria bonito inten-
tarlo, pero esto esta todavia en entelequia. Ponerse a tratar por la noche
ya presenta dificultades, la maquina se puede caer... En principio, no
tenemos pensado probarlo.

En cuanto a los famosos aminoacidos, aqui estd Matias Sanz, que
es compafiero nuestro, que trabaja en horticultura, que esta haciendo unas
experiencias con aminoacidos en horticultura, y nosotros estamos espe-
rando que él obtenga resultados en plantas que tiene una buena canti-
dad de hojas y que se sabe que toma el producto bien, y si él obtiene
buenos resultados, entonces es cuando nosotros lo intentaremos en agua-
cate, que se sabe que es un arbol que toma las cosas por las hojas mal.
Hasta que él no demuestre en plantas que lo tomen bien, no pensamos
probarlo en plantas que lo toman mal.

Aplicamos sulfato de zinc por las hojas todos los afios; porque el
nivel es un poco bajo y lo aplicamos en el mes de junio y a veces en
septiembre, cuando hay una brotacién. Aunque en los analisis foliares
sale zinc, eso no quiere decir que esté dentro de la planta, sino que
puede estar fuera; parece que a la planta no le hace daiio. Hay una
discusion a nivel internacional entre un equipo de lIsrael, que dice que
el aguacate apenas toma zinc por las hojas, y un equipo americano, que
dice que el aguacate si toma zinc por [as hojas. Pienso que cuando los
cientificos no se ponen de acuerdo, el tema no debe estar muy claro.
Cuesta poco hacer un tratamiento o dos de zinc, que supongo que algo
le beneficiard. Seria interesante, y parece que se ha empezado a probar,
y que puede ir bien, algin quelato de zinc para aplicarlo a través del
riego por goteo. Nosotros probamos el zinc en suelo hace muchisimos
afos y no nos fue bien; ahora bien, es posible que a través del riego
por goteo un quelato de zinc pueda ser absorbido. En tal caso, seria un
sistema muy elegante de aplicarlo y de hecho eso lo estamos probando,
pero sin resultados todavia.

P.—Cuando hay una brotacién tardia en el aguacate y se le cae la
hoja, quiza porque no tiene suficiente consistencia. ;Podria ser debido
a una falta de microelementos?
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R.—Si le puede caer la hoja, ocurre con mucha frecuencia. Yo creo
que no es una falta de microelementos, pero eso no pasa de ser una
sospecha. Hay algunos microelementos que estan bajos, como el boro,
el cobre. Hacer una experimentaciéon con boro y cobre, nosotros no la
hemos hecho, y hasta que esto no se experimentara no se podra saber.

P.—Parece como si no madurara bien el brote.

R.—¢En qué fecha ocurre esto? (En la de otofio? Ese no es un caso
que nosotros hayamos observado. Yo me referia al pelado de primavera.

P.—Para el control de analisis foliares, hay una tabla fiable ya en
“La Mayora”.

R.—Bueno, en el libro de Alvarez de la Pefa se publican las tablas,
por ejemplo.

P.—Pero esta tabla es de California.

R.—No. Esa tabla es internacional. Estd sacada de datos internacio-
nales y, que yo sepa, todo el mundo utiliza la misma tabla: California,
Florida, Israel... Esa tabla da una idea buena, yo creo.

P.—¢Con qué indice de calidad de agua se puede hacer esta nebu-
lizacién de que nos ha hablado? ;Y hasta qué punto puede ser intere-
sante que los arboles tomen un gran desarrollo?

R.—Nosotros hemos hecho estos ensayos con dos tipos de agua.
Una muy buena, comparada con el agua del Rio Verde. Por ejemplo,
habia una en Churriana, creo que ligeramente mejor que la antigua agua
del Rio Verde, y otra en “La Mayora”, que era peor en el sentido de que
tenia mas bicarbonato calcico y magnésico, mas cloruros, aunque no era
salina. El agua, en cuanto al carbonato calcico, no parece ser un factor
limitante importante; lo que si puede serlo es la salinidad, aunque nos-
otros no lo hemos probado.

En cuanto al tamafo del arbol, evidentemente el arbol se va a hacer
més grande por lo que estamos viendo en todos los ensayos. Esto no
tiene remedio. Estamos empezando ensayos de poda, con el fin de in-
tentar reducir la alternancia del Hass y, de paso, toda poda implica po-
siblemente la disminucién del tamafo del arbol. Cuando el arbol esta
bien, no solamente produce mas, sino que crece mas. Cé6mo alterar ese
balance, que el arbol crezca un poquito menos y produzca mas, se ha
hecho, por ejemplo, en manzanas, pero esto es una linea ‘de investiga-
¢cién que nosotros no estamos tocando.
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MESA REDONDA: ESTUDIO DEL MERCADO NACIONAL. SITUACION AC-
TUAL. NORMAS DE CALIDAD Y LA PROBLEMATICA DE SU APLICACION.

MODERADOR: MARIANO CRUZ ROMERO.

Los componentes de la Mesa son los previstos, menos Rafael Gar-
cia, del mercado de Valencia, que, por enfermedad, es sustituido por Anto-
nio Jer6nimo, que es una persona muy conocida en la zona, y por todos
los aqui presentes.

A partir de ahora tocaremos temas mas directos y conflictivos, en
vez de temas teéricos. EI mercado nacional es, segin lo que hemos vis-
to en toda la exposicion del Seminario, nuestro futuro. Es el futuro del
aguacate por ahora y en muchos afios. Ahi tenemos toda una mina sin
explotar.

Los ponentes somos nosotros a modo de decoracién, creo que esta
Mesa tiene que recibir lo que tenga que decir cada uno de los compo-
nentes del Seminario.

Creo que en cuanto a aguacate, para el volumen que tenemos, esta-
mos mucho mas informados que cualquier otro sector de la nacién con
mucho menos volumen econdémico. Realmente hemos sido unos pione-
ros. Este es el Il Seminario y en el 79 hubo dos conferencias, especificas
de aguacate, en los actos de la Semana Verde. Entonces, antes de co-
nocer al amigo Sachar, Antonio D'Costa, cuando ain no exportabamos
un kilo de aguacate nos expuso con detalle el comportamiento de los
israelitas en el mercado inglés. Hemos tomado el asunto con anticipa-
cion, de los pocos que hemos tomado con anticipacién, y creo que nos-
otros estamos en condiciones de aportar. En los contactos que he tenido
aqui, con los del “lugar”, que son para mi los contactos mas reales, dicen
que ya esta bien de aguacate, ;qué pasa con el chirimoyo?, ;el nispero?
Yo les contesto con una cosa que veo muy clara: si conseguimos des-
pegar, orientar, ordenar el mercado del aguacate, eso nos servira de
ejemplo para orientar cualquier otros sectores de los que aqui tenemos.
Luego sera muy facil subirmos en el carro del aguacate para resolver los
problemas del chirimoyo, con el aporte de parte especifica de cada te-
ma, pero los problemas estructurales nos serviran para los otros cultivos.
Por eso, los participantes en el Seminario debéis aportar vuestras ideas,
para hacer lo que tengamos ganas de hacer, porque el problema hay que
resolverlo partiendo de nuestra etapa histérica y no copiando lo que
se hace en tal sitio.

Soy optimista en extremo, en contra de lo que aqui los amigos Cala-
trava y Shachar han dicho, con el sector del aguacate en esta zona, en
el mercado nacional, y en Espafia concretamente. Soy optimista porque
esta todo por hacer y soy pesimista, y perdona, Shachar, con Israel, por-
que esta todo tan bien hecho que sera dificil mejorarlo. Sera muy dificil
que con vuestros medios, vuestra disciplina y vuestro trabajo, conseguir
avanzar algo mas. Pero lo nuestro lo veo muy facil, con un poco de unién
y otro poco de orden. O sea, que el pesimismo lo veo en la superacién
de Israel y el optimismo en el futuro de nuestros mercados. Todo pen-
sando que urgentemente se una el sector y se comience a trabajar. De
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lo contrario, seremos Invadidos por los israelitas o similares para preparar
un futuro a su medida.

Partimos para ordenar el mercado nacional de unas reuniones que
se han tenido para enfocar este tema. Se han recibido aportaciones y
ofrecimientos de colaboracién muy interesantes. Todo ello nos llevars,
al concluir estas jornadas, a un afo de trabajo a donde participaran los
sectores y técnicos implicados en el tema. Con soluciones practicas y
realistas, haremos una informacién adecuada, para implicar al mayor
nimero posible de personas del sector en las “normas y caminos” que
nos vamos a obligar a recorrer en un futuro inmediato.

Todo se hard a base de contactos in situ. {Qué ofrecimientos tene-
mos? El primer ofrecimiento es de la Administracién. Ya el Consejero,
don Miguel Manaute, en la Diputacién de Granada, dijo que su ofreci-
miento era incondicional en cuanto al esclarecimiento del mercado na-
cional. Prestaria su apoyo a nivel técnico, de funcionarios y de todo lo
que la Administracién pueda aportar. Le parecia una gran experiencia
para nosotros mismos y paso previo para mejorar el mercado exterior.
Los métodos pueden ser muy variados, desde empezar a estudiar ciudad
por ciudad en vez de la gran batalla. Si vendemos adecuadamente en
Valladolid, venderemos en La Coruiia.

De nuestro amigo Shachar hemos oido lo que hicieron para abrirse
un mercado muy parecido al nuestro, con un condicionamiento también
muy parecido en estos momentos a cuando ellos empezaron. Tenemos
su ofrecimiento para aportarnos las ideas del sistema que ellos usaron
para abrirse su mercado nacional. (Ellos estan muy interesados en que
consumamos mas.)

Un grupo extranjero muy interesante, y ahora en la segunda confe-
rencia nos daremos cuenta hasta qué punto son expertos en aguacate,
nos han ofrecido aportar también todo lo que alli se ha hecho, se hace
y se tiene el proyecto de hacer con el tema de aguacate en esos paises.
El ofrecimiento mas importante es de un grupo de productores, pero pro-
ductores reunidos, no un productor solo que se hace grande, sino un
grupo de productores dispuestos a coger el toro por los cuernos. Y eso
serd lo que nos llevara al camino, porque de nada sirven ofrecimientos
externos, cuando la necesidad interna no existe. Parece que se siente
una necesidad en la zona y eso me parece muy serio.

Ahora expondra el tema cada uno de los componentes de la Mesa y
vamos a hablar de ideas concretas, de lo que queremos que sea el mer-
cado nacional.

Queremos que se intervenga en el orden que les parezca. Unos mi-
noristas aqui presentes, como Félix Vazquez, Jesis Martinez, con el pa-
pel fundamental que tiene un minorista, hombre que est& detras del mos-
trador, hablando con el comprador directo, explicando, variando las re-
cetas, etc. En canales superiores de mercados, tenemos el mas impor-
tante de Espaia, Andrés Ruiz, que creo que nos aportara todo lo que se
le pida.

Vamos a intentar ser concisos y concretos, tomemos aqui el tema en
directo.
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Desde ahora, desde este momento, el Comité Ejecutivo tiene una
oficina de seguimiento, de ordenaci6én y planificacién de estos trabajos.
Preparemos el mercado nacional desde ahora, sin grandes ambiciones,
conquistando primero una ciudad, viendo método de trabajo, viendo el
pequeiio método publicitario, entonces habremos ganado el mercado del
aguacate. Tenemos aguacate para fargo, nuestra produccién puede am-
pliarse, se puede comer mucho aguacate y, ademas, con los precios de
aqui. Aqui esta el "quid” de la cuestién, empezar a ordenar con pacien-
cia y realismo el mercado nacional.

Ahora, que todos seamos concisos dando las ideas, para que una
vez ordenadas, las volvamos a vosotros para poder poner un plan de
trabajo.

Inmediatamente, un hombre experto en estos temas, pionero del
comercio, que a veces nos ha salvado de situaciones dificiles de ofertas,
Julian Diaz Robledo, nos dara la opinién de lo que él vea mas intere-
sante de este tema del mercado nacional.

JULIAN DIAZ ROBLEDO

Buenas tardes. Cuando los organizadores de estas Segundas Jor-
nadas del Aguacate de Almunécar, me comunicaron que debia tener una
parte activa en las mismas, yo me encontraba de viaje por la ryta de los
frutos exéticos. Entonces no he tenido tiempo material para preparar unas
lineas para comentarlas con ustedes en relacion a la probleméatica del
mercado del aguacate en Madrid, que es donde yo estoy fundamental-
mente ubicado. Pero, en fin, como Pedro Sitjar va a hablar del mercado
de Barcelona, de alguna manera evito el repetimos, por cuanto mas o
menos los problemas pueden ser los mismos en dos ciudades importan-
tes como son Madrid y Barcelona. Por lo tanto, he traido aqui una copia
del escrito de una conferencia que el dia 8 de diciembre, con motivo de
las Segundas Jornadas del Aguacate, patrocinadas por el Excelentisimo
Cabildo Insular de Tenerife, expuse y creo que porque son de actualidad,
ha pasado muy poco tiempo, y los problemas siguen siendo los mismos,
y porque precisamente esta mafiana nuestro querido amigo sefior Sha-
char, ha puesto el dedo en la llaga y ha dicho todo lo que nosotros, mu-
cho mas modestamente podriamos decir, voy a leerlo no obstante, por-
que creo que sigue estando en candelero y de alguna manera concuerda
fielmente con los temores y problemética que el sefior Shachar esta ma-
fiana nos exponia. Lo titulo “El mercado interior del aguacate”:

Han tenido que pasar muchos afos para llegar jal fin! al inicio del
futuro del aguacate. Pero “su futuro”, ese temido futuro, ya esta aqui.
Comienza con dudas, podriamos decir grandes dudas, para los que ya
disponen de fruto y han soportado los bajos precios de esta incipiente
campaia y mayores dudas todavia para los que han apostado por el
aguacate en fincas de reciente implantacién, aunque, a la vez, con l6gi-
cas y recelosas esperanzas.

Me atreveria a decir que con las mismas dudas y temores que mani-
festamos reiteradamente en el afo 1976, cuando nos decidimos a convo-
car una cumbre del aguacate en Barcelona, con motivo de la Primera
Feria Alimentaria de aquella localidad.
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Han transcurrido seis largos afos y las cifras —terribles cifras en-
tonces— que manejadbamos como posibles para el afio 1982 se han co-
rregido y aumentado, sin ocasionar graves problemas como por aquellos
dias temiamos, aun cuando el agricultor no percibe las 70-80 pesetas de
aquellas fechas, pero si con indicios de bajas alarmantes mas o menos
inmediatas, que nos obligan de nuevo a pensar en el futuro del aguacate
y reunirnos para tomar posiciones importantes para afrontar ese nuevo
futuro que nos acecha y preocupa de manera peligrosa. ;Qué hacer ante
lo inevitable? A esta pregunta precede otra pregunda fundamental: ;Se-
remos capaces de hacer algo positivo en favor de nuestros aguacates?

La respuesta, que se hace dificil, se acompaia de una implacab'e
afirmacién: ahora o nunca.

Los interesados en el fruto sabemos de sus amplias posibilidades:;
conocemos su espectacular expansién en Europa y nos hemos preocu-
pado por libre durante muchos afos y en los Gltimos tiempos magnifica-
mente acompafiados por investigadores de la Administracion, de investigar
en lejanos mercados, observando y analizando la problematica comercial
en los paises de incipiente consumo, como aquellos tan distantes del Norte
de Europa, donde se resisten a su aceptacién; hemos detectado las dificul-
tades e incidencia con otros frutos en los mercados ya desarrollados de la
Comunidad Econémica Europea; existe un proyecto para dotar de ciertas
subvenciones a la exportacién del fruto, destinadas a la promocién de su
consumo en los diferentes mercados de nuestro continente y Reino Uni-
do; pero al conocer tantas cosas como vamos descubriendo, y por las
que nos interesamos, procede valientemente hacerse una nueva pregun-
ta: ;Qué hemos hecho hasta la fecha con el gran potencial de consumo
que representa nuestro mercado interior? “Absolutamente nada” es la
respuesta lamentable Todo se ha limitado a la manifestacién de buenos
propésitos y sanas intenciones.

Partamos de la realidad y aceptemos como insélito el milagro de
que todavia, pese a nuestro exceptimismo, el aguacate sigue valiendo al
agricultor si no las mismas 70-80 pesetas del afio 76 —en pesetas cons-
tantes—, si todavia valores importantes que pueden corresponder a las
70-140 pesetas que en las diferentes variedades, y segun las fechas
—Hass y Reed sobre todo—, siguen percibiendo normalmente por el
fruto, especialmente en la peninsula.

Para llegar a conclusiones practicas, y suponiendo aceptado por to-
dos que ha llegado el momento de hacer algo constructivo en favor del
aguacate, empecemos al unisono por entonar “el mea culpa” particular
y desde esta perspectiva, y con la debida humildad, podremos compren-
der abiertamente que “el préximo futuro del aguacate” sera el resultado
de lo que nosotros queramos que sea, es decir, lo que seamos capaces
de hacer con plena participacién entre agricultores y comerciantes. Y
merece la pena reflexionar seriamente sobre lo que debemos hacer des-
de ya, para que el fruto siga teniendo el marchamo de lujo que le corres-
ponde, en beneficio de su costosa y paciente agricultura.

Para plantearnos la situacién de manera coherente, personalmente
entiendo que debemos analizar los factores negativos que rodean al fru-
to, partiendo de su propia estructura:

120



1.°) Se trata de un fruto dificil de adaptarse al paladar en su primer
encuentro con el no iniciado. Y aqui hago mias las ideas magistralmente
escritas por mi querido amigo Javier Calatrava y sus colaboradores, cuan-
do dice que “no se trata de un fruto azucarado o de un producto con sa-
bor uniforme que pueda facilmente ser admitido o rechazado de forma ge-
nérica y constante por un consumidor dado, sino de un producto cuya
aceptabilidad o rechazo inicial depende mucho de la variedad y el tipo,
de su punto de maduracién, y dentro de estos factores, de ia forma como
nos lo preparen y ofrezcan”. Y en efecto, ni el consumidor espaiiol, y lo
que es mas grave todavia, ni el propio detallista, conoce las multiples
variedades que ofrece el mercado, ni siquiera si hay mas de una varie-
dad, dejandoles confundidos cuando menos, la diferencia de sabor de
una y otras.

2°) EIl consumidor ignora el estado ideal del fruto para ser comido,
razén por la que en muchas ocasiones lo rechaza, por encontrarle duro
y gomoso (cosa muy corriente cuando sale al mercado sin haber alcan-
zado el suficiente grado de grasa). Por el contrario, lo adquiere a veces
excesivamente maduro (cosa bastante normal, habida cuenta de que el
detallista no tiene una venta fluida, resistiéndose a tirarlo cuando no
estd en condiciones de ser vendido), y en estas circunstancias cuando
el comprador lo lleva a su casa, lo rechaza también, al estar su pulpa
demasiado grasienta, con sabor aceitoso y picante por estar pasado,
apartandose su gusto del verdadero sabor del aguacate. Y el detallista,
verdadero artifice de su promocién y ventas, mal puede aleccionar al
cliente y educarle en su consumo, si todavia él no ha sido educado en el
dominio del fruto, desconociendo sus distintas variedades, y no teniendo
fe en su futuro.

3.°) EI fruto sale excesivamente caro al mercado, debido al gran
riesgo que corre el detallista con un producto de alto precio, que no
tiene una venta dinamica como sucede con cualquier otra fruta.

4.° No existe informaciéon adecuada de las multiples aplicaciones
del fruto, ni se ha hecho ver al consumidor que puede ser un género de
consumo diario, considerando al aguacate hasta hoy como un alimento
ocasional de uso excepcional, y cuando el momento lo requiere como
simple exhibicién culinaria, mas por lo novedoso y exético, que por sus
extraordinarais propiedades gustativas.

5.°) Dificilmente lo asumen los restaurantes espafoles y raramente
se encuentra en las cartas de hosteleria, de una parte por la escasa
oferta de sus proveedores habituales, que tampoco han asumido el fruto
como uno mas de tantos como vende, y de otra, por la escasa atencién
que prestan al producto los grandes maestros culinarios de nuestra geo-
grafia, tal vez por falta de informacion.

6.°) En los recetarios espafioles y en los diferentes apartados gas-
trondmicos de la prensa y revistas nacionales, dificil o raramente se ha-
bla del aguacate, y cuando lo hacen, le senalan como un fruto extrafio,
procedente de tierras calientes, asociandolo con los demas frutos exo-
ticos de escasa venta y ello porque todavia nadie les ha dicho que somos
el anico pais de Europa que lo produce y que su implantacién en Cana-
rias y costa andaluza ocupa actuaimente casi 4.000 hectiareas de nues-
tra agricultura.
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7.°) La deficiente comercializacion, sin una politica adecuada de
ventas y, sobre todo, la anarquia y dispersién en la distribucién, olvi-
dando en origen la necesidad de no mezclar variedades, de cosecharlos
en su 6ptimo estado de maduraciéon con el grado de aceite necesario, las
incesantes llegadas a los mercados de destino en cajones a granel (olvi-
dando que se trata de un articulo de precio que exige una confeccién co-
rrecta), asi como el delicado mantenimiento en frio a una determinada
temperatura que precisa, y que parece ignorado por la mayoria, cierran
el capitulo de tantos factores negativos con que tiene que luchar el fruto
para su correcta promocioén. Pecaria de injusto si no mencionara aqui los
factores positivos del aguacate, que son muchisimos, aunque descono-
cidos para la mayoria, pero sobradamente conocidos por todos los que
asistimos a estas jornadas, razén por la que no voy a enumerarlos.

Y centrado ya en la probleméatica del mercado interior y su escaso
consumo todavia (20 gramos-habitante y afo entre Baleares y Peninsu-
la), observo que la citada cifra, mas o menos aproximativa, puede estar
falseada, por cuanto el mayor porcentaje de ventas en la Peninsula se
realiza precisamente en las zonas de mayor afluencia turistica, teniendo
una buena prueba de ello en la Costa del Sol, Baleares y zonas del lito-
ral mediterraneo, y, como no podia ser de otro modo, Madrid y Barce-
lona, donde hay un namero importante de poblacién flotante, sobre todo
de sudamericanos que lo conocen. Aunque los sefiores Calatrava y Rolo
podrian hablarnos de cifras muy concretas, ya que me consta, han de-
tectado en la peninsula y Canarias, respectivamente, el porcentaje de
aguacates que consumen los extranjeros que nos visitan, personalmente
entiendo que la aceptacién del consumidor netamente espaiiol ha sido
muy baja y la mayor demanda por inercia natural que se genera cada
afo, es lamentablemente pobre frente a las necesidades inmediatadas de
cuantos los producimos. -

Como comerciante de fruta, he podido observar a lo largo de tantos
aflos como tiene mi empresa, el desarrollo meteérico de consumo de
cualquier fruto en las zonas de influencia cercanas a la produccioén; pero
este fenémeno tampoco se da con el aguacate en la Peninsula, aunque
si en las Islas Canarias. Si tomamos-como ejemplo un producto —tam-
bién de lujo por su alto precio—, como son las endives, observaremos
que precisamente en las regiones peninsulares donde se produce —de
bajo poder adquisitivo generalmente— el consumo se ha disparado des-
de que se establecieron los cultivos, y asi, los pueblos, por pequefios que
sean, de las provincias de Valladolid, Segovia, Soria, etc.,, son grandes
consumidores de endives, e incluso en las épocas en que no hay pro-
duccién siguen demandando endives belgas o franceses, pese a sus al-
tos precios. Y es que, el consumidor se ha familiarizado con el producto,
lo ha aceptado —aunque caro— y se ha adentrado en el consumo. Otro
ejemplo reciente lo tenemos con el kiwi —un fruto nuevisimo por estos
pagos—, donde su mayor indice de consumo lo alcanza (dejando aparte
a Madrid, Barcelona y Malaga por el turismo) precisamente en las zonas
gallegas y asturianas, donde se producen.

Y asi podria citar infinidad de frutos donde el consumidor se ha de-
jado influir por la cercania de sus cultivos (uno de los principales mer-
cados de pina es Alicante, por la simple razén de que alli se descargan
los barcos de fruto procedentes de Costa de Marfil). Desdichadamente,
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no ocurre lo mismo con el aguacate en la Peninsula. Salvo el litoral ma-
lagueiio, donde el consumo local se confunde con la gran demanda que
ejercen los:turistas, y con una pequefa incidencia en Granada, ni en los
pueblos andaluces del interior, ni aln en las propias capitales como Cé-
diz, Cérdoba, Jaén, Almeria, Huelva, etc., se hace posible encontrar de
manera continua el fruto, ni en los mercados ni en los restaurantes. Pese
a mi apasionado interés por el tema, y la confianza que el fruto me me-
rece, he llegado a la conclusién de que el aguacate serd muy dificil po-
der introducirlo por si solo. Conviene recordar a este respecto el gran
despliegue publicitario que todavia hoy siguen haciendo esos maestros
del marketing que son los israelitas, cuando en la campafa actual, segin
manifestaciones del sefior Abraham Dar al diario “El Dia”, s6lo en Fran-
cia, pese a ser un mercado desarrollado, se han gastado en la presente
campana de publicidad, dos millones de délares, es decir, 250 millones
de pesetas, que tampoco es tanto si consideramos el tonelaje que pre-
tenden colocar en aquel pais y que les supondria 6 6 7 pesetas por kilo.

En mi personal inquietud, he llegado a la conclusién de que ese fu-
turo que nos preocupa, estaria plenamente resuelto si nos decimidos a
ordenar su implantacion comercial puertas adentro de nuestra propia casa:
en nuestro mercado interior. Y estoy absolutamente convencido y asi lo
cree también el sefior Calatrava (como aseverd en su ponencia de abril
del 81, en el | Seminario del Aguacate, celebrado aqui en Almufécar,
recurriendo a términos optimistas), que las 4.000 hectéreas que
ocupan nuestros cultivos en la actualidad, y que nos pueden pro-
porcionar 25 6 30.000 Tm. en los préximos cinco afios, no nos
darian ninguna dificultad para colocarlas en nuestros mercados, si fué-
ramos capaces de hacer despertar el consumo en el interior de nuestro
territorio, teniendo como valvula de escape el exterior, con la garantia
de que sera Israel, por la cuenta que les tiene, quien se ocupe de seguir
abriéndonos mercados en Europa. Aqui, entre nosotros, es donde tene-
mos que volcar nuestra imaginaciéon desde una y otra zona productora.
Y debemos reflexionar seriamente sobre ello y con gran responsabilidad,
porque tenemos dos Unicas alternativas muy claras para promocionar el
consumo en Espafia y sobre las que nos tenemos que pronunciar. o nos
disponemos a sacrificar una pequefa parte del precio actual, en aras de
una campafa publicitaria intensiva que nos ayudaria a mantener los pre-
cios todavia buenos actuales, o no hacemos nada, seguimos como hasta
ahora y seremos pasivos espectadores de una baja poulatina y constante
cada afio en precios, hasta situarse a niveles de cualquier otra fruta
popular, en cuyo caso, por pura inercia, el fruto se divulgaréd y se habra
dado a conocer por si mismo a los precios de manzana, naranja u otra fru-
ta corriente, alcanzando con ello el gran consumo que vamos a nhece-
sitar.

Sobre las dos férmulas expuestas, tengo que confesar, como comer-
ciante y agricultor, que simpatizo con la primera. Y creo que es el mejor
camino que deberiamos tomar por cuanto el aguacate es un fruto de
lujo, fuera de lo comun, que aun siendo caro resulta comparativamente
m*s barato que cualquier otro, por la cantidad de comida que ofrece a
igual peso, y se hace necesario mantener la imagen que ostenta de fruto
de categoria y conservar su personalidad. ;Y cémo podria llevarse a cabo
la campafa? Buscando férmulas adecuadas, como puede ser, por citar un
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ejemplo, el distraer un tanto por kilo para su promocién y publicidad,
con lo que mantendriamos los niveles de precio actuales cuando me-
nos, y dejariamos abonado el futuro con este ahora pequefio sacrificio.

De no hacerlo asi, y esperando que el mercado se desarrolle por
sus propios medios, los precios bajardn a cotas lamentables y ruinosas
y serd muy laborioso en el tiempo o imposible volver a situarlos a la al-
tura que les corresponde y que son los que actualmente se consiguen
en Europa. :

Voy a terminar no sin reconocer las dificultades que entrafian los
antagonismos actuales de las distintas zonas productoras peninsulares y
canarias. Pero el esfuerzo seria baldio, si no aceptamos una obligada y
exahustiva politica comercial conjunta; una politica comercial que exi-
giera el cumplimiento de estrictos acuerdos desde los distintos origenes,
donde se practicara la retencién para fondo publicitario que pudiera co-
rresponder al agricultor y comerciante y con ese pequefo sacrificio y ge-
nerosidad por parte de todos, pudiera convertirse en realidad esa indis-
pensable promocién del aguacate espafiol.

Y termino exponiendo mi criterio de que, aun cuando en el mercado
interior debiera mantenerse una operativa libre en cuanto a comerciali-
zacién, marcas y distribucién —aunque corfrolada—, porque asi lo re-
quiere el mercado, no debe ser asi para el fruto de exportacién, que de-
beria acogerse a una marca nacional unica (previa identificacién de ori-
gen), cuya disciplina nos obligara a presentar el fruto en 6ptimas condi-
ciones, con un peso, calibrado y encajado perfectos, que respondan a las
exigencias europeas, estando seguro, en esas circunstancias (aun cuan-
do discreparian los sefores de aquel pais si estuvieran presentes), que
nueatros aguacates, “que son de mejor calidad que los de Israel”, se ven-
derian al mismo precio o superiores que los de alli, cosa que ahora no
ocurre, no por ningun milagro de aquel biblico pais ni artes ultraterre-
nas de sus sabios doctores, como mi querido amigo Shachar —que todo
fuera posible—, sino sencillamente por la extraordinaria politica comer-
cial que vienen empleando y de la que nosotros tenemos que extraer po-
sitivas ensefianzas.

PEDRO SITJAR

Buenas tardes. Soy Pedro Sitjar, socio de Julian Diaz en Barcelona.
Recuerdo hace quince afos, que en una tienda que teniamos en nuestra
casa en Barcelona, llegaron las primeras cajas de aguacates, en aquel
entonces de Canarias. Yo no sabia qué fruto era, no lo habia visto en mi
vida, no sabia ni cémo era su sabor; le hinqué el diente a un aguacate,
escupi automaticamente, porque el aguacate que yo esperaba comer era
un fruto dulce, que venia de una zona semi-tropical y tuve que comer
inmediatamente una manzana o una pera, no recuerdo ahora mismo; pero
saque en aquellos momentos una conclusion: el aguacate es un fruto que
la gente no conoce. En Barcelona sélo hace tres o cuatro afios que la
gente se ha acostumbrado a ver aguacates en cierta cantidad en el mer-
cado. Todavia hoy, la mayoria de asentadores, la inmensa mayoria de
detallistas, todo el publico diria yo, no saben que hay aguacates, no sa-
ben como se come, no saben de dénde vienen, ignoran absolutamente
todo. Por tanto, tenemos que empezar por plantearnos cé6mo ensefamos
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a la gente lo que es, qué puede esperar del aguacate, qué vitaminas tie-
ne, qué caljorias; qué sabor pueden encontrar en el aguacate. Esto es muy
importante; es muy importante porque actualmente ya se encuentra en el
mercado, de forma tal, que tal diversidad de procedencias, sea de Ca-
narias, sea de la Costa del Sol, que llegan de tan distintas maneras, no
controladas en absoluto; hay rechaces de exportacién, aguacates que se
pasan de maduros, no tienen su aceite; en fin, no sabe uno lo que esta
vendiendo.

Y esto, sefores, no puede ser. Tiene que haber alguien, alguien que
tiene que estar aqui, sea de la Consejeria de Agricultura de la Junta de
Andalucia, de la Junta de Canarias, las cooperativas, sea quien sea, que
de alguna manera, presione, obligue y exija, tanto en origen como en des-
tino, el cumpllmlento de un minimo de normas, de un minimo de calida-
des. Estamos enganando al publico, en un porcentaje de veces, no siem-
pre naturalmente; pero el puablico que coma un aguacate engomado, que
lo coma negro, que lo coma con una falta absoluta de aceite, este pu-
blico no 16 vuelve a probar. Tiene que decir que eso es malisimo, que no
sirve para nada, y los que estamos aqui presentes sabemos que el agua-
cate es algo exquisito. Hay que promocnonarlo hay que informar a todo
el mundo de como es el aguacate, y exigir a los servicios veterinarios, que
hay en todos los mercados centrales, que examinen el producto que hay
en los mercados; ellos tienen que saberlo; en lugar de estar tantas horas
mirando no sé qué, qu investiguen un poquito el aguacate, co6mo vienen
las distintas partidas y como son. Eso que digo es importantisimo. Aparte
de-esto,.como todo el mundo ha hablado ya, seria reiterar sobre lo mismo.
Pero .yo: resumiria mi pequefia exposicion sblo en dos cosas: exigir el
cumplimiento de un minimo de exigencias, rechazar las frutas que no
reinan estas condiciones en los mercados, ya no digo fruta de destrio,
que, en muchas ocasiones, es buena y comestible, pero la fruta que no
retina condiciones, rechazarla automaticamente; y luego, qué duda cabe,
que es fundamental hacer una campana de informaciéon y publicidad,;
hay. que elegir-un mercado de una ciudad, el que sea; hacer un test sobre
la -respuesta del publico a la campana de propaganda, que luego servira,
dentro de unos afos, para ampliar el nimero de ciudades o de poblacio-
nes donde se pueda hacer esta campafa de propaganda; es ya el mo-
mento de hacer esto y no debemos esperar mas, porque, a pesar de que
las cantidades de productos que hay o que se avecinan el préximo afo,
quiza lo podamos absorber perfectamente. Hay que pensar en el futuro,
como decia Mr. Shachar, para el aiio 86 u 87, donde el peligro lo vamos
a tener ahi. Es momento de empezar. Nada mas.

LUIS REYES

Yo entiendo que ya todo estd dicho. Lo importante es cémo hacer
todo lo que se ha dicho. Se ha hablado de la importancia del mercado
inferior, de la calidad, de la propaganda, de la informacién; todos coinci-
dimos sobre el tema de la fecha de recoleccion, de informacién en toda
cadena; es decir, del manejo del fruto en manos de mayoristas, minoristas,
transportistas, etc., de la educacién para comérselo. Bueno, y, realmen-
te, no queda mas que decir. Lo importantes es ver co6mo se va a hacer
eso. Me da alegria ver la intranquilidad que hay por tratar estos temas.
Pero me da tristeza también, porque hace ya muchos afos. muchisimos,
con Julian, con Pedro Sitjar, el afio 73 6 el 74, hablamos de todas estas
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cosas y cada afio se sigue hablando. Entonces me da alegria, porque
todavia hay gente que se preocupa, pero me da tristeza porque pienso
que todo puede seguir asi. Y nada mas.

Para terminar, una anécdota. En mis cajas va escrito: “Aguacates,
avocado, avocat”, y en el mercado de Malaga le preguntaron a mi ven-
dedor, hace afios, ;cémo se come esto? Y contesté: pues no lo dice ahi,
ja bocados! (risas).

VALERIANO DELGADO

Soy Valeriano Delgado, delegado del mercado de Mercagranada. To-
do el mundo parece decir que no se comen aguacates y, en general, no
se comen. Ahora, la promocién que se esta haciendo en Mercagranada,
Y que poco a poco va subiendo en cantidad, yo lo que quiero es ofrecer
unas cifras que dan una idea de coémo ha subido el consumo del agua-
cate en Granada. Es esa promocion .que se va haciendo poco a poco,
gracias a estos agricultores de aqui, de esta vega de la Costa de! Sol,
que poco a poco van incidiendo en el mercado, tanto de mayoristas como
de minoirstas. Desde 1973, que se inaugur6 Mercagranada, era tan poca
la cantidad de aguacate que entraba, que ni siquiera se contabilizaba el
final del afio.

En el 1977 son cantidades muy ridiculas, con arreglo a las cantidades
que ha dicho el sefior Shachar, pero nos dan una idea de cémo se ha ido
aumentando el consumo. En el 77 se vendieron poco mas de 2.000 kilos,
cantidad ridicula, pero ha aumentado poco a poco, hasta llegar, en el afo
82 a consumir en Mercagranada 26.000 kilogramos de aguacate. Asi, que
en seis afios se ha subido de 2.000 kilos a 26.000 kilos. Esto no quiere
decir que sean sélo esos kilos los que se han consumido en Granada,
porque sabemos perfectamente que los agricultores de esta zona van
llevando los aguacates directamente a los minoristas, y se calcula que
seran aproximadamente unos 50.000 kilos los que consume Granada hoy
dia en toda la provincia. Quiere decir que de esos 20 gramos que hablan
por ahi de consumo en las distintas zonas, Granada esta alrededor de
fos 200 gramos por habitante. Si esta promocién se sigue haciendo en
las distintas provincias andaluzas, solamente ya seria un éxito.

Asi que esos son los datos que os puedo ofrecer y que no seais pesi-
mistas, porque yo veo que aqui se ha dado mucho pesimismo, pero lo
que hay que ser es optimista, seguir promocionando todo lo que se pue-
da, directamente, bien a los mayoristas de los distintos mercados de An-
dalucia, como a los minoristas, incluso de las distintas capitales andalu-
zas también. Aprovechar la oportunidad, y tirar para adelante los agricul-

tores, los exportadores y todos. Que hay futuro muy grande dentro del
mercado nacional.

ANTONIO JERONIMO

Yo lo que tengo que decir es bastante poco, porque est4 demasiado
explicado el asunto. Yo creo que habria que empezar por concienciar al
labrador, porque resulta que el problema parte de ahi, parte del primero
que toca el aguacate, y asi sucesivamente va llegando hasta el consu-
midor. Aqui los aguacates salen en cajas de 15 kilos, y eso es imposible
que llegue al consumidor de tal manera. Entonces hay que concienciar
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a la gente para que empiecen a tipificar y clarificar desde abajo, ahorrar
mano de obra y evitar gastos, y de esa manera hacer que llegue maés
sequible al consumidor. Dentro de esto, orientar al campo a que tiene
que poner un tanto por ciento, el que quiera que sea, un control de can-
tidad y de calidad; educar a la gente como se tiene que comer los agua-
cates, influir a la gente por medio de recetarios, en cada caja, de cé6mo
se come, cédmo se tiene que condimentar. Yo no tengo mas que decir;
mas o menos es una idea general de todo lo que hay. Ahora, el que
quiera o tenga dudas de algo, que pregunte lo que sea.

coLoQulO

AS!STENTE NO IDENTIFICADO

Buenas tardes. Yo soy detallista de los que estan medio informados.
Después de todas estas conferencias y charlas que hemos tenido, resul-
ta que tenemos que ir a conclusiones. Porque de aqui lo que tenemos
que salir, cuando termine esto, es con una conclusién; que lo que hay
que hacer es vender aguacates. ;Y quién vende el aguacate? El aguacate
quien lo vende es el detallista, que es el ultimo eslabén. ;Y quién pro-
duce el aguacate? Ustedes, que son quienes lo labran. Entonces, yo he
llegado a unas conclusiones que no quiere decir que sean buenas ni
que sean malas, son conclusiones, y, a lo _mejor, de cinco o seis que
tengo, vale una o no vale ninguna. Yo, en mi modesta opinién, las voy
a dar, por si alguno de ustedes las consideran oportunas en relacién con
la publicidad que se puede hacer sobre el tema del aguacate.

El punto primero, considero imprescindible una clasificacién por va-
riedades y categorias. Habra que llegar a que el aguacate venga con un
distintivo 0o con una pegatina, lo suficientemente adherida al fruto, que
una sefiora compre un aguacate extra y sea extra, por su calibre, por su
variedad y por su cantidad de grasa para el consumo.

*—Hay que hacer un seminario para los detallistas; puede empe-
zarse por Barcelona y Madrid, que son las capitales en que mas personal
vive y mas turismo acude, generalmente durante todo el afo.

3.°—Pienso que hay que ensefar al nifio a paladear el aguacate; a
acostumbrarle al sabor del aguacate; porque en el fondo el nifio es el
cliente del futuro del aguacate.

4.°-—Visitar a los medios de comunicacién: prensa, radio, TV, para
informar al ama de casa de lo que es el aguacate, co6mo se debe comer
el aguacate y que consuman aguacate.

5.>—Crear “slogans” publicitarios con unas pegatinas o cosa similar,
porque las recetas también son importantes, pero esto es otro capitulo.
Yo aqui he copiado tres slogans: 1.°) “Sefiora, ha llegado el cambio;
cambie el primer plato”; 2.°) “Sefiora, ¢{no conoce usted el aguacate? A
que espera”, y 3.°) “Sefiora, consuma aguacates, porque ahora son de
Espana”. Muchas gracias.

JESUS MARTIN

Soy Jesus Martin, y también soy detallista de Madrid. Yo, desde
luego, es la primera vez que he venido a este Seminario, y me voy a ir
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enormemente contento, siempre que aqui lo que se ha hablado se pueda
llevar en verdad a la practica. Observo, he escuchado, que lo del agua-
cate no se ha controlado absolutamente casi nada. Creo que lo que aqui
se ha dicho y se ha comentado, si de verdad se lleva a la practica, va
a ser muy positivo. Aqui se ha hablado ayer, precisamente un sefior dijo:
que de una forma practica habia sacado mas kilos de sus arboles flo-
reando el fruto; habia sacado mejor calidad y habia dado un mejor ser-
vicio al publico. Creo que eso, parece ser, la conclusién que yo he sa-
cado, que no se ha llevado a la practica hasta ahora. Aqui, desde luego,
lo que se ha dicho me parece bastante positivo, si esto es posible que se
lleve, si en realidad se llevan unas fechas para determinadas variedades,
si eso se lleva a la practica, creo, desde luego, que el producto va a ser
de mejor calidad y va a llegar en mejores condiciones al ama de casa, y
entonces es cuando muy posiblemente vayamos a salir todos beneficia-
dos: cosecheros, intermediarios y nosotros los detallistas. Creo, desde
luego, que en esta ultima faceta nos resulta muy dificil el poder dar gusto
al ama de casa. ;Por qué? Por todo lo que se ha aportado aqui. Resulta
que el aguacate llega a su final en unas condiciones que no son las opti-
mas. Por lo tanto, desde luego, el ama de casa es muy dificil que pro-
mocione el aguacate en unas condiciones como las de ahora mismo.
Creo que lo que aqui se ha dicho, no me cansaré de repetir, si se lleva a
la practica, sera factible el incremento del consumo del aguacate; si no
se lleva a la practica va a ser muy dificil, a pesar de lo que ha dicho el
sefior de Mercagranada; el aumento, observo, que es mucho més lento
que la produccion. A ese ritmo de aumento no vamos a ninguna parte,
porque nos vamos a pillar la cola rapidamente.

Estamos hablando de los afios 85-86, donde las producciones van a
ser muy grandes y el consumo hasta ahora ha aumentado muy poco. A
pesar de lo que él ha dicho de pasar de los 2.000 kilos a los 26.000; pero
es que la produccién va a aumentar mucho mas. Por lo tanto, reitero
que el producto tiene que llegar en mejores condiciones, v no cabe la
menor duda, como aqui se ha dicho ya, que tiene que partir de origen,
que no debe permitirse cortar un aguacate sin que sea su momento. Que
hay que darle la maduraciéon que tiene que tener en el arbol y lo demas
es pretender madurarlo de forma artificial, que le vamos a quitar su sa-
bor y no vamos a aumentar el consumo, que es, en definitiva, lo que a
nosotros, los detallistas, nos preocupa. Nada maés.

ANDRES RUIZ

Buenas tardes. Yo soy Andrés Ruiz, y represento al drea de alimen-
tacion de El Corte Inglés, la parte de frutas y verduras. Es un departa-
mento muy conflictivo: las frutas y verduras tienen muchos problemas.
Nosotros nos hemos preocupado desde el afio 75 en promocionar bastan-
te el aguacate en todas nuestras tiendas, y mucho mas, tal vez, desde
que tenemos la tienda de Malaga, desde hace cuatro afios. El aguacate,
dentro de los problemas del departamento de frutas, posiblemente sea el
fruto que mas problemas nos ha dado. Nunca hemos dado al cliente lo
que nos pedia. Aqui se ha hablado ya mucho, y yo creo que los temas
de tipificacion, el frio, controles de calidad, son las vias de solucién y
creo que huelga abundar sobre esto. Ya no se puede hablar mas del tema.
Nosotros, como empresa distribuidora de alimentacién, creo que esta-
mos en vias de una difusi6n muy grande, porque nosotros podriamos
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distribuir desde esta zona aguacates para todas nuestras tiendas, en toda
la geografia espafola, como todos sabran. Pero la maduracién ha sido
una fuente de problemas, no hemos sabido nunca decirle al cliente: este
aguacate estara pasado manana, éste lo comera usted hoy o éste dentro
de diez dias. A lo mejor es un abundamiento de lo que se ha hablado
ya antes. Pero creo que, no sé si volver a la historia de los platanos. No
sé lo que dijo mi amigo Jesls si tendra razén, respecto a lo de madurar
el fruto. Pero para nosotros seria ideal recibir aguacates para consumir
al cabo de tres o cuatro dias. No sé si el aguacate es mas complicado
en esto que las manzanas, pero creo que esta seria la solucién, y nos-
otros estamos dispuestos a promocionar aguacates al maximo y, sobre
todo, de esta forma. Nada mas.

JESUS BUSTOS

Soy Jesls Bustos, gerente de la Cooperativa de Itrabo. Yo quiero
abundar en lo que ha dicho Antonio en este tema que estamos viendo
de maduracién, y yo creo que ha llegado la hora de que sea el campo
el que dé el do de pecho en la cogida. Pero habia que buscar unos orga-
nismos que “in situ”, en los pueblos, en todas las zonas productoras,
que fueran los encargados de mirar si ese fruto estd en condiciones de
recogida y ordenen fa cogida de esos frutos. Porque si tenemos un or-
ganismo en Granada o en donde esté situado, y hay que ir con muestras,
y ya nos conocemos todos y sabemos lo que son los agricultores; tendria
que ser una cosa rapida, segura y fiable. Alguien que en los mismos
pueblos ordenara u organizara la cogida del fruto. Incluso las mismas
corridas que tuvieran un cierto poder necesario para no admitir el fruto
que no esté en condiciones.

ANTONIO JERONIMO

Esto que esta preguntando Jesls se presta mucho a confusién, por-
que aqui tenemos un problema, que esti en la orden del dia, y es la com-
petencia. Aqui, los organismos de comercializacién son las corridas; cuan-
do se recolecta una partida de aguacates, el corredor tiene que tomarla
recesariamente; porque si no la toma uno la toma otro; entonces resulta
gre la competencia es la competencia, y cada uno va a su negocio; y si
uno recorta una partida de aguacates en malas condiciones, el subasta-
dor la subasta, y en lugar de valer 20 duros, vale 40 pesetas. o vale 30 pe-
setas. Donde efectivamente ese fruto tiene que tirarse es en el mercado,
que tiene que haber una persona autorizada y pueda decir que tal fruto
no esta para su venta. Entonces, yo recuerdo perfectamente que en Mé4-
laga, hace veinte afios, quince afios, doce afos, llegaba una partida de
nisperos que no estaban en condiciones, y el veterinario los rechazaba
y eso iba a la basura. Por la misma regla de tres se puede hacer con el
aguacate. oL. que hace falta es que este sefior que tiene que ir al mer-
cado y ver la mercancia, la vea efectivamente, y si estad en condiciones
de dar su visto bueno, que lo dé, y si no, rechace la partida.

Entonces, aqui viene el problema en cuanto a este sefior que ha reti-
rado esta mercancia del mercado porque no estd apta para le consumo,
se la carga al comerciante y el comerciante viene en busca de la corrida
donde ha comprado, y entonces este sefior le dice: “Pues no recuerdo de
quién era esa partida”, y evade la responsabilidad. Y de ahi viene el
tapar, porque aqui de lo que se esta tratando y se ha tratado, es que
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debido a la competencia se tapa al labrador, y ese mal labrador perju-
dica al resto, porque es un hecho consumado; porque si llega malo, no
llega bueno. Eso esta claro. Entonces, al bueno le resta precio el malo.

Bueno, un organismo dé gestién que se ocupe de esto, de acuerdo,
pero, pero eso lo sabe todo el mundo y en cada sitio existe una Camara
Agraria, el que quiera informarse, cuando tiene que recolectar se le in-
forma. Lo que pasa es que aqui no lo consulta nadie, nada mas que
uno lo corta cuando cree conveniente, que si yo estoy en el camino, que
si en mi camino roban, etc. QQue hay 25 duros para los aguacates y al
tio se le pega a la oreja y dice: Estos los hago yo billetes ya, pero ya;
y claro, ante ese problema, si no hay un comité de gesti6n que diga:
Usted va a tener ahi los aguacates tres meses mas. Pero eso es un pro-
blema de cada cual.

ENRIQUE GRANA

Yo queria, ante todo, preguntarle a Julian Diaz y a Sitjar cuanto se
consume en sus respectivas capitales.

JULIAN DIAZ ROBLEDO

Voy a responderles, aunque no tengo cifras exactas. Nosotros
preparamos unas cifras por provincias, segin nuestras ventas, so-
bre el consumo, que le entregamos a Javier Calatrava, para sus
comentarios sobre consumo interior, vy en esas cifras estd basada
la distribucion de ventas, que ha estado utilizando 6l en sus dife-
rentes conferencias. Lo cierto es que en estos momentos no tenemos
ninguna estadistica, porque hasta 4 6 5 afios lo llevAbamos de una ma-
nera exahustiva, porque dominadbamos un ochenta y tantos por ciento de
la comercializacion y digamos que casi el 98 por ciento de la produc-
cion de Canarias. Pero el producto se ha dispersado de tal forma que
nosotros nos vamos quedando, como es obvio y l6gico, muy pequefios,
no sé si ahora podemos hacer en el mercado interior un 45 6e 50 por
ciento, y, naturalmente, los datos que nosotros podamos terier del con-
sumo en Madrid o Barcelona, no son absolutamente fiables del todo. No las
tengo aqui y no las puedo aportar, pero dificilmente lo haria, entre otras ra-
zones porque nosotros vendemos también en Madrid y Barcelona mucho
producto que va a las distintas plazas de la peninsula. Entonces, lo lamen-
to, pero no puedo decirlo. Me voy a tomar interés en ello, y a ver si en
la préxima ocasién que nos veamos les puedo dar algunos datos.

ENRIQUE GRANA

¢En qué forma les llega a ustedes el producto? ¢En cajas de 15 kilos
0 en cajas de 4 kilos organizadas?

JULIAN DIAZ ROBLEDO

De Canarias viene todo en cajas de 4-5 kilos, y en algunos casos de
seis kilos. La mayoria son cajas de 5 kilos, y los de Canarias, por razo-
nes de distancia, se ven obligados a enviarlos asi; no quiero decir con
esto que venga muy bien trabajado en el interior, pero si la caja es es-
table es generalmente de exportacion, y la mercancia llega siempre en
estas condiciones, salvo raras excepciones; esta excepcién la hemos te-
nido hace dos afos, sobre todo, que venia la mercancia de Canarias,
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que luego se reexpedia al extranjero, pero, en fin, esto es un paréntesis,
porque las circunstancias asi lo exigian, lo hemos hecho muchos. Pero
en estos momentos nos llega la mercancia en cajas de exportacién. En
el mercado interior, en las producciones de la costa, no es asi. Ahi hay
una anarquia mayor, hay un gran porcentaje, cada vez con mayor inci-
dencia, que esta llegando en cajas mas o menos parecidas a las de ex-
portacion. Cajas de 4 kilos, cajas de 5 kilos. Pero hay un porcentaje im-
portante, que va todavia en cajas de corridas, en cajas de campo, cajas
a granel, mezcladas con la chirimoya, y que hay agricultores que dicen:
Bueno, como yo vendo las chirimoyas al mayorista, pues le mezclo aqui
otras cajas de aguacate, que van a granel, y van sin clasificar, evidente-
mente, van sin tipificar y en cajas de 15 kilos. Generalmente, caude bas-
tante mercancia, por lo menos al mercado de Madrid, y creo que més
que al de Barcelona, en cajas de 12-15 kilos.

ENRIQUE GRANA

(Eso lo recibes en tu almacén de aqui, de Almufiécar, o en Madrid
y Barcelona?

JULIAN DIAZ ROBLEDO

No. Estoy hablando de fo que se recibe y no de lo que recibimos
nosotros, sino lo que se recibe de una manera general en el mercado
de Madrid.

ENRIQUE GRANA

Yo de esto saco una consecuencia. Todo lo que va a exportacion
proviene de unos almacenes que estan organizados. Generalmente, de
una cooperativa o Mercograda-Motril, 0 unos exportadores.

Lo que va a los mercados mas lejanos, la mayoria, por lo que ta di-
ces, esta también organizado. Las corridas de aqui, es lo que estd méas
desorganizado. Mientras mas organizado, va mas lejos la mercancia, quie-
re decir que tiene mayor valor afiadido. Entonces el agricultor que no se
organiza es el que se perjudica y el que vende peor; aunque él crea que
engafiando, porque lleva la caja mezclada o lo que sea, se quita de pro-
blemas y lo va a vender méas caro. Es un engafio que él mismo se hace.
Entonces, yo creo que la solucién ha empezado, y ha empezado: Prime-
ro, porque hay un hecho de concentraciéon de oferta de los propios agri-
cultores que estan enviando la mercancia perfectamente clasificada y a
los destinos que son mas convenientes; segundo, porque hay en marcha
una serie de cooperativas que van a recoger la produccién o gran parte
de la produccién que todavia estd dispersa y desorganizada. Si se ani-
man estas cooperativas a seguir concentrando esa produccion, ellas son
las encargadas y las que tienen la obligacion de clasificar los productos
y de tener una camara para conservarlos y enviarlos donde méas oportuno
les sea, cuando encuentren un transporte adecuado. Lo que es dificil es
pensar que un agricultor que tiene que mandar las cajas que ha cogido
aquel dia va a tener una clasificadora para clasificarlos en su finca. Yo
creo que hay que seguir animando a estas cooperativs que se estan ini-
cindo y que yo creo que meritoriamente van a seguir adelante, para que
sigan concentrando esa oferta, a fin de poder ellos darle el valor afa-
dido que va a tener la clasificaciéon y la conservacién de esa mercancia;
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y creo que es el principio del fin de la desorganizacion, y, por lo tanto,
el principio de poder seguir hablando luego de cuotas o de lo que sea.
Lo que es absurdo es pensar que vamos a tener un sistema de cuotas
de promocién, cuando no tenemos un sistema de control de frutos;
cuando tengamos ese sistema de control que va en marcha, pues si que
podemos hablar ya con los presidentes de esas cooperativas o con los
representantes de las agrupaciones de las cooperativas que se esta-
blezcan. :

PEDRO SITJAR

Queria aclarar, me parece que antes ya lo he comentado, que al mer-
cado de Barcelona llega fruto, como habia dicho, de la Costa del Sol,
de Canarias, y, fundamentalmente, algo que perjudica mucho al mercado,
que son los rechaces de exportacion o bien frutos que llegan en malas
condiciones; sean frutos en los que se ha anticipado la recogida y llegan
con poco grado de aceite, o bien sea, porque el fruto llega demasiado
maduro. Nos encontramos en Barcelona en muchas ocasiones que vie-
nen partidas, desgraciadamente casi todas son de Canarias, que por lle-
gar demasiado maduras para Perpignan, se quedan alli. Este fruto dema-
siado maduro, llega muy mal, estd negro por dentro. Si lo entran, este
producto, para la venta de algin asentador, él, como asentador, seguro
que lo va a vender como pueda, porque estd en su obligacién como
asentador. Pero engafiamos al puablico. Sélo existiendo un control en des-
tino, en los propios mercados, sélo asi, afadiendo este control, como de-
cia el sefior Grana, aqui, en origen, pero afadiendo este control en des-
tino, se conseguird ofrecer una buena calidad. Porque no sélo se pro-
ducen aguacates en la Costa del Sol, es que vienen de otras proceden-
cias y estas otras procedencias pueden ser buenas o malas, y ahi es
donde perjudicamos al mercado, con otras procedencias que aqui, ahora
mismo, es imposible de definir; pero esto es importante.

MANUEL RODRIGUEZ GARCIA

Yo solamente queria poner en cuestiéon un dato que estamos acep-
tando de alguna manera todos; por lo mucho que se esta repitiendo; y
es el dato de los 20 gramos per cépita.

De siempre, los que estamos, digamos en la Administracién Agraria,
hemos tenido una dificultad, porque al calcular las hectareas que noso-
tros contamos que existen y asignarles una produccién, resultaba que
nos salian unas producciones de aguacates que luego los comerciantes
decian que no era verdad; y nosotros aceptabamos sus cifras y posterga-
bamos las .nuestras por pensar que ellos estaban mejor informados segu-
ramente que nosotros. Por la pregunta que ha hecho antes Enrique Grana,
y que ta, Julidn, has contestado, de que al principio controlibais ese
90 6 95 del mercado, pero que ultimamente no es asi, yo saco la con-
clusion de que los datos que tu le facilitastes a Javier Calatrava, y basado
en:ellos, €l llegé a la conclusién de que se consumian 20 gramos por
habitante; ese estudio se hizo hace afios; ahora él, ayer por la manana,
actualiz6 a “grosso modo”, sus datos y llegd a la conclusién de que po-
diamos estar alrededor de los 40 gramos. Pero si tenemos 3.750 hectareas
de aguacates, para que nos den 6.000 Tm., que es la cifra que aparece
en el folleto de este Seminario, resulta que tenemos que asignarle una
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produccién de 1.600 kilos por hectarea. Naturalmente, esto podia ser 16-
gico desde el punto de vista de que muchas hectareas de éstas no estan
en- produccién, pero es que, aunque estuvieran en producciéon solamente
una tercera- parte de estas hectareas, y dandole a estas hectareas nada
méas que una produccion media de 10.000 kilos, que es una cifra prudente,
entonces ya saldrian 10.000 Tm. de aguacates y no 6.000 Tm., que es el
dato del que parte Javier Calatrava, para sus calculos. Yo no planteé
este tema ayer con Javier porque pensaba que quizas en esta Mesa Re-
donda del Mercado Interior se iban a dar unos datos mas actuales y que
era el momento de aclararlo. Yo pienso que nosotros estamos consumien-
do mucho mas. Lo que se exporta, ya se sabe, eso estd perfectamente
controlado; el afio pasado se exportaron cerca de 3.000 Tm. y se dice,
bueno, pues a lo mejor lo que se come en el mercado interior, cosa que
nadie sabe cuanto es, que nadie lo controla, puede ser un 30, 40 6 50%
de lo que se exporta. Mi impresion personal es que estamos dando unas
cifras mucho mas bajas de lo que es la realidad y que nosotros estamos -
consumiendo en estos momentos, como minimo, 6.000 Tm., sélo el mer-
cado interior. Lo lanzo solamente para que quien no esté de acuerdo lo
diga. Y siento que no esté hoy aqui Javier Calatrava, para conocer su
opinién al respecto. i 5 7

ENRIQUE GRANA

S6lo quiero confirmar lo que dice Manolo Rodriguez, porque si dice -
en los papeles que nos habéis dado que son 6.000 Tm. la produccién
actual (2.800 de exportacion y 3.200 de consumo interno), entre 33 millo-
nes de habitantes da 90 gramos, cerca de 100 gramos, esto, seglin los
papeles; no segun la correccién que hace él, que nos situaria por encima
de los 200 gramos por habitante/dia.

MIGUEL VILCHEZ

Yo queria aprovechar la oportunidad de esta mesa redonda sobre
comercio interior para insistir en un tema que tiene precedentes, o sea,
no es novedoso; puede serlo en el aguacate, pero tiene precedentes en
otros productos que son producciones de frutos y hortalizas realmente
tradicionales en nuestro pais y que ha tenido utilidad en la ordenacién
de la oferta, sobre todo, en la llegada al mercado interior de mercancia
que esté en unas condiciones de aptitud minimas. Esa férmula que ya
existe, que no es novedosa, son las Juntas Provinciales Citricolas, que
existen, que conocemos y que funcionan con operatividad. Probablemen-
te se han reducido a algunos aspectos que han sido los mas faciles, pero
que también por faciles han sido los mas eficaces, como es la fecha de
iniciacién del corte. Es decir, el tener unas Juntas Provinciales que retnan
en una mesa a las partes interesadas por un lado, a la Administracién
Agraria, Comercial y Alimentaria, por otro lado, a los productores, y, por
otro lado, a los comerciantes, ha permitido llegar a un acuerdo sobre fe-
chas de iniciacién de corte de determinadas variedades; esto en citricos
es conocido y entonces es facil el control en los mercados para que no
aparezcan antes de esas fechas, porque ya no es cuestion de que no
esté bien o mal, es que no puede entrar, y no pueden ponerse a la venta
partidas de esa determinada variedad; entonces esto ha tenido una cierta
utilidad y la viene teniendo en el caso de los citricos, y no sé si podria
ser una experiencia valida, que tuviera interés para el caso del aguacate.
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MODERADOR
Totalmente de acuerdo.

Ya lo ha apuntado anteriormente Carmen Garcia Guzman, en la Mesa
“Propuesta de un Fondo de Promocién de Consumos y Venta de Agua-
cate”. Estudiar las Juntas Provinciales de Citricos, para ordenar el sector,
estudiando sus poderes, cémo nacieron, en qué etapa estan ahora exac-
tamente, capacidad de gestién y posibilidad de aplicacion de sus expe-
riencias en el sector del aguacate.

ASISTENTE NO IDENTIFICADO

Hay un detalle que ha comentado el sefior de Barcelona que estoy
completamente de acuerdo con él. Aqui se esta hablando que es el cam-
po Unicamente el que le hace dafo a los mercados de ustedes, sefiores,
y no és el campo solamente. Hay una linea paralela que es la exporta-
cion. que le hace tanto dafio como el labrador malo. Cuando una mer-
cancia, antiguamente el SOIVRE, hoy no sé como se llama, la denegaba
en frontera, es decir, que no tenfa paso hacia el exterior, ustedes saben
mejor que yo, que esos iban directamente al mercado interior. Nadie vi-
gilaba en qué condiciones, ni porqué el SOIVRE le habia denegado la sa-
lida. Entonces eso hace tanto dafio como el campo. Hasta que no se lle-
gue a la conclusién de que una mercancia que en frontera le sea dene-
gada la salida, haya que tirarla. Sefores exportadores, si no hay salida,
tirarla; porque si no est4 util para el mercado exterior, no lo esta tam-
poco para el interior.

JULIAN DIAZ ROBLEDO

Yo voy a hacer una declaracién abundando en lo que ha manifestado
Pedro Sitjar, porque el rechazo de exportacién no es, ni ha sido hasta la
fecha, fruto procedente de la Costa del Sol. Generalmente ha sido mer-
cancia que ha venido de Canarias, en transito por Barcelona, para pasar
a Perpignéan, y porque ha llegado en contenedores herméticos, ha llegado
la fruta excesivamente madura y al pasar la frontera la han rechazado Y,
consecuentemente, esa mercancia ha retrocedido hacia un mercado in-
terior y el mas préximo y con mas posibilidades de venta es Barcelona.
Pero tiene que quedar muy claro que esto no ocurre, ni muchisimo me-
nos, con la mercancia de exportacién de la Costa, en tanto y cuanto ge-
neralmente las revisiones se hacen por aqui y, légicamente, cuando un
producto no esta en condiciones de ser exportado es altamente aprove-
chable para el mercado interior. O sea, no es que lo rechacen porque ese
fruto no sea comestible, porque se sobreentienda que el exportador que
desde origen, desde la Costa del Sol, envia un producto a Europa cumple
unos minimos seguln su leal saber y entender. Otra cosa es que no cum-
pla esos minimos que exige el reglamento y que exige la Administra-
cion. Entonces le rechaza una partida, le rechaza un camién, pero es
mercancfa absolutamente util para el mercado interior. Pedro se referia
unica y exclusivamente a la fruta que, procedente de Canarias, viene en
trafico para acercarse a Perpignan, a través del puerto de Barcelona.
MODERADOR

Como final y como resumen, para ser practico, a partir del lunes se
recibiran en la Secretaria del Comité Ejecutivo las sugerencias de los
participantes. Posteriormente se enviaran las Publicaciones del Semina-
rio. De ahi, con los planteamientos recibidos y datos en nuestro poder
a preparar el camino para encauzar los objetivos del sector.
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TEMA: INTRODUCCION DEL CULTIVO DEL AGUACATE EN LA
PENINSULA.

PONENTE: LUIS SARASOLA LLANAS, Agricultor. Pionero en la
introduccién del cultivo del Aguacate en la Peninsula Ibérica.
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TEMA: INTRODUCCION DEL CULTIVO DEL AGUACATE EN LA
PENINSULA

PONENTE: LUIS SARASOLA LLANAS
I. EN BUSCA DE LOS PRIMEROS AGUACATES DE LA PENINSULA

Voy a empezar la narracién por la descripcion del estado de cosas
con que tropezamos Roger Magdahl y yo al realizar nuestra “ruta agua-
catera” a fo largo de la costa mediterranea, interesandonos por los gsca-
sos ejemplares de aguacates que existian entonces, en la década de los
cincuenta (exactamente en 1954). Y dejo para lo tltimo las primeras ini-
ciativas formales realizadas anteriormente y antes de la guerra civil es-
panola.

Ambos estdbamos convencidos de las posibilidades comerclales del
cultivo, y nuestro objetivo era ver —a ser posible— todos los arboles que.
crecian dispersos por toda la costa, y que suponiamos eran todos érboles
bordes, suposicién que era equivocada como posteriormente pudimos com-
probar.

Empezamos la «ruta» por el oeste y fuimos basidndonos en las infor-
maciones que ibamos recogiendo por el camino.

El primer punto de interés fue la finca del General Lecea, en Las
Chapas de Marbella. Al oeste de esta localidad no pudimos encontrar nin-
gan érbol de aguacate.

El general era entonces Jefe de la Regién Aérea del Estrecho (poste-
riormente fue Ministro del Aire bajo el régimen de Franco) y tenia una
pequefia finca en Las Chapas en la que habia una pequeiiisima trinchera
natural muy préxima al mar, pero suficientemente protegida de los vientos
salinos por los altos bordes que la formaban. Esta trinchera él la llamaba
«mi pequefio valle de La Orotava». En la misma existia una heterogénea
mezcolanza de especies frutales, tropicales y subtropicales: aguacates, pa-
payas, chirimoyos, feijoas, guayabos, macadamias, zapotes blancos, y es-
pecialmente mangos. De sus mangos, el general estaba muy orgulloso, y
nos mostré una coleccién de fotografias de frutos que atestiguaban su
prolifica fructificacién, pese a ser drboles bordes. Posteriormente pudimos
identificarlos como mangos de los cultivados en Canarias y denominados
«mangas» en aquellas Islas.

El General Lecea habia estado en Cuba y habia tomado aficl6n a las
frutas tropicales. Por su puesto de mando en aviacién, le fue facll traer a
Espafia plantas de todas las especles descritas, muchas de las cuales lle-
vaban la etiqueta de los Viveros Pestonit, de La Habana. Este ensayo del
General Lecea fue meramente caprichoso, y sin pretensiones excesivas.
No fue un ensayo con vistas a la creacién de ningin cultivo comercial.
Pero constituia por si mismo, una prueba rotunda de las posibilidades de
gran parte de las especies citadas. Posteriormente tuve contacto con él
y me fue enviando fotos de los frutos que cosechaba y comentarios de
interés. El contacto fue roto al ser nombrado Ministro y dejar abandonada
la finca en manos de un encargado que no tenia interés ninguno en la
materia.

El segundo punto de Interés fue la finca de San Javier, de Churriana.
En esta finca habia dos glgantescos aguacates bordes, de raza mexIicana
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o hibridos, uno de los cuales tenia mas o menos 1,50 metros de didmetro
y sus enormes raices sobresalian del suelo al modo de enormes ficus. El
propietario de la finca no sentia especial interés por sus &rboles; pero
habia sembrado semillas por un lado y otro de la finca y existian nume-
rosos aguacates jévenes y que vegetaban bien. Nos conté que un abuelo
suyo, militar destacado en Cuba, era quien habia traido las dos grandes
plantas, probablemente hacia los afios 1850/1860. Uno de esos &rboles
—precisamente el mayor— tenia bastante carga de fruto, de buen tamaiio,
piriforme y de excelente calidad, aunque de hueso demasiado grande. No-
sotros injertamos en el Rancho California un arbol con material cogido
del aguacate citado, al que pusimos el rombre de San Javier. Fotografias
y descripcién de los dos aguacates de esta finca fueron enviadas a la Year
Book Calif. Soc., donde fueron publicados. Pero posteriormente el prople-
tario de la finca la parcel6 a efectos urbanisticos y los aguacates desa-
parecieron.

Pese a que los suelos parecian excesivamente compactos, en la finca
en cuestién era evidente que el aguacate —climaticamente— tenia gran-
des posibilidades en nuestra costa. Y coincidimos en apreciar que las se-
millas de esos viejos arboles habrian dado origen a los aguacates que
fuimos encontrando por todas las fincas de Mélaga, y en el mismo Parque
de Mélaga. Y a ellos nos referiamos siempre como «los abueloss.

Estos dos «abuelos» pese a haber sido importados de Cuba, no eran
de raza antillana. Sus hojas tenian un ligero olor a anis, y el fruto no tenfa
ningdn parecido con los frutos de raza antiliana que posteriormente Impor-
tamos de Florida.

Ei tercer punto de interés lo encontramos en la finca del Retiro.
Finca muy renombrada en Maélaga. Habia sido creada por una autoridad
eclesidstica, y ublcada en la carretera de Alhaurin contenia hermosos
ejemplares de drboles ornamentales, y entre ellos algunos de aguacate
(¢quizas semillas de San Javier?) de gran tamaio. El propietario entonces,
creo recordar que era un irlandés, y no tenia idea ninguna del origen de
aquellos érboles, que eran asimismo de raza mejicana o hibridos y que
fructificaban anirquicamente.

En Maélaga hicimos contacto con el Centro de Cultivos Subtropicales
del INIA, del que era director el ing. D. Antonio de la Huerta, cuyo
interés estaba volcado sobre el cultivo de la cafia, cultivo que a su juicio
revestia el mayor interés comparativamente con los cultivos de frutos sub-
tropicales. Nos Inform6 de dos huertos con aguacates, pertenecientes al
Centro. Uno en Torrox y otro en Motril. De ambos hablaré a continuacién.

Punto siguiente fue el grupo de aguacates del Parque de Mé&laga for
mado por unos pocos drboles de raza mexicana con fuerte olor a anis en
las hojas. El fruto no era apreciado, pero lo recogian porque algin funcio
nario del Ayuntamiento de Mélaga se habia aficionado a su consumo, y el
jardinero tenia instrucciones de envidrselos.

También en Méalaga mismo visitamos el Cementerio Inglés en donde
existia un pequefio vivero de plantas de jardineria. El duefio sembraba
todos los afios algunos huesos de aguacate en macetas, para atender a
algunos clientes de su negocio. Las semillas las recogia por uno y otro
lado y las plantitas eran de raza mexicana.
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Otro punto de interés fue la finca San José. En esta finca, que as
actualmente el manicomio malaguefio o sanatorio psiquiatrico, existian
dos arboles de las mismas caracteristicas que los del Paraue, y més o
menos de la misma edad, unos cuarenta afios entonces. Esta finca creo
que habia sido de los Heredia, familia muy conocida en M4élaga, duefios
de unas importantes industrias de fundicion.

Otra finca préxima, La Concepcion, también al final de la Ciudad
Jardin, tenia asimismo un par de arboles de aguacate, también de la mis-
ma edad y mismas caracteristicas. Estas fueron fincas de recreo en las
que los propietarios plantaron aguacates como curiosidad. L.a Concepci6n
era propiedad del industrial bilbaino D. Horacio Echevarrieta, persona
muy destacada en politica en tiempos anteriores a la guerra civil. Estos
arboles existen actualmente.

Me parece necesario repetir que el origen de todos estos &rboles, lo
mismo los del Parque de Malaga, que los de las fincas resefiadas, estaba
en «los abuelos» de San Javier. Corroboran esta idea tanto las caracteris-
ticas de todos ellos (ligero olor a anis en las hojas) como la edad de los
arboles. Es facil suponer que el duefio de San Javier repartiria semillas
de sus aguacates entre sus amigos, interesados en tener la nueva especle
frutal en sus jardines.

Dejando Mélaga y siguiendo la costa hacia el este, dimos con un ines-
perado y me atrevo a decir que sensacional encuentro: cuatro arboles de
raza antillara y un arbol de mango llenito de fruto. Nos habiamos metido
en el valle de Vélez-Malaga y siguiendo indicaciones recogidas en Vélez,
habiamos seguido por la carretera de Benamargosa hacia Triana, hasta dar
con una finca en donde crecian —en excelente es:ado vegetativo— los
cuatro antillanos y el mango. La finca era propiedad de un contratista de
obras que no sabia lo que tenia alli, ni se preocupaba de ello para nada.
Por otra parte, los arboles no habian sido plantadcs por él. La finca habia
sido heredada por su esposa, cuyo padre habia traido las plantas de Cuba.
Los cinco arboles estaban en completo abandono, ubicados en un talud a
orillas de la carretera y recibiendo riego a través de los cultivos tradiclo-
nales de tomate, patata, etc., que se hacian en la parte cultivable de la
finca, de la carretera hacia el rio. Hay que decir que la finca en cuestion
tenia muchas hectireas de secano, por encima de la carretera, con almen-
dros y algunos olivos. Este terreno de secano habria de ser muy poste-
riormente adquirido por el conocido mayorista de frutos de Madrid Julian
Diaz Robledo y es en la actualidad una plantacién de aguacates modelo
en su género previos trabajos de transformacion, que en aquellos tiempos
no eran ni pensables. El duefio de la finca —creo recordar que un tal Cla-
vero— estaba deseando encontrar un comprador, y no tenia n! la méas
remota idea de que aquellos terrenos —y en general todos los suelos del
valle de Vélez—, iban a llegar a ser con el tiempo la zona aguacatera por
excelencia de toda la costa mediterranea...!

Mas hacia el este y siguiedo las indicaciones de D. Antonio de la
Huerta, fuimos a parar en Torrox, a un pequefio huerto en el campo de
experimentacién que alli tenia el Centro de Cultivos Subtropicales del INIA,
mencionado. Fue la primera vez, en todo el recorrido, que vimos la mano
de alguien interesado en el cultivo y producciéon comercial del aguacate.
Se trataba de un pequefio vivero, en total veintitrés aguacates, que habfan
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sido plantados en filas separadas de un metro, y posteriormente abando-
nado. Indudablemente el viverito en cuestién fue creado a efectos de pro-
duclr planta Injertada de aguacate, y estaria compuesto por unos cincuen-
ta o cien arbolitos nacidos de semilla y bien plantados en filas. Con el
tiempo y el abandono subsiguiente la mayor parte de los 4rboles perecle-
ron y en el momento de nuestra visita solamente auedaban los veintitrés
citados, ya hechos grandes arboles y algunos de ellos con fruto. Les cal-
culamos una edad entre los quince o veinte afios.

Fue el primer ensayo experimental del cultivo comercial del aguacate.
Pero nadie —ni D. Antonio de la Huerta— supo decirnos quién habia
sido el propulsor de este ensayo, que posiblemente debié iniciarse en la
cuando venga a hablar de los primeros pioneros del aguacate. Algunos de
esos arboles bordes, y con caracteristicas de mexicano o aiin mejor, de
hibridos y de guatemaltecos, pudieron ser considerados como frutos con
valor comerclal, tanto por su excelente calidad, como por su tamafio, su
caracteristicas de hueso pequefio, su forma, su tamafo, etc.

Llegamos finalmente a Almufécar, y aqui encontramos tres arboles
de aguacate. Dos en la finca de D.* Elisa Carrasco. Y al tercero en
otra finca de un sefior conocido por el nombre de Paco el de la Ca-
pitana. Estos tres aguacates venian a tener una edad similar, en los diez
o quince afios. Todos eran de raza mexicana o hibrido, y siempre arboles
bordes, es decir, sin Injertar y nacidos de semilla. El estado vegetativo
de los tres era excelente. Y su origen estaba en plantitas compradas en
el Cementerio Inglés, de Mélaga, criadas en maceta.

Punto importante y de gran interés io encontramos en Motril. Aqui
existia otro huerto de experimentacién dependiente del INIA, Instituto Na-
cional de Investigaciones Agrarias, ubicado en una finca préxima al San-
tuario en el que habia un grupo bastante numeroso de aguacates de gran
tamafio, con una edad entre los quince y veinte afios, ‘odos ellos bordes.
Habian sido plantados ordenadamente, y evidentemente con idea de ser
injertados mas tarde. Es decir, que habian constituido un pequefio vivero,
y como en el caso del huerto de Torrox, nadie supo decirnos quién habia
sido el propulsor de este Interesante ensayo, al que volveré més adelante,
época inmediatamente anterior a la Guerra Civil.

Pero lo més importante de este huerto, fue un gran érbol lleno de
fruto y de caracteristicas guatemaltecas clasicas e inconfundibles. Fruto
de buen tamafio, completamente redondo, de piel muy gruesa y muy arru-
gada, quebradiza, hueso pequeiio, y de excelente calidad de carne. induda-
blemente se trataba de un éarbol injertado, plantado en tiempos anteriores
al grupo de bordes citados, y separado del mismo, en la misma entrada
del huerto. Este arbol de gran desarrollo y extraordinario vigor, podria te-
ner una edad en los 20/30 afos. Era muy significativo que se trataba del
primer érbol injertado que habiamos encontrado hasta entonces (fuera
aparte de los arbolitos del General Lecea), de donde se deducia que hubo
alguien que convencido del porvenir del aguacate habia hecho Intentos
para iniciar su cultivo comercial. Supusimos que ese alguien habia sldo
el mismo que habia creado el pequefio viverito del campo de experimen-
tacién de Torrox, ya que ambos huertos pertenecian al Centro de Cultivos
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Subtropicales del INIA en Malaga. Lo que esta claro es que hay alguien en
Investigaciones Agrarias que antes de la guerra civil se ocupa de experi-
mentar con aguacates en la Costa del Sol.

Sobre la existencla de este guatemalteco injertado volveré méas ade-
lante.

De Motril —y ganando tiempo— nos fuimos a Valencia. Concreta-
mente a la Estacién Naranjera de Burjasot, en donde sabiamos que habia
dos arboles grandes y de variedad injertada. Efectivamente se trataba de
arboles de la variedad PUEBLA, cargados de fruto, y de gran desarrollo.
De estos dos PUEBLAS tuve posterior informacién, que citaré méas adelante.
Basta decir —por ahora— que por aquellas fechas eran arboles de més
de veinte afos.

Y de Burjasot nos fuimos a Balaguer en busca del Prof. Sala Roqueta,
de quien teniamos cumplidas referencias. Pero de este sefior hay que
hacer capitulo aparte, puesto que se trata —a todas luces— del pionero
del cultivo del aguacate en la peninsula, y su figura merece el puesto de
honor de esta historia.

Sala Roqueta residia —como digo— en su finca de Balaguer. Y nues-
tra entrevista dio lugar a sabrosos comentarios aguacateros. Fuimos muy
felices de hallar alguien en Espafia que hubiese vis*o claro en el asunto, y
que estuviese plenamente convencido del porvenir comercial del cultivo
del aguacate en la costa mediterranea. Baste decir —por ahora— que a
nuestro regreso a Mélaga y por indicacién suya nos detuvimos en Tortosa
en la finca de su amigo D. José Boria Ulldemolins, poseedor de un
arbol de Fuerte que Sala Roqueta le habia regalado pocos afios antes
de nuestra guerra civil, y que pese a los afios de abandono y de las hela-
das soportadas, crecia lozano y vigoroso, y producia abundantes cosechas
de fruto que vendia a la Fruteria Tivoli, de Barcelona, la mejor fruteria
—entonces— en aquella capital.

Aqui dimos fin a la llamada «ruta aguacatera».

Il. LOS PRIMEROS INTENTOS. LOS PROTAGONISTAS DEL CULTIVO DEL
AGUACATE EN CALIFORNIA, ISRAEL Y ESPANA. CRONOLOGIA.

Vamos a pasar ahora a repasar cronolégicamente la historia de la In-
troducciéon en Espaiia del aguacate y de la posterior evolucién de su cul-
tivo.

No hay que insistir en el origen centroamericano de la especie PER-
SEA. Pero si hay que decir que su fruto desempefiaba en tiempos preco-
lombinos y posteriores, un papel muy importante en la alimentacién de
aquellos pueblos aborigenes, y sin duda, desde tiempos muy remotos. Los
trabajadores mexicanos o guatemaltecos se llevaban al trabajo una o dos
«tortillas» de maiz, cogian por el camino un par de frutos de aguacate
maduros, y su comida para el dia estaba al completo. No hay que declir
que las citadas «tortillas» no tenian nada que ver con lo que nosotros en-

141



tendemos por tal, y que eran simplemente unas tortas de harina de mafz.
asadas al calor de unas piedras calentadas al efecto.

Considero inutil repetir aqui la historia de los primeros naturalistas
espaiioles que se ocuparon en el estudio del nuevo e interesante fruto,
cuyo valor alimenticio estaba a la vista. Relacién de todos ellos figura en
el libro de Popenoe.

Si hay que decir que los primeros envios de semillas a Europa no
tendrian lugar antes de los finales del siglo XVI o inicios del XVil. Y que
anteriormente a la llegada de los conquistadores espaiioles, el aguacate
habia sido ya llevado a Sudamérica y era conocido y apreciado por los In-
dios de aquellas regiones. Especialmente en el Peri, en donde le dleron
el nombre de PALTA atrlbulble a los indios «paltas» que habitaban una
determinada regién del Peru.

Pero la agricultura de aquellos pobladores del Nuevo Mundo era muy
rudimentaria y no existian cultivos de aguacate propiamente dicho. Y hay
que llegar a las primeras décadas del siglo XX hasta que aparece en Cali-
fornia una verdadera «Industria aguacatera». Y hago mia la palabra «indus-
tria» al hablar de un cultlvo frutal, copiando el anglicismo conocido, ya
que —en realldad— el cultivo de un fruto comercial implica no solamente
las practicas y las técnicas agricolas, sino también la comerclalizaclén del
fruto con la creacién de los canales de distribucién y la adopcién de sis-
temas de envasado y embalajes que revaloricen comercialmente el fruto.
Queda, pues, justificado el uso del anglicismo.

La industria aguacatera nace, por lo tanto, a primeros de siglo en Ca-
lifornia, con variedades importadas de México y de Guatemala, y tamblén
con las que fueron originadas por los primeros cultivadores. Hay que des-
tacar que entre las primeras variedades selectas introducidas de Centro-
américa, figur6 la FUERTE, que al cabo de muchos afios sigue teniendo
rango comercial, y sigue siendo por su forma y su aspecto el «prototipo»
del aguacate.

La evolucién de su cultivo en California fue rapida. A la produccién
muy limitada se unia una demanda creciente, y los precios conseguldos
fueron inicialmente muy altos, y estimularon el entusiasmo de los culti-
vadores. Por la década de los veinte el desarrollo de la industria aguaca-
tera era ya conslderable, y llamé la atencién de las autoridades agronéml-
cas que apoyaron la promocién del cultivo, mediante el envio a las zonas
originarias de técnlcos callficados, para conseguir semillas y materlal de
multiplicacién, con el fin de acelerar la creacién de variedades selectas de
fruto, adaptables a las condiciones de clima de California. Y aqui aparece
ya la figura de Wilson Popenoe, cuya figura estd unida estrechamente
a la implantacién y desarrollo del cultivo del aguacate en Espafa. Popenoe
era hijo de agricultores californianos. Su padres habia creado un vivero de
frutales y él mismo habia seguido estudios universitarios de agronomia.
Ello fue motivo de que el United States Department of Agriculture lo des-
tacase como «agricultural explorer» a los paises productores de aguacate
en donde realiz6 una importante labor de investigacién de arboles bordes
con caracteristicas comerciales. Fruto de esa labor fueron variedades que
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por mucho tiempo tuvieron valor comercial, tales como la NABAL, la MA-
YAPAN, la ITZAMNA, y otras. Su labor se centro en Guatemala especial-
mente, haciendo el centro de sus trabajos en la ciudad de Antigua.

Y aqui viene a cuento narrar una divertida anécdota que tiene rela-
cién con el supuesto —y admitido— factor afrodisiaco del fruto. Don Wil-
son encontré acomodo en casa de una sefiora viuda y madre de dos atrac-
tivas «guayabos» (y empleo el término —claro esti— en su sentido me-
taférico) que le recibieron con mucho agrado. Hay que aclarar que cuan-
do yo conoci a Popenoe era una sefior en la «tercera edad», pero todavia
con buen tipo, y hay que suponer que en su juventud seria un atractivo
muchacho. Don Wilson se entregé de lleno a su tarea y fue enviando a
California y a Florida «<puas» de aguacates que estimaba interesantes para
su propagacién. Y llevado de su celo aguacatero se propuso probar en si
mismo el valor alimenticio del fruto, a cuyos efectos hizo el plan de so-
meterse durante una semana a una dieta reducida exclusivamente al con-
sumo de nuestro fruto. Asi se lo hizo saber a dofia Pepita —que tal era el
nombre de su patrona—, advirtiéndole que se abstuviese de prepararle
su habitual comida hasta que hubiese terminado su experiencia dietética.
Don Wilson observé —al parecer— que dofia Pepita fruncia ligeramente
el cefo, pero no hizo mayor caso y prosiguié con su ensayo dietético.

Cual no seria su sorpresa cuando un par de dias después dofia Pepita
le llamé en un aparte y le significé la conveniencia de que se fuese inme-
diatamente de su casa. Don Wilson, aturdido ante tan inesperada orden
conminatoria, se precipité en presentar todas las excusas a mano, supo-
niendo inocentemente habria incurrido en alguna incorreccién. Mas o me-
nos el didlogo fue el siguiente:

Don Wilson: ...—Dofa Pepita supongo que de alguna forma he po-
dido ofenderle a usted o a alguna de sus hijas, pero le ruego crea que
—si tal ha sido— no ha habido ninguna mala intencién por mi parte. Estoy
a usted muy agradecido por el trato familiar y amable de que me han
hecho objeto, y lamento muchisimo haber cometido alguna torpeza que
haya podido molestar a usted o a alguna de sus hijas. No veo —en rea:
lidad— qué es lo que ha podido ocurrir, pero comprendo que tiene que
ser algo grave para que usted se crea en la necesidad de expulsarme de
su casa. Si algo ha ocurrido...

Doia Pepita: ...—No, no ha ocurrido nada ...todavia. Pero usted est4
comiendo aguacates mafana, tarde y noche, y yo tengo dos hijas casade-
ras y seria muy lamentable que pudiera ocurrir algo que afectase a la
buena reputacién que mis hijas y yo disfrutamos en el pueblo. Le ruego
por lo tanto que salga usted de esta casa. Y créame usted que siento tener
que tomar esta medida, ya que veo que habla usted con sinceridad, y que
no hay en su conducta ninguna mala intenci6n...

Don Wilson no tuvo méas remedio que «liar petate» y buscarse nuevo
acomodo. Y hay que suponer que su marcha seria acompaiada de clerta
defraudada nostalgia por parte de ambas muchachas...

Es claro que esta historieta pudo ser mera invencién de don Wilson
y fruto de su «esprit gaulois» al que era muy dado. Pero puede afadirse
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que si «non e vero e ben trovatos. Popenoe era descendiente de emigran-
tes franceses que huyeron de su pais durante la represi6én contra los hu-
gonotes a finales del siglo XVI y habia heredado ese «esprit» que carac-
teriza al auténtico galo.

Posteriormente, don Wilson ocupé la direccién de la Escuela Agricola
Panamericana de Honduras. Pero de su colaboracién en la introducci6n
del aguacate en la peninsula —colaboracién muy decisiva— trataré pos-
teriormente, porque es ya el momento de hablar del auténtico, del verda-
dero pionero del aguacate en Espafia, y me estoy refiriendo ai Prof. Sala
Roqueta, a quien nos hemos referido al narrar ia ruta aguacatera efec-
tuada en 1954 en unién de Roger Magdahl.

D. Ramén Sala Roqueta era hijo de agricultores catalanes y habia
hecho estudios en la Escuela de Peritos Agricolas de Barcelona, en donde
habfa obtenido muy buenas calificaciones, gracias a las cuales obtuvo una
beca de la Diputacién para ampliar estudios en Norteamérica, en el campo
de los cultivos frutales de zona templada: melocotoneros, manzanos, pe-
rales, albaricoques, ciruelos, etc. Es decir, frutales de interés en Cataludia.
A California se trasladé nuestro personaje y pudo profundizar en los cul-
tivos citados. Pero llega al condado de San Diego y ve por primera vez
en su vida un 4rbol frutal que los americanos denominan «avocado pear» y
que le llama poderosamente la atencién. Hay que aclarar que el viaje de
Sala Roqueta a California tiene lugar en la década de los veinte, cuan-
do —como ya hemos dicho— la industria aguacatera empezaba a tomar
auge. El nuevo frutal despierta su interés, y empieza a considerar que
el clima que necesita no difiere mucho del que puede proporcionarle la
costa mediterrdnea en Espafia. Nace en él la idea de ensayarlo en la costa
catalana y cuando vuelve a Espaifia viene bien provisto de semillas, de
material de injertacién y de alguna planta injertada.

Ya una vez instalado en su tierra dedica parte de su tiempo a des-
arrollar su plan; siembra sus huesos, injerta un 4rbol que como curiosidad
personal del propietario existia en un jardin dentro del casco urbano de
Barcelona, y poco a poco va consiguiendo plantas que en parte conserva
para él, y en parte distribuye entre sus conocidos. Le es relativamente
facil conseguir en California por medio de las relaciones alli creadas, ma-
terial de injertaci6n que le permite obtener arbolitos de variedades selec-
tas. Su entusiasmo por el ensayo que esta llevando a cabo crece, viendo
que sus plantitas soportan los inviernos rigurosos, que desarrollan normal-
mente, que se hacen adultos y que llegan a fructificar. Y escribe un fo-
lleto titulado EL AGUACATE EN LA COSTA MEDITERRANEA, en el que
refleja los resultados conseguidos, e ilustrado con fotografias de arboles y
de frutos Como todo fruticultor, cae en la ilusién de crear nuevas varieda-
des, que escoge entre los arboles que mejor se comportan. Y sigue dise-
minando sus arbolitos entre los agricultores conocidos suyos a los que
orienta y aconseja. Es decir, realiza una auténtica labor de introduccién y
fomento del cultivo de aguacate y su ensayo puede ser calificado de de-
cidido y formal. El folleto citado (editado por los servicios de la Dipu-
tacién de Barcelona) vino a mis manos con sentida y alentadora dedica-
toria, pero sin duda lo presté a persona interesada —ya en tiempos muy
posteriores— y como ocurre siempre me quedé sin él. Pero entiendo que
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habria que hacer las gestiones necesarias para conseguir un nuevo ejem-
plar que pudiera acompaiiar a esta breve historia aguacatera.

Pero desgraciadamente en este ensayo de Sala Roqueta concu-
rren dos circunstancias adversas que echan a rodar tan interesantisimos
trabajos. En primer lugar, los ensayos no se realizan en donde hubieran
debido ser realizados. Cataluiia no ofrece clima adecuado al cultivo comer-
cial del fruto. Es claro que en determinados rincones de su costa, con un
microclima privilegiado, el aguacatero puede crecer y ain fructificar nor-
malmente. Prueba de ello es el arbol existente en Tortosa, de la variedad
FUERTE, que slgue viviendo todavia con sus cincuenta y tantos afios a
cuestas y fructificando digamos que con normalidad. Arbol ya citado an-
teriormente en la propiedad de Boria Ulldemolins. Pero los trabajos
de aclimatacién del aguacate en nuestra costa tenian que haber sido rea-
lizados en el trozo costero que actualmente constituye la Costa del Sol
(malagueiia y granadina) y enclaves costeros. Pero Sala Roqueta esta-
ba en I(Ilataluﬁa y era natural que su empeiio aguacatero lo intentase rea-
lizar alli.

Y en segundo lugar y mas grave todavia acaece la gravisima circuns-
tancia de nuestra guerra civil que impide la buena marcha de los trabajos.
Numerosos técnicos tienen que exiliarse y entre ellos Sala Roqueta
y Boria. que —ambos— tieren que salir fuera de Espafia. Los arbolitos
plantados por un sitio y otro son destruidos y toda la labor tan tesonera-
mente efectuada se pierde y se destruye. Sala Roqueta insistia que los
arboles no se habian perdido a consecuencia de los inviernos rigurosos que
tuvieron que atravesar durante muchos afios, slno a consecuencia del
abandono a que fueron sometidos. Y abona esa opinién el FUERTE de Tor-
tosa, repetidamente citado.

Los afios posteriores a nuestra guerra civil y que coincidieron con los
de la segunda guerra mundial, no fueron ciertamente propicios a ocuparse
de nuevos intentos en pro del aguacate. Y hay que decir, que dejamos el
campo libre a los israelies, que con peor clima y peores suelos que los
nuestros, y con el handicap de su mayor alejamiento de los poslbles mer-
cados consumidores, tenian en cambio los mejores y mejor preparados
técnicos apropiados para la tarea.

Hubo, sin embargo, otra oportunidad paraiela a los ensayos de Sala
Roqueta, y que se desaprovechd, realmente ignoro por qué motivos, pe-
ro tGnicamente explicable a la falta de interés de las personas que inter-
vinieron en el asunto. Se trata de un enrvio de plantas que los Viveros
Armstrong de California efectu6 a destiracién de la Estacién Naran-
jera de Burjasot. El envio se componia de un lote de agrios —especial-
mente limoneros—, y al mismo habian afiadido unos cuantos &rboles de
aguacate injertados de las variedades PANCHOY, MAYAPAN, FUERTE,
PUEBLA y no sé si alguna méas. Por una feliz casualidad tuve en mi poder
la orden de embarque en New York del citado lote, orden que era de fecha
de febrero de 1933 y destinado al vapor Magallanes. Los dos PUEBLAS
que vimos en la cltada Estacién en el transcurso de nuestra ruta aguacate-
ra en 1954 formaron parte de dicho envio. Pero ignoro el destino que se
dio a los restantes arboles. Cabe suponer que el gran arbol injertado exis-
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tente en el huerto de experimentacién de Motril, al que hemos hecho re-
ferencia, sea un MAYAPAN. Es l6gico suponer que en Burjasot intervino
algin técnico, que quizds efectuase el pedido de la planta ,y que cono-
cedor de las variedades, destinase el MAYAPAN a la costa granadina, es-
timando que una variedad guatemalteca encontrase en ese clima costero
mejores posibilidades que las que pudiera ofrecerle la zona levantina, y
reservase para Burjasot los dos PUEBLAS, variedad de pura raza me-
xicana y muy resistente al frio. Ambos arboles resistieron posteriormente
las tremendas heladas que tuvo que soportar la costa levantina en febre-
ro de 1955, y durante las cuales Valencia estuvo durante una semana en-
tera con minimas nocturnas de 10° grados bajo cero, y con méaximas diur-
nas que no sobrepasaron los cero grados. Los dos PUEBLAS resistieron
esos tremendos frios mucho mejor que los agrios, y yo los volvi a ver
en 1956 con ligeros dafios en las ramas punteras. Y en 1958 pude comer
fruto de los mismos. La resistencia al frio del aguacate estaba suficiente-
mente probada. En cuanto a los ejemplares de PANCHOY y FUERTE no
consegui saber nada. Lo que pude saber es que en Motril y en afios poste-
riores a nuestra guerra civil actué un ingeniero agrénomo cuyo nombre
creo recordar que era D. Arsenio o D. Anselmo Rueda, y que este
sefior fue quien plant6 el pequefio vivero de arboles bordes que vimos
en 1954 y a los que he hecho referencia. Y quizés, asimismo, el pequefio
vivero del huerto de experimentacién de Torrox, también citado. La edad
de los érboles existentes en ambos huertos justifican esta suposicién.
pero el caso es que los trabaios efectuados por este sefior no cuajan, por
los motivos que sea, en nada positivo. Y posiblemente fuese é mismo
quien recibi6 el MAYAPAN y se hiciese cargo del mismo, concediéndole
trato de favor.

ifi. PRIMEROS PASOS PARA EL ENSAYO DEFINITIVO. EL PAPEL DE WIL-
SON POPENOE Y ROGER MAGDAHL

Hay que esperar hasta la década de los cuarenta cuando interviene
Wilson Popenoe, intervencién que habia de ser decisiva en pro de la
introduccién del aguacate en Espaiia. Es decir, que habiamos perdido la-
mentablemente el tiempo.

Popence habia sido escogido por la poderosa United Fruit Com-
pany como director de la Escuela Agricola Panamericana de Tegucigaipa
(Honduras). Dicha compaiia habia estimado conveniente crear la Escue-
la a fin de formar técnicos que dieran impulso a los cultivos tropicales y
subtropicales en todos los paises de Centro y de Sudamérica. D. Wilson
se dedicé durante varios afos a la tarea y de su Escuela salieron técnicos
que se diseminaron por aquellos paises y que llegaron a ocupar puestos
importantes, no solamente en esa parte de América, sino también en Flo-
rida y hasta en Israel.

Fue a finales de la década de los cuarenta o principios de los cin-
cuenta cuando Popenoe se jubilé de su cargo, y en unién de su esposa
(que habia actuado como secretaria suya en la Escuela) efectia un viaje
por Europa en el que iba incluida una visita a la costa mediterrdnea es-
paiola. Habia oido hablar de los incipientes cultivos de chirimoyo en un
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rincén de la costa, y dirigié sus pasos hacia Almufiécar. El valle de Almu-
diécar estaba ocupado por los cultivos de caiia, pero habia —al parecer—
bastantes huertos plantados de chirimoyos, cuyo fruto se comercializaba,
digamos que en pequefia escala y sobre los mercados nacionales, espe-
cialmente Maélaga, en donde la chirimoya era muy apreciada. D. Wilson
pudo degustar el fruto, y llegar a la conclusién de que su calidad era su-
perior a la de los mejores frutos producidos en el Perd (su zona de origen)
y otros paises de Centroamérica. Indudablemente el chirimoyo habia en-
contrado en el bonito valle de Almufécar un clima ideal, y podia vegetar
y producir frutos de 6ptima calidad. La conclusién inmediata a la que llegé
D. Wilson era que si los labradores de Almufiécar habian logrado tan des-
tacado éxito con un frutal tan exigente en clima como el chirimoyo, cé6mo
es que no se les habia ocurrido probar con el aguacate, frutal menos exi-
gente y con posibilidades comerciales mucho mayores que el chirimoyo...
No encontré respuesta a la cuestién, pero sac6 —en cambio— la convlic-
cién de que Almufiécar ofrecia indudables posibilidades al aguacatero.

Y aqui viene a cuento la anécdota que Popenoe repiti6é varias veces. Y
es que a su regreso a América, al pasar por Madrid para coger el avién
en Barajas, se le ocurri6 darse una vuelta por el Ministerio de Agricultura
y tratar de contactar con alguno de los técnicos ocupados en los cultivos
tropicales y subtropicales. Dio con la persona idénea que le recibi6 muy
amablemente, rogandole fuese breve en la exposicion de sus deseos, por
cuanto tenia que salir la misma tarde para la Guinea (entonces colonia es-
pafola) para ciertos asuntos relacionados con el cultivo del cacao en aque-
lla regi6n. Don Wilson se limité a decir que habia sido hasta entonces di-
rector de la Escuela Agricola Panamericana de Honduras, y que por mu-
chos afios habia trabajado en la introduccién del aguacatero en los EE. UU.,
por cuyo motivo tenia extensos conocimientos en su cultivo. Que acababa
de recorrer la costa mediterranea y que habia tenido ocasién de ver los
incipientes cultivos de chirimoyo en Almufiécar, vy sacado la conclusién
de que el aguacatero tenia sin duda un gran porvenir en algunas zonas
costeras de la peninsula. Que si el Ministerio coincidia en la misma opi-
nién, él se ofrecia de forma totalmente gratuita y sin mas interés que el
de ver florecer una nueva industria aguacatera, esta vez en el Viejo Mun-
do, para enviar semillas y material de multiplicacién y facilitar en todo lo
posible los trabajos de intrcduccion y aclimatacion del aguacate en Espa-
fia. Afadié que estaba seguro de que los paises de la Europa Occidental
ofrecerian la creacién de importantes mercados consumidores, tal y como
habia sucedido —y estaba sucediendo en los EE. UU—. Que habiendo
cesado en sus funciones en la Escuela de Honduras, con mucho gusto
ocuparia su tiempo libre para impulsar la tarea. La respuesta del técnico
en cuestion se limité a decir que él conocia perfectamente el fruto del agua-
cate y que habia tenido ocasién en sus viajes a las colonias de Africa de
probarlo y de consumirlo, pese a que no le gustaba absolutamente nada.
Que estaba seguro que mas o menos esa iba a ser la opini6n de los es-
paioles, a quienes les gusta la fruta dulce y jugosa. Y que no creia en el
porvenir de un fruto, cuyo sabor indefinido no iba a encajar en los gustos
del paladar espafiol. Que el chirimoyo en cambio si era seguro su porvenir,
por cuanto su delicioso sabor le tenia asegurado un éxito rotundo y total.
Afadié que le agradecia muy mucho (a don Wilson) su visita y su des-
prendido ofrecimiento, y que le perdonase de no concederle mas tiempo
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por cuanto los preparativos de su viaje no se lo permitian. Don Wilson
obtuvo la impresion de que los israelies no iban a encontrar exceslva com-
petencia en Espaifia y que el Dr. Oppenheimer, empefiado entonces en el
desarrollo del cultivo del aguacate en Israel, estaria muy contento de no
encontrar dificultades por parte espafiola, y de que los servicios del Cen-
tro de Cultivos Subtropicales, en Malaga, tuviesen centrada toda su aten-
cion en el cultivo de la cana de aziucar. D. Antonio de la Huerta, en
efecto, habia conseguido éxitos en dicha tarea, y la introducci6n de algunas
nuevas variedades de cafiz (la P.0O.). 24, especialmente) aseguraban el
porvenir de la industria azucarera en toda la zona subtropical del Medite-
rréneo. D. Antonio habia publicado varios escritos sobre el resultado de
sus trabajos y era comprensible que su labor se centrase sobre el cultivo
de la cafia, dando de lado a los cultivos frutales subtropicales para los
que no veia gran porvenir.

En cuanto al Ministerio de Agricultura era claro que sus servicios es-
taban interesados en el desarrollo de los cultivos tropicales que tuvieran
interés para la agricultura de las colonias de la Guinea y Fernando Poo.
Cacao, café, pifa tropical, etc.

Afortunadamente, para la implantacién del aguacate en Espaiia, hubo
un contacto entre POPENOE y un conocido suyo, ingeniero agr6nomo ale-
man, naturalizado en Chile, D. Roger Magdahl, instalado en el valle
del Aconcagua, con fincas en las que habia desarrollado el cultivo de fru-
tales subtropicales. Especialmente volcado sobre el cultivo del aguacate,
habia intuido la necesidad de importar de California las nuevas varieda-
des alli creadas (FUERTE, etc.) y que habian de sustituir al tipico aguacate
de raza mexicana cultivado ya comercialmente en el pais. La labor en
cuestién tuvo éxito y las nuevas variedades californianas tuvieron éxito
inmediato.

Mr. Magdahl, como todo europeo desplazado en los paises ameri-
canos, echaba de meros Europa y concibi6 la idea de volver para ac4, pero
buscando un pais con clima menos riguroso que el de Alemania. La infor-
macién obtenida a través de Popenoe y especialmente la de la existencia
de cultivos de chirimoyo en un rincén de la costa espafiola del Medite-
rraneo le animaron a realizar el viaje, e incluyendo en el mismo la visita
ese rincén almunequero productor de tan exquisitos chirimoyos. Contac-
tos con el Centro de Malaga dieron origen a esa ruta aguacatera descrita
en la primera parte de esta relacién. Y consecuencia de la misma fue la
decision de Roger Magdahl de comprar terrenos en una costa de clima
—al parecer— tan privilegiado, e iniciar en ellos el cultivo del aguacate.
Conté para ello con mi colaboracién que —no tengo que declirlo— le fue
concedida de inmediato, atraido por mi parte por una tarea tan apasionan-
te como la implantacién de un nuevo cultivo frutal.

IV. ELECCION DE LA FINCA

Se trataba solamente de escoger el lugar apropiado. Y mi opinién
tajante fue la de comprar la finca del mango, ubicada en el camino de
Benamargosa, en el valle de Vélez-Mélaga. Las ventajas que ofrecia la
finca en cuestion eran evidentes. En primer lugar, la existencia de los
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cuatro aguacates antillanos y el mango; arboles que tenian bastantes afios
encima y que habian resistido los frios de muchos inviernos, teniendo
presente que la raza antillana era mucho méas delicada en cuestién de frio
que los arboles de raza mexicana o hibridos (que hasta entonces habiamos
visto por toda la costa) y que el mango lo era todavia méas. En segundo
lugar, los suelos que formados por descomposicién de las pizarras orl-
ginales garantizaban un drenaje facil y seguro y por ende las mejores
condiciones de suelo. Ademds, la relativa proximidad a una capital im-
portante —Maé&laga— provista de un gran aeropuerto. Y, por Gltimo, los
evidentes deseos de vender que habiamos podido detectar por parte de
su propietario. Pero es que, por otra parte, la finca, ademés de las tres
o cuatro hectéreas de terreno llano por debajo de la carretera y dedicados
entonces a los tradicionales cultivos de la zona (tomates, patatas, habl-
chuelas, etc.), es decir terrenos puestos en riego; tenia por encima de
la carretera una gran extensi6n de terrenos de secano con cuatro olivos
y algunos almendros, terrenos que en un futuro préximo podian ser trans-
formados y puestos en riego. Transformacién que no hace mucho tiempo
ha llevado a cabo nuestro amigo JULIAN, creando su Rancho Antillano,
en el que prosperan muchos miles de aguacates y algunos clentos de
mangos. Desgraciadamente para nosotros (por lo que més tarde expll-
caré) y afortunadamente para JULIAN, mi opinién no prosper6. D/ROGER
daba mucha mayor importancia a la parte estética del asunto, y para él el
cultivo del aguacate entraba solamente en segundo lugar. Y no cabe duda
de que la belleza del valle de Almufiécar es tinica —y hablo para toda la
Costa del Sol— y le conflere un atractivo intimo de indlscutible valor.
MAGDAHL fue sensible al mismo, e insisti6 en buscar un rincén blen
sltuado en el delicloso valle de Almufiécar. La tarea, encomendada —co-
mo siempre— a un intermediario, dio resultados inmediatos, y el bonlto
Rancho California fue realidad.

V. LOS PRIMEROS TRABAJOS (ANOS 1957-1960)

La primera tarea fue la de la «fabricacién» de la planta, lo que @
primera vista resultaba evidentemente facil, habiendo tantos aguacates
«bordes» por toda la costa, y siendo todos ellos de raza mexicana (o hi-
bridos). Y estando alli los dos “abuelos” de San Javier, capaces por ellos
mismos de suministrar cuanta semilla fuese necesaria. Evidentemente —y
desde estas alturas se puede decir— estdbamos equivocados. Nuestra
Gnica fuente de informacién en relacién con los patrones a emplear pro-
venia de California, en donde daban preferencia a los patrones de origen
mexicano, con exclusién de los de razas antillana y guatemalteca. Esa
preferencia estaba simplemente en la resistencia al frio del mexicano y
en el problema de heladas que muchas zonas plantadas de aguacates
tenian que enfrentar mas o menos frecuentemente. Y sin tener en cuenta
para nada la mejor o peor adaptacién de las tres razas a fas diferentes
clases de suelo. Y, en realidad, mas tarde pudimos saber que algunos
viveristas de California utilizaban patrones de antillano, por mor del gran
vigor con que desarrollaban de inmediato, dando origen a “seedlings” de
mucho grosor, de grandes hojas, y con distancias muy cortas entre los
nudos.

Como digo, fue facil conseguir la semilla, y con muy poco gasto. Para
su siembra preparé un almacigo con buena tierra de la ladera, cemida, y
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mezclada con estiércol de cabra bien descompuesto, y arena. La germi-
nacion de la semilla era satisfactoria. Pero al plantar los jévenes “seed-
lings” in situ, alli empezaron nuestras calamidades. Las plantas eran afec-
tadas por una fuerte clorosis que terminaba en la necrosis marginal de
las hojas, lo que afectaba de inmediato al crecimiento normal y como final
determinaba la muerte de la planta. Uno y otro intento terminaban de la
misma forma. Y el resultado era para desanimar a cualquiera por mucho
entusiasmo que tuviese.

Evidentemente, el pH de los suelos que componen la vega de Almu-
fiecar era —y es— excesivamente alto, y estaba claro que la causa de
nuestros fracasos radicaba en la aita alcalinidad de los suelos. Era razén
mas que suficiente para lamentar no haber preferido la finca del camino
de Benamargona, cuyos suelos tenian —y tienen— un pH normal. Pero ya
la cosa no tenia remedio.

Afortunadamente la solucién nos vino de nuevo via de Popenoe, que
de nuevo emprendia un viaje por tierras de Europa y por Israel, y anuncié
su propésito de hacer del Rancho su centro de excursiones (afio 1956).
Una vez instalado entre nosotros, y enterado de las complicaciones que
enfrentabamos, su dictamen fue tajante y rapido: Estabamos perdiendo
el tiempo con los “huesos” que recogiamos por la zona de Malaga. Y era
absolutamente preciso utilizar patrones antillanos, ya que —por otra par-
te—, siendo el valle de Almufiécar una zona libre de heladas, la menor o
mayor resistencia al frio de los patrones carecia de importancia. Dicho y
hecho, le falté6 tiempo a nuestro Wilson para programar viaje a las
Canarias, y de alli se vino con una maleta llena de grandes “huesos” de
cotiledones bien arrugados. Se habia pasado el tiempo yendo todos los
dias al mercado de Santa Cruz y comprandole al duefio de uno de los pues-
tos todo el fruto que le entraba; fruto redondo y de color rojizo, y de
calidad infima; es decir, incomibles, en opinién de nuestro amigo, pero
jcon qué hermosos “huesos”...!

Hay que decir que en aquella época la industria aguacatera no habia
todavia tomado desarrollo en esas islas Afortunads y que todo el fruto
que sus mercdos locales ofrecian era producido por los arboles “bordes”
que abundaban por todos los huertos, arboles producidos por semillas
enviadas especialmente de Venezuela. Es decir, puros antillanos, y no
habia confusién posible.

Y esta vez, las cosas cambiaron por completo. Las semillas germina-
ron répido y bien, y los jévenes «seedlings» (perdénenme si utilizo repe-
tidamente esta palabra inglesa, pero es que matiza mucho mejor lo que
se trata de expresar, que ninguna otra de nuestro idioma), transplantados
in situ siguieron creciendo con gran vigor y sin asomo de clorosis, y dieron
origen a hermosos arbolitos de aguacate que nos llenaron de alegria y
satisfaccién. El problema de la clorosis estaba resuelto.

Se traté entonces de escoger las variedades que habia que cultivar.
jArduo y espinoso problema! Habia dos caminos que se podian seguir. El
primero era «jugarse el bigote» (como vulgarmente se dice) a dos o tres
cartas. O sea, escoger —a ciegas— las dos o tres variedades de aguacate
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que estimidsemos méas idéneas. El otro camino era de hacer venir de una
y otra parte un gran lote de buenas varledades y ver qué resultado daban
una vez injertados en el Rancho.

Hay que tener en cuenta que no habia experiencia ninguna en Espaiia,
y que nadie —pero es que absolutamente nadie— podia darnos ni consejo
ni opinién. Naturaimente y puestos a seguir el primero de los caminos,
habia una variedad a la que habia que recurrir en primer lugar. Esta
vatiedad era la FUERTE, que en aquellos tiempos seguia siendo la primera
variedad de aguacate en todas las zonas de! mundo, zonas de clima sub-
tropical, bien entendido, puesto que en las zonas tropicales o semitropica-
les la FUERTE no tenia posibilidad niguna. Encontrar o elegir la segunda
no parecia cosa muy dificil. Tenia que ser una variedad de otofio o una
variedad de primavera. Es decir, una variedad que completase el ciclo
anuel —maéas o menos— viniendo o antes o después de la FUERTE. Y
mejor mas bien después, ya que alli estaban las variedades guatemaltecas,
cuya maduracién era primaveral.

Hubiese sido mas légico haber seguido el primero de los caminos.
Pero nos equivocamos nuevamente y seguimos el segundo. Hay que
decir aqui, que la equivocacién fue de Popenoe. Lo que tiene su explica-
tién: Popenoe, aunque californiano de origen, habia trabajado durante
muchos anos —durante su labor como director de la Escuela de Teguci-
galpa— manteniendo estrechos contactos con Florida, con cuyos centros
de investigacién colaac raba, y con cuyos técnicos mantenia relaciones de
amistad. Es decir, sentia simpatia por todo aquello que tuviese relacién
con Florida. Entonces, digamos que Popenoe impuso la necesidad de
importar al Rancho las grandes variedades de Florida. Asi se hizo, y con
el propésito de poder escoger entre todas las variedades de aguacate que
se importasen, aquellas tres o cuatro que diesen mejor resultado. Este
segundo camino era mas seguro —no cabe duda— pero era mucho mas
lento, y nos hizo perder demasiado tiempo.

Dofia Elena —la esposa-secretaria de Wilson— se puso a la
maquina, hizo contactos con todos los amigos y relaciones que su ma-
rido sostenia por todo el ancho mundo, y empezamos a recibir material de
multiplicacién de todas las partes. California, Florida, Honduras, Texas,
Hawai, Australia, Israel... Mi tarea era la de injertar aquel material en los
jovenes antillanos que seguian creciendo lindamente en los suelos del
Rancho. Era labor facil. No existia en Espafa cinta de vinyl apropiada,
que Wilson se encargé de pedir a Florida, y con esa cinta el injerto
de “veneer” (enchapado le pusimos nosotros) que los técnicos de Florida
habljan descubierto y estaban utilizando para el injerto del mango, nos
dio es}upendos resultados. Se podia decir que el éxito se acercaba
al 100%.

En resumen, que llenamos el Rancho de un montén de variedades,
la mayor parte de las cuales no valian —comercialmente hablando— abso-
lutamente para nada...

! Los primeros resultados demostraron que dos variedades de Florida:
La LULA y la WALDIN tenian una gran precocidad en su puesta a fruto.
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Y que otra variedad —también de Florida— la KAMPONG les seguia de
cerca. La LULA era la primera gran variedad (en aquellos tiempos) de
Florida, y cubrian las necesidades del mercado de N. Y. en una determina-
da época del ano, cuando la FUERTE procedente de California escaseaba.
Y también, oue otras dos variedades de California: la NABAL y la HASS,
eran asimismo muy precoces.

Y aqui viene a cuenta una divertida anécdota relacionada con aque-
llos primeros trabajos.

De entrada, hay que decir (creo que ya ha sido dicho anteriormente)
que en el llamado “Cono Sur” de Sudamérica, no se habla de aguacates
sino de “paltos”. “Palto” el arbol y “palta” la fruta.

Anadir que en ciertas partes de Andalucia se produce una confusién
entre las letras “erre” y “ele” en el habla vulgar y corriente de las gentes.

Y que las parcelas que formaron el Rancho California, tanto las hazas
como los bancales, estaban todas plantadas de chirimoyos de diversas
edades, algunos ya grandes y en plena produccién, otros méas jévenes, y
algunos recién plantados. Y que se imponia la ingratisima tareas de arran-
car todos aquellos araboles; tarea muy dura para quien presume de
amarlos. Pero que habia que poner manos a la obra.

Fuimos arrancandolos progresivamente y por parcelas, conforme te-
niamos planta de aguacate disponible.

Aquella operacién llamé poderosamente [a atencién de los labradores
del pueblo que no comprendian muy bien lo que estaba ocurriendo y que
veian extrafiados —y me atrevo a decir que con alarmada indignacién—
que se arrancasen chirimoyos ya criados y algunos —repito— en plena
produccién.

Naturalmente, y a medida que iba creandose cierta confianza entre
todos, terminaban acercandose, y pidiendo poco menos que explicacio-
nes. Por mi parte yo evitaba alargar excesivamente la cuestién y salia del
paso diciendo “que se trataba de cultivar un nuevo frutal”, “que queriamos
hacer algunos ensayos”, etc. Pero hubo alguien que durante la estancia
de Roger Magdahl en el Rancho se le acercé para formularle fas mis-
mas preguntas. Roger contest6 que queriamos cultivar el “palto”, ya
que él, como buen chileno, hablaba de paltos y no de aguacates. El tal,
entendid que queriamos cultivar “Esparto”. Y el comentario en el pue-
blo fue de los que hacen época: Aquellos franceses (en aquellos lejanos
tiempos todo extranjero era siempre un francés) estaban arrancando los
chirimoyos para cultivar “esparto” en la vega...!, jChalaos perdios que es-
taban! Hasta hubo alguien que detras de todo aquel tejemaneje vela ob-
jetivos poco menos que inconfesables... Total, que no nos mandaron la
Guardia Civil por milagro...

Entre tanto, las cosas en el Centro de Cultivos Subtropicales habfan
cambiado. El Ingeniero Enrique Grana se habia hecho cargo de la
direccion, y mostré de inmediato un gran interés por el cultivo del agua-
cate. Esto tuvo gran importancia para el progreso de la “industria agua-
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catera” en la Costa Mediterranea. D. Enrique vio desde el primer momen-
to la importarcia que podia llegar a adquirir el nuevo cultivo frutal y se
volcé materialmente. Su ayuda fue decisiva en muchos aspectos y su en-
tusiasmo reforzaba el mio y me ayudaba a enfrentar y vencer las dificulta-
des. La primera cosa que tomamos en manos fue la de seguir la pista a
los arboles bordes de Torrox —ya citados— ya que algunos de ellos se
habian hecho grandes arboles, disputando el espacio a los arboles veci-
nos y habian empezado a fructificar. Los numeramos en un pequeiio plano
y describimos sus caracteristicas. Habia uno de ellos (el n.° 9 si no re-
cuerdo mal) que reproducia frutos de una calidad excepcional. Tenia una
forma piriforme, un tamafno medio, una piel parecida a la de FUERTE, y
—sobre todo— una carne fina, de bonito color amarillento, cremosa, y de
un sabor dnico y extraordinario. Pero que producia muy poco. Y habia
otra variedad (creo que la n.° 23) de raza guatemalteca a todas luces, de
buena calidad y que jfactor muy importante! maduraba su fruto muy tarde
en primavera, digamos que casi entrado el verano. Esta variedad era mas
prductiva, pero con tendencia a alternar un afio si, otro afio no.

A pesar de ello, ambas variedades fueron injertadas en el Rancho,
quizas impulsados por era ingenua mania de todo fruticultor de crear una
variedad nueva que mejorase las grandes variedades existentes.

VL. VISITA DEL DR. OPPENHEEIMER, DE ISRAEL (OTONO DE 1958)

Y aqui viene a cuenta interrumpir el relato de nuestros trabajos y
nuestros afanes para narrar una anécdota muy simpéatica y muy significa-
tiva. En el caso que yo habia hecho contacto —a través de Wilson—
con el Dr. Oppenheimer, de Israel, ya citado anteriormente.

De este seiior, cuyo nombre sonaba notablemente dentro del mundo
de fa produccion de frutos tropicales y subtropicales, y que habia escrito
una obra muy importante sobre el tema, de este sefior —digo— recibi
noticias informandome de su proyecto de venir a Europa y de visitar Es-
pafia y especialmente nuestra costa mediterraneo, y me preguntaba si
podia ofrecerle posibilidades de alojamiento. Se interesaba grandemente
por el cuitivo del chirimoyo, del que no habian logrado obtener resultados
positivos alli en Israel. Eso si, habian {ogrado un hibrido entre el chirimoyo
y otra “anona” (no sé ya cuél) que habian bautizado con el nombre de
ATEMOYA, cuyo fruto era parecido a la chirimoya en cuanto a forma y
tamano, pero de calidad muy inferior. .

Naturalmente que me apresuré a contestar a tan ilustre personaje,
diendo su entonces escasa produccion en los mercados europeos (Paris.
muy satisfecho de poner tener entre nosotros al —digamos— iefe de la
fruticultura israeli.

Una vez instalado en el Rancho, Oppenheimer (que era un sefior
muy serio y muy poco comunicativo) se “pated” literalmente hablando
todo el valle de Almuiiécar y enclaves anexos. Y digo se “pate6”, porque
no utifizé mas que sus piernas para sus desplazamientos. Lo recorrié todo,
saco fotografias de todo, y preguntaba continuamente sobre todo, pregun-
tas que no siempre eran ficiles de contestar.
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No hay que decir que fue objeto por nuestra parte del mejor trato.
Pero si hay que decir que nos regalé un bonito jarrén de Talavera que
ain conservo.

El caso es que cuando llegé el momento de abandonar 21 Rancho,
yo le pregunté —jquizas ingenuamente!— su opinién sobre las variedades
de aguacate que a su juicio y habiendo apreciado nuestras condiciones de
suelo y clima podian ser aconsejables. La respuesta de Oppenheimer.
muy serie y tajante fue: “...Yo cultivaria el chirimoyo”. La palabra “ta-
bleau” que dicen los franceses en tales casos me vino a las mientes. Pero
claro que me abstuve de decirle que ellos —los isralies— estaban ven-
especialmente) a precios que venian a ser equivalentes a nuestras 100 pe-
setas (jde entonces!) el kilo; y que nosotros no sacdbamos mas de 3,50
por kilo de chirimoyo en nuestras “corridas” locales. De todos modos in-
sisti en el aspecto econémico del asunto, y finalmente Oppenheimer se
abland6é me hablé de sus trabajos en Israel. La su propésito de conseguir
ltlenar todo el aio con fruto de dos o tres variedades. Que habian empeza-
do —inaturalmentel— con la FUERTE, que habian adoptado la NABAL
como variedad de primavera-verano y que centraban su interés en una
nueva variedad de tofo, la ETTINGER. Esta variedad —me contaba— ha-
bfa sido creada por la siembra de un hueso de FUERTE, cuyo fruto
habia comido un judio que regresaba de Chile a Israel por barco. El fruto
que dio el joven arbolito no se parecia gran cosa a la FUERTE, era de
tamaiio bastante mayor, tenia el hueso grande, y la forma era mas ovoidea.
Y ademas la calidad de la came era sensiblemente inferior. Pero tenia la
gran ventaja de madurar el fruto un par de meses antes que la FUERTE.
Es decir, era una variedad de otofio que podia salir a los mercados
bastante antes que esta tltima.

Y afiadié que como polinizador utilizaban la BENIK, guatemalteco de
origen californiano y descubierto por Popenoe. El fruto de la BENIX era
de excelente calidad, pero la forma y lo arrugado de su piel no le presta-
ban atractivo.

Hay que insistir una vez mas en que todo fruto de aguacate, para
tener valor comercial tenia que ser casi igual al de FUERTE, que represen-
taba entonces —y sigue representando ahora— el fruto standard.

Pero la respuesta de Oppenheimer (jyo cultivaria el chirimoyo!)
significaba bien a las claras que a los israelies no les hacia maldita la gra-
cia que otras zonas mediterrdneas se lanzasen también al cultivo del
aguacatero. ..

VIl. LA CUESTION DE LAS VARIEDADES

Volviendo a lo nuestro, hay que hablar de la FUERTE. Esta variedad
demostraba cierta —digamos— anarquia en su comportamiento, fo que
encajaba perfectamente en su reputacién. Era fama que las zonas cos-
teras, préximas al mar, no le resultaban muy bien, y que se acomodaba
mucho mejor a zonas del interior, con mas horas de frio durante el in-
vierno, pero —jsin embargo!— con temperaturas primaverales en la época
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de la floracién lo suficientemente suaves para asegurar el cuaje de la
flor. Las diferencias de comportamiento, aparte del clima, daban a enten-
der que en una misma finca y con muy pocas diferencias de situaciéon
habia arboles de FUERTE, injertados con el mismo material que produ-
cian con regularidad satisfactoria, mientras que otros producian mas bien
cuando les daba la gana. O sea, que fructificaban “anarquicamente”. Mas
0 menos, todos los viverists de California (en donde la FUERTE era la
variedad “leader” nimero uno) presumian de poseer “lineas” de FUERTE
mucho mejores que la variedad original, que se suponia nc ser una va-
riedad clonal. Nosotros importamos algunas de ellas: La NEWMAN, la
MAC DONALD, la MAC DOUGAL. Y efectivamente no sé ya cudl de ellas
pareci6 mas productiva y menos anarquica en su forma de fructificar.

Pero era ya imposible proseguir en la tarea de ensayar y experimen-
tar. Necesitabamos producir y vender fruto, y para ello habia que esco-
ger dos o tres variedades de entre todo el batiburrillo introducido en el
Rancho. Y fueron varias las razones que motivaban la eleccién de varie-
dades guatemaltecas, y la primera era que su fructificaciéon se producia
en muy buena época (invierno/primavera), permitiendo soslayar la ya
inicial produccién de FUERTE que venia de Canarias y que alcanzaba
hasta los meses de marzo-abril. Las guatemaltecas, en Almufiécar, podian
cosecharse precisamente a partir de marzo y cubrian la demanda del
mercado durante toda la primavera y principios del verano. Es decir, co-
mercialmente hablando, durante una época muy buena. Teniamos que
centrar nuestra produccién con un par de esas variedades, siguiendo el
sabio consejo de que es mejor andar sobre dos pies que sobre uno solo.

Hay que decir que las variedades guatemaltecas tenian -—en gene-
ral— el defecto de la veceria. Dicho de otro modo, de producir un aiio
enormemente, y producir nada o muy poco al siguiente. Este defecto era
muy tipico de la NABAL, que era la variedad que los israelies habian
adoptado, como ya dijimos. Claro estd que esta “veceria” afectaba a los
arboles aisladamente y no al huerto en su totalidad.

Y también hay que decir que nosotros, y siguiendo consejos de
Oppenheimer, habiamos traido de Chile la ANAHEIM, variedad guate-
malteca de calidad tirando a mala, pero muy productiva. En opinién de
Oppenheimer, la ANAHEIM en una finca tan cercana al mar como la
nuestra iba a dar muy buenas cosechas. Y afnadia que la mala calidad
se mejoraba sensiblemente retrasando la cosecha todo lo posible, re-
trso éste que venia muy bien a nuestros propésitos. Y afadia, muy sen-
satamente, que la calidad del fruto era un factor secundario para el
principio— su paladar bien formado y que lo mismo iba a pagar buen
productor, porque el consumidor espafiol no tenia —ni podia tener al
precio por un fruto de alta calidad como por otro de calidad algo in-
ferior. El (Oppenheimer) no tenia mucha simpatia por la HASS, que
habia —naturalmente— ensayado ya en Israel. Aseguraba gue la HASS
exigia un clima muy determinado, y que en climas cdlidos tenia tenden-
cia a producir frutos de tamafo pequefio y de forma redenda, defecto
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que le restaba valor comercial. Que ese habia sido el motivo de haberla
ellcs rechazado en Israel y haber dado preferencia a la NABAL como
variedad primaveral cosechable a continuaciéon de la FUERTE. Y que
también habia sido la razén para que la HASS no hubiese sido adoptada
en Florida, en cuyos climas el defecto era aiin mas acusado. El temia que
el clima fie Almufiécar no le fuese mas propicio. Y, efectivamente, no sola-
mente eran ambos defectos, sino que también la HASS tenia tendencia
a producir fruto de piel mucho més verrugosa, muy fea y muy poco atrac-
tiva. En su favor, habia que decir que el defecto de la “veceria” era me-
nos acusado que en las restantes variedades guatemaltecas.

En resumen, que la variedad perfecta no existia, porque esta per-
feccion era definible como una variedad cuyo arbol fuese de la rustici-
dad de la BACON, y con un fruto igual en forma y tamafio que la FUERTE.
y con la calidad de came igual que la HASS. Yo habia visto fruto de esta
altima variedad traido. de Chile o de California, y que era muy distinto
del nuestro, con tamafios en los 200/250 gramos, de piel mas lisa y de
forma piriforme. Y en casa el porcentaje de fruto de 160/175 gramos era
excesivo, la tendencia a producir fruto redondo era muy acusada, lo mis-
mo que la tendencia a dar frutos de piel excesivamente verrugosa. Claro
que todos estos defectos de la HASS eran mas o menos corregibles. Se
trataba de dar con la férmula de abonado mas idénea, y se trataba —es-
pecialmente— de hacer una drastica entresaca del fruto, en primavera,
cuando el tamaiio del mismo era como el de una avellana, echando abajo
todas las puntas de las ramas cargadas de fruto y totalmente defoliadas.
Es decir, efectuar una severa poda del arbol cuyo cuaje de fruto fuese
a todas luces excesivo.

Y el lector tendra que perdonarme si me extiendo también excesi-
vamente en detalles. Pero quiero que participe —en cierta forma— de
las dudas y de la incertidumbre y de las vacilaciones en que me movia
en aquellos tiempos, en que una decisién podia resultar fatal para el
porvenir de “nuestra causa”, como inicialmente la hablamos bautizado.

Para abreviar, diré que finalmente me decidi por la ANAHEIM vy la
HASS, dejando algunos arboles de FUERTE para seguirles la pista, y ha-
ciendo un pequeifio “arboretum” para conservar algunas variedades que
podian tener interés para el futuro de la industria aguacetera en la pen-
insula. Citaré, entre otras, la BACON, la SHARWILL (australiana de cali-
dad insuperable), el TORROX 23, la ETTINGER, la NABAL, MAC ARTHUR,
RINCON, ZUTANO, y alguna mas que se me olvida.

Con toda idea habia realizado la plantacién a un marco de 4 x 4
metros, con el fin de injertar los “seedlings” de HASS y ANAHEIM al
cincuenta por ciento y poder decidir entre una y otra variedad, dejando
un marco final de 8 X 8 metros. Es decir, que una de las filas era total-
mente provisional, mientras que la otra deberfia contener un arbol defi-
nitivo y otro provisional. No se me ocultaba la idea de lo dificil que es,
llegado el caso, de llevar a cabo esa entresaca, resultaba a menudo
que el arbol que habia que arrancar era el mejor de todos, y que el que
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debia quedar era menos valioso. Pero este contratiempo ocurre siempre

y hay que aceptarlo. Lo que si hacfa era plantar dos “seedlings” juntos

en lugar de uno, con el fin de arrancar el menos bueno-: de los dos, o de
injertarlos por aproximacion, legado el caso.

Y se me quedaba “en el tintero” una anécdota simpatica. Resulta
que a Wilson se le ocurri6 pedir a uno de sus amigos en Florida que
le enviase material de la variedad SIMMONDS, no sé por qué razones,
puesto que tal variedad era admitida como fruto de gran tamafio y de
pésima calidad. La contestacién del técnico a quien se habla dirigido
fue: “—... que si se enteraba el General Franco de que estaba intentan-
do éI (Wilson) cultivar la SIMMONDS en Espaiia, muy probablemen-
te le mandase fusilar...” Afortunadamente para Popenoe, Franco no sa-
bia lo que eran los aguacates, ni mucho menos lo que representaba la
variedad en cuestion.

Vill. LOS PROBLEMAS DEL SUELO

Las cosas seguian adelante, pero siempre con dificultades y conti-
nuos problemas derivados de la calidad de los suelos del Rancho. No
eran realmente suelos arcillosos. Pero eran suelos compuestos por los
limos decantados por las aguas del rio, limos de textura muy fina y que
practicamente se comportaban como la arcilla a efectos del drenaje y de
la retencién de la humedad. Con los suelos humedos detras de las llu-
vias las raicillas del aguacate eran victimas del ataque de hongos, hon-
gos que —eso si— abundaban en nuestros suelos. Hay que tener en
cuenta que estos suelos nuestros habian sido durante muchos afios ob-
jeto de cultivos de hortalizas varias, y especialmente de solanaceas (to-
mate especialmente, patatas, berengenas...) y que el resultado era que
numerosas clases de hongos proliferaban con abundancia. Pronto tuvi-
mos arboles afectados por el Verticilium, y aungue los arboles se recu-
peraban, ocurria a veces que el ataque se repetia nuevamente a los dos
o tres afos. Y, finalmente, el arbol desmejoraba y se perdia. Al Vertici-
lium se afiadia la Armillaria, que en ocasiones fsmaba un hongo de buen
tamaiio que se desarrollaba en el cuello del &rb'iy en muy escasos dias.
Habfa que intervenir lo mas urgentemente posible y sanear la madera
podrida hasta dar con la sana; y cubrir la herida con mastic desinfectante.
Y siempre el temor de que entre estos hongos patégenos estuviese el
temible Phythophtora, o espada de Damocles suspendida sobre todo cul-
tivo de aguacate. Fueron varios los técnicos que aparecian por el Rancho
y que diagnosticaban al Phytophtora como causante de la decadencia de
los: ya enormes arboles que se habian desarrollado en los suelos de las
hazas. Entre ellos recuerdo a D. Teodoro Soto, una de las mayores
autoridades dentro de la fruticultura del Caribe. Tajantemente afirmé que
nuestros arboles estaban afectados por el Phytophtora. Nosotros habla-
mos. mandado hacer repetidos analisis de suelos, con resultados siempre
negativos. : Pero el Sr. Soto insistia que el aislamiento del hongo del
Phytophtora. era: problematico. Mas o menos que era el primero en apa-
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recer, que muy facilmente podia ocurrir que pasase desapercibido, dando
paso —por asi decirlo— a otros hongos mas facilmente detectables, y
que era probable que tuviésemos el phytophtora en el Rancho, ya que
todos los sintomas —a su juicio— eran inconfundibles.

Para una mejor comprensiéon de nuestros problemas, conviene aiia-
dir que en aquellos ya lejanos tiempos no teniamos a nuestra disposicién
ninguno de los adelantos de que el agricultor dispone actualmente en
Espaiia. Y me refiero a los materiales de plastico que hoy dia se utili-
zan para tubos y bolsas en los viveros de plantas de todas clases, lami-
nas también de plastico para cubrir el suelo alrededor de los j6venes ar-
bolitos que no toleran el uso de herbicidas y que sufren de las hierbas
perennes (grama especialmente) que compiten con ellos y les disputan
el abono y el riego. Tampoco disponiamos de la gama de productos qui-
micos —herbicidas, fungicidas e insecticidas— que existen hoy en dia.
En fin, que las dificultades eran mayores y los medios de controlarlas,
mucho menores. Tampoco disponiamos de los quelatos de hierro para
el control de las clorosis férricas, y que el sulfato de hierro era ttoalmente
inoperante en nuestro caso.

IX. DIFUSION DEL CULTIVO

La anécdota que se ha contado antes en relacién a los “paltos” de-
muestra el interés que despertaron en el Valle del Rio Verde los trabajos
que se hacian en el Rancho. Por supuesto, que nosotros fuimos muy pru-
dentes y en absoluto se nos ocurria hacer campafia entre los agriculto-
res para que pusiesen aguacates. Hay que insistir en la ignorancia en
que estabamos sumidos en aquella época. Todos nuestros conocimien-
tos eran teéricos. Teniamos la evidencia de que el aguacate podia vege-
tar bien en nuestro clima y en ciertas zonas de nuestros suelos, pero
teniamos que aprender por nuestra propia experiencia.

Las opiniones que recibiamos (Magdahl, Popenoe, etc.) a menudo
eran diferentes cuando no contradictorias. Todos tenian ideas, pero na-
die tenia la seguridad. Popenoe abogaba por las variedades antillanas e
hibridos de Florida, que consideraba mas adecuadas a nuestro clima.
Pero Magdahl dudaba mucho del valor y del porvenir comercial de las
mismas, y el tiempo le dio la raz6n mas tarde. Por aquel entonces, en el
Centro de Cultivos Subtropicales de Malaga, el antecesor de D. Enrique
Grana, parecia estar convencido de que la verdadera fuente de riqueza
agricola para la Costa era la cana de azicar y ni siquiera al chirimoyo
que se estaba ya cultivando comercialmente en Almuiiécar le dedicaba
mayor interés.

Teniamos, por tanto, que hacer todo desde el principio y las Gnicas
fuentes de informacién eran los “Year Books” de la “California Avocado
Society” y el libro de Aogson. Y, por supuesto, no estdbamos seguros de
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que los datos que nos daban fuesen totaimente aplicables en nuestras
condiciones de suelo y clima.

En estas circunstancias, de inseguridad e incertidumbre, no podia-
mos evidentemente hacer de apoéstoles de un nuevo cultivo alternativo
del que nadie sentia la menor necesidad, puesto que existia el promete-
dor cultivo del chirimoyo, establecido en la zona con indudables visos
de rentabilidad y que gozaba de bien merecido prestigio y del aliciente
de que su zona de producci6n se limitaba al valle de Almufiécar y los en-
claves anexos.

No nos dedicamos a vender plantas; no habia entonces plastico y
no habia posibilidad de producir planta en tubo. El trasplante del agua-
cate a raiz desnuda era muy problematico y estaba condenado siempre
al fracaso en un elevado porcentaje. Habia que arrancar cuidadosamente
el arbolito con su cepellén de tierra integro y manejario muy cuidadosa-
mente al plantarlo en el sitio definitivo, que tenia que ser muy cercano.
Los suelos del Rancho son muy limosos y el cepellén se desmoronaba
muy facilmente. Tuvieron que pasar algunos afios hasta que la aparicion
del material plastico permitiese la fabricacién de tubos que son las lla-
madas bolsas, actualmente en uso.

En aquellas condiciones la planta que produciamos era s6lo para
nuestras necesidades y, por otra parte, tampoco habia demanda de plan-
ta. De vez en cuando se vendia alguna planta a personas interesadas. En
general, los labradores plantaban un par de aguacates para “ver lo que
pasaba”. También ensefi¢ a algunos la técnica del injerto de enchapado,
que era nuevo para ellos, acostumbrados al injerto de estampilla y a la
amarra con esparto. Les ensefiaba a atar con cinta de “vinyl” del que
habia conseguido que se frabricasen en Barcelona bobinas muy simila-
res a las que venia recibiendo de Florida. También hice algunos injertos
en fincas de algunos labradores que habian plantado aguacates bordes
cedidos por el Rancho. De las que recuerdo ahora mismo, se puede citar
Ia finca de Paco Castillo, que habia sido propietario de lo que fue el
Rancho California, introduciendo en dicha finca algunas variedades que
crefamos podian llegar a ser variedades “leader” en el futuro; entre ellas
la, KAMPONG, arbol que hace poco tiempo he visto convertido en un
bello ejemplar de aguacate, cargado de fruto y que le ha dado ya sus
buenos ingresos al amigo Paco.

Con los peritos de Extensién Agraria tomé contacto desde el prin-
cipio. Hay que sefialar que el perito del PPO, Miguel Bruna, mostr6 deci-
dido interés por el aguacate. Por iniciativa suya di alguna charla ante un
publico bien preparado, abierto y deseoso de adquirir informacién. Me
propuso él y algunos otros directivos del PPO que aceptase un cargo de
colaborador, retribuido naturalmente, pero no fo acepté por mor de mis
obligaciones con el Rancho; y, ademas, porque, en mi opinion, la difu-
sién de estos conocimientos era labor del Servicio de Extensién Agraria.

Las primeras ventas de fruto podrian fijarse entre los afios 60 y 61.
Mi idea era la de formar una pequeiia y muy selecta clientela de detallis-
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tas por toda Espaiia, uno o dos en cada ciudad, para evitar competencias
y conseguir vender a precios altos.

Desde que empezamos a vender y se conocieron los precios en la
zona, que era nel triple o0 mas que los precios de los chirimoyos, el in-
terés de los agricultores por el aguacate aument6 rapidamente; empeza-
ron a aumentar las peticiones de plantas y comenzaron a sembrar huesos
de aguacate, y a formar sus propios viveros que después injertaban
como haciamos en el Rancho y les habia mostrado.

Los primeros frutos se envasaron en platos de madera de cinco o
seis kilos neto. Los envios se hacian por ferrocarril a porte pagado; en
aquella época el ferrocarril era un transporte rapido, seguro y relativa-
mente barato. Tardé bastante en conseguir envases de cartén como los
que se utilizaban en Califonia y Florida. Para este momento tenia ya
unos veinte clientes en distintas ciudades.

X. BREVE REFERENCIA A LA INTRODUCCION DEL CULTIVO
DEL AGUACATE EN CANARIAS

No quiero terminar sin hacer mencién de los trabajos que D. Andrés
Garcia Cabez6n habia emprendido en Canarias en pro de la indus-
tria aguacatera en aquellas islas. Poco es lo que puedo decir al respecto.
Solamente que sus trabajos los habia iniciado poco mas o menos al par
de los nuestros. D. Andrés habia trabajado para la poderosa multina-
cional Shell y con tal motivo habia podido ver de cerca los cultivos de
aguacate en California. Era nacido en Madrid, creo recordar, pero habla
desempenado algun cargo en las Canarias, en donde pululaban los agua-
cates bordes de raza antillana, a la que he hecho ya referencia. Com-
prendié la necesidad de importar en las islas las variedades california-
nas, y, como es natural, empezé por la FUERTE.

Anteriormente ya he dicho que esta variedad tenfa reputacién de no
ir bien en las zonas costeras, pr6ximas al mar. Pero indudablemente esta
reputacién no era del todo cierta, porque en las islas Canarias, digamos,
que todo es zona costera, y, sin embargo, la FUERTE fue desde e! princi-
pio una variedad productiva que se acomodaba a todos los &mbitos y
que de inmediato fue cultivada por todos los labradores canarios, que
veian en su cultivo un sustituto del tradicional cultivo del platano.

Y aparte de la FUERTE, intent6 —como buen fruticultor— crear sus
propias variedades. Y alli, en su Jardin de Aclimatacién de La Orotava,
aparecié la OROTAVA, un puro guatemalteco de forma esférica y de piel
tremendamente verrugosa, y a todas luces poco comercial. Y también un
hibrido, la GEMA. Y otro hibrido, la ROBUSTO, con cierta semejanza a
la FUERTE, al parecer muy productivo también, pero con un periodo de
recoleccion mas corto.
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Era evidente que ninguna de esas variedades podian desplazar a la
FUERTE de su liderazgo. No sé decir nada mas de Garcia Cabezon.

Y creo que mi relaciéon estd terminada. Todos aquellos pioneros de
primera hora: Popenoe, Magdahl, Sala Roqueta, Oppenheimer, to-
dos han desaparecido ya. Cumplieron su misién, y dejaron la industria
aguacatera en las mejores manos. No hay duda ninguna de que el cul-
tivo del aguacate en la Costa defl Sol, y ain en algunos rincones de Le-
vante, constituird una gran fuente de riqueza.

Milaga, verano de 1983.
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TEMA: MERCADOS ACTUALES DEL AGUACATE.

PONENTE: ZWI SHACHAR, Israel. Experto en Comercializacién

del Aguacate. Ex responsable del Fruit-Marketing Board de Is-
rael para cultivos subtropicales.
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TEMA: MERCADOS ACTUALES DEL AGUACATE.
PONENTE: ZWI SHACHAR.
Antes de empezar con el tema de hoy, quisiera adelantar dos cosas:

En primer lugar, quisiera dar las gracias a la Directiva de la Semana
Verde del Il Seminario del Aguacate, por haberme invitado, y en espe-
cial a algunos de mis grandes amigos que tengo aqul en esta linda parte
de Espafia, que siempre me gusta muchisimo volver a verlos, como son
Manolo Rodriguez, Carmen Garcia, Mariano Cruz y Miguel Vilchez.

Si me permiten, la segunda cosa que quiero decir antes de empezar
es que me da una gran pena que no pueda estar con nosotros uno de
los productores de aguacates mas antiguos que hay en Espaia, y el pri-
mero que ha puesto una plantacién comercial en esta zona; es don Luis
Sarasola, que, por un accidente que ha tenido, no ha podido venir. Una
de mis ideas era que estuviésemos los dos juntos en alguna conferencia,
y espero que lo podamos hacer en el lll Seminario.

El toma de hoy serd “La comercializacién del aguacate en el mer-
cado europeo durante los Gltimos dos afios”; o sea, lo que ha pasado
desde el | Seminario del Aguacate, que se llevé a cabo aqui al principio
de abril del afio 1981.

Siento mucho que en la exposicién de este tema, aunque yo por mi
soy muy optimista, otra vez no voy a poder ser muy optimista cuando
hablemos un poco del aiio 1985 y algo méas de los cinco afios posteriores.

Todos ustedes han escuchado la brillante exposicién del sefior Cala-
trava, y en este sentido tenemos practicamente las mismas ideas, sin ha-
bemos intercambiado durante los dos Gltimos afios nuestros datos e infor-
maciones. En referencia a lo que puede pasar o va a pasar, lo que pensa-
mos, en los préximos ocho o diez afos, llegamos ayer y nos sentamos una
media hora antes de su conferencia y comparamos nameros e ideas, re-
sultando casi idénticas, sin haber hablado antes, practicamente desde su
visita a Israel y mi posterior visita a Cérdoba en abril de 1981.

En el Gltimo Seminario yo les conté algo sobre el desarrollo de la
industria aguacatera en lIsrael, y, por lo tanto, y por falta de tiempo, no
lo voy a hacer hoy. Sin embargo, para que tengan alguna idea de este
sector de la agricultura del aguacate, les voy a dar algunos nimeros so-
bre la produccién mundial del aguacate, que, desde luego, es bastante
interesante. He de decir, desde luego, que el aguacate es una fruta mara-
villosa, y yo estoy convencido de esto; si no fuese yo un gran comedor
del aguacate no podria ser buen vendedor: tanto convencer a la gente
que hay que comprarlo y que hay que comerlo.

Los Ultimos numeros que tenemos son de la década del afio 1979;
en este afio habia una produccién mundial de 1.400.000 Tm. de aguacate.
Tomando en cuenta un incremento mas o menos del ocho por ciento
anual, se puede estimar que hoy en dia existe y produce el mundo alre-
dedor de 1.700.000 Tm. de aguacate. Desde luego, de esta cantidad, la
produccion de América del Norte, Central y Sur serd cerca de 1.200.000
toneladas métricas; o sea, la gran mayoria de las frutas se producen en
el drea de donde sali6 el aguacate, o sea, Méjico, que tendrd una pro-
duccién de 400.000 Tm.; EE. UU., con 135.000 Tm. en el 1979, mientras
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tanto ya tienen 240.000 Tm., y Brasil, con 140.000 Tm., y el resto de los
demds paises del Centro y Sur de América.

Africa, en el afo 1979, produjo 85.000 Tm., de las cuales 18.000 Tm.
eran de Africa del Sur y el resto de los demas paises.

Asia, que, d esde luego, incluye las Filipinas y otros paises del
Este, produce 126.000 Tm., de las cuales en el afio 1979 nosotros tenla-
mos una produccién de 33.000 Tm.

Europa produjo en el afio 1979 2.000 Tm., y esto es todo de Espaiia,
incluidas las Islas Canarias, porque realmente, aparte de unas Tm. suel-
tas que se producen en Sicilia, la produccién de Europa es la produccion
de Espana.

Estos mas o menos son los nimeros que tenemos sobre la produc-
cién intemacional de todo el mundo. Desde luego, ustedes tienen que
saber que de estos 1.700.000 Tm., figuran en el consumo internacional
una cantidad bastante pequefia hoy en dia, que serA mas o menos alre-
dedor de 50.000 Tm., porque todo lo demas y, desde luego, toda la fruta
del Centro y Sur de Amrica se consume en los paises que la producen.
EE. UU., aparte de unas 1.000 Tm. que manda al Japén, también consu-
me toda su fruta, y mayormente, un ochenta por ciento de la produccién
de California se consume en Califonia, y algo de la fruta de Florida, que
es la segunda zona de produccién de EE. UU, va a los mercados de
Nueva York y alguna a la costa del Este.

Con esto, sobre la produccién mundial, ahora algunos nimeros so-
bre la produccion de Israel, y siento mucho que esta conferencia no sea
sobre filosofia ni cuentos, sino mayormente numeros, porque si yo tengo
que hablar de la comercializacién del aguacate hay que hablar de na-
meros.

La superficie plantada en Israel, hasta diciembre de 1981, era de
12.500 hectéareas, de las cuales 5.200 estaban en producciéon y 7.300 de
arboles en formacién.

Siguen plantando en Israel anualmente entre 1.000 y 1.300 Has./afio,
excepto unos dos aifos, después de una campana malisima que hemos
tenido, que era la de 1980-81, por causas climatolégicas, no de una he-
lada, sino de otras causas que no voy a entrar en ellas, que fueron du-
rante la polinizacién de la fruta; después de este afo, un afio mas tarde
se enfriaron un poco los productores, pero hoy en dia subié esto otra
vez y estamos entre 1.000 y 1.300 Has. anuales.

Asi que tenemos en produccién para la campaia 1982-83, que es la
campaia de este afo, alrededor de 6.000 Has. mas o menos de agua-
cate. El aftlo que viene (1983-84) vamos a tener 7.100, y desde entonces
les voy a dar los nimeros cada afo sin decir dicho afio; después de
7.100, 8.300, 9.700, 10.800; hasta aca estoy hablando de arboles que ya
estan plantados, asi que de estos nimeros no hay ninguna duda. Desde
el 1986-87, tomando en cuenta que no bajaran mucho fas plantaciones
de 1.000 Has., se seguird con 12, 13 y 14.000 Has. en produccion.

La exportacién con nosotros esta entre el 85-86% de la produccién;
se exporta a Europa, el 98%, aparte de algunas cantidades pequeiias
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que mandamos a Africa del Sur cuando ellos no tienen aguacate; algo
mandamos a Canad4, principalmente para molestar a los americanos
(risas), para que no nos manden aguacates a Europa, y algunas tonela-
das métricas a Yugoslavia.

Hace dos afos dije que la exportacién a Europa en el afio 1985-86
seria de cerca de 80.000 Tm. de aguacates. Tengo aqui mis notas que he
hecho de la conferencia que di hace dos afios aqui, en el 1981, y me
las he traido; y, desde luego, después de la conferencia yo habia pen-
sado que no me iban a querer mas aqui, porque los productores han di-
cho, bueno, este Shachar nos quiere meter miedo y esta exagerando, y
yo qué sé qué mas con los nimeros que ha dicho; y lo que he dicho
sobre la produccién de esta campaiia, o sea, la campaia 1982-83, se esta
cumpliendo, de acuerdo con los nimeros que hemos tenido; yo les dije
que este afio ibamos a exportar a Europa 43.000 Tm., después de haber
exportado el afo antes, esta temporada mala que hemos tenido, que
mandamos 6.000 Tm. en total; tenfamos una campana del 1979-80 que
era de 28.000 Tm., y yo les dije, bueno, después de este afio, e nel 1982-
83 tendremos 43.000 Tm., y todo el mundo estaba convencidisimo que
esto era una exageracion; pues les puedo decir que este afio vamos a
mandar a Europa no 43.000 Tm., sino aigo que se va a acercar a 50.000
toneladas métricas de aguacate, y si yo digo se acerca, puede ser entre
49.000 y 50.000, porque tengo ya los nimeros hasta el sibado pasado;
habiamos exportado alrededor de 38.000 Tm. y nos quedaron todavia
para la campaina de este aino, o sea, desde el 13 de este mes, que era
domingo, y hasta que terminemos, que sera al final de abril o principios
de mayo, alrededor de 12.000 Tm. de dos variedades, que son la Hass y
la Naval, y hay unas 700 Tm. de Reed, que las vamos a mandar al final
de toda esta campaia.

Desde luego que, aparte de estas 49 6 50.000 Tm., hay algunos pai-
ses exportadores mas que mandan su fruta a Europa, y en este instante
yo hablo solamente de la temporada que es de principios de octubre o
final de septiembre hasta final de abril, o sea, la temporada que es inte-
resante para ustedes y para nosotros.

Se agregan a estas 50.000 Tm. los aguacates espaioles; he pregun-
tado y me han dicho que la exportacién espaiola, incluyendo las Islas
Canarias, sera este afio algo entre 4.000 y 5.000 Tm. Asi que con todo
esto llegaremos a unas 55.000 Tm. durante nuestra campaiia de octubre
a abril, y a esto facilmente se tendran que agregar otras 9.000 6 10.000 Tm.
del Africa del Sur, que quedan para los meses de mayo, junio y julio; de
la Martinica, que empiezan en agosto, y que van a mandar alrededor de
2.000 Tm., me imagino durante lo que queda de este afo hasta principios
de octubre; entonces tendremos un consumo de aguacate en la campa-
fta 1982-83, en Europa, de alrededor de 67.000 Tm., de las cuales, como
ya les he dicho, 55 6 56.000 Tm. hasta el final de abiril.

Cuando hablo de precios, que voy a empéezar a hablar, voy a hablar
de Francia por dos razones:

La primera es que, desafortunadamente, ustedes exportan casi todo
a Francia, menos las Islas Canarias, que lo hacen mayormente a Ingla-
terra, y todavia voy a decir algo de Inglaterra en conexién a las Canarias,
aunque mi amigo Victor Galan no puede estar aqui, pero se esta segura-
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mente enojando muchisimo conmigo; asi que hablaremos de los precios de
Francia, ya que no s6lo ustedes mandan la fruta a Francia, sino todo el
mundo. Hoy en dia Francia es entre el 72 y el 74% del consumo del
aguacate en Europa, y, por lo tanto, todo lo demés no tiene mayor im-
portancia en este marco.

Nosotros sabemos, tanto de algunas investigaciones del mercado
que hemos hecho en los diferentes paises de Europa, y de la experien-
cia que hemos tenido, y yo la tengo ya casi veinte afios (desde el afio
1957, que toda la importacién de aguacates de Europa era de 14 Tm. de
Israel, ni una Tm. de otro lado, de las cuales, se vendieron 9 en Ingla-
terra; 6, en Francia, y 2, en Suiza; y este fue el Gltimo afio que Inglaterra
compré a Israel més aguacates que Francia), y desde entonces nosotros
sabemos lo importante que es hacer una campafa de promocioén, como
lo hacemos nosotros en aguacates; no somos los Gnicos, los Gnicos otros
que gastan dinero en propaganda son los surafricanos; la hacen en el
verano, y hacen muy bien, y esto es importantisimo, que tengamos a al-
guien como Africa del Sur, que venden aguacates en el verano, porque
si no todo el mundo se olvidaria de lo que es un aguacate, lo dejan de
comer por unos cuatro o cinco meses, y después seria un desastre en
octubre empezar otra vez a distribuir el mercado.

Pero aparte de ellos, somos los Gnicos que nos hemos gastado un
dineral en promocién, porque sin esto no se venderia aguacate en Euro-
pa de ninguna manera. Ya saben ustedes que no es una manzana, que
cualquiera la conoce, la compra y la come; y hemos gastado en los (lti-
mos tres afos alrededor de dos millones de délares en promocién y pro-
paganda en Europa y, a veces, con resultados a corto plazo absoluta-
mente ridiculos del punto de vista comercial, yo les digo que, por ejem-
plo, gastamos en Alemania el afio pasado 300.000 délares para vender
1.200 Tm. de aguacates; hagamos la cuenta cuanto cuesta la propaganda
de cada Tm. de aguacate, que es casi mas de lo que recibiamos por la
fruta, para desarrollar este mercado.

Empecé —y quisiera después de este intervalo— a decir que noso-
tros sabemos que haciendo esta clase de promocién, y es una lastima
que no voy a tener tiempo de hablar sobre esto, pero quizds en la mesa
redonda después quisiera hablar sobre el mercado de Alemania, Italia e
Inglaterra. Sabemos que se puede subir la venta en Europa alrededor
del 10-12% de la cantidad sin tener que bajar el precio. Yo por el ins-
tante hablo del precio de compra en Europa, tomando en cuenta sola-
mente la inflacién europea, no tomando en cuenta los cambios en el
mercado financiero entre el valor del franco francés en relacién al dé-
lar; sobre esto todavia voy a hablar algo mas.

Respecto al valor en francos, con un aumento de oferta del 10% se
puede mantener el precio; si no tenemos 10% mas, si mandamos, diga-
mos, el afio que viene (no va a ser, esto es un suefio) la misma cantidad
de este afio, se podria subir el precio el 10%. Pero, épor qué? ;Tenemos
el 10% de nuevos clientes? ;O es que las gentes, en lugar de comprar
un aguacate cada mes va a comprar uno cada dos semanas? Teniendo
un incremento de la oferta al mercado de mas del 10 6 12%, entonces
tiene que bajar el precio: y lo hemos comprobado muy bien este afio;
si en la campaiia del 1981-82 Israel ha recibido unos 1.500 délares la Tm.
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C.I.F. Marsella, el precio que tenemos en la campaia 1982-83 (yo les es-
toy dando nimeros exactos) el precio que hemos recibido sobre las pri-
meras 27.000 Tm. vendidas (precio promedio) era, en lugar de 1.500 dé-
lares, 1.150 C.I.F. Marsella.

El mercado europeo hasta hoy en dia ha consumido el 50%, o entre
el 45 y el 50, mas que el afio pasado; y de acuerdo a las férmulas que
yo tengo, y con todos los sefiores que me lo han discutido, ninguno salié
ganando un 10, 12, 15% més, esta bien, un 35% arriba de esto ha cau-
sado una baja de precios en dblares que ha sido de 350 la Tm., o sea,
el 26-27%. Claro, que esto incluye factores que no tienen que ver, sola-
mente con la baja de precios, que ha habido por la oferta muy grande,
sino también con el estado del franco francés. Les voy a decir algo mas
sobre este problema, pero antes de esto, y para darles una idea de las
cantidades que se han mandado este afo, les voy a decir que en la se-
mana 21, es decir, del 28 de febrero hasta el 5 de marzo, hace muy poco
(como nosotros tenemos esto en una computadora), yo el domingo en
la manana supe toda la venta de cada sucursal de Agresco en Europa,
con el precio de lo que han vendido hasta el viernes, y las cantidades.
Entonces, Francia, en esta semana, vendié 254.000 cajas, que son 1.000
toneladas métricas de aguacate. En dos semanas, o sea., las semanas
21 y 22, han vendido toda la exportacién de Espaia. Toda Europa, du-
rante esta misma semana, del 21 a] 5 de marzo, vendié 1.500 Tm., que
fueron cerca de 400.000 cajas, 0 sea, 386.611 cajas.

El precio que recibié en la semana 21, de promedio, en el mercado
de Francia, ha sido de 29,90 francos mas o menos, alrededor de 135 pese-
tas, precio venta mayorista en Francia; de esto pueden imaginarse cuénto
puede quedar al productor. Para evitar que hubiera un hundimiento de
precios en el mercado francés, hemos decidido que a la fuerza hay que
desarrollar otros mercados en Europa para no tener que poner el 72
de la fruta en el mercado de Francia. Y de los paises que quedan, real-
mente quedan tres paises que son interesantes, Almania, ltalia e Ingla-
terra, porque en Suiza vendemos muchisimos aguacates, pero tienen cinco
millones de personas, y Alemania es un mercado dificilisimo, y no voy a
entrar ahora en esto; pero, respecto al mercado inglés hemos decidido
que éste sera el mercado que va a tener que absorber una cantidad mu-
cho mas grande de aguacates; porque el mercado inglés tiene algo muy
especial, no hay problema de vender més aguacates, sino que es un pro-
blema de precio: bajando el precio por 10 penix se venden 6.000 cajas
maés; bajando 20 pénix se venden 20.000 cajas ma4s.

Nosotros nunca hemos vendido en Inglaterra mas de 30.000 cajas
por semana de las nuestras, aparte las de Canarias, y este afio, empe-
zando con la campaiia de la Navidad, o sea, de principios de diciembre,
hemos vendido en Inglterra 60.000 cajas de aguacate.

Desde luego, lo que causaron estas 60.000 cajas de aguacate fue un
precio —C.I.F. Marsella— de 850 doélares. Hay que tener en cuenta, y
lo van a entender muy bien cuando hable un poco de los afios 1984-85 y
1988-89, que sin desarrollar otros mercados, y especialmente el mercado
aleman, inglés e italiano, va a llegar el momento, en los afios que he
mencionado, que con todo el dinero que nos gastamos de propaganda,
puede haber una situacion que no vamos a poder vender més aguacates,
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quizés a ningun precio. Porque con aguacate no es un problema de que
si el precio es muy bajo la gente coma més o menos; el problema es que
de 300 millones de europeos, hay quizds un —creo que estoy exageran-
do— 20-25% que lo conocen, ya no hablo de cuantos lo estan consu-
miendo diaria 0 semanalmente o una sola vez al mes; y lo sabemos exac-
tamente a través de las investigaciones que hemos hecho en Europa en
todos los paises; y puede llegar el momento que tampoco en Francia,
que conocen la fruta, la van a comprar a ningin precio; y puede llegar
un momento que lleguemos a un precio, que no estd muy lejos, que qui-
zas el costo directo lo vamos a cubrir, pero la amortizacién de las plan-
taciones e instalaciones nunca se van a cubrir. Yo les aseguro que en
ese momento todo el mundo no va a ganar dinero del aguacate; los que
hacen las cajas, los camiones de transporte y los mayoristas que van a
cobrar su comisién; el Gnico dudoso si le va a quedar algo es el pro-
ductor, que estd haciendo el trabajo de la plantacién. Se puede evitar
esta situacion, y yo soy optimista, porque ¢quién comié naranjas en Eu-
ropa hace treinta afios y cuantos comen hoy? ;Quién comid platanos
hace 40-50 afios en Europa? Yo soy muy optimista, pero hay que traba-
jar duro en esto, hay que hacer propaganda, hay que llegar con frutas
buenas y hay que tratar de desarrollar todos estos mercados que hoy en
dia consumen 20 gramos per cépita, y esto necesita mucho dinero y mu-
cho esfuerzo, no pudiéndolo hacer nosotros solos (israel).

En octubre de 1978 costé un délar en Francia 3,99 francos, o sea,
que para cada kilo de aguacate, vendiéndolo en 32,60 francos, que era
el precio entonces promedio de todo el afio, nos quedaron 2,04 délares
venta en el mercado de Francia.

En noviembre de 1982 el délar estaba a 7,31 francos, y aunque re-
cibimos en lugar de 32,60, 38 francos por caja, nos dej6, en lugar de
2,04 ddlares el Kg. en el mercado, 1,30 délar por cada Kg.

El 10 de marzo de 1983, hace una semana, el délar estaba a 6,93
francos; ya se ha dicho antes que el precio en el mercado era de 29,70
nos quedé de cada Kg. de aguacate un délar venta en Francia de prome-
dio, de todas las variedades y todos los mercados. De venta, resto la co-
misién, como les he dicho, la distribucién en Francia, y como ustedes sa-
ben, 1,07 ddlares son 135 pesetas; bueno, hagan las cuentas.

Ahora tengo un pequeiio problema, porque en la exposicién de Ja-
vier Calatrava ayer, él tomaba como cotas de futuro las campaiias 1985-
86 y 1990-91. Yo he trabajado con 1984-85 y 1988-89 en Israel. De ello la
Pequeiia diferencia existente entre sus numeros y los mios, por lo demas
muy similares.

En cualquier caso, yo pienso que 1985-86, como lo deduce de sus analisis
Javier Calatrava, serd una campafa critica para aguacate; porque cual-
quiera que sac6 la cuenta tiene que saber que aunque en la cuenta de
las hectareas que he mencionado al principio de mi conferencia, hay un
incremento que no es muy grave, es alrededor del 15-20% digamos, qui-
zas menos, anual, de afio a afio. Como quiere la naturaleza, los aguaca-
tes no entienden de mercado, y rinden muy alternativamente, hay un afio
peor y hay un afio mejor, y esta es la razén por la cual sélo hace dos
afios que estuve aqui y dije que iba a haber 43.000 Tm., y como hemos
tenido un afio extraordinario de bueno, en lugar de 43, hay 50; yo pienso
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que el afio 1983-84, que va a ser el afio que viene, quizas no tendremos
mas de un incremento del 15%, pero esto quiere decir que el afio des-
pués de este, que es el 1984-85, tendremos 66.000 Tm. de Israel, es de-
cir, una subida de un 30%.

El nimero de Espaiia yo creo que no estara bien ,porque yo he par-
tido de una exportacién este afio de 4.000 Tm., y si es menos, quizas en-
tonces también va a ser menos, yo pensé en 9.000 Tm. para dentro de
dos afios; unas 800 Tm. de la Martinica en nuestra temporada, 3.000 de
Africa del Sur de un total de 15.000 Tm., que me imagino que van a te-
ner, y otras tantas Tm. de otros paises, o sea, una campafa en el afio
1984-85, de 81.000 Tm. para toda Europa en comparacién a 55.000 este
afo. Yo pienso que quizds no consigamos cambiar mucho la distribu-
cion, por eso he previsto que vamos a bajar en Francia de un porcentaje
del 72% en alrededor del 69%, quizas. Se tendran que consumir en el
afio 1984-85 100.000 Tm. de aguacate durante todo el afio; 80.000 Tm.
durante el invierno y 20.000 Tm. durante el verano. Precisamente por
esto, y no quiero hablar de variedades, pero es imprescindible para us-
tedes, porque nosotros no lo podemos hacer por causas climéaticas, te-
nemos una temperatura mas alta que ustedes, y, por lo tanto, el Hass
no se puede mantener en el arbol mas que hasta mayo, asi que si el Reed
no da resultado, hay que hacer todo el esfuerzo que ustedes puedan en
su propio interés, no en el nuestro, de tratar de mandar la cantidad méas
grande que puedan de Hass en los meses Ultimos, quizas hasta agosto;
porque cualquier nifio puede entender que aun siendo la temporada de
invierno mejor para la venta de aguacates que el verano, hay un desequi-
librio completo entre vender en octubre a abril 80.000 Tm., y de mayo a
septiembre 20.000 Tm. Y si no lo hacen ustedes, va a haber un peligro
tremendo; el peligro tremendo serd que EE. UU. va a recibir un precio
tan bueno en Europa, que van a empezar a mandar. En la temporada
mala que tuvimos en lIsrael, o sea, la temporada 1980-81, que exportamos
6.000 Tm., los americanos mandaron por primera vez 6.000 Tm. a Europa;
desde luego, que hubo precios altisimos. Este afio nosotros recibimos
2.500 délares por las 6.000 Tm.; ustedes también recibieron un precio fan-
tastico y mandaron muchisima fruta; pero los americanos tuvieron un
desastre, porque la fruta llegé mal; ellos exigieron un precio pagado en
empacadora en California, y algunos pagaron un precio muy alto; la fruta
lleg6 después de tres semanas y no era tan buena y, desde luego, que
perdieron mucho dinero muchos comerciantes de Europa; pero ellos tie-
nen logistica y hoy en dia ya mandan en julio-agosto a Escandinavia, que
son los unicos que llegan alli; porque Martinica envia toda su fruta a
Francia, y si ustedes no van a ocupar este mercado, lo van a tener que
hacer ellos. Estan ustedes pcco preocupados, pero, sin embargo, es un
peligro, y este peligro censiste en un pais que tiene una produccién de
400.000 Tm., como les he mencionado, que es Méjico, que tienen miles
de hectareas nuevas plantadas de Hass. Asi, pues, ellos pueden entrar
en este mercado y después, una vez que van a aprender c6mo se hace,
sera un desastre. Claro que para Méjico es mucho mas dificil, por la sim-
ple razén de que no tiener logistica de llevar desde la empacadora al
mercado en Paris, y nosotros tenemos complementamente prohibido man-
dar expertos de Israel a Méjico para ensefarlos (cuando yo voy a Méjico
nadie sabe que estoy, excepto mi hermano), pero los americanos si les
pueden ensefar, inclusive pueden hacer ellos las empresas.
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Aparte de esto esta todavia el problema del transporte de tres se-
manas, y en cuanto al transporte aéreo, como el Gobierno les va a dar
una subida muy grande, no van a poder competir; quizas en el verano,
pero en el invierno no. Pero los americanos, en un afo de cosecha entre
250.000 y 300.000 Tm., que le van a pagar a 33 centavos americanos el
Kg., van a venir en su temporada y en la nuestra. Porque una vez tenien-
do alla las salidas los mayoristas, y aprendiendo en el verano cémo lo
hacen, fo van a hacer en el invierno; esto va a ser el gran peligro, mas
que los mejicanos, los americanos; porque después van a venir en enero
y en febrero, en marzo, cuando el Hass madure, y si van a tener un
precio bajo alld, van a venir a Europa y esto es un peligro muy grande;
aunque yo en Europa dije que después de este aio, que vendieron 6.000
toneladas métricas, con lo que perdieron los mayoristas de Europa, pa-
gando un precio bajo en California, se van a cuidar, muchos creyeron
en Israel que seguirian mandando, la verdad es que ya no mandan casi
nada: unos cientos de toneladas.

Pero el peligro existe, y precisamente por esto yo creo que ustedes
tendrdn que tener en cuenta que habra que hacer lo maximo posible
para llevar la mayoria que se pueda de fruta en verano, que habra menos
competencia y mejor precio.

Bueno, yo creo que con esto he terminado. No sé cuanto puedo de-
dicar ahora al tema que se va a hablar del mercado ingiés, aleman e
italiano; pero si me permiten, cinco o diez minutos mas, yo he hecho un
trabajo que trata del consumo del aguacate en Europa, y he aprovechado
para traducirlo un poco del hebreo, pues les iba a ser un poco dificil a
mis amigos leerlo, aunque estan invitados siempre a visitar Israel para es-
tudiar hebreo; lo he traducido al espaiiol y trata del consumo del agua-
cate en Europa; voy a hablar del consumo actual y del consumo necesa-
rio en el futuro, no lo que los europeos van a querer comer, sino lo que
van a tener que comer (risas) si no queremos tirar los aguacates.

En este trabajo hablo solamente del aguacate de Israel, pero ya que
Israel es el 68% mas o menos de todo el aguacate que llega a Europa
durante todo el afio (durante la temporada de octubre a abril, somos el
85%), creo que cualquiera lo puede traducir muy facilmente al total. En-
tonces, yo tengo los siguientes paises de Europa: Francia, Inglaterra, Ho-
landa, Bélgica, Alemania, Suiza, Italia, Suecia, Austria, Dinamarca, No-
ruega, Finlandia; total, Europa.

Como ustedes han visto, me he olvidado de Espaiia, porque Espania,
en el consumo del aguacate, no figura casi, no figura con nosotros por-
que no exportamos a Espaiia, ;{n0?, pero cuando vamos a hablar de todo
el asunto tiene que figurar definitivamente; por eso yo agregué después
del total una fila que es Espafia con 33 millones de habitantes; después
tengo otra fila que dice: Espaiia mas turistas, que son 70 millones.

Quisiera también quitar del cuadro a ltalia, porque me echa a perder
la estadistica (risas). Como ellos comen 4 gramos per capita, y son 54,7
millones, si les meto dentro, tengo un consumo de un promedio afio 78-79,
de 52 gramos por toda Europa, pero si dejo fuera a ltalia, tiene Europa
un consumo de 120 gramos por persona en el afio 1978-79.

Ahora algunos niumeros mas: Francia consumié en el aio 78-79 385
gramos en total. De esto, el consumo en Paris era de 766 gramos, el con-
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sumo en las provircias, 200; tomando en cuenta para todos estos paises
que he mencionado, el increment oanual de la poblacién, que, por ejem-
plo, en Francia es del 0,36%, y la mas grande es en Holanda, que es del
0.77%, hemos hecho un trabajo que mas o menos dice fo que han con-
sumido en el 78-79, el 81-82, que es la campaiia del afio pasado, lo que
es estimado que van a tener que comer de nuestros aguacates, teniendo
50.000 Tm. para este afio 82-83, y lo que van a tener que comer, en mi
opinién, en el 84-85 y en el 88-89.

Los nimeros son estos, sin ltalia; el consumo del 81-82 en referencia
al 78-79, ya ha subido de 52 gramos a 108. Este afio van a ser 158 gra-
mos; en el 84-85 vamos a tener que comer 200 gramos en toda Europa,
aunque no lo veo muy facil, lo veo posible. Lo que menos veo posible
es que en el 88-89 cada europeo, y fos europeos seran 285 millones (esto
ya incluye ltalia, sin Espafia) van a tener que comer cerca de 400 gramos
por persona. Teniendo en cuenta que lsrael sélo en este aiio va a expor-
tar alrededor de 116.000 Tm.

Yo no tengo ninguna duda; ya sé que es muy dificil convencer a un
agricultor que tiene una plantacién de aguacates, de hacer algo que no
lo va a sentir en su bolsillo; asi es que si no van a pagar para el Bacon
la mitad que para el Fuerte, nadie lo va a quitar, seguro. Asi es en todo
el mundo y mas todavia en Israel; porque como ustedes saben, nunca
hay un profeta en su propio pais; en Israel todavia menos que aca, pero
todos lo vamos a aprender en el bolsillo. Mi kibutz tiene una
plantacién hoy en dia de 60 Has. de aguacates y cada baja de
precios la siento yo como ustedes, y espero que no llegue un momento
de catastrofe, como les he dicho antes, en que no vamos a poder vender
a ningdn precio, porque no va a haber los bastantes europeos que co-
nozcan lo que es un aguacate; y, repito, no lo vamos a poder remediar
nosotros solos.

Ustedes van a tener que tomar parte en hacer promocién y en tratar
de enviar sus aguacates no sélo a Francia, que va a llegar a un punto de
saturacién, porque los franceses no se van a comer 20 Kgs. de aguacates
como los mejicanos. Mucho mas fécil que los espafioles se coman aqui
en lugar de 30 gramos un kilogramo, y si llegan aqui a un kilogramo, no
van a tener ningin problema, porque no van a tener que competir con
nosotros en Francia, porque el precio aqui va a ser el doble del de alla;
yo no tengo ninguna duda.

Aparte, yo hablaba de Europa, pero no se tienen que olvidar que
Europa es un poco mas grande que Francia, Inglaterra, Alemania e Italia;
esta toda Europa del Este, que no consume ni un gramo de aguacate,
aparte de algo que nosotros mandamos; algunas Tm. a Yugoslavia y Ru-
mania, y no hay ninguna razén por la cual estos sefiores no se podréan
comer aguacates. ;Ustedes creen que en la Unién Soviética no hay bas-
tantes politicos entre los 200 y tantos millones, que tengan mas dinero
que lo que tiene la gente de aca? Miren, nosotros hemos mandado nues-
tro representante en Finlandia tiene un hermano que es el cénsul de
Finlandia en Leningrado, y él ha tomado aguacate en Leningrado, de Hel-
sinki, nuestros; claro, que se comen una caja que no dice Israel. Pero,
no hay ninguna causa para que Espafia, que tiene relaciones con todos
estos paises, y ustedes les mandan naranjas y limones y otras frutas de
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aca para alla, por lo menos a Alemania Oriental, Checoslovaquia y otros,
¢por qué no agregar algunas cajas de aguacates con un folleto que ex-
plique qué hay que hacer con esto para que lo empiecen a comer, porque
es un mercado completamente libre?

Yo puedo firmarfes ahora mismo que en los préximos diez afios Is-
rael no manda ni una caja alla; no es gran sacrificio de mi parte, porque
ellos no nos quieren; y es imprescindible tratar de desarrolliar este merca-
do, que sin la Unién Soviética son 125 millones, cuatro veces Espaiia;
si estos sefiores se van a comer, no mucho, 30 gramos de aguacate,
ustedes tienen un mercado para 8.000 Tm.; y créanme a mi, ahi el precio
no va a influir, porque también hay gente alli que se puede permitir el
lujo de comer este fruto y de ensefiar al vecino lo que es un aguacate.
Con esto yo creo que voy a tener que terminar, porque si no, no van a
comer nunca.

coLoQuilo

P.—lsrael estudia muchos mercados y supongo que habra estudiado
también la produccién en el futuro, porque si se van a instalar de 1.000
a 1.200 Has./ano, quisiéramos saber qué arboles van a instalar en estos
préximos anos.

R.—Bueno, esto es muy facil. Hoy en dia se planta casi el 50-65%
de Hass, un 10-15% de la variedad Etinguer, que es una variedad de
principios de temporada, como el Bacon de ustedes. Yo no creo, como
dijo ayer Saturnino, que no es mejor que el Bacon; yo creo que es muacho
mejor en gusto, pero, desde luego, es una variedad que tiene problemas,
porque tiene una época de mantenerse bien sobre el arbol, de octubre
a diciembre. Asi que 65% de la Hass, digamos un 10-15% de Etinguer,
20% de Fuerte y he llegado al 100%; ahora se planta algo de la variedad
Reed, que puede ser del § al 10%, que lo bajan del Hass.

P.—En Méjico se comen 25 Kg.; sin embargo, hemos hablado de
400.000 Tm. y 70-80 millones de habitantes. ;Hay algin error o es que
yo no hago bien las cuentas?, pues me salen unos 6 Kg.

R.—Bueno, la razén de esto, y yo lo he visto también, viene de
cuando la FAO habla de la produccién de los paises de Centro y Sur de
América, los nimeros son inexactos; pero ustedes tienen que saber que
hay una produccién enorme en Méjico de aguacates en el campo, que
ellos mismos se los comen. Si un sefnor tiene una plantacién y se la come
con los vecinos, esto no figura en ninguna estadistica; en las estadis-
ticas figuran las cantidades que llegan al mercado. A lo mejor la esta-
distica oficial de los mercados habla de 6-7 Kg., pero yo estimo que el
consumo actual, tomando en cuenta todos los aguacates y todos los me-
jicanos, seguro que mas de 20 Kg., pero queda abierto el asunto. No
mas otra pequefia cosa en relacién a esto, es que en California se comen
1,25 Kg. per capita, y ustedes tienen que tomar en cuenta que en Cali-
fornia viven un millén de mejicanos, y no se sabe cudntos de este 1,25
kilogramos se comen los mejicanos y los californianos; pero el consumo
méas grande del mundo, de estadistica probada, que es muy facil hacer la
cuenta, excepto Méjico, es en Israel. Yo estoy dispuesto a escuchar de
cualquiera de ustedes cuanto piensan que consumimos este afio en Israel
de aguacates per capita: 3 Kgs. es casi exacto; porque Israel tiene una
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poblacién de 3,5 millones y este afio vamos a vender en Israel 10.000
toneladas métricas de aguacates, y no puede existir un pais productor
de aguacates que no los coman, y esto se lo digo a ustedes.

P.—¢Qué piensa de la repercusién que puede tener en el mercado
europeo la posible entrada de Espaina en el Mercado Comun, de cara a
ganar mercados de los que ustedes tienen ahora mismo?

R.—Bueno, es dificil de adivinar; parece seguro que van a entrar
después de unos aiios, porque esto no es una cosa de manana. Ustedes
saben muy bien que los que no quieren son, en primer lugar, los fran-
ceses y no nosotros, aunque nosotros tampoco; no les voy a decir que
nos agrada mucho, ;no? No tanto en aguacates como en otras cosas,
pero los que no quieren son los franceses; pero digamos que van a en-
trar en el Mercado Comiin, un afio antes, un aflo después. Después de
unos afnos lo que va a pasar es que no le van a cobrar cuotas a sus
aguacates; mucho dudo que el Mercado Comuin, tomando ain en cuenta
a Espaia, nos va a subir a nosotros la cuota de aduana, que estd mas
baja en el acuerdo, y no creo que vayan a subir; porque, al fin y al cabo,
quieren comer aguacate, y aiin en otros 4 6 5 afios todavia vamos a tener
el 76% anual o el 85% de todo el aguacate en Europa durante nuestra
temporada. Como ustedes lo sabran, ustedes estan plantando, hay incre-
mento en Espaiia, hay incremento en Israel, pero siguen siendo el 8 &
10%, algo asi.

Quizas del precio que ustedes van a recibir van a pagar un 1, 2 6
3% menos de aduana, que, hoy en dia, para Israel es bastante pequefio;
los americanos pagan un 8%. Quizads ustedes pagan el 4%; no lo van a
pagar después cuando estén en la CEE, y van a recibir el 4% mas para
la fruta; asi que mucha diferencia no va a tener en cuestiones de agua-
cates; yo no hablo de otros productos, que si puede ser bastante mal»
para nosotros.

P.—Seiior Shachar, usted ha citado una serie de cifras de produc-
cion. jEstas son referentes Gnicamente a lo que comercializa Agresco
0 son numeros totales de la produccién de Israel?

R.—Es produccién total de Israel. Tenemos una compaiiia privada,
Gnica, que exporta, mas o menos, el 14% de la fruta que tiene la marca
“Holyland”; Agresco tiene la marca “Carmel”; pero los nimeros que yo
he dado son lsrael total incluyendo “Holyland”, y ya os puedo decir
que parece que desde la campaia siguiente, o sea, la del 83-84, ya va
a haber un organismo que va a vender las dos marcas.

P.—¢Se podria saber, aproximadamente, qué precio/Kg. le queda al
productor este afo en Israel?

R.—115 pesetas-Kg., mas o menos. Yo les voy a decir por qué pue-
de ser. Porque nos subvencionan el cambio del dinero; no nos influye la
bajada del franco francés, sobre esto tenemos un seguro.

P.—No puede ser, ;si vendieron a 130 pesetas, cémo les quedan 115?

R.—Perd6n, usted se equivoca. Yo le he dicho que la semana pasa-
da se vendieron en 29,70 francos el cartén. Pero esto es una semana.
Este no es el precio de toda la temporada. Nosotros vendimos en 40 fran-
cos en noviembre y en octubre.

175



P.—¢El precio medio de la temporada se puede subir?
R.—Si, al acabar la temporada.

P.—EIl aguacate en el futuro, en lo que respecta a la comercializa-
cion, se ve un poco oscuro, ipor qué se siguen incrementando de esta
manera las producciones en Israel?

R.—Hay dos causas: Una, que los viveristas quieren vender muchas
plantas (muchas risas, porque el que pregunta es viverista). Otra, la
mera verdad, que la agricultura de Israel, y con la situacién que existe
en Europa sobre los agrios, no tanto por culpa de ustedes, que la com-
petencia es mucho mas grande con nosotros que en aguacates, sino por
culpa de los brasilefios, que estan haciendo un gran “dumping” de con-
centrados de citricos y de otras cosas en Europa, y todo el mundo esta
mandando citricos. La situaciéon de la agricultura en Israel es tan mala,
que todavia hoy en dia el aguacate es la mejor cosa por lo pronto. Aparte,
que, desde luego, lo que influye es el rendimiento que hay por hectarea.
Es una gran diferencia entre tener 8 Tm./Ha. y tener 15 Tm./Ha.

P.—¢Qué politica de publicidad o de promocién han mantenido en
Israel para conseguir que el consumo per cépita sea actualmente de tres
kilogramos? (Qué es lo que han hecho, puesto que sabemos que en
Europa sf han desplegado una campaiia publicitaria, si han desplegado
una serie de promociones a todos los niveles y habran conseguido sus
objetivos, pero concretamente en Israel, han hecho algo, o ha venido por
milagro, de modo espontédneo?

R.—Claro que no ha venido fécil, y ha causado una bajada de pre-
cio en Israel bastante fuerte. Y hemos hecho una promocién enorme
tanto en Israel como en Europa. Nos cuesta un poco menos porque, bue-
no, no quiero hablar de agencias publicitarias en Europa, pero quieren
ganar muchisimo dinero y trabajar lo menos posible.

Hemos tenido en Israel, en la TV, anuncios de 30 segundos todos
los dias, y en Israel, que no hay TV comercial, ain tomando en cuenta
esto ,nos cuesta cada anuncio, mas o menos, 115.000-120.000 pesetas;
no hay TV comercial, pero se puede hacer propaganda en la TV muy
corta sobre productos, no sobre marcas. Coma aguacates o naranjas; eso
sf esta permitido.

Aparte, tratamos de conseguir que todos los restaurantes y hoteles,
por fo menos, los restaurantes mejores, sirvan aguacates, sea de entrada,
0 en ensalada, etc. Y esto es un trabajo durisimo, porque estos sefiores
quieren también en primer lugar comprar algo para una entrada que no
les cueste mucho para que ganen mucho dinero. Y, ademés, no quieren
trabajar mucho y no quieren recibir una caja de 16 aguacates y 2 estan
listos para comer y 3 van a estar dentro de cuatro dfas y otros 4 van a
estar en una semana, y el pobre lo tiene e nsu menu, pero nunca tiene
aguacates listos para servir.

En primer lugar, maduramos aguacates, le mandamos una caja ya
lista para comer, gratis, la prueba, hasta que al final los pone en su
menQ; después, ya tiene que pagar por ellos.

Hemos hecho este afio una promocién importante con dos empaca-
doras; estamos preparando semanalmente 70 Tm. de aguacates, listos
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para comer, unas 15 Tm. todos los dias para el Ejército, que las distn-
buyen a todos los campos militares; y cada soldado alla, y no sélo del
Ejército fijo, sino en Israel cada uno hasta los 54 afnos se tiene que ir un
mes cada afo al Ejército para entrenar ,y todos éstos comen aguacates
diariamente. Nos pagan 35 pesetas kilogramo, que es mas o menos la
caja, el transporte y el trabajo de madurarlos en las camaras de madu-
racion. Queda muy poco para el productor, pero esta es una propaganda
de la mejor que se puede hacer; porque todos estos jévenes de 18, 20 y
21 aiios, en toda su vida no habian comido aguacates, los van a comer;
los que estan fijos durante tres anos, que tienen que estar en el Ejército,
y saliendo del Ejército, los van a exigir en sus casas y los van a comprar.

En cuanto al precio al consumidor en las tiendas es de 115 pese-
tas, pero esto no dice mucho, porque hay que saber cual es el sueldo
promedio en Israel y cual es el sueldo promedio en Espaia; muy dificil
de comparar, pero este es el precio que vendemos alla.

P.—Ustedes, que han hecho una gran publicidad del aguacate en
Europa y se han encontrado con un fracaso en ltalia, ;a qué cree que es
debido el fracaso de que en Italia no se consuma aguacate?

R.—Yo creo que la contestaciéon de esta pregunta se daré en la mesa
redonda, sobre los mercados de ltalia, Alemania e Inglaterra.

P.—Nosotros estamos en panales en relacién al resto del mundo en
consumir aguacate. ;No cree usted que seria aconsejable adelantarnos
a los militares y dar en los colegios a los nifios aguacate para irles me-
tiendo un sabor que casi todos los ninos en Espaia desconocen?

R.—No puede ser que en la zona productora del aguacate no co-
man aguacate, que el 70% del turismo de Espaia, que es de 40 millones,
y que en los restaurantes no tienen aguacate. ;Dénde se ha escuchado
una cosa asi? Hay que madurarlos y hay que regalarselos, pero esto no
lo van a poder hacer tan facil, porque cada uno va a decir que se lo re-
gale el vecino; hay que tener una organizacién de los productores con
los mayoristas para hacer un fondo; mientras tanto, ustedes todavia estan
en bastante buena situacién para que a cada productor le cobren 1 6 2
pesetas de una cada de aguacates, para poder hacerlo, madurarlos y dar-
selos de regalo.

Yo estoy plenamente autorizado, y nosotros estamos dispuestos a
proporcionarles a ustedes todo el material de propaganda que tenemos.
a lo que nos cuesta a nosotros, gratis, sin que vayamos a cobrar un solo
duro por ¢sto, para ayudarles. Quizas no tendran tanta experiencia ae
cémo se hacen las cosas, como se pueden hacer, con mucho gusto es-
tamos dispuestos, porque nosotros creemos que no puede haber un mer-
cado de 33 6 34 millones de personas, que es un pais latino, que tiene
una manera de comer, mas o menos como Francia, con 40 millones de
turistas, que no comen aguacates; porque el problema lo van a tener us-
tedes; porque produciendo 10.000 Tm., o algin dia 30 6 40.000 Tm. de
aguacates, el 20% siempre es rechazado de la exportacion, y ;qué van
a hacer con este fruto si no van a tener un mercado aqui en Espana?

P.—Se ha hablado aqui de la no comercializacién de las destrias.
Entonces resulta que usted corroboré esto, y dijo que no se deberian de
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comercializar, al objeto de conseguir calidad y buena presentacién. ¢EN
Israel se comercializan las destrias?

R—Como ya habfa dicho, un aguacate, cuando el agricultor sabe
su trabajo, y lo recoge del arbol cuando lo debe recoger, y lo cuida,
mandandolo a la empacadora, el 86% de la fruta debe ser de una cali-
dad de exportacién, mas todavia ahora, que tenemos al mismo standard
europeo sobre el cual trabajamos; en otros casos, quizds mas. Bueno,
ustedes saben que a principios de la temporada son el 94%, pero poco
mas tarde este porcentaje baja, puede ser por el viento o por algo. Otro
15% de la fruta nosotros los vendemos en el mercado local en tres cali-
dades: primera, segunda y tercera calidad. Lo que damos al Ejército a
35 pesetas es de la tercera calidad; es un aguacate muy bueno, lo Gnico
que tiene es alguna cosa antiestética en la cascara, 0 que esta raspado
por una rama del arbol, o que se cay6 o recibi6 un golpe; pero esta
perfectamente bien. Asi que lo que realmente queda para tirar es, diga-
mos, un dos por ciento, y ustedes diganme de alguna fruta que no se
tire el dos por ciento; no se va a poder vender hasta el ultimo gramo
de aguacate nunca, pero es muy poco en esta fruta trabajando bien en
todas las partes, desde el agricultor, empacadora y quien lo tiene que
vender.
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MESA REDONDA: PERSPECTIVAS DE LOS MERCADOS DE
INGLATERRA, ALEMANIA E ITALIA.

MODERADOR: JESUS PENA URMENETA. Presidente del Con-
sejo de Administracién de Merco-Granada, Motril y Merco-Al-
meria.

PONENTES: ENRIQUE MASIA, Mercado Aleman.
S. GELLERISCH, Mercado Aleman.

ANTONIO D'ACOSTA BACALHAU, Mercado Inglés.
MIGUEL UNTREDT, Mercado Inglés.

LORENZO MUSSO, Mercado Italiano.
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MEzSA REDONDA: PERPECTIVAS DE LOS MERCADOS DE INGLATERRA,
ALEMANIA E ITALIA.

MODERADOR: JESUS PENA URMENETA.

El objeto de esta Mesa Redonda va a consistir en analizar las pers-
pectivas de Alemania, Gran Bretana e Italia. Yo actiio como moderador.
Me llamo Jesls Pefia Urmeneta, y aunque estoy aqui en calidad de pre-
sidente de los Consejos de Administracion de Mercogranada - Motril y
Mercoalmeria, yo creo que estoy aqui porque soy uno de los pioneros
de esta Semana Verde, y, sobre todo, el que quiso cambiar o, por lo
menos aumentar, la misma, no sélo con una Feria, sino con contactos
entre productores, vendedores y compradores; creo que esta Semana
del Aguacate es un exponente claro de que era ese el camino y creo
que es el camino que debe seguir en el futuro la Semana Verde.

En nombre de Alemania van a hablar los sefiores Masia y Gelle-
risch; en el de Gran Bretafa, el seiior D’Acosta y don Miguel Untiedt, y en
nombre de ltalia, el sefior Musso, que esta a la derecha. Muchos de ellos
o algunos de ellos son muy conocidos de todos nosotros, porque también
son veteranos de la Semana Verde. Entonces yo creo que el sistema
que debemos de seguir es que ellos expongan las perspectivas y la si-
tuaciéon de su mercado y después, a continuacién, haremos la rueda de
preguntas que ustedes quieran hacer. Creo que esta Mesa tiene que ser
muy interesante, porque, sobre todo a nivel peninsular, vamos a tratar
de mercados virgenes para nosotros, porque practicamente no hemos ac-
tuado con ellos. Muy poco con Alemania y con fos demas practicamente
cero, o sea, que ya sin mas vamos a empezar a darle la palabra al repre-
sentante de Alemania.

S. GELLERISCH

Damas y caballeros: Alemania tiene, aproximadamente, sesenta mi-
llones de consumidores, y consume, para darles unas cifras de referen-
cia, 1.000.000 de toneladas de citricos; 500.000 toneladas de platanos. El
mercado de frutas y hortalizas de Alemania —lo que pasa por los mer-
cados— tiene una dimensién de 9.000.000 de toneladas, sin contar pa-
tatas, porque esto no es ni fruta ni verdura, es alimento basico. Entonces,
de esos 9.000.000 de toneladas, consumimos el aino pasado 2.700 tone-
ladas de aguacates. Parece poco, pero vamos a analizar esta cifra. 2.700
toneladas significan, si le damos de tres a cuatro frutas el kilo, significan
como 10.000.000 de frutas. Lo que significa un consumo de un aguacate
por cada seis personas en Alemania, y si deducimos de eso los doscientos
o trescientos aguacates que nos comemos en mi casa, hay mucho ale-
man que no toma un aguacate en su vida. Ahora, ¢{por qué? ;Por qué se
consume tan poco aguacate en Alemania? Hay tres razones. La primera
es, y me van a perdonar mi franqueza, porque no hay mas aguacates...,
hasta ahora. Todo el aguacate que se ha producido, sea en Israel, en Es-
pafia o en Africa del Sur, se ha consumido, no ha sobrado ninguno, que
yo sepa. Entonces, la eterna cuestion: ;Qué estuvo primero, la gallina o
el huevo? Tenemos que preparar un mercado, teniamos que haberlo pre-
parado, sin tener abasto o qué. Ahora que va a haber méas aguacates,
es seguro que vamos a encontrar fas medidas y las vamos a aplicar para
incrementar el consumo. Sin embargo, hay dos pegas que se oponen a
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este incremento general. La primera es que entre las costumbres culina-
rias de Francia, Italia y Alemania, por ejemplo, hay una diferencia muy no-
table. El alemén normalmente no come el primer plato de entremés, el
plato principal y el postre, sino que en la casa normalmente come un
plato y el postre, o, a veces, una sopa, un plato y un postre. O sea, no
hay esa buena costumbre de comer, como en Italia, un antipasto o entre-
meés, donde el aguacate entraria muy bien; pero esto no tiene que ser
una pega duradera, porque en Alemania el consumo de frutas es enorme,
sin que el aleman consuma frutas como postre, todas las naranjas, y los
platanos, las cerezas y las manzanas, no se consumen como postre, sino
entre las comidas. Y esto me da cierta esperanza de que también habra
algun sitio para el aguacate.

En casa lo que hacemos es una cena de aguacate. Comemos uno
o dos o uno y medio por cabeza, bien sazonado, y es una cena entera.
La otra pega es, me parece, un poco mas grave; ayer se habl6 de dos ti-
pos de madurez. La primera es la madurez fisiol6gica, que se determina
bien, es el grado de madurez que permite [a recogida. La segunda ma-
durez es para nosotros mucho méas importante, que es la madurez orga-
noeléctrica o gustativa, que es el momento en el cual la fruta esta en su
apogeo de aroma, de consistencia, de textura de pulpa, esta listo para ser
comido, y entre estas dos madureces hay un camino que me parece bien
aspero, bien duro. Nos llega el aguacate duro, fisiolégicamente maduro,
pero duro. Entonces el comercio aleman lo que hace es exponerlo a la
venta y la pobre mujer que compra este aguacate y no sabe cémo tra-
tarlo, se va a morir de asco al momento de comerlo.

Yo temo que los comerciantes hemos de tomar medidas para madu-
rar el aguacate. El aguacate se parece en varios aspectos al platano.
Son dos frutas muy acentuadamente climatéricas, lo que significa que se
necesita toda esta serie de procesos bioquimicos que hacen de un pro-
ducto, digamos fisiol6gicamente maduro, pero no comestible, una fruta
bien comestible; por lo tanto, me parece que tenemos que madurar el
aguacate tal como lo hacemos desde hace muchos afios con el banano.
Porque a nadie se le ocurrird ofrecer un bananc verde, crudo y maduro,
y el caso del aguacate es igual, con una diferencia, que el banano se
vuelve de verde en amarillo cuando esta maduro y el aguacate no. O sea,
que seria mas dificil distinguir un aguacate maduro de uno que no lo estj,
pero me parece a ml que dandole una maduracién con cierta tempera-
tura, con ciertas partes por millén de etileno, se debiera conseguir una
maduracion igual y se debiera poder actuar tal como lo hacemos desde
hace muchos aiios con el banano: maduramos tal cantidad para tal clien-
te en tal ciudad; y con el aguacate, hasta ahora, no nos hemos roto la ca-
beza por ello, porque todavia es un articulo bien marginal, 2.700 tonela-
das contra 500.000 6 600.000; pero yo estoy seguro de que a medida
que vaya aumentando la produccién, también va a aumentar el esmero,
la atencién que se le dedica a este fruto y solamente con eso me parece
que vamos a poder aumentar el consumo. Porque el aguacate duro es
algo asqueroso. Mientras que el aguacate maduro..., organicamente ma-
duro, es una delicia. Esto, por el momento, creo que es todo. Gracias
por su atencion.

MODERADOR

Muchas gracias, sefior Gellerisch. Y ahora vamos a pasar ya a ex-
poner el punto de vista de los representantes de la Gran Bretaiia. El sefior

182



ANTONIO D’ACOSTA

Buenas tardes. Empiezo a hablar un poco de la costumbre inglesa
de consumir el aguacate. La mayoria de la gente, al revés de Alemania,
utiliza mucho el aguacate como entremés. Suelen comérselo con salsas,
con gambas, no un poco como hemos escuchado aqui con el jamén, que
tiran el aguacate y se comen el jamén. Alli se lo comen con las gambas,
con el aguacate y todo.

Después de Francia, el mercado britanico es, en estos momentos,
el segundo mas importante de Europa para el aguacate, y, desde mi
punto de vista, el de porvenir mas inmediato, con aumento del orden del
cien por cien en la presente campana. Hasta enero de esta temporada ya
se habian sobrepasado las 2.000 toneladas, o sea, mas del doble de lo
que se habia hecho en la misma fecha del aiio anterior. Esto es debido
a una baja de precios al consumidor por parte de Israel y gracias a una
campaia de publicidad y promocién extraordinaria hecha por Agresco.
Espafa, durante la pasada campaita, me refiero de octubre del 81 a abril
del 82, envi6 al mercado inglés nada mas que 400 toneladas, o sea, el
7.9% de las 5.600 toneladas importadas hasta esta fecha. La mayoria de
estos envios fueron de Canarias (99%) y el 1% de la peninsula. Sefiores,
estamos en la mayor zona de produccion de Espaiia, tenéis que organizar
y crear poder de oferta si queréis ser representativos en el mercado in-
glés. Enviando 4,4 toneladas de vuestras exportaciones a Inglaterra es real-
mente una participacion muy pobre y descorazonadora, si tenemos en
cuenta que en este caso particular ya llevamos insistiendo desde 1979,
en la ultima Semana Verde.

Hablando de este tema, y apuntando el camino que, a nuestro enten-
der, habia que seguir y no se han visto resultados practicos, hay, repito,
una gran potencialidad en el mercado inglés para el aguacate. Voy qui-
zas a repetir un poco de lo que ya escuchdsteis del seiior Shachar esta
mafana, pero me gustaria referir que Israel tiene previsto que Inglaterra
termine esta campaiia absorbiendo el 15% del total de sus exportaciones,
o sea, una cantidad alrededor de las 7.000 toneladas, quedando con estas
cantidades Inglaterra en el segundo mayor mercado consumidor, después
de Francia, que, como escuchasteis, sigue absorbiendo el 70% de las
exportaciones de Israel.

Creo que no estd de mas referir la experiencia de Israel, a quien
debemos indudablemente la existencia de un mercado para aguacate en
Europa, y la debemos analizar y aprovechar como ejemplo muy valido.
En Inglaterra, por ejemplo, adoptaron una estrategia de introducir en el
mercado un aguacate a nivel de consumo de élite y en clases de con-
sumo muy sofisticado, la cual les proporcionaba unos resultados muy
buenos mientras su produccién no era muy abundante. Ahora que su
produccién estd aumentando rapidamente, estdn cambiando la imagen
inicial del producto, promoverlo en consumo de masas y proporcionan-
do esta campaiia que el pubfico compre aguacates a precios medios,
hasta ahora de 25 a 30 peniques la pieza, o sea, algo como 50 a 60 pe-
niques el aguacate, esto, claro, depende también de los calibres. Con la
inflacion y las oscilaciones de cambio, el producto israeli esta obtenien-
do, segun los nameros que han corrido, en octubre y noviembre de esta
campana, alrededor de 1.000 délares por tonelada, mientras el afo pasa-
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do cobraba en la misma fecha 1.600 délares. Estan trabajando este ado
con su pequefio margen de beneficios, sacrificando éstos en provecho
del aumento de ventas, haciendo una inversi6n para el futuro para, lle-
gado el momento que Espaiia les haga fuerte competencia, ellos tendran
sus clinetes y Espafia tendra que buscar sus compradores.

Es muy importante y urgente que Espafia invierta ya sin demoras;
caso contrario, sera demasiado tarde. Israel tiene previsto, por ejemplo,
alcanzar un volumen de ventas del orden de los 100 millones de libras
para su aguacate. Esta campafia para la exportaciéon de 45.000 tonela-
das que tiene previsto para Europa tiene un presupuesto de cerca de
1.000.000 de libras, o sea, 5 pesetas por kilo exportado, para promocién
de sus ventas.

Yo creo que aqui tenemos que arreglar bien nuestra casa, con la
entrada en vigor de lo que se habl6 ayer por la mafana, o sea, de los ca-
lendarios de recoleccion, de las normas de calidad y de la creacién de
una entidad representativa del sector, si quiere realmente competir en la
participacién de esta potencialidad de mercado que se prevé y para que
la fruta que quedase fuera por vender no tenga que ser la fruta espaiiola.

Hay fuertes posibilidades de trabajo en el mercado inglés. Canarias
lo estd demostrando aprovechando el transporte de otros productos de
sus islas para colocarse en Inglaterra. También de las provincias anda-
luzas se estad exportando durante la campaiia del aguacate cantidades
enormes de productos a Inglaterra y a toda Europa, que podrian ser
aprovechadas para enviar vuestros aguacates, mientras no aumente vues-
tro volumen para envios completos.

Ahora bien, a pesar de ser el aguacate un producto conocido en In-
glaterra, la fruta espaiiola, y en particular la de la peninsula, no es cono-
cida del publico en general. Se desconoce que en Espafia también existe
producciéon de aguacates igual que para las naranjas, melones, cebo-
llas..., que tanto aprecian. Hace pensar cuanto antes en la promocién
de vuestro producto y no ir en la cola de lo que hace Israel. Habra que
ser mas agresivos para conseguir conquistar los mercados. Mientras no
intentéis hacer esto sera dificil que la demanda para vuestra fruta aumen-
te. En una palabra, yo creo que habra que invertir cuanto antes en el
aguacate si a la larga queremos sacarle provecho.

El concepto de que tenéis una gran calidad en vuestros productos
no es suficiente para vender. Yo creo que tendréis que atraer al consu-
midor a vuestro producto y crear una imagen para el aguacate espaiol,
para luego el consumidor elegir lo que prefiera. Habra también, creo, que
educar al consumidor en cuatro puntos que considero muy importante.
El primero, la necesidad de comer el aguacate cuando estd maduro. Is-
rael ha adoptado, y creo que ha obtenido resultados magnificos, hacien-
do una seleccion del producto por madurez en origen y colocandoles
unas etiquetas como por aqui le colocais, por ejemplo, la de la marca,
diciendo que el aguacate esta “listo para comer” y se vende una canti-
dad enorme de fruta en estas condiciones. Segundo, est4 en las diferen-
cias de las distintas variedades, que hay que educar a la gente para que
conozca lo que es Fuerte o Naval o lo que sea. Tercero, las varias apli-
caciones que pueden tener, y cuarto, los beneficios que puede aportar
para la salud el consumo de aguacate.
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Yo creo que la presencia continua de los varios comerciantes extran-
jeros en esta Semana Verde, en particular en esta del aguacate, que veo
alrededor de los presentes bastantes compaferos de trabajo de Ingla-
terra, demuestra que tenemos interés y sabemos que hay potencialidad
en este producto. Lo que no tenemos hasta ahora, y esperamos que esto
ocurra lo mas rapido posible, es un poder de oferta que nos permita con-
certar los clientes, asegurarnos una continuidad, aseguramos una calidad
y asi poder llevar el negocio para adelante. Mientras no se consiga esto
aqui y nos dé garantias a nosotros como importadores, es como si estu-
viera lloviendo en el mar, no va a hacer ningin beneficio.

Y esto es todo, por el momento.

MODERADOR

Muchas gracias, Da Costa, por tus palabras tan realistas, que aqui,
a lo mejor, nos pueden hacer algo de dafio, pero que ojala nos hagan
reaccionar, y ahora tiene la palabra el sefior Muti, también de la Gran
Bretaia.

M. MUTI

Buenas tardes. Creo que la preocupacién que existe en esta zona
vale también para los demas paises productores de aguacate. Y es el fu-
turo que tenemos, que el sefior de Israel, con numeros, tanto nos ha
mostrado.

Yo pienso que el aguacate es una fruta que se ha desarrollado en
muy poco tiempo y ha tenido auges muy grandes. Y veo que el gusto
de los consumidores va cambiando. La gente quiere cosas nuevas, esti
cansada de comer siempre lo mismo; sin embargo, lo que nos atrae aqui
mas bien es el problema de Espafia, no el problema casi general que
existe en la venta o en el consumo. En mi opinién, Espafa tiene geo-
graficamente una situacién ideal para la produccién del aguacate. Por dos
razones: primero, por un clima que es bueno, francamente bueno para
esto, tanto el de esta zona como el de Canarias, y segundo, por su pro-
ximidad a los mercados. En Espaiia existe la posibilidad de recoger el
aguacate en su punto, en el momento 6ptimo, y en un plazo de vein-
ticuatro horas ponerlo en el mercado francés. Esa es una ventaja que
no la tiene nadie, de momento. La calidad que se produce en Espafia,
a la llegada se ha comprobado que es muy buena, precisamente por el
tiempo corto de enfriacion o de conservacién que ha llevado el produc-
to. En productos de otros paises, como, por ejemplo, Centroamérica y
Estados Unidos, el problema es mucho mas complejo. Los contenedores
tardan dos o tres semanas en llegar, muchos contenedores llegan en ma-
las condiciones por problemas de carga, descarga, transporte, etc. En
Israel también, pues no cabe duda de que no estan al lado del mercado,
y también tienen ciertas dificultades. La fruta tiene que ir a Marsella,
desde Marsella tiene que ir a Inglaterra, aunque la vendan alli un poco
mas barata, pero tienen que llevarla a Inglaterra, pagar un transporte te-
rrestre, usar el Canal, volverla a descargar; en fin, tiene muchos mas
gastos.

Es fundamental para el productor que reciba un precio remunerador
por sus productos. Hoy en dia el producto casi es lo que menos vale,
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quitando el aguacate, en este caso, de momento; pero llegard el mo-
mento que los gastos desde la recoleccién hasta el final seran muy su-
periores al precio de la fruta en si. Entonces, dentro de, probablemente,
cinco anos, cuando lleguemos a las fechas que nos han anunciado de
cientos de miles de toneladas o cantidades muy importantes, yo creo
que este va a ser un producto de consumo de masas. Y habra que pensar
en producir barato para poder ofrecer a un precio razonable y que el
producto sea asequible a todos los consumidores. De momento vamos a
defender que el producto reciba un precio alto, para de esta forma ir amor-
tizando las plantaciones que se estan haciendo, y cuando llegue el mo-
mento de tener que vender mas barato poderlo hacer sin tener en cuenta
unas amortizaciones muy fuertes.

En lo que se refiere a la calidad, que yo creo y considero que debe
ser muy importante, me parece que Espaiia tiene hoy en dia una situa-
cién privilegiada, precisamente por el mbomento del corte. El mercado
inglés toma sus productos de Canarias porque a Canarias le es mas facil
llegar al mercado inglés en un corto periodo de transporte, aunque el
costo seria igual, digamos, a Inglaterra que al continente; es el sitio donde
las demas zonas productoras llegan con mayor costo de transporte. Ese
es el motivo probablemente fundamental de que Canarias vaya al mer-
cado inglés.

En el aspecto de comercializacién hay muchas dificultades; sobre
todo vemos que las cantidades que se exportan en estos momentos a los
paises fuera de Francia son muy pequeias. Entonces, al recibir estas pe-
quenas cantidades hay una gran diferencia, una gran variedad de cali-
bres, de variedades, en un mismo palet, incluso. Es muy dificil comercia-
lizar de esa forma. Ese producto se puede comercializar solamente a tra-
vés del mercado de mayoristas, donde se vende una a una la caja. Los
grandes compradores, que hoy en dia son los grandes consumidores de
Israel, no pueden comprar asl, porque los precios se basan en piezas, en
numero de piezas, y no se basan en precios por caja. La pieza vale, como
Toni bien dijo, 25 centavos o 30 peniques. El aguacate se vende por
piezas.

Israel este aifio ha hecho una gran promocién con el aguacate pe-
queiio, que aqui se ha considerado, en estas reuniones, como destrio. El
aguacate pequeiio se envia desde Israel en envases grandes, de peso
de diez kilos, y entonces se ofrece a unos precios relativamente baratos
como introduccién probablemente al mercado y también para darle una
salida a un producto porque hay muchas variedades en las que las frutas
pequeiias abundan. Creo que en nuestra normativa la exportacion de los
calibres pequeiios estd prohibida, quizds un poco duramente, si el mer-
cado interior no los absorbe, puesto que también son aguacates que se
pueden vender y que no tienen motivos. Ademas que yo creo que Espa-
fia, de momento, no va a regular el mercado de aguacates en Europa,
creo que tardaremos unos afios mas.

La conclusién que yo saco para Espaiia en el futuro es que habria
que aumentar las plantaciones para tener un volumen suficiente de ex-
portacién, para poder competir. Hoy en dia se han creado unas marcas
que es lo que a Israel le ha dado el éxito. La marca Carmel, Hollyland...
Sudafrica tiene sus marcas y todas las productoras tienen sus marcas.
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Espaiia tiene la marca “Espafia”, que en aguacate quizas no se usa; pero
una comercializaci6n dificil, puesto que ni siquiera se ha hecho ninguna
promocién del aguacate, que yo sepa, fuera del pals. El Ministerio de
Comercio tiene un fondo, segun tengo entendido, creo que no estoy equi-
vocado, que se puede solicitar por las agrupaciones para hacer una pro-
mocién en el extranjero, y es un fondo que no cuesta dinero al agricul-
tor, sino que esta puesto a su disposicién por el Gobierno. En ocasiones
anteriores sé que se ha usado y creo que la naranja ser4 probablemente
quien mas se aproveche de ese fondo, pero que valdra probablemente
para todos los productos. El sefior Cortés sabe mas de ese tema que Yo.
En fin, que es muy interesante cuando se pretende conseguir un mercado,
hacer una promocién realmente buena sobre el producto que se va a
ofrecer.

Hay otro pequeiio tema que es —fue tocado ya esta mafiana por uno de
los sefiores— sobre qué pasara cuando Espafia entre en el Mercado Co-
muan. Yo tenia puesta aqui inminente la entrada de Espafa en el Mercado
Comin, creo que hay mas de uno aqui que lo duda. Pero no cabe duda
de que en el aguacate tendra unas consecuencias probablemente bene-
ficiosas para Espafa. Y no estoy hablando ahora del 4% de Aduana que
pagamos nosotros, comparado con el 1,6% que paga Israel con el acuer-
do preferencial que tiene con el Mercado Comun, o paises que no pagan
Aduana, como son los del “Arusa Agreemen”, Kenia y otros que no pa-
gan nada. Que tampoco son gran competencia para nosotros. La reper-
cusién que puede tener la entrada de Espaiia en el Mercado Comun, a
mi forma de ver las cosas, seria que el arancel bajaria, probablemente
a la larga este 4% desapareceria o se reduciria paulatinamente. Pero,
claro, varios paises del Mercado Comun nos han acostumbrado a que
hay que vender a un minimo, porque, por ejemplo, en pepinos y en to-
mates, si no llegamos a los precios de referencia, sefiores, hay que pagar
tasas compensatorias, porque se producen dentro del Mercado Comun.
Yo pienso que si Espafia estd dentro del Mercado Comun, quiz4s pueda
pasar lo mismo; en fin, no quiero decir con esto que Israel dejara de ex-
portar aguacates al Mercado Comun, ni muchisimo menos, sino que seria
una forma de mantener un nivel de precios que es lo mismo que preten-
den ellos en estos momentos con tomates y con pepinos. Quizas hubiera
que tirar algunas partidas de aguacates, o suprimir algunos calibres, en
fin, pero quizas a la larga incluso Israel ganara mas dinero, si sucediera
esto. Eso es de momento lo que yo veo que pudiera suceder; por su-
puesto, no a corto plazo, si Espaiia entrara en el Mercado Comun.

En fin, de momento, creo que esto es todo. Estamos a su disposi-
cioén por si tienen algunas preguntas.

MODERADOR

El seiior Muso va a exponer la perspectiva de la situacién en su
pais.

LORENZO MUSO

Yo he recogido también algunos datos de las importaciones que han
tenido lugar en la temporada del agmacate para evidenciar mas ain la
situacion del mercado italiano. Me faltan los datos de octubre hasta el
13 de diciembre. De todos modos, en ltalia el comercio mayor del agua-
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cate se realiza aproximadamente del mes de noviembre hasta abril, con
las maximas en las semanas de final de afio o de Pascua. En el periodo
del 13 de diciembre de 1982 al 28 de marzo de 1983, hace dos sema-
nas, se han importado en ltalia 2.235 quintales de aguacates, con una
media aproximada de 186 quintales por semana. Si se calcula una me-
dia de ocho meses en total, desde octubre hasta abril, podemos ver que
ef total de la importacién es como maximo de 550 Tm. a 600 Tm. Se ha
calculado sobre una poblacién activa de unos 50 millones de habitantes,
tenemos un consumo ridiculo, como ha dicho esta mafana el sefior Sha-
char. Esta es la situacién del mercado en Italia. Pero aunque en este mo-
mento las cosas sean asi, pienso que no debemos ser pesimistas, pienso
incluso que para el aguacate espafnol es bueno poder entrar en su mer-
cado virgen que tiene, practicamente, todas las posibilidades de desarro-
llarse. Las ventajas son, en primer lugar, la competitividad, teniendo en
cuenta que casi todo el aguacate que actualmente importamos es de Is-
rael, a través de Marsella, el aguacate espafol puede disfrutar de un
transporte de coste mucho mas bajo, directamente transportado por tie-
rra. En segundo lugar, puede gozar también de una velocidad de distri-
buciébn mayor, porque puede seguir las necesidades reales del mercado,
segliin encuesta de varios importadores, y arriesgando por tanto menos,
y aprovechando el transporte conjunto con otros productos que salen
también de esta zona.

Todo esto supone, pues, una ventaja. Y, ademas, si tenemos en cuen-
ta la préxima entrada de Espaiia en el Mercado Comun, su situacién sera
aln mas ventajosa, pues ahora hay que pagar aduana para entrar, que
desde ese momento no tendra que pagarla.

Otra cuestién, en mi opinién, es lo que tendran que hacer ustedes
para conquistar el mercado italiano, y no pienso que sea dificil, pues el
consumidor italiano suele dejarse influir bastante facilmente si se hace
una buena propaganda e insistente, tanto en periodos de gran difusion,
como en televisién, creando un fondo para estos gastos.

En resumen, yo creo que si ustedes se organizan, y bajo una sola
marca o varias, pero con cartones siempre de iguales dimensiones, mismo
color, etc., de modo que el consumidor, ayudado por una publicidad, re-
pito, pueda identificar facilmente los aguacates espafioles, creo que ob-
tendran muy buenos resultados en Italia, que es un mercado virgen en
estos momentos para el aguacate. Yo soy muy optimista.

MODERADOR
Muchas gracias, seifior Muso.

Creo que por parte de Alemania seria muy interesante que se nos
completara un poco la magnifica exposicién del Sr. Gellerich, por las
posibilidades de dicho mercado, que podia concretar un poco el seior
Maci4, si le parece bien.

ENRIQUE MACIA

Sefiores: Me llamo Enrique Maci4; creo que de una gran parte de us-
tedes soy conocido, por nombre, por vista y por contacto comercial o por
contacto amigable. La exposicion de mi colega sefior Guilerit creo que
ha sido fantastica; es un gran conocedor del aguacate, pero él, quizas de
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comun acuerdo conmigo, no ha querido cansarles con cifras y con esta-
disticas, que creo que en este Seminario ha habido muchas cifras, pero
pienso que bajo el tema de esta Mesa Redonda ha quedado el mercado
aleman un poquitin cojo. Por eso yo, abusando del tiempo, porque pienso
que el didfogo puede ser mas interesante que nuestra exposicién, me he
permitido alterar el orden y tomar la palabra de nuevo. Voy a ser muy
breve.

Para que se den cuenta de las posibilidades del mercado aleman,
tema de esta Mesa Redonda, le diré tres cifras: 1974, consumo total del -
aguacate en Alemania, 1.025 toneladas; 1982, 2.700 toneladas, y en lo
que va de afo calculamos 4.000 toneladas. Motivos, uno fundamental:
que el precio es mas barato. Tenemos que agradecer la gran promocion
de Israel, que favorecerd a todo el aguacate. Después aqui también se
ha hablado de cifras, hay un temor de cifras. Sefiores, yo me remito a
mi corta exposicion de ayer. No sobra aguacate, pienso que, de momen-
to, falta aguacate, y si sobra, que no sobre el nuestro. Misién nuestra, de
ustedes, de nosotros comercializadores, de que si sobra, que sobre otro.
Estamos en Europa, vamos a ser parte de la Comunidad, dentro de
poco, todo relativo, entonces es misién de ustedes produciéndolo, prepa-
randolo, y misién nuestra, comercializdndolo. De que sobre, en caso de
que sobre, que sobre el de otro. Vamos a aprovechar la misién, el tra-
bajo hecho, por nuestros colegas. Y yo me remito a la frase de un gran
hispanista espaifiol que fue slogan del turismo espafol: “Espaia es dife-
rente. Muchas gracias.

MODERADOR
El sefior Guellerisch parece que quiere hacer una puntualizacién.
S. GELLERISCH

Quisiera agregar dos cifras mas, dos ejemplos. El mercado aleméan
en el afo 60 import6 como 600 toneladas de melones. Hoy dia, 120.000
toneladas. En el 60, Alemania casi no consumia pimientos, pimentones.
Consumia 1.000 toneladas..., 1.100 toneladas, quizds. Ahora son 140.000
toneladas. Y ese aumento se obtuvo sin el soporte publicitario y promo-
cional de los exportadores, que casi no habia, y esto nos da cierta espe-
ranza también para el aguacate.

MODERADOR

Muchas gracias por estas magnificas exposiciones de Alemania,
Gran Bretaia e Italia, y ahora creo que entra el momento interesante de
las preguntas y las correspondientes respuestas. Yo quisiera que los que
quieran hablar levanten fa mano y se identifiquen.

GABRIEL CUEVAS

Soy Gabriel Cuevas, de Malaga, agricultor. Quisiera dar una opinién,
quizas un poco mas fria que la que puedan dar muchos de los asisten-
tes, puesto que soy agricultor, con una plantacién de nueva implantacién,
0 sea, que no estd en produccion todavia, y puedo ver mas friamente,
puesto que todavia no me toca en el bolsillo las opiniones, como les toca
a la mayoria de los sefiores que estan aqui.

Entonces yo procedo del sector comercial, o sea, que entro ahora
en el sector agricola, no conozco bien la comercializacién del aguacate,
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pero, sin embargo, conozco la comercializacion de otros muchos pro-
ductos y problemas de competencia de mercado mucho mas ambiguo y
que han estado sometidos a presiones comerciales mucho mas fuertes
que la que ahora mismo pueda haber en el aguacate.

Yo he sacado en conclusién, después de las exposiciones de los se-
fiores Shachar y Calatrava, que creo que son definitivas y fiables, y de la
opinién de otros sefores que dominan el mercado europeo, los importa-
dores alemanes y demas, que la solucién para poder continuar en el mer-
cado, y en un mercado en expansién, del aguacate espanol, seria una
fuerte reduccién en los precios, puesto que seria la Unica forma de fre-
nar a la competencia israeli, que nos puede barrer por otros motivos,
pero no en los de precios, que le ganamos en el costo de transportes,
de fletes y en otras incidencias en que ellos no pueden llegar a nosotros.
Seria muy impopular, desde luego, pero seria la forma de asegurarnos
un mercado, dejando un margen légico de beneficios, por supuesto, por-
que nadie va a trabajar sin beneficios, pero con un margen seguro para
mucho tiempo, no pensando en que sea negocio hoy y mainana haya
que arrancar los arboles. Esa es mi opinién.

MODERADOR
Muchas gracias. Perdén... el sefior Shachar...

ZWI1 SHACHAR

Bueno, primero, me alegro mucho de poder encontrarme con los re-
presentantes del comercio europeo, porque cuando vienen a Israel nunca
se puede hablar con ellos en hebreo. Aqui, por lo menos, todos nos en-
tendemos y todos hablan espaiiol. Cuando voy alla hay que hablar cinco
idiomas para hablar con ellos; ya no hablo de Dinamarca o Finlandia;
inclusive el sefior de Iltalia, cuando voy alla, nunca entiendo una palabra
de lo que me hablan, y hoy en dia lo entendi muy bien. (Risas entre el
publico.)

Ahora, tengo una observacion; deben saber ustedes que cuesta mu-
chisimo méas dinero recoger, cosechar aguacates, de seis metros de al-
tura del arbol, en comparacién con lo que cuesta recoger naranjas, que
se recogen a un maximo de tres o cuatro metros de altura. Y ustedes
todavia no lo saben hoy, porque no tienen plantaciones de veinte aios,
pero ustedes tienen que saber que es un problema enorme y que cor-
tamos los arboles cada tres afos, en la parte alta, para que sean de tres
metros y no doce o quince metros.

Referente a la fruta pequena, la fruta pequefia la mandamos porque
es una promocién enorme para el aguacate. Y nadie aqui me va a decir
que un fruto de Hass, de un tamano de 180 gramos en marzo, no tiene el
mismo buen sabor que tiene uno de 250 gramos. Pero tengan en cuenta
que mandando, por ejemplo, nosotros, de 150 gramos en lugar de 300,
por el mismo precio de la caja, come aguacate el doble de gente.

Ahora el senor Gellerich, yo lo que quiero es agradecer sus palabras
muchisimo; porque él cada cosa que ha dicho, excepto una, que se la
voy a discutir, es completamente lo que hay que hacer; tiene razén total-
mente, cémo no se vende un platano verde, en el futuro no se va a po-
der vender un aguacate no “listo para comer”. Porque, en primer lugar,
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la gente no lo conoce y nunca va a saber cuando estd a punto de co-
mer. Ya no hablo que no lo comen todos los dias en Alemania, ni en In-
glaterra, ni en Italia, que lo compran por alguna ocasién del sabado o
cuando invitan a alguien, y si lo compran duro yo les aseguro que nunca
va a estar bien cuando lo quieran comer. O esta demasiado duro o esta
demasiado blando. Asi que, de poder ser, tienen que vender tanto en el
mercado nacional como en Europa, quizds con excepcién de Francia,
Paris, que lo conocen muy bien y saben qué hacer con él, forzosamente,
repito, tenemos que venderlos, ustedes y nosotros, en las tiendas, repa-
rando una parte que diga “listo para comer” (esta para hoy en la noche
o para mafnana), y otra parte que diga: “Cémelo cuando esté blando”. Y
esto lo empez6 la Compaiiia “Mark Spencer” en Inglaterra, y, al princi-
pio, nadie lo quiere hacer, no hay ninguna duda, ni el detallista, ni los
de los supermercados, porque tienen miedo que si no lo venden, se les
va a echar a perder. Entonces nosotros, en un principio, lo que hemos
dicho a la gente es que las primeras tres semanas, si se les echa a per-
der, lo cogemos de vuelta y no lo paga. Hasta que lo aprendan. Y al ins-
tante en que “Mark Spencer” empezd a vender el aguacate a punto de
comer, nos vinieron corriendo todas las cadenas mas importantes y to-
dos querian los aguacates listos para comer, porque ellos decian que
“Mark Spencer” vendia el 80% mas desde que tenia los aguacates ma-
duros. Esto es una cosa.

De que no hay bastante aguacate en Alemania puede ser que en al-
guna época, algunas semanas ha faltado aguacate. Ustedes saben que
siempre pasa algo, mandamos un camién, se queda en la frontera. Falta
algin papel, esto y lo otro, y no ha llegado al mercado. Pero, en gene-
ral, la razén por la cual a veces en Alemania no hay bastante aguacate,
por lo menos del nuestro, de los demas no sé, es porque los alemanes
son muy econdémicos. No como en nuestro pals, cuando hay inflacién,
cuando hay una crisis pequefia, cuando hay desempleo, la gente nuestra
empieza a comprar mucho porque maifiana va a ser mas caro. En Ale-
mania, cuando hay una situacién critica, econémicamente se refiere, la
gente empieza a ahorrar dinero en el Banco, no lo quiere gastar. Y ade-
maés, quieren el aguacate muy barato. Pero, ;qué pasa? Estamos en el
Mercado Comdn. El dia que vendamos en Alemania a un precio menor,
al dia siguiente, los alemanes, que son muy comerciantes, o mandan a
Francia, donde el precio es mas alto. Y como cuesta mandar una cajar,
ya no hablo de Estrasburgo, que sélo lo tienen que pasar all otro lado
de la frontera, hablo de Paris y Frankfurt, que alll esta la oficina nuestra,
y como cuesta mandar en un camiéon una caja de aguacates de Frankfurt
a Paris un marco aleman, el dia que vendamos el cartén dos magcos mas
barato, est aen Paris en lugar de estar en el mercado de Frankfurt. Asi
es que es muy dificil en estos dias hacer diferencias de precios; se puede
hacr un poco con Inglaterra, porque con el Canal y todo eso resulta un
poco mas dificil mandarlo alla, pero los alemanes y los holandeses en
este aspecto, 50 centavos mas baratos en Holanda, en Escandinavia,
estd la fruta... en Escandinavia, de Alemania a Paris, y todo lo demas.

En Alemania..., bueno, yo tengo una idea de como se pueden ven-
der muchisimos aguacates en Alemania, muchisimos. Ustedes convencen
a la compaiiia que produce el Mercedes, que, con cada coche que ven-
dan le den al comprador un aguacate gratis, y no vamos bastantes agua-
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cates en Israel. Ya no hablo de Volkswagen. jAhora! Sobre Inglaterra la
exposicion era correcta, lo hemos hecho y ya lo dije en la mafana, como
en Inglaterra, hay mucha méas gente que conoce el aguacate que en Ale-
mania, por la simple causa que tienen una emigracién bastante grande
de paises donde existen aguacates: todas las colonias anteriores de In-
glaterra; todos estos lo conocen, pero no tienen el dinero de pagar un
precio muy alto, asi que en Inglaterra esto trabaja como una computadora:
Se baja el precio en 20 peniques la caja y se venden 5.000 cajas mas; se
baja en 30 peniques y se venden otras 3.000 mas. Por esta razén, para
poder mantener el precio sobre la cantidad grande en Francia, hemos he-
cho esto de bajar el precio en Inglaterra para poder meter otras 4.000 6
5.000 toneladas, que, en Francia, nos hubieran bajado el precio sobre
toda la cantidad que hubiéramos mandado.

Una pequefia palabra mas sobre Italia. Primero, ya que estoy muy
de acuerdo con lo que ha dicho Gellerisch, de Alemania, que lo conoci so-
lamente ayer, la forma de comer en Alemania es exactamente lo que ha
dicho. En ltalia, hasta que no encontremos una forma de comer aguaca-
tes con pastas no vamos a vender aguacates. (Risas.) Con “lasagna”
verde habra que ingeniarse, porque las dos cosas son verdes. Pero hay
que estudiar y hay que encontrar; ahora nosotros hemos hecho un traba-
jo bastante grande en ltalia de promocién, no tanto como en Francia y en
Alemania; en definitiva, por 600 toneladas hay un limite de cuénto dinero
se puede uno gastar. Los restaurantes que los sirven lo hacen porque
nosotros, yo creo, hemos hecho un trabajo de mandar a escuelas de
cocineros, que hay muchisimas en ltalia, cajas de aguacates gratis con
una competicion: al que sacé la mejor receta le dimos un vuelo a Israel,
con una semana de pasear, etc.; esto se lo digo para hacerio en Espana,
que sobre el gusto y el modo de comer todavia voy a decir unas palabras;
también Italia tiene un modo de comer mas o menos latino, esta muy
bien, come muchas ensaladas..., los cocineros viejos son muy conser-
vadores, y, desde luego, quieren trabajar lo menos posible. No sélo en
Italia, sino en todo el mundo. Entonces, es muy dificil, porque para que
un restaurante lo ponga en su menda, tiene que tener diariamente agua-
cate listo para comer, porque, si no, un dia lo tiene, otro dia no lo tiene
y todo lo demas. Aparte, es mucho mas facil de hacer una entrada dife-
rente. Pero teniendo estos cocineros, que estudian estas escuelas, que
son jovenes, que quieren demostrar, que ellos saben cosas nuevas, que
son modernos, que no son conservadores, estos se van a trabajar a los
restaurantes y van a servir el aguacate, y una persona o una pareja que
lo come en un restaurante, después va a intentar si lo puede hacer tam-
bién en la casa.

Ultima cosa, y lo siento decir, porque se refiere a los alemanes, y yo
soy amigo de muchos y estamos all4& muchas veces. Una vez conversan-
do con un francés, yo le dije: ¢{Por qué no se puede vender aguacate en
Alemania? Cincuenta millones de habitantes y tienen mucho dinero; son los
que mas dinero tienen, lo siento decir, no lo quieren gastar, pero lo tienen.
Entonces, él me dijo que los alemanes comen para vivir y nosotros vivimos
para comer. Y esto ha de ser la diferencia entre los paises latinos y los
paises nordicos. Gracias.

MODERADOR

Después de la clarificadora conferencia paralela del seiior Shachar,
tiene la palabra el sefior Gellerisch.
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S. GELLERISCH

Gracias. Quisiera decir dos cosas solamente. Primero, en ningin mo-
mento me quejé de que no hubiera bastante aguacate. Yo dije solamente
que no habia necesidad de vender mas, porque no habia mas produccién.
Segundo, eso del precio es muy légico y muy humano que uno busque
siempre el precio mas bajo. Pero esta ocurriendo una cosa en Alemania,
es un secreto profesional casi, de estas 2.700 toneladas, yo estimo que
una cuarta parte o una tercera parte se perdid; porque en los puestos
de venta al pablico mucho aguacate no se vende, se pudre, lo tiran, y
esto, desde luego, es la razén por la que el detallista aleman, en la ac-
tualidad, es un poco generoso con su célculo. El aguacate se vende entre
dos marcos y dos marcos cincuenta al publico, y ahi, pues, hay un mar-
gen beneficiario bastante importante, justamente para cubrir las pérdidas
que los detallistas saben que van a tener.

Esto no es Unicamente tipico del aguacate, en muchos productos
exoticos ocurre lo mismo, y, I6gicamente, tratan de compensarlo median-
te los precios. Esto, automaticamente, desaparecera en el momento en
que el aguacate sea un articulo de venta y de consumo. O sea, no somos
mas tacaios ni mas agarrados que otros. Gracias.

Pregunta:

ASISTENTE NO IDENTIFICADO

Mi pregunta va dirigida al sefior de Alemania. ;Usted no cree que
Espafa deberia estar presente en las Ferias que ustedes tienen de ali-
mentacién, como Anuga, y la de Munich, financiado por los exportadores
y por el Ministerio de Comercio, con unos grandes stands de aguacates
espafoles, y dar degustaciones a los alemanes, para que asi los proba-
ran gratis, y serfa una manera de introducirse en Alemania? Gracias.

Los que me conocen a mi de otras Semanas saben que en 1979, y en
esta Mesa, y en la parte de abajo, les hablé de la Anuga, les hablé de la
lcofa y les hablé en grado menor y un poquitin simbélico de la Semana
Verde de Berlin. Hoy he comentado aqui con personalidades que tienen
“ el honor de tener aqui con ustedes, que forman parte de un Organismo
nacional, que me consta que cuando haya alguien con cierta potencia
que lo pida con los modelos necesarios, y me parece que ayer por la
tarde se habl6 de ello, esta dispuesto a ayudarles de todos modos, eco-
némicamente, en forma de promocién, a que estén presentes. La Anuga
es en este afio, si on tengo malas las fechas, creo, que es del 10 al 15
de octubre. Todavia hay tiempo. Pienso, sefiores, que seria una forma
de hacer todo lo que aqui se ha hablado, de la promocién y demas. Una
forma de empezar barata y de dar al pablico. De dar aguacate de la
Costa del Sol a probar al publico. Generalmente, la Anuga es visitada
por profesionales, y se calcula que son, aproximadamente, unos dos mi-
llones. Ya no solamente para Alemania. O sea, a la Anuga acuden com-
pradores y profesionales de todo el mundo, seria un marco maravilloso
para que ustedes, y esto vale para otros productos, pudieran dar a co-
nocer el aguacate en la Anuga y en las demas Ferias, por supuesto. O
sea, que lo que aqui, el colega y el compafiero, proponen, yo lo propuse
aqul y en otras ocasiones ya a todos ustedes. Por tanto, me congratulo
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que también esté en la mente de ustedes. Y que... jadelante, a hacerlo!
Muchas gracias.

Perdén: La Anuga, este afio, es del 15 al 20 de octubre.
RAFAEL CORTES

Quisiera responder un poquito a eso de las Ferias. Ayer por la ma-
fAana ya dijimos que el Ministerio, y en este caso el Instituto Nacional de
Fomento a la Exportacidn, estd dispuesto a ayudar a cualquier sector
que se lo pida; lo que yo tengo que saber es con quien tengo que hablar,
mientras ustedes no tengan un sector que sea representativo, yo no puedo
ir exportador por exportador preguntando si quiere ir a la Anuga o no.
El Instituto trabaja con sectores, el Instituto, en aquellos casos en que
se trata de hacer misiones de acercamiento con importadores, puede tra-
tar a nivel individual, pero generalmente su trato es con sectores orga-
nizados. Antes se ha dicho aqui que el Ministerio de Comercio, que no es
el Ministerio de Comercio, ya es el Instituto Nacional de Fomento a la
Exportacion, tenia un dinero a fondo perdido para ayudar a ta promocién.
Eso es cierto solamente en parte. El Instituto tiene un dinero a fondo per-
dido, evidentemente. Pero no solamente él, tiene que colaborar también
el sector de que se trate. Aqui se ha hablado del sector de frutos citricos.
El sector de frutos citricos tiene un comité de gestién para la exportacién
de frutos citricos. El sector de frutos citricos y su comit de gestién detrae
no sé qué cantidad de cada caja de naranjas, para ayuda a la promocién
y entonces el Instituto, evidentemente, pone lo que haga falta, pero no a
fondo perdido, o sea, el Instituto ayuda, pero no sustituye al sector.

Entonces..., ahora va a haber, concretamente me parece que del 21
al 19 de mayo, esta la IGA-83, en Munich, que es una Feria de Flores, va
a estar de abril a octubre, pero del 21 al 29 de mayo se va a celebrar
una Semana Espaiola. En esta Semana Espaiola, aparte de las flores,
van a participar una serie de sectores; va a ser practicamente muy barato,
la ciudad de Munich, creo que pone el terreno; la Confederacién Espa-
fiola de Horticultura, pues, es la que va a poner todos los stands, Enton-
ces seria una aportacién que seria de muy poco dinero el introducir,
siquiera sea por una sola semana, otra serie de productos, pues, que yo
sepa, van a ir los tomates, van a ir los limones, va a ir el aceite de
oliva y, bueno..., y no van a ir los aguacates, evidentemente, porque no
hay con quien hablar de los aguacates, como no hay con quien hablar
de fresas... Es lo que quedamos ayer por la manana, que si se integran
en un sector organizado, entonces tendran todo el apoyo del Ministerio,
que esta para apoyar y no para sustituir al sector. En conclusién, que us-
tedes hacen la promocion, ustedes se lo estudian, ustedes son los que
tienen que pensar cual es el mejor sistema, si Semanas Espaiiolas, si
venta de productos de venta, si misiones..., y, entonces, ustedes, que son
los que se organizan el mejor sistema de promocién, el Instituto, en el
caso de que aquello sea efectivamente viable, les apoyard, pero lo que
jamas va a hacer sera sustituirles.

ANGEL SALAZAR

Bueno, me [lamo Angel Salazar y represento a una empresa expor-
tadora de aguacate. He tenido mala suerte de salir a hablar detras del
seflor Shachar por dos razones: una, por sus cualidades dialécticas, y otra,
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porque parece ser que Israel, en sus promociones, lo regala todo. Yo iba
a empezar a meterme un poco con la Mesa, o, por lo menos, a formularle
alguna pregunta; indudablemente, en el sector exportador en Espaiia del
aguacate estamos totalmente desorganizados; eso es cierto. Pero queria
preguntar si en los distintos paises que representais apreciais la impor-
tancia que va a tener para vosotros o vuestras firmas haber participado
en algo en esa promocién. Claro que me han dejado un poco desarmado,
porque lIsrael, por ejemplo, en la competencia, lo hace todo. Al parecer,
ella pone el dinero, ella hace la promocién y aqui realmente, en Espana,
empiezo por decir que no estamos organizados y que tenemos que orga-
nizarnos, pero mi pregunta inicial era esa: ;Si realmente se puede contar
en los distintos paises con un sector importador que colaboraria o que
estaria dispuesto a colaborar con las organizaciones que aqui formemos
para organizar una promocion adecuada? Esa era mi pregunta.

ANTONIO D’ACOSTA

Yo creo que ya estamos colaborando, porque con la forma como va
la promocion del aguacate, y me refiero al mercado inglés, es un esfuer-
zo grande el que estamos haciendo de empefiamnos invirtiendo tiempo,
contactando clientes y todo eso, para promover esas pocas cantidades
que hay, y le puedo asegurar que los provechos de esta comercializa-
cién son muy pequeiios, y de una cierta forma estamos invirtiendo tiempo
y trabajo, porque realmente vemos por detris de eso un porvenir bas-
tante grande y estamos aqui por eso; pero hasta ahora no ha habido un
volumen de negocio, una continuidad y una ayuda de vuestra parte; mas
creo que no podemos hacer, tal cual como estd ordenado el sector en
origen.

{Alguna pregunta mas?
PEDRO LOPEZ MEDINA

Mi nombre es Pedro L6épez Medina y soy receptor de frutas en Ingla-
terra, muy amigo del seiior D’Acosta y de los otros compaieros. Me gus-
taria que el seiior D’Acosta explicara a los amigos de aqui, cudl es la
situacion en que él se encontraria para poder introducir el aguacate es-
panol en los diferentes supermercados y diferentes mercados en Ingla-
terra; y si él tiene la continuidad de negocio, si él compra aguacates,
cual es la posicion en que él se encuentra para poder introducir el agua-
cate espainol en Bretaia. Gracias.

ANTONIO D’ACOSTA

Pues la situacion es lo mas dificil que se pueda imaginar. Nosotros,
practicamente, experiencias de introduccién de aguacate en los super-
mercados no tenemos ninguna, ya que Agresco tiene sus oficinas en
Londres, y de ahi hace sus ventas directas a los supermercados. Pero
este negocio, como usted bien sabe, depende de la continuidad y de la
calidad del producto y... con las 4,4 toneladas que se recibieron en la
Gltima campaia de aguacate en Inglaterra, la experiencia es dura.

JOSE M.* FARRE

Yo quisiera hacerles la pregunta sobre variedades en los mercados
inglés y aleman. La pregunta es la misma. Tengo entendido que tanto
Alemania como Inglaterra prefieren las variedades de piel verde. Al con-
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trario que Francia, los EE. UU., en donde se prefieren las variedades
Hass, por sus mejores facilidades de manejo y mejor calidad organolép-
tica. jEsto sigue siendo asi, ha dado un cierto cambio en los ltimos
afos, se prevé algin cambio o se sigue donde se estaba hace dos o
tres anos?

S. GELLERISCH

He de hacer constar que el mercado aleman es todavia terreno vir-
gen. Segundo, parece que haya cierta aversién del consumidor contra la
variedad Hass, GUnicamente a causa de la piel rugosa. (Pero ahi habr’
que hacer cierto trabajo educacional, habra que educar a los consumi-
dores, y yo no creo que esto sea un problema eterno. Pero..., indudable-
mente, el Hass tiene mejor sabor, mejor calidad gustativa que otras va-
riedades, y por eso no dudo que este pequefio inconveniente lo podamos
vencer con el paso del tiempo.

JOSE M.* FARRE

Bueno, el mercado de Alemania lo conozco menos. Inglaterra la co-
nozco bastante mejor, en cuanto a ser optimista en cuanto a qué publico
llegue a conocer el saber del Hass, que, indiscutiblemente, vamos, cree-
mos nosotros, que es mejor.

El mercado inglés es un mercado con el sabor del aguacate ya hace
muchos aiios, tanto como en Francia; sin embargo, y a pesar de esto, a
mi me sigue llamando la atencién ver en el mes de mayo aguacates mag-
nificos Hass, de Israel, vendiéndose bastante mas baratos que los agua-
cates muy inferiores, fuertes, de Africa del Sur. Eso... ;sigue siendo asi?
¢Es decir, el consumidor no es capaz de notar la diferencia? ;Hay algun
optimismo para el futuro?

Yo creo que no es el consumidor el que no es capaz de aprender,
sino yo creo que no somos nosotros capaces de ensefarles. En Europa,
por supuesto, hablando de Inglaterra en este caso, se prefieren los agua-
cates de piel lisa, pero no en toda Europa es igual. Yo creo que el seior
Shachar conoce mejor el tema que yo, pero, por ejemplo, en los paises
nérdicos, hablando de Dinamarca, Suecia..., la variedad Hass es muy
apreciada y es apreciada simplemente porque se han introducido, porque
se les ha enseiiado a comer, no por otra cosa. La Fuerte ha ido a Ingla-
terra desde el principio, desde hace mucho tiempo, y entonces el publico
se ha acostumbrado a comerla; ahora, en estos momentos, Israel lo esta
haciendo muy bien, est4 introduciendo por campaiias de TV la variedad
Hass, dando a conocer a través de campafas la variedad Hass, para,
precisamente, aumentar el consumo de esta variedad en los meses en los
que la Fuerte no estd. Y no cabe duda de que la variedad Hass tiene un
gran futuro, porque también nos decia el sefior de Israel que lo que se
planta hoy en dia en su gran mayoria es Hass, y uno de los motivos es
porque es un aguacate de buena calidad, aparte de sus condiciones muy
buenas para resistir el transporte; es una variedad que tiene que entrar,
lo que pasa es que la gente no la conoce; nosotros no hemos sido capa-
ces de ensefarselo, hasta el momento. Y creo que esto responde un poco
la pregunta.

MODERADOR
El seior Gellerisch quiere contestar algo.
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S. GELLERISCH

A mi me parece también que el ama de casa alemana tiene lo que
llamamos “umbral de reparo” delante de una cosa nueva, gverdad? En
otras palabras, estad nadando, no tiene orientacién y se orienta, claro,
por lo que 6pticamente parece mas atractivo. Y es, indudablemente, el
aguacate de piel lisa, menos raro, ;no? Yo creo que es asl.

MODERADOR
Gracias. ¢Alguno quiere hacer alguna pregunta mas?

ASISTENTE NO IDENTIFICADO

Hablamos de diferentes variedades, hablamos de las cantidades
que se consumen en los diferentes paises, y vemos la necesidad que
existe, pero si no hay cantidad ni continuidad en los envios sobre los di-
ferentes mercados, ;c6mo vamos a introducir los aguacates espafoles?

ENRIQUE MACIA

Yo creo que la pregunta no va dirigida a la Mesa, va dirigida a uste-
des, pienso yo, porque, aunque no soy hombre de cifras, les diré que en
Alemania, hasta 1980, no se importé ningin aguacate directamente de la
Costa del Sol. Y en 1980 se importaron escasamente 40 toneladas. En el
afio 1982, como he dicho antes, tienen ya 94 toneladas. Claro, con esto
no es cuestiéon de introducir, no hay continuidad; sefiores, no hay canti-
dad. Es posible que via Perpiian o via Paris, llegue alguno mas. Esto, la
de salidas que yo tengo, no lo significan. Entonces, la pregunta que el
colega inglés ha hecho aqui, yo pienso que va mas bien dirigida a ustedes.

ANGEL SALAZAR

Bueno, llevamos ya desde la peninsula cinco campaiias de exporta-
ci6én con cierta importancia. En ningin momento hemos intentado desde
hace dos aiios entrar en los mercados distintos de Francia. Indudablemen-
te, ha habido una diferencia de precios, que desde el punto de vista co-
mercial no lo han aconsejado. Pero también es verdad que en estos cinco
afios que llevamos de exportacién hemos ido trabajando un producto ro-
zando muchas veces los limites econémicos. O sea, al agricultor se le
ha hecho una demanda tan brutal, y de una forma tan desproporcionada
muchas veces, que el sector comercial ha tenido que acudir, fundamen-
talmente al mercado francés, que era el que mas pagaba. Y la pregunta
de continuidad, con relacién a la conquista de nuevos mercados, todavia
no se ha planteado en Espaiia; o sea, todavia no ha habido necesidad,
desde el punto de vista comercial, de hacerlo. Con una indudable falta
de visién de futuro, estamos de acuerdo. Esto yo creo que contesta un
poco a lo que ha dicho este seior.

ZWI| SHACHAR

Sefiores: Dos cosas pequeiias. En primer lugar, como ha dicho nues-
tro amigo de Italia, que quiza este pais sea un mercado fantastico para el
aguacate espaiiol, yo estoy dispuesto ,de parte de Israel, desde el afio
que viene, a no gastar un centavo en promocién en lItalia; ustedes lo ha-
cen y mandan la fruta.
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Segundo: En lo que se refiere a Alemania, estamos plenamente de
acuerdo que desde el afio que viene, o desde dentro de dos aiios, es
cuando van a tener ustedes el volumen necesario; ustedes, en Alemania,
llevan a cabo la campaifia de introducir el Hass. Les va a costar mucho
dinero; nos ha costado mucho dinero a nosotros en Escandinavia, a pesar
de que el gusto del Hass es mejor, esto todos lo saben, y que los suecos
quieren fruta pequefa, porque la unidad sale mas barata.

En Alemania va a ser muy dificil y estoy dispuesto a que el costo
corra de cuenta de ustedes, en lugar de a cuenta nuestra.

MODERADOR

Si no hay ninguna pregunta méas, quiero terminar esta mesa redonda
dando las gracias a los representes de Alemania, Gran Bretafia e ltalia
por su magnifica exposicién, y a todos ustedes también por la atencién
que han tenido y por las intervenciones tan brillantes que ha habido. Lo
que si les ruego, por favor, es que no se muevan, porque el Excelentisimo
Sefior Consejero de Agricultura y Pesca de la Junta de Andalucfa est&
alla arriba y dentro de un momento va a clausurar el acto, y asf podremos
hacerlo mucho més répido. Muchas gracias.



CONCLUSIONES DEL SEMINARIO

— La superficie dedicada a aguacate en la peninsufa ha venido cre-
ciendo considerablemente en los ultimos afos, acercdndose actualmen-
te de las 4.000 hectareas plantadas, a un ritmo de 44 hectareas mes.

— Las previsiones de produccién para el futuro sefialan volimenes
de oferta considerables. De tal forma que, de no desarrollarse mas los
mercados, en 1985 puede haber ya algin problema de exceso de oferta, y
para 1990 la situacién serd muy grave.

— Es preciso, pues, desarrollar los mercados europeos en cuanto
a consumo de aguacate y es vital para el aguacate espanol desarroliar
su propio mercado nacional, no sbélo por “colocar” interiormente una
parte de la oferta generada, sino por el papel del mercado interior de
estabilizador de los posibles vaivenes de la demanda de exportacion.

— Respecto a los mercados extranjeros méas importantes que han
sido tratados en el seminario:

El mercado aleméan constituye la mayor esperanza de aumento de
consumo del aguacate en Europa. Es un mercado dificil, donde Israel
estd haciendo una gran inversién en publicidad y promocion. Alemania
es el principal consumidor de Europa en frutas y hortalizas, con un con-
sumo de unos nueve millones de toneladas. Seria conveniente participar
en estos momentos en la promocién de este mercado. Los préximos afios
nos van a decir si los alemanes se acostumbran o no a consumir
aguacates.

El mercado inglés consume cada dla més aguacates; es un mercado
con gran potencialidad, pero a precios mas bajos. Para el envio de los
aguacates peninsulares al Reino Unido deberia aprovecharse la expe-
riencia y organizacién del Campo de Dalias, cuyo envios de hortalizas son
de gran volumen hacia este pais.

El mercado italiano se puede decir que todavia no ha comenzado
a consumir aguacates. Esta casi todo por hacer y no se sabe cémo va
a reaccionar. El desarrollo de este mercado requirirfa una gran inver-
si6n en promocién y propaganda y parece que Israel va a concentrar
sus esfuerzos en los préximos afios en otros mercados, especialmente
el aleman, antes de actuar decididamente en el mercado italiano. Con-
vendria un seguimiento de este mercado para planificar posibles futuras
actuaciones.

Por lo que se refiere a la organizacion de las estructuras producti-
vas y comerciales cara al mercado, se concluye que son imprescindibles
las siguientes acciones:

— Concentracién de la oferta: las miiltiples acciones a abrir mer-
cados, incrementar el consumo y, por tanto, mantener precios,
no pueden llevarse a cabo sin la previa unién y organizacién del
sector productor en una agrupacién con suficiente fuerza para
tomar decisiones. Por tanto, se solicita la ayuda necesaria para
fomentar las agrupaciones.

— Control de calidad: para una promociéon efectiva del consumo en
el mercado nacional hay que exigir un control de la calidad. Las
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normas actuales de calidad, que estan en vigor, pero que no se
cumplen, deberian revisarse. No debe prohibirse la venta de agua-
cates de pequeiio calibre si tienen buena calidad; de hecho Is-
rael estd exportando a Inglaterra Hass de pequefio calibre, vy,
ademas, en Espafia no hay industrias transformadoras para po-
der aprovechar estos frutos pequefios. Otro aspecto que deberian
contemplar estas normas seria el control de maduracién y calen-
dario por variedades a principios de campafia.

— Peticién a la Administracién de la puesta en marcha de las nor-
mas de calidad, una vez revisadas como anteriormente se ha di-
cho, pidiéndole una inspeccién que asegure su cumplimiento,
tanto en origen como en el mercado de destino.

— Elaboracion de un plan de publicidad: Dar a conocer el producto
a través de propaganda y formacién al consumidor; organizados
y dirigidos por un Ente que englobe el sector (productores, mani-
puladores y comerciantes). Este Ente crearia el “Fondo de Pro-
mocion de Consumo y Venta de Aguacates”, con aportacién eco-
némica de los sectores implicados y teniendo representatividad
suficiente para conseguir de la Administracién las ayudas exis-
tentes tanto para el mercado interior como para el mercado ex-
terior.

Faltan en nuestro pais normas legales que faciliten la organiza-
cién de este tipo de actuaciones, como hay en otros paises, por
ejemplo, los Marketing Order de los Estados Unidos, y las simi-
lares de Nueva Zelanda, o las organizaciones verticales de cada
producto que hay en Holanda.

— Recoleccién escalonada: Se recomienda que la recoleccién de
aguacates se haga escalonada; es decir, se empiece recogiendo
primero los mas gordos, de unos 250 gramos arriba y después
los més pequeios. Esto es importante con las variedades tem-
pranas, a principio de campafa, para no tener problemas por
inmadurez de los aguacates mas pequeiios que se dejan en el
arbol, para una segunda o incluso una tercera pasada, engor-
dan; y, se considera, que el aumento de peso y, por tanto, de
cosecha recolectada, compensa sobradamente de los mayores
costos de recoleccion; aparte de que con ello se ofrecera una
mejor calidad de fruto al mercado.

OTRAS CONCLUSIONES

— Interés por la variedad Reed: Por la experiencia que se tiene, pa-
rece que la variedad Reed puede ser muy interesante para conseguir
fruta en el mes de julio, cuando el mercado esta sin aguacates y los pre-
cios son més altos. E| arbol requiere un sistema de sostén de las ramas,
pues la madera es muy quebradiza. De todos modos, todavia se nece-
sita méas experiencia para confirmar lo que ahora se dice s6lo como una
posibilidad, pues nuestras plantaciones mas viejas tienen sélo siete afos
de vida, y los datos que ahora tenemos son en parte contradictorios.

— Problemética de la variedad Bacon: Se discute mucho sobre la
calidad del Bacon para la exportacién, debido a su piel fina. Se consi-
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dera que en los préximos afios, cuando tenga que competir con el Fuerte,
al aceptarse para ambas la misma fecha de salida, el precio del Bacon
serd posiblemente més bajo, en comparacién con otras variedades, que
en la actualidad. Teniendo en cuenta la importancia de esta variedad
en el Valle del Rlo Verde, quizas deberfa estudiarse con més detalle el
comportamiento de diferentes partidas de estos aguacates, recogidas
con diferentes grados de maduracién, durante el transporte y distribu-
cién, para tratar de definir mis exactamente la “madurez comercial” de
esta variedad.

Se aprecia en los importadores invitados a la Semana Verde, la ma-
yoria de ellos descendientes de espafioles, un decidido propésito de ayu-
dar las exportaciones de aguacates espaiioles.

Se ve que el fruto de los contactos mantenidos a lo largo de las su-
cesivas Semanas Verdes de la Costa del Sol es ya muy importante en
este sentido y convendria continuar.
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ACTO DE CLAUSURA

Toma la palabra, al iniciar el acto, el Director General de Investiga-
cién y Extensidon Agraria, Javier Calatrava Requena, como Presidente del
Comité Organizador de la Semana Verde, para decir lo que compondra
el acto de clausura. En primer lugar, anuncia la intervenciéon del Teniente
de Alcalde del Ayuntamiento de Almufécar, en representacion del Alcal-
de. Posteriormente, tomara la palabra el Consejero de Agricultura y Pesca
de la Junta de Andalucia, Miguel Manaute, que va a clausurar el Semi-
nario, y, por ultimo, se procedera a un homenaje de la Semana Verde y
de la Junta de Andalucia a don Luis Sarasola, entregandole una placa
como reconocimiento de todo lo que ha hecho por el sector del aguacate.
Habla el representante del Ayuntamiento de Almaiiécar.

“Buenas noches. En primer lugar quiero excusar la presencia del
alcalde con todos ustedes aqui por encontrarse ausente, y en segundo
lugar, agradecer al Consejero de la Junta de Andalucia su presencia aqui
con nosotros, la presencia de ustedes y la asistencia y participaciéon a
estas Jornadas tan trascendentes para la economia de nuestro pueblo. Yo
creo que los anteriores ponentes habran hablado suficiente del aguacate,
y yo s6lo me voy a limitar a darles la bienvenida, aunque ya llevan uste-
des dos dias aqui, y a desearles que su estancia en nuestro pueblo haya
sido lo suficientemente grata, y con esto quiero terminar. Gracias.”
Habla el Consejero de la Junta de Andalucia:

“Senoras y sefiores, queridos amigos todos, buenas noches. Quiero
empezar dejando constancia de la enorme satisfacciéon que me produce
estar aqui hoy clausurando este Seminario que, desde mi punto de vista,
tiene una importancia excepcional, porque es la continuacién y la conso-
lidacion de una etapa nueva, dentro de todo el contexto del conjunto de
actos que se organizan en la Semana Verde de la Costa del Sol, de una
experiencia que ya venia de antafio y que ahora se consolida: el Semi-
nario del Aguacate. Nosotros pensamos seguir impulsando este tipo de
actividades de cara al futuro, pues la Junta de Andalucia tiene no sélo
la competencia, sino la obligacién de trabajar por el maximo aprovecha-
miento de los recursos, y entre ellos, uno de los mas importantes en An-
dalucia, los recursos agrarios.

En este sentido, y siendo conscientes que la ordenacién de las pro-
ducciones es un tema que fundamentalmente corresponde al Estado, hay
un papel, yo creo importante y fundamental dentro de las tareas que tie-
ne que realizar la Junta de Andalucia, de promocion de la ordenacién de
aquellos sectores que son de produccidn exclusiva o casi exclusiva de
nuestra Comunidad Auténoma, ese es precisamente el caso de las pro-
ducciones extratempranas y subtropicales de nuestro litoral, pues se
trata de sectores sobre los que tenemos que volcamos, dada su gran
capacidad de creacion de riqueza y sus grandes posibilidades cara a
los mercados.

Y es en este contexto donde yo enmarcaria las breves palabras que
pienso pronunciar aqui esta noche. Conozco el trabajo que ustedes han
realizado, fas posibilidades de futuro que para el aguacate han analizado
a lo largo de este Seminario y todos los actos que se van a llevar a cabo
con motivo de la IX Semana Verde de la Costa del Sol. Sé que habéis
trabajado duramente y que ha habido unas exposiciones muy claras so-
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bre diferentes temas que yo quiero simplemente repasar, porque seria
osadia por mi parte intentar meterme en profundidades ante una audien-
cia tan cualificada como esta, que, indudablemente, desborda en capa-
cidad de conocimiento sobre el tema.

Pero si quiero en este breve repaso hacer ver de alguna manera las
posibilidades, la responsabilidad y el compromiso que le cabe a la Junta
de Andalucia, y en concreto a la Consejeria, en el tema del aguacate.
Bien, habéis estado hablando y viendo las previsiones del futuro de los
mercados cara al 85 y al 90, habéis analizado el exceso de oferta pre-
vista sobre la demanda y la necesidad de abrir mercados, tanto en el ex-
terior como en el interior, para cuando estén en produccién todas las
plantaciones que hoy hay. Ya desde el principio, cuando pensamos en la
constitucion de la Semana Verde hablamos de que habia que potenciar
el consumo en general y el del aguacate en particular en el mercado in-
terior, que es un mercado con bastantes posibilidades, sin perjuicio de
que hay que cuidar asimismo el mercado exterior.

Quisiera anadir lo que he dicho en muchas ocasiones delante de los
agricultores: que la Administracién, en este caso la Administracién Auto-
némica, tiene una serie de responsabilidades y que tiene un papel que
cumplir, pero que también los sectores implicados, los agricultores, los
comerciantes, fundamentalmente el sector productor, tiene una responsa-
bilidad y en este caso yo quisiera resaltar un tema que es importante,
porque nos encontramos ante un producto que esta empezando, que tiene
un mercado donde ain no se puede prever definitivamente cual sera el
comportamiento de los consumidores, pero que puede tener unas posi-
bilidades serias de afrontarlo con éxito; nos encontramos, en definitiva,
en un producto que dentro de fo que es la economia nacional tiene re-
lativamente poca importancia, si bien para Andalucia, y mucho mas 16gi-
camente para esta zona, tiene una importancia vital si se abordan desde
ahora las diferentes medidas que vosotros habéis estado viendo que se
deben llevar a cabo deben tener una salida feliz.

En este sentido, me consta que uno de los temas que habéis tra-
tado iguaimente es el tema de creacién de un fondo para propaganda
para promocién de este mercado. Se ha hablado asimismo de la nece-
sidad de controles de calidad en el mercado interior, porque en el exte-
rior, de alguna manera, el Soivre ya se encarga de exigir una normaliza-
cién, realizando su labor con eficacia. No obstante, tanto en uno como
en otro, yo hago dos reflexiones. Una primera reflexion se refiere a la
voluntad decidida de la Consejeria de Agricultura de apoyar todo tipo
de iniciativa que vaya en orden a la potenciacién y al fomento del con-
sumo y a la ordenacién del mercado del aguacate, pero simultdneamente
digo también que, puesto que estamos acudiendo a tiempo, puesto que no
estamos ante el hecho consumado de una catéastrofe que por imprevistos
se nos puede venir encima, sino que estamos previniendo con un hori-
zonte a corto, e incluso yo diria que a medio plazo, creo que tampoco
la Administracion tendria que hacer el papel de padre, ni de tutor, a la
que muchas veces somos dados en acudir, pero del que yo pretendo
huir, en el sentido de que una cosa es el amparo institucional que es-
tamos dispuestos a dar, el asesoramiento y el apoyo técnico, el apoyo
logistico, si hace falta en algin momento, y otro tema es que la iniciativa
tiene que partir del propio sector, que la organizacion tiene que ser auto-
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organizacidon y que en ese camino podemos caminar juntos y podemos
encontramos ofreciéndonos y coordindndonos con un apoyo mutuo.

Y lo anterior no lo digo s6lo a nivel econdmico, que l6gicamente la
creacion de ese fondo econdmico al que se ha hecho referencia tendria
que partir del propio sector productor, sino también a nivel de la norma-
lizacion de la calidad, tanto de cara al mercado interior como al exterior,
pero de cara al mercado interior, bueno, existen una normas para mer-
cado, para controles de fecha de salida, etc., etc., hoy esa normativa
esta transferida a la Junta de Andalucfa y yo afirmo aqui la decidida vo-
luntad de que se cumpla. Pero, por otra parte, este es un sector todavia
pequeiio, donde hay una conciencia, y lo demuestra el hecho de la asis-
tencia y el interés de tantas y tantas personas por estar en estas reunio-
nes, y por ello creo que mas que tener que venir con [a vigilancia de la
ejecucion, lo verdaderamente importante serifa que hubiera un ejercicio
de autorregulacion y, en todo caso, nosotros procuraremos extremar la
vigilancia y haremos que se cumpla el control de cara a los mercados
interiores de la Comunidad Auténoma Andaluza. Claro que hay un proble-
ma, que es que ni Madrid ni Barcelona, que son los dos grandes mer-
cados interiores del aguacate, estan en Andalucia; por tanto, desde las
normas transferidas no podemos controlar, y por eso digo que es funda-
mental el ejercicio de autorregulacién y, por supuesto, la peticién en
este sentido a la Comunidad Auténoma de Madrid y a la Generalidad de
Catalufia. Pero sinceramente yo creo que méas que esperar a que venga
en plan policia la Administracién a tener que poner normas, creo que
cuando hay conciencia comercial en el sector, lo importante y lo funda-
mental es que se pueda hacer ese ejercicio de autorregulacién y de auto-
organizacién de cara a salir al mercado exterior promocionando una
marca. Yo no sé si puede ser importante 0 no el hecho de una denomi-
naciéon de origen, no en principio; no parece que pueda tener muchos
problemas. Seria una cosa a estudiar o cualquier otro tipo de actua
cién, pero, desde luego, cualquier iniciativa que pueda venir a partir del
propio sector y que se considera importante e interesante por este sector
encontrara siempre el apoyo de la Junta de Andalucia.

Por tanto, yo voy a terminar rapidamente, quisiera decir que todavia
hay dos ideas claras que resumirian mi intervencion y el conjunto de este
Seminario: Respecto a la promocién del mercado interior, indicar la im-
portancia de llegar al nivel de consumo que tienen los franceses e insistir
en que dicha promocion, juntamente con la del mercado exterior, para
competir con otros paises que estan ofertando a ese mercado, tiene que
ser un trabajo de coordinacién conjunta y que el impulso inicial ha de
partir del propio sector privado y s6lo entonces encontrara el apoyo de
fa Administracién. Esto debe ir acompafado del incremento de la cali-
dad y el control de la autorregulacion en esa misma direccion.

Para terminar, recuerdo que he iniciado mi intervencién diciendo
que la Semana Verde de la Costa del Sol, de la que ahora estamos cele-
brando la IX edicién, supone la consolidaciéon de este tipo de actividades
que se ha demostrado ser muy interesante y que, ademas, tiene ya un
gran arraigo entre los agricultores, los comerciantes y, en definitiva, tam-
bién en toda la Costa del Sol. Pues bien, a mi me gustaria que los tra-
bajos que aqui habéis contemplado y habéis realizado no quedaran pa-
rados hasta la proxima edicion. Me gustaria que se pudiera seguir tra-
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bajando para que las iniciativas, las ideas que aqui se han aportado, se
puedan ir desarrollando, no dentro de dos afios, donde posiblemente
empezaremos a ver que quizds sea un poco tarde, sino a partir de
ahora, y continuando, y vuelvo a decir y termino, ahi, en ese camino,
encontraran ustedes siempre el apoyo de la Consejeria de la Junta de
Andalucia.

Nada mas. Muchisimas gracias a todos.”

A continuacién, y para finalizar, toma la palabra de nuevo el Direc-
tor General de Investigacién y Extensiéon Agraria para anunciar fa entrega
por el Consejero de una placa que recoge el homenaje que se le rinde
al sefior Sarasola:

“Me ha correspondido a mi hacer este homenaje a don Luis Sara-
sola y me siento honrado por ello. Creo sinceramente que es inGtil entre
los que estamos aqui hacer un panegirico de su figura, y sélo por si hay
alguien que no la conozca diré que a él se debe la introduccién del
aguacate en el litoral de Andalucia y el primer impulso, al principio sélo
puntual, que ha permitido el tener esas casi 4.000 hectireas a las que
me referia en la conferencia inaugural del Seminario.

Todos los que de alguna forma hemos estado vinculados al mundo
de la fruticultura subtropical, bien como productores, como comercian-
tes, como técnicos, como investigadores, en algin momento de nuestro
trabajo nos hemos encontrado con la figura del sefior Sarasola, que apre-
ciamos y admiramos todos los que estamos aqui. Desgraciadamente, por
un accidente, él no puede estar aqul hoy con nosotros para ser testigo
directo de este acto de reconocimiento a su labor, y por ello le vamos a
entregar una placa conmemorativa de este homenaje, que hoy le rendi-
mos, al Jefe de la Agencia de Extensién Agraria de la Comarca de Almu-
fiécar, para que él se la haga llegar de alguna forma, con el agradeci-
miento de todo el sector del aguacate y de la Consejeria de Agricultura y
Pesca de la Junta de Andalucia, cuyo titular va a rendirle este sencillo
pero emotivo homenaje.”

El Consejero hace entrega de la placa.

Acto seguido clausura el acto el Consejero con las siguientes pa-
labras:

“Bueno, yo creo que con este acto de la entrega de esta placa da-
mos por terminado el Seminario sobre el aguacate. Gracias a todos.”
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LISTA DE PARTICIPANTES EN EL SEMINARIO

—Agullar Villavilla, Antonlo
Estaclén Experimental <La Mayora»
Algarrobo-Costa. Teléf. 5110000
Mélaga (Espaiia)

—Agustin Castillo, Alejandro
INIA
Churriana (Mélaga)

—Alabarce Bustos, Manuel
Mayorista
Queipo de Llano s/n. La Paloma
Teléf. 630571
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Alonso Morclllo, José
Minlsterlo de Agricultura
Madrid

—Alvarez Aneas, Luls
Exportador
Avenida Andalucfa, 11. Teléf. 631236
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Alvarez Garcia, Francisco
Agrlcultor
Carretera de Granada s/n.
Teléfs. 600731 y 600306
Motril - Granada (Espafia)

—Alvarez Garcia, Valentin
Exclusivas Hernéndez y Cortijos
Hornaclno
Avda. Ricardo Soriano, 15
Teléfs. 776403 - 770562 - 774916
Marbella - Mélaga (Espafia)

—Anea Garcia, José
Alhéndiga, Alcalde Caridad s/n.
Teléf. 653155
Otivar - Granada (Espafia)

—Arag6n Sénchez, Miguel
Alhé6ndiga, Torrecuevas
Almufiécar - Granada (Espafa)

—Arenas, José Luls
Socledad de Plantas Troplcales
de Almufiécar, S. A.
Pedro Antonio de Alarcén, 41
Teléfs. 252750 - 253589
Granada (Espafia)

—Alvarez Garcia, Franclsco
PROCAM S. Coop. Ltda.
Blasco Ibéfiez, 27
Teléfs. (958) 600306 - 600731
Motril - Granada (Espafia)

—Antinez Romén, Hdefonso
Shering Agro, S. A.
¢/ Maestro Alonso, J-26/3
Mélaga

—ABalges Serradell, Alejandro
Gerente
Bat. D-3 37 Rue de Perpignan
Teléf. 6864971
94572 Rungis Cedex {Francla)

—Bloden, Carlos
Torrecuevas - Almufiécar (Granada)

—8Boers, Enrique
Edificio El Trasmallo
Comandante La Herranz, 12
Marbella (Malaga)

—Boers, Harry
Agricultor - Teléf 91 - 4588573
S. Pedro de Alcéntara - Mélaga
(Espaiia)

—Bota Villalonga, Vicente
Camara Agrarla
Motril (Granada)

—HBustos Fernéndez, José A.
COFRUTAL
Trapiche, 9-Teléf. 630570 - Télex 631114
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Bustos Jiménez, Manuel A.
Alhéndiga
Teléf. 653132 - Jete
602116 - 600234 - 601863 - Motri!
Jefe - Granada (Espafia)

—Buchere D., Emilio
Agrlcultor
Teléf. 640611
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Bustos Fernéindez, Franclsco
Presidente Cémara Comerclo
Industria y Navegaclén
Hernéndez Velasco, 7
Teléfs. 600061 - 602116 - 601863
Motrll - Granada (Espafia)

—Bustos Martin, Jesis
Itrabo (Granada)

—Brier y Bravo de Laguna, José
FAST Coplaca
San Franclsco, 1
Teléf. 922 - 330243 - Télex 9261 - CPNT
La Orotava - Tenerife (Espafia)

—Brito Lorenzo, Ana Rosa
COPLACA
Avenida de Anaya, 11
Teléf. 922 - 286300 - Télex 92257
Santa Cruz de Tenerife (Espafia)
—Bruna Puyuelo, Miguel
INEM
Avda. Calvo Sotelo s/n. - Tel. 277450
Granada (Espafia)

—Cahezas Prieto, Fablo
Agencla de Extensién Agraria
Andrés Uller, A-1° C - Teléf. 630393
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Cacin Rulz, Angel
Comerclante
Teléf. 640014
La Herradura - Granada (Espafia)

207



—Calatrava Requena, Javier
Director General de Investigaclén
y Extensi6n Agrarla
Junta de Andalucia
Avda. Repiiblica Argentina, 21
Teléf. 279106-06
Sevllla (Espafia)

—Callején Millsin y Campos, Rafael
Alhéndiga
Torrecuevas s/n. Teléf. 630476
Almuiiécar - Granada (Espafia)

—Callej6n Diaz, Rafael
Alhéndiga
Pescaderia, 8 La Paloma - Tel. 630156
Almufiécar - Granada (Espafia)

—~Calvo Calvo, Antonio
Jefe Zona Sur - Caja Rural
Gran Via, 48 - Teléf. 277500
Granada (Espafia)

—Candelas, Marcos
Marph!l Traders, 266/268 Flowers Mar-
ket, Bullding
New Convet Garden Market
Londres SW 85, NB

—~Carmona Quintana, José
CARFRUT
Exportador
La Santa Cruz - Teléf. 653125
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Casero Dominguez, Juan Ramén
Avda. Costa del Sol
Almuftécar {Granada)

—Castillo Sénchez, Juan
Plaza de Madrid, 1-7° F - Teléf. 630337
Almufiécar - Granada (Espafia)

—LCastro Cacermelro, Agustin
Ingenlero Técnico Agricola
Teléf. 496530
Alora - Mélaga (Espafia)

—Cervantes Gémez, Miguel
Extensién Agrarla
Carretera Torre del Mar
Velezmélaga (Mélaga)

—Colduras Fernfindez, Aurella
Direccién Provinclal
Teléf. 276550
Granada (Espafia)

—Cortés, Rafael
instituto Naclonal de Fomento de la
Exportacién
Madrlid

—Collins, Emest
Agricultor
Apartado Correos 231 - Teléf. 630710
Almuiécar - Granada (Espafia)

—Cruz Romero, Mariano
Comité EJecutivo Semana Verde
de la Costa del Sol - Telfé. 276550
Granada (Espafia)

—Cuevas Galvén, Gabriel
Agricultor
Alava, 8 - Teléf. 952 - 280535
Mélaga (Espafia)

—Casado Torres, José Pedro
Maria Luisa de Dlos, 2 - Teléf. 203204
Granada (Espafia)

—D’Acota Bacalhau, Antonlo
MACK-EDWARDS
Distributors. Church Road. Paddock-
Wood - Teléf. 07.44-892833366
KENT TN-125 ES (Inglaterra)

—Delgado Lépez, Antonlo
Jefe Provincial del ICA
Gran Via, 48 - Teléf. 276550
Granada (Espafia)

—Delgado Lépez, Valeriano
MERCAGRANADA
Melchor Almagro. Tels. 272104 - 283009
Granada (Espafia)

—Diaz Benitez, José
Calvo Sotelo, 41, 3° A
Granada

—Diaz Caffarena, Carlos
Asesor Técnlco. MAAPA
Paseo de Miramar, 23 - Teléf. 214448
Mélaga (Espafia)

—Diaz Lépez, José A.
Agricuitor
Carreterias, 2 - Teléf. 790265
Padul - Granada (Espafia)

—Diaz Marfil, Manuel
Horno Nuevo, 7
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Diaz Maza, José
Jefe de Produccién Vegetal
Delegaclon de Agricuitura
Hermanos Machado s/n. - Teléf. 240111
Almeria (Espafia)

—Diaz Olivares, Rafael
Alhéndiga
Las Espefiuelas - Teléf. 631380
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Diaz Robledo, Jullén
Barrlo de la Paloma. Camino del
Cenicero
Teléfs. 631729 - 631956
Madrid 91 - 4197203
Almufiécar - Granada (Mélaga)

—Dobon, Vicente
Secclén de Perecederos El Corte Inglés
Madrld

—Dominguez Rueda, Juan
Banco Vizcaya
Edificlo Coliseo - Teléf. 854 - 220868
Sevilla (Espafia)
—Elustondo Gean Paul
SIMEXPA
Teléf. 07 - 33 - 59207438
Hendaya (Francia)



—~Fajardo Anras, José Luls
Frutas Fajardo
Teléf. 653019
Otivar - Granada (Espafia)

—Farre Massip, José Maria
Estaclén Experimental <La Mayoras
Teléf. 511000
Algarrobo-Costa - Mélaga (Espafia)

—Fayos Ferrer, Gregorio
Cooperativa MADACA
Director Gerente
Carretera de Maélaga-Adra s/n.
Estaclén de Cértama - Mélaga {Espafia)

—Fernindez Galvén, Domingo
Tenerlife

—Fernfindez Pretel, Fernando
Coop. Ntra. Sra. de Bodijar
Capilla Puerta, 3-2° C.
Avenida Costa del Sol s/n. Bl
Jete - Almuiiécar - Granada (Espafia)

—I;e?nén:;z de Sepdilveda, Margarita
ulto,
La Carihuela, Torremolinos (Mélaga)

—Fernéndez Géimez, Manuel
Montera, 1 - Teléf. 500436
Vélez-Mélaga - Mélaga (Espafia)

~—Floden, Carlos
Agricuitor
Apartado Correos 231
Almufiécar - Granada (Espafia)

~—FRUCORSA
Sorrlbas, 20 - Teléf. 323000
Miranda de Ebro - Burgos (Espafia)

—Galén Sauco, Victor
Departamento de Cultivos
Subtropicales del INIA
Teléf. 540150 - 540154
Télex 92069 - INIA - E. Apartado 60
La Laguna - Tenerife (Espafia)

—Gallardo Vela, Generoso
Vivero de Aguacates «BOSQQUEMAR-»
Aragonclilo, 1 - Teléf. 219951
Marbella - Mélaga (Espaiia)

—Garcia Bisbal, Rafael
Mercado de Valencla
Pintor Navarro Lloréns, 5
Teléfs. 3257381 - 3256157
Valencla (Espafia)

—Garcia Cervantes, Rafael
Agrlcultor
Ballén, 40 - 3.°
Mélaga (Espafia)
—Garcfa Faraco, José
Extenslén Agraria
Estepona (Mélaga)

—Garcia Guzmén, Carmen
Comité Ejecutivo Semana Verde
de la Costa del Sol
Gran Via, 48 - Teléf. 276550
Granada (Espaiia)

—Garcia Lépez, Octavio
Extensién Agraria
Motril (Granada)

—Garcia Quevedo, Emillo
Gerente SA.T. n° 16.782
<AGUACATES ROYAL»
Hacienda de Hermanas
Churrlana - Malaga - Teléf. 435307
Malaga (Espafia)

—Garcia Sfinchez, Antonlo
Alhéndiga - Teléf. 653153
Otivar - Granada (Espafia)

—Garcia Sola, Andrés
Producclén Vegetal. Junta de Andalucia
Hermanos Machado s/n. - Teléf. 240111
Almerfa (Espafia)

—Glardin y Galén, Federico
Agencia Extensién Agrarla
Andrés Huller A. 1* C. - Teléf. 630393
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Gé6émez Aracll, Francisco
Servicio Extenslén Agrarla
Navas de Tolosa, 2-3° - Teléf. 216179
Mélaga (Espafia)

—Go6émez Gémez, Jorge
Agricuitor
Avenida de Andalucfa, 22-6° F.
Teléfs. 631397 - 630016
Almufiécar - Granada (Espafia)

~—Gémez-Perretta Garcia, Fellpe
S. A. Carrillo.
Plaza Trinidad, 6 - Teléfs. 227563-227520
Granada (Espafia)

—Goémez Uribarri-Melelro, Fernando
Jefe del Serviclo de Comerclalizacién
Agrarla y Alimentacién
Consejerfa de Agricultura
Junta de Andalucia
Sevilla (Espaiia)

—Gonzélez Diaz, José Luls
Asoc. Prof. Cultlvad. y Export. de
Aguacates
Las Palmas (Canarias)

—Grana Enciso, Enrique
Estaclén de Cultivos Subtropicales INIA
Cortljo de la Cruz - Teléf. 435054
Churriana - Mélaga (Espafia)

—Gellerisch
Sclplo
Teléf. 4213632262
Bremen (Alemanla)

—Granados, Juan José
Promotora de Recursos Agrarios
Paseo de la Castellana, 81
Madrid-16

—Haro Lépez de, Francisco
Insecticldas CONDOR, S. A.
Rafaela, 9 y 11. Pl. 4* Piso B-1
Bloque 1.° A. - Teléf. 272203
Milaga (Espafia)



—Hermoso Gonzélez, José M.?
Est. Exp. <La Mayora»
Teléfs. 511000 - 01
Algarrobo-Costa - Mélaga (Espafia)

—Hernéndez de Gregorio, Vicente
Director Exclusivas Hernéndez
Avenida Ricardo Soriano, 15
Teléfs. 952-770562 - 774916
Télex 77357 ERVI E
Marbella - Mélaga (Espaiia)

—Jaime Palaclos, Serafin
Centro de Investigaci6én «La Mayora»
Teléf. 511000
Algarrobo-Costa - Mélaga (Esparia)

—Jerénimo Avellano, Francisco
Torrecuevas
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Jerénimo Fernéndez, Antonio
Exportador El Cortijo
Avenida de la Cala, 7. Alhé6ndiga
Teléfs. 653131 - 631133
Jete - Almuiiécar - Granada (Espafia)

—Jiménez Mlifilno
Castellén

—Jer6nimo Ferméndez, José Luls
Labrador
Avenida de la Cala, 4 - 2°
Teléf. 631931
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Lao Ramos, Angel
insecticldas CONDOR, S. A.
Agente General
Paseo de Almeria, 46 - 4.° - Tel. 237300
Almeria (Espafia)

—Liima Castillo, M. Luisa
Agrlcultor
Miguel Cano, 5 - Teléf. 772495
Marbella - Mélaga (Espafia)

—Lindstom, Gustavo
Agente Exportador
Almufiécar - Granada (Espafia)
Edificio «Los aTjo» - Teléf. 631782

—Lépez Gonzdilez, Eugenlo
Jefe del Serviclo de Estructuras
Econémicas y Relaclones
Interprofeslonales
Paseo Infanta Isabel, 1 - Tel. 46700225
Madrid (Espafia)

—Locondeguy
Simexpa

Teléf. 33/59207438
Hendaya (Francia)

Lépez de Ganivet, Miguel A.
GESTUR - Dlrector Gerente
Santa Aurella, 8-7.° - Teléf. 262037
Granada (Espaiia)

~—Lépez Cézar, Martinez
Centro de Investigaclones INIA
Churriana {(Mélaga)

—Lé6pez Medina, Pedro

Gerente: Medina (Fruit Importers)

Ltd. New Convent Garden Marquet.

Teléf. 07.44.01 - 7208199

Télex 8811207

Londres SW8 5HH (inglaterra)
—Lépez Pérez, Rafael

Establecimiontos Rafael Lépez

Bat E2 Fruleg 208 - Tel. (1) 6864955

94512 Rungls Cedex (Francia)
—Lépez Vigueras, Rafael

KELER, S. A.

Cart. Nacional 152. Km. 31

Teléf. 8491277 - Télex 52074

Lameilla del Vallés - Barcelona (Espafia)

—Maldonado Rublfio, Manuel
Director Caja P. Ahorros de Granada
Avda. Andalucia - Tels. 631100 - 631104
Almuiiécar - Granada (Espafia)
—Madramany, Vicente
Anecoop.
Mercado Internaclonal S. Charles
Teléf. 07.33.68566025
Perpignan (Francia)

—Maldonado Pefia, Antonio
Extensién Agrarla
Ctra. Mélaga, 28 - Teléf. 646084
Castell de Ferro - Granada (Espafia)
—Mandillo Molowny
Finca La Vegueta
Marbella {Mélaga)

—Manzano Sénchez, Rafael
Alhé6ndiga
La Paloma - Teléf. 631065
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Marin Calderén, Guadalupe
Departamento de Boténica
Facultad de Farmacia
Rector Lépez Argilieta - Teléf. 200418
Granada (Espaiia)

—Maérquez Sénchez, Antonlo
Agricultor
Cristo, 15 - Teléf. 535003
Sayalonga - Mélaga (Espafia)

—-Martin Jiménez, Antonlo J.
Agricultor
Presidente Cémara Agrarla
Sevilla, 2 - Teléf. 630475
Almufiécar - Granada (Espaiia)

—Martin Mesoneros, Jesiis
Madrid

—Martin Uriz, Javier
Serviclo Extensién Agraria
Corazén de Maria - Teléf. 4138013
Madrid (Espafia)

—Martin, Valentin
Las Palmas

—Martinez Aparicio, Enrique
ingeniero Agrénomo
Horno de Espadero, 18 - Teléf. 260984
Granada (Espafia)
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—Maslé, Enrique
Grosmankthable. Burohans SCHEID
Teléf. 07.49.221.387022
Télex 08.88.2756
5000 Koln 51 (Alemania)

—Méndez Moiilno, José
Edificlo Lima - Teléf. 813279
San Pedro de Alcéntara - Mélaga
(Espafia)

—Molina Herrera, Jerénimo
Director Gral. de Politica Agro-
Alimentaria y Agricultura Asoeclativa
Consejerfa de Agricutura y Pesca
Junta de Andalucfa
Sevilla (Espafia)

~—Montalbéin Boguera,
Mélaga Tropical, S. L.

Esperanto, 18 - 4.° - 1® - Teléf. 393632

Mélaga (Espafia)

—Moyano Romero, José
Floricultura Costa del Sol
Torre del Mar - Mélaga (Espafis)

—Mufioz Bazaje, Ramén
Ayunt. de Benamargor (Mélaga )

—Musso, Lorenzo
Corso Venecla, 82
Teléfs. 141-54614-15
Télex 210418
14110 Asti (Italla)

—Moyano Feriche, Domingo
Dt. Agroquimico SANDOR, S. A. E.
Cruz Verde, 6 - Atico - Teléf. 602201
Motril - Granada (Espafia)

—Martos Lépez, José Luls
Marcos de Obregén, 5. INEM
Teléf. 952-223435
Mélaga (Espafia)

—Merino Alcfintara, Demetrio
Banco de Vizcaya
Edificlo Coliseo
Sevilla (Espafia)

—Mena, José L. D.
IDEAL, Diarlo
Teléf. 204461
Granada (Espafia)

—Mur, Emilio
Director Iberoamericana
Embalaje, S. A.
Partida de Canastell - B. 393
Teléf. 660200
San Vicente de Raspllg - Alicante
(Espafia)

—Navarro Mayeas, Rafael
Plaza San Nicolds, 5 - Teléf. 283990
Granada (Espafia)

—Navas Rulz, Jesis
Insecticidas CONDOR, S. A.
Maestro Lecuona, 2 - 3° A
Teléf. 259863
Méalaga (Espafia)

—Navarrete Jiménez, Serafin
Instituto Naclonal de Empleo
Ntra. Sra. de los Clarines, 18, 6° E
Mélaga

—Navarro, Francisco
Cémara Agraria
Granada

—Nogueras Lépez, Segismundo
Presidente de la Cémara Agrarla
Provincial
Luis Brallle, 5 - Teléf. 250334
Granada (Espafia)

—Novo Fajardo, José
Agricultor
Carretera s/n. - Teléf. 653139
Otivar - Granada (Espafia)

—Noorland Anle
Assoclation of Dutch Fruilt and
Vegetable Exporters 82
Beznidenhoutseweg 2594
Telf. 07.32.70-850100
Telex. 31147
La Haya (Holanda)

—Ortega Jiménez, Luls
S.OI1VRE. Almeria
General Tamayo, 98°
Tolf. 254796. Telex. 237911
Almeria (Espafia)

—Olaya Mercadé, Leandro
Centro de Investigacién INIA
Churrlana (Mélaga)

—Pariente Cérdova,
Ferndndez Shaw, 7
Mélaga

—Parra Barbero, Juan José
Agricuitor
Acera del Pilar, 13 - Telf. 640135
La Herradura-Almufiécar - Granada
(Espafia).

—Pascual Linares, Pedro
Jefe de Divisién de Sucursales
Caja Rural
Gran Vig, 48 - Telf. 277500
Granada {Espafia)

—Pasquau Higueras, Juan Pable
Serviclo de Plagas e Inspeccién
Fitopatolégica
Carretera Badajoz ,s/n - Telf. 280990
Granada (Espafia)

—Pefia Alvarez, Francisco
Estaclén Experimental «La Mayora»
Telf. 511100
Algarrobo-Costa-Mélaga (Espafia)

—Pefia, Salvador
San Pedro de Alcéntara (Mélaga)

—Pefia Rodriguez de la Luls
Agricultor
Plaza de Madrid, 4 - Telf. 631262
Almufiécar - Granada (Espafia)



—Pefla Urmeneta, Jesis
Presidente del Consejo de Administra-
clén de MERCO-GRANADA-MOTRIL y
MERCO-ALMERIA
Avda. José Antonlo, 2 - Telf. 262429
Granada (Espaiia)

—Pefiate, Luls
Rodrigo London Limited
99 London Fruit Exchange
Spitalfields Haket
Telf. 07.44.1.3771649
Telex. 8956235
Londres (inglaterra)

—Pérez Pefia, Pedro
S. Francisco, 2
Telfs. 454057-454159
Télex. 28.301
Valderrublo - Granada (Espafia)

—Pérez Rodriguez, Miguel Astenlo
Merco-La Palma
Edif. Cablido
Santa Cruz de la Palma (Tenerife)

—DPolanco Burgos, Francisco
Cémara Agraria Provinclal
Fellpe Soto, 1 - Telf. 600367
Motril - Granada {Espafia)

—Pineda Pineda, José
Ayuntamiento Benamargosa (Mélaga)

—Porras Franelras
Granada

—Priego Alfaro, Fernando
Centro de Investigacién INIA
Churriana (Mélaga)

—Ramos Garcia, Fernando
Iberoamericana del Embalaje, S. A.
Partida de Canastell-B. 393
Delegado Mélaga-Granada
Telf. 965-660200
San Vicente de Raspelg - Allcante
(Espafia)

—Ramfrez Bravo, Salvador
Explosivos Rio Tinto
Calvo Sotelo, 3 - Telf. 201430
Granada (Espafia)

—Ramos, Carlos
MACK ORGANISATION
134.142 New Convent Garden
Telf. 7202255-9377324
Telex. 917533
Londres (Inglaterra)

—Reverter Fornes, Trinitario
Empresa Perfecta
Séneca, 25° - Telf. 232114
Telex. 78936
Almeria (Espafia)

—Reyes Rojas, Manuel
Empresa Perfecta
Séneca, 2-5° - Telf. 232114
Télex. 78936
Almeria (Espafia)

—Reyes Ruiz, Luls
Casado y Cfa, 8. A.
S. Lorenzo, 17
Telfs. Vélez: 501642-501163
Telfs. Malaga: 952-224441-2
Mélaga (Espafia)

—Rlco Rodriguez, José Luis
Excma. Diputacién de Mélaga
Fernando el Catélico, 13
Telf. 952-264259
Mélaga (Espaiia)

—Rodriguez Barrionuevo, M.* Angeles
Agricultor
Alava, 18 - Telf. 952-2800535
Mélaga {Espafia)

—Rodriguez Ocon, Manuel
Delegado Agricultura Junta Andalucia
Gran Via, 48 - Telf. 276550
Granada (Espafia)

—Rodriguez Garcia, Antonlo
Alhéndiga
Alcalde Caridad, s/n - Telf. 653027
Otivar - Granada (Espafia)

—Rodriguez Garcia, Manuel
Director Provinclal MAPA
Gran Via, 48 - Telf. 276550
Granada (Espafia)

—Rodriguez Carclolo, Manuel
Director Banco Exterior de Espafia
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Rodrfguez Pérez, Franclsco
Grupo «ia Colé»
Frutas: JUBANIN-XUNGEIR
Telf. 653187-653061-653163
Otivar - Granada (Espafia)

—Rodriguez Vico, Rafael
Agricultor
Costa del Sol, 13° G
Telf. 631518
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Rodriguez Afvarez, Manuel
Cémara Agraria
Granada

—~Romén, Franclsco
WILLIAMS GANA VERT
NEW. COVENT GARDEN
London S.W. 8 (Inglaterra)

—Roncero, José Maria
Serv. Normaliz. de Produccién Vegetal
MAPA
Paseo Infanta Isabel, 1
Madrid

—Rossi lovanl
Via Dlone Cresslo 14/16
Telex. 320585-321040
Mitano 20138 (italla)
—Royen Marc y C.
Cotorros
Apartado 279
Almifiécar (Granada)
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—Ruiz Dévlla, Fran¢lsco
Jefe del Gabinete del Consejero de
Agriculta. Consejeria de Agricuttura.
Junta de Andalucia
Sevilla (Espafia)

—HRulz Marti, José A.
MENEU Export
Santiago, 20 - Telf. 406061
Almonte - Huelva (Espafia)

—Rulz Dermier Lauzae, Andrés
Ingenlero Técnico Agricola
Mélaga, 13 - Telf. 483057
Pizarra - Mélaga (Espafia)

—Rulz Garcia, Antonio
Ayuntamlento de Vélez Mélaga
Juan Bravo, 1 - Telf. 501340
Vélez Mélaga - Mélaga (Espafia)

—Rulz, Dolores
Bulto, 49 : <
La Carlhuela, Torremalinos (Mélaga)

—~Rulz, Andrés
Seccién de Perecederos El Corte Inglés
Madrid :

—Rulz, Juan
Banco de Bilbao
Calle Nueva, 4
Motril (Granada)

—S8énchez Rodriguez, Manuel
Merca-Barna
Barcelona

—Salazar Ruiz, Angel
Gerente Merco-Granada
Telf. 601695 - Telex. 18454
Puntalén-Motril - Granada (Espafia)

—S8énchez Tore, José Luls
Estacién Exp. «La Mayora»
Telf. 51100-01
Algarrobo-Costa-Mé4laga' (Espafia)

—Santamaria Pérez, José
Serviclo Extensién Agraria
Corazén de Maria, 8 - Tel. 4138013
Madrid (Espafia)

—Santorromén Lacambra, José A.
Producclén Vegetal. Junta de Andalucia
Hermanos Machado, s/n Telf. 240111
Almerfa (Espafia)

Lacambra, Pedro
Paseo de Aimeria
Edificio Banco Popular
Almerfa (Espafia)

Arrebola, José Luls
Universidad Mé4laga
Prolongacién de Alameda
Mélaga (Espafia)

—Sarasola Llamas, Luls
Urbanizacl6n Las Flores
Torre A-10.° C-Telf. 266505
Mélaga (Espafia)

—Serrano Montalvo, Antonlo
Serviclo Extensiém Agrarla
Telf. 434900
Atarfe - Granada (Espafia)

—Shachar Zwi
Kibutz Gaash
Telf. 972-52-722022
Israel

—Sliva, Germén
«PROSEMA>» Publicidad y' Promocién
Ronda Universidad, 14-2°
Telf. 3017286 - -
Barcelona (Espafia)

—S$8llvestre Murlén, Antonlo
Cooperativa Hercofrut
Viveros La Herradura - Telf. 64008t
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Soria Torres, José Tomés
Estacién Experimental «La Mayoras
Telf. 51100
Algarrobo-Costa-Mé#laga (Espafia)

—Smith
(Periodista)
Teléf. 954-321185
—$pinola Bretones, Alfonso
Avda. Costa del Sol
Almufiécar (Granada)

—Stijar, Pedro
Mercado de Barcelona. Merca-Barna
Pabellén F, 152-156
Telf. 3352588 - 3353335
Barcelona (Espafia)

—Terr6n Ibéfiez, Francisco
DIARIO DE GRANADA
Telf. 114061
Granada (Espafia)

—Torreglosa Lamén, J. D.
Telf. 07.33.68553045
Perpignan (Francla)

—Torremocha Marti, Juan Luls
Banco de Vizcaya
Mesones - Telf. 222266
Granada (Espafia)

—Tur, Vicent
V. S. Tur G. M. B. H.
Postfach 2445
Telf. 07-49-754-123081
7990 Friedichshafeu (Alemania)

—Ugarte. Cércamo, Fernando
Banco de Vizcaya
¢/ Larlos
Mélaga

~Uncitl Umniza, José M.
Jofe de los Serviclos de Normalizacién
de Productos Vegetalés
M.APA. Paseo de Infanta Isabel, 1
Madrid (Espafta)



~Untiedt, Miguel
Rodrigon London Limited
99 London Frulr Exchange
Spitaifields Market
Telf. 07-44-1.3770649
Telex. 8956235
Londres (inglaterra)

~-Valdés Pastor, Miguel
Jefatura P. Vegetal
Consejeria Agricultura
Pintor Apariclo, 17
Telf. 22784443
Alicante {Espafia)

—Vallejo Torves, Adolfo
Jefe de Produccién Vegetal
COnsa]arla Agricultura

Gran Via, 48 - Telf. 276550
Granada (Espafia)

—Valverde Hurtado, Joaquin
Explotaciones «El Cercados
Pasaje Calle Hurtado, 8
Telf. 630534
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Van der Vorm, Jeus
Assoclation of Dutch Frult
and Vegetable Exporters
82, Beznidenhoutsew:

2594 La Haya (Holanda)
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—Vilchez Barros, Migue!
.lafa de SOIVRE
ecogidas, 12 - Telf. 221405
Granada (Espafia)
—Vézquez, José Luls
Socledad de Plantaciones
icales de Almufiécar, S. A.
Pedro Antonio de Alarcén, 41-1° G
Telfs. 252750 y 253589
Almufiécar - Granada (Espafia)

—Vézquez Penagos, Félix
Frutas Vézquez, J.R.
Ayala, 1 - Telfs. 2756571 - 4352044
Madrid (Espafia)

—Verbena, Jaime
Barrio La Paloma
Almufiécar (Granads)

—Vercher Vstur, G. M. B. H.

Post Fach. 2445

Teléf. 49-754-123081

7880 Friedicichshafen (Alemanie)
—Willen, Le6n

E! Camorral, S. A.

Telf. 91-4588573

Mijas - Mélaga (Espafia)
—Yegtle, Arturo

Ricardo Sorlano, Edif. Horizonte

Almufiécar (Granada)



