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COMERCIALIZACION

La subasta como alternativa de
comercializacion de la fresa

La provincia de Huelva ostenta el liderazgo europeo
en la produccién de fresa que ha venido
incrementdandose de manera continua en los iiltimos
aios. Paralelamente, los precios han sufrido un grave
deterioro que esta afectando a la viabilidad econémica
de las explotaciones agricolas. Los canales
tradicionales de comercializacion de la fresa estan
basados, en gran medida, en envios en consignacion,
con una gran opacidad, escaso control sobre los
precios y reducida capacidad de generacion de valor
anadido. Por ello, Freshuelva y CdeA han buscado un
canal alternativo de comercializacion, la subasta.

@ Antonio Ruiz Molina.
Director-socio de Taso Internacional y de Redbus*

reshuelva y CdeA, conscientes de esta problemati-
ca, solicitan la realizacién de un estudio de comer-
cializacion en origen mediante subasta, plantean-
dose como una alternativa comercial a los envios
en consignacion, complementaria de ésta y que,
aunque no pretenda
sustituirla a corto
plazo, pueda mejorar sensiblemen-
te la posicion relativa de los pro-
ductores en los canales de distri-
bucion. El estudio demuestra la via-
bilidad de un mercado en origen de
la fresa (MOF), siempre que agrupe
a la mayor parte del sector, se co-
mercialice un volumen significati-
Vo, se establezca un riguroso siste-
ma de control de la calidad y se di-
ferencie (por calidad) la mercancia
alli subastada, respecto a la que se
seguira enviando en régimen de
consignacion.

El seclor fresero
en Huelva

El cultivo de la fresa en Huelva
es una actividad econémica que ha
adquirido un extraordinario desa-
rrollo en las Gltimas décadas. La
produccion de fresa en Huelva ha

A corto plazo puede mejorar sensiblemente la posicion de los productores en los canales de distribucion

GRAFICO 1. EVOLUCION DE LA PRODUCCION DE

FRESA EN TONELADAS METRICAS
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Fuente: Estadisticas de FAOSTAT.

venido aumentando de manera constante en los ultimos anos
(grafico 1) hasta situarnos como el primer productor europeo
(grafico 2). Al aumento de la produccion se han unido las cir-
cunstancias meteorologicas (temperaturas y lluvias), provocando
la saturacion de los mercados y la drastica reduccion de los pre-
cios de venta hasta niveles que afectan la viabilidad econémica
de los cultivos.

La fresa onubense tiene una amplia presencia en los todos
los mercados europeos, siendo Alemania el primer destino de la

La fresa de Huelva esta presente en todos los mercados europeos, destacando Alemania.
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GRAFICO 2. PRINCIPALES PRODUCTORES DE
FRESA EN UNION EUROPEA
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GRAFICO 3. VALORES MEDIOS EN 97/00 DE EXPORTACION
ONUBENSE DE FRESAS POR PAISES DESTINO
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Fuente: FAQ, 2000,

exportacion, seguida de Francia y Reino Unido, como se muestra
en el grafico 3.

Enlo que respecta a la competencia de fresa procedente de ter-
ceros paises, destaca el hecho de que el 50% de las importacio-
nes comunitarias tienen como origen Marruecos, aunque en reali-

dad esto s6lo supone un valor de 30 millones de US$.

La comercializacion de la fresa producida en la provincia de
Huelva se realiza mayoritariamente mediante envios en consigna-
cion a mayoristas nacionales e internacionales. Este canal de co-
mercializacion presenta una opacidad muy elevada para los pro-
ductores de fresa, a la vez que su grado de control sobre los me-
canismos de conformacion del precio son muy reducidos, ya que:

f-

* Facil colocacion
*Economico

FRUTAL - VINA - OLIVO

El Protector ofrece una defensa practica
y eficaz del arbol con tratamientos de

herbicidas, roedores, fuertes vientos, etc...
mejorando los porcentajes de desarrollo.

Fuente: Consejo Superior de Camaras de Comercio (www.aduanas.camaras.org).

- El precio no esta determinado y se fija en destino o en merca-
dos intermedios, en funcion de las fluctuaciones diarias de la de-
manda.

- Las reclamaciones son frecuentes y costosas y es muy dificil
su verificacion por parte del exportador, lo que le deja en una si-
tuacion de debilidad y le obliga generalmente a aceptarlas.

-La actividad logistica y la capacidad de generar valor, también
queda en manos de terceros.

En un producto tan fragil y perecedero como la fresa fresca, es-
tas circunstancias son determinantes y condicionan de hecho la
capacidad de los productores para aportar valor anadido a su pro-
duccion.

PROTECTOR DE HERBICIDA
Y DE ROEDORES

* Fabricado con polipropileno
y tratado con anti- U.V.

ACUDAM

Ferrer i Busquets, 2

! Tel. 973-71 0404 Fax 973-7104 53
* 25230 MOLLERUSSA - Lleida
www.acudam.com
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Razones para la realizacion del estudio

En el contexto descrito, la Asociacion Onubense de producto-
res y exportadores de fresas (Freshuelva) yla Comercializadora de
Productos Andaluces (CdeA) entienden adecuado dedicar sus es-
fuerzos conjuntos al diseno de un sistema que permita una mejora
en la situacion actual, mediante el “Estudio de definicién y puesta
en marcha de un Mercado en Origen para la fresa de Huelva”, cu-
yas conclusiones se exponen en €l presente articulo.

En este sentido, y con el fin de mejorar la capacidad comercial
del sector fresero onubense, la creacién de un mercado en origen
para la comercializacion de la fresa de Huelva se plantea como una
alternativa comercial a los envios en consignacion, complementa-
ria de ésta y que, aunque no pretenda sustituirla a corto plazo,
puede mejorar sensiblemente la posicion relativa de los producto-
res en los canales de distribucion.

El mercado en origen de la fresa (MOF) basaria su funciona-
miento en el procedimiento de “subasta”, por el cual los compra-
dores 0 sus representantes adquieren en origen y en firme la mer-
cancia disponible, previamente identificada y tipificada. De este
modo, la mercancia es enviada a un destino final conocido y con un
precio cerrado, lo que reduce notablemente la incertidumbre del
proveedor.

Por otra parte, el sistema de subasta genera un efecto inme-
diato de transparencia en los precios, que afectaria tanto a la mer-
cancia contratada en el propio mercado como al conjunto de ven-
tas de fresa de Huelva.

En el estudio se ha realizado un andlisis de los diferentes as-
pectos de relevancia para este proyecto, como son: la valoracion
de la situacion actual del mercado de la fresa en los principales pa-
ises consumidores y la determinacion de las caracteristicas de la
comercializacion, el analisis de la oferta y la tipificacion del pro-
ducto y por tltimo, el estudio del funcionamiento operativo 6ptimo
del mercado en origen, junto con su financiacion.

Comercializacion de la fresa en Europa

En el curso de la realizacion del estudio se ha procedido a iden-
tificar y contactar a los clientes més representativos de: Alemania,
Francia, Reino Unido y Espana.

El objetivo fundamental ha sido la obtencién de su opinién y
percepciones para la correcta definicion del mercado en origen. En
cada uno de los paises, en funcién de sus estructuras de distribu-

COMERCIALIZACION

GRAFICO 4. DISTRIBUCION MINORISTA DE
FRUTA FRESCA EN ALEMANIA
(Cuota de mercado)
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Fuente: Zentrale IMarkt und Preisberichistelie GmbH {(ZMP), 1999/2000.

cién actuales, se ha incidido en mayor medida en aquellas posi-
ciones del canal con mas peso especifico en la comercializacion
de fresa, llegandose a las siguientes conclusiones generales:

1. Los grandes grupos de distribucion estan poniendo en préac-
tica estrategias de concentracion que les reportan un poder de ne-
gociacion atn mayor que el que ya tenian y un mayor control de la
competencia, que a su vez se esta volviendo cada vez mas agresi-
va entre ellos, como consecuencia del interés por aduenarse de
partes mayores de un mercado que muestra muy pocos sintomas
de crecimiento a medio plazo.

2. El verdadero dominio de |a formacion de precios esta en des-
tino, determinado por politicas internas de los grandes clientes.
Los desequilibrios son siempre a la baja, para perjuicio del sector
fresero.

3. Las diferencias de precios son muy importantes en el trans-
curso de la campana. Existe una gran tendencia a la baja tan pron-
to como los factores que conducen a ello comienzan a aparecer,

4. Es un hecho constatado el deseo de una parte importante
de los intervinientes en la comercializacion y distribucion de la fre-
sa, de contar con algin sistema que suponga una referencia valida
y realista de precios a partir de la cual se pueda trabajar sin la in-
certidumbre de verse “fuera de juego”.

5. Existe una creciente demanda de personalizacion de forma-

tos en algunos mercados, fenémeno originado por la

£ 08 AT

La subasta mejoraria la capacidad comercial del sector fresero onubense.

competencia entre los grupos de distribucion y que su-
pone una mayor complicacion y costes anadidos en los
procesos productivos.

6. Creciente preocupacion por la sanidad alimentaria en
todos los productos agricolas, una mayor demanda de
aseguramiento y acreditacion sanitaria

De manera particular se puede afirmar que el mercado
aleman es el escenario donde la politica de precios de
los supermercados esta por encima de cualquier otra
consideracion. El nimero de supermercados existentes
es mayor que en el resto de paises de la Union Europea
(grafico 4), asi como el de los del tipo discount. La de-
manda tiene una posicion muy dominante en la fijacion
de precios.

La calidad en general de la mercancia comercializada en
Alemania se ve afectada por la presion de los precios.
La comercializacion de la fresa espariola en el mercado
francés esta fuertemente marcada por la tradicion de
efectuarse en consignacion y a traves de los operadores
del mercado de Perpignan casi en exclusiva.
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COMERCIALIZACION

VARIABLE VALORES POSIBLES
Producto Fresa.
Variedad Camarosa (u otras variedades disponibles).

Nombre de uno o varios de los suministradores
que intervienen en el mercado.

Suministrador

Cantidad N2 de palets completos.

Envase y embalaje Uno de los tipos normalizados.
Produccion controlada  Si No
Produccion integrada Si No

Control de peso Exacto (-5 / +20 gramos) Aproximado

Calibre Homogéneo (25 - 40 mm.)  Todos los calibres
Color Rojo intenso Rejo palido
Colocacion Encarada Sin encarar

La gran distribucion en Francia esta muy implantada y desde
hace mucho tiempo. Sin embargo, no adopta el sistema de traba-
jo directo con proveedores al mismo nivel que el mercado britani-
co, dejando espacio a que intervengan un mayor nimero de inter-
mediarios. Asi pues, existe una posibilidad de mejorar la situacion
comercial si se logra alterar ciertos habitos y ofrecer un servicio
que cubra en exceso las demandas de los supermercados y a me-
jor precio.

En el mercado inglés existe liderazgo absoluto de la gran dis-
tribucion en manos de un namero reducido de supermercados.
Tradicionalmente ha pagado cualquier producto con mejores pre-
cios gue cualquier otro mercado europeo, pero la creciente com-
petencia entre ellos esta mermando esta caracteristica y los mar-
genes se estan viendo perjudicados. La pugna principal se esta li-
brando entre Tesco, el principal supermercado del pais y Asda,
que tras la adquisicién por parte de la norteamericana Wall Mart
esta aplicando con éxito una estrategia de liderazgo en precios,
que esta transmitiendo una enorme presion a sus proveedores,
algunos de los cuales ya han preferido abandonar.

Los supermercados britanicos estan poniendo en practica un
proceso que denominan de "racionalizacién de proveedores" que
consiste en reducir a 1 6 2 el nimero de proveedores designados
por producto. Los supermercados britanicos siempre han liderado
las exigencias en las especificaciones de los productos y los pro-
cesos de produccion y elaboracién. Siguen siéndolo y contindan
introduciendo protocolos que aseguren la calidad, la sanidad, el
respeto al medio ambiente y otros aspectos. Relacionado con
este tema, hay que mencionar la trazabilidad, que resulta impres-
cindible para trabajar con estos supermercados.

En lo que respecta al reparto de cuota de mercado por parte
de la distribuciéon minorista en Reino Unido basta decir para obte-
ner una clara idea de la situacioén general, que el 70% de la fruta
fresca que se vende en el pais, lo hace a través de las grandes ca-
denas de supermercados. Ello reafirma la importancia de los
planteamientos anteriores si se quiere conseguir una buena posi-
cion en la comercializacién de fresa en este mercado.

Sistemas de subasta en Holanda

No se han tomado como ejemplo los sistemas de subasta al-
merienses, debido a que en el caso de la fresa resulta inviable, en
principio, la creacion de un mercado en origen de tipo convencio-
nal basado en la subasta en tiempo real de mercancia recolecta-
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da previamente y que se encuentra situada fisicamente en uno o
varios almacenes, por dos razones fundamentales, que se expo-
nen a continuacion:

-Lafresaes un producto extremadamente delicado, por lo que
su recoleccién, manejo y conservacion requieren condiciones par-
ticulares, entre las que destacan la necesidad de reducir al mini-
mo las operaciones de manipulacién y transporte y la utilizacion
intensiva, en distintas etapas del proceso, de instalaciones frigo-
rificas.

- El planteamiento estratégico del mercado en origen se orien-
ta hacia posiciones de clara diferenciacién, con un objetivo de
mercado centrado en los clientes mas cualificados y exigentes,
evitando una competencia frontal con 10s envios en consignacion,
que resultaria dificilmente sostenible.

Por lo tanto, es preciso disenar procedimientos innovadores
que, por una parte, permitan utilizar las infraestructuras de alma-
cenamiento y manipulacion disponibles, sin necesidad de realizar
grandes inversiones en inmovilizado ni de someter la fresa a in-
necesarios procesos de transporte y manipulacién, y por otra,
sean validos para acceder de forma competitiva a las principales
cadenas europeas de distribucién alimentaria.

Holanda es un pais pionero en lo que se refiere a la investiga-
cibn agricola, tanto a nivel de produccién como de comercializa-
cién, destacandose en este punto su enorme importancia como
centro de redistribucion de productos en fresco a otros mercados,
y por otra parte, el sistema de subasta como forma de distribu-
cion es muy utilizado en el pais, 10 que supone que ha sido depu-
rado y mejorado a lo largo de los anos en los que se viene desa-
rrollando.

Se ha estudiado con detenimiento la subasta de TELEFLO-
WER, mercado para mayoristas de flor cortada procedente de Afri-
ca Oriental creado en 1995y que utiliza como medio de valoracion
el reloj de la subasta holandesa. Los compradores pueden buscar
proveedores en la base de datos, y la mercancia va directamente
del productor al comprador dentro de las 24 horas establecidas,
garantizado por el intermediario, sin obviar que la clasificacion de
los lotes se realiza en funcién de la calidad de la mercancia.

Cada ordenador esta conectado a un reloj de subasta total-
mente informatizado, donde se pueden observar l0s precios y pro-
cesos logisticos. Los compradores no pueden visualizan la mer-
cancia y ademas, no se encuentran fisicamente en la subasta. El
ordenador proporciona al comprador la informacién de las proxi-
mas subastas: el productor, el producto, las unidades, calidad y
la minima cantidad de compra. En la pantalla el comprador obser-
va el reloj de la subasta, el reloj comienza con un precio alto, y va
disminuyendo hasta que un comprador detiene el reloj pulsando
una tecla de su ordenador. El subastador pregunta al comprador,
a través de conexion telefénica, qué cantidad de mercanciava a
comprar. El comprador determina la cantidad. Posteriormente se
reinicia el proceso poniendo de nuevo en funcionamiento el reloj,
y comienza de nuevo la subasta para las siguientes unidades,
hasta que toda la mercancia sea vendida.

Larapidez del sistema es elevada, no sélo en el proceso de su-
basta, sino también en el proceso posterior a la venta. En ocasio-
nes el producto puede ser entregado al comprador media hora
después de la compra.

Debido a que los compradores no pueden estar fisicamente
en la subasta, un factor importante es determinar la calidad de la
mercancia que el comprador quiera adquirir. Aunque los compra-
dores pueden ver la mercancia que van a adquirir, tan sé6lo el 30%
ven la mercancia antes de comprarla. Con lo cual una informacion
adecuada sobre el control de la calidad de los productos es esen-
cial para el correcto funcionamiento de la subasta.
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Como conclusiones del analisis de los diferentes sistemas de
subasta en Holanda, se llega a lo siguiente:

1. El control del mercado por determinados participantes es el
precursor del fracaso del sistema de subasta electronica.

2. Las innovaciones tecnologicas (IT) permiten asegurar la ca-

lidad de la informacion, lo que favorece la existencia de mercados
mas eficientes, y contribuye al éxito de los sistemas de subasta
electronica. TH H S H
3. Las motivaciones comunes de los participantes hacia un
sistema de subasta electronica contribuyen al éxito de estos sis- 0
temas. ¢W Mé M od
4. De acuerdo con la calidad percibida del producto, las ac-
tuaciones logisticas y las innovaciones tecnologicas, se obtiene Un unico operador
como resultado‘ una elevada fiabilidad. Estalflabilldad contribuye alimenta confemporaneamente
al éxito de los sistemas de subasta electronica. dos hileras de trunsplnnte
)

La tipificacion del mercado en origen (MOF)

El planteamiento del mercado en origen de la fresa de Huelva
se concibe segun los siguientes requisitos:

- Fresa fresca cultivada en la provincia de Huelva.

- Cultivo, recoleccion, transporte y manipulacion realizados
con cumplimiento estricto de toda la normativa legal en vigor.

- Recoleccion con el suficiente grado de madurez y con proce-
dimientos que garanticen el correcto estado de la fresa.

- Clasificacion y seleccion en origen en el momento de la reco-
leccion, utilizando distintos envases para mercancia que respon-
da a distintas tipologias.

-Manipulacion en fincay transporte a almacén en condiciones
que garanticen la perfecta conservacion de la fresa.

- Refrigeracion inmediata de la fresa, en condiciones controla-
das.

- Manipulacion y supervision en almacén, utilizando maquina-
ria adecuada y en locales que reunan las caracteristicas idoneas.

-Preparacion de los lotes de acuerdo a las normas internas del
mercado en origen.

- Conservacion de la mercancia, desde la recepcion en alma-
cén hasta su expedicion a destino, en condiciones controladas de
refrigeracion.

- Trazabilidad completa, de modo que puedan conocerse, para
cada unidad comercializada, como minimo, las informaciones si-
guientes: ] "
* Fincay parcela de origen de la fresa EX 1 - _,:‘,EB ok
* Origen de la planta ' 14 -

¢ Registro de los procedimientos de cultivo utilizados en di- mEd"O ﬂ!ﬂbl&‘ﬂfe
cha parcela y de los agroquimicos empleados.

¢ Fechay metodo de recoleccion

¢ Condiciones de transporte a almacén

* Registro del proceso de refrigeracion a la recepcion en al-
macén.

e Fechay hora de manipulacion en almacén y linea utilizada.

e Registro del proceso de refrigeracion y conservacion.

En la reglamentacion interna que desarrollen los érganos de
gestion del mercado en origen se debera precisar y cuantificar
cada uno de estos requisitos de obligatorio cumplimiento, de for-
ma que quede expresamente excluida del mercado cualquier par-
tida de fresa que no cumpla rigurosamente los requisitos exigidos
por la legislacion vigente o no haya sido recolectada y manipulada
siguiendo las buenas practicas de conservacion.

Con este conjunto de variables y con los valores que las mis-
mas pueden adoptar, que se resumen en la tabla siguiente, que-
da perfectamente identificado cualquier lote de fresa que pueda
ser puesto a la venta en el mercado en origen.

Via Guizzardi, 38 40054 Budrio BOLOGNA ITALIA
Tel. 051 80.02,53 » Fax 051 69.20.611
www.checchiemagli.com e-mauailtinfa@checchiemagli.com




El planteamiento estratégico del MOF

El mercado en origen de la fresa deberia plantearse la siguien-
te estrategia capaz de desarrollar ventajas competitivas sosteni-
bles a medio y largo plazo:

- Fundamentar su diseno y su actuacion en criterios de asegu-
ramiento de la calidad, fiabilidad y garantia reciproca entre los ope-
radores.

- Disponer de un volumen de produccion elevado (no inferior a
un 10% de la produccién onubense), con regularidad a lo largo de
la campana, que permita el abastecimiento en todo momento y
pueda suponer una referencia de precios para el sector.

- Contar con un numero suficiente de productores onubenses
comprometidos con la calidad y con el funcionamiento riguroso del
mercado.

- Generar, desde el momento de su creacion, un régimen inter-
no de funcionamiento riguroso, preciso y de maxima garantia.

- Usar intensivamente las Tecnologias de la Informacién y Co-
municacion.

- Aportar servicios complementarios de valor anadido (logisti-
ca, aseguramiento, financiacion,...) a todos los operadores del
mercado.

Funcionamiento operativo del mercado

El diseno del mercado en origen de la fresa se fundamenta en
tres principios basicos:

- Las operaciones de compra-venta se realizan sobre partidas
de fresa que no ha sido recolectada en el momento de la subasta.
De este modo, lo que se contrata son compromisos firmes de en-

LAs VENTAJAS DE LA BioLocia MOLECULAR

BIOAGA USA CORP.
Molecular Biology

Laboratory. Tudela — Navarra
Miami, Florida, USA. Tel. 902 154 531

www.berlinex.com

Rte. en Espana
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BIOAGA a la cabeza de la alta tecnologia con sus

Abonos CEN conocidos internacionalmente por sus

Excelentes resultados: produccion v calidad

CEN FERTILIZANTE CIENTIFICO
Registrado en USA N2 F-1417

RECORDS DE PRODUCCION CON CEN

v 11.500 kg de cebada por hectarea.

v 22.000 kg de maiz por hectarea.

v 14.500 kg de arroz por hectarea.

v 215.000 kg de tomate por hectarea.

v 14.000 kg de uva de viha en secano por hectarea (14 °)

v’ 80.000 kg de patata por hectarea.

v 250 kg de aceltunas por arbol.

v Arroz con 300 pg/kg de Vitamina A mas 400% de Vitamina E.

MEDALLAS OBTENIDAS EN FRANCIA UTILIZANDO CEN EN VINA:
- Medalla de Oro: Tournon, Francia.
- Medallas de Plata y Bronce: Labastida, Rioja.

FERTILIZANTES Y PIENSOS ECOL( cOSs

¢ EKOLOGIK Fertilizante natural.
Autorizado en la UE para agricultura ecologica

* CEM Pienso natural. Registro en USA n? 583.
Autorizado en la UE para ganaderia ecoldgica.
Conversion: 1,57.
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trega futura de mercancia tipificada.

- El mercado en origen no dispone de locales para el almacena-
miento, la conservacion o la exposicidn de la mercancia que con-
trata, que se almacena, manipula, conserva y expide en las insta-
laciones de los suministradores.

- El funcionamiento del mercado en origen se basa en el ase-
guramiento de la calidad y en la fiabilidad de las operaciones, que
son garantizadas por las partes y por la entidad gestora del MOF.

Este planteamiento da respuesta a las peculiaridades propias
de la produccién de fresa de Huelva, adaptando los modelos tradi-
cionales de contratacion mediante subasta a las formas de operar
utilizadas actualmente por los principales compradores europeos.

Con este marco operativo pueden definirse dos tipos de tran-
saccion:

1. Programaciones, con entregas regulares periodicas. Gene-
ralmente seran semanales, si bien podran establecerse otros pla-
20s, en funcién de la demanda.

2. Lotes concretos para entrega a fecha fija en los 5 dias si-
guientes a la subasta.

En ambos casos, la contratacion se realizara por subasta, por
un método especifico, derivado de la adaptacion del sistema ho-
landés a la baja.

En un primer momento se opta por una subasta presencial, con
una utilizacién avanzada de las tecnologias de la informacion (es-
quema 1) en los procesos de comunicacion entre todos los opera-
dores, pero requiriendo la presencia fisica de los compradores 0
de sus representantes en una Unica sala de subasta y realizando
todas las contrataciones de forma presencial.

El sistema se disena de modo que en el futuro resuite posible
la incorporacion de otras opciones, como la subasta simultanea
en varias salas situadas a distancia o la contratacién individual
desde ordenadores remotos. También se pueden desarrollar con
facilidad innovaciones sobre el aseguramiento, en tiempo real de
las operaciones de compra, la financiacién bancaria (descuento)
0 la integracién con los sistemas de logistica de proveedores y
clientes.

La estructura operativa necesaria para el funcionamiento del
mercado es muy reducida. Su repercusion en el precio de la fresa
puede ser de unas escasas pesetas por kilo de fresa subastada en
el mercado. Igualmente, la inversion necesaria para la puesta en
marcha del mercado es de unas decenas de millones de pesetas,
fundamentalmente en el equipamiento informatico, ya que los lo-
cales de la subasta pueden ser alquilados. B

* Esta ponencia ha sido expuesta en las XVII Jornadas Agricolas y Comer-
ciales, organizadas por la Caja de Ahorros de El Monte.




