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Se cae venta de citricos a EU.

Bajan 50% precios en mercado local

Exprimen a productores
nacionales de naranja

PURILUCENA

El afio no ha empezado nada bien para los
productores de naranja que exportan a
Estados Unidos. Esta temporada el vecino del
norte estd teniendo una buena cosecha, a lo
que hay que sumar, en menor grado, una
menor demanda asociada a
la crisis econdmica. Por
ello, las ventas mexicanas

1,750

el mercado nacional, lo que ha provoca-
do que el precio caiga a la mitad respec-
to a temporadas anteriores. A dfa de hoy
una tonelada de este citrico se comercia-
liza en mil 750 pesos.

Yeso es en el mejor de los casos, repli-
ca el gerente de la Empacadora Frutas de
México, José Salazar,
quien sefiala que incluso
se puede encontrar pre-

estdn siendo mucho meno- cios mds bajos, con lo
tes que en periodos anterio- que los productores ape-
res e incluso algunas PESOS nas alcanzan a cubrir sus
empresas tienen detenidas PRECIO DE UNA costos, en aumento Ulti-
sus ventas 4 ese mercado. TONELADA DEL CITRICO mamente  debido al

Es el caso de Mexican
Gitrus, quien tiene parali-
zada la fruta que habitualmente destinaba
a Estados Unidos, tal y como sefialg su
supervisor de Empaques, Juan Ramitez. “Al
dia de hoy, no estamos exportando nada,
esperamos que a finales de afio la situacion
se componga”. Durante 2008 sus ventas de
exportacion en jugo y naranja fresca ascen-
dieron a cuatro millones de délares.

Ramirez explicé que para evitar el
total de pérdidas, estdn buscando abrir
nuevos nichos de oportunidad, ya que
pricticamente todo el volumen de pro-
duccién de naranja se estd quedando en

incremento de insumos
como fertilizante o insec-
ticidas. Esta empresa si estd mandando
parte de sus productos a Estados Unidos,
concretamente, mandarina, aunque el
medio millén de cajas que enviaron el
aiio pasado se va a reducir a la mitad.
“De momento, algunos citricultores
estd recibiendo un subsidio por parte de
las autoridades de alrededor de 250 pesos
por tonelada, pero sélo algunos, no
todos”, puntualizé Ramitez, quien afia-
di6 que ademds de los productores, se estd
viendo afectada toda la industria que gira
alrededor de la exportacion de naranja.

PURI LUCENA

La industria avicola nacional es la
quinta productora mundial de pollo y
huevo, sin embargo, practicamente el
100% de sus casi tres millones de
toneladas anuales se queda en casa
debido a que el mercado nacional
absorbe toda la produccidn. Pese a
ello, el sector quiere buscar nuevos
nichos de oportunidad, especialmen-
te para evitar situaciones como las
ocurridas durante el afio pasado,
cuando la sobreoferta oblig a bajar
los precios.

El vicepresidente ejecutivo de la
Unién Nacional de Avicultores
(UNA), Sergio Chdvez Gonzdlez,
sefiald que a lo largo de este afio
esperan poder concretar varios pro-
yectos. Entre ellos, conseguir que se
duplique la cuota hacia la Unién
Europea, a donde se envia anual-
mente 200 toneladas de huevo en
polvo, el equivalente a dos mil tone-
ladas de producto fresco.

Asimismo, la UNA sigue trabajan-
do para obtener la certificacion que
les permita exportar a Estados
Unidos, donde podrian incursionar a
lo largo de 2010. Mientras tanto, el
objetivo a medio plazo es llegar a pai-
ses asidticos como Vietnam, Corea o
Singapur, que cuentan con protocolos
sanitarios menos exigentes. De hecho,
la organizacién estd a punto de fir-
mar un convenio con Sagarpa que
permita acelerar la firma de protoco-
los sanitarios con regiones diferentes
a Estados Unidos.

En cuanto a importaciones, el pais
compra alrededor de 200 mil tonela-
das de carne de ave procedentes del
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Produce tres millones de toneladas anuales de pollo y huevo

Busca sector avicola
dar salto internacional

Buscan obtener certificacion para exportar a Estados Unidos.

vecino del norte y, en menor medida,
s6lo 7%, de Chile. Sin embargo, podria
enfrentar a mediano plazo la compe-
tencia de Brasil, ya que sus producto-
res se han puesto como objetivo para
2009 incursionar al mercado nacio-
nal, lo que podria afectar los precios ya
que el pais carioca, debido a su alta
produccion de grano, es mas competi-
tivo en produccidn de carne.

Pese a ello, Chévez replicd que en
cualquier reto se pueden ver oportu-

nidades. “Algo que funciond con
Estados Unidos y que se podria repli-
car con Brasil es formar una asocia-
cién que nos permita ir visualizando
qué intercambio puede darse”. Por
ejemplo, afiadié, México podria
importar materia prima para elabo-
rar embutidos, algo en lo que se ha
interesado Comecarne, mientras los
avicultores nacionales podrfan ven-
der huevo sin afectar a la industria
brasilefia.

Para reducir costos regresa a lo organico.

Agricola Sonorg

Encuentra negocio en lo organico

PURI LUCENA

A grandes problemas, grandes solu-
ciones. Asi debié pensar Francisco
Tapia, propietario de la empresa
Agricola Sonorg, cuando los costos de
produccién de sus vifiedos empezaban
a dispararse debido al precio de los
insumos. Por ello, decidi6 volver a lo
natural. Es asi como a partir de 2004
surge en la regién norte de Sonora el
primer campo agricola 100% orgdni-
co en el pafs.

“Necesitdbamos reducir costos, por
lo que empezamos a utilizar sustitutos
de quimicos y a producir fertilizantes

caseros, con lo que dejamos de com-
prar también herbicidas. De ahf surgi6
la oportunidad de convertirnos en
orgdnico y cuatro afios después, ade-
mds del vifiedo hemos empezado a
producir hortalizas como calabaza,
melén y sandfa de diversas varieda-
des”, explicd Tapia.

Asimismo, han mecanizado proce-
s0s que antes se hacfan manualmente o
a través de quimicos, como la erradica-
cién de malas hierbas. “Lo que nos dife-
rencia es que siempre estamos innovan-
do con nuevas maneras de combatir las
plagas o en nutricién”.

Desde 2006 estdn exportando a

Estados Unidos, a donde ya llegaban
anteriormente con su produccion de
uva convencional, producto en el que
han mantenido los voltimenes, ahora
con la certificacion orgdnica, crecien-
do de manera exponencial en el rubro
de hortalizas.

Ante las previsiones de una menor
demanda debido a la crisis econémi-
ca, Agricola Sonorg ya ha tomado sus
precauciones, por ello, este afio deci-
dieron dejar de sembrar melon y san-
dfa: “para no arriesgar, porque son
productos que no son bdsicos en el
consumo”. De hecho, este es el primer
afio de las tres temporadas que llevan

exportando hortalizas que se ha visto
que la variedad de calabaza italiana
orgdnica se comercializaba a un pre-
cio mds bajo que la convencional
debido a un menor consumo y a la
necesidad de los distribuidores de
colocar el producto.

Asimismo, este aflo sembrardn por
primera vez calabaza en febrero a fin de
tener dos cosechas al afio. “De este
modo, los costos de operacién se abara-
tan al optimizar los recursos, los siste-
mas de riego, los trabajadores de planta,
etc. Ademds, hay un mercado distinto en
verano que nos estd demandando nues-
tros productos”.



