“La seguretat

alimentaria posara
barreres al sector”

Exportador de citrics

mb més de seixanta anys d’antigui-

tat, E. Martinavarto, SA, és una de

les empreses exportadores de taron-

lja més emblematiques del Pafs Va-
lencia. Joaquin Ballester Martinavarro
forma part de la tercera generacid, que
ara fa sis anys va agafar les regnes d’un
negoci que comercialitza cada any més
de 240.000 tones de taronja i clementina,
que treballa amb les principals cadenes
de distribucié europees i dels Estats
Units i que, més enlla de comercialitzar
taronja i verdures, també t€ explotacions
propies de citrics al Pafs Valencia, Anda-
lusia i Portugal.

—Voste és director de produccié de
Martinavarro i director general de Green-
med. A qué es dedica Greenmed?

—Es una organitzacié de productors
que agrupa uns 1.400 socis de la Co-
munitat Valenciana, Andalusia, Muir-
cia... que té com a activitat principal
I’envasament dels seus propis citrics.

—DMartinavarro destina més del 70% de
la taronja que comercialitza a I’exporta-
ci6. Com han condicionat els mercats ex-
teriors la seva activitat?

—Els inicis de ’empresa van ser pu-
rament exportadors. De fet, la firma ve
de la fusié de dues empreses, una que
exportava exclusivament a Franca i
una altra que exportava a Anglaterra.
Tenim vocacié exportadora des que
vam naixer. La primera empresa que
va treballar amb supermercats en ci-
trics vam ser nosaltres, treballant amb
Marks&Spencer. I hi continuem. Hem



tingut una vocacié no d’especulador de
mercat, sind de servei a un client amb
uns requisits determinats.

—1I qui decideix com es fan les coses?

—Fins ara ha vingut marcat sempre
per les grans superficies, que han anat
exigint cada vegada més. Pero, en
aquests moments, la nostra empresa
comenca a tenir una filosofia molt cla-
ra i que els supermercats estan co-
mencant a reconeixer. I aquesta es-
tratégia passa per garantir, al maxim i
en tot moment, la seguretat alimenta-
ria dels nostres productes. Passa per
tenir la produccié el maxim de contro-
lada en el camp i dins les plantes d’en-
vasament, i tenir una tracabilitat que
permeta unir tot el procés que segueix
la fruita des que adobem el camp fins
que el producte surt de les nostres
plantes per a un client. Per poder-nos
sustentar en aquesta filosofia som pio-
ners en produccié integrada i tenim un
protocol propi que es diu Natursense.

—Perd aixo €s car, no?

—Estic convencut que qui va inven-
tar la produccié integrada, més que ser
un bidleg o un enginyer agronom, era
un economista. Imagine’s. Ve I’agricul-
tor i diu que ha de tirar adob al camp.
Per que? Home, perqué encara no li
n’he tirat. Ja, pero li fa falta? Home, si
li n’he tirat tota la vida, doncs li deu
fer falta. Doncs no. Fes una analisi i si
fa falta n’hi tirem, perqué P’adob és
car. Per tant, en el fons és donar major
eficiéncia als processos. Potser, si resul-
ta que has hagut d’abonar, en aquell
moment és car, pero a la llarga estic
convencut que és economicament més
viable que ’agricultura tradicional.

—L’estructura del sector és I’adequada
per fer front a aquests reptes?

—El problema fonamental amb qué
topem, no sols a nivell econdomic siné
també de seguretat alimentaria, és el
minifundisme. La mitjana de superfi-
cie a Valéncia per explotacié esta en
poc menys de mitja hectirea, mentre
que a Huelva parlem d’unes quantes
hectarees de mitjana. A la Comunitat
Valenciana es fa un esfor¢ molt fort
per potenciar I’associacionisme, pero
€s un procés complex. Cada agricultor
és amo del seu trosset de terra, que de-
fensa a capa i espasa. Mire, jo séc fill

de Panterior propietari d’aquesta em-
presa i vaig naixer escoltant que el sec-
tor s’anava a concentrar i que no tenia
viabilitat aixi com estava. I avui dia
som més operadors en el mercat que
quan jo vaig naixer. Fa uns trenta anys
hi devia haver al voltant de 300 opera-
dors i ara en som més de 700. Es un
sector on avui dia no hi ha barreres
tecnologiques o econdomiques impor-
tants que impedesquen a algd intro-
duir-s’hi. Una de les raons per les
quals apostem molt fort per la segure-
tat alimentaria és, primer, perque
creiem que és necessari, i segon, per-
queé ha de ser una barrera. Aci no pot
entrar qualsevol indocumentat i posar-
se a exportar fruita, siga bona o dolen-
ta, complesca els controls fitosanitaris
o no.No és de rebut. I els supermercats
que avui dia tenen la seua base de pro-
veidors seriosos, pero que en moments
concrets especulen amb altres produc-
cions, amb el temps hauran de canviar.

—Quines extensions d’explotacié té ac-
tualment Martinavarro?

—Hi ha salts importants, perque te-
nim finques heretades d’altres genera-
cions que son una mica més petites.
Pero jo diria que, ara, finques de
menys de 100 hectarees, crec que no
ens ho plantejariem.

—La dificultat de créixer al Pafs Valen-
cia és el que els ha portat a comprar fin-
ques fora, per exemple a Portugal?

—Aixo0 de Portugal va ser una opor-
tunitat interessant, perqué és una zona
que al Govern portugues li interessa
desenvolupar a nivell agricola. Nosal-
tres no anavem buscant com a bojos.
El que si que ens ha provocat la situa-
ci6 de Valéncia és haver d’invertir a
Huelva. La majoria de finques que te-
nim sén de Huelva, i la raé és precisa-
ment que els preus d’aci no soén els
adequats. I els preus adequats estan en
zones que no sén adequades. Llavors
hi ha una certa incompatibilitat. Fer
una finca a base de comprar a mini-
fundistes és inviable. Llavors es bus-
quen terrenys que estan encara per ex-
plotar, i trobar-los a la Comunitat Va-
lenciana és complicat. També és cert
que el clima ha anat canviant en els dl-
tims anys, i si bé tradicionalment els
cultius de citrics no se separaven més

enlla de 40 quilometres de la costa, ara
hi ha zones a més quilometres que han
registrat bones temperatures en els tl-
tims anys on es plantegen cultius. Pero
sén zones que fan una mica de por,
perqué a la minima apareixen gelades,
pedregades o vents forts. A Valéncia te-
nim alguna finca gran i rendible, pero
el preu de la terra és car.

—Martinavarro va comengar com a
empresa exclusivament exportadora i ara
també té producci6 propia. La compra de
finques per part de grans empreses, mai
abans vinculades al conreu de citrics, ha
creat malestar en el sector, que la qualifi-
quen d’especulacid. Qué en pensa?

—Jo no tinc aquesta sensaci6. Estic
segur que, a més d’un minifundis-
ta dels de tota la vida, si els compraren
la terra i es poguerem oblidar del te-
ma, s’ho deixarien. A Valéncia, en una
franja que esta a dos quilometres de la
costa i deu quilometres de radi de
qualsevol poblacié, tots estan esperant
que aquelles terres es convertesquen
en solar urbanitzable, arrancar els ar-
bres d’una vegada, deixar de patir i
dedicar-se a viure. D’agricultors pro-
fessionals cada dia n’hi ha menys, i els
que hi ha sén gent major. Llavors, qui
esta encarregant-se de desenvolupar
les noves explotacions rendibles, grans
i adequades? A Castell6, per exemple,
molts empresaris del sector ceramic
estan diversificant amb finques grans
de tarongers. Molts d’ells també van
a Tarragona, a tota la zona propera a
PEbre. Hi ha empresaris del sector ci-
tric exportador que inverteixen en fin-
ques. Pero aixd ha passat tota la vida.
Els industrials de la construccié de
Miircia també s’hi han interessat.

—1I que busquen aquests nouvinguts?

—Els que inverteixen els diners en
una finca important el que volen és el
maxim d’eficiéncia. Son explotacions
que estan molt ben portades. I aquests
s6n alguns dels nostres proveidors ob-
jectius. Quan es fan finques noves,
grans i com Déu mana, ’objectiu esta
clar que és produir qualitat.

—En el sector de la fruita hi ha, perio-
dicament, problemes de sobreproduccio.
A més, quan una varietat funciona, lla-
vors tots s’hi aboquen en massa i fan cau-
re els preus. On és la planificaci6?



—Els que podem planificar som els
que estem més a prop del mercat, és a
dir, nosaltres. Pero si hi ha 700 expor-
tadors, llavors hi ha 700 planificacions
diferents. Es a dir, no hi ha planifica-
ci6. No és el mateix planificar a una
base de proveidors amb finques grans
i estructurades que aconsellar a milers
de productors. Es molt dificil pels
molts agents que hi ha involucrats.

—I no es tomen bojos a i’hora d"afron-
tar cada nova campanya?

—Els qui més bojos es tornen sén els
mateixos productors, que volen traure
el producte com siga. Nosaltres, la sort
que tenim és que som una mica més se-
lectius. Amb Greenmed si que tenim
Pobligacié de vendre tot el que pro-
dueix i aci som molt curosos i intentem
tenir una composicié adequada de va-
rietats. Pero a la gent que li comprem
per lliure, doncs si jo necessite d’una
varietat determinada 1.000 tones no en
compraré 1.500.

— Comercialitzen fruita de Sud-ameri-
ca i Sud-africa?

—Fa cinc o sis anys vam comencar
seriosament. La raé és que aquestes
produccions sén totalment comple-
mentaries a les nostres. Quan a nosal-
tres se’ns acaba una varietat els co-
menca a ells. El que hem vist és que po-
dem aportar als nostres supermercats
un servei de tot ’any i garantir-los la
seguretat alimentaria. Técnics nostres
van a Sud-ameérica a controlar el tipus
de tractament que s’ha fet alla durant
tot any, perqué funcionen amb els
parametres de Natursense. Una de les
entrades naturals que tenen aquests
productes cap a Europa és Holanda, i
des d’alla subministrar als supermer-
cats. El problema és que a Holanda els
salaris i I’envasament sén carissims en
comparacié amb Espanya. Pero si la
produccié de Sud-américa ve aci, lla-
vors necessites un transport des d’aci
fins al centre d’Europa, que incremen-
ta els costos i ja no ets tan competitiu.
Els supermercats han estat molt reti-
cents a Holanda, Franca i Anglaterra
a deixar que envasem aci. Pero cada
vegada més, gracies a la garantia que
oferim, es van oblidant d’aquests cén-
tims de diferéncia per guanyar en se-
guretat, en una logistica més adequa-

da, en que ’estoc el tinguem nosaltres
en lloc d’ells, de manera que el pu-
guem gestionar bé. Aixi guanyem
clients que no teniem durant ’estiu.

—Per a empreses com la seva, que ex-
porta a catorze paisos, tenir ben resolt el
transport és basic. Quin mitja utilitzen?

—Més del 90% del nostre producte
es transporta per carretera. Antiga-
ment haviem arribat a fer gairebé el
100% de les operacions per tren. Tant
és aixi, que la planta que tenim a So-
llana (Ribera Baixa) esta ubicada en
la carretera nacional i a prop de la via
del tren, perque fa trenta anys, quan
buscavem uns terrenys per installar
uns magatzems, necessitivem estar a
prop de la carretera per rebre la fruita
del camp i del tren per traure-la cap a
I’exportacio. Fa uns tres o quatre anys
que no carreguem ni un vago de tren.

—En l’anterior campanya, els Estats
Units van tancar les portes a I’entrada de
taronja valenciana. Martinavarro era una
de les empreses més perjudicades. Com
ha evolucionat el conflicte?

—Enguany ha funcionat bastant mi-
llor. Sense decantar-me ni a favor ni en
contra, després dels iltims esdeveni-
ments politics ho tenim tot obert als
Estats Units. Podem exportar quan
vulguem, com vulguem... s’han elimi-
nat totes les restriccions. L’any passat
haviem de marcar totes les caixes que
anaven als EUA per deixar clar que es-
tava terminantment prohibit vendre
en una serie d’estats. Ara estan oberts
tots els estats.

A més, hi havia un altre punt de 1’a-
cord que deia que en el moment en qué
es detectara la més minima sospita de
larva es tancaria automaticament el
mercat. I en aquests moments, només
es tancara el mercat prévia comissié
conjunta entre el Govern espanyol i el
nord-america.

—Les diferéncies s’han polit forga.

—El problema que pot comportar
aixo és que I’any que ve s’exportaran
als EUA fins a tomaquets amb forma
de taronja. La gent hi enviara vaixells
i vaixells. Per aixo estem mirant de po-
sar-nos d’acord dins el sector per no
enfosar aquest mercat.

Barbara Amoros



