
Cultivos extra tempranos 

Las Alhóndigas 
almerienses 

ALHONDIGAS 

Las alhóndigas son centros de comercialización de propiedad privada en origen, a los 
que el agricultor de la costa mediterránea de Andalucía lleva directamente sus 

productos, que son vendidos por lotes aislados mediante el sistema de subasta a la baja 

El emitir un juicio sobre el 
papel desarrollado por las alhón- 
digas en la expansión del cultivo 
extratemprano bajo abrigo, pro- 
ducida en la comarca del Campo 
de Dalías o Poniente almeriense, 
es difícil por darse, al jgual que 
en las otras formas de comercia- 
lización que en mayor o menor 
escala existen en la zona, Coope- 
rativas y S.A.T., Mayoristas en 
origen y venta directa, circuns- 
tancias propias de este sistema 
de comercialización que provo- 
can posturas diferentes en la opi- 
nión pública, favorables o en 
contra, a la hora de hablar sobre 
la comercialización hortícola 
almeriense. 

Las alhóndigas son cen- 
tros de comercialización en ori- 
gen, de propiedad privada, a los 
que el agricultor de la costa me- 
diterránea de Andalucía y, espe- 
cialmente de Almería, lleva di- 

La subasta a través de reloj y 
mecanismos electrónicos es uno 
de los puntos importantes en la 
evolución de las alhóndigas. 

rectamente sus productos horto- 
frutícolas, que son vendidos por 
lotes aislados mediante el siste- 
ma de subasta a la baja. 

Las alhóndigas han desarro- 
llado un importante papel en el 
pasado al poner en contacto las 
producciones almerienses con los 
mercados, a través de exponado- 
res y mayoristas en general pro- 
cedentes de Levante, con los que 
muchas veces mantenían relacio- 
nes de dependencia. 

Sus mecanismos de funcio- 
namiento están inspirados en los 
de las lonjas de pescado; la rner- 
cancía se subasta a la baja ante 
los eventuales compradores, en 
general «corredores» represen- 

tantes de los mayoristas, expor- 
tadores y almacenistas. 

En principio, las alhóndigas 
no realizaban ningún tipo de ma- 
nipulación, por lo que no conta- 
ban con equipamiento alguno. 
Sus instalaciones consistían en 
una nave de grandes dimensiones 
y una báscula a la que el agricul- 
tor traía la mercancía, normal- 
mente por sus propios medios, 
aunque en envases facilitados 

En principio, las alhóndi- 
gas no realizaban ningún 
tipo de manipulación, por 

lo que no contaban con 
equipamiento alguno. Sus 

instalaciones consistian 
en una nave de grandes 

dimensiones y una báscula 
a la que el agricultor 

traía la mercancia 

por la alhóndiga. Una muestra de 
las distintas partidas se exponía 
en la nave, donde se procedía a 
la «corrida» o subasta a la baja. 

Los precios a los que se 
producían los sucesivos «cortes» 
eran y son expuestos en una pi- 
zara ,  sin indicación alguna de 
cantidad adquirida a ese precio, 
lo que imposibilita sacar un pre- 
cio medio ponderado. Ahí se ori- 
gina la conocida y criticada falta 
de transparencia de las alhóndi- 
gas, agudizada por la ausencia de 
clasificación y normalización de 
los productos, vendidos funda- 
mentalmente en el mercado inte- 
rior. 

El agricultor conoce per- 
fectamente, desde su perspectiva, 
la mecánica del funcionamiento 
de las alhóndigas, siendo el ma- 
yor aliciente que encuentra en 
ellas poder presenciar la venta 
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directamente de su mercancía, e 
incluso retirarla si no está confor- 
me con el precio; cobrar el im- 
porte neto a las 24-48 horas de la 
venta, sin tener que esperar se- 
manas o meses como sucede en 
las agrupaciones asociativas. Por 
otra parte, al no ser dueño de la 
alhóndiga, no tiene que aportar 
capital alguno, ni sufrir deduc- 
ciones o retenciones para finan- 
ciación, solamente pagar el 9% 
que le cobran actualmente por el 
servicio. 

El agricultor conoce 
la mecánica 

del funcionamiento 
de las alhóndigas. El mayor 
aliciente que encuentra en 
ellas es poder presenciar 

directamente la venta 
de su mercancía, e incluso 

retirarla si no está 
conforme con el precio 

El inconveniente que supone 
para el agricultor tener que arre- 
glar ligeramente las mercancías 
en la explotación antes de llevar- 
la a la alhóndiga, le compensa 
sobradamente por las ventajas 
que para él representa este siste- 
ma, siendo muy normal compro- 
bar como el agricultor que produ- 
ce buena calidad ve mejor reco- 
nocida ésta en la alhóndiga, ya 
que en ella probablemente obten- 
drá el primer o primeros precios, 
lo que no ocurre en la cooperati- 
va que le pagará el precio medio 
(en cada calidad) correspondiente 
al período de liquidación. Apa- 
rentemente las cooperativas no 
compensan o no reconocen sufi- 
cientemente al buen agricultor. 

Asimismo, puede compro- 
barse que el agricultor que pro- 
duce buena calidad lleva su ge- 

,,,,, , la alhóndiga, a la sección 
de confección (cuando ésta exis- 
ta), no a la subasta, esperando se 
lo clasifiquen como extra y por 
tanto, cobrar el primer precio 
que se de en la subasta; de esta 
forma, puede evitar el riesgo que 
se da en ella al llevar una partida 
buena y no conseguir los prime- 
ros precios. 

Como ventajas para el 
agricultor de estos canales de co- 
mercialización, podemos citar: a) 
rapidez en el cobro; b) presencia 
del agricultor en el acto de la 

Arriba, género preparado 
para la subasta en la alhóndiga 
Agroponiente de Almeria, 1997. 
Debajo, momento de la corrida 
en Agrupaejido. 

venta conociendo en ese momen- 
to el precio de su mercancía; c) 
menor exigencia en calidad y 
presentación que a través de 
otros canales; d) el agricultor 
puede cortar la subasta y retirar 
su mercancía si no le interesa el 
precio; e) cualquiera puede Ile- 
var su producción sin requisitos 
de ser socio, de cantidad y cali- 
dad, de especies y variedades, 
etc., pudiendo nombrarse como 
inconvenientes : a) falta de trans- 
parencia (en las pizarras apare- 
cen los precios de venta pero no 
las cantidades de género corres- 
pondientes); b) el agricultor se 
desliga de la mercancía en el 
momento de la subasta por lo 
que no percibe la parte de valor 
añadido en todo el proceso de la 
comercialización; c) menos in- 
centivo por la calidad y presenta- 
ción; d) gran parte de esta mer- 
cancía es comercializada (al 
mercado interior y al extranjero) 
por comerciantes de otras pro- 
vincias con sus marcas respecti- 
vas, en detrimento de cupos y 
prestigio para Almería. 

Según una encuesta realiza- 
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da en el año 1986 por el Centro 
de Investigación y Desarrollo 
Hortícola (C.I.D.H.) de la Mojo- 
nera en 100 explotaciones fami- 
liares representativas del Campo 
de Dalías, el 20% de los agricul- 
tores no había solicitado présta- 
mo alguno; del 80% que sí acude 
a financiación externa, el 57% 
sólo tiene un crédito y un 43 % 
ha recibido más de uno. 

En 1984, el endeudamiento 
global del sector hortícola se ele- 

normalmente mediante la obten- 
ción de un crédito, que como se 
ha dicho anteriormente se viene 
ejecutando a través de la Banca 
privada, aunque si se solicitó un 
crédito oficial, pueda cancelarse 
el primero una vez recibido el di- 
nero correspondiente al oficial. 

Al obstáculo que supone 
para el agricultor el alto coste de 
la inversión, debe añadirse el de 
obtener el aval para poder tener 
acceso al crédito necesario, pro- 

ALHONDIGAS 

miliares se realizan por colonos, 
agricultores provenientes, nor- 
malmente, de la comarca grana- 
dina-almeriense de «La Alpu- 
jarra» con familia numerosa, re- 
cibiendo lotes formados por: par- 
cela con una superficie media de 
2'3 ha y vivienda rural, o huerto 
familiar y vivienda o simplemen- 
te huerto familiar. 

La evolución actual de las 
alhóndigas está orientada 

hacia los siguientes 
aspectos: subasta a través 

de reloj y mecanismos 
electrónicos; presentación 
de alguna mercanch en la 

subasta en envases más 
pequeños que la caja de 
campo (planchetas), para 

poner mas de manifiesto la 
calidad del producto y 
establecimiento de una 

sección de manipulación 

Los precios a los que se producían los sucesivos ((cortes)) eran y son expuestos en una pizarra, 
sin indicación alguna de cytidad adquirida a ese precio, lo que imposibilita sacar un precio medio 

ponderado. Ahí se origina la conocida y criticada falta de transparencia de las alhóndigas. 

vaba a 30.000 millones de ptas. 
La congelación de los créditos 
oficiales aumentó la dependencia 
de los agricultores de la Banca 
privada, creciendo considerable- 
mente en los últimos años el en- 
deudamiento y las quiebras de 
agricultores tras una mala cam- 
paña. El alto coste de la adquisi- 
ción de terreno y puesta en culti- 
vo de la explotación agrícola in- 
tegrada por invernadero, balsa, 
almacén, instalación de riego por 
goteo y para tratamientos fito- 
sanitarios, en general superior a 
los 20.000.000 de pesetas, debe 
ser afrontado por el agricultor 

blema de difícil solución cuando 
no se tienen otras propiedades 
rústicas o urbanas para poder hi- 
potecar, ya que si antes era más 
fácil obtener avales mediante dos 
fiadores, hoy nadie quiere com- 
prometer sus bienes para salir 
como fiador por las negativas ex- 
periencias que con cierta asidui- 
dad se han dado en este campo. 

Dentro del Campo de 
Dalías, existen entre 600 y 700 
parcelas y 130 huertos familiares 
creados en su momento por el 
Instituto Nacional de Coloniza- 
ción. La explotación tanto de las 
parcelas como de los huertos fa- 

De los 23.000 m* recibidos 
por cada colono, 5.000 m2 se en- 
contraban ya enarenados, con las 
labores de despedregado, aporte 
de tierra, estiércol y arena, reali- 
zadas por el I.N.C., debiendo 
abonar el colono tanto el importe 
de estas labores, sin recargo de 
intereses, junto con el importe 
del resto de la parcela y de la vi- 
vienda mral en 10 amortizacio- 
nes anuales, adquiriendo la escri- 
tura de propiedad del mismo al 
término del décimo año; poste- 
riormente solicitar el permiso 
oficial oportuno para realizar 
cualquier transacción, hipoteca, 
etc. relacionada con todo o parte 
del lote. 

Tanto para invemar los 
5.000 m2 de enarenado recibidos 
del I.N.C., como para ampliar la 
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superficie invernada, el colono se 
encontrará con el mismo proble- 
ma de financiación que el resto 
de los agricultores de la comarca, 
ya mencionado anteriormente. 

La solución al problema de 
financiación de las obras necesa- 
rias para poner en marcha las ex- 
plotaciones agrarias, han sido sin 
duda alguna «los alhondiguis- 
las», quienes como contrapres- 
tación de dicho aval o de la pro- 
pia financiación, reciben los gé- 
neros producidos por el agricul- 
tor, y en caso de impago, la pro- 
piedad de los explotaciones f i -  
nanciadas. Esta situación actual- 

Una prueba 
de la consolidación 

de la alhóndiga en AlmeriÚ 
como sistema de comercia- 
lización, es que durante la 
pasada campaña 1995/96 

los agricultores almerienses 
comercializaron a través 

de alhóndigas más 
de un millón de toneladas 

de frutas y hortalizas 

mente es mucho menos frecuente 
de lo que ha sido en años anterio- 
res, aunque sigue existiendo el 
adelanto de dinero e inputs (abo- 
nos, fitosanitarios, etc.) a cuenta 
de la cosecha , asegurándose así 
la fidelidad del agricultor. 

La evolución actual de las 
alhóndigas está orientada hacia 
los siguientes aspectos: a) subas- 
ta a través de reloj y mecanismos 
electrónicos; b) presentación de 
alguna mercancía en la subasta 
en envases más pequeños que la 
caja de campo (planchetas), para 
poner mas de manifiesto la cali- 
dad del producto; c) estableci- 
miento de una sección de mani- 
pulación de productos (tipi-fi- 
cación), para uso propio de com- 
pradores de la subasta y creación 
de sus propias empresas de ex- 
portación, habiéndose constituido 
en marzo de 1986 la asociación 
de empresarios comercializado- 

res de productos hortofrutícolas 
de la provincia de Almería 
«ECOHAL», organización em- 
presarial sectorial que integra a 
la práctica totalidad de las em- 
presas que comercializan en ori- 
gen los productos hortofrutícolas 
extratempranos que se producen 
en Almería. 

A estas empresas, en donde 
concurren libremente comprado- 
res y vendedores de productos 
hortofrutícolas, para comerciali- 
zar sus productos, a través de su- 
bastas, se las conoce habitual- 
mente con el nombre de Alhón- 
digas, por lo que el identificativo 
de la asociación es: ((Alhóndigas 
de Almería)). Paralelamente, mu- 
chas de las alhóndigas han desa- 
rrollado también sus propias em- 
presas de comercialización en 
destino, con lo que ofrecen u n  
com~leto servicio comercial a 
sus 'clientes. La Asociación for- 
ma parte de la Confederación 
Empresarial de la Provincia de 
Almería «ASEMPAL», y a travCs 
de ella, de CEOE, CEPYME y 
CEA. Desde entonces, ECOHAL 
viene realizando una amplia la- 
bor como representante y defen- 
sora de los intereses de las alhón- 
digas, que le ha hecho, por ejem- 
plo: a) estar presente en aquellos 

foros donde pueden tomarse de- 
cisiones de interés para la co- 
mercialización de los productos 
almerienses; b) participar activa- 
mente en campañas colectivas de 
promoción; c) establecer conve- 
nios con organismos municipales 
y universitarios que permitan el 
mejor control de los residuos; d) 
promover acciones que favorez- 
can una mejora permanente en la 
calidad de los productos o poten- 
ciar la incorporación de cuantas 
mejoras, tanto en el área tkcnica 
como informática, puedan supo- 
ner avances en la gestión y desa- 
rrollo de las alhóndigas. 

Buena prueba de la consoli- 
dación que goza en Almería la 
alhóndiga como sistema de co- 
mercialización, es que durante la 
pasada campaña 1995196 los 
agricultores alrnerienses comer- 
cializaron a través de alhóndigas 
de Almería más de un millón de 
toneladas de frutas y hortalizas, 
de las que 850.000 se comercia- 
lizaron en origen y casi 200.000 

Diariamente parten desde Alrneria camiones cargados con los productos subastados en las 
Alhóndigas. La adecuada logística en el transporte es su pasaporte hacia los mercados nacionales e 
internacionales. En esta imagen, uno de los camiones de AgrupaEjido a punto de empezar de embarcar. 

15 ANIVERSARIO 



en destino. Por lo que puede afir- 
marse que ECOHAL concentra el 
66% de la producción agrícola de 
la provincia de Almería. La Ií- 
nea de actuación de la citada aso- 
ciación se basa en dos puntos 
esenciales : 

lo. La apuesta como línea 
de futuro por más subastas con 
productos normalizados al 100%, 
lo que supone u n  cambio de filo- 
sofía ya que hasta hace muy poco 
tiempo desde las alhóndigas se 
pensaba que era un objetivo im- 
posible de realizar a corto y me- 
dio plazo (seis meses o un año), 
necesitándose para lograrlo va- 
rios años y, sin embargo, ya exis- 
ten experiencias positivas en al- 
gunas subastas con varios pro- 
ductos. 

La cuestión de si la nor- 
malización debe hacerla el pro- 
ductor o la propia alhóndiga 
como actividad de servicio com- 
plementario en la propia subasta 
es u n  aspecto que no está cerra- 
do, existiendo al respecto opinio- 
nes diversas. En ECOHAL están 
convencidos de que las ventajas 
de disponer de subastas con pro- 
ductos normalizados son enormes 
para toda la cadena comercial 

(productor, alhondiguista, com- 
prador, mayoristas, etc). 

2". Desde ECOHAL se 
trabaja en complementar la acti- 
vidad tradicional del alhon- 
diguista (de gestión y comercia- 
lización), disponiendo en las dis- 
tintas subastas con estructuras or- 
ganizadas de productores, es de- 
cir OPFH en el seno de las al- 
hóndigas, ello es debido en parte 
a la nueva OCM de frutas y hor- 
talizas en donde las Organizacio- 
nes de Productores adquieran un 
protagonismo esencial, por lo 
que los agricultores de las alhón- 
digas no pueden ignorar esta rea- 
lidad ya que son parte activa del 
proceso comercial. 

En la asociación se piensa 
que los agricultores de las alhón- 
digas deben organizarse por cri- 
terios de conpetitividad y corner- 
ciales. El Proceso de comerciali- 
zación de frutas y campos de ac- 
tuación conjunta de productores 
y comercializadores en origen 
(alhóndigas) para temas relacio- 
nados con la presentación de 
productos, envasado, normas de 
calidad, cultivos bajo lucha inte- 
grada, calendarios de producción 
y otros. El papel tradicional de 
la subasta de hacer de correa de 
transmisión entre el comercio y 
los productores debe ser poten- 
ciado y el instrumento más ade- 
cuado son las OPFH en el seno 
de las subastas. 

A tenor de los expuesto an- 

Un almeriense pesando la mercancía antes de ofertarla en la alhóndiga. 

teriormente, cada persona es 
muy libre de crearse su opinión, 
positiva o negativa, sobre este 
sistema de comercialización, pe- 
ro lo que si está claro es que, te- 
niendo en cuenta la burocracia 
administrativa española y la for- 
ma de ser de la mayor parte de 
los españoles, poco amantes del 
asociacionismo, sin la existencia 
de las alhóndigas la rapidez del 
desarrollo agrícola de la zona no 
hubiese sido tan positiva. 
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