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LAS alhéndigas o corridas son los
mercados tradicionales de frutas v
verduras de la zona costera de Almeria.
JTanada y Malaga. Son empresas cons-
ttuidas en Sociedades Anénimas. So-
Ciedades Limitadas o Cooperativas.

n estos mercados. el sistema de
Venta es por subasta a la baja, y la uni-
dad de venta es la partida de producto
que lleva cada agricultor. envasado en
Cajas de plastico.

A estos locales acuden los agriculto-
€S con sus productos. Cada producto
liene su lugar determinado. juntandose
asi las diferentes partidas de tomate en
un gran conjunto o lote. los pimientos
€n otro. los pepinos en otro. chirimo-
¥as en otro, etc.

Este tipo de subasta es parecido al
del pescado y el hecho de hacerlo a la

aja se debe a su rapidez, por lo pereci-
le que es el producto en ambos casos.

Una vez subastado el producto se
Carga en los vehiculos de los comprado-
res o clientes. a través del muelle de
carga,

Los datos numéricos que se citan en
este articulo son el resultado de una
Investigacion de mercado. realizada
por el autor en marzo de 1981.

ESTRUCTURA

Productos que comercializan

Estan expresados en porcentajes so-
bre el volumen de comercializacion glo-
bal de cada alh6ndiga.

Esos valores son la media aritmética
de los porcentajes declarados por los
alhondiguistas.

El volumen de comercializacion es
muy variable. pero se puede estimar
Que un dia considerado normal. pue-
den comercializarse del orden de
100.000 kilogramos de producto o algo
mids. En las alhéndigas grandes ese va-
lor se puede duplicar perfectamente.
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Distribucion de los productos

El destino de los productos que pa-
san por una alhéndiga suele ser princi-
palmente el mercado interior. Para la
exportacion solo va un 20 por 100 del
producto: sin embargo. esto varia mu-
cho de unas alhdndigas a otras: asi. en
unas. ese reparto es al 30 por 10 y en
otras. tan solo el 10 por 100 de lo que
subastan se destina al mercado ex-
terior.

Del 20 por 10 que se estima va al
mercado exterior. queda reducido a un
13 por 100 exportable v el 5 por 100
como destrio.

Dentro del mercado interior, las pro-
vincias que absorben mas mercancia de
estas alhondigas son. en primer lugar.
Valencia con un 35 por 100, aunque
luego reexpide parte de esa mercancia
para otros mercados del centro y norte.
Barcelona sigue en importancia con un
20 por 1K), Alicante y Murcia se llevan
otro 10 por 1(X. Luego Sevilla. Extre-
madura y Zaragoza. con un 5 por 100
cada una. v. por altimo: el 30 por 100
restante se distribuye entre el resto de
Espana. Estos porcentajes son estima-
ciones mas generalizadas. variando en
cada caso particular.

Para el mercado exterior. a donde
mas mercancia se manda es a Francia
(40 por 100), luego a Alemania (30 por
100) y después a Suiza y-resto de Eu-
ropa.

Se han hecho algunas ventas de to-
mate a Canada y USA. pero de poca
importancia.
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Los compradores

Los compradores en estas subastas
son en gran parte mavoristas (65 por
100), luego exportadores (25 por 100),
después almacenistas (7 por 100) v el
resto algunas cadenas comerciales
como Simago. Hermanos Pascual,
Mercadona, etc.

Esos porcentajes son los mas aproxi-
mados. pero hay variaciones de unas a
otras subastas.

Normalmente los mayoristas v ex-
portadores no estin presentes en las
subastas. sino que tienen «remitentes»
a quienes encargan las compras. A ve-
ces. también camioneros que volverian
de vacio. aprovechan y compran algu-
nas partidas para venderlas a algunos
mayoristas o almacenistas en zonas de
destino.

El nimero de compradores que
acude a cada alhéndiga es variable,
pero siempre alrededor de 100, que se
pasan de unas a otras. pues conocen
bien los turnos de horarios y compran
en todas.

Envases y embalajes

Como todo el producto que pasa por
las alhéndigas va en cajas. con un peso
que oscila de los 20 a 30 kilogramos, el
nimero de estas cajas que se necesita
es muy grande y el desembolso que tie-
nen que hacer los alhondiguistas suele
ser grande también.

Las cajas, al ser de plastico. permiten
un uso prolongado. es decir. son enva-
ses retornables. pero aian asi el gasto
por este concepto es elevado.

Un alhondiguista comentaba que
anualmente se gasta en cajas del orden
de 10 millones de pesetas. entre las que
se rompen y las que se pierden. Otro
alhondiguista comentaba que el valor
de los embalajes que tenia ascendia a
los 80 millones de pesetas. con un valor
de 10 a 15 millones en concepto de
pérdidas todos los afos. Otro comen-
taba que el envase supone el 30 por 100
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del volumen de negocio de la alhon-
diga, con otro 30 por 100 de pérdidas
anual. Ese porcentaje de pérdidas pa-
rece muy elevado.

El precio medio de las cajas viene a
ser de 175 pesetas/unidad.

Para enjugar ese desembolso y las
pérdidas, los alhondiguistas llevan un
control de las cajas que entregan, co-
brando en concepto de retencién y des-
gaste. Asi, se suele cobrar 0,45 pese-
tas/kilogramo por alquiler de envases,
mas 0,30 pesetas/kilogramo como
cargo adicional en concepto de caucion
que se devuelve al traer los envases el
productor.

Otros alhondiguistas simplemente
hacen vales de entrega y devolucion,
del mismo modo que si fueran los cas-
cos de las botellas en un supermercado,
pues los compradores también usan
€50s envases, ya que la mercancia
cuando es cargada por el comprador no
muda de envase.

Algunas alhéndigas han mejorado en
servicios ofrecidos y cuando algin com-
Prador lo requiere, tienen una plantilla
para envasar y empaquetar, clasifi-
cando el producto y metiéndolo en en-
vases del propio comprador, que des-
pués colocan sobre camion.

Las instalaciones 2

Las alhéndigas son unos grandes lo-
cales cubiertos, con muelle para cargar
una vez subastada la mercancia. Para la
recepcion no suele haber muelle, pues
Son pequenas partidas que van en las
furgonetas de los agricultores.

En la recepcion hay una bascula
donde se pesan las cajas a la entrada de
la alhondiga. Adosada a alguna pared
de la nave suele existir una naya donde
estan las oficinas. En la mayoria de las
alhondigas las operaciones se registran
mediante computador para facilitar la
labor contable.

No disponen de medios de trans-
porte, tales como camiones o furgone-
las, pues esas tareas corren a cargo de
agricultor y cliente. Solo existen carri-
llos de mano para transportar las cajas
en el interior del local.

La superficie es variable segin cada
firma. Algunas tienen 16.000 m* de su-
perficie cubierta, otras 10.0(). otras
5.000 pero piensan ampliar, etc. Los
locales en general son amplios y espa-
ciosos. El irea de estacionamiento
suele ser doble o triple de la construida,
aunque en muchas esta zona esti sin
asfaltar.

La mayoria de los alhondiguistas sélo
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tienen un unico establecimiento y no se
dedican a otra actividad. No tienen ca-
maras frigorificas pues no las necesitan,
ya que el producto nunca esta mas de
veinticuatro horas almacenado alli.

Personal empleado

El nimero de empleados, dada la
mecanizacion de la contabilidad y fac-
turacién, es muy pequeno.

Como personal fijo tienen solamente
a los empleados de oficina y al de Ia
bascula. Después. los que mueven la
mercancia con los carrillos en el inte-
rior de la alhdndiga son temporales que
trabajan s6lo nueve meses cada tempo-

rada y cobran en funcién de los kilos

que mueyen.

Cotizan a la Seguridad Social por la
rama general.

No suelen existir problemas labora-
les. Algunas alhéndigas tuvieron al in-
tegrarse, por tener que reducir perso-
nal.

Indemnizaron a los despedidos y no
tuvieron mas problemas.

Integracion

Existian en Almeria, hace mais de
una década, algo asi como 60 alhéndi-
gas. Posteriormente se han ido agru-
pando y en la actualidad son unas 15 las
que funcionan en locales grandes y ade-
cuados.

En la zona de Roquetas siguen inde-
pendientes unos 13 alhondi_guistas,
aunque agrupados bajo un mismo te-
cho en tres naves grandes en forma de
U, pero que se pueden considerar
como una tnica alhéndiga.

Otras se agruparon constituyéndose
en Sociedad Andnima, como el caso de
Agrupa Ejido, Agrupa Adra, Rio
Doce (eran 12 alhéndigas). Agrupa
Sul, El Ejido Hortofruticola, S. A., y
otras mas.

No existe asociacion entre ellas. aun-
que estdn inscritas en ASEMPAL que
es una oficina juridica de asesora-
miento empresarial, que funciona en la
provincia de Almeria.

Estructura de costes

Debido al periodo que transcurre
desde que el alhondiguista paga al agri-
cultor, hasta que recibe el pago del
cliente comprador. que suele ser de tres
a cuatro semanas en la practica, los gas-
tos financieros constituyen una partida
importante en estos mercados.
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Ordenando las distintas partidas con-
tables. segin su orden de importancia,
tendriamos para una alhéndiga tipo:

1.* Gastos financieros (del 25 al 45
por 100).

2.*  Gastos de envases de campo (20
por 100).

3.* Personal y Seguridad Social (18
a 20 por 10)).

4. Costes estructurales y amortiza-
ciones.

3. Fallidos o impagados,

Los gastos financieros suben mucho,
también por el hecho de que dan crédi-
tos al agricultor sin cobrarle intereses,

El beneficio en las alhéndigas suele
ser del 2 por 100 al 3 por 100 del volu-
men de facturacién.

A pesar de ser los gastos financieros
la partida mas importante. no existen
problemas financieros en las alhéndi-
gas, pues los Bancos dan toda serie de
tacilidades.

El gasto en Seguridad Social también
es elevado, y estan intentando acogerse
al Régimen Especial Agrario, pues les

conviene mis que pagar por la rama
general,

CONDUCTA

Forma de venta

A las alhéndigas acude libremente e|
agricultor con su mercancia colocada
en cajas de campo, ofrecidas estas ulti-
mas por las alhéndigas. Estas cajas son
de plastico y en cierto modo responden
a un patrén 1inico, aceptado por todas
las alhondigas, aunque suelen llevar
impreso el nombre de cada firma,

Hay dos tipps de caja. La de 22 litros
de capacidad. que en tomate cabe un
peso aproximado de 21 kilogramos, en
berenjena 9 kilogramos y 20 kilogra-
mos para el calabacin. El otro tipo de
caja, también de plastico, es de 120
litros de capacidad, y se usa para el
pimiento, con un contenido en peso de
30 a 32 kilogramos por caja.

Las judias verdes van sueltas y se
colocan en el suelo en montones, sobre
una lona o directamente sobre el ce-
mento. La prictica poco higiénica de
este metodo. parece ser debida a que
con el frio del suelo se impide que se
cleve la temperatura en el interior del
monton de judias, y el consiguiente de-
sarrollo de hongos o vulgarmente, «en-
cendido», de la judia verde.

Los melones y sandias van sueltos y
se amontonan sobre el suelo.
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Para poder identificar cada partida,
que serq subastada posteriormente. se
apilan las cajas y se le coloca una tabli-

en la primera pila de cajas. En esa
tablillg rectangular va escrito, guar-

ando un orden, el nimero de cajas

). el nimero de boleto de entrada
que se le entrega al productor (B) v.
Por iltimo, el peso de toda la parti-
da (C).

(B)
©

(A)

En esas tablillas. normalmente de
farton piedra. se escribe con tiza. y en
¢l anverso se escribira un 1. 2. 3. etc..
S€gln a qué precio fue subastada la
Partida (primer corte, segundo corte.
Cicétera),

Los compradores cuando retiran las
Partidas adquiridas en la subasta, a la
hora de cargarlas van dejando sobre el
Suelo en el muelle, a la entrada al ca-
MI6n. cada una de las tablillas de las
Partidas que compraron. en caso de
Ina comprobacion se puede verificar si

ay tantas cajas. como indica la suma
€ todas las tablillas.

Una vez que se retira el camion esas
Aablillas se recogen. se les borra la tiza y

*©Staran listas para ser usadas la proxi-
ma vez,

Forma de cobro

El agricultor una vez que ha sido su-
astada su partida ya conoce el precio y
d cantidad que va a percibir, descon-

tando tan s6lo el 7 por 100 o el 8 por
100 de comisién que se lleva el alhondi-
Buista, Asi, el productor cobra al con-
lado, a las veinticuatro y cuarenta y
Ocho horas de la subasta, en cambio
Para el comprador que se llev6 la mer-
‘ancia, el alhondiguista suele cobrarle a
0s quince dias, pero a veces, y mis
ahora en época de crisis econdmica, ese
Cobro viene a hacerse efectivo al cabo
€ un mes. Los impagados también
abundan mucho. :

Algunas alhéndigas tienen modelos
€ contrato de compraventa con sus

clientes, en donde una de las clausulas
dice que el pago ser a los quince dias
€ retirada la mercancia, pero en la
Prictica esa fecha se dilata hasta los
Veinticinco o los treinta dias. Los al-
ondiguistas prefieren muchas veces
Coger un talén de un cliente aunque
tenga fecha posterior a los quince dias
tedricos del vencimiento.

El empresario alhondiguista al pagar
al’ contado y casi inmediatamente al
productor, y cobrar del cliente a los
quince o treinta dias, estd realizando un
financiamiento al productor. Ademas
de esa labor financiadora adelantando
dinero antes de cobrarlo del cliente, el
alhondiguista de otros servicios al pro-
ductor con tal de asegurarse que la pro-
duccién de éste sera subastada en su
alhéndiga. Entre esos servicios estd el
dar avales para posibles créditos banca-
rios que el agricultor necesite, entregar
abonos y otros materiales necesarios
para la produccién, a cuenta del valor
subastado de la cosecha; dan también
anticipos monetarios. etc. Es decir, el
alhondiguista adopta una postura pro-
tectora del agricultor, para asi tener la
seguridad de poder subastar su produc-
cién. En realidad, es como una simbio-
sis comercial en la que tanto productor
como alhondiguista salen beneficiados.

Formacion del precio

La formacién del precio en las alh6n-
digas se da en unas condiciones bas-
tante semejantes a las de competencia
perfecta. Antes de la subasta toda la
mercancia estd junta, y cada compra-
dor puede inspeccionar libremente

" cada una de las partidas y asi saber a

qué precio puede comprar.
A la hora de comenzar la subasta se
i ] corro
toca un pito y se reunen en un
todos los compradores alrededor del
subastador, quien subido en un soporte

para poder ser visto y oido por todos. .

anuncia el producto que va a ser subas-
tado y acto seguido comienza a cantar
los precios en orden decreciente.
Cuando algiin comprador se decide a
comprar y antes de que otro lo haga,
grita «yo»; en ese momento se para la
subasta para ese producto y se anuncia
el precio de ese primer corte. El subas-
tador anuncia el nuevo producto a su-
bastar seguidamente y se procede de la
misma forma. Cuando todos los pro-
ductos han sido subastados al primer
precio, se deshace el corro y cada com-
prador va a ver las partidas y a seleccio-
nar las que quiere comprar a ese pre-
cio. Para proceder a esa seleccion. el
comprador da la vuelta a la tablilla que
tiene cada partida escogida y en el an-
verso de la misma escribe con tiza un
«I», que indica que esa partida o parti-
das fueron adquiridas al primer precio
obtenido en la subasta.

En esos menesteres se descansa

se retne el corro y se procede 3
gunda subasta que dari el segu

cio de cada producto. caso que el pri-
mer comprador no se quedara con
todo, cosa que no suele ocurrir. Se
vuelve a seleccionar la mercancia que
quiere el comprador del segundo precio
y se pone en el anverso de las tablillas
el nimero «2» (relativo al 2.° corte). Se
espera otra media hora, se retne el co-
rro de nuevo y asi sucesivamente hasta
que toda la mercancia queda subas-
tada.

Los productores también acostum-
bran a estar presentes en los corros de
la subasta y, a veces, cuando un agricul-
tor piensa que su partida no puede ven-
derla por debajo de un determinado
precio, entonces él mismo corta en la
subasta y se queda con ella. En ese caso
el alhondiguista no le cobra la comi-
sion.

Conforme se van produciendo los
precios, el subastador los va escri-
biendo en una pizarra formando co-
lumnas, y en cuya cabeza figura el nom-
bre y variedad del producto al que co-
rresponden los precios. Las cabezas de
cada columna estan escritas con pintura
blanca que no se borra y los precios se
escriben con tiza. Al dia siguiente,
cuando se subasta de nuevo, se borran
€sos precios y se escriben los nuevos.

En estas pizarras sélo se escriben los
precios pero no las cantidades vendi-
das. Tampoco la calidad porque el pro-
ducto viene sin clasificar.

Del valor que alcance la partida de
cada agricultor, el alhondiguista a la
hora del pago le descontara un 7 por
100 en concepto de comisién. aunque
en la zona de Roquetas. los alhondi-
guistas estdn cobrando ya el 8 por 100
por comisién,

Los factores que mas influyen en los
precios de los productos son:

_® Informacién de los clientes en
destino, en Espana.

® Precios de los productos en el ex-
terior recibidos a través de los infor-
mantes, de los exportadores y de las
peticiones que éstos envian a sus remi-
tentes. -

e Climatologia. Algin afio .debido
al mal tiempo. con heladas y vendava-
les en enero, el tomate tuvo unos pre-
cios superiores a los esperados, por re-
duccién de la oferta.

® Técnicas de cultivo. El 70 por 100
de los agricultores, segiin algunas fuen-
tes, no aplican adecuadamente las téc-
nicas de cultivo, con lo cual se obtienen
has defectuosas que consiguen

bajos.

npetencia extranjera de los
espanoles. como los proce-
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dentes de Egipto, Grecia, Marruecos y
el Comercio de Estado de Rumania.

Los costes de producciéon nunca son
tenidos en cuenta, pues el agricultor no
tiene otra opcion que vender su cose-
cha al precio que sea, pues si no. per-
deri todo.

Preparacion de la mercancia

Como ya se decia antes, el agricultor
lleva sus productos metidos en cajas de
campo que le son facilitadas por el al-
hondiguista. Ese producto va colocado
sin clasificar y en el fondo de la caja va el
producto mas pequeio o de peor cali-
dad y en la parte superior se coloca una
capa o dos del mejor producto a fin de
dar buena impresion. A eso se le llama
«encarado» y el comprador conoce pre-
viamente que todos los agricultores lo
hacen; de todas formas, en ese enca-
rado hay grados y por eso unas partidas
obtienen mejor precio que otras en la
subasta.

Una vez envasado el producto en
esas cajas, el agricultor las transporta
por su cuenta hasta la alhéndiga donde
son descargadas, pesadas y puestas las
tablillas. Después se llevan desde la
bascula hasta el lugar definitivo donde
se juntan con todas las partidas que
llevo.

Normas oficiales de clasiﬁc:i-lcién

Actualmente no existen normas ofi-
ciales de clasificacion para muchas hor-
talizas en el mercado interior, sobre
todo para las que se comercializan en
las alhdndigas.

La opinién unanime entre los alhon-
diguistas entrevistados es que son nece-
sarias ya, aunque para ellos el sistema
actual les funciona bien.

Si el agricultor llevara el producto ya
clasificado, entonces cobraria mas di-
nero por peso vendido, aunque tendria
que quedarse con los destrios, que
ahora los mete en el fondo de la caja.

La labor de clasificacién es sencilla
€cOn unas minimas instrucciones, te-
niendo en cuenta el tamano, la colora-
cion y los danos que pueda tener el
producto en la superficie. Esta labor es
factible de realizarla en casa del agri-
cultor, empleando mano de obra fami-
liar como es la mujer y los hijos, pues el
agricultor trabaja a veces de sol a sol.

Imaginando que todo el producto lle-
gase clasificado y la subasta se realizase
automaticamente mediante un gran re-
loj que marque los precios, tendriamos
los VEILING holandeses, con la tinica
diferencia de que en Holanda son pro-
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piedad de los agricultores y aqui serian
los duenos los alhondiguistas.

Esto ultimo tal vez sea un paso que
se dé en un futuro préximo, pues mu-
chas cosas que hacen una década no se
imaginaban, ahora son realidad.

Lo que es indudable es que el valor
anadido que supone el producto clasifi-
cado, con un coste aproximado de 12 a
15 pesetas/kilogramo en las plantas em-
paquetadoras de las APA’S, quedaria
en manos del agricultor con un pe-
queno esfuerzo mas.

Periodicidad de la produccion

La actividad de las alhdndigas, asi
como la de la produccidn, va desde me-
diados de octubre a mediados de julio.
Desde mediados de julio hasta la mitad
de octubre la actividad es nula. Esto se
comprende porque durante los meses
de actividad nula es cuando, tanto en
Espana como en el resto de Europa,
existen las cosechas locales de horta-
lizas.

Los meses de mayor actividad co-
mercial son los de abril y mayo y los de
actividad menor, octubre, noviembre,
enero y febrero.

La competencia

El sector de alhondigas en Almeria
es bastante independiente, pues solo se
han puesto de acuerdo entre ellos para
la cuestién de los turnos u horarios de
funcionamiento, y en la comision a co-
brar del agricultor, aunque en esto 1l-
timo, los de Roquetas este afio pasaron
del 7 por 100 al 8 por 100, ellos s6los.

La competencia entre las alhondigas
suele ser leal. No hacen promocion, y
tan sélo la calidad de los servicios ofre-
cidos a agricultor y comprador es lo que
mantiene la actividad creciente de estos
comerciantes.

Como se decia antes, se han logrado
poner de acuerdo en cuanto a los tur-
nos. Normalmente empiezan las subas-
tas a las nueve de la mafana y conti-
nian hasta las once y media. A las doce
empieza otro turno de nuevo hasta las
dos y media de la tarde. Después, a las
cuatro empieza otro turno hasta las seis
y media de la tarde. De esa forma, el
agricultor puede programar el acudir
con su producto al lugar y en el mo-
mento que mas le interese,

Unas alhéndigas trabajan todos los
dias, otras dias alternos. y otras incluso
sabados y domingos. Los turnos son
conocidos por los agricultores y por los
compradores.
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No existen barreras de entrada para
introducirse en el negocio de una forma
legal, pero en la practica los turnos
operan a modo de barrera para cual-
quier nueva alhéndiga que se quiera
establecer.

A principios y finales de temporada
existe competencia de otras provincias,
como es el caso de Aguilas y Mazarrén
en Murcia, y Malaga y Cadiz con el
tomate. También Valencia en judia
verde.

La publicidad en este sector se limita
a los carteles anunciadores en las facha-
das de las naves de las alhéndigas. Al-

.guna se anuncia en la radio local y en

revistas del ramo.

Especializacién en determinados
productos de unas a otras alhéndigas,
tampoco existe, es decir, todas vienen a
ser lo mismo, salvo en los servicios ex-
tra subasta que presten al agricultor y al
cliente.

CONCLUSIONES

Este sector esta teniendo una evolu-
cion paralela al sector productivo, pues
por ¢l pasa casi el 80 por 100 de la
produccion horticola de Almeria.

Hasta hora, los alhondiguistas no
han tenido problemas y han crecido nor-
malmente. El hecho de no tener proble-
mas los ha llevado a tener una vida cg-
moda e independiente, sin colaboracion
entre ellos.

Actualmente estin viendo que en el
mercado nacional empiezan a surgir
competencias de otras provincias y se-
gun declaraciones recogidas, para ellos,
nuestra incorporacién al Mercado Co-
mun Europeo seré la salvacion, pues si
no quedarian asfixiados,

El funcionamiento interno de Ia al-
héndiga es bueno, y como muchos de
los alhondiguistas comentan «si no hy-
bieran existido las alhéndigas, habria
que haberlas inventados.

En algunas alhéndigas se han plan-
teado el problema de la evolucign y
estan intentando preparar mejor pro-
ducto. tanto para la €xportacion con
marcas registradas como para el mer-
cado interior abasteciendo a cadenas
comerciales detallistas.

Merca-Almeria y las APA'S consti-
luyen un estimulo para esa evolucign
apuntada antes; al igual que los prime-
I0s, tienen gran competencia de las al-
hénd_lgas con el 80 por 100 de la pro-
duccion, que también les estimula.



