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RESUMEN

La parte central de este Trabajo Fin de Master se dedica al andlisis de la creacion de
valor en el sector hortofruticola, particularmente de aquellas empresas dedicadas a la
comercializacion del producto agricola de las provincias de Almeria, Alicante y Murcia.
La justificacion de este estudio se basa en la importancia de este sector en la zona de
levante unido a la importancia de la gestion basada en el valor para el proceso de toma
de decisiones en la empresa.

El estudio se realiza sobre una muestra de 219 empresas espafolas asentadas en las
provincias mencionadas, estimdndose la creacion de valor mediante el proceso
propuesto por Rojo y Lopez (2005). Los resultados indican que Alicante y Murcia son

creadoras de valor mientras que las empresas de Almeria muestran lo contrario.

Palabras Clave: Sector agricola, Creacion de valor.

ABSTRACT

The central part of this Master's Thesis is dedicated to the analysis of value creation in
the horticultural sector, particularly those companies dedicated to trading of agricultural
output of the provinces of Almeria, Alicante and Murcia.

The reason for this study is the importance of this sector in the selected area and the
significance of value-based management for decision-making process within the
company.

The study was conducted on a sample of 219 Spanish companies settled in the
provinces mentioned, estimating the value creation through the process proposed by
Rojo and Lopez (2005). The results indicate that Alicante and Murcia are creators of

business value while Almeria shows otherwise.

Palabras Clave: Horticultural sector, Value creation.
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INTRODUCCION

El trabajo que se presenta a continuacion supone el punto y final al master en
contabilidad y finanzas corporativas (COFIC) realizado durante el curso académico
2010/2011, impartido por la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales de la
Universidad de Almeria. E1 mismo nace con el objetivo de formar a los alumnos para
desempefiar puestos de direccion financiera y estratégica en la empresa, asi como
labores de asesoria y analista financiero tanto en la empresa, como en el desarrollo de

operaciones societarias y en la valoracion de las mismas.

Antes de comenzar a describir el contenido de la memoria que constituye el trabajo fin
de master, se desearia destacar que la formacion adquirida en todas y cada una de las
asignaturas ha contribuido en gran medida a ampliar mi formacién y, especialmente, a

completar mi titulacion en Relaciones Laborales finalizada en junio de 2010.

Con la presentacion de la siguiente memoria se pretende sintetizar los conocimientos

adquiridos durante el méster, la cual se ha estructurado en tres partes diferencias:

e Parte . Memoria académica: En ella se describen las asignaturas, detallandose

objetivos, programa, metodologia y sistema de evaluacion en cada una de las
asignaturas cursadas.

e Parte II. Memoria Pricticum: En esta parte se describe el periodo de practicas

llevados a cabo en la empresa asignada.

o Parte III: Proyecto: En esta seccion se desarrollado el trabajo de investigacion, el

cual hemos denominado como “La creacion de valor en el sector hortofruticola
levantino™, realizado bajo la tutela del profesor Dr. Alfonso A. Rojo Ramirez y
la profesora Dra. Juana Alonso Cafiadas. Esta parte se divide en dos capitulos:
uno dedicado a la descripcion y principales caracteristicas del sector
hortofruticola levantino, y otro donde dedicado a la creacion de valor, al
desarrollo del estudio empirico y la presentacion de los principales resultados y
conclusiones.

e Parte IV o Final: En ultimo lugar se presentan las consideraciones finales,

conclusiones y recomendaciones. Asimismo esta ultima parte recoge la

bibliografia y apéndices






PARTE I. MEMORIA ACADEMICA







1. INTRODUCCION

En esta primera seccion, dedicada a la memoria docente, haremos mencién a los cursos
de doctorado impartidos durante el curso académico 2010/2011, el cual consta de 7
asignaturas sumando un total de 42 créditos siendo el detalle de los mismos el que se

muestra en la tabla siguiente:

Tabla 1. Listado de asignaturas

Analisis avanzado de los Obligatoria 6
estados financieros

Nuevos avances en la Obligatoria 6
informacion empresarial

para la toma de

decisiones

Matematicas para la Obligatoria 6
valoracion de empresas

Valoracion de empresas y Obligatoria 6
proyectos de inversion

Operaciones societarias Optativa 6
de las empresas

Direccion estratégica y Optativa 6

control de gestion

Técnicas y analisis de Obligatoria 6
datos
Trabajo fin de master de Obligatoria 6

caracter profesional

Practicas en empresa Obligatoria 12

Fuente. Elaboracion propia.



A continuacion, pasaremos a mostrar el contenido, competencias y objetivos
alcanzados, metodologia de ensefanza y sistema de evaluacion de cada una de las

asignaturas enumeradas anteriormente.

2. DESCRIPCION DE LOS CURSOS

2.1. Analisis de los Estados Financieros

A) Contenido y competencias

Esta asignatura es impartida por el profesor D. Domingo Garcia Pérez de Lema,

catedratico de la Universidad Politécnica de Cartagena.

La asignatura se compone de 6 créditos, impartidos segin la siguiente distribucion
horaria: 45 horas presenciales y 105 horas no presenciales, sumando todo ello un total

de 150 horas.

Las actividades que se han ido realizando a lo largo del curso se han distribuido de la
siguiente manera: 8 horas de contenido tedrico, 24 horas de contenido practico y 50

horas de sesiones de grupo de trabajo.

Los contenidos de la asignatura se han divido en bloques: el primero, dedicado a las
cuentas anuales y el segundo al andlisis y diagnostico econémico financiero. Segin la

guia docente, con ambos se pretende un doble objetivo:

1.- Construir los estados contables que componen las cuentas de una empresa, conocer
su utilidad y sus limitaciones, en especial el Estado de cambios en el patrimonio neto y

el Estado de Flujos de Efectivo.

2.- Profundizar en el analisis e interpretacion de los estados financieros, de cara a
realizar un diagndstico econdmico y financiero de la empresa, considerando la relacion
entre los factores financieros y los factores estratégicos de la empresa. Este ultimo
objetivo se constituye como elemento clave en la aplicacion investigadora de esta

materia.



El fin ultimo de ambos objetivos es que el alumno sea capaz de llevar a cabo un analisis

integral de la empresa aportando soluciones utiles para la mejora de la competitividad

de la misma. Es de especial interés la importancia dada a la puesta en practica de los

conocimientos tedricos a través del andalisis de casos reales.

Con la adquisicion de conocimientos en esta materia se pretende desarrollar las

siguientes competencias genéricas:

Conocimientos basicos de la profesion
Capacidad de analisis y sintesis
Capacidad para la toma de decisiones

Capacidad de aplicar los conocimientos a la practica

Asi como las siguientes competencias especificas:

Conocimiento, relacion y aplicacion adecuada de los conceptos cientificos
propios del analisis de los estados financieros y del plan general de contabilidad.
Capacidad para transformar la informacion procedente de los d&mbitos externo e
interno

Capacidad para el andlisis y la toma de decisiones econdmico-financieras y
contables empresariales y su implementacion.

Dominio del software esencial y basico para el andlisis y la toma de decisiones
economico-financieras y contables empresariales.

Conocimiento y cumplimiento de la normativa ética propia de la profesion de

valorador y analista de la empresa.

B) Objetivos y resultados del aprendizaje

Al término de esta materia el alumno es capaz de:

Elaborar el estado de cambios en el patrimonio neto y el estado de flujos de
efectivo.
Conocer las principales fases del diagnostico econdémico y financiero de la
empresa.
Identificar la informacidn necesaria para el desarrollo del diagnostico econdomico

y financiero de la empresa.



Interpretar e identificar las fortalezas y debilidades econdmicas y financieras de
la empresa.

Desarrollar un plan de actuacion para favorecer la competitividad de la empresa.

C) Metodologia

La asignatura se ha dividido en dos bloques temadticos, detallados anteriormente,

estructurandose el desarrollo de los mismos a través de:

Sesiones de contenido teorico, donde el profesor ha procedido mediante clases
magistrales participativas, conferencias y seminarios.

Sesiones de contenido practico, en las cuales ademas de la asistencia a
seminarios, el alumno ha llevado a cabo exposicion de los grupos de trabajo, la
resolucion de problemas y el estudio de casos.

Sesiones de grupo de trabajo, dirigidas a la biisqueda, consulta y tratamiento de
informacion, realizar trabajo de campo, trabajo en equipo, elaborar informes y el

estudio de casos.

D) Evaluacién

Segtin la guia docente de la asignatura la evaluacion de la materia se realiza tomando en

consideracion:

1.

Asistencia y participacion en clase, que supone un 40% de la nota final. La
participacion consistird en la discusion y presentacion, en su caso, por el alumno
de supuestos, casos y textos que versaran sobre el contenido relacionado sobre la
materia de la asignatura , pudiendo ser realizados en grupos o individualmente
segun criterio del profesor: Dichas actividades atenderan a los siguientes criterios
de calidad:

= Realizacion y presentacion de las actividades

= (laridad expositiva

= Estructuracion y sistematizacion

= Originalidad y creatividad

= (Capacidad critica y autocritica
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= (apacidad de analisis y sintesis

= Incorporacién bibliografica

2. Trabajos autorizados y valoracion del informe, que suponen el 40% de la nota
final. Los trabajos versaran sobre contenidos relacionados sobre la materia de la
asignatura y podran ser realizados en grupos o individualmente, segin criterio
del profesor, debiendo ser expuestos por los alumnos en clase, para ser
analizados por el resto de alumnos con el objetivo de ampliar su conocimiento
sobre el tema. Dichos trabajos atenderan a los siguientes criterios de calidad:

= Realizacién y presentacion del trabajo
* (laridad expositiva

= Estructuracion y sistematizacion

* Originalidad y creatividad

= (Capacidad critica y autocritica

= (Capacidad de anélisis y sintesis

= Autoevaluacion y evaluacion reciproca

3. Prueba tedrico-practica, que supone el 20% restante. El contenido de la prueba
tedrica se circunscribira al contenido de la materia y a los conocimientos
obtenidos en la realizacion de las practicas en clase y trabajos tutorizados. La

prueba solo se realizard en caso de asistencia insuficiente del alumno a clase.

E) Valoracion critica

Este curso ha sido de gran ayuda para aprender a ser criticos y a analizar una empresa a
partir de sus cuentas y estados financieros, lo cual resulta imprescindible en el momento
de insercion laboral en el contexto real de la empresa.

Bajo mi punto de vista, es un tema muy practico y util hoy en dia, aun mas con la

situacion econdmica existente.
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2.2. Nuevos avances en la informacion empresarial para la toma de decisiones

A) Contenido y competencias

La asignatura nos ha sido impartida por las profesoras Dofia Maria del Carmen Cobo
Pérez y dofia Montserrat Sierra Fernandez, ambas pertenecientes a la Universidad de

Almeria,

Esta asignatura consta con 6 créditos, lo cual se corresponde con 150 horas de trabajo
del estudiante, repartidas en 45 horas presenciales y 105 horas no presenciales,
dividiéndose las actividades realizadas a lo largo del curso en 12 horas de contenido

teorico, 11 horas de contenido practico y 22 horas de sesiones de grupo de trabajo.

Los contenidos de la asignatura se han dividido en tres bloques: el primero de ellos
dedicado a el entorno empresarial basado en el conocimiento, el segundo dedicado a la
divulgacion de la informacion tanto de naturaleza financiera como no financiera, y el
tercero dedicado a la informacion empresarial para la toma de decisiones y los nuevos
canales de divulgacion. Segun la guia docente con los tres se pretende que los alumnos
tomen conciencia de la limitacion de la informacion financiera y de los medios de
divulgacion tradicionales, por lo que resulta necesario realizar una primera
aproximacion a los nuevos avances en la informacion empresarial para la toma de

decisiones.

Con la adquisicion de conocimientos en esta materia se pretenden desarrollar las

siguientes competencias genéricas:

e Capacidad para resolver problemas

e Habilidad con el uso de las TIC

e (apacidad para aprender a trabajar de forma auténoma.
e Aplicacion de conocimientos.

e Capacidad de emitir juicios

e Capacidad de comunicar y aptitud social.

12



Y ademas las siguientes competencias especificas:

e Elaboracion de informes y trabajos orientados al mundo profesional
e Comprender los fundamentos econdmicos y financieros de la empresa y

analizarla como un sistema multifuncional.

B) Objetivos y resultados del aprendizaje.

A la finalizacion de esta materia el alumno es capaz de:

e Conocer los principales modelos de divulgacion de activos intangibles.

e Conocer los principales leyes y codigos de divulgacién a través de internet

e Localizar la informacion no financiera incluida en la memoria econémica de la
empresa.

e Realizar sugerencias para la organizacion de la informacion financiera y no

financiera de la empresa en las paginas webs corporativas.

C) Metodologia

La signatura ha sido dividida en tres bloques tematicos, los cuales hemos mencionado

anteriormente, estructurandose el desarrollo de los mismos a través de:

1. Sesiones de contenido tedrico, donde el profesor ha procedido mediante clases
magistrales participativas, conferencias y seminarios.

2. Sesiones de contenido practico, en las cuales ademds de la asistencia a
seminarios, el alumno ha llevado a cabo exposicion de los grupos de trabajo, la
resolucion de problemas y el estudio de casos.

3. Sesiones de grupo de trabajo, dirigidas a la busqueda, consulta y tratamiento de
informacion, realizar trabajo de campo, trabajo en equipo, elaborar informes y el

estudio de casos.

13



D) Evaluacion

Segun la guia docente la evaluacion de la asignatura se ha realizado atendiendo a la

asistencia del alumno:

a)

b)

Si la asistencia es igual o mayor del 75% de las sesiones de la asignatura se
ajustara a lo sefialado a continuacion.

Asistencia y participacion en clase (30%): La participacion consistird en la
discusion y busqueda, en su caso, por el alumno de casos y textos que versaran
sobre contenidos relacionados con la materia de la asignatura, pudiendo ser
realizados en grupos o individualmente, segun criterios del profesor.

Trabajo individual final (50%): Los trabajos versardn sobre contenidos

relacionados con la materia de la asignatura y seran realizados individualmente.

Si la asistencia se encuentra entre el 50% y el 75% de las sesiones de una
asignatura, la evaluacion requerira obligatoriamente ( salvo justificante por
escrito sobre el que decidira la comision de coordinacion del Master si es o0 no
suficiente para ser sometido a este criterio):

-Una prueba teorico practica que valdra el 40% de la puntuacion

- Un trabajo individual final que valdra el 60% de la puntuacion

La puntuacion obtenida de la suma de los dos criterios sera corregida
multiplicadndola por 0,8 de manera que el alumno superard dicha asignatura si

tras esta multiplicacion supera los 5 puntos.

Si la asistencia se encuentra por debajo del 50% de las sesiones de la asignatura,
la evaluacion se realizard inicamente a través de un examen tedrico practico
cuya puntuacion sera corregida multiplicandola por 0,6 de manera que el alumno

superara la asignatura si tras dicha multiplicacion supera los 5 puntos.

E) Valoracion critica

Con esta asignatura aprendemos a apreciar el valor que da a una empresa el hecho de

que tenga todas sus cuentas disponibles para la gente de a pie y para el resto de las

14



empresas y compafiias colaboradoras. Este hecho da prestigio y sobre todo seguridad
ante aquellos que pretenden o tiene la posibilidad de trabajar con dicha empresa o

compaiiia. Algo realmente importante.

En mi opinién pudimos aprender y darnos cuenta de elementos que son bastante
importantes en la empresa y que no son cuantificables, es decir, no se pueden valorar

econdmicamente.

2.3. Matematicas para la valoracion de empresas

A) Contenido y competencias

Matematicas para la valoracion de empresas es una asignatura impartida por los
profesores don Salvador Cruz Rambaud y don Tomds Lorenzana de la Varga, ambos

pertenecientes a la Universidad de Almeria.

La asignatura cuenta con un total de 6 créditos repartidos en 150 horas de trabajo del

estudiante, de las cuales 45 son horas presenciales y 105 son horas no presenciales.

Las actividades se dividen en 33 horas de contenido teorico, 12 horas de contenido

practico y 22 horas de sesiones de grupos de trabajo.

La asignatura se ha dividido en cinco bloques tematicos denominados de la siguiente
manera: 1. Fundamentos de la decision financiera 2. Fundamentos de técnicas
estadisticas, 3. Introduccion al tratamiento del riesgo, 4. La estructura financiera de la
empresa, 5. Teoria de opciones. Segln la guia docente lo que se pretende con los cinco
es cubrir las necesidades metodoldgicas para afrontar la valoracion de una empresa o de
parte de una empresa, ya sean activos (tangibles o intangibles) o pasivos (exigibles o

no).

Con la adquisicion de conocimientos en esta materia se pretenden desarrollar las

siguientes competencias genéricas:

e Conocimiento de una segunda lengua

e Trabajo en equipo
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Capacidad para resolver problemas

Capacidad de critica y autocritica

Habilidad en el uso de las TIC

Comunicacion oral y escrita en la propia lengua
Capacidad para aprender a trabajar de forma autébnoma
Comprender y poseer conocimientos

Capacidad de comunicar y aptitud social

Capacidad de emitir juicios

Aplicaciéon de conocimiento

Y ademas las siguientes especificas:

Los alumnos deberdn adquirir conocimientos bdsicos que le permitan la
elaboracion de informes y trabajos orientados al mundo profesional y hacia la
publicacion de articulos y documentos especializados.

Los alumnos deberdn mostrar la capacidad para comprender los fundamentos
econdmicos y financieros de la empresa y analizarla como un sistema
multifuncional, gestionando mediante el analisis, formulacion e implantacion de
estrategias.

El alumno debera adquirir el conocimiento y la comprension de los elementos
teoricos que configuran la dimension econdémica de los entornos financiero-
contables en una economia global con objeto de poder realizar previsiones sobre
la empresa y llegar a su valoracion.

Los alumnos deberan adquirir la capacidad para identificar y valorar las
magnitudes econdémico-financieras, aplicandolas a situaciones concretas
relacionadas con el analisis y valoracion de empresas.

El alumno deberd mostrar destreza en el uso de vocabulario y herramientas

técnicas para la valoracion de empresas.

B) Objetivos y resultados del aprendizaje

A la finalizacion de la materia el alumno es capaz de:

Conocer las principales técnicas de valoracion de empresas.
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e Discriminar entre las herramientas financieras, matematicas y estadisticas, la mas
adecuada para la valoracion de una empresa particular.

e Conocer las limitaciones y restricciones de las técnicas de valoracion aprendidas.

e Adquirir los conocimientos adecuados para poder adaptar los métodos utilizados

a la valoracion de una empresa con unas caracteristicas especificas.

C) Metodologia

La asignatura se ha dividido en cinco bloques tematicos a los cuales hemos hecho
mencion anteriormente y que se estructuran del siguiente modo:

1. Sesiones de contenido tedrico, donde el profesor ha procedido mediante clases
magistrales participativas, conferencias y seminarios.

2. Sesiones de contenido practico, en las cuales ademds de la asistencia a
seminarios, el alumno ha llevado a cabo exposicion de los grupos de trabajo, la
resolucion de problemas y el estudio de casos.

3. Sesiones de grupo de trabajo, dirigidas a la busqueda, consulta y tratamiento de
informacion, realizar trabajo de campo, trabajo en equipo, elaborar informes y el

estudio de casos.

D) Evaluacién

Segun la guia docente las diferentes competencias de los alumnos se evalian mediante
la asistencia a clase, la asistencia a tutoria y la preparacion de trabajos individuales y/o
en equipo, pudiendo obtener desde un suspenso hasta matricula de honor en funcion del
nivel alcanzado. En esta asignatura se ha estipulado una asistencia minima a clase del

70%, contando la realizacion de los trabajos como un 80% de la nota final.

E) Valoracion critica

Esta asignatura ayuda en gran medida a poder realizar valoraciones tanto de negocios,
como de edificios, empresas etc. Lo cual, presiento, en el futuro nos seria bastante util
porque los conocimientos han sido bastante claros y han quedado suficientemente

asentados.
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Como bien se dice en la justificacion de contenidos, el tema de valoracion es algo de
maximo interés en los momentos actuales debido a los problemas financieros que estan
apareciendo y la necesidad de valoracion de las empresas.

2.4. Valoracion de empresas y proyectos de inversion

A) Contenido y competencias

Los profesores encargados de impartir la asignatura son don Alfonso Andrés Rojo
Ramirez y don Leonardo Cazorla Papis. Ambos pertenecientes a la Universidad de
Almeria. La asignatura de 6 créditos y 150 horas de trabajo del alumno se ha impartido
de manera presencial (45 horas) y no presencial (105 horas).

Las actividades se dividen en 13 horas de contenido tedrico, 18 horas de contenido

practico y 14 horas de grupo de trabajo.

Respecto al temario impartido, éste se puede desglosar en dos bloques tematicos: el
primero dedicado a analizar los modelos de valoracion de empresas, la metodologia de
valoracion mds importante y su aplicacion practica; en el segundo se desarrolla la
metodologia para el andlisis y gestion de proyectos de inversion a través de los
problemas y casos planteados se profundiza en los conceptos de viabilidad economica y

financiera y se analiza el generado por el proyecto para la empresa y accionistas.

El objetivo de esta materia es la formacion y actualizacion de conocimientos para los
alumnos, incluyendo el desarrollo de habilidades directivas, técnicas de gestion y
eficacia en la resolucion de problemas. Con el convencimiento de que el estudio de
casos y el aprendizaje basado en problemas constituyen metodologias muy adecuadas
para simular situaciones en las que practicar y desarrollar estas actividades, técnicas y
conceptos directivos, esta manera pretende dar una vision practica y profesional T1til
para el andlisis y toma de decisiones basdndose en estas herramientas metodologicas.
Con la adquisicion de conocimientos se pretende desarrollar las siguientes competencias
genéricas:

e (Conocimientos basicos de la profesion

e Capacidad para resolver problemas

e Habilidades en el uso de las TIC
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Capacidad de critica y autocritica
Trabajo en equipo

Compromiso ético

Comprender y poseer conocimientos
Aplicacion de conocimientos

Capacidad de emitir juicios

Capacidad de comunicar y aptitud social

Facilidad para el aprendizaje

Ademas también se pretenden conseguir las siguientes especificas:

Conocimiento, relacion y aplicacion adecuada de los conceptos cientificos
propios de Valoracion de empresas y proyectos de inversion (conceptual y
procedimental).

Capacidad para transformar la informacion procedente del os ambitos externo e
interno (procedimental).

Capacidad para el andlisis y la toma de decisiones relacionadas con la empresa
asi como su implementacion.

Conocimiento y cumplimiento de la normativa ética relacionada con la actividad
empresarial y acorde con los valores familiares.

Dominio del software basico necesario para el andlisis y la toma de decisiones

econdmico-financieras y contables.

B) Objetivos y resultados del aprendizaje

Con el estudio de la asignatura se pretende que el alumno sea capaz de:

Identificar las principales ocasiones en las que se precisa la actuacion del
valorador y el analista

Conocer las principales herramientas para el disefio de modelos valorativos y de
analisis de la empresa

Identificar la informacion y metodologia para el analisis y gestion de proyectos
de inversion

Identificar los principales métodos de evaluacion de empresas, sus ventajas e

inconvenientes asi como su aplicacion préctica.
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Conocer las principales caracteristicas de los procesos de adquisicion de

empresas y en sus complejidades.

C) Metodologia

La asignatura se divide en dos bloques tematicos a los cuales hemos hecho alusién

anteriormente y los cuales se estructuran del siguiente modo.

1.

Sesiones de contenido tedrico, donde el profesor ha procedido mediante clases
magistrales participativas, conferencias y seminarios.

Sesiones de contenido practico, en las cuales ademds de la asistencia a
seminarios, el alumno ha llevado a cabo exposicion de los grupos de trabajo, la
resolucion de problemas y el estudio de casos.

Sesiones de grupo de trabajo, dirigidas a la busqueda, consulta y tratamiento de
informacion, realizar trabajo de campo, trabajo en equipo, elaborar informes y el

estudio de casos.

D) Evaluacion

Segun la guia docente para pasar satisfactoriamente esta asignatura el alumno tendra

que cumplir con los siguientes requisitos:

Asistencia y participacion en clase (40%): La participacion consistird en la
discusion y presentacion, en su caso, por el alumno, de supuestos, casos y textos
que versaran sobre contenidos relacionados con la materia de la asignatura,
pudiendo ser realizados en grupos o individualmente, segun criterio del profesor.
Trabajos autorizados y valoracion del informe (40%): Los trabajos versaran
sobre contenidos relacionados con la materia de la asignatura y podran ser
realizados en grupos o individualmente, segun criterio del profesor, debiendo ser
expuestos por los alumnos en clase, para ser analizados por el resto de los
alumnos con el objetivo de ampliar su conocimiento sobre el tema.

Prueba teorico practica: La prueba teodrico practica solo se realizard en caso de
que el alumno no haya superado la asistencia minima a clase antes mencionada,
los contenidos de dicha prueba estara relacionados con la materia impartida en

clase.
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E) Valoracion critica

En dicho seminario se trata el tema de la valoracion. En este caso, valoramos proyectos
de inversion es decir, posibles inversiones futuras y por otro lado empresas, negocios
actualmente en funcionamiento cuya finalidad es o bien seguir con el funcionamiento de
la empresa e intentar predecir lo que pasard en un futuro o bien, vender la empresa para
que pase a manos de otros individuos.

Bajo mi punto de vista es una de las asignaturas mas importantes y utiles en el momento
actual y para nuestras proyecciones de futuro, mds aun en los momentos actuales de
coyuntura econoémica.

2.5. Operaciones societarias de las empresas

A) Contenido y competencias

La asignatura operaciones societarias de las empresas es una asignatura impartida por
los profesores don Carmelo Reverte Maya y don Isidoro Guzmén Raja, ambos
pertenecientes a la Universidad Politécnica de Cartagena. Esta asignatura, también de 6
créditos se ha dotado de 150 horas de trabajo del alumno de las cuales 45 son horas

presenciales y 105 se corresponden con horas no presenciales.

Las actividades se distribuyen en 12 horas de contenido teérico, 11 horas de contenido
practico y 22 sesiones de grupo de trabajo. Y el temario se divide en dos bloques
tematicos: el primero, donde se estudian las operaciones societarias de las empresas, y
el segundo destinado a la valoracion de las empresas en el marco de las operaciones de
fusién y adquisicion.

Segtin la guia docente el objetivo que se pretende alcanzar es poder llevar a cabo una
aplicacion practica de alguna de las operaciones societarias planteadas en el programa,

teniendo en consideracion sus aspectos legales y contables.

Con la adquisicion de conocimientos se pretenden desarrollar las siguientes

competencias generales:
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e Conocimientos basicos de la profesion
e Capacidad de andlisis y sintesis
e (apacidad de tima de decisiones

e (apacidad de aplicar los conocimientos a la practica

Ademas debe adquirir unas competencias especificas:

e Conocimiento, relacion y aplicacion adecuada de los conceptos cientificos
propios de las operaciones societarias de las empresas.

e Capacidad para transformar la informacién procedente de los dmbitos externo e
interno.

e Capacidad para el analisis y la toma de decisiones econdmico-financieras y

contables empresariales y su implementacion.

B) Objetivo y resultados del aprendizaje

Los objetivos a alcanzar con el estudio de la materia son los siguientes:

e (Conocer desde el punto de vista contable las particularidades societarias
(constituciones, modificaciones del capital social, etc.).

e Comprender el alcance econdmico de los diferentes modos de registrar
contablemente las operaciones societarias.

e Conocer y comprender las sinergias de las formas de cooperacion entre empresas

e Mostrar al alumno el proceso logico para desarrollar su capacidad critica para
abordar problemas de naturaleza contable en la elaboracidn, interpretacion y
toma de decisiones basadas en la informacion financiera.

¢ Infundir en el estudiante la cultura contable que le permita valorar objetivamente
problemas econdmico-empresariales concretos.

e Proporcionar al alumno las herramientas necesarias para que sea capaz de llevar
a cabo una valoraciéon de una empresa inmersa en un proceso de fusiéon o

adquisicion.
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C) Metodologia

La asignatura se divide en dos bloques tematicos anteriormente mencionados y los

cuales se estructuran del siguiente modo:

1. Sesiones de contenido teorico, donde el profesor ha procedido mediante clases

magistrales participativas, conferencias y seminarios.

2. Sesiones de contenido practico, en las cuales ademas de la asistencia a

seminarios, el alumno ha llevado a cabo exposicion de los grupos de trabajo, la

resolucion de problemas y el estudio de casos.

3. Sesiones de grupo de trabajo, dirigidas a la busqueda, consulta y tratamiento de

informacion, realizar trabajo de campo, trabajo en equipo, elaborar informes y el

estudio de casos.

D) Evaluacion

La evaluacion de las competencias se realizara del siguiente modo:

Asistencia y participacion en clase: La asistencia consistira en la presentacion
y discusion de supuestos, casos y textos que versardn sobre contenidos
relacionados con la materia de la asignatura pudiendo ser realizados en
grupos o individualmente segun el criterio del profesor.

Si la asistencia del alumno es igual o mayor al 75% de las sesiones se le
aplicard el siguiente criterio: trabajo tutorizado y valoracion del informe
80%.

Si la asistencia se encuentra entre el 50% y el 75% se aplicard el siguiente
criterio de valoracion: trabajos tutorizados y valoracion del informe 60%,
prueba tedrico practica 40%.

Si a asistencia es inferior a un 50% de las sesiones de la asignatura se le
aplica el siguiente criterio: trabajos tutorizados y valoracion del informe

40%, prueba teorico practica 60%.
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E) Valoracion critica

Con el estudio de esta asignatura pudimos ampliar nuestros conocimientos acerca de las
diferentes operaciones que tiene posibilidad de realizar una empresa pero que no se
realizan de forma habitual o periddicamente, ya que lo normal es que en la vida de una
empresa surjan una o a lo sumo dos veces. Dichos conocimientos es muy bueno
tenerlos, saberlos para si en algin momento de nuestra vida necesitdisemos ponerlos en

practica.

2.6. Direccion estratégica y control de gestion

A) Contenido y competencias

Los profesores encargados de impartir la asignatura son: Luis Francisco Ferndndez —
Revuelta Pérez y José Joaquin Céspedes Lorente, pertenecientes a la Universidad de

Almeria.

La asignatura consta con un total de 6 créditos repartidos entre 150 horas de trabajo, de
las cuales 45 horas son presenciales del alumno y 105 horas no presenciales.
Las actividades a desarrollar se distribuyen de la siguiente forma: 12 horas de contenido

teorico y 33 horas de contenido practico.
La asignatura se estructura en dos bloques tematicos: uno sobre direccion estratégica y
otro sobre control de gestion, siendo el objetivo a alcanzar poder llevar a cabo

elementos de planificacion estratégica y el control de la implantacion de la misma.

Con la adquisicion de conocimientos se pretenden desarrollar las siguientes

competencias:

e Capacidad para resolver problemas

e Aplicacion de conocimientos
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B) Objetivos y resultados del aprendizaje

Segtn la guia docente es la identificacion de variables clave del entorno y de la propia

organizacion. Fijacion de sistemas de control estratégico analisis critico.

C) Metodologia

La asignatura se compone de los dos bloques tematicos anteriormente mencionados y

los cuales se estructuran del siguiente modo:

1.

Sesiones de contenido tedrico, donde el profesor ha procedido mediante clases
magistrales participativas, conferencias y seminarios.

Sesiones de contenido practico, en las cuales ademds de la asistencia a
seminarios, el alumno ha llevado a cabo exposicion de los grupos de trabajo, la
resolucion de problemas y el estudio de casos.

Sesiones de grupo de trabajo, dirigidas a la blisqueda, consulta y tratamiento de
informacion, realizar trabajo de campo, trabajo en equipo, elaborar informes y el

estudio de casos.

D) Evaluacién

Las competencias seran evaluadas de la siguiente forma segun nos muestra la guia

docente de la asignatura:

Si la asistencia del alumno es mayor o igual a un 75% la evaluacion se realizara
teniendo en cuenta los criterios que a continuacion se relacionan.

Si la asistencia se encuentra entre un 50 y un 75% la evaluacion se realizara,
obligatoriamente, solo a través de un examen final, cuya calificacion serd
obtenida multiplicandola por 0,8.

Si la asistencia es menor de un 50% la evaluacion se realizara a través de un

examen corrigiéndose la calificacion obtenida mediante su multiplicaciéon por

0,6.
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E) Valoracion critica

Con esta asignatura hemos aprendido a llevar a cabo planes de gestion y a elaborar
estrategias para las diferentes empresas teniendo en cuenta las especiales caracteristicas

de cada una de ellas. Bajo mi punto de vista, asignatura bastante completa y util.

2.7. Técnicas y analisis de datos

A) Contenido y competencias

Los profesores encargados de impartir esta asignatura son: don Alfonso Andrés Rojo
Ramirez y don Manuel Sanchez Pérez, ambos pertenecientes a la Universidad de

Almeria.

La asignatura al igual que las demds se compone de 6 créditos y 150 horas de trabajo de

las cuales 45 son presenciales y 105 horas se corresponden a trabajo no presencial.

Las actividades se dividen en 13 sesiones de trabajo tedrico, 16 sesiones de trabajo

practico y 16 sesiones de grupo de trabajo.

La asignatura se estructura en dos bloques tematicos: I herramientas para el andlisis de
datos y II técnicas de analisis multi-variable. Segtn la guia docente el objetivo Ultimo
que se pretende alcanzar es desarrollar las habilidades analiticas del estudiante de
postgrado en contabilidad y finanzas, permitiendo profundizar en el significado y

consecuencias de la informacidon econdmico-financiera.

Con la adquisicion de conocimientos se deben de poder desarrollar las siguientes
competencias generales:

e (apacidad para resolver problemas

e Comprender y poseer conocimientos

e Capacidad de comunicar y aptitud social

Ademas de las siguientes competencias especificas:
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Conocimiento, aplicacion y relacion adecuada de los conocimientos cientificos
relacionados con la empresa y en particular la Economia financiera.

Capacidad para transformar la informacion procedente de los &mbitos externo e
interno.

Capacidad para el andlisis y la toma de decisiones relacionadas con la empresa
asi como su implementacion.

Conocimiento y cumplimiento de la normativa ética relacionada con la actividad

empresarial y acorde con los valores familiares.

B) Objetivos y resultados del aprendizaje

Los objetivos a alcanzar con la realizacion de la materia son los siguientes:

Adquirir la capacidad de seleccionar e interpretar la informaciéon econdémico-
financiera relevante de la empresa

Identificar el instrumento de obtencidén de informacion adecuado a los objetivos
de la investigacion

Aprender a realizar la codificacion de los datos, tabularlos y prepararlos para su

analisis estadistico.

Aplicar e identificar la técnica de andlisis de datos mas acordes a los objetivos

concretos.

Desarrollar las capacidades de anélisis de la informacion.

C) Metodologia

Sesiones de contenido teorico, donde el profesor ha procedido mediante clases
magistrales participativas, conferencias y seminarios.

Sesiones de contenido practico, en las cuales ademds de la asistencia a
seminarios, el alumno ha llevado a cabo exposicion de los grupos de trabajo, la
resolucion de problemas y el estudio de casos.

Sesiones de grupo de trabajo, dirigidas a la blisqueda, consulta y tratamiento de
informacion, realizar trabajo de campo, trabajo en equipo, elaborar informes y el

estudio de casos.
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D) Evaluacion

Segin la guiaa docente de la asignatura la evaluacion de la materia se realizard
tomando en consideracion: la asistencia y su participacion activa en las sesiones, la
realizacion de trabajos autorizados y su evaluacion final del informe resultante y la
valoracion obtenida en la prueba final de caracter tedrico-practico.

e Asistencia y participacion en clase (40%): La participacion consistird en la
discusion y presentacion, en su caso, por el alumno, de supuestos, casos y textos
que versaran sobre contenidos relacionados con la materia de la asignatura,
pudiendo ser realizados en grupos o individualmente, segun criterio del profesor:
Dichas actividades atenderan a los siguientes criterios de calidad:

v’ Realizacion y presentacion de las actividades
Claridad expositiva
Estructuracion y sistematizacion
Originalidad y creatividad
Capacidad critica y autocritica

Capacidad de analisis y sintesis

AN N N N NN

Incorporacion de bibliografia

e Trabajos autorizados y valoracion del informe (40%): Los trabajos versaran
sobre contenidos relacionados con la materia de la asignatura y podran ser
realizados en grupos o individualmente, segtn criterio del profesor, debiendo ser
expuestos por los alumnos en clase, para ser analizados por el resto de los
alumnos con el objetivo de ampliar su conocimiento sobre el tema. Dichos
trabajos atenderan a los siguientes criterios de calidad:

v Prueba teérico practica: La prueba tedrico—practica solo se tendrd en
cuenta en caso de asistencia insuficiente a clase. El contenido de la
prueba teodrico-practica se circunscribird al contenido de la materia y los
conocimientos adquiridos en la realizacion de las practicas en clase y
trabajos tutorizados. Los criterios de calidad para la valoracién son los
siguientes:

* Dominio de la materia
» Precision en las respuestas

= (Claridad expositiva
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= Estructura de ideas
= Espiritu critico en la presentacion de contenidos
= Planificacion y organizacion del tiempo

= Trabajos individuales y/o en equipo

E) Valoracion critica

Esta asignatura nos ha servido de gran ayuda para aprender a conocer, manejar y utilizar
con soltura las bases de datos instrumento imprescindible para la elaboracion del
presente proyecto. Lo cual les estoy enormemente agradecida debido a que sin dichos
conocimientos me hubiese resultado casi imposible la elaboracion del mismo.

Ademas nos permite conocer y analizar la informaciéon econémico-financiera, aspecto

altamente importante en estos momentos actuales de crisis econdmica.
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PARTE II. MEMORIA PRACTICUM







Las practicas en empresa constituyen un periodo durante el cual el alumno es destinado
a una de las empresas colaboradoras del master para poder practicar todo lo aprendido

durante el curso en su estancia en la empresa.

La empresa que me fue asignada para la realizacion de las practicas fue Grupo Lopez
Guillén S.A., siendo la duracion de las practicas de tres meses, desde el 1 de febrero
hasta el 31 de abril ambos inclusive. En este caso mis tutores fueron: por parte de la
empresa, dona Maria Souto, directora financiera de Grupo Lopez Guillén S.A.; y como

tutor académico, don Manuel Lopez Godoy, profesor de la Universidad de Almeria.

Respecto a la sociedad en la cual he desarrollado esta parte del master cabe destacar que
es una empresa de origen familiar fundada en el afio 1880 la cual inici6 sus actividades
en los sectores maritimo y de exportacion de productos agricolas. La cultura de empresa
de este grupo empresarial les compromete a saber escuchar y responder a las
necesidades de sus clientes, ofreciéndole soluciones rapidas, eficientes y de calidad para

lograr la satisfaccion de éstos.

El grupo Lopez Guillén, lo constituyen un conjunto de empresas con vocacion de
crecimiento y liderazgo en sus dos principales lineas estratégicas de negocio: la logistica
integral y la fabricacion y comercializacion de materiales de construccion con presencia
fundamentalmente en la zona sur de la Peninsula. Es un grupo altamente consolidado y
con una gran experiencia en el sector, contando con diversas empresas dentro de sus
dos principales lineas de negocio: entre ellas Cementos Capa S.A,. dentro de la linea de
fabricacion y comercializacion de materiales de construccion y Logistica Lopez Guillén,
dentro de la linea de logistica, empresa estibadora y consignataria encargada de ayudar a

los buques que llegan al puerto de Almeria.

Durante mi estancia en la empresa, pude conocer mas a fondo y desde dentro, tanto las
distintas tareas relacionadas con la contabilidad, como aquellas otras menos
relacionadas que se realizan en un grupo empresarial al cual pertenecen empresas de tan
variado tipo. Dichas tareas van desde la contabilidad diaria, pasando por renting, hasta
la contabilidad financiera, todo tipo de préstamos, créditos...etc.

Las necesidades que surgen, y se crean en este tipo de grupos con empresas tan

diferentes, dentro de grupo Lopez Guillén, se solventan, por un personal altamente
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cualificado y preparado para hacer frente, a casi cualquier imprevisto, siempre con la

mirada puesta en el futuro, en el desarrollo y mejora de las empresas del grupo.

Las tareas que pude llevar a cabo, ademas de conocer todas las anteriormente
mencionadas, estuvieron relacionadas con la gestion de archivos y documentacion, entre
ellos facturas, documentos bancarios, correos diversos, pedidos de materiales (mas
concretamente en la empresa Cementos Capa S.A.), asi como en el area financiera al
llevar a cabo bajo la supervision de la tutora de empresa un informe econdomico
financiero de uno de los principales competidores de la sociedad, Ronco Maritima S.L.
En esta area, también pude realizar otro tipo de actividades como fueron la contabilidad
financiera de la empresa, y pude ser testigo, y formar parte de las tareas relacionadas
con la nueva tarificacion de productos para el afio 2011. Finalmente, empecé a trabajar
con la linea empresarial de logistica realizando tareas de investigacion sobre los
diferentes puertos comerciales espanoles y las diferentes empresas estibadoras y
consignatarias que trabajan en cada uno de ellos para poder analizar y saber, cudles eran
los competidores mas fuertes de Logistica Lopez Guillén. Dicho trabajo no pudo ser
finalizado debido a la limitacién del tiempo, pero fue un trabajo bastante interesante y

de valor para la empresa.

Con respecto a la relacion de las practicas con las asignaturas cursadas en el master
COFIC, las practicas en empresa son totalmente una aplicacion de las clases a la
realidad. Desde la realizacion como he mencionado anteriormente, de un informe
econdmico financiero de la empresa Ronco Maritima S.L. , el cual tuvimos ocasion de
aprender a hacer en la asignatura analisis avanzado de los estados financieros, pasando
por la utilizacion diaria de las hojas Excel, practicada en clase de técnicas y analisis de
datos, como la busqueda de informacion, la cual tuvimos ocasion de profundizar en la
asignatura nuevos avances de la informacion empresarial para la toma de decisiones, asi
hasta llegar a poner en practica la gran mayoria de asignaturas cursadas en el méster.

Pese a lo limitado del tiempo para poner en practica todo lo aprendido en el master, es
destacable la experiencia como un acercamiento real al mundo laboral que pone en

valor los conocimientos adquiridos durante el curso académico.
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PARTE III. PROYECTO







INTRODUCCION

El objetivo de este trabajo fin de master es analizar y estudiar la creacion de valor (CV)
de las diferentes empresas hortofruticolas del levante espafiol, mas concretamente de las

provincias de Almeria, Murcia y Alicante.

En ¢l se utiliza una metodologia fundamentada en el estudio de agregados sobre base
historica y su impacto en el valor futuro debido a ciertas estrategias sectoriales formadas

por el comportamiento agregado de las empresas.

Con esta finalidad se ha divido el trabajo en dos capitulos: el primero de ellos tiene
como objetivo poner de manifiesto la importancia del sector hortofruticola en las zonas
analizadas, asi como reflejar las principales caracteristicas del mismo; el segundo,
dedicado al valor y la valoracion, introduce al lector en tal 4rea al objeto de enmarcar el
tratamiento y analisis de los datos en el contexto de la gestion del valor. Concluye
nuestro trabajo con los resultados cuantitativos obtenidos y las conclusiones generales

extraidas del estudio.

37






CAPITULO I: EL SECTOR HORTOFRUTICOLA
LEVANTINO







1. INTRODUCCION

El presente capitulo trata de estudiar los cultivos existentes en las zonas del levante

espafiol, mas concretamente en las provincias de Alicante, Almeria y Murcia.

Estas tres zonas se caracterizan por su gran desarrollo en las ultimas décadas, debido a
la incorporacion de las nuevas tecnologias y al descubrimiento de nuevos sistemas de

explotacion agraria como son el “enarenado” y el cultivo bajo invernadero.

La forma de explotacion que tienen estas tres zonas hace que pueda aprovecharse
muchisimo mas las ventajas competitivas del lugar como son el factor climatico y la

escasez de agua que para cualquier otro tipo de cultivo seria algo realmente negativo.

Las zonas de levante espaiiol objeto de estudio, se caracterizan por poseer la produccion
de un gran abanico de frutas y hortalizas, entre las que destacan: el naranjo y la uva en
la zona de Alicante, el limén y la alcachofa en Murcia y el tomate, pimiento y melén en

Almeria.

En las tres provincias ha aumentado el numero de superficies cultivadas lo cual ha dado
lugar a una mejora del indice demografico, ha ascendido considerablemente el numero
de recepcion de inmigrantes, mayoritariamente provenientes de la zona del norte de
Africa (Marruecos) y de los paises comunitarios del este. Cabe decir que la agricultura
intensiva necesita de gran nimero de mano de obra, lo cual da trabajo a mucha

poblacion inmigrante.

Otro elemento importante que debemos destacar al hablar de este sector, es el empuje
que tiene no ya solo en la agricultura si no también en las industrias auxiliares
(empresas de semillas, instaladoras de sistemas de riego, plantas de embases y

embalajes, etc.) que dan empleo a un considerable nimero personas.

Por ultimo destacar la mejora y el aumento del sistema de comercializacion.
Tradicionalmente se utilizaba las alhdéndigas en las cuales se daba un sistema de subasta
a la baja y cuyo principal atractivo para el agricultor era la rapidez de cobro.
Actualmente siguen teniendo gran importancia aunque ha descendido conforme se
experimenta un notable crecimiento de las entidades asociativas (cooperativas)

destinadas principalmente a la exportacion.
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Ambos sistemas de comercializacion son diferentes. Mientras el primero es mas
tradicional, menos especializado y esta orientado prioritariamente al mercado interior; el
segundo, es mas moderno, especializado y bastante mas exigente con la presentacion y
calidad del producto, ademas de estar orientado principalmente a la exportacion a los

paises comunitarios europeos.
2. LA COMERCIALIZACION HORTOFRUTICOLA

2.1. Introduccion

Hasta mediados de los sesenta, la comercializacion hortofruticola se realizaba a través
de transportistas o pequefios intermediarios que accedian directamente a las parcelas de
produccion, donde adquieren el producto que posteriormente llevaran a los mercados de
las distintas ciudades y pueblos espafioles. En este sentido era la zona de Valencia y los

citricos los que mantenian la tradicidon exportadora.

El incremento de produccion debido al aumento de las superficies cultivadas,
desarrolladas principalmente en la provincia de Almeria, dificulta el tradicional sistema
de compra directa a pie de campo en las explotaciones productoras y lleva a la creacion
de los primeros mercados fisicos de intercambio. Surgen de esta forma los primeros
almacenes creados por los antiguos corredores y, sobre todo, se consolidan las primeras

alhondigas.

Al mismo tiempo, en destino se crean los mercados mayoristas como centros de
distribucion al que acuden los detallistas para conseguir sus suministros de frutas y

hortalizas.

Hasta mediados de los ochenta el fendmeno de integracion horizontal y vertical mas
importante que se produce en las zonas de produccion ha sido la constitucion de
cooperativas de agricultores, con el objetivo de concentrar la producciéon en unas
unidades de comercializacion mas grandes y controladas directamente por los propios
agricultores. Los servicios que incorporan son, ademas de la venta del producto, los
procesos intermedios de limpieza, seleccion, manipulacion, normalizacion, envasado y

almacenamiento necesario hasta el transporte para llevarlo a los mercados de destino.
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Asimismo desde la perspectiva de la demanda se inicia un proceso de concentracion e
integracion horizontal de establecimientos minoristas y de integracion vertical de estos

establecimientos con la fase de mayorista en destino.

En la actualidad los canales de distribucion de frutas y hortalizas en fresco surgidos para
operar en el mercado europeo coinciden sbélo parcialmente con los canales
anteriormente mencionados, de manera que los canales de distribucion presentan un alto
grado de especializacion' en funcion del entorno de mercado en que se mueven vy,
consecuentemente, de los establecimientos minoristas en los que se venden los
productos. Los tres ambitos de mercado a que nos referimos son el mercado de la Union
Europea (UE), el mercado espafiol y los mercados locales o comarcales en Espafia. Los
minoristas tipicos correspondientes a cada uno de estos ambitos de mercado serian los
establecimientos minoristas en libre-servicio de las grandes empresas europeas y
espafolas de la distribucion de bienes de gran consumo, los pequeios establecimientos

especialistas, los mercadillos y la venta ambulante.

La gran novedad de los canales de distribucion de las frutas y hortalizas en fresco se ha
dado, por tanto, en los nuevos canales enfocados al &mbito del mercado europeo, que se
han convertido en los auténticos canales paralelos que previd el legislador en el art.
sexto del RD 1882/1978, de 26 de junio, sobre Canales de Comercializacion de
Productos Agropecuarios y Pesqueros para la Alimentacion, que autoriza la
comercializacioén de dichos productos, perecederos o no, a las centrales de distribucion a
que se refiere el articulo primero del Decreto 3624/1974. Estos canales, junto a los
anteriormente existentes, fundamentalmente los canales basados en los mercados
centrales (mercados mayoristas en destino) y que han experimentado una profunda
renovacion y reestructuracion, conforman el moderno sistema de distribuciéon comercial
espafiol. Este, en sintesis, puede caracterizarse por ser un sistema de distribucion en red,
que incorpora altas dosis de innovacion tecnologica, de gestion y una estructura

empresarial ya muy internacionalizada.

El objetivo tanto de esta introduccion como del resto del capitulo es examinar las
principales caracteristicas de la comercializacion en origen de las frutas y hortalizas en
fresco, que determinan la formacion de valor en la cadena de distribucion comercial de

estos productos. Por ello, el siguiente apartado se ofrece una vision general de la nueva

' Informe de Cajamar sobre la situacion del sector comercializador espafiol de productos hortofruticolas.
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situacion de los canales de distribucion comercial de las frutas y hortalizas en fresco en
el levante espafiol. El tercero se ocupa de la comercializacion en origen, para
posteriormente estudiar los diferentes agentes que participan en la cadena de
comercializacion del los productos (agricultores, asociaciones e intermediarios, ya sean

estos comerciantes o no).
2.2. Una vision general de los canales de distribucion de las frutas y hortalizas

El circuito tradicional de distribucion de frutas y hortalizas es el llamado “canal largo”
compuesto por un elevado numero de intermediarios: productores, mayoristas en origen,
mayoristas en destino, minoristas y consumidores. Esta configuracion basica del canal
de distribucion corresponde a una situacion de antaiio que obligaba a que todos los
productos de alimentacion perecederos se comercializaran a través de los “mercados
centrales”. La evolucion sufrida tanto en el entorno de la produccion como en el de la
propia distribucion ha hecho que este esquema se haga mas complejo, y que junto al
circuito tradicional se desarrollen otros circuitos mas cortos. Asi aparecen nuevos
agentes de la intermediacion que sustituyen parte de los antiguos, acortdndose en

algunos casos la longitud del canal de distribucion.

Actualmente, en el sistema de distribucion comercial de frutas y hortalizas en fresco,

pueden diferenciarse diferentes vias para la puesta en el mercado del producto agricola:

e La configuraciéon mas prototipica o tradicional, se caracteriza por la figura del
mayorista en origen, que limita sus funciones a poco mas que la distribucion fisica del
producto, con sencillas funciones de seleccion, limpieza y embalado. Esta figura esta
perdiendo importancia relativa y quedando constrefiida a los mercados locales o

comarcales.

e El cana convencional se diferencia del tradicional en la sustitucion del mayorista en
origen por la central hortofruticola que, ademas de realizar las funciones de distribucion
comercial, realiza la preparacion y acabado del producto. En este caso el mayorista
puede llevar a cabo desde la seleccion hasta el envasado (que difiere segtn el diferente
cudl sea el punto de venta final). Asi, se entiende que la primera puesta en mercado del
producto no se realiza por los agricultores, sino por las centrales hortofruticolas una vez

concluye la manipulaciéon del producto ‘“semi-elaborado” que les hace llegar el
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agricultor. Estas actividades de intermediacion influyen en gran medida en la diferencia

entre el precio percibido por los agricultores y el precio pagado por los consumidores.

e Las restantes formas de distribucion se corresponden con la comercializacion
efectuada a través de las grandes empresas minoristas, denominada como distribucion
moderna. Esta presenta tres grandes posibilidades segin que las plataformas de
distribucion (almacenes mayoristas) de los grandes distribuidores utilice los servicios de
mayoristas en destino, se aprovisionen directamente de las centrales hortofruticolas en
origen o que los productores y centrales hortofruticolas formen parte de una misma

unidad empresarial que se relacionen directamente con las grandes empresas minoristas.

Estos nuevos canales de distribucion comercial, especialmente el convencional y
moderno, dan lugar a cadenas de valor bien diferentes a las de los canales tradicionales.
Po un lado porque generan mas valor en el proceso de comercializacion al realizar mas
funciones de acabado del producto y afiaden mas servicios de comercializacion. Y, por
otro porque las figuras que intervienen en la comercializacion son distintas de las

tradicionales y su niumero es menor.

Hasta ahora hemos considerado los canales de forma aislada como si entre ellos no

existieran multiples relaciones como de hecho ocurre en la realidad.

En la actualidad se han multiplicado las alternativas para llevar a cabo la distribucion
mezclandose circuitos largos tradicionales junto a otros muy integrados, en los que se
relacionan directamente los productores de gran tamafio o grandes asociaciones de

productores con grandes empresas minoristas.

El canal tradicional sigue siendo el eje central de los intercambios, sobre todo a través
de los mayoristas integrados en las unidades alimentarias de la “red mercas”. Esta se
compone de 23 unidades alimentarias cuya superficie global se sitia en unos siete
millones de metros cuadrados donde se comercializan aproximadamente el 60% de la
produccién de frutas y hortalizas®. En este canal, el productor vende su produccién a un
mayorista en origen o bien lo entrega a una cooperativa para su preparacion, acabado y

posterior venta a un mayorista en destino, quién a su vez lo revende a los minoristas.

2 . .y ..
Puede consultarse informacion adicional en la web de Mercasa (www.mercasa.es)
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Las figuras que participan en este canal son numerosas entre las cuales destacan los
corredores quienes actuan como intermediarios trabajando por cuenta de mayoristas en
origen o destino y cuyo cometido es el de detectar oferta disponible y relacionar al

comprador con el productor.

Es de notar que el agricultor, primer productor, rara vez vende el producto directamente
a un mayorista para su comercializacién directa en destino, si no que lo vende o cede
para su venta a un mayorista o cooperativa que realiza las funciones de acabado y
presentacion del producto en instalaciones conocidas como “centrales hortofruticolas™.
De este modo la primera “puesta en mercado” no la realiza el agricultor, puesto que
normalmente solo obtiene un producto semi-acabado que necesita una posterior

preparacion para obtener el producto que finalmente adquirira el consumidor.

El canal tradicional (canal largo) es el principal y casi tnico suministrador del comercio
minorista especializado, fundamental en el abastecimiento de la poblacion ya que entre
el 40% y el 45% del aprovisionamiento de los hogares se realiza a través de este
comercio minorista. Este canal también es la principal fuente de los minoristas
ambulantes que venden en mercadillos callejeros (suponiendo entre el 6% y 7% del
suministro de los hogares), por lo que puede afirmarse que este canal abastece a la mitad

de los hogares de las familias de Espaiia.

Junto al canal tradicional se han creado canales paralelos a partir de grandes empresas
minoristas, que han implantado instalaciones minoristas conocidas como “centrales de
distribucion”, en las que agrupan el producto comprado a grandes productoras o
centrales hortofruticolas para después distribuirlos a través de su propia red de
establecimientos minoristas en Espafia y en otros paises de Europa. Este canal integra en
una a varias figuras intermediarias del canal tradicional, resultando un canal mas corto.
Debe recordarse que esta integracion no implica la realizacion de la funcion mayorista
ni por supuesto las funciones de acabado y terminacion de los productos sino que

integra su realizacion bajo la produccion de un solo agente.

Los canales integrados han alcanzado una gran importancia tanto en el mercado interior
como en la exportacion. A través de ellos se distribuye practicamente la totalidad de los

productos vendidos en los hipermercados (10% del consumo de los hogares espafioles)
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y buena parte de los comercializados en supermercados (30%° del consumo de los

hogares).

La distribucion de frutas y hortalizas en fresco puede diferenciarse segin su destino en

los cuatro siguientes tipos:

a)

b)

d)

Distribucion a la industria: se realiza fundamentalmente desde origen, bien a
través de corredores, mayoristas o por compra de productos en las
alhondigas (lonjas de subasta del producto donde venden los agricultores).
Distribucion de radio corto: Se trata de las ventas hechas a minoristas
locales y a mayoristas que operan en el ambito local y comarcal.
Distribucion de radio largo: Se corresponde con la de los canales tradicional
e integrado descritos anteriormente.

Exportacion: Tradicionalmente la exportacion se realizaba por ventas en
consignacion a través de mayoristas extranjeros instalados en mercados de
otros paises (como el célebre mercado de Perpinan en Francia).
Posteriormente, las grandes empresas y cooperativas hortofruticolas han
desarrollado su propia red de delegaciones en el extranjero, asi como
también se han instalado en Espafia empresas comercializadoras extranjeras,
fundamentalmente de otros paises miembros de la UE. Por ultimo pero no
menos importante, se encuentra la exportacion realizada a través del canal

integrado en empresas multinacionales minoristas.

2.3. La distribucion comercial en origen

Al hablar de distribucion comercial en origen nos referimos a una funcion empresarial

al servicio de la produccién o al consumo cuya meta es articular unos mercados

intermedios entre el origen (los productores) y el destino (el consumidor final). Bajo

esta acepcion la distribucion comercial afade valor a la produccion, dado que genera

utilidad desde diferentes perspectivas:

Utilidad de lugar: situa la mercancia en un lugar concreto.

Utilidad temporal: sitia la mercancia en un momento del tiempo indicado.

? Datos porcentuales obtenidos del informe Cajamar sobre la situacion del sector comercializador espafiol
de productos hortofruticolas.
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e Utilidad de forma: ya que contribuye a acabar y a acondicionar el producto.
e Utilidad de posesion: en cuanto que genera intercambios y se cambia la titularidad

sobre la mercancia.

Generalmente los encargados de llevar a cabo esta distribucion comercial son los
propios productores de frutas y hortalizas, aunque la comercializacion hortofruticola ha
sufrido una transicion paralela al incremento de la superficie agraria y de la produccion.
Asi, ha consolidado el proceso de agrupacion de los agricultores y productores, se ha
concentrado la oferta y se ha desarrollado la actividad exportadora de frutas y hortalizas

en fresco.

A pesar de estos procesos de concentracion, existe una enorme diversidad de agentes
que operan en el sistema de comercializacion y que conforman los mercados en origen.
Asi, es posible encontrar agricultores aislados y/o agrupados, centros de contratacion
(alhondigas, lonjas de contratacion, redes, mayoristas, transportistas, corredores,
almacenistas en origen, cooperativas, sociedades agrarias de transformacién o SAT,
comunidades de bienes o CB, etc.) y agentes intermediarios de la mercancia en destino.
La existencia de todos ellos, unida a la diversidad de productos que se comercializan, da
lugar al complejo entramado de relaciones que conforma el mercado en origen de estos

productos.

Esta primera fase de la comercializacion da lugar a un elevado numero de relaciones
entre los distintos intervinientes en ese mercado, ya que cada agente, productor o

comercializador, suele utilizar mas de un circuito, bien sea habitual u ocasionalmente.

Asi vemos como los agricultores asociados a una cooperativa o una estructura de
comercializacion privada acuden a las subastas de las alhondigas para vender parte de
sus productos; o que con frecuencia, las empresas comercializadoras tengan una parte
de la produccion propia y otra que adquieren en el mercado; o finalmente, como las
comercializadoras, cooperativas o privadas, utilizan varios tipos de proveedores para
abastecerse.

Como ya se ha mencionado anteriormente, la primera fase del proceso de
comercializacién que tiene lugar entre los productores y operadores comerciales en

origen se hace en gran medida con lo que hemos denominado “producto semi-
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elaborado” que tras las funciones de preparacion y acabado, se envia a los mercados en
destino. La insistencia en la necesidad de acabar el producto entregado por los
productores para comercializarlo es debido a su incidencia sobre la formacion de la
cadena de valor de la distribucion de estos productos. Y porque explica en buena

medida el reparto de funciones.

2.3.1. Principales figuras de la distribucion comercial en origen

En este apartado se examinan de manera resumida y por separado las principales
caracteristicas de los primeros participantes en la cadena de valor de los productos
frescos, es decir, los productores de frutas y hortalizas. Para ello se utiliza la
informacion de la encuesta sobre la estructura de las explotaciones agricolas de 2003 y
2007* que tienen el cultivo de fruta y hortaliza como Orientaciéon Técnico Econémica’

(OTE) realizadas por el Instituto Nacional de Estadistica (INE).

2.3.1.1. Productores de hortalizas

Seglin las encuestas anteriormente mencionadas, realizadas por el INE, la tabla 2
muestra las principales cifras de los productores de hortalizas para los dos afios
marcados. En primer lugar, sefalar que de las 1.038.597 explotaciones de hortalizas
existentes en Espafia en 2007, solo 42.076 tenian como OTE las hortalizas,
observandose en los cuatro afios transcurridos un descenso importante del nimero de

explotaciones con esta orientacion en la produccion.

El margen bruto total (MBT) de la produccion de hortalizas aumentd un 15,05% desde
2003 a 2007, en la tabla 2 podemos apreciar los resultados anuales, mientras que la tasa
media anual de crecimiento del MBT por explotacién fue del 10,7%, un poco menor,

entre 2003 y 2007. Sin embargo, la productividad apenas si ha crecido en este tiempo,

* Se utilizan las encuestas de 2003 y 2007 para poder estudiar un periodo de tiempo relativamente
largo, ya que entre estos dos afios se presenta otra encuesta en 2005, pero se entiende que los cambios
entre dos afios son menos representativos.

> Se trata de la orientacién productiva que tiene una explotacion, determinada en funciéon de la
contribucién relativa de las distintas actividades productivas de dicha explotacion (cultivos y ganado) a
su margen bruto estidndar total.

50



ya que en 2007 se lograban unos 5,33 Unidad de Dimensién Europea (UDE)° por

hectarea, solo el 1,33% mas que en 2003.

Tabla 2. Principales caracteristicas de los productores de hortalizas (03-07)

Ano 2003 Ano 2007 Variacion

Total explotaciones 1.127.969 1.038.597 -7,92%

Explotaciones con OTE

. 52916 42.076 -20,49%

hortalizas
Situacion del MBT 1.457.886 1.677.331 +15,05%
Situacion de la productividad 5.26 5.33 +1.33%

medida en UDE

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del INE.

Las explotaciones de menor dimension econdmica, hasta 2 UDE, suponen el 11,1% del
total de explotaciones, pero solo disponen del 1,9% de la Superficie Agricola Utilizada’
(SAU) y generan el 0,4% del total del MBT, con una productividad media expresada en
MBT de 1,175 UDE por hectarea.

Por contrario, las explotaciones de mayor dimension econémica, mayores de 100 UDE,
suponen el 3,9% del total de explotaciones, el 47,1% de la SAU y el 47,1% del MBT,

alcanzando una productividad media de 5,419 UDE por hectarea.

2.3.1.2. Productores de frutas

Al igual que anteriormente, en este apartado se muestra el resumen de las principales
cifras de los productores de frutas. Lo primero a destacar es que el numero total de
explotaciones con OTE frutas en 2007 descendi6 a 44.023, el 3,1% menos que en 2003.
Sin embargo, la SAU se incremento6 en 1,2% en el mismo periodo, alcanzando un total

de 228.733 hectareas.

% La dimension econdmica se expresa en unas unidades de medida comunitarias como UDE. Una UDE
corresponde a 1200 unidades de cuenta europeas (ECU) de margen bruto (la tasa de cambio es 1 ECU=
0,96€)

" Conjunto de superficie de tierras labradas y tierras para pastos permanentes.
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Ambos hechos han dado como resultado un aumento de las exportaciones en un
22,47% en los cuatro afios considerados, pasando de exportar alrededor de 107 millones

a 138 millones de producto.

Tabla 3. Principales caracteristicas de los productores de frutas (03-07)

Aio 2003 Aiio 2007 Variacion

Total explotaciones 45.388 44.023 -3,01%
SAU con OTE frutas (hectareas) 225.988 228.733 +1,21%
Situacion de productividad media, 2,09 231 110,53%

medido en UDE
Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del INE.

En el caso de la produccion agraria se han mantenido los resultados en el periodo 2003 a
2007 produciendo durante ambos afios alrededor de 42 mil millones de euros. Por el
contrario el rendimiento econdémico por explotacion crecid el 14,2% y también se
incremento el rendimiento de la tierra, como podemos ver en la tabla 3, que llegd a 2,31

UDE por hectarea en 2007, con un incremento del 10,53%.

En tltima se debe destacar que el minifundismo y la concentracion, al igual que en la
produccion de hortalizas, son notas caracteristicas de la produccion de frutas. Las
explotaciones de menor explotacion econdomica hasta 4 UDE disponen del 15% de la
SAU y generan solo el 8% del MBT, con una produccion media por hectarea de 1224
UDE. Mientras que las explotaciones mayores de 100 UDE suponen solo el 1,4 del total
de explotaciones, pero disponen del 18,3% de la SAU y generan casi la cuarta parte

(23,6%) del total de MBT.

2.3.2. Intermediarios en origen

Los intermediarios en origen son aquellos individuos que acercan el producto al

consumidor y realizan una serie de actividades que redundan en el beneficio del cliente.
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Los intermediarios, que participan en la distribucion comercial de las frutas y las
hortalizas en fresco, son numerosos. Actualmente, conviven diferentes tipos de
distribuidores, surgiendo figuras nuevas que conviven con la ya existentes. Este
incremento de los agentes de la distribucion se puede explicar por varias razones. En
primer lugar, por el incremento general de la demanda, tanto de cantidades como de
mayor nivel de servicios afiadidos a los productos y de servicios de distribucion. Esto
puede explicar como algunas figuras en declive y empresas ineficientes contintian
manteniéndose en el mercado o, cuando menos pueden retrasar su salida del mercado.
En segundo lugar se encuentra el hecho de que la evolucion de los comportamientos de
consumos y de compra hacia una mayor diversificacion genera la aparicion de nichos de

mercado, formados por restos de lo que antes eran segmentos.

Las principales formas de intermediarios que operan en los mercados de origen son:

. Las cooperativas y las sociedades agrarias de transformacion o SAT, las cuales
en si no constituyen un intermediario en origen, si no que implican al productor
directamente en la comercializacion. A diferencia de otro tipo de sociedades, que
compran los productos en alhondiga o a los propios agricultores, las formulas
asociativas tipo cooperativas o SAT implican al productor directamente en la
comercializacion. Ademas de orientar las ventas hacia el mercado exterior a través de
exportadores, mayoristas en destino y grandes superficies. Cooperativas y SAT destinan
sus ventas al mercado nacional principalmente hacia la Red de Mercas, de donde se
aprovisiona la mayor parte de los comercios detallistas espafioles. Estas empresas se
caracterizan por una especializacion en la exportacion y, en los ultimos afios, también
por una mayor conexion con las cadenas de supermercados e hipermercados y las

centrales de compras.

Las cooperativas son sociedades participativas que asocian a personas fisicas o juridicas
con intereses o necesidades socioecondmicas comunes, para cuya satisfaccion y en
interés de la comunidad realizan cualquier actividad empresarial. Normalmente las
cooperativas pueden lograr un mayor margen en la comercializacion de sus productos,
ya que, al normalizar y envasar en su origen, una parte del valor anadido incorporado

queda en manos del sector productor.
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Por otra parte, el progresivo aumento de la participacion de estas entidades en la

comercializacion en destino, llegando incluso a la venta directa y al consumidor y

eliminando intermediarios hace que parte de la riqueza generada en el proceso revierta a

los productores.

Generalmente, se pueden clasificar en:

a)

b)

Las cooperativas de primer grado. Son sociedades formadas por personas que
tienen intereses o necesidades socioecondémicas comunes. Las cooperativas de

primer grado cumplen una triple funcion :

Proporcionar fertilizantes, semillas, piensos y otros insumos a sus socios, con
una gestion de compras a gran escala para conseguir rebajas de precios.
Industrializar las cosechas de sus socios.

Comercializar esas cosechas, bien en su estado natural, bien después de haberlas

sometido a procesos simples o elaboraciones industriales.

Las cooperativas de segundo y ulterior grado. Son organismos de economia
solidaria integrados por diez o mds cooperativas de primer grado que se asocian
voluntariamente para el mejor cumplimiento de sus fines econdmicos, sociales y
culturales. Tienen como principal objetivo la concentracion de la oferta para el
logro de mejores condiciones, caracterizandose por la contratacion de una
gerencia que realiza todas las gestiones comerciales de las cooperativas de
socios. Junto a la responsabilidad que adquieren estatutariamente, en la mayoria
de los casos avalan con cantidades importantes el cumplimiento de las normas y

compromisos de comercializacion.

Las conocidas comtiinmente como SAT constituyen una organizacién a medio camino

entre cooperativa y sociedad mercantil, con un funcionamiento similar al de las

cooperativas, aunque con un reparto de beneficios en funcion de la participacion de cada

socio.
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J Las alhondigas o corridas son centros de comercializacion en origen de caracter
privado, a los que el agricultor lleva directamente sus productos para ser vendidos por
lotes aislados mediante el sistema de subasta a la baja y en subasta electronica frente a
varios compradores. El numero de estos ultimos es bajo, en relacion con el elevado
nimero de vendedores, hecho que caracteriza a este mercado como oligopolio. Este
sistema se localiza en el levante espafiol y Andalucia oriental, en las provincias de
Murcia, Granada, Malaga y Almeria; esta Gltima es donde se concentra la mayor parte
de las alhdndigas y las mas grandes, tratindose habitualmente de empresas familiares

bajo la forma juridica de sociedad limitada.

La alhdndiga es un intermediario que recibe los frutos del agricultor y se responsabiliza
de su venta y pago del precio conseguido en la operacion deducido el canon
correspondiente. Dispone y controla las operaciones de pasaje y estiba de los productos.
El agricultor cobra practicamente en el momento de la entrega de la mercancia ya que el
propio centro hace efectivo el importe asumiendo el riesgo de sus posibles morosos.
Constituyen verdaderos mercados organizados, con fechas de apertura, turnos de
subasta, horas de comienzo, etc. Asimismo, en las zonas de actuacion poseen una cuota

de mercado muy elevada.

La exigencia de calidad y presentacion son menores que en otros canales. El agricultor
puede cortar la subasta y retirar la mercancia si no le interesa el precio, y cualquiera
puede llevar su produccion sin requisitos de ser socio, de calidad y cantidad, especies,

variedades, etc.

Por su parte, el agricultor se desliga de la mercancia en el momento de la subasta, por lo

que no percibe el valor afiadido a lo largo del proceso de comercializacion.

La alhondiga favorece la libre concurrencia en origen. Los otros tipos de agentes de
comercializacion existentes (tanto individuales como asociados) concurren a veces al
mercado en las alhondigas, e incluso con frecuencia actian ellos mismo como tales
utilizando sus locales para subastas. Asi, hoy es relativamente frecuente que las propias
cooperativas, ademas de comercializar los productos de sus asociados, actuen ellas

mismas como alhdndigas al publico.
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Actualmente, las alhondigas han mejorado su funcionamiento (subasta con reloj y
mecanismos electronicos, presentacion de los productos o facilidades para el
manipulado de productos para uso propio de compradores de la subasta) y, lo que es
mas importante, las alhondigas se han dotado de grandes instalaciones asociadas a
centrales hortofruticolas y han creado sus propias empresas de explotacion. Entre sus
principales inconvenientes se sefiala el bajo incentivo para la calidad y presentacion y la
pérdida del valor anadido para el agricultor que se genera en las fases posteriores del

proceso de comercializacion.

Entre las caracteristicas diferenciales de las alhondigas respecto de otros operadores en

origen destacan las siguientes:

v" La especializacion en hortalizas.

<\

La importancia como suministradoras a la industria conservera.

v La orientacion al mercado nacional y la tendencia a incrementar las ventas en el
exterior a través de sus centrales hortofruticolas.

v El menor niimero de servicios que prestan tanto a sus proveedores (pequefios
empresarios agrarios) como a sus clientes (industria, mayoristas, y en menor
medida, centrales hortofruticolas), destacando la puesta en contacto de
compradores y vendedores, la financiacion a ambos y el asesoramiento a los
productores.

v’ La escasa normalizacion que realizan del producto.

v" Los menores vinculos y grado de fidelidad que mantienen con proveedores y
clientes.

v" La falta de planificacion en el abastecimiento y suministro

v El menor control que ejercen sobre las condiciones de produccién y la calidad

del producto.

v" El precio se fija seglin las condiciones diarias del mercado.

J Los corredores o comisionistas son personas independientes que realizan una
funcion de broker, poniendo en contacto al comprador con el vendedor, e incluso
haciendo operaciones por cuenta de los mismos, cobrando una comision por sus
servicios. Casi siempre actuan en nombre del comprador. Es tipico de aquellas zonas de

produccion minifundista con poca tradicion asociativa. Entre sus funciones destacan la
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intervencion en la fijacion del precio y el pago al agricultor y al transportista. Algunos
compradores suelen realizar sus operaciones a través de corredores, actuando estos
como representantes, ya que cuentan con la ventaja de poseer buenos conocimientos

sobre las zonas productoras.

o Los almacenistas en origen adquieren sus productos de los agricultores o de los
centros de contratacion para destinatarios al mercado interior o al exterior, generalmente
de forma simultanea. Estos almacenistas constituyen sociedades mercantiles que
concentran un cierto volumen de producto, realizando en muchos casos todas las fases
de la comercializacion. Llegan a denominarse centrales hortofruticolas cuando cumplen
una funcion de recepcion, clasificacion y embalaje de los productos de la tierra,
preparandolos adecuadamente para su expedicion a los centros de consumidores o
conservandolos mediante el frio en su estado natural, cuando las condiciones de
mercado asi lo aconsejan. El principal instrumento que tienen para la captacion de

clientes es la solvencia que ofrecen al agricultor.

. Una figura de comportamiento similar al almacenista en origen es el
denominado exportador. Es una figura de importancia particular en la comercializacion
de agrarios. Realiza funciones de compra, acopio, seleccion, clasificacion, envasado,
embalado, almacenamiento y conservacion, transporte, venta y financiacion de la fruta.
Normalmente el exportador concentra su actividad en la comercializacion de las

mejores calidades de la fruta, de acuerdo con las exigencias de los mercados exteriores.

o Por ultimo, los mayoristas transportistas son aquellos agentes que, aprovechando
los retornos vacios, cargan sus vehiculos con los productos de la zona de produccion,

para su posterior venta en los mercados de destino.

2.3.3. Las centrales hortofruticolas

Esta clase de operadores supone una de las innovaciones mas significativas en la
comercializacion de los productos hortofruticolas en Espafia en las ultimas décadas. Las
caracteristicas que mejor las definen en cuanto a la organizacion de los canales de

distribucion son: en primer lugar, que realizan funciones de manipulacién del producto
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y funciones de comercializacion tipicas de los intermediarios, y en segundo lugar, por

su acceso a los modernos canales tanto interiores como de exportacion.

Las centrales hortofruticolas son fundamentales para la comercializaciéon por la
importancia que tiene en el acondicionamiento de las frutas y hortalizas y su
acercamiento al consumidor final. Asimismo realizan una serie de actividades que
incluyen el acopio del producto y su manipulacion (seleccion, acondicionamiento,
calibrado, envasado, paletizado, etc.), asi como las funciones logisticas para ponerlo a
disposicion de sus clientes en los mercados nacionales y, sobre todo, en los

internacionales.

Estas centrales hortofruticolas pertenecen a cooperativas agrarias, a SAT, a grandes
empresas productoras y , en menor medida, a mayoristas en origen, apareciendo a veces

asociadas de forma conjunta a una alhondiga u otro de los agentes sefialados.

En buena parte de los casos las centrales suelen comercializar varias clases de
productos. La especializacion en una sola clase de productos puede estimarse en torno al
45% 6 50% del total, siendo mas abundante la especializacién en citricos y con

orientacion exportadora.

Estas centrales son hoy uno de los sectores de comercializacion en origen mas
dindmicos. Una manifestacion de este dinamismo del sector lo constituyen las
inversiones que estdn realizando para mejorar su posicion competitiva, pudiéndose

destacar los siguientes aspectos:

e La inversion en produccion de las centrales estd dedicada no tanto a poner en
actividad nuevas plantaciones o crear nuevas plataformas si no a incrementar la
productividad mediante el aumento de la dotacion tecnoldgica en almacenes de
manipulacidon y en produccion, principalmente en invernaderos, y mediante la

renovacion varietal en los productos.
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e Las inversiones para incrementar el valor afiadido de los productos se estan
centrando en la denominada como cuarta gama®, sobre todo de hortalizas.

e Se invierte también en la creacién y desarrollo de redes comerciales en el
exterior, ya sea de forma autonoma o sobre todo en colaboracién con otras
empresas.

e Probablemente la principal partida de inversion proviene de la adaptacion de la
empresa para cumplir con las demandas de la gran distribucion; esto ocurre
principalmente en tres aéreas: protocolos de calidad-trazabilidad, manipulacion,
presentacion y envasado, y disponibilidad y regularidad del suministro durante

todo el aflo.

El cardcter eminentemente exportador de las centrales hortofruticolas hace que sean
altamente permeables a las participaciones de capital extranjero que, en la practica
totalidad de los casos, son mayoristas. Ademas, destaca la existencia de vinculos
horizontales y verticales entre empresas, unas veces porque estan integradas en el
mismo grupo y otras porque una misma empresa puede ser socio en multitud de

empresas distintas.

2.3.4. Comerciales hortofruticolas conjuntas

Ademas de centrales mencionadas anteriormente, en origen operan otras empresas cuya
principal funciéon es la comercial, destacando los comercios y las cooperativas de
segundo grado. En ambos casos se trata de empresas independientes pero participadas
por otras que se agrupan con el fin de poder satisfacer demandas que, ninguna podria
acometer de forma independiente, sobre todo por volumenes y gama de productos, pero
también por riesgos e inversiones. Para reforzar las ventas en el exterior se produce la
creacion de consorcios exportadores que implantan filiales en otros paises europeos o
participan en empresas de otros paises relacionadas con la distribucion. En el mercado
interno establecen acuerdos con empresas de otras regiones a fin de aumentar el surtido

de productos que forman su oferta y asegurarse el aprovisionamiento de producto.

8 Agquellos productos que estan limpios, troceados y envasados para su consumo. El producto ademéas
de mantener todas sus propiedades viene lavado, troceado y envasado.
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Para ejemplarizar este tipo de comerciales hortofruticolas conjuntas se puede senalar a
Anecoop, empresa cooperativa de segundo grado de origen valenciano. Esta cooperativa
es una de las mayor empresa hortofruticolas por volumen de facturacion, controlando un
buen nimero de empresas y delegaciones comerciales en Europa y con niveles de
integracion crecientes a varios niveles, tanto en la exigencia a sus cooperativas socias de
exclusividad en la venta de sus productos a través de Anecoop como en la realizacion de

otras actividades de tipo industrial, como la realizaciéon de zumos.

2.3.5. Comercializadoras integradas en la distribucion

Algunos grandes grupos minoristas trasnacionales han desarrollado sus propias
empresas de comercializacion o han establecido acuerdos de distribucion exclusiva con
centrales hortofruticolas, para el abastecimiento de frutas y verduras de sus

establecimientos tanto de Espafa como del resto de Europa.

Se estima que el 30% de la produccion hortofruticola espafiola se canaliza a través de
los canales directos a la distribucion y el resto se mantiene en los canales tradicionales
de suministro, que pasan por los mercados centrales; ahora bien, esa proporcion es mas
alta en los productos destinados al comercio exterior y en los sistemas productivos mas
desarrollados, entre los que se encuentran los sistemas de produccion de hortalizas de
Almeria, de la fresa en Huelva y citricos en Valencia y Andalucia. Las empresas
integradas de suministro son centrales de compra en origen de grandes cadenas de

distribucion, que normalmente venden en exclusiva a sus empresas matrices.

Las cinco empresas integradas de distribucion alcanzaron en el afio 2005 unas ventas de
951,82 millones de euros. Su incremento fue superior al de la media, un 3,2%. Las dos
mas importantes son Socomo del grupo Carrefour, con 537 millones de facturacion,
primer grupo europeo de distribucion comercial, y Edeka, con 210 millones de euros,
representante en Espafia de la empresa Alemana del mismo nombre, octavo grupo

europeo de distribucion.

Zenalco, con 103 millones de euros, ocupa el tercer lugar de la clasificacion y es el
responsable del aprovisionamiento de frutas y hortalizas en Espafia de la empresa
francesa Auchan, séptima en el ranking de la distribucion europea.
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Estas empresas se abastecen tanto de las cooperativas y empresas asociadas como de
empresas privadas. Alguna de ellas (Socomo) también realiza importaciones
hortofruticolas de terceros paises. En otros casos (Bocchi), las empresas participan en el

capital de centrales hortofruticolas espafiolas.

2.3.6. Principales conclusiones

Como conclusiéon de lo indicado anteriormente sobre el sector hortofruticola,
principalmente de la actividad de comercializacion realizada en y para el mismo (grafica

1), en general, se puede decir que:

1. Se trata de un sistema de comercializacion en red, lo que implica modernizacion
en la gestion, con la incorporacion de niveles elevados de innovacion
tecnoldgica.

2. Se observa un aumento significativo de las funciones a desarrollar para atender a
los nuevos requerimientos de la demanda final.

3. Existe una participacion desigual en el resultado de la cadena de valor segun los
tipos de canal y las figuras participantes.

4. Se esta produciendo una internacionalizacion de la estructura empresarial, con
elevada participacion de capital extranjero que, en no pocas ocasiones, llega a

ser mayoritario, en particular en las centrales hortofruticolas.

Grafica 1. Caracteristicas de la actividad comercializadora agricola

Actividad comercializadora

Participacion desigual en el
Sistema en red resultado de la cadena de

+ Aumento de las funciones valor

. . +
Coexistencia canal largo y para atender a la demanda

corto Incremento de participacion
de capital extranjero

Fuente: Elaboracion propia.
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3. CARACTERISTICAS DEL SECTOR HORTOFRUTICOLA LEVANTINO

Tras mostrar la panoramica general de la actividad de comercializacion agricola, en este
punto se quiere destacar las caracteristicas, tanto de la agricultura como de la
comercializacién en las provincias (Almeria, Murcia y Alicante),que mads tarde seran

objeto del analisis empirico.

Como se puede comprobar en la tabla 4, podemos destacar la similitud que existe entre
las zonas respecto a los paises de destino de las exportaciones, a la vez que llama la
atencion el porcentaje de producto exportado de Almeria frente a las otras dos
provincias. Respecto a las principales diferencias se observan en tipo de producto

cultivado y la superficie de produccion, donde sobresale Alicante.

Tabla 4. Principales caracteristicas de las zonas estudiadas

Provincias Almeria Alicante

.. Naranja, mandarina, Limon, alcachofa,
Tomate, pimiento, . .
Productos , . limén, almendra y albaricoque y
melon y sandia z
uva melocoton
rfici
Superficie 45213 185.868 60.000

cultivada(héctareas)

Alemania, Francia,

Principales destinos Holanda y Reino

Alemania, Francia y Francia, Holanda y

exportadores Unido Reino Unido Reino Unido
Porcentaje
exportado sobre el 80% 21,4% 25%

total producido

Intensivo franja
Tipo de cultivo Intensivo litoral, extensivo Intensivo
altiplanos centrales

Fuente: Elaboracion propia.

3.1. La provincia de Almeria

3.1.1. Introduccion

Segtn Zarrilli (2003) la agricultura intensiva ha propiciado en los ultimos treinta afios

un modelo de desarrollo que ha sacado de su retraso a Almeria. El futuro es prometedor
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si se mantiene la capacidad de innovacién y de adaptacion mostrada hasta ahora para
hacer frente a situaciones de crisis y recesion econémica como la vivida en la

actualidad.

Almeria la mas oriental de las ocho provincias de Andalucia, goza de una posicion
geografica y clima privilegiados, es el territorio europeo con menos precipitaciones y
mas horas de sol al afio. Su economia se basa en la agricultura, la extraccion de marmol

y piedra natural y el sector servicios, especialmente orientado al turismo.

En la agricultura, Almeria se ha convertido en una de las zonas mas importantes de
explotacion agricola en toda Europa. Conocida en muchos paises como “La Huerta de
Europa”, el territorio almeriense, se configura por miles de hectireas de cultivo bajo
plastico, siendo el invernadero el modelo de cultivo de la provincia. Ademas, han
situado sus laboratorios de semillas e industrias auxiliares de la agricultura las

multinacionales mas importantes del ramo de todo el mundo.

Esta “huerta europea” es un cultivo bajo plastico de 70 porl5 km donde se concentra la
mayor produccion de hortalizas del mundo. La cosecha anual es de tres mil millones de
kilos, con una produccion anual valorada en 1.800 millones de euros. Casi 30.000
hectareas de invernaderos se reparten entre 16.000 pequefios propietarios agricolas. La
mayor parte de los invernaderos (si los pusiéramos todos en linea llegarian de Almeria a
Berlin) se concentran en nueve municipios del litoral almeriense y casi el 50% de la

poblacion almeriense que trabaja vive de los invernaderos.

La agricultura almeriense desde los afios sesenta ha experimentado una autentica
revolucion sobre la base de formas de producciéon muy intensivas en capital y trabajo,
concentradas en los nuevos regadios del litoral y orientadas a la exportacion. Esta nueva
agricultura se ha convertido en pieza basica del actual modelo de desarrollo econdémico
de la provincia. Debido al crecimiento acelerado, Almeria fue incrementando su

participacion en la produccion final agraria nacional.

Es sorprendente que en el contexto de una economia avanzada como la espafola, siga
siendo el sector agrario el que impulsa y sostiene un proceso de desarrollo econémico
provincial. Concretamente, este sector aporta actualmente casi la cuarta parte del PIB
provincial, no presentando signos de debilidad productiva propios de sociedades

primarias.
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Como principal caracteristica de la agricultura en esta provincia, ademas del uso del
invernadero, es el monopolio de la produccidén hortofruticola de regadio, lo cual se
enfrenta al problema de la escasez de agua, solventada con la gestion eficiente de la

misma a través de la innovacion en la maquinaria que se ocupa de ello.

3.1.2. Factores ambientales

Existen una serie de factores ambientales, técnicos y de mercado de la agricultura
intensiva que explican la rapida difusion e implantacién y su consolidacion como

actividad mas dinamica de la estructura economica almeriense.

Entre los ambientales las caracteristicas climaticas, la bondad térmica de los
invernaderos en las llanuras litorales, asi como la elevada insolacién actian como
recurso de facil aprovechamiento con una tecnologia relativamente sencilla. La escasez
de agua es una caracteristica climatica favorable para el sistema de cultivo bajo plastico,
el cual evita los cuantiosos dafios que puede ocasionar la caida de lluvia directamente
sobre las parcelas: exceso de humedad ambiental, problemas sanitarios en las plantas

etc. El agua que mejor se adapta a este tipo de cultivo es la de origen subterraneo.

3.1.3. Innovaciones tecnoldégicas

En la campaia 2007/2008 la superficie de cultivos ascendia a 45.213 hectareas. Los
cultivos basicos de la zona son el tomate, el pimiento, el melén y la sandia, ocupando el
60% de la superficie cultivada y aportando mas del 70% de la produccion y del valor de

la misma. Los principales sustentos tecnoldgicos son (Zarrilli, 2003):
a) El “enarenado”

Procede de la costa granadina y consiste en colocar sobre el suelo una doble capa de
estiércol y arena, produce tres efectos: desalinizacion como consecuencia del lavado en
profundidad de las sales disueltas en el agua de riego; ahorro de agua al disminuir la

evaporacion y precocidad de las cosechas con respecto a otras zonas productoras.
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b) El invernadero

Estd orientado a controlar el microclima en el que se desarrollan las plantas,
acumulando durante el dia para aumentar la produccion, la precocidad y la calidad
comercial de las cosechas. Esto se consigue superponiendo al enarenado una cubierta de
polietileno soportada por una estructura de postes de madera y alambre. Es un abrigo de
plastico dado que se trata de una estructura de tipo pasivo que potencia las buenas

condiciones climaticas que imperan en las llanuras litorales de Almeria.

El més frecuente es el denominado “tipo parral”. El armazén esta formado por mallas de
alambre y postes de madera anclados al suelo mediante postes de hormigon. Ha ido
evolucionando hacia una variedad de dos aguas (raspa y amagado) y han ganado altura
(3-4m) frente a los 2m de las de parral, lo que mejora las condiciones ambientales de los
cultivos facilita la evacuacion del agua de Iluvia. Las nuevas estructuras tienden a

sustituir los postes de madera por tubos galvanizados y a mejorar la ventilacion.
c¢) Otras innovaciones

El riego por goteo es una de las de mayor relieve, comienza a utilizarse a mediados de
los afios 70, se consigue disminuir en un 50% el volumen de agua respecto al riego
tradicional por inundacion de parcela. El ahorro en trabajos de infraestructura es otra
innovacion ademds de la posibilidad de utilizar aguas de poca calidad y la

simplificacion de los trabajos del abonado.

3.1.4. Sistema productivo intensivo

La agricultura intensiva es un sistema de produccion agricola que hace un uso intensivo
de los medios de produccion. Asi se puede hablar de agricultura intensiva en mano de

obra, en insumos y en capitalizacion. Algunas de sus caracteristicas son:

e El suelo esta permanentemente ocupado con dos plantaciones: una de otofio-

invierno y otra de primavera.

e Los cultivos requieren grandes aportaciones de nutrientes y en el suelo
“enarenado” los nutrientes proceden del estiércol y de la reserva del suelo. Por

otro lado, los tratamientos fitosanitarios son imprescindibles.
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e Los insumos son cuantiosos, los inputs por las instalaciones fijas que

periddicamente hay que reponer.
e [amano de obra es el capitulo mas abultado de los costes.

e La cantidad de jornales por hectarea requeridos es muy variable en funcion de
las alternativas elegidas, por término medio puede oscilar entre 500 y 700. La
necesidad de mano de obra es una de las caracteristicas mas peculiares de la

agricultura de cultivos forzados.

e La agricultura destaca por su fuerte demanda de fuerza de trabajo lo que le
otorga un alto interés social y un papel esencial como elemento de desarrollo

regional.

e Al empleo directo se anade el derivado de la manipulacion/comercializacion y el
inducido en la industria auxiliar y servicios. Este incremento se ha basado en:
una nutrida corriente inmigratoria que procedia de las zonas vecinas, asi como
de un fuerte crecimiento vegetativo consecuencia de la alta fecundidad y del

rejuvenecimiento demografico.

3.1.5. Estructura de trabajo familiar

La base de la agricultura intensiva es la explotacion familiar. Se estima que por encima
de 2,5 o 3 hectareas, el trabajo asalariado representa mas del 50% del total, con lo que la
explotacion deberia ser clasificada como empresarial. El caracter de la explotacion
familiar se manifiesta también en el predominio del régimen de tenencia directo frente
al indirecto. El origen del trabajo es basicamente familiar aportado tanto por el titular
como por el conyuge y otros miembros de la unidad familiar. Los hijos de los
agricultores tienden a prolongar su escolarizacion o a elegir trabajos especializados
mejor remunerados. La mejora de la calidad de vida implica que la poblacién autoctona
rechace las tareas mas penosas dentro de los invernaderos y sean desempenadas por

mano de obra extranjera fundamentalmente norteafricana.
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3.1.6. Elsistema de comercializacion

Las estructuras de comercializacién en origen generadas en torno a la produccion de
hortalizas en el litoral de Almeria han ido evolucionando. Las mas antiguas son las
alhondigas o corridas, cuyas caracteristicas han sido explicadas en apartados anteriores.
Este tipo de mercado autoctono tiene un papel fundamental en las fases iniciales de
desarrollo de la agricultura intensiva, concentrando una oferta atomizada y estimulando
la competencia. Hoy dia, siguen canalizando més del 60% de la produccion, aunque su
cuota de mercado ha experimentado un descenso paralelo al auge del sector exportador

integrado por entidades asociativas como las cooperativas.

La estructura de comercializaciéon en origen presenta dos modelos claramente

diferenciados:

A) Las alhondigas, orientadas al mercado interior cuyo modo de operar obedece en

gran medida a las caracteristicas de este.

B) El sector exportador. El mercado exterior impone la normalizacion y los
consumidores son mas exigentes con la calidad y con la presentacion de los
productos. Todas las empresas exportadoras disponen de centros de
manipulacion y envasado propios, lo que genera una importante actividad
economica. Sus esfuerzos por llegar lo mas cerca posible del consumidor final
contribuyen a acortar el circuito exportador y a eliminar intermediarios. El
sistema es mas transparente y permite transmitir informacion para adecuar la

oferta a las necesidades de la demanda.

3.1.7. Elinvernadero inteligente

Los cultivos hidropénicos se realizan en invernaderos de plastico rigido y
herméticamente cerrados, suponen el 15% del cultivo bajo plastico. Los suelos
enarenados se sustituyen por barras de lana de roca o perlita, sustratos artificiales que
acogen la planta y son alimentados gota a gota por una mezcla de agua y nutrientes

controlados por ordenador. Esto da lugar al mantenimiento de la planta en las
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condiciones idoneas para crecer y/o producir las 24 horas los 365 dias del afo. Esto es

un avance en cuanto a calidad aunque supone un incremento de la inversion necesaria.

3.1.8. La industria auxiliar

Los cultivos bajo plastico alimentan una industria auxiliar diversa’: 77 empresas de
semillas, 36 instaladoras de sistemas de riego, 35 empresas de transporte y logistica, 33
asociaciones empresariales y profesionales, 32 fabricantes de productos agroquimicos,
31 plantas de envases y embalajes y 28 constructoras de invernaderos. Mas de 200
cooperativas y alhondigas se encargan de canalizar la producciéon que, se envia fuera de
Espafia suponiendo segun lo indicado en la tabla 4 el 80% del total de la produccion

almeriense.

3.2. Alicante

3.2.1. Introduccion

Alicante es una de las tres provincias que forman la Comunidad Valenciana, se
encuentra en la costa este espafiola y es la provincia mas meridional y menos extensa de
la Comunidad Valenciana, no obstante es la cuarta provincia mas poblada del pais con
1.917.012 habitantes en el 2009 y la mas densamente poblada de la Comunidad
Valenciana. Limita al oeste con Murcia y Albacete, al norte con Valencia y al este con

el mar Mediterraneo.

Siguiendo el informe emitido por el libro blanco de agricultura de la Comunidad
Valenciana, el sector agricola de la Comunidad representa en torno al 77% de la
produccion final agraria para el afio 2009, la primera estimacion del valor asciende a

2.243 millones de euros.

La actividad agraria se desarrolla sobre 688.400 hectareas cultivables, un 30% del
territorio disponible. De ellas, 352.000 son de secano y 336.125 hectareas son de
regadio. La superficie cultivada se distribuye por las tres provincias valencianas

representando Alicante un 27%.

° Datos numéricos extraidos de la pagina web : www.infoagro.com
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Entre los subsectores agricolas destacan, los citricos con un 31%, seguido del conjunto
de otros frutales que representan el 24%, el olivar que ocupa el 16%, los cereales con el
7%, el vifiedo con un 14% y las hortalizas con un 4%. La contribucion de los diferentes
sectores es diferente: los citricos aportan un 50% del valor final, frente a un 10% que
representan otras frutas. Las hortalizas representan un 32% incluyendo las flores y
plantas de vivero. El vino y mosto, el aceite y los cereales representan de acuerdo con

los valores de ese ejercicio el 2,5, el 2 'y el 2,6% del total de la comunidad.

3.2.2. Sistema productivo intensivo y extensivo

La agricultura alicantina se caracteriza por su diversidad, pudiéndose distinguir dos
grandes grupos de actividad agricola: la intensiva practicada en los regadios de la franja
litoral, y la extensiva desarrollada en los altiplanos centrales con un clima mas extremo,

peor dotada de agua y con suelos menos fértiles.

La primera, con una especializacion en la produccion de citricos, frutales y hortalizas de
alta calidad, tiene vocacion claramente exportadora, aunque también atiende a las
necesidades de mercados interiores. La segunda estad especializada en el cultivo
mediterraneo de secano, en extensivo, basada en el olivo, el almendro y la viia. Sus

rendimientos son variables.

La agricultura extensiva se va transformando hacia cultivos mas contendientes a medida
que se eleva la altura de algunas comarcas. El objetivo es conseguir una actividad
agricola competitiva, rentable y sostenible en todas las comarcas de la comunidad. Por

ello, se ha puesto en marcha un conjunto de lineas de actuacion, que son:

e Mejorar la competitividad en los distintos subsectores agricolas a través de una
estrategia de reduccion de costes de produccion y de una adaptacion a la

demanda.

e Proteger las rentas de los agricultores a través de una adecuada retribucién de
costes.

e Potenciar el desarrollo de una actividad sostenible.

e Desarrollar una estrategia general de investigacion y experimentacion para todo
el sector.

e Potenciar y agilizar la gestion administrativa.
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3.2.3. Elsistema de comercializacion

La provincia de Alicante pretende la promocion de las empresas agroalimentarias y los
productos en los distintos mercados, tanto a nivel nacional como internacional. Ademas
la Direccion General de Comercializacion gestiona las figuras de calidad, tanto en la
obtencién de la certificacion de calidad, como en la gestion y promocion de las marcas,

Denominaciones de Origen, ¢ Indicacion Geografica Protegida (IGP).

La provincia cuenta con una oferta agroalimentaria rica, variada y de excelente calidad,
reconocida y apreciada en todo el mundo. Por eso gran parte del esfuerzo se dirige a
intensificar la labor de revalorizacion de las producciones. El objetivo tltimo es ofrecer

y dar a conocer la gran oferta diversificada que caracteriza la produccion agraria.

Al igual que en el resto de zonas estudiadas las cooperativas tienen presencia activa en
la mayoria de las poblaciones de la provincia y constituyen un elemento de primera

magnitud en la vertebracion del territorio y de la sociedad alicantina.

3.3. Murcia

3.3.1. Introduccion

Murcia se encuentra situada al sudeste de la Peninsula Ibérica y cuenta con una
superficie total de 11.313 kilometros cuadrados divididos en 45 municipios.
Demograficamente desde finales de los afios 70 se ha caracterizado por un crecimiento
mayor que el de la poblacién espaiiola, observandose una distribucién geografica

desigual ya que las zonas de regadio estan mas pobladas que las de secano.

Al igual que en las provincias anteriores, la agricultura es la base fundamental de la
economia de la zona, habiéndose notado en los ultimos afios un importante avance en el
sector, por encima de la media nacional, demostrandose una gran capacidad de

adaptacion a las nuevas necesidades de mercado.

En sus productos destacan el limon, el albaricoque y el melocotdn, siendo la primera
productora nacional, asi como la segunda en ciruela y almendra, y tercera en melén y

uva de mesa. En vegetales se erige con la primera productora de alcachofa y haba verde,
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con unos volimenes que suponen el 40% del total, y segunda productora de pimiento y

guisante verde.

La region de Murcia tiende cada vez mas a la produccion hortofruticola de primor, que
ha desbancado a algunos cultivos tradicionales y se han convertido en el tipo de
productos mas cotizados en el Mercado Europeo. Las caracteristicas del sector

convierten a la provincia en uno de los principales productores del pais.

3.3.2. La produccion hortofruticola

En los ultimos afios el terreno dedicado a cultivos hortofruticolas se ha incrementado
hasta llegar a las 60.000 hectareas al igual que la produccion, llegando esta a sobrepasar
el millon de toneladas. El 8,75% de la produccion nacional hortofruticola procede de la
actividad agricola murciana. El cultivo de hortalizas super6 en los ultimos tres afios el

millon de toneladas, suponiendo un 66,14% de la produccion agricola de la provincia.

Una de las ventajas de Murcia son las condiciones climatologicas que ayudan a reducir
los costes de la explotacion, siendo el tiempo de maduracion de la fruta y la hortaliza

mucho menor que en el resto de los paises de la UE.

Aunque la produccion es variada cabe destacar que en este subsector agricola se ha
concentrado principalmente en un grupo limitado de productos: tomate, limoén,
melocotén, melon, albaricoque, almendra, alcachofa, pimiento, uva de mesa, que

suponen casi el 82% de la produccion agricola.

Ademas en hortalizas destaca la produccion de la alcachofa, seguida por la lechuga y el
brocoli. Estan dejando atras a los cultivos tradicionales como el algodén o el pimiento
de bola. Las hortalizas se presentan como el producto del futuro, ocupando 53.483
hectareas de las que un 5,25%]0 corresponden a hortalizas con fruto, un 38,71% a
hortalizas de hoja, tallo y flor; un 12,68% a leguminosas; un 10,20% a tubérculos y un

3,17% a raices y bulbos.

Y en frutas sobresale el limodn representando las 2/3 partes de citricos murcianos y un

50% de la produccion nacional.

10" Datos obtenidos de la encuesta del INE sobre estructura de explotaciones agricolas afio 2007.
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En frutas y verduras la diversificacion ha ido ganando terreno hasta ocupar el primer
lugar de la produccion y elaboracion de la alcachofa, asi como gajos de satsuma en
almibar. La diversificacion ha ido siempre en aumento, tanto en los tipos de frutas como
en la mayoria de las verduras. Las conserveras elaboran distintas frutas (mandarinas,

albaricoques, peras, fresas, cerezas, ciruelas, pomelos, castafias y uvas entre otras).

3.3.3. Cultivo de secano

El sector agricola cuenta con 426.000 hectareas de secano y 179.000 de regadio donde
trabajan casi el 20% de la poblacion activa. Su productividad y rendimientos son muy
aleatorios en funcién de la escasez e irregularidad de las precipitaciones. Los principales
cultivos de secano, son el trigo, cebada, avena, almendra, y uva para el vino, siendo la
cebada el cultivo mas extendido de los secanos del interior. También es importante el
vifiedo con alta especializacion en los altos de Jumilla y Yecla. Los secanos llegan a

dominar practicamente la casi totalidad de los paisajes del interior.

3.3.4. El cultivo de regadio

El cultivo de regadio tiene mucha mas importancia que el de secano, a pesar de que su
superficie es sensiblemente inferior (179.000 hectédreas). Entre los cultivos, destacan el
limén, meldn, tomate, alcachofa, haba y naranja. En las vegas del rio Segura es donde
el regadio alcanza plena dimension. El clima favorece el cultivo de productos
tipicamente mediterraneos o incluso subtropicales, con lanzamiento al mercado en
¢épocas en las que los productos de otras regiones atin no han alcanzado la maduracién.
La agricultura de regadio se enfrenta aqui con un acuciante problema de escasez de

agua.

El rio Segura se encuentra plenamente regulado, aunque carece de agua suficiente para
hacer frente a todas las necesidades de la cuenca. Hay que tener en cuenta la
irregularidad climdtica, lo que da lugar a disponibilidades hidricas variables. Buena
parte del regadio es eventual, solo se dispone de agua en los momentos de las avenidas

o que solo riegan con el agua sobrante en los ultimos tramos de las acequias, nunca en
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verano. Este regadio se aplica a los cereales, la vid y el almendro, cultivos de secano

que pueden ver incrementada su rentabilidad con algun tipo de riego.

El regadio permanente se dedica a la produccion de agrios, albaricoques, melocotones y
el cultivo de hortalizas de todo tipo, siendo los forrajes un cultivo muy secundario hasta
el momento. Donde la disponibilidad de agua es ain mdas baja (costa de Cartagena,
Mazarrén y Aguilas) se ha de recurrir a procedimientos mas sofisticados, cultivos
enarenados (como en el caso de Almeria), donde el agua se conserva mas tiempo,
aprovechando estrechos bancales donde se cultivan melones, sandias o pepinos muy

tempranos.

3.3.5. La exportacion

La exportacion cuenta con un balance nacional que en el caso de hortalizas se aproxima
al 20% de los nueve millones de toneladas producidas, y en fruta se acerca al 30% de un
total de siete millones de toneladas, es decir, un 25% de media entre frutas y hortalizas.
Los paises comunitarios son los principales compradores. Francia, Alemania y el Reino
Unido suponen mas de las tres cuartas partes de la demanda total, seguidos de Holanda,
Bélgica, Italia, Austria, Dinamarca y Suecia. En el comercio exterior destacan los
productos agroalimentarios, con un superavit que no ha dejado de crecer en los tltimos

anos.

4. SIMILITUDES Y DIFERENCIAS DE LAS ZONAS ESTUDIADAS

Como resumen y conclusion de lo mencionado anteriormente (tabla 5) se puede decir

que las provincias analizadas presentan mas similitudes que diferencias.
Entra las semejanzas se pueden apuntar las siguientes:

v’ Las tres provincias cuentan con un alto nivel de exportacion, la mayor parte
destinada a paises vecinos de la Union Europea.
v' Se comprueba un aumento considerable de la superficie cultivada en los

ultimos aflos.
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v Son provincias receptoras de inmigrantes que constituyen mano de obra para
la agricultura, principalmente proveniente de la zona del norte de Africa.

v El sistema de cultivo estrella es el enarenado en el regadio ya que ayuda a
afrontar los problemas de escasez de agua.

v' La agricultura se caracteriza por ser mayoritariamente intensiva.

<

Existe una fuerte aparicion y utilizacion de nuevas tecnologias.

v" Escasez de agua y sobreexplotacion de acuiferos.
Y, entre las diferencias:

v En la zona de Almeria la mayor parte de los cultivos son de tipo intensivo
mientras que en Murcia y Alicante existe una importante franja de cultivo
extensivo.

v' En Almeria predomina el cultivo del tomate, pimiento melon y sandia, por el
contrario en la region de Murcia destaca el cultivo de la alcachofa, el limon
aunque también se produce melon y tomate; por ltimo en Alicante sobresale el
cultivo de citricos entre los que destaca la naranja, el limon (al igual que en

Murcia), la almendra y la uva.

Tabla 5. Similitudes y diferencias

Almeria Alicante Murcia

Nivel de exportacion alto. Principal destino: UE
Aumento zonas cultivadas

Receptoras mano de obra inmigrante
Similitudes Cultivo mediante enarenado

Predominan cultivos intensivos

Uso de nuevas tecnologias

Escasez agua

Diferencias Cultivo intensivo Cultivo intensivo y Cultivo intensivo y
extensivo extensivo
Tomate ., .,
imiento m,elc’)n Naranja, limon, Alcachofa, limon,
P 5 san’ dia almendra y uva melén y tomate

Fuente: Elaboracion propia.
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Asimismo, tras lo mencionado hasta ahora se puede decir que el sector hortofruticola de

levante presenta las siguientes fortalezas:

v
v

DN NI NN

Gran capacidad de innovacion y de adaptacion mostrada hasta ahora.
Abordar adecuadamente los desequilibrios que van apareciendo en el
proceso.

Incremento del PIB por habitante.

Variedad en el tipo de cultivos.

Especializacion en las técnicas de produccion.

Condiciones climatoldgicas que reducen los costes de la explotacion.

Y, las siguientes debilidades:

Altas comisiones en el proceso de comercializacion.

Competencia en aumento debido a los paises comunitarios y la agricultura
del norte de Africa.

Desequilibrio poblacional, envejecimiento de la poblacion autdctona del
lugar.

Déficit hidrico de la zona

Estructura parcelaria y minifundista.

Gréfica 2. Analisis de las fortalezas y debilidades en las zonas estudiadas.

Fortalezas Debilidades

capacidad de innovacion y de -
e Altas comisiones en la

Variedad en el tipo de cultivos

Especializacién de las técnicas

comercializacion

. Aumento de la competencia
de produccion

Reducidos costes de
exportacion

Solucion de los desequilibrios Desequilibrio poblacional

pareciendo

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO II. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION







1. INTRODUCCION

En los tltimos veinte afios nos hemos acostumbrado a oir hablar sobre “la creacion de
valor”. Esta tendencia de la empresa espafiola es el reflejo de una tendencia
internacional  que arraiga particularmente en las grandes corporaciones cuya
financiacion se soporta, de forma relevante, en los mercados de capitales y, de una u
otra manera, esta asociada a la forma de remuneracion de directivos y empleados en las

empresas.

El objetivo de la creacion de valor esta impulsando a las empresas a redisefiar sus
estrategias en un entorno globalizado y competitivo. Fundamentalmente estas
estrategias se pueden caracterizar por dos elementos comunes: una reestructuracion
interna orientada a la creacion de unidades de negocio que posibiliten la reduccion de
costes y, una decidida actuacion en el mercado de empresas, donde la compra de nuevos
negocios, la formacion de alianzas, el traspaso de actividades o el cierre de las mismas,
es contemplado como una actividad inherente a la creacion de valor. En definitiva, ha
cobrado un interés especial lo que se ha dado en llamar la gestion basada en el valor

(“Value based management” o VBM).

El objetivo principal de este capitulo es analizar hasta qué punto las empresas
hortofruticolas de la zona del levante espafiol (Alicante, Murcia y Almeria) dedicadas
a la comercializacion del producto agricola estan creando valor para sus propietarios, asi

como llevar cabo una comparativa entre las tres provincias.

Por ello, a lo largo de este capitulo, se pretende mostrar en qué consiste la creacion de
valor, cuales son los sistemas de analisis mas extendidos, cual ha sido la metodologia
llevada a cabo para analizar la creacion de valor sobre el conjunto de empresas
seleccionadas, asi como el procedimiento de seleccion de las mismas, ademas de
mostrar cuales han sido los parametro utilizados para poder realizar la extraccion de
datos y asi llevar a cabo los diferentes célculos y las operaciones. Por ultimo se
muestran los resultados obtenidos en el estudio asi como unas conclusiones elaboradas a

partir de dichos datos.
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2. LA CREACION DE VALOR

Segun Rojo (1998) entendemos por creacion de valor econdomico (CVE) el incremento
de valor que experimenta un negocio o empresa a lo largo de un periodo estratégico a

consecuencia de las decisiones adoptadas por la direccion.

Las diferentes decisiones empresariales pueden crear o destruir valor. Asi pues, lo
primero es tener claro que las decisiones que conllevan destruir valor economico (DVE)
deberan ser desechadas, de ahi que normalmente se hable de creacion de valor. No
obstante, no debe deducirse de aqui que la creacion de valor implica de forma inmediata
la adopcidn de la decision, ya que ello dependera de las opciones alternativas de que

disponga el empresario, que elegira aquella alternativa que mayor valor genere.

Asimismo, se entiende la creacion de valor por parte de la empresa, como un
incremento de valor de ésta en un periodo dado, que favorece a los stockholders y, en
particular, a los propietarios o accionistas. A esta forma de analisis se la conoce también

con el nombre de creacion de valor para el accionista o “share holder value creation”.

Dado que el concepto creacion de valor a veces resulta dificil de entender, para aclararlo
en diferentes ocasiones, conviene recurrir al concepto de riqueza. Asi, una decision del
empresario o propietario crea valor econdémico si sus consecuencias permiten mejorar su
riqueza desde el punto de vista econdmico-financiero, y la de todos los sujetos que
hacen posible que la unidad econémica con la que se opera en el mercado pueda ofrecer
a este sus bienes y/o servicios (prestamistas, trabajadores, administracion publica,

clientes y proveedores).

La creacion de valor estd asociada a una estrategia empresarial, a un fin, por lo cual
constituye un objetivo a largo plazo de la empresa y se manifiesta en la actividad diaria
a través del resultado operativo. Por tanto, la CVE no debe medirse para un ejercicio
dado y concreto, sino para el periodo en que se va a mantener la estrategia de la

empresa, generalmente de tres a cinco afios.

La creacion de valor solo cabe contemplarla dentro de una estrategia seleccionada, bajo

el objetivo de creacion de valor. Ademds, la condicién para crear valor es que la
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estrategia elegida genere una rentabilidad que rebase el coste de la financiacion, o
rentabilidad media exigida por los inversores para colocar sus recursos en la empresa.
Cuando esta circunstancia se da y existen ventajas estratégicas competitivas que
permiten mantener el diferencial a lo largo del periodo estratégico, estaremos creando

valor de forma sostenida.

Por otro lado, estamos haciendo hincapié en el valor econémico, lo cual, tiene que ver
con el valor econdmico de la empresa, valor intrinseco o de la inversiébn econdémica
(VEE o VQG), frente al valor financiero de la empresa o valor para el propietario (VFE o

VE).

Los gestores y empresarios dicen que la mejor forma de crear valor es tomando buenas
decisiones y teniendo éxito al llevarlas a cabo. Luego esperan a que transcurra el tiempo
para ver los resultados de esas buenas o malas decisiones, probablemente cuando ya

nada puede hacerse para corregir o subsanar lo inadecuado.

Sin embargo, un gestor diligente trata de analizar ahora el efecto probable de su
decision y ello lo puede hacer en la medida que disponga de una herramienta financiera

adecuada. Precisamente el objetivo de creacion de valor es servir para este fin.

Actualmente, y con lo anteriormente mencionado, nadie pone en duda que la empresa
debe ser gestionada de acuerdo a un modelo de gestion basado en la creacion de valor.
De hecho tal y como afirma Rojo (2007) el objetivo de la empresa se define en términos
de crear o maximizar el valor de la empresa o lo que es lo mismo, crear 0 maximizar el

valor de la empresa para sus propietarios.

Cuando hablamos de valor de la empresa lo primero que tenemos que distinguir es a qué
tipo de valor nos estamos refiriendo. En el caso de una empresa en funcionamiento
(como es el caso de todas las empresas estudiadas en el presente TFM), propietarios y
directivos estan interesados en conocer el valor razonable de la misma. Este valor se

puede aproximar a través del valor extrinseco, o bien a través de su valor intrinseco.

e EIl valor extrinseco nos vendria dado por una referencia externa. En el caso de
empresas cotizadas el valor extrinseco se obtendria a partir del valor de mercado o
el valor de cotizacion, el valor que se forma a partir de la oferta y la demanda

existente en el mercado. En la préctica este valor solo estd disponible para
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empresas cotizadas, empresas cuyas acciones cotizan en mercados organizados

como la bolsa de valores.

e Si el valor de mercado no esta disponible porque la mayoria de las empresas no
cotizan en bolsa, el valor de la empresa podria estimarse a partir de su valor
intrinseco, a partir de las caracteristicas internas de la empresa. A su vez este valor
intrinseco se podria calcular a través del denominado valor patrimonial o valor

contable, o a través del denominado valor econémico o valor financiero.

e El valor patrimonial o valor contable se calcularia fundamentalmente a partir de la
informacion histdrica contenida en los estados contables de la empresa (balance
empresarial y cuenta de resultados). Por tanto, se trata de un valor estatico que no

toma en consideracion las expectativas de desarrollo futuro de la empresa.

e El valor econémico (o financiero) de la empresa se basa en las expectativas de
desarrollo futuro, y se calcularia a partir del valor descontado de los flujos de caja
futuros que generaria la empresa, a través de una tasa de actualizaciéon que tomara

en consideracion el coste de oportunidad y riesgo asociado a dichos flujos de caja.

Asi pues, desde el punto de vista financiero a la empresa le interesa crear valor
econdmico, por tanto, todas las decisiones empresariales (inversion y financiacion)

deben ser valoradas teniendo en cuenta su efecto sobre éste.
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3. METODOS PARA CALCULAR LA CREACION DE VALOR

Actualmente, son diversas las formas de medir la creaciéon de valor en la empresa
(Fernandez, 1998), y multiples los criterios y formulas a aplicar, siendo algunos de ellos

los siguientes:

1. Valor econdémico afiadido (EVA)

El EVA es el método que probablemente sea mas conocido para analizar la creacion de
valor. Esta medida es creada por Stern Stewart & Co y ampliamente difundida en USA

asi como en grandes corporaciones multinacionales.

Se define como la diferencia entre el resultado de explotacion antes de intereses y
después de impuestos y los costes de capital o fuentes financieras. Su origen hay que
buscarlo en el concepto de resultado econdémico o, como otros lo han llamado, resultado
residual, que no es otra cosa que considerar como tal el resultado de la teoria econdmica

que toma en consideracion la retribucion a los propietarios.

2. Beneficio Econémico (BE)

El BE viene definido como el beneficio contable menos el valor contable de las
acciones multiplicadas por la rentabilidad exigida a las mismas. Vemos aqui también

que la informacién necesaria se mezcla en términos contables y de mercado.

3. Market Value Added (MVA)

Esta medida se define como la diferencia entre el valor total de la empresa y el valor
contable de la misma. El fin ultimo de esta diferencia es el conocimiento de la creacion

de valor acumulada de una empresa.

4. Cash Value Added (CVA)

El CVA vendra dado por la diferencia entre el beneficio antes de intereses y después de
impuestos mas la amortizacion contable menos la econdmica y el coste de los recursos
utilizados. En la version sueca este modelo consiste en evaluar los flujos de tesoreria
operativos o de explotacion (OCF) y compararlos con los flujos de tesoreria
demandados (OCFD), que no son otra cosa que los flujos de tesoreria operativos
creciendo a la tasa de inflacion que hace que la TIR sea igual al coste medio ponderado

de capital (ko).
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La empresa crea valor para el accionista cuando el CVA es mayor que 1, esto es, el
resultado de dividir los flujos de tesoreria acumulados entre los flujos de tesoreria

operativos.

Las medidas anteriores, EVA, MVA, CVA y BE, tienen que comun la medicion del
beneficio en sentido econdmico en la medida que incorporan en el coste financiero el
coste de oportunidad de los fondos propios. Estas alternativas para cuantificar la
creacion de valor, reflejan el beneficio econdomico en valor absoluto, pero no la creacion

de riqueza en la empresa.

Aunque conocidos y comunmente utilizados, los métodos descritos anteriormente
presentan limitaciones, y es que todos ellos utilizan como base la informacién contable,
o lo que es igual datos historicos y estaticos en el tiempo, que pese alin no son capaces
de reflejar el futuro de la empresa. Por tanto, no dejan de ser inconsistentes a la hora de

reflejar la posible creacion de valor que pueda tener la unidad empresarial.

No obstante, diversos estudios entre ellos (Reina y Rufini, 2004; Sousa, 2002 y
Fernandez, 1999) muestran que la forma mas utilizada es el EVA, la cual supone una
herramienta facil y comprensible en su concepto base, suponiendo la maximizacioén de
la rentabilidad a todos los niveles, siendo un concepto extendido entre empleados,

gestores y accionistas.

Al margen de las anteriores medidas, existe otro método de creacion de valor
econdmico tal como describen Rojo y Lopez (2005) basado en un proceso de 4 etapas,

las cuales se pueden resumir del siguiente modo:

i.  Estimacion de los conductores de valor: Margen bruto (M), tasa de
crecimiento (g), tasa impositiva (t.), y tasa de inversion econdmica total neta
().
it.  Calculo del coste de capital (ko).
iii.  Clasificacion de la empresa como creadora o destructora de valor en base al
calculo del margen minimo (Mmin).

iv.  Calculo de la creacion de valor (CV).

Dicha metodologia es la utilizada en este capitulo para el analisis de la creacion de valor

de las empresas objeto de estudio tal y como se muestra en el apartado correspondiente.
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4. OBJETIVO Y MUESTRA

El objetivo del estudio empirico es analizar si las empresas hortofruticolas de la zona
del levante espafiol (Alicante, Murcia y Almeria) dedicadas a la comercializacion del
producto agricola estan creando valor para sus propietarios, ademds de llevar cabo una

comparativa de las tres provincias.

Para llevar cabo nuestro objetivo se ha seleccionado una muestra de empresas
utilizandola base de datos del Sistema de Analisis de Balances Ibéricos (SABI) de la
Universidad de Almeria. Esta fuente de datos ofrece informacion de mas de un millén
de empresas espafiolas y mas de trescientas mil portuguesas, incluyéndose en estas
cifras empresas de todo tipo (cotizadas y no cotizadas, auditadas y no auditadas,

pequenas, medianas y grandes, sociedades anénimas, limitadas, cooperativas, etc.).

Particularmente, nuestra poblacion objetivo es el conjunto de empresas de las provincias
de Almeria, Alicante y Murcia dedicadas a la actividad comercializadora de productos
agricolas activas. Y nuestro periodo de estudio se refiere a los afios comprendidos entre
el 2000 y 2008. Teniendo en cuenta esto, se han establecido los criterios mostrados en

la tabla 6 para llevar cabo la seleccion de la muestra.

Tabla 6. Criterios de busqueda

Criterio Definicion

Vida Empresas activas
Provincia Alicante, Almeria y Murcia
Actividad CNAE 2009: 462. Comercio al por mayor de

materias primas agrarias y animales

Forma Cualquiera

juridica

Consolidacion No

Cotizacion No

Cuentas Formato abreviado y corto
anuales

Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a la composicion de la muestra cabe sefialar que el numero de empresas
utilizado para cada afio del periodo de andlisis es idéntico, como se muestra en la tabla
7. El nimero de empresas que inicialmente componen la muestra es de 242, pero

finalmente el niimero de empresas se ha visto reducido al realizar los céalculos ya que,
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las empresas que mostraban datos extremos han sido eliminadas para evitar sesgos en
los resultados. Asi pues, se excluyen 23 empresas quedando la muestra compuesta por

219 sujetos.

Tabla 7. NUmero de empresas de la muestra para el total de ejercicios

Periodo 2000-2008

N° de empresas 219

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez seleccionada la muestra para el periodo indicado, se procede a recopilar la
informacion necesaria e incorporarla en una tabla dindmica referenciada a la tabla base

de informacion primaria, con la que se opera para llevar a cabo los calculos necesarios.

Al objeto de que el lector pueda formarse una idea del tipo de empresa con la que
trabajo, se recoge en la tabla 8 el niimero total y medio de trabajadores por provincia y

sector elegido.

Tabla 8. NUmero de trabajadores por provincia y sector para el total del periodo

estudiado
Provincia N° total de trabajadores Media de trabajadores
por provincia y sector por empresa
Alicante 521 5,60
Almeria 191 5,16

Fuente: Elaboracion propia.

La tabla 8 pone de manifiesto que estamos trabajando con mayoria de microempresas si
nos basamos en el criterio de los trabajadores, ya que en ningin caso la media por
provincia ascienda de los 10 trabajadores. Entendemos por microempresa aquellas que
tienen entre otros requisitos 10 empleados o menos. En la muestra solo aparecen un
total de 10 sociedades con mas de 10 trabajadores, no llegando en ningln caso a los 50
por lo cual estas empresas se encuadran en el criterio de pequefias y medianas
(PYMES), no existiendo en la muestra utilizada ninguna empresa dentro del criterio de
grandes, es decir mas de 50 trabajadores. En particular la muestra refleja claramente que
las empresas mas grandes (por nimero de trabajadores) se encuentran en Murcia y las

mas pequetias en Almeria. Siendo Alicante la provincia donde se encuentran la mayoria
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de PYMES representando las PYMES el 4,56% del total de la muestra objeto de
estudio.

Otro aspecto que conviene destacar de los datos es la concentracion geografica de la
muestra de empresas. El nimero total de empresas proviene del total de compaifiias que
cumplen los requisitos anteriormente mencionados dentro de las tres provincias elegidas
para el estudio (Alicante, Almeria y Murcia). A este respecto hay que senalar que el
49,77% de las empresas se encuentran en la provincia de Alicante, representando en
conjunto el 21,60% de la facturacion total (Tabla 9). AGn asi la muestra recoge una
distribucion provincial acorde con la distribucion del ntimero de establecimientos con
menos de 10 empleados de media, ya que en el total de la muestra seleccionada no
existen empresas con mas de 10 trabajadores de media, existentes en el sector y en la

zona de levante.

Teniendo en cuenta las posibles limitaciones derivadas de la muestra y los comentarios
indicados precedentemente, los datos resultantes ofrecen una visidon panordmica que

estimo suficientemente representativa de la realidad levantina espafola.
Tabla 9. NUmero medio de empresas y cifra de negocio media de los agregados

% >10 Cifra de
Empresas

empleados negocio media

Murcia 69 31,50%  10,96% 776.245 44,52%
Almeria 41 18,72% 11,11% 590.586 33,87%
Total 219 100% 32,55% 1.743.579 100%

Fuente: Elaboracion propia.

5. TRATAMIENTO DE LOS DATOS

En este punto describiremos los diferentes pasos para llegar a poder calcular la CVE en
base a la metodologia propuesta por Rojo y Lopez (2005). Seglin ésta, el calculo del
valor se realiza en 4 fases, que se detallaran a continuacién. No obstante, y ya que para

estimar los conductores de valor se necesitan otras variables se ha incluido una fase

86




previa a las 4 mencionadas. Pasamos a su explicacion pudiéndose ver en el anexo II un

resumen de todo el proceso descrito en este apartado.

Fase 0. Calculos previos necesarios para la estimacion de los conductores de valor.

Para calcular los conductores de valor mencionados en la primera fase del proceso ,
previamente necesitamos hallar algunas magnitudes basandonos en la informacion
contable de las empresas.

Estas variables son:

e El activo fijo de la explotacion (Afe). Se calcula a partir de la suma del

inmovilizado material (IM) més el inmovilizado inmaterial (IT).

Afe=1IM + I [Expresion 1]

o El capital circulante de explotacion (CCexp), calculado con la siguiente expresion.

CC,, = Ex+DCm-ACm-OPI_ [Expresion 2]
Donde:
Ex son las existencias.
DCm son los deudores comerciales.
ACm son los acreedores comerciales.

OPI, son otros pasivos liquidos a corto plazo.

e Los recursos propios medios (RPy,). Se calculan del siguiente modo, excepto los
del primer afio que no se calculan teniendo en consideracion dos balances

consecutivos al no disponer del afio 1999:

np _ RP.RP,

) 5 [Expresion 3]

Donde:
RP,, son los recursos propios del afio n.

RP,.; son los recursos propios del afio n-1.
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e El capital invertido (CI). La férmula para calcularlo es la siguiente:

Cl =RP+RAc [Expresion 4]
Donde:
RP son los recursos propios.

RACc son los recursos ajenos con coste.

e Los recursos ajenos con coste (RAc) se obtienen a partir de la siguiente
expresion:
RAc =PF +DF, +PI_ [Expresion 5]
Donde:
PF es el pasivo fijo.
DF,, son las deudas financieras a corto plazo.

Pl., es el pasivo liquido a corto plazo.

e La rentabilidad financiera después de intereses e impuestos (RFdIT) se calcula

segln la siguiente expresion:

RFdIT = RBE _EPF —TAX [Expresion 6]

m

Donde:

RBE es el resultado bruto de la explotacion.
GF son los gastos financieros.

TAX son los impuestos.

RP,, son los recursos propios medios segun la expresion 3.
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Fase 1. Estimacion de los conductores de valor.

A continuacion, como hemos explicado anteriormente, calculamos los conductores de
valor para poder llegar a las expresiones finales de margen minimo y creacion de valor
economico. Los conductores de valor son variables contables o financieras clave que
determinan e influyen en el valor de la empresa. Como estas variables son estimaciones,
su calculo y utilizacién requiere ciertas hipotesis que afectan, sobre todo a los flujos de
tesoreria futuros (Rojo, 1998).

El calculo de cada uno de los conductores de valor en base histérica se realiza como se

indica a continuacion:

e El margen bruto (MBE) se calcula a partir de la siguiente expresion:

MBE (historico) = EBITDA [Expresion 7]
CNN

Donde:
EBITDA es el beneficio antes de intereses, impuestos y amortizaciones.

CNN es la cifra neta de negocios.

e La tasa de crecimiento (g) se estima términos aritméticos a partir de la siguiente

expresion:

_V(CNN)

Expresion 8
CNN, [Exp ]

Donde:

V(CNN) es la variacion de la cifra neta de negocio de dos afios consecutivos

calculada a partir de la siguiente expresion:

V(CNN)=CNN, —CNN, , [Expresion 9]
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e La tasa impositiva efectiva (t.). Con ella se estd tomando en consideracion el efecto

impositivo de los intereses, y se calcula con siguiente expresion:

. _TAX
* " RAO

[Expresion 10]
Donde:
TAX son los impuestos soportados por la empresa.

RAO es el resultado de las actividades ordinarias.

e La tasa de inversion econOmica total neta (t') que recoge el esfuerzo inversor
realizado por la empresa para incrementar en un euro su cifra de negocio. Se estima

a partir de la expresion siguiente:

IETN

= W [Expresi(')n 1 1]

Donde:
IETN es la inversion econdmica total neta que hace referencia a las inversiones
y desinversiones en activos fijos y circulantes propios de la actividad realizada

por la empresa en cada ejercicio. Es calculada a partir de la siguiente expresion:

IETN =CI,-CI__, [Expresion 12]

V(CNN) es la variacion de la cifra neta de negocio calculada segtn la expresion

9.

Fase 2. Calculo del coste de capital (ko).

Por ultimo calculamos el coste de capital o ko, el cual necesitamos para el calculo de la
creacion de valor y el margen minimo. Este se calcula aplicando la siguiente expresion:
1 1

k, =k, -——+k -—— [Expresion 13]
1+e
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Donde:

k. es el coste de los recursos ajenos.

ke es el coste de los recursos propios.

Para calcular k; se utiliza:

kdT =k, -(1-t,) [Expresion 14]

Siendo k; el coste de los recursos ajenos calculados a partir de:

GF
k. =—— [Expresion 15
T RAC [Exp ]

En el caso de k. se utiliza la expresion del modelo AECA (2005) que es la siguiente:

k.=1+P, +P, [Expresion 16]

Donde:
1 es la tasa libre de riesgo.
Py es la prima de mercado.

P. es la prima especifica.

La prima de mercado se estima del siguiente modo:
P,=R,—1 [Expresion 17]
Donde:
1 es la tasa libre de riesgo considerando la media de la deuda y los bonos del

tesoro.

R, es la rentabilidad de mercado.
La prima especifica es calculada de la siguiente manera:

P=v-P [Expresion 18]

e m
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Siendo Y el coeficiente de variabilidad que se estima como la desviacion tipica del

resultado financiero después de intereses e impuestos (o, ) dividido entre la desviacion

tipica de la rentabilidad de mercado (o, ).

[Expresion 19]

Fase 3. Clasificacion de la empresa como creadora o destructora de valor en base al

calculo del margen minimo.

Calculados los CV y k,, se dispone de los elementos necesarios para estimar el Mmin
(segtn las condiciones de la tabla 10) y poder predecir el comportamiento de la empresa
en relacion con la creacion de valor durante un periodo estratégico determinado, segiin

se indica a continuacion:

Tabla 10. Clasificacion de la empresa seguin crea o no valor.

Resultado Condicion Implicacion ‘

Empresa creadora de valor M > Mmin ROIC >k,

Empresa destructora de valor M < Mmin ROIC <k

Fuente: Rojo y Lopez (2005).

La formula utilizada en este trabajo para hallar el Mmin es la siguiente:

t'K,

=—39 Expresion 20
iy P :

Donde:

t" es la tasa de inversion econdmica total neta calculada mediante la expresion 11.

ko es el coste medio ponderado del capital estimado para la empresa segun la expresion
13.

t. es la tasa impositiva efectiva que espera soportar la empresa en los proximos

ejercicios calculada a partir de la expresion 10.
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Fase 4. Calculo de la creaciéon de valor economico (CVE).

Una vez definidos los agregados que nos interesan, podemos proceder a estimar la CVE
para un periodo estratégico dado. La féormula que hemos utilizado en el presente trabajo

es la siguiente:

(M, =M min,)-CNN, -(1+g), -(1-t)
(1+ky);

CVE, = [Expresion 21]

Donde:

CNNj es la cifra neta de negocio del afio anterior al considerado.

g es la tasa de crecimiento esperada para el periodo estratégico calculada segun la
expresion 8.

ko es el coste medio ponderado del capital segin la expresion 13.

t. es la tasa impositiva efectiva que espera soportar la empresa en los proximos
ejercicios calculada a partir de la expresion 10.

Mmin es el margen minimo calculado por la expresion 19.

MBE es el margen bruto de la explotacion histérico calculado con la expresion 7.

6. RESULTADOS

La informacioén que se muestran a continuacion son datos descriptivos de la creacion de
valor para el periodo que va del 2000 al 2008. Como se describio en el anterior apartado
la creacion de valor se ha calculado segun el proceso que proponen Rojo y Lopez

(2005) basado en 4 fases, el cual finaliza con 1 aplicacion de la expresion 21.

Ademas de los datos recogidos en este apartado, se puede consultar el anexo 3 donde se
muestran los resultados obtenidos en la relativizacion de la CVE en funcidon del nimero

de empresas que compone cada agregado y de la CNN asignada a los mismos.

Respecto a la creacion de valor en la empresa comercializadora de productos agricolas
en las zonas de levante analizadas, la tabla 11 muestra cual es la CVE para en cada una

de ellas y para cada uno de los afios considerados.
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Tabla 11. Creacion de valor del conjunto de la muestra por provincias.

CVE Alicante Almeria Murcia Total provincias
2000 0,0000 0,0000 0,0000 0,0000
2001 1.675.956,08 -3.304.867,45 -1.153.014,64 -2.781.926,01
2002 8.792.789,71 2.254.223,46 1.185.828,46 12.232.841,63
2003 -55.714.902,86  8.949.981,54 32.661.950,03 -14.102.971,29
2004 -3.821.804,12  21.315.193,01 -284.606,28 17.208.782,61
2005 1.124.666,90 -3.628.562,72 -118.533,32 -2.622.429,13
2006 -4.699.840,05  12.303.595,34 1.117.600,62 8.721.355,91
2007 113.265.818,60  -76.019.168,35  2.058.824.396,27  2.096.071.046,5
2008 -70.064,79 12.127,30 -2.120,58 -60.058,06
Sumatoria  60.552.619,5  -38.117.477,9  2.092.231.500,6  2.114.666.642,2

De Dicha tabla se puede deducir lo siguiente:

Fuente: Elaboracion propia.

1. El agregado del total de las empresas murcianas crean valor por importe de

2.092.231.500 € durante el periodo de 2000 a 2008.

2. El agregado de empresas que mas valor crea es el murciano, el cual muestra un

margen bruto superior a la media de las tres provincias, con una tasa de

inversion ajustada al mismo (menor que la media del levante espafiol), la misma

tasa impositiva que Alicante y una tasa de crecimiento inferior al resto de

provincias (tabla 12).

3. Conviene resaltar que el agregado provincial que destruye valor, la provincia de

Almeria, se caracteriza por tener margenes por debajo de la media de la zona de

levante y, normalmente, costes de capital también inferiores. Aunque sus

rentabilidades financieras suelen estar por encima de la media levantina.
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Tabla 12. Conductores de valor representativos de cada agregado.

CvV Alicante Almeria Murcia Media

Margen bruto 0,70% 0,82% 1,38% 0,96%
Tasa impositiva 11% 22% 11% 14,66%
Tasa inversion 25% -66% -60% -33,66%

econdmica total neta
Tasa de crecimiento -5098% -4425% -7573% -5698,66%
Coste medio o o o o
ponderado del capital 14% 12% 17% 14,33%
Rentabilidad 19% 24% 12% 18,33%
financiera

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 13. Creacion de valor por agregados.

Agregado Agregado % Agregado
total positivo negativo
Alicante 60.552.619 3% 60.552.619 3% - -
Almeria -38.117.477 -2% - - -38.117.478 100%
Murcia  2.092.231.500 99%  2.092.231.501 97% - -
Total 2.114.666.642 100% 2.152.784.120 100%  -38.117.478 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Asi pues de los tres agregados de empresas correspondientes a las tres provincias de
levante, dos son creadoras de valor y una destructora de valor. La tabla 13 recoge los
datos comparados y pone de manifiesto la contribucion de cada agregado provincial a la

creacion de la riqueza esperada, para el periodo 2000-2008, del agregado total
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levantino. Murcia aporta el 99 % de la creacion de valor total, Alicante el 3 % y

Almeria hace caer el valor en un 2%.

Tabla 14. CVE de cada agregado por empresa.

Promedio por % Agregado % sobre | Agregado

empresa positivo el total negativo

Alicante 488327,58 1,73% 488327,58 1,68% - -

Almeria -847055,06 -2,99% - 0,00% -847055,06 100%

Murcia 28660705,49 89,01% 28660705,49 98,32% - -

Total 28301978,00 100%  29149033,06 100%  -847055,06 100%

Fuente: Elaboracion propia.

La creacion de valor conviene relativizarla en funcion del nimero de empresas que
compone cada agregado y de la CNN asignada a los mismos. La tabla 14 muestra la
CVE por empresa en cada uno de los agregados. Asi, la empresa murciana de nuevo es
de destacar ya que aporta por término medio el 98,32% de la creacion de valor total del

agregado positivo y el 89,01% del agregado total de las empresas de la zona de levante.

En ultimo lugar, la tabla 15 muestra la CVE de los diferentes agregados en funcion de la
CNN media de las empresas que componen cada agregado, siendo el agregado de

Almeria el que destruye el 8,85% del agregado total.
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Tabla 15. CVE de cada agregado por unidad de CNN.

Promedio % Agregado % Agregado

por CNN positivo negativo

Alicante 0,16 8,29% 0,16 3,64% - -

Almeria -0,17 -8,85% - 0,00% -0,17 100%

Murcia 4,34 91,71% 4,34 96,36% - -
Total 1,98 100% 4,50 100% -0,17 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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7.

CONCLUSIONES

El estudio que se ha llevado a cabo trata de medir la creacion de valor en empresas

comercializadoras hortofruticolas con las siguientes particularidades:

Presenta una metodologia de tratamiento de datos poco utilizado hasta el
momento y propuesto por Rojo y Léopez (2005) que permite evaluar los
conductores de valor de las empresas y los agregados de éstas de una forma
relativamente sencilla para determinar la CVE. Esta metodologia se basa en la
estimaciéon de un margen bruto minimo por debajo del cual la gestion
empresarial destruye valor ya que, en tales circunstancias, la ROIC esperada sera

inferior al coste que soporta la empresa por los recursos invertidos o kg.

El conocimiento de la realidad empresarial en las zonas y empresas analizadas
permite analizar las desviaciones producidas entre las desviaciones de la
creacion de valor y el valor realmente creado, abriendo un camino de mejora en

la toma de decisiones de los agentes implicados.

Este andlisis permite elaborar un ranking de empresas y de agregados de éstas en
funcién de las variables clave, lo que puede ayudar a una mejor comprension de
la realidad empresarial en su entorno. Estos rankings pueden realizarse, bien en
funcién de la creacion de valor, bien en funcidén de alguno o algunos de los
conductores de valor, lo que ayudaria a conocer mejor el entramado empresarial

en funcion del comportamiento de empresas lideres.

Aunque aqui no se efectia ningun analisis de las causas de las diferencias entre

agregados provinciales, si se pueden aventurar algunas conclusiones si comparamos los

datos de cada agregado con la media levantina formada como agregado del total de

empresas. Asi se podria argumentar lo siguiente:

l.

La existencia de habilidad en el sector murciano para orientarse al mercado, si
medimos ¢€sta como la capacidad para disponer de margenes superiores a la
media. En este sentido hay que tener en cuenta que el margen es una variable
dominada por el mercado, (competidores, dimension, barreras de entrada, etc.).

Un bajo esfuerzo impositivo efectivo para las zonas de Alicante y Murcia (11%),

siendo Almeria la peor parada a este respecto (22%).
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La mala eficiencia en la gestion global de las inversiones en el caso de Almeria
y Murcia y relativamente buena en el caso de Alicante. Hay que sefalar que el
esfuerzo inversor muestra la capacidad de traducir la inversion en un mayor
volumen de ventas y debiera traducirse en mayor creacion de valor, siempre que
con dichas inversiones logremos alcanzar rentabilidades superiores al coste de
capital. Los datos muestran esfuerzos inversores de los agregados de Almeria y
Murcia por debajo de la media del total levantino.

El intento de crecimiento de Almeria con una tasa superior a la media del sector
levantino, aunque con datos excesivamente negativos. La tasa de crecimiento
actua a modo de palanca en la creacion de valor. En el caso de esta provincia
seria mejor estabilizar el crecimiento hasta recomponer la creacion de valor.

El coste medio ponderado de capital que soporta el agregado levantino es en
general beneficioso. Tanto el coste de los recursos propios como ajenos para el
periodo analizado es adecuado, lo que beneficia el proceso inversor y la creacion
de valor.

Por ultimo la rentabilidad financiera de los agregados de empresas es, en
general, suficientemente atractiva como para atraer nuevas inversiones. La
media del agregado levantino es del 18%, aunque en el caso de Almeria se
encuentra por encima.

La tasa de crecimiento del conjunto cay6 en el afio 2007, posiblemente debido a
la gran crisis econdmica que sufre todo el pais reflejo de la crisis economica
mundial.

La cifra neta de negocio se ha ido incrementando en las tres zonas estudiadas
hasta el ano 2006, en el 2007 disminuy6 y en 2008 siguié bajando,
probablemente debido a la crisis econdmica.

Las empresas en su conjunto no presentan un elevado grado de endeudamiento,

destacando el agregado murciano.
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ANEXOS







ANEXO I: LISTA DE ABREVIATURAS

AC Activo Circulante

ACm Acreedores comerciales

ACREED LP Acreedores a largo plazo

Afe Activos Fijos de la Explotacion

AT Activo Total

CAPSUS Capital suscrito

CCexp Capital circulante de la explotacion

CI Capital invertido

CNN Cifra neta de negocio

CONS Construcciones

D Cm Deudores comerciales

DFcp Deudas financieras a corto plazo

e Endeudamiento

EBIT Beneficio antes de intereses e impuestos
EBITDA Beneficio antes de intereses, impuestos, cargos diferidos y amortizaciones.
Ex Existencias

FM Fondo de maniobra.

g Tasa de crecimiento

GEX Gastos extraordinarios

GF Gastos financieros

GP gastos propios

i, Tasa libre de riesgo, considerando la media de la deuda y bonos del tesoro.
IETN Inversion econdmica total neta

IExp Ingresos de la explotacion
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IFin Ingresos financieros

IGP Identificacion geografica protegida.
IT Inmovilizado inmaterial

IM Inmovilizado material

INE Instituto nacional de estadistica
INMOYV Inmovilizado

ke Coste de los recursos propios

k; Coste de los recursos ajenos

kiar Coste de los recursos ajenos después de eliminar el endeudamiento

Mb Margen bruto

MBT Margen bruto total

NT Numero de trabajadores

OAF Otros Activos Fijos

OCF Flujos de tesoreria operativos
OCFD Flujos de tesoreria demandados
OGExp Otros gastos de la explotacion
OP Organizacion de productores

OPF Otros Pasivos Fijos

OPIcp Otros pasivos liquidos a corto plazo
OTE Orientacion técnico econdmica
P. Prima especifica

PF Pasivo fijo

Plep Pasivo liquido corto plazo

P Prima de mercado

PN Patrimonio neto

PAS Pasivo

RAc¢ Recursos ajenos con coste
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RAQO Resultado de actividades ordinarias

RAQOdT Resultado de actividades ordinarias después de impuestos
RBE Resultado bruto de la explotacion

RDI Resultado después de impuestos

REX Resultado de la explotacion

RFdIT Resultado financiero después de intereses e impuestos.
R, Rentabilidad de mercado

RNE Resultado neto de la explotacion

RP Recursos propios

RP,, Recursos Propios Medios

RP, Recursos propios afio n

RP,1 Recursos propios afio n-1

RTDOFIN Resultado financiero

SAT Sociedad agraria de transformacion

SAU Superficie agricola utilizada

t° Tasa de inversion econdmica total neta

TAX Impuesto de sociedades

te Tasa impositiva efectiva

TES Tesoreria

UDE Unidad de dimension Europea

V(CNN) Variacion de la cifra neta de negocio

VAE Valor agregado de la explotacion

v Coeficiente de variabilidad

o. Desviacion tipica del resultado bruto de explotacion después de intereses e

impuestos

om Desviacion del tipica de la rentabilidad de mercado
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ANEXO II: DESCRIPCION Y CALCULO DE LAS VARIABLES.

Siglas

Denominacion utilizada en este
trabajo

Calculo

Calculo de variables previas

Afe Activo fijo de la explotacion Afe=IM +1I
CCexp Capital (_:i,rculante de la CC.,, = Ex+ DCm— ACm-OFPI,,
explotacion P
. : RP +RP
RPm Recursos propios medios RP, = “T“*l
Cl Capital Invertido Cl =RP+RAc
RAC Recursos ajenos con coste RAc = PF +DF, +PI,
REGIT Resultado financiero despuésde | prqr - RBEZGF —TAX
Intereses e Impuestos. RP,
Calculo de los conductores de valor
MBE (historico) Ir\]/_lar,g(_en bruto de la explotacion MBE (histdrico) = EBITDA
Istorico. CNN
Tasad . _V(CNN)
g asa de crecimiento CNN,
V (CNN) Variacion de la cifra neta de V (CNN)= CNN;-CNN,,

negocio
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_TAX

te Tasa impositiva efectiva te = Y
R . ., - ,_ IETN
t Tasa de inversion economica U=
IETN Inversion econdmica total neta. IETN = CI, —CI,
Célculo del coste de capital (ko)
. 1 1
Ko Coste de capital k, =k, -—+k -——
I+e I+e
KidT Coste de los recursos ajenos k= k* (1-t,)
medios tdT= " e
: GF
ki Coste de los recursos ajenos ki=——
RAC
Ke Coste de los recursos propios ke=i+Ppn+ P
Pm Rentabilidad de mercado P, =R, —Ii
Pe Rentabilidad propia de la empresa | Pe= Bt + Pm + i

Estimacion del Mminy la CVE

Mmin

Margen minimo

tk,

m=——————
(1+ky)-(1-t)
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CVE

Creacion de valor econémico

CVE, =

(M, =M min,)-CNN, -(1+g), -(1-t)

(1+Ky);

Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXO I1I: RESULTADOS OBTENIDOS EN LA COMPARACION DE LA CVE CON OTRAS VARIABLES.

Creacion de valor por agregados Provincias
Alicante Almeria Murcia
Suma de CVE 60.552.619,48409 -38.117.477,86055  2.092.231.500,56171

Total zona de levante
Agregado positivo

2.114.666.642,18525
2.152.784.120,05

% de las diferentes provincias sobre el total de la

zona de levante
% de Alicante sobre el total positivo
% de Murcia sobre el total positivo

Creacion de valor del conjunto
de la muestra por provincias

Afo 2000
Ano2001
Afo 2002
Afo 2003
Afo 2004
Ao 2005
AR02006
Afo 2007
Afo 2008
Total

Alicante
0,00000
1.675.956,08229
8.792.789,70608

2,86%
2,81%

97,19%

Almeria
0,00000
-3.304.867,44949
2.254.223,45877

-55.714.902,86509  8.949.981,54191

-3.821.804,11584
1.124.666,90284
-4.699.840,05152

113.265.818,60337 -76.019.168,34864 2.058.824.396,26611

-70.064,77805
60.552.619,48

21.315.193,01098
-3.628.562,71728
12.303.595,34135

12.127,30185
-38.117.477,86

-1,80

Murcia
0,00000
-1.153.014,63892
1.185.828,46367
32.661.950,03123
-284.606,28076
-118.533,31595
1.117.600,61544

-2.120,57910
2.092.231.500,56

98,94

Total provincias

-2.781.926,01
12.232.841,63
-14.102.971,29
17.208.782,61
-2.622.429,13
8.721.355,91
2.096.071.046,52
-60.058,06
2.114.666.642,19




Alicante

Almeria

Murcia

Total provincias

% de Alicante sobre el total
% de Almeria sobre el total
% de Murcia sobre el total
Suma de agregado positivo

Creacion de valor economico de cada agregado por empresa

488327,58
-847055,06
28660705,49
28301978,00
1,73

-2,99

89,01
29149033,06

% de Alicante sobre el total positivo 1,68
% de Murcia sobre el total positivo 98,32

Creacion de valor econémico de cada agregado por CNN

Variables Alicante Almeria Murcia Total zona de levante
CNN 402387798,97 222337385,09 482873367,80 1107598551,85
% de cada provincia sobre el total 7,88 -8,98 226,94
CVE por CNN 0,15 -0,17 4,33 1,91
Sumatoria de agregado positivo 4,48
% de Alicante sobre el total positivo 3,36
% de Murcia sobre el total positivo 96,64

Fuente: Elaboracion propia.
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