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El negocio del siglo es ser intermediario. Si no, que pregun-
ten a los escritores, que a duras penas rascan un 8% del precio
de cada libro que venden. El resto queda en la editorial para
disefio, impresién, almacenaje, reparto y promocién de la
obra. Al final, el autor parece el peor parado de esa burocracia
sistémica que conduce de su teclado a tu estanteria.

Y asi sucede con todo, incluso con los sectores aparentemen-
te menos complejos en lo que respecta a la burocracia. Quizéd
mas en ellos. Es el caso del campo, con el agravante de la
dureza del trabajo fisico: del precio al que vende el agricultor
al que nosotros pagamos va un abismo atin mayor que en el
caso literario, y eso a pesar de la calidad que se pierde en el

camino,

A final de 2012, en diciembre, la diferencia entre lo que se
pagaba en el campo y la ciudad tocaba techo, segtin el Indice
de Precios de Origen y Destino de los alimentos hecho por la
Coordinadora de Organizaciones Agrarias (COAG) y uniones
de consumidores como UCE y CEACCU. Centrando el tiro
en dos ejemplos muy comunes en cualquier hogar, el tomate
de ensalada presentaba una diferencia del 409% del precio,
mientras que llegaba al 1.014% en el caso de la naranja,

Pero el mundo cambia. ‘Desintermediacién’, lo llaman, en una
de esas expresiones ampulosas de las nuevas tecnologias,
Béasicamente es un ‘yo-me-lo-guiso-yo-me-lo-como’, nunca
mejor dicho. Como quien se prepara un viaje pasando de las
agencias o busca su propio piso negociando con e] Propie-
tano saltindose las inmobiliarias. Esa 16gice, pero aplicada

ai mend cor: atros benefizics: productos recien, cug{dos‘d;
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campo y de enorme calidad enviados a tu casa a un precio
competitivo.

Ejemplo uno, el tomate fresco.

Los agricultores cobraron, en 2011, 0,28¢€ por kilo, un 27% me-
nos que en 2010. En el caso del tomate listo para ensalada el
precio se elevé hasta los 0,39€ por kilo, pero ni aun asi salen
las cuentas: en destino se pagé 1,89€ por cada kilo, lo que
supone un margen de beneficios del 388% con una diferencia
entre destino y origen del 488%.

Inasumible para alguien como Juan Pablo Seijo. Este profesor
de temas digitales dejé Madrid y se fue a Almeria donde, en
2008, mont6 soloraf.es para vender tomates a 24 euros tres
kilos. Y la cosa no acaba con el e-commerce ‘tomatil’, sino que

también asesoran y forman clientes. El tomate combina bien
con todo.

C-uenta Que cuando él y su socio se pusieron manos a la obra
Vieron “oportunidad y necesidad”, ademas de “un hueco claro
en la comercializacién de tomate raf por internet”. “Empecé.
:r:]izjs:;r?:nde no poder tomar decisiones que afectaran ﬂ?‘

. €I que aguantar lecciones por un tema de jeré!
Eulac.ls ®N campos donde mi ‘expertise’ era mayor”. Un tip° que
t;;i;:.omates y dice ‘expertise’, por aquello de ir matando
2321:2:1?;51::?:1& en la que cuidan su prc:t:luctogl ;E?ie R
Agricultor lleva o] mprar en la subasta. Es el lugar o oMo
relojes, cada PYOC?UCtO, y como los tomates no o

) Semana tienen variaciones en tamafio ¥ 59



incluso siendo del mismo productor, Nuestro trabajo de
seleccion es clave, y encima sin probarlos, que est4 mal visto”,

Es decir, que cualquiera no puede vender un buen tomate.
“El Raf se puede plantar en cualquier lado, pero solo en
Almeria alcanza el sabor que le destaca. Ni siquiera en toda
Almerfa, concretamente en la zona de La Cafiada-Nfjar, pe-
gado al mar y al Cabo de Gata”. Eso genera que el producto
sea escaso, segiin cuenta, ya que apenas 500 hectdreas de
las 29.000 de invernadero en la zona son de tomates raf
¢Por qué un area tan concreta? “Por la cantidad de horas

de luz, la temperatura, la salinidad del suelo y el agua y el
know-how del agricultor”.

¢Y por qué comprarle a él y no a la fruteria del barrio? “El
producto es més fresco, porque el tomate que se recibe el
miéreoles esta cosechado el lunes por la tarde, y a veces -
incluso el mismo martes por la mafiana. Ademds, el precio
eslamitad de lo que te cobran en una fruteria gourmet. Te
sorprenderia saber la cantidad de veces que ﬂuctua:rnos
Nuestro margen para tener contenta a la base de clien-

tes”. Y esa base, segiin cuenta, viene precisamente delos
grandes niicleos como Madrid y Barcelona, asf como de las
antipodas peninsulares de la cornisa cantébrica.

Ejemplo dos, las naranjas.

, | »
"egiinlos datos del Ministerio de Agricultura, 10s prec:;lo1
Daga1d°s al agricultor de naranjas cayeron un 18% en ::‘21 : A
WeUAnAd 350 an los 0,19¢ por kilo. Y, como.en el casok

5 enel huerioy

tory.: . N
‘i€ 1 diferercia enire Lo que se Pag

en las tiendas fue abismal: las naranjas navel se pagaron a
0.35€ el kilo en el campo y a 1,59€ en destino, lo que dejé
margenes del 357% y una diferencia del 457%: en el caso de
las naranjas clementinas se pagaron a 0,19€ el kilo en el
campo y a 1,37€ en destino, lo que supone un margen del
615% y una diferencia del 715%.

Tampoco era un buen negocio para el entorno familiar de
Miguel Palomares, implicado en la creacién de Love Na-
ranjas. Llevan un afio en el mercado, enviando su producto
fundamentalmente al norte —Asturias, Navarra, Pais Vasco
y también Madrid— desde Simat de la Valldigna, un peque-
fio pueblo entre Valencia y Alicante de 3.705 habitantes, se-
giin el censo oficial “La Valldigna es un valle con forma de
herradura, rodeado de montafias y abierto al mar, con unas
condiciones climatolégicas especiales para el cultivo de los
citricos”. Nada que ver con los camiones ni las neveras.

“Es una comarca predominantemente agricola. Casi todas
las familias tienen campos de naranjos, o al menos los

tenian hasta hace pocos afios. Muchas han subsistido a lo
Jargo de los afios tinicamente del campo”, cuentan. Hasta

ahora.

«La situacién estd igual de mal enlos pueblos que en

las ciudades. La tasa del paro es muy elevada. La gente
joven ahora tiene muchos menos fecursos que ante‘s ¥y

la agricultura tampoco estd para Elrar coléetes. Aqui eins e
nuestro pueblo, por ejemplo, el afio pasado cerraron :1: o
cooperativas de citricos que habfa en el municipio y doni

j as”.
+rabajaban muchas famili
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Los duefios de la empresa se dedican al sector de la cons-
truccién, como una buena parte de la costa levantina, pero la
agricultura siempre ha estado presente en el dia a dfa de su
entorno.

“Desde siempre hemos llevado nuestros campos, cultivaba-
mos y luego vendfamos a empresas que trabajaban la naranja.
Durante muchos afios nos fue bien asi. Pero de un tiempo a
esta parte, independientemente de la actual crisis econémica,
la agricultura estd viviendo su particular crisis. El precio de
los citricos se ha devaluado enormemente por la cantidad de
intermediarios que existen y por las naranjas y mandarinas
que provienen de otros paises”, cuentan.

“Hemos estado unos afios trabajando la tierra, con todos

los gastos que ello conlleva, como abonos, agua y manteni-
miento, y al final lo que nos pagaban por la cosecha era una
miseria. Muchas temporadas ni cubrfamos gastos. Hasta que
llegé un momento en el que nos dimos cuenta de que asf no
podiamos seguir, pero tampoco queriamos abandonar porque
desde varias generaciones habiamos estado ligados a la
agricultura. Fue en ese momento cuando contemplamos co-
mercializar nosotros mismos nuestras naranjas y mandarinas
aprovechando el tirén de las nuevas tecnologfas”, Negocio a
la vista.

Su valor afiadido es algo inalcanzable en la ciudad o en
climas adversos, como el norte y el centro del pais;
naranjas y mandarinas provienen directamente de]
En nuestros productos no vas a encontrar intermed
cliente nos hace el pedido directamente a nosotros
nosotros los que recolectamos y preparamos las caj
mente nos servimos de un sistema externo de men,
hace llegar el pedido 24 horas después de ser recol

“Nuestras
campo,.
iarios; e]

¥ somos
as. Unica-
sajeria, que
ectadas”,

El ‘pu.ntitc’ de pueblo y el quehacer de] campo, la tradieis
de dejar que las cosas se hagan con sy tempo inaCe el 11.‘31011
b esto;

“Nuestras naranj i

jas y mandarina:

ol TINas son 100% naturales, Es
q n al sol, en el drbol, No Jag recdgeinge}
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Crtinio dema,
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orfficas para madurar ni tampoco utilizamog
ara embellecer la piel. Y eso es esty-
para poder utilizar la cdscara en diferentes recetas de
darselas a McGyver, que con menos se hace

por camaras frig -
tratamientos quimicos p
pendo
cocina”, O eso, 0
un coche.

En ambos negocios esgrimen el trato, el servicio a domicilio
y la calidad de su producto como solucién al impacto de la
crisis y el desmedido encarecimiento a cargo de los interme-
diarios. A eso hay que sumar los azares de la propia economia
mas alla de la crisis.

Tras el pico de produccién de 2.500 toneladas en 2008, el
tomate se ha estancado en 2.000, un 20% menos, y eso a pesar
de que el consumo no ha parado de aumentar: de los 1343
kilos por persona y afio que se consumian en 2006 se pasé en
2011 alos 15,25. En el caso de la naranja el consumo es mas

estable: algo mas de 19 kilos por persona y afio de mediaenla
ultima década.

Con esos ingredientes, en lo que va de afio 2013, el precio de

la fruta fresca ha subido un 0,8%, un 5,4% mas respecto al mes

de marzo del afio pasado, segiin los datos de inflacién publi

cados por el Instituto Nacional de Estadistica. Y esa subida de

Pf ¢¢lo tampoco repercute de la misma forma en quien se dej2
el lomo arando |a tierra,

Las naranj ;
ain verznjaS e tienda, las de los intermediarios, se recogen
B es, maduran en lag cdmaras y se pintan con cera:
s pme%ue el aipecto externo sea mds bonito, pero cuando
as... 83 en i ‘mat.
como a medicina”, cuentan desde Si

De So .

adem;:lzzfizs Viven tres personas que estén en la emPfef:l;s_

ta que nacig 1;:1 e vierte en mensajerfa y proveed?fes'

que otro ge hi _empr.esa me habia dedicado a trabajar Pa"®
i¢lera rico”, cuentan desde Almerfa.
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