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CARTA DEL PRESIDENT

“Sols una cosa fa que un somni sigui impossible: la por de fracassar”

Quan un té un llibre ales mans, € primer que es pregunta és per que s ha escrit, i en segon Iloc per que I'ha de llegir:
quina finestra, quin horitzo li pot obrir... perque valgui la pena perdre el temps de llegir-lo.

El que teniu ales vostres mans, s ha escrit per donar a coneixer el somni dels integrants d’ un col-lectiu que han aconse-
guit sortir materialment d’una situacio (“el Situat” de Mercapalma) que €els creava unaincertesa en €l futur, per vencer
la por i aconseguir una nova realitat millor per a ells, per a les seves families i, creim, que per a conjunt de la nostra
societat illenca. | aixo ho han fet a un terreny poc conegut i reconegut per la societat balear: el camp.

L"hem impulsat des del Consell Econdmic i Social com a conseqiiencia de la nostra responsabilitat de posar al’ abast de
tothom la necessitat de creure en el futur, i de compartir iniciatives que ens puguin ajudar a vencer les porsi a guanyar
els reptes presents, per transformar-los en oportunitats. | precisament ara, en aguests moments d’incertesa, cal repetir-
nos aguestes paraules.

L'hem fet per donar a conéixer unes realitats que son a nostre costat i que molt sovint desconeixem. La majoria dels
consellers, que representam la societat civil de les llles, ignoravem que existissin aquest tipus d’ experiencies que ens
poden servir de referéncia, de bona practica, per fer front als propis problemesi alarealitat social i economica que ens
envolta. | ens sorprengué que sorgis d' una realitat que, caldria dir, és poc estimada com és el camp.

No pretenem fer una “vida de santos’ ni una entelequia alunyada de la nostra realitat quotidiana, intentam coneixer €l
gue ens envolta, el que ha significat per a la construccio del nostre pobleiillenc, i perque, peus aterra, siguem capagos
de mirar enlairei al nostre entorn, per imitar allo que ens pot ajudar i no inventar la pélvora a cada instant.

Hem intentat donar carai ulls als protagonistes, ales seves porsi as seus dubtes, i molt en especial ala seva capacitat
d'gjuntar-se per fer front de manera col lectiva a's seus problemes. Per veure com ho feren en aplicar mecanismes tec-
nics, tot fugint d’ improvisacions il -luminades, com donaren valor a temps de ladiscussiO i del debat dels problemes de
manera constant i permanent. La transparénciai lainformaci6 han estat sempre el cau, el lloc comd, de totesi cada una
deles sevesiniciatives. | amés caldria afegir-hi una altra cosa essencial: saberen jugar i respectar €l lideratge necessari
gue ha de tenir tota obra col -lectiva.

La publicacié d' aquest Ilibre és una iniciativa nova del Consell Economic i Social, perd que no és I’ Unica, ja que en
aquests moments treballam en altres temesi realitats que prest seran ales vostres mans.

Cal agrair molt en especial a les persones d Agroilla, as tecnics i a les institucions. Conselleria d’ Agricultura i
Ajuntament de Palma, les seves aportacions que han gjudat a realitzar aquesta obra.

Preteniem presentar unes persones i uns fets que ens poden ajudar a pensar i areflexionar sobre el nostre futur. Si llegit
el llibre creis que no heu perdut el temps, ens podrem felicitar tots i haurem complit la nostra missio.

Francesc Obrador Moratinos
President del Consell Economic i Socia deles|lles Balears.



PREAMBUL

Serveistecnicsdel CES

El canvi és un element consubstancial de ladinamicaeconomicai social. Lasocietat es troba sempre en un constant pro-
cés de transformaci6. L’ element clau de la dinamica competitiva de les societats avangades és aleshores la seva capaci-
tat d’ adaptar-se el més rapidament possible i amb el menor cost socia a's canvis economics, socialsi institucionals que
caracteritzen les societats contemporanies més desenvol upades.

L' adaptacio al canvi és sempre un procés complex per a tot €l conjunt d’agents que interactuen en una societat, tant
publics com privats. No és facil entendre les tendéencies de fons que guien el procés. El futur és sempre incert i més en
un moment de canvi accelerat com |’ actual. Altrament, en molts de casos és dificil alliberar-se de lesinercies del passat
que dificulten la comprensi6 correcta de les tendéncies de fons i poden alentir €l procés d' adaptaci6 als canvis exigits
per uns mercats més globalitzats i competitius.

Des de |’ optica de I'andlisi dels sistemes productius locals cada cop pren més forca la necessitat d'identificar €ls liders
locals, aquells agents i/o institucions tant piblics com privats que son capagos d' exercir un lideratge social, perqué son
capacos de donar llum a unainterpretacio o visio coherent de les tendencies de fons que mouen les forces del desenvo-
lupament economic i del canvi social. En consequiéncia, els liders locals poden articular un discurs que sigui motivador
al’hora de remoure lesinercies del passat, que en molts de casos son una de les causes principals que dificulten activar
les sinergies que mobilitzin positivament el conjunt de lasocietat. | ho poden fer en tant que I’ exemple de les seves bones
practiques evidencien una major capacitat d’ adaptacié a procés transformatiu constant que tant caracteritza les nostres
societats.

De fet és una practica habitual de la Unio Europea promoure el coneixement d’ aquestes bones practiques per al conjunt
delaciutadaniaafi i efecte de donar exemple através de propostes que s han revelat eficients per fer front als proble-
mes actuals i als reptes de futur, coneixement del qual se'n pot derivar la proliferacié de noves iniciatives que permetin
innovar el teixit economic, social i institucional.

Es en aquest sentit que el CES de les llles Baleafs s ha plantejat des del primer moment aquest |libre com un exemple
de bones practiques aplicat al cas de la pagesia. Es prou conegut que €l's problemes que afecten la nostra pagesia vénen
delluny i que resoldre’I's és una de les assignatures pendents que té plantejades la nostra societat.

Aquest llibre és, doncs, un llibre de bones practiques sobre la pagesia, centrat en el cas de I’ empresa Agroilla SAT. No
és facil trobar en aquests casos € candidat ideal sobre €l qual bastir €l discurs de bones practiques. No és aquest € cas.
Agroillaéslider indiscutible en el sector horticola balear. Només cal recordar unes breus dades: representa el 20% de la
comercialitzacio total de Mercapamai el 30% de la comercialitzacié horticola de Mercapama. L’ estimacio de la quota
de Mercapalma en el consum hortofructicola de Mallorca és del 75%* .

Perd el que és encara més sorprenent és la rapidesa amb la qual s ha produit aquesta experiéncia, ja que Agroillainicia
les seves activitats €l 1992, i €ls quinze socis que avui son els principals protagonistes d' aguesta aventura empresarial,
abans formaven part de les dues-centes families pageses del Situat de Productors de Mercapalma que amb prou dificul-
tats intentaven produir i comercialitzar els seus productes d’ horta.

Amb I’ experiencia d’ Agroilla es demostra que els canvis del mercat i dels processos de produccid i de comercialitzacio
profunds que s han donat en el camp de les produccions horticoles s han convertit més que en amenaces en oportunitats
de negoci per atots els que s hi han sabut adaptar. | Agroillan’és un exemple. El problema és que per afrontar els nous
reptes de futur el nostre camp necessita de més projectes com Agroilla. Tant de bo que aquest Ilibre tengui alguna utili-
tat en aquest sentit.

! Dades facilitades per Agroillai Mercapalma.
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La segona part la dedicam al’andlis dels resultats patrimonials i economicofinancers del grup Agroillai d’ Agro-prod,
I" agregat corresponent a les explotacions dels seus socis, que evidencien el fort procés de creixement que ha tengut la
societat a partir de la seva constituci6. Els bons resultats de I’ empresa no es poden entendre descontextualitzats fora de
ladinamica per laqual travessa el sector agrari balear. Es per aixd que, abans d’ entrar en I’ analisi comptable dels resul-
tats de I’ empresa, hem dedicat un capitol a explicar €l seu entorn, concretat en I'analisi de I’ evoluci6 del sector agrari
balear en el mateix periode.

Latercera part és dedicada a reflexionar sobre €ls reptes de futur que afecten I’empresa Agroillai el seu entorn. Es fa
una proposta de pla estratégic, que préviament s ha discutit amb els socis de |I’empresa en un seminari celebrat a Can
Tapera el passat mes de novembre i amb experts del sector i €ls socis de I’empresa el passat mes de febrer. En aquesta
part també es presenta, a mode de resum del cas Agroilla, un decaleg de bones practiques que creim que poden ser d’ u-
tilitat per al sector.

Finalment es presenta el dictamen del CES de les Illes Balears sobre €l cas Agroilla com un exemple de bones practi-
ques per al sector agrari balear.

A I"horadels agraiments no podem deixar d’ emfasitzar I’ excel -lent predisposicié que hem tengut per part d’ Agroilla, que
des del primer moment va acceptar el testimoni de fer front a les seves responsabilitats com a empresa lider del sector
horticolai que no defugi en cap cas de facilitar lainformacio sol-licitadai que es presta a debatre i a difondre de forma
oberta la seva experiéncia empresarial.

També hem d'expressar € nostre agraiment a la Conselleria d’ Agricultura i Pesca que ha donat el seu suport a aquest
projecte, tant en la facilitacié de documentacio i informacié tecnica de la Conselleria a través de la col-laboracio
d’Antoni Miquel Lucas, com amb la contribucio a finangament del seminari del passat mes de febrer.

També hem comptat amb el suport i la col-laboracié entusiasta de Lys Riera (regidora de Comerg i Consum de
I’ Ajuntament de Palma).

Tampoc no podem deixar d’ esmentar la col -laboracio generosa de Miquel Alenya (conseller del CES en representacio
del Govern de les llles Balears), Jordi Balagué (professor de la Universitat de Girona), Juan Duefas (gerent de
Mercapalma), Jordi Maymo (gerent de Mercabarna) i Sebastia Verd (periodista), aixi com, de Pere Picd (assessor de
I’empresa Agroailla). Per part dels serveis tecnics del CES han col-laborat Ferran Navinés com a técnic economista i
Catalina Rotger com a becaria.



PRIMERA PART: GENESI | HISTORIA HUMANA D’AGROILLA SAT
Sebastia Verd Crespi

1. ESPERIT DE SUPERVIVENCIA. AGROILLA SAT: PAGESOS EN UN CONSELL
D’ADMINISTRACIO.

Som a bell mig del rebost de Mallorca, a mercat central de Palma. Cada mati a les cinc i mitja comenga |’ activitat al
Situat de Productors de Mercapalma. Aqui, des de la seva creaci6, acudeixen a vendre els pagesos, directament de fora
vilaalabotiga. Esun espai al’aire Iliure, protegit per una gran teulada que no atura ni € vent ni el fred ni lacalor. Tal
voltano pugui ser d’ altra manera en un mercat com aquest, de portes obertes i transparencia. Aquest hivern ha estat molt
fred, s'ha arribat a un grau sota zero. | ha plogut. Pero aixo només preocupa relativament els foravilers, enfrontats com
estan a una altra tempesta més forta: el's progressius canvis en la comercialitzacio dels aliments.

Cada pic hi hamenys petits botiguers ales ciutatsi ales viles, petits comerciants que han abandonat, rendits ales cade-
nes de supermercats i al's hipermercats. Aix0 resta possibilitats als pagesos que volen preservar la seva independencia i
els obliga a gjuntar forces. Tot i que encara n’hi ha devers vuitanta que, jornada rere jornada, recullen els productes del
seu hort i van a mercat majoristaamb lail-lusi6 de fer lacompeténciaals grans. Pero el Situat és un lloc de pas, un espai
reservat a aquest grapat de pagesos orgullosos de ser autdnoms, pero que cada pic son més marginals. Hi ha menys
clients i manco vendes.

Els clients arriben poc després. Son alguns dels botiguers que encara resisteixen a grans superficiesi supermercats. N’ hi
ha que s han especidlitzat i d’altres que ofereixen als seus clients no només qualitat sind serveis complementaris, entre
d'atres, garantia sobre la procedéncia dels productes. Devers les sis és el moment de major activitat a Mercapalma.
També per al Situat de Productors on pagesos i venedors a la menuda repeteixen el mateix ritual de cada dia, compro-
ven laqualitat de les fruitesi verduresi n’gjusten els preus. Fa anys, el Situat fou I’ avantguarda de la pagesia, on vigien
unes regles de joc acceptades per tothom que, si més no, facilitaven la transparéncia del mercat. Les regles continuen,
pero el Situat és avui un mon en declivi. No perque hagi perdut la seva funcid, sind per les noves estructures comercials
gue exigeixen la concentracio de I’ oferta davant la també concentracié de la demanda. També €els pagesos del Situat
necessiten organitzar-se d’una altra manera. Aixo és € que varen saber entendre els creadors d' Agroilla —una de les
empreses majoristes més importants de Mercapalma— que fa deu anys deixaren €l Situat per iniciar una aventura que ha
arribat abon port. “Haviem arribat a unasituacio limit —ens diran—i no ens quedava mésremei quetirar endavant o aban-
donar”. Fadeu anys €l Situat era €l mateix, pero encara hi havia més pagesos, quasi € doble que ara.

En aquest sentit, la SAT Agroillafou el revulsiu que molts havien esperat perd que només uns pocs —quinze— pogueren
seguir. Calia associar-se, i €ls pagesos estaven escalivats de cooperatives que s havien enfonsat. La caiguda de la
CooperativaAgraria Poblense o lafallida de la central lleteraAGAMA, finalment intervenguda pel Govern, no eren cap
bon exemple, ans tot € contrari. A latradicional desconfianca pagesa se sumava la constatacié de |es escasses possibi-
litats d’una Administracié autonomica, que tenia poc pressupost, manco experiencia i, a més a més, una nul-la predis-
posicio adiversificar I’economiade les Illes. En el millor dels casos, I’ agriculturai la ramaderia estaven condemnades
a ser uns elements complementaris, €l ramell que adorna la natura, perod sense considerar —mai no s ha fet— quin és el
valor real que aportala pagesia en tant que permet conservar |’ entorn natural.

Aquesta és |a historia narrada pels seus protagonistes, per un grup de pagesos que setmana rere setmana s’ asseuen a un
consell d'administracio. Es quelcom insolit, no només a una societat hereva d’ una tradicio agraria com la nostra sind a
qualseval empresa. Setmanalment, des de fa deu anys, tots els socis d’ Agroilla es reuneixen per debatre sobrelaliniaa
seguir, tot i que la Gerencia en dugui la batuta. Tots plegats canviaren €l lloc de venda en €l Situat per la sala de juntes.
| ho feren amb la mateixa normalitat que s’ han sabut adaptar a les noves tecnologies, capgirar €l's sistemes de producci6
i fer que la seva activitat, la més tradicional de la societat mallorquina, sigui capdavantera en innovacio. Tot un exem-
ple d' adaptacié a medi. Un medi que endemés els erai continua sent especial ment desfavorable.

En qualseval cas, €l cami haestat dur i llarg. | no s'ha acabat. A principi dels anys norantalaforavilamallorquinavivia
un periode de desencis. El darrer expansionisme turistic no havia duit al camp guanys significatius, entre altres coses
perqué marca la preséncia, ja irreversible de les grans superficies i cadenes de supermercats. Les petites botigues de
poble o de barri donaven pas a altres sistemes de comercialitzacié que obtenien més acceptacio per part dels consumi-
dors. EI mén canviava, dinsi fora de Mercapalma. Tancava algunes vies, per0 obria noves oportunitats que no se sabien
aprofitar.

Pagesos en un consell d’administracio

13
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Geénesi i historia humana d’Agroilla SAT

Perd si la prosperitat turistica de finals dels vuitanta no servi per millorar el sector agrari, per contralacrisi posterior li
passafactura. Segons|’ Evolucié Economicade 1992, de“SaNostra’ i Banca Catalana, larenda agraria disminui un punt
i mig, tot i que I’ ocupaci6 del sector experimenta un creixement a causa de la pérdua de llocs de feina a altres activitats,
especialment la construccio. Aquell any, en qualsevol cas, el conjunt de la renda dels pagesos disminui en 350 milions
de pessetes. Endemés, bufaven nous vents des de Brussel -les. Lareforma de la politica agraria comuna, la PAC, enfron-
tava el mon rural a una profunda transformacio. En aquest sentit, hom no sap si lareaccio dels socisd' Agroillavaser a
favor o en contra d’ Europa. De totes maneres, va ser lareaccio dels que creien possible presentar batalla al’ adversitat i
demostrar aixi ser capagos de rendibilitzar la fora vila. | ho han demostrat, encara que €l seu sigui un grup petit. Del
Situat de Productors sorgi un grup d' agricultors preocupats pel futur i que ”s arriscaren a una aventura desconeguda’,
com deu anys després reconeix la direccié de I’ empresa. Es convertiren en empresaris.

Uns socis que ara continuen preocupats pel futur i que, de bell nou, estan disposats a arriscar-se en noves aventures.
Agroilla només ha necessitat deu anys per ser una empresa lider entre els majoristes de Mercapalma. Perd un cop més
ha arribat |’ hora de prendre decisions. Ara, €l 2003, Agroilla es torna a situar en un punt de partida, amb un pla estraté-
gic fonamentat en el canvi tecnologic i en una diversificacio del negoci. Aquest és el punt en que es troben els quinze
socis d' Agroillai, d aguna manera, aquest és, també, €l punt en que és ara el sector agrari de Mallorca. La situacio ha
canviat. Hi ha manco explotacions i manco pagesos, encara que la renda agraria s ha incrementat. En tot cas, és una
situaci6 pendent de decisions estrategiques que han de marcar €l futur.

Ara, afinas d aquest febrer de 2003, a Situat de Productors hi famolt de fred. Aviat hi fara calor. Pero també en fafora
vila. L’economia s ha refredat, pero aixo no desanima I’ esperanca del socis d’ Agroilla ni la seva fe en un mén pages.
Lluny de topicsi utopies, han esdevingut empresaris per instint de conservacio. Aquesta és la seva historia contada per
ells mateixos.
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Geénesi i historia humana d’Agroilla SAT

2. LA RELACIO HUMANA ENTRE ELS SOCIS, CLAU D’UN EXIT: CONVERSA AMB ELS
SOCIS D’AGROILLA SAT AMB FERRAN NAVINES DEL CES, JUAN DUENAS DE MERCA-
PALMA | SEBASTIA VERD, PERIODISTA.

Larotllada no els ve de nou. Fa deu anys que s han avesat a veure's un pic per setmana entorn d’ una taula de consell
d’administracio. No obstant aix0, aquesta vegada és una mica diferent. Hi som, a més dels socis d’ Agroilla, tres perso-
nes estranyes. | els seus records. Perquée d’ aixo es tracta, de rememorar els origens de I’ empresa. Ja ho hem dit abans en
el capitol anterior: aguests homes, pagesos, trencaren fa deu any un absurd malentes. Fins llavors la historia de | asso-
ciacionisme agrari havia estat la cronica d' un fracas continuat. Sempre hi va haver bones intencions, pero |’ adversitat, o
lamala gestio, acabaren per enfonsar cooperatives i empreses participatives, laqual cosano vaimpedir que els avui aqui
presents es decidissin aformar una SAT.

Aquesta és la seva historia, narradatal com transcorregué la conversa entre ells, els protagonistes, i nosaltres, els comis-
sionats pel CES per escriure-la.

FERRAN NAVINES: Som economista del Consell Econdmic i Social, que és una institucié estatutaria de la comu-
nitat autonoma. Fa un any que funciona. Esta encarregada de fer els dictamens per al Parlament i per a Govern sobre
temes economicsi socials. | en formen part representants de tots els agents socials, empresaris, sindicats... i, 10gicament,
també representants del moén de I’ agricultura. Precisament, els representants de la pagesia han vist amb bons ulls que el
CES es preocupas del mon del camp i per aixo férem un primer encontre, amb participacio de Juan Duefias i Guillem
Adrover, i de les reunions va sorgir unainiciativa, felic, crec jo, de poder concretar les esperances per al’ agriculturaen
un projecte concret. S'ha de dir que el CES es pot pronunciar no només a través de dictamens sind també de publica-
cions. Laquestio és que ens va semblar exemplar I’ experienciad Agroillai, per aixo, I’ elegirem. Perd no volem un Ili-
bre totxo, sin6 un llibre de carn i os, és a dir, fet pels protagonistes, per vosaltres. Per aix0 varem pensar en un perio-
dista, com Sebastia, que en pogués fer la cronica. Per aixo ens hem reunit amb vosaltres, que heu fet Agroilla. El llibre
servira com a exemple de bones practiques per a la resta de la pagesia. Per aixd hi col-labora també la Conselleria
d’ Agricultura. L' objectiu, per tant, ésrecordar... i també pensar el futur, pensar els reptes que té plantejada |’ agricultura
delesllles. Farem el llibre i també un seminari a Can Tapera el mes que ve.

SEBASTIA VERD: Per lameva part només agrair la confianca que el CESi tots vosaltres teniu en mi i demanar-vos
col-laboracid. Al cap i alafi lahistoriaésvostra. Si vos sembla podriem comencar, doncs... pel principi. Com esva ges-
tar Agroilla? Som al’any 1992, quan tots éreu al Situat de Productors de Mercapalma. Quina erala situaci6?

GUILLEM HOMAR: Som el mésvell delatauladai, per tant, un dels que varem ser-hi presents, finsi tot abans, quan
sols no hi havia cap idea. Haviem de fer qual que cosa perd no sabiem qué... Nosaltres a Situat teniem un problema, que
cada pic s agreujava més. El gerent de Mercapalma ens deia que haviem de fer qualque cosa. Les grans superficies ens
exigien massa. Nosaltres no podiem servir-les, no teniem quantitat suficient, No podiem vendre les nostres mercaderies.
Que varem fer? 1do, varem tenir diverses reunions, jo era €l representant dels productors en el Situat. Uni6 de Pagesos
va saber d' aguesta inquietud i va organitzar un viatge totalment de franc a Almeriai unes jornades a |’ Hotel Rey don
Jaime | a Santa Ponga. Els que som agui, quasi tots, hi anarem. Molts s apuntaren a aquell viatge. Miquel Pou, de
Mercapalma, i el regidor d' avituallament de Palma ens hi acompanyaren. Varem visitar diferents explotacions, unes més
grosses i altres més petites. | els magatzems on organitzaven el génere. La veritat és que en lloc d’ animar-nos, allo de
tot d'una ens desanima, perque la veritat és que érem massa petits per poder aspirar a ser allo que véiem. Pero tirarem
endavant. | després de les primeres reunions, després de I” hotel, ja teniem clar que ens haviem d’ unir. Varem comencar
aformar un grup alatrobada de Can Mateu d' Algaida.

Les primeres reunions
JUAN DUENAS: Tal vez seainteresante destacar |as jornadas en el hotel.

GUILLEM HOMAR: Ah, si... hi tenguérem un debat. Es va parlar de fer una subhasta 0 una cooperativa... una cosa
oI'atra. Lareunié comenca divendres horabaixa, continua dissabte, mati i horabaixai, finalment, diumenge varem treu-
re les conclusions. Varem decidir reunir-nos tots els interessats a Can Mateu, ja amb intencié de fer qualque cosa. La
majoria dels que som aqui hi érem, perd no tots. | també n’hi havia d' altres que ara no hi sén. Deviem ser prop de qua-
ranta. El problema de Can Mateu és que era massa obert, no hi anavem només a sopar, encara que tambeé soparem... i
bé!, perd hi havia dificultat per parlar. Per aixo varem canviar delloc i andrem primer a Sant Joan, a la Casa de Cultura
i després asa Surtidora de Vilafranca. Allatrobarem €l lloc ideal i hi organitzarem les reunions setmanal s de la gent inte-
ressada a entrar.



MIQUEL PORTELL: Laidea era que voliem formar una SAT. Després, a uns els semblava bé, as altres no... Quan
comencarem a parlar de doblers se'n desapuntaren alguns. En quedarem una vintena. Varem apuntar més alt, perque
érem molts i no podiem ser tants si voliem ser eficagos. M’ enteneu? Llavors sobre la marxa, un dia vaig veure passar
una mosca... una cosa interessant, m’'enteneu? Va ser la nau de Can Jordi, agqui, a Mercapalma, amb possibilitats de
venda. Varem haver de fer una reunio extraordinaria per decidir si compravem o no el magatzem. Si el compravem ja
teniem on reunir-nos, on comencar a fer feina. Abans haviem mirat qualque altra cosa, pero, qué voleu que vos digui?:
eren sabates que no anaven bé al nostre peu. Ladireccié de Mercapalmatambé ens havia ofert poder construir, pero aixo
ensretardava dos anysi lasituacio ja eratan delicada que no podiem esperar tant de temps. Si no actuavem aviat, només
ens quedava per fer el testament i cercar € certificat de defuncié. L’ assumpte és que per comprar la nau haviem de posar
cinc milions per hom i onze persones com a minim. Un dissabte horabaixa que ens varem reunir d’ urgéncia, després
d'explicar la cosa varem ser onze persones i partirem. Tot €l que vengué després ja tenia una base solida. Algunes per-
Sones se N’ anaren, pero després retornaren.

PEP MESTRE: Jovaig ser un delsque me' nvaig anar. M€ n vaig anar, perqué pensava que haviade ser un grup petit.
Hi havia gent, que després no va prendre part, que ens guiava per fer un grup petit. Ho varem intentar pel nostre comp-
tei a cap d'uns dies vérem que allo no erafactible i tornarem al grup més gros. | tirarem endavant. Voliem ser quatre o
cinc, pero en principi érem trentai, és clar, quan t’ aixeques no sap quants ho faran després de tu. Pensavem en un grup
petit i trenta eren massa. Onze si. Bé, varem partir catorze i després en quedarem onze.

GUILLEM HOMAR: Després d’ haver tengut €l's primers contactes, després de moltes setmanes de reunions, se'ns
presenta un problema que ens va gjudar afer via. Va ser quan ens digueren que es veniala nau de Can Jordi. Aquest dia
varem convocar unareunié d’'urgéncia, e divendres vespre. Dels catorze o quinze, en quedaren vuit. Haviem de decidir
en dues hores. El propietari ens va demanar una resposta urgent, perque tenia un altre comprador. Com a minim haviem
de ser onze, per mor de les subvencions... un servidor i Pedro Cirer varem anar a cercar qualque soci més per devers Sant
Jordi. Varem aconseguir tres productors, que sn aqui presents, que s incorporaren el dissabte alareunié de Vilafranca.
Hi ha un cas curios, € gerent, en Guillem, no hi va poder ser a aquellareunid, perque tenia un fill seu alaclinicai per
teléfon ens va dir: comprau, que jo hi som. Les preses ens varen fer decidir.

Un salt endavant

SION CARRIO: Jo som un d’ aquets de Sant Jordi. No havia anat ni aAlmeriani alesjornades. M’ ho varen explicar
dissabtei m’hi vaig apuntar, jo, en Bernat i en Pedro. |, clar, quan varem sentir parlar de cinc milions ens refredarem una
mica. Eralogic. Moltes de cooperatives havien fet ull. I, clar... ens demanavem qué farem, qué no farem. Llavors cinc
milions eren molts de doblers. | els bancs no ens els deixaven aixi com aixi, no eracom ara, elsinteressos no eren igual.
Perd varem dir... ja ho veurem! Clar que ens havien dit que els cinc milions ens els tornarien pesseta per pesseta. Una
mentida, perque (rialles) aixd només va ser per enllepolir-nos. Va venir en Pedro Quetglasi em va dir, si ho fas per les
subvencions, no t’hi apuntis, que no en cobraras cap. Que per qué em vaig decidir?, el Situat no podia anar pitjor. Cada
diaduia el génere que sobrava ales cambres frigorifiques de Can Gelabert, perd quan arribava dissabte | havia de treu-
re. No podia anar pitjor, ens féiem la punyeta uns als altres. Jo havia sentit parlar del temaal Situat, per0 el diaadiaem
tenia massa preocupat. S havien installat les grans superficies i €l's botiguers havien acabat a zero. | era amb els boti-
guers gque nosaltres ens salvavem. No pensava en reunions.

GUILLEM HOMAR: Jo ho veia d'una altra manera, segurament pel fet de ser el representant del Situat a
Mercapalma. Pensava que haviem de ser molts, una cosa més col -lectiva, pero es veu que n’ hi havia d’ atres que pensa-
ven millor i que creien que no podiem ser massa gent, que haviem de ser pocs. Perqué si som molts ens embullarem,
deien. Tant jo com en Lloreng Rigo, que tot d’ una va ser amb nosaltresi després se'n va anar, voliem que quedas con-
tenta la maxima gent possible, pero, és clar, I'exemple del que passava amb les cooperatives... no era un bon exemple.
Perd que quedi clar: finalment varen entrar tots els que varen voler, érem pocs, pero dels que volgueren entrar no en
queda cap defora.

JUAN DUENAS: Al fijar cinco millones de salida, de hecho estébais estableciendo un limite, aunque desde la
Conselleria d’ Agricultura os habian prometido doblar la inversion con ayudas, es decir, poner una peseta por cada una
de vuestras pesetas. Erala época de Pere Morey como conseller.

GUILLEM ADROVER: Si, aix0 després no va ser veritat... pero si... ens ho havien promes.
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Geénesi i historia humana d’Agroilla SAT.

La planificacié arriba després

JUAN DUENAS: En & momento de fundar Agroilla. ¢Cudl era el volumen de produccion del grupo? ¢Qué produc-
tos se tenian y en qué cantidad?

GUILLEM ADROVER: No en teniem ni idea. No sabiem ni els que haviem de ser. No teniem ni idea dels produc-
tes que tendriem. El nostre plantejament no va ser necessitam tants de quilos, sind, necessitam tantes persones. La pla
nificacio va ser posterior.

PEP MESTRE: Pero aix0 si: una decisioé fonamental va ser que tots els socis ens varem comprometre a entregar tot
el génere aAgroailla.

JUAN DUENAS: El principio de exclusividad. En la reunion de Santa Ponga planteamos esta necesidad y también
e principio de autofinanciacion, porgque los gastos financieros habian hundido muchas cooperativas y, por tanto, era
necesario partir con una suficiente capitalizacion y también que los socios se comprometieran, que no entrasen y salie-
sen seguin les conviniera en cada momento.

PEP MESTRE: Exacte. Aix0 ho tenguérem molt clar. Va ser una de les coses que ens va fermar.
GUILLEM ADROVER: B¢, ens decidirem. | comprarem la nau de Can Jordi. | araja hi som. | que més, Miquel?

MIQUEL VIDAL: Jo aqui tenc mal opinar, perque jo vaig ser un dels que se'n varen anar. Quan es va decidir que
s havien de pagar cinc milions, me’'n vaig anar jo i tres més. No m’ anava bé aixo d’ haver de pagar cinc milions, pero en
Guillem em va agafar i em va fer veure que no ho havia entés bé. En Guillem, en Pascua i en Verd ens agafaren aen
Miquel Matasi ami i insistiren: no ho heu entes bé, veniu a Manacor, farem una cervesai vos ho explicarem bé. Andrem
a Manacor, férem la cervesa. | aqui som.

FERRAN NAVINES: Arran del que contau ens podem demanar sobre el tipus de relacié que existia entre vosaltres.
Relacio d amistat, familiar, de coneixenca... quin tipus de relacié predominaen el grup i que fa que sigui cohesionat? Hi
ha elements de confianca que fan possible la uni§?

RAFEL DALMAU: Basicament ens coneixiem tots, el que passa és que per raons de proximitat podies congixer més
uns que €els altres. La major part som de Pama, de Son Ferriol o de Manacor. Perd també n’hi ha de Sant Joan, de
Porreres, de Felanitx, de Marratxi.

ANTONI GALMES: Hi hacaracters diferents, i aixo hafet que algunes discussions hagin estat més fortes que altres,
pero vaa... bregues importants no hi ha hagut en tot aguest temps.

MIQUEL VIDAL: Allo que si que hi haviaal principi era un sentiment anticooperativista, no contra les cooperatives
sind a causa de com havien anat. Teniem clar que €l grup havia de ser una altra cosa. Una SAT, una empresa, i que tots
n’ haviem de ser responsables.

Contra Pindividualisme

RAFEL DALMAU: En € Situat hi haviamolt d’individualisme. Aquesta associaci6 ens obligava a haver de fer feina
per a grup o através del grup. Que ens unissim va ser una quiestié de necessitat. No hi havia opcié. O ensllancavem o
estavem perduts. Molts haviem fet inversions en degoteig, en maquinariai del camp no en treiem suficient per fer front
ales despeses. O veniem a's majoristes o no teniem altra sortida.

SION CARRIO: Quan obrirem el primer dia va ser de riure... era un descontrol total, perqué diiem génere de tots,
tothom agafava caixes. Ningu no sabia qué havia de fer exactament. Jo crec que més de la meitat dels clients se n’ana-
ren sense pagar. Un parell de socis gjudavem, perd no teniem experiéncia. La cosa no quadrava de tot d’una. Hi havia
botiguers que no ens volien comprar i d' altres que acudien eren aquells que ningl no volia, perqué eren mals pagadors.
Un desastre els primers dies!, i, amés, quan anavem pel Situat els nostres antics companys ens deien “no... si aviat fareu
net”... Deriure, vgjal Se'n reien de nosaltres. Ells seguien cobrant cada dia, poc o molt, nosaltres en canvi, cobravem a
un mes o dos. Pero jo els deia, “jo abans de tornar agui damunt, al Situat, agafaré un altre ofici, no faré de pagées’. Ho
tenia clar. Finsi tot vaig anar a fer de taxista amb un cosi meu, perd vaig dir, vatual També és trist haver de carregar
maletes! | damunt del Situat no hi hagués tornat per res del mon.
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El 1993, Pany de la prova

GUILLEM HOMAR: De totes maneres I’ any que ho varem passar pitjor va ser €l 93. D’ aquell any me'n recordaré
sempre. Del 93 un companyero, en Miquel, diu que ens en recordarem sempre, d' aquell febrer del 93. Nosaltres haviem
posat un capital social, devers 65 milions de pessetes. Haviem previst que hi havia d’ haver devers vint milions de capi-
tal circulant, no s& si ho dic bé, perd més o manco. Resulta que de la nau haviem de pagar tant, pero sorgiren més des-
peses, varem haver d’ escapcar €l capital circulant. De manera que no hi va haver doblers per pagar €l génere dels socis.
No bastava. El comprador cada dia comprava més a noranta o seixanta dies. Ens deien que hi havia doblers, pero, natu-
ralment, €ls socis no podien cobrar. Aqui hi va haver polemica, quan €l gerent ens vadir que no podien fer talons. No hi
haviadoblers alacaixa. Varem haver d’ estudiar un sistema perque els socis poguessin cobrar i fer front ales seves pro-
pies despeses, encara que fos amb un talé a seixanta o noranta dies. Aixi els socis podien negociar a través del banc i
pagar els seus propis proveidors. Quan arribes amaig o juny lacosano éstan problematica, pero el febrer i amb el calaix
buit...

MIQUEL VIDAL: El 92 més o manco varen viure del capital social, perd e 93 pocs ampliaren, qui més qui manco
va haver de menester comprar un tractor, un altre instal-lar un degoteig, o comprar una maguina d’ esquitxar. L' hivern
del 93 va ser catastrofic (rialles).

El lideratge de la geréncia
FERRAN NAVINES: | € gerent, qui era?
MIQUEL PORTELL: En Guillem Adrover ho va ser des del primer moment.
FERRAN NAVINES: Com vos vareu organitzar, potser perqué en Guillem era el mésjove?

RAFEL DALMAU: Desd un principi en Guillem va entrar de gerent i amb ell hi varen entrar d' gjudants, per dir-ho
aixi, un parell de socis més. Voliem ser nosaltres mateixos els administradors. No ens fiavem massa de gent externa. O
sigui que hi havia un soci que controlava les vendes del Situat i un altre de la nau, ido, estavem més tranquils. Per aixo
guatre o cinc socis feien feina directament per aAgroilla, perd quan la cosaroda ho varen anar deixant. Jo eraun d'éells,
gue anava una estona a Situat, pero tot d’una que vaig veure que no feia falta me'n vaig anar. | ara només queda en
Guillem. | per que en Guillem? Ido, perqué jo el consider €l més capacitat i pens que els altres també ho creuen. A més,
jallavors era un dels majors productors de Manacor.

GUILLEM ADROVER: Abansde crear Agroilla, jo i lamevafamiliaja comercialitzavem amb les grans superficies,
amb Continente, amb el Tan-Tan... segurament per aixo, perque tenia més experiencia. Llavors, també va ser important
alo que hadit en Rafel: amésde mi, hi haviaen el Situat en Rafel, alanau en Joan, ales entrades en Pedro i en Guillem.
| aixi elsllocs importants de I’ empresa eren controlats pels socis. | mentrestant jo també feia de venedor a més de coor-
dinador. També ens varem fer amb el SYP com a client comercial. Abans, molts hi veniem particularment, perd poc. El
SYPvoliatenir més concentracio de producte i Agroillali vavenir molt bé. Li vasimplificar lafeina de comprar. | aixi,
amb aquest client, varen compensar la falta de compra dels clients, dels botiguers, que ens havien fugit amb la creacié
de I’empresa.

Alianca amb els supermercats

SEBASTIA VERD: Podriem dir que va passar el mateix que a molts de pobles i barris de Palma, que els SY P subs-
tituiren les petites botigues.

GUILLEM ADROVER: Si, en e casdel SYPo dels supermercats. No de les grans superficies, que son una altra cosa.
Podem dir que hem crescut a mesura que ho han fet els supermercats. En un moment finsi tot ens va preocupar, perque
el SYPeraquas € 30% de les nostres vendes i aix0 era perillés. Hi va haver un moment, quan la premsavadir que els
SY P no anaven massa bé..., clar, aixd ens va preocupar. Perd només varen ser remors.

SEBASTIA VERD: Lacomprad Eroski no vos ha afectat?

GUILLEM ADROVER: No, seguim tenint molt bones relacions. Per a nosaltres, no té el pes que tenia abans, pero si
que és un bon client.
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Génesi i historia humana d’Agroilla SAT-

SEBASTIA VERD: Quins podem dir que son els moments clau a la historia d’ Agroilla. Ja en coneixem dos. Un e
92 quan es funda. L' dltre, lacrisi del 93.

JUAN DUENAS: ;/Qué decisiones estratégicas se tomaron y cudndo?

MIQUEL VIDAL: Abans m' agradaria acabar de contestar a la pregunta sobre per que en Guillem era el gerent. Pens
gue en Guillem ja ho era quan aquest equip comenca afuncionar, si no conscientment si inconscientment. Va ser € lider
des del primer moment i tothom ho va acceptar sense discussio.

JUAN DUENAS: Cualquier empresa tiene un consgjo de administracion y unajunta general que controlael consgjo
y ladireccion. Aqui parece que consegjo y junta general son lamismacosa. Entonces. ¢Coémo se establece el control sobre
la gerencia?

PEP MESTRE: Home! Podriem dir que en Guillem sempre hafet allo que ha volgut. Arabé, sempre, també, ha ten-
gut la delicadesa de consultar-ho practicament tot. La seva gerencia és d’'una total transparénciai el control esfa per el
mateix.

Assemblea, un pic per setmana

GUILLEM ADROVER: Quan vaig dir a una persona externa que jo em reunia un pic per setmana amb tots els socis
elspelsseli posaren de punta. Aquesta persona pensava que eraimpossible, perque em deia que sempre em devien corre-
gir. | realment no és aixi. Jo no em sent gens pressionat, sind molt comode amb una reuni6 setmanal. La reunié és una
font de consulta no de control. Es un consell. | supds que els socis també ho pensen aixi.

GUILLEM HOMAR: Hem de tenir en compte que aqui treballam amb un genere que es tuda molt aviat i hem de
donar-li sortida. La presa de decisié és immediata. Aixi i tot, a més del gerent tenim un president, que avui és en Pep
Mestrei si tenim qualque cosaadir del gerent i no ho volem dir directament, ido el president hi és per escoltar els socis.
Perd mai no hi ha hagut cap problema seriés.

FERRAN NAVINES: Unacosa.. € 92 qui erae productor més gros? El volum de produccié eramés o manco simi-
lar entre els socis 0 no?

JOSEP MESTRE: En Guillem era el més gran. |, no tothom tenia la mateixa produccio ni molt manco. Hi havia
diferencies. | encaran’hi ha

La compra a tercers
SEBASTIA VERD: Parlavem de les decisions estratégiques.

GUILLEM ADROVER: Un dels moments clau va ser quan ens trobarem que la nostra producci6 baixavamolt al’ hi-
vern i, en canvi, teniem unes despeses fixes durant tot I’ any. Per tant, haviem de cercar alternatives per cobrir les des-
peses. | la que ens va semblar millor va ser comprar genere a tercers. D’ aquesta manera podien garantir as clients €l
subministrament, encaraque €l producte no fos nostre. | varem comencar afer provatures de compresafora. I, més enda
vant, dos o tres anys després varem contractar el comprador del SYP.

JOAN PASCUAL: Aquesta, lade comprar atercers, va ser unadecisio molt criticada per tothom. Tant entre els page-
sos com entre els mgjoristes. Els majoristes ens digueren que aixo no ho podiem fer, que érem una SAT i que no podi-
em comerciaitzar genere de tercers. Els pagesos pensaven, i per ventura encara pensen, que els féiem la competénciaa
ells mateixos. No entenien que els pagesos fessin la competéncia a uns altres pagesos.

GUILLEM ADROVER: No eralanostraintencié. Nosaltres no voliem fer mal a ningu, pero necessitavem comple-
tar la nostra produccié, no per fer la competéncia sind per ser competitiusi poder sobreviure.

PEP MESTRE: Varem comencar per anar a cercar faltes del nostre genere. Finsi tot agafarem un camié i anarem a
la Peninsula.

GUILLEM ADROVER: Aquestava ser una decisio estrategica, pero d experiénciano en teniem gaire. Amb el camio
i amb doblers a la butxaca desembarcarem a la Peninsula a cercar génere ala on en trobavem. Carregavem i tornavem
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aMallorca. Va ser una decisio presa per la necessitat i que ens va permetre continuar creixent. |, sobretot, seguir crei-
xent en producci6 nostra, perque aixi teniem clients durant més temps. | tambeé diversificar.

JUAN DUENAS: ¢En qué afio se tom6 esta decision?
GUILLEM ADROVER: Crec que I’ hivern del 94.

JOAN PASCUAL: Després de com ho haviem passat de malament €l 93, haviem de fer qualque cosa. Haviem de
reduir costos al’ hivern. Mantenir el SYPi produir més al’estiu. Aixi comencarem a sortir a la Peninsula amb un bitllet
d’ anadai tornada.

JOSEP MESTRE: No sabiem on haviem d’'anar ni com es feia aixo. El primer viatge que férem va ser a Vaeéncia
Haviem comprat una mica de génere a una cooperativa... i larestal’ haviem de comprar aixi com vengués. Sabiem d’una
empresa que tenia pastanagues, perd no sabiem on erani si tenien caixes. Perd omplirem el camio, carregarem finsi tot
enmig dels sementers. Pagarem i tornarem. Aixi, sis vegades. Al final, ja en trobavem de génere. Vgjasi en trobavem!

GUILLEM ADROVER: Hi va haver un atre moment, abans de contractar el comprador del SYP, el 95... Varem
comengar amb aixo de Barcelona. Un diavaig anar al SYPi en Pedro Navarrete, el comprador, seiaamb en Pedro Sitjar
i me'l va presentar. Era el gerent de Cultivar de Mercabarna, vaig parlar dues paraules amb ell, pero al cap d'un temps
vaig anar a veure'| a Mercabarna i comencarem a fer feina amb ells. Eren productes d’'importacid. Productes que no
tenien res a veure amb nosaltres, productes exotics. Aix0 va ser unanovetat per a's nostres clients. Aquest eraun terreny
on no hi havia molta competéncia. Qualque majorista duia productes exotics, pero els carregava molt. Els nostres preus
eren més competitius. La cosa va anar amunt fins que Cultivar ens va proposar que féssim una unié. Perd nosaltres no
I’ acceptarem.

JOSEP MESTRE: No I’ acceptarem, perque volien lamajoria d’ Agroailla.

GUILLEM ADROVER: A mi personalment m’ hagués agradat arribar a un acord, no en aquests termes, pero... no
podiem perdre €l control. Els socis no ho volien. Alld va anar malament. No varem rompre les relacions amb Cultivar,
pero, ésclar, les relacions ja no foren les mateixes i varem haver d’ anar a cercar altres proveidors de Barcelona.

Diversificar Pempresa
SEBASTIA VERD: En aguells moments, quin era el percentatge de producci6 propiai el de forana?

GUILLEM ADROVER: Nosatres només podiem vendre un 30% de producci6 de tercersi hi va haver un moment
en qué varem ser apunt d arribar-hi. | per aixo varem crear unafilial, Balear Fruit, que ésla que encaraara s encarrega
de comercialitzar els productes de fora per s un cas superavem aquest percentatge. Perd no I’hem superat mai, perque
encara que les compres de fora han augmentat, el volum de producci6 dels socis també ha crescut. | molt més...

SEBASTIA VERD: Aquests eren elsinicis. Heu dit que quan fundareu Agroilla vareu aportar tot el génere que pro-
duieu, perd supos que vos heu anat especialitzant, que no totes les finques produeixen el mateix, sind que vos repartiu
la produccié. No ho sé. Com vos heu organitzat? A més d’invertir aAgroilla, també haureu invertit a les finques, no és
aixi?

GUILLEM ADROVER: Una pregunta guapa seria demanar a cadascun de nosaltres qué hem invertit a les nostres
finques des del 92. Segurament seria una xifra que faria por. No la sabem. Els primers anys va ser un desastre. Ni ana-
vem d'acord en el que produien ni en laqualitat. Allo que féiem a Manacor no tenia res a veure amb Sant Joan, ni amb
Son Ferrial... res! Tot aix0 s’ hahagut de polir fins que els socis s han especialitzat i s'han centrat en les produccions que
anaven millor en cada cas. També hem millorat |a presentacio. Ara, quasi no es coneix d on és el genere. Abans ens
demanaven les patates d’ en Joan o les mongetes d' en Pep. Ara no. Es una cosa que s ha desterrada a poc a poc. Hem
cercat varietats noves, n’hem unificat d atres.

1 tecnificacio
JUAN DUENAS: Ha sido un proceso de mejora tecnol égica.

GUILLEM ADROVER: Si, podem dir que hem sabut llegir el mercat, conéixer la sensibilitat del client i transmetre
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aix0 a cadascun dels socis, perque la veritat és que ningl no haimposat res. A les reunions deim: el mercat demana aixo,
alberginies de tal castai llavors en tal diu: bé, ido lesfaré jo... Sempre ens hem posat d’ acord. Aixo és directament pro-
porcional al preu del producte. Si fas el genere que demana el client immediatament repercuteix en el preu. Tothom ho
entén.

FERRAN NAVINES: Pel que heu dit fins ara, aixi com en Guillem du la geréncia, després heu centralitzat la comer-
cialitzacio en mans d’en Pedro Navarrete. Com s'incorpora al’empresa, en quina qualitat?

GUILLEM ADROVER: Com a comprador. Comprador d’ Agroillaafora.
FERRAN NAVINES: Més endavant es produeix algun altre fitxatge estratégic?

GUILLEM ADROVER: A mesuraque passava el temps, els socis que feien feinaal’ empresa se’ n tornaren a ca seva,
perqué hi feien més falta. Aqui contractarem alguns professionals més. Aixi s'incorpora en Lloreng Fernandez, com a
venedor. | també en Joan Moliner com atécnic.

FERRAN NAVINES: Quantes persones treballen a Agroilla actualment?

GUILLEM ADROVER: Vuitanta-vuit.

Aposta de futur

SEBASTIA VERD: Supods que ja comencam a estar una mica cansat de tanta xerrameca. Per0 ens falta parlar del
futur. Que falta per fer? | aquesta pregunta esta relacionada com veis amb la situacié de |’ agricultura a Mallorca.

GUILLEM ADROVER: Bé, aguesta pregunta surt un poc del que haviem parlat (riu) perqué jo vaig accedir a
col-laborar en aquest |libre perqué ens aportassiu solucions per al futur, no per donar-les nosaltres. Pero, vaa...

SEBASTIA VERD: El llibre pot ser com un bumerang que vos tornara les vostres idees.

GUILLEM ADROVER: Jaaniriabé si lesidees son bones. Nosaltres ara som a un moment en que el creixement ja
no és el que era. Tenim una quota de mercat important. No podem créixer massa més, de manera que ens hem de plan-
tgjar altres reptes. A mitjan termini per reestructurar la produccio dels socisi allarg termini... ens fa falta saber cap aon
volem anar. Ara, pero, reestructuram la produccio, que vol dir aixo? Ens hem d’especialitzar encara molt més. Durant
dos anys no hem crescut com estavem avesats a fer i ens hem demanat qué haviem de fer. Els socis han d’ obtenir una
major rendibilitat. L' hem tengudai no I’hem de perdre.

SEBASTIA VERD: Com es veu lasituacio del camp a Mallorca?

PEDRO SOLER: Tenim laimpressié que el camp no existeix aMallorca. L' agricultura hi té€ poca presencia. Els page-
S0S ho existim, sobretot s comparam una zona de la Peninsula amb la nostra situaci. Sobretot si ens comparam amb el
turisme. | €l cas és que nosaltres feim feina per als turistes, per atot I'entramat que és la indlstria turistica. Si malgrat
tot som aqui, és perque venim de families pageses i perqué ens agrada i perqué varem veure un forat que ens permet
viure d’ aixo.

GUILLEM HOMAR: De totes maneres hem de pensar que Agroilla a més de nosaltres sén alguns més. Qui més qui
manco té una empresa familiar a ca seva, on fan feina uns germans, elsfills... Per a cada soci hi ha una mitjana de tres
0 quatre persones més. A més de la gent que vaajornal.

JUAN DUENAS: ;Vuestra experiencia ha tenido imitadores?
PEDRO SOLER: Si, s han format tres o quatre grups més... que funcionen.

GUILLEM ADROVER: Si, i també fatres o quatre anys es va crear Agromenorca, amb un 50% d’ Agroillai I'atre
50% de socis d’'alla. Va ser per ampliar I"horitzd. S hi ha exportat la mateixa filosofia nostra i curiosament passen per
les mateixes etapes que varem passar nosaltres. El primer any molt bé, el segon any problemes. Ara, €l tercer any, pot
ser que se'n vagi qualque soci... finsi tot tenint la nostra experiéncia cauen alla mateix, pero també se’ n sortiran. Tenen
un creixement exponencial.

FERRAN NAVINES: Per qué aguest creixement exponencial que teniu vosaltresi que tenen aMenorcade cop S &
turao s aenteix?
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GUILLEM ADROVER: No ho sé&. Hem crescut exponencialment, perqué hem incrementat la produccio, Creixem
fins el 2000 perqué incrementam la gamma de productesi la producci6. Tenim una quota de mercat en laqual créixer ja
ens és dificil.

FERRAN NAVINES: Per tipologia de client, si voleu créixer cap a on ho heu d’ anar?

GUILLEM ADROVER: Cap ales grans superficies. Es aixi, i tenim moltes dificultats, perqué ales grans superficies
d’aqui se'ls imposen centrals de compres propies, que son fora de Mallorca. Tot i aixi amb aquestes limitacions son els
nostres principals clients, els més estables quant a comprai els que ens han permes créixer. Podem créixer entre un 2%
i un 4%, perd jano un 15%, o un 20% que era el que creixiem abans; i aix0 gracies a diversificar productes, a millorar
la qualitat i la presentacio, el grau de satisfaccio del client. Les grans superficies només ens compren els nostres pro-

ductes, €ls de tercers, que ens varen gjudar a créixer, no ens els compren a nosaltres. Hem de cercar altres clients, pot-
ser distribuir a hotels. Nosaltres podriem produir més, perd el mercat no ens ho permet.

Venda als hotels i a grans superficies
FERRAN NAVINES: Els hotels, varen respondre com esperaveu?
GUILLEM ADROVER: Aix0 no ho hem dit abans, perd també va ser un moment clau. Varem fer un intent de ser-
vir directament els hotels, perd es varen gjuntar quatre o cinc distribuidors d' hotels i ens varen venir aveure. Ens varen
oferir comprar-nos genere a canvi que renunciassim a anar directament as hotels. | ens varen dir que en cas contrari,
ido, ens farien la competencia. | a nosaltres ens va semblar bé, perque realment no estavem preparats. Hauriem d’ haver
comprat 27 camions i no era la nostra feina. Perd I'intent si que ens va servir, perqué amb els distribuidors ens varem
entendre. Ells ens compraven i repartien.
FERRAN NAVINES: Qué representa la venda a hotels?
GUILLEM ADROVER: Un 22%.
FERRAN NAVINES: Supos que quan s haincrementat el nombre de turistes ho heu notat.

GUILLEM ADROVER: Sii no, i no només als hotels. També a les grans superficies. | 1a baixada de turistes també
S ha notat. Pensau que SY P, Caprabo i Mercadona tenen moltes superficies de costa. El turisme és basic.

SEBASTIA VERD: També haureu notat I’ increment demogréfic dels darrers quatre o cinc anys. Un 20% més de per-
sones que viuen a Mallorca.

GUILLEM ADROVER: Potser en € conjunt de Mercapalma es noti. Nosaltres, no. Home! També s ha de dir que el
consum de fruitai de verdura baixa. La gent en menja manco. Esper que en qualsevol moment aquesta tendéncia s'in-
verteixi, perque menjar fruitai verdura és bo per ala salut.

JUAN DUENAS: Visto o que habeis conseguido. ¢Os imaginais ahora, de nuevo, en el Situado de Productores?
JOSEP MESTRE: Personalment no, i crec que cap de nosaltres, tampoc.

FERRAN NAVINES: De quan vosaltres hi éreu aara, ha canviat e Situat?

JUAN DUENAS: Y tanto; ahora hay unos ochenta productores, pero las ventas han bajado de las veinte mil tonela-
das, a cuatro mil. Y con tendencia ala baja.

MIQUEL VIDAL: A foravila hi hamolts de problemes, encara no n"hem parlat, pero hi ha el problemadelamad o-
bra. No trobam gent i si en trobam no esta preparada... pero, gracies que n’hem trobat.

SEBASTIA VERD: Heu dit que aAgroilla fan feina 88 persones, perd en el conjunt de totes |es finques dels socis,
guanta de gent hi treballa?

GUILLEM ADROVER: Més de mil.

(Hi hadiscussié sobre el nombre, es fan calculs. No es posen d’ acord. Uns diuen que devers 300, altres 600... depén de
com esfaci e calcul i, |6gicament, del moment en qué es fa).
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El cercle s’ha tancat

JUAN DUENAS: Yo recuerdo que hace uno o dos afios, incluso antes de ir a Israel, se habl6 de reunir alas empre-
sas mayoristas mallorquinas para hacer algo en comun. ¢Se ha seguido hablando de este tema?

JOSEP MESTRE: Personament pens que no és una bonaidea.

RAFEL DALMAU: | encara que ho sigui, tots ens coneixem i no aniria bé.

JOAN PASCUAL: S6n maneres diferents de fer feina. No dic ni millor ni pitjor, perd que no s avenen.

JUAN DUENAS: En el vigealsrael se habl6 de este tema, porque, ya sabeis, en todas partes la demanda se esté con-
centrando y quizas fuera bueno concentrar también la oferta. La concentracion de la demanda crea unas condiciones de
negociacion cada vez més dificiles, més complejas. Y la falta de alianzas o0 acuerdos es un handicap importante. Pero
claro, las empresas las hacen las personas. Y vemos que una clave del éxito es larelacion personal entre los socios.
RAFEL DALMAU: L estructura de cada empresa és diferent. A Agroillatot esta ben compensat, pero si formassim un
grup més gros segurament seriainevitable que sorgissin petits grups, que tendrien diferents parcel -les de poder i que esta-
blirien aliances entre ells. No <8, tot aix0 és complicat. Aqui tots els socis son iguals, ja aportin el 10%, el 20% o el 25%

de tot el genere. En canvi en un altre lloc, no. No ho seriem tots iguals.

JUAN DUENAS: No estoy diciendo una unién, sinb una union estratégica de empresas. Sé perfectamente que aqui
hay unarelacion distinta, con mayor participacion. Lo que digo es una estrategia inter-empresas.

ANTONI BORDOY: Aqui tots estam reciclats (rialles). | tots confiam en tots.

JUAN DUENAS: Pero esta confianza no existia hace diez afios. O era muy distinta. Habia, eso si, una necesidad.
Como habra ahora una necesidad.

FERRAN NAVINES: Vosaltres vos reuniu setmanalment. La informacié circula. Perd també circula informacio
sobre |es bones practiques.

GUILLEM ADROVER: Naturalment, parlam de les diferéncies entre un producte de baixa qualitat o un de més qua-
litat, de com es poden vendre millor uns que els altres, també de com sembrar o fer la collita i en quin moment.
Planificam les produccions. Ja res no s improvisa com abans.

ANTONI GALMES: Ens diuen com hem de fer les coses, quinallavor hem d’ emprar, com conrar. Ens han llevat la
feina de pensar (riales), perd continuam fent molta feina, no vos pensassiul...
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3. ELS PRINCIPALS ACTORS D’AGROILLA SAT.

3.1. GUILLEM ADROVER: L'OBJECTIU ES GUANYAR EL MERCAT.

Lajornada habitual d’ Agroillacomencaales cinc de lamatinada. Aixo al’ hivern, perque al’ estiu —que és el periode de
major activitat— no s atura en tot el dia. Llavors son vint-i-quatre hores de frenétic moviment, d’entrades i sortides de
productes que vénen de les finques dels socis, es classifiquen, o si és €l cas s envasen, i surten cap al seu desti definitiu:
€l consumidor. S6n quatre departaments coordinats des de la direccio, a cap de la qual hi ha Guillem Adrover i entre
setanta i noranta persones que hi fan feina, tot depen, com ja hem dit, de la temporada.

- En quina situacio es troba Agroilla en aquests moments?

- Quasi podriem dir que en situacié de tornar a comencar. No ens podem dormir després de tot €l que s ha aconseguit
fins ara. Hem fet molt, pero encara queda molt per fer. Enguany, per exemple, hem iniciat una reestructuracié de la pro-
ducci6 dels socis molt important. Ha costat molta de pena convencer-los de la transcendencia de fer aquesta passa enda-
vant, pero no quedava més remei. Hem llevat productes als socis i, per contra, hem incrementat el volum dels que fan.
D’ aguesta manera, amb menys productes perd més quantitat poden obtenir majors rendimentsi rendibilitat.

Canvi cultural

- Aixo deu significar un canvi cultural important, és a dir, d’ adaptaci6 a noves formes de fer agricultura i de comercia-
litzar els productes.

- Si, aixi és. Perd per aixd hem introduit un sistema que nosaltres anomenam d’ agrogestio, que consisteix a saber que
costa en cada cas fer un determinat producte, que li costa a en Tomeu, a en Toni 0 a en Joan... fer un quilo de tomati-
gues, un quilo de pebres o unalletuga. Fins ara no teniem aquesta informacio. | aixo feia que I’ apreciacio sobre si I'any
havia estat bo o dolent fos molt subjectiva, perquée potser aalgu li havien anat bé dos o tres productes i un de malament,
i pensava que havia estat un bon any, tot i que el's preus obtenguts no fossin per tirar coets. En canvi un altre només havia
tengut un producte bo i laresta dolents, pero amb aquest producte bo havia obtengut més doblers. Llavors no eraun mal
any, m'entén?

Innovacio i planificacio
- Del que estracta és de fer una gestié empresarial.

- Ni més ni pus. Tenir més informacio ens permetra a nosaltres, des d’ Agrailla, i atots els socis, des de les seves empre-
ses, gestionar millor les explotacions. D’aix0 es tracta, de gestionar. Una paraula estranya per a molts de pagesos que
son “antipapers’ per naturalesa. Els pagesos fins ara s’ havien dedicat a produir i a dur €ls productes al mercat, pero de
papersi de gestio no en sabien gaire. Han hagut de canviar €l xip.

- Ara hi ha d"haver planificacio.

- Aquest és el gran repte actual. Nosaltres sabem que és el que necessitam al llarg de I’ any per atendre el mercat. 1do bé,
els serveis técnics planifiquen la campanya d’ acord amb aquestes necessitats. Sabem que ala setmanaquefa42 del’ any
hi ha una previsié de venda de tants de quilos de tomatiga. 1do els socis han de planificar la produccié de manera que
durant aquesta setmana entrin aquests quilos a magatzem d’ Agroilla. D’ aguesta manera intentam evitar les puntes, per-
gue ja sabem que quan un producte sobra s ha de vendre barat i, en canvi, quan no n’hi ha, es ven més car. L’ objectiu és
tenir una produccié més o manco estable d’acord amb el mercat i evitar les puntes que resten rendibilitat.

Tecnologia contra clima

- Aquest objectiu deu necessitar un esforg de coordinacio i de preparacio entre tots els socis.

- Si. Lluitam contralaclimatologia amb la mirada posada en el mercat. Aix0 fa que les empreses del's nostres socis hagin
hagut de fer un esfor¢ d’inversié molt important per alargar la temporada.



- La resposta ha estat unanime entre tots els socis?

- Practicament. En laimmensamajoria. A dir ver, només un soci no segueix les matei xes passes, pero és normal que sigui
aixi, perque és una persona que jano és jove i que no té ningu a darrere, no téfills que el segueixin i, per tant, el que
espera és anar fent i retirar-se d’ aqui set o vuit anys.

- | laresta?

- Tots aposten per seguir endavant amb els nostres projectes, que suposen no nomeés invertir doblers, euros, siné una pre-
paraci6 cada vegada més forta. També feim un gran esforg en formacio, formacio tecnicai d atres tipus. Jo som €l pri-
mer que en necessit de formacio. | molta. Necessitam vencer la tipica creenca del pages que creu que ho sap tot. Ara
sabem que sabem poc. | per aixo hi ha una demanda de formacio. Els nostres socis cada pic volen saber més. Per aixo
hem preparat uns plans de formacio que inclouen tant la produccio com la gestio de les explotacions.

- Plans de formacio per als socisi també per als empleats.

- Si, a's cursos assisteixen tant els socis com €l personal que té responsabilitats a I’ empresa. Aquesta és la nostra aposta
defutur. No ens quedamésremei si en volem tenir, de futur, no ho creu? No ens quedamésremel queinnovar, que millo-
rar els nostres productesi satisfer la demanda dels clients. Si no ho feim, de res no ens haura servit I’ esforg que hem fet
finsara.

Agricultors i empresaris

- Vosaltres feis una agricultura intensiva, que cerca la maxima rendibilitat possible. Potser no sigui laidea que la major
part de la societat té sobre I'agricultura mallorquina. Sovint es parla de la pagesia com d'un sector estratégic i aixo
quasi sempre vol dir que tengui cura de I’ entorn, que cuidi € paisatge. Aquest és el vostre paper?

- Rotundament no. Som persones que estiman més que ningu laterra. Hi son lesnostres arrelsi hi éslanostrafeina, pero
laidea del pages com a mantenidor del paisatge no deixa de ser unafiguraromantica. Si nomeés anam per aguest cami,
malament, molt malament. | per descomptat que la nostra agricultura, la que feim aAgroillano és de tenir curadel pai-
satge, sind de produir i d’ obtenir-ne la maxima rendibilitat possible.

- Perd molts no creuen que aixo sigui possible. Pensen que ser pagés a Mallorca és, avui, una ruina.

- Nosaltres pensam i demostram que és possible fer una agriculturarendible. | que, a més a més, és necessaria, finsi tot
per obtenir guanys socials complementaris com €l que ara déiem, de mantenir |’ entorn. En aquest sentit pens que seria
un mal negoci fer una politica agraria que no tengués com a fita afavorir I’ agricultura productiva, és a dir, gjudar per a
larendibilitat. En qualsevol casi per contestar la pregunta: si, I’ agriculturaa Mallorca és viable i rendible.

Ajudes agricoles

- Perd insistesc, ajudar I’ economia productiva es pot fer a travées d' altres sectors. En canvi, protegir |’ entorn nomeés es
pot fer des d’una perspectiva rural, de mén rural.

- Ajudar a mantenir el paisatge esta bé. Es clar que si. | si no hi ha ajudes, ido... seria un desastre. Sense ajudes s aca-
barien els pagesos, perd s han de delimitar bé les coses. Jo pens que el millor que es pot fer per laforavila és que sigui
rendible, és a dir, que produeixi i que els productes tenguin una sortida a mercat. Fan falta subvencions, indiscutible-
ment...

- No obstant aixo, I"agricultura que fa Agroilla no esta subvencionada?

- Les produccions d’ Agroilla no estan subvencionades. Perd qualque gjuda hi ha... moltes de les inversions que fan els
socis tenen subvencions, perd no més que qualsevol altra activitat productiva, una fabrica de mobles o de fer sobrassa
des, per exemple. Nosaltres som una empresa com qualsevol altra, que aspiram atenir unarendibilitat adequada al nos-
tre treball.

- Pero en un sector dificil.

Els principals actors d’Agroilla SAT
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- Tots ho son dificils. Ningu no regalares.
- Com ho feis? Com és el treball quotidia a Agroilla?

- Tenim dos grans periodes d’ activitat que coincideixen amb la temporada alta del turisme i la baixa. Amb aixd no ens
diferenciam gaire de qualsevol atra activitat de les llles, perque estam condicionats per la demanda i aquesta s'incre-
menta durant els mesos d’ estiu. Llavors feim feina les vint-i-quatre hores del dia. A I’hivern, no. Durant els mesos de
temporada baixa hi ha dos torns de treball, de mati i d’horabaixa. EI mati comengam a les cinc, que és quan aqui hi ha
més moviment.

Millorar la imatge

Explica Guillem Adrover que Agroilla esta dividida en departaments, que alhora se subdivideixen en seccions. el comer-
cial, I’administracié, la producci6 internai els serveis técnics que s adrecen especialment als socis. La seccié comercial
divideix el seu treball en funcié de la capacitat de compra dels clients: grans superficies, distribucié a hotels, clients
importants i petits clients. L’administracio no difereix gaire de la de qualsevol atra empresa, mentre que la produccio
interna s encarrega de donar €l darrer cop d’imatge als productesi del manteniment de les instal-lacions. | finalment, hi
ha el departament técnic, una pega clau en tot I’ engranatge, que treballa a costat dels socis per aconseguir els tipus de
productes desitjats al menor cost i de lamillor qualitat possibles.

- Agroilla ha millorat la presentacio dels seus productes. Fins a quin punt és important la imatge?

- Avui laimatge és important per a tot, pero en alimentacié hi juga un paper essencial. La gent compra per lavista. En
aguest sentit, els envasos son un element essencial, sobretot per a determinats productes que es venen ala menuda. Per
aixo hi dedicam una atenci6 especial, amb unes presentacions genériques per a la mgjor part dels clients i també pre-
sentacions o envasos especifics per as clients que ho demanen, com son les grans superficies.

- Innovau en la producci6. També ho feis quant al disseny?

- De moment ens hem limitat a estudiar qué fan a altres bandes, per incorporar a Agroilla les innovacions que trobam
interessants. Pero la nostra intencid és crear un departament d’imatge, ho tenim previst per a 2004. Cal tenir en comp-
te que la presentacio és un valor afegit que hem incorporat ala nostra produccio. | cada vegada sera més important. Els
preus dels nostres productes, de I’ alimentacid en general, no sdn cars, més aviat baratsi I’ inicamanerade fer que pugin
una mica és incorporant-los aquest valor afegit de laimatge. Com a exemple, ara mateix estudiam la produccié d’una
varietat de lalletuga romana per poder competir amb laiceberg, que s ha popularitzat molt. La nostra intencio és servir
en palangana només I’ ull d’ aquesta lletuga, de manera que el consumidor jano hagi detirar res. També hem arribat aun
acord amb una empresa de MUrcia per introduir-nos en el mercat de la quarta gamma, que son les ensalades preparades.
Durant el primer any, nosaltres comprarem els productes a aquesta empresa i els comercialitzarem amb la nostra marca
acanvi que ens gjudin a muntar la cadena de produccié i ens mostrin latecnologia. D’ aquesta manera explorarem en el
mercat de les Illesi |I’any que ve ja comercialitzarem les nostres ensalades.

- Una nova gamma de productes?
- Si, les ensalades preparades tenen molt bona acollida i, és clar, ens treuen quota de mercat. Si la volem mantenir ens
hem d’ adaptar.

Cuidar la sanitat
- Aquest esperit innovador també el teniu en qliestions sanitaries?
- | tant! Tenim un control intern de tots els nostres productes. Es un sistema intern i autoexigent, al marge de qualsevol
altre sistema de control o d’inspecci¢ sanitaria. Nosaltres tenim molt clar que amb els aliments no s'hi juga. | per aixo
podem garantir la sanitat dels nostres productes, mitjangant processos que abasten des del seu conreu ales finques fins

alasortida a mercat.

- Es curids, perqué la imatge dels hivernacles, quasi de laboratori, ens podria fer pensar en productes més artificials
gue no naturals...



- Si, éspossible que qual cli pensi que les nostres tomatiques, per exemple, no tenen res aveure amb lestradicionals. Pero
S'equivoca. El que feim és optimitzar la produccid. A la planta no li falta res, perd tampoc no li sobra, de manera que
aprofitam tots els recursos, des de I’ aigua, que després reaprofitam, als adobs. Si gjustam els seus nivells a les necessi-
tats de laplanta, llavors evitam residus i contaminacio. | latomatiga ésla mateixa, té el mateix o millor tast, i sens dubte,
millor presentacio. Aquest i no altre és |’ objectiu d’ Agroilla

- Aquest 2003 sembla que hem entrat en un periode de crisi, amb menys turisme. Afectara el vostre negoci?

- L'any no és massa bo, és cert, perd durant dos any hem fet feina per poder incrementar les nostres vendes i pens que
ho aconseguirem. Hem millorat i incrementat la produccié gracies als canvis tecnol ogics que hem introduit ales empre-
ses dels nostres socis i agui mateix. Aixo ens fa pensar que podrem vendre els trenta milions de quilos que hem previst,
la qual cosa suposa un increment del 14% respecte del 2002 i un volum de negoci de devers tres mil milions de pesse-
tes, en euros devers vint-i-cinc milions.

3.2. VIATGE A L’AGRICULTURA DEL FUTUR. CONREUS HIDROPONICS: PAGESOS QUE DEI-
XEN LA TERRA, PERO NO L' AGRICULTURA.

Que ésAgrailla?, que fa? Al llarg de setmanes hem conegut els homes que han fet possible aquesta societat. Hem cone-
gut la nau de Mercapalma des d’ on operen, perd ens mancava conéixer I’ origen de tot aixo: laterra. Les finques. Les
finques hi son, pero... i laterra? Cada pic n’hi ha menys sota els plastics dels hivernacles que formen part, ja, del nou
paisatge agrari de Mallorca. Per conéixer el rebost d’ Agroilla hem acompanyat Joan Moliner, un dels técnics de |I'em-
presa, en un dels seus recorreguts habituals.

Moliner, menorqui, també és técnic d’ Agromenorca. Cada setmana divideix els dies entre Mallorcai Menorca. Perdo mai
no deixa d’ estar connectat amb unai altraillaatravés del teléfon mabil. El criden constantment, per exposar-li €ls pro-
blemes que sorgeixen i per demanar consell. Aquest dia—un dia de finals de gener— tenia prevista la visita a quatre de
les explotacions més avantguardistes del camp mallorqui. Es un diafred i grisi sobretot ventés... perd cada pic la mete-
orologia compta menys, excepcio feta, és clar, de situacions tan extremes com la dels vendavals del 2001. Llavors, els
hivernacles patiren de valent. Molts foren eshorrats del mapa.

Potser sigui que els pagesos estan avesats a les calamitats, perod cada cop sén menys conformistes. | de les desgracies en
treuen experiéncia. La necessitat d’ assegurances i, sobretot, la d’ aixecar infraestructures més resi stents a una climatol o-
giaadversaels haobligat ainvertir més en el camp. Els pagesos, si m'ho permet dir —confessa el nostre guia— son cada
vegada menys foravilersi més empresaris. Ho veurem ales visites que farem. La primera a unanovainstal -lacio de con-
reu hidroponic.

Des de la nau d'Agroilla a Mercapalma, la
nostra furgoneta enfila la carretera que va a
Son Ferriol, una zona on hi ha algunes de les
explotacions dels socis. Un cop ales proximi-
tats del poble, que ja fa temps que ha perdut
I”ambient rural per convertir-se en un barri de
Ciutat, a terme municipal de la qual pertany,
ens endinsam per un carrerany de fang, ano-
menat, si no ho llegim malament en € rétol
municipal, el cami de cas Correu. Per allahi ha
un moli i devora alguns hivernacles: plastic i
metall enmig de foravila, unacombinacio que,
com hem dit, transforma el paisatge agrari en
quelcom diferent.

Aquesta explotaci6 pertany als germans Soler,
en Perei en Llorencg, que han decidit instal -lar-
hi e conreu hidroponic per fer tomatiga de
“rama’ i mongetes. Aqui jafeien, i fan, toma-
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tigues, mongetes i lletugues tot seguint els sistemes tradicionals, pero han vist els avantatges que suposa la tecnificacio
i s'hi hallancat. Per a€lls és €l primer hivernacle d’ aquest tipus.
Conrar sense terra

- N' hi ha d’altres a Mallorca?

- | tant... encara que a Mallorca és un conreu molt jove. A altres paisos ja té més tradicio. A Holanda fa més de trenta
anys que hi produeixen verduresi a MUrciai aAlmeria més de deu. No té secrets. Es una técnica que funciona bé, que
ésrendible per a pagesi que, finsi tot, pot ser més ecologica que € cultiu normal.

Llorenc Soler enssurt a pastot d’ unaque deixam el vehiclei ensintrodueix dins d’ un dels hivernacles. Tot sembla asep-
tic, sense color... pero dedins no hi bufa el vent ni hi fafred com afora. Un grapat de persones treballen per condicio-
nar |’ espai: una gran moqueta cobreix els cinc mil metres quadrats i, per damunt, en fileres, hi ha milers de sacs con-
nectats a petits tubs.

La caracteristica principal d agquest conreu és que prescindeix de la terra. Allo que sempre havia estat un element con-
natural de I’ agricultura, deixa d’ existir. Les plantes se sembren en aquests sacs, que contenen un material inert, capag de
traslladar ales arrels el's nutrients que necessiten per viure i produir. Cada sac permetra obtenir sis collites a Ilarg de tres
anys. A través d' aquests tubs que alhora estan connectats a una xarxa més extensa, la plantarep I'aiguai I’ aliment que
necessita, just els necessaris, i d’ aquesta manera, en unes condicions climatol ogiques prou uniformes, s aconsegueixen
resultats excel lents i, amés a més, en el moment en que el mercat ho demanda.

- Deis que aquest conreu és més ecologic, perd en un primer cop d'ull no ho sembla: plastic, cables informatics, tubs
per injectar els nutrients de la planta... quina casta de tomatigues es pot produir aqui?

- Doncs, unes tomatigues de primera qualitat. En primer lloc cal dir que la planta rep exactament €l que necessita per
créixer i produir el seu fruit. Des del control s analitza constantment I’ evoluci6 i se subministren les quantitats exactes
de nitrats, per exemple. Endemés, I’ aigua que la planta no absorbeix esrecull i estornaaaprofitar. | €l mateix passaamb
els nitrats que sobren i, d’ aquesta manera, s evita que contaminin els aqliifers. En una explotaci6 tradicional |’ excés d’ a-
dobs, de fumigantsi el mateix conreu acaben per esgotar la terra. Aixd no succeeix amb €ls cultius hidroponics, perque
passats els tres anys se substitueixen i punt.

- | que passa amb €ls sacs, €ls plastics?

- Es poden reciclar. A Almeria ho fan, els transformen en energia o en fan envasos de plastic. Se'ls pot treure molt de
profit.

- L’ Unic problema és el paisatge? Aquests conreus ben bé es podrien fer a una nau d’un poligon industrial.

- Home... qué voleu que vos digui? Si que es podrien fer aunanau industrial. Pero els agricultors allo que tenen és camp.
D’ altrabanda, potser si que impacti el paisatge, perd no més que altres construccions agraries. |, sobretot, entre els hiver-
nacles que trobam a Mallorca i €ls d' Almeria, per exemple, hi ha molta diferencia. Aqui no s’ han massificat ni molt
manco.

Després de recorrer I’ hivernacle, i dos més que es preparen, Lloreng Soler reclamall’ atencié del tecnic d’ Agroilla sobre
un problema que ha aparegut en I’ ordinador central, on s'ordenai es distribueix e subministrament d’aigua i d’ adobs.
En Joan fa algunes consultes telefoniques i queden per fer nous controls.

El temps corr que no s’ aturai per arribar a Manacor, €l nostre proxim desti, queden prop de quaranta quil ometres. Abans
de partir, pero, Moliner vol que visitem una plantaci6 de lletugues increiblement verdes, fetes acel obert i sobre laterra.
Restes de I" agricultura antiga? No, €l futur encara és compatible amb €l present. Del passat, aqui, ningd no en parla. Pel
cami ens creuam amb un cami6 d' Agrailla, que fala nostraruta alainversa.

Conversa a la carretera
| per la carretera continua la conversa.
- Que, que vos ha semblat ? —demana Moliner— també conram la terra. Aquesta, la de Palma, és una de les dues zones
importants d’ Agroailla. L' atra és la de Manacor, amb alguns satél ‘lits, per dir-ho d'alguna manera, a Sant Joan, Ariany,

Llucmajor... Cadascuna de les dues zones té peculiaritats propies. Aixi, entorn de Palmales finques sdn més petitesi tra-
dicionalment s han dedicat al’ horta, mentre que cap aLlevant o al’interior es tracta de finques més grans, de més quar-



terades, amb unatradicio cerealistica que haderivat cap al’ horticultura. Aixo es nota. Encara que no ho sembli, son dues
cultures diferents.

- Agroilla es dedica essencialment a I" horticultura, pero, tot i aix0, té una produccié molt diferenciada?

- Si que lahi té, no queda mésremei que tenir-la diferenciada per poder satisfer la demanda dels clients que cerquen un
sol proveidor. Sembram i conram més de trenta productes diferents, tota casta de verdures, melons, sindries... sense
comptar les plantes aromatiques. Si les comptam el nombre seria el doble o més.

- Plantes aromatiques?
- Si, herba-sana, moraduix, julivert...
- Deu ser una produccié marginal.

- No, no ho penseu. Hi ha una explotacié, que visitarem, dedicada només a aquestes plantes. | és una de les més moder-
nes que tenim. Als seus hivernacles es fa una quarantena de productes, entre els quals hi trobam verdura xinesa o, per
exemple, glisadis que és aquest petit fruit que s empra per adornar les postres. El varen trasplantar aMallorcal’ any pas-
sat i té un gran éxit en larestauracid, com també els pétals de flors, €l darrer “invent”, entre cometes. Hi ha una deman-
da important, també per arebosteria... petlniesi atres flors, els pétals de les quals s empren en gastronomia.

- Es a dir, sinnova. Pero la gastronomia té un fonament tradicional que també s ha de cuidar.

- I, com aminim, no el descuidam. Visitarem una altra explotaci6 en hivernacle de tomatiga de ramellet. Laintencié és
poder tenir-ne tot I'any. | aix0 és suport al’ agriculturatradicional o, st més no, a's seus productes més caracteristics. El
president d’ Agroilla és, precisament, €l principal productor de tomatiga de ramellet de Mallorca.

Control sobre la produccio

La carretera imposa espais de silenci, durant els quals el paisatge agrari de Mallorca mostra totes les seves contradic-
cions. Laflor d ametller, laverdor dels camps —reforgcada per uns anys de pluja que han fet oblidar, tot i que sigui tem-
poralment, els terribles eixuts que solen patit aquestes terres— i les casetes de camp, els xalets de fora vila, els magat-
zems de mobles, de joieria, els barsi restaurants. La carretera serveix de mostrador de I’illai, com atal, ens descobreix
unareadlitat que costa acceptar: la pérdua de laruralia.

Almenys alguns pagesos s hi neguen. Son els socis d’ Agroailla, que per mantenir I’ activitat s han hagut de sotmetre ala
dictadura del mercat. Jano fan €l que volen ni com volen, sin6 alo que elsdiuladireccio i elstécnics de lasocietat, que
interpreten la demanda del public. Foravila, ala carta

- Som innovadors, en efecte —ens diu Moliner— perd no pel romanticisme de voler salvar I’ agricultura, sind perqué el
mercat ens ho exigeix. Fanomés uns anys la competencia se lafeien els matei xos pagesos, €ls de Sant Jordi o de Campos
amb els de sa Pobla. Poc després vengué de Mrciai d’ Almeria. Arala competéncia és global. Ens arriben productes de
tot el mon. Del Marroc, perd també de Nova Zelanda que és al’ atre cap del planeta. No n’hi ha prou que el producte
que arriba a placa, a les botigues 0 a les grans superficies, sigui mallorqui, o menorqui. Ha de ser de qualitat. | ha de
tenir un preu gjustat.

- Com ho aconseguiu?

- S'hi barregen dues maneres. Unala comercial, que ens diu quan s ha de servir un determinat producte per poder tenir
el millor preu i satisfer lademanda. L’ atra, latecnol ogica, mitjancant laqual hem d’ aconseguir que el producte doni res-
posta a les necessitats comercials, tant pel moment de la collita com per la seva presenciai qualitat. |, endemés, procu-
ram que les despeses de produccio siguin menors, s més no des d’ un punt de vistatécnic. En el cas dels hivernacles, per
exemple, que ens permeten produir gairebé durant tot I’ any, hi establim dos nivells de controls fonamentals. Un sobrela
fertilitzacio i el consum de |’ aigua, perqué siguin estrictament els necessaris, ni Més ni menys, perquée nomeés aixi obten-
drem un producte de qualitat i no ens excedirem en les despeses. L’ atre nivell ésel climatic, procurar un entorn ambien-
tal as hivernacles que ens permeti adequar la produccié ala demanda.

- Els hivernacles que hem vist son suficient per garantir una produccio durant tot I’ any?
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- D’aix0 es tracta, encara que no totes les instal -lacions son iguals. Les que hem visitat tenen un control climatic passiu,
ésadir, que el plastic escalfaquan fasol i protegeix de les gelades exteriors, pero al’interior s hi produeixen variacions
gue s han de regular mitjancant I’ aireig. Perod n’ hi ha d’ altres que disposen d’ un control actiu, amb instal lacions de cale-
facci6 o, en cas contrari, d’ un sistema de pantalles termiques que quan s’ estenen protegeixen els cultiusde les atesradia-
cions. D’ aquesta manera S aconsegueix una temperatura constant durant tot I’any, sigui hivern o estiu. Ara en veurem
dues d' aquestes instal lacions. La primera dedicada a conreu de plantes aromatiques i més tard una altra on es produei-
xen pebres de Padron durant tot I’ any.

- Regular €l clima és dificil?

- Si que ho és, perd hi ha programes informatics que en permeten el control. D’ altra banda s’ han de resoldre problemes
tecnics que no sempre son senzills. Per exemple, teniem molts de problemes amb |’ afabeguera, delaqual s obté el pesto.
Es una planta que té uns requeriments térmics molt alts, que necessita molta calor, vajal...i, clar, al’hivern no es podia
atendre lademanda. Ara, amb calor suficient, el problemajano hi és. Araes creael millor clima per ala planta.

- Pero tornem a alld que déiem abans. Aquestes instal lacions son molt sofisticades i valem molts de doblers. El preu
del pesto, o de qualsevol altre d' aquests productes, justifica les inversions?

- Potser si, potser no... es tracta de fer nimeros. A nosaltres el mercat ens imposa les condiciones, els técnics hi hem de
trobar solucionsi llavors s’ hade veure si lainversio surt a compte. En els casos que hem vist, i veurem, sens dubte que
surten els comptes. Si no, no s haguessin fet.

- Entot cas, aquesta experieéncia d' Agroilla no és extensiva a tota la pagesia.

- No, no ho és. Pero és cert que es produeix una espéecie de seleccio natural, de manera que només subsistiran els que
S adaptin ales noves circumstancies. Estadisticament podem comprovar que cada pic hi ha menys extensié de superfi-
cie agraria, pero que la que queda esta formada per finques més grans que no abansi més tecnificades. | no només a hor-
ticultura, com és aquest cas, sind afruiters, viticultura, etcétera. Les explotacions que continuen en marxa sén més com-
petitives que fa uns anys.

- En qualsevoal cas, hi ha diferents maneres de ser competitius. Una son els preusi I’ altra la qualitat. La produccio pro-
pia, amb segell de qualitat o I’agricultura ecoldgica, pot ser competitiva?

- Si, perqué té el seu propi mercat, perod la demanda no deixa de ser petita. Es un segment que creix, perd selecte. No és
la gent que habitualment va a Carrefour, al SYP 0 a Mercadona, on el public és molt ampli. En general la gent no esta
disposada a pagar molt pels aliments. Vol qualitat, aixo si, pero tot d’una que afectal’ |PC s espanta. Podem dit tot el que
vulguem contra els pollastres de granja, perd si no fos perque existeixen, el preu es dispararia. També podem fer toma-
tigues perfectes a 200 pessetes per quilo, perd si el mercat només esta disposat a pagar-ne 60, ido... s’ hauran de fer a
aquest preu. El que nosaltres tractam d’ aconseguir és no ser meés cars que el's nostres competidors, perque sind sortiriem
del mercat. Intentam oferir el mateix preu, perdo amb millor qualitat, tot emprant técniques modernes de cultiu.

- Malgrat tot, el consumidor sempre pensa que €ls preus son cars.

- Els preus que es paguen a |’ agricultor no ho son gens cars. Javos dic, ja pot pujar €l preu del petroli, que repercuteix
sobre el transport i també sobre I’ agricultura, no vos penseu... perd son pujades que s assumeixen amb resignacio. Pero
ai!, que el pollastre o les patates puguin!

Especialitzacié i innovacio

De cop, hem arribat a Manacor. Vorala ciutat, tot fregant €l poligon industrial s aixequen els hivernacles d’ Agrover, una
empresa associada aAgroilla que és la que produeix plantes aromatiquesi que Moliner ha posat com a exemple d’ espe-
cialitzacio. Defet, i aixi ens ho diu, I’ especiaitzacié és una de les armes que empren els socis d’ Agroilla. Aquest soci
faplantes aromatiquesi, després, anirem avisitar-ne un altre que fa pebres... o tomatigues. D’ aquesta manera s optimitza
laproduccio i s aconsegueix abaratir les despeses.

Hi hatres hivernacles. Son recents. No fa dos anys, aquesta era una fincanormal i corrent. Ara és de les més avangades
tecnol ogicament de Mallorca. El seu director no hi és, perqué assisteix aun curs. Moliner ens explicaque aqui s’ ha hagut
de fer experimentacio propia.



- Com vos deia, latécnica hidroponica no és nova. Hi ha molta experiéncia. Conrar tomatigues, pebres, sindries, melons
no té secret, perd sobre plantes aromatiques gairebé no varem trobar literatura. No hi havia antecedents, de manera que
haguérem d’ experimentar planta per planta, per tal d’adequar les instal -lacions a cada necessitat concreta.

Entram a un segon hivernacle. Una espécie de grans turbines, ventiladors, preparats per injectar aire caent. D’ aquesta
manera s escalfa |’ambient fins adequar la temperatura. També hi ha pantalles protectores per aconseguir |’ efecte con-
trari: reduir els nivells termics fins a la mesura que necessiten les plantes.

- Tot el procés —explica— es fa automaticament. Per ordinador. Nosaltres programam |’ ordinador amb tots els parame-
tres que necessita la planta: latemperatura, I’aiguai els nutrientsi aixi s engega el procés, automaticament. L’ ordinador
recull les condicions climatiques exteriorsi interiorsi ell mateix desplega les pantalles térmiques si son necessaries o €l
flux d'aire escalfat.

- Tot aix0 és molt car. Perdonau la insistencia, pero... és rendible?

- Ho ha de ser, perque ningu no vol tirar els doblers. Tradicionalment, els pagesos son o eren poc donats a fer comptes.
Sembraven, recollien, venien i tornaven a sembrar. No comptaven lafeinani lesinversions que hi feien. Aix0 s ha aca-
bat. Precisament, dins dels programes de formacié d’ Agroilladestacam el d’ agrogestio. Pretenem que els socis coneguin
exactament qué els costa produir tal o qual producte. Si, posem per cas, fer un quilo de tomatigues surt a un soci per 33
pessetes i a un atre per 50, hem de saber per qué és. Analitzarem tots els factors de la produccio per a cada producte.
Per ami que aquest és un dels projectes més importants que tenim en marxa.

- S més no, el pages sap quines despeses té i que n’ha de treure del producte perque sigui rendible.

- Exactei aixi planificalesinversions que pot fer. Es e cas de la nostra proxima visita. Galmés hafet unafortainversio
per fer un sol producte: el pebre de Padron. Un article que té una bona acceptaci a mercat. Jo diriaque Agroillatéfama
pels seus pebres de Padron i aixo es deu a aquesta explotacié que ara veurem.

Deretorn alacarreterade Manacor, cal desfer uns centenars de metres de ruta per endinsar-nos per un cami de terra cap
alafronteradel Pla. Allas hi trobaes Pou Nou, on Guillem Galmés ha aixecat una de les explotacions més emblemati-
ques d' Agroilla. S’ha especialitzat en un producte gairebé de gourmet, que poc o res té a veure amb els productes tradi-
cionals de lanostraforavilai que, no obstant aix0, gaudeix d' una demanda creixent.

Aquesta explotaci6 és una de les més completes des d’ un punt de vista tecnoldgic. L’ objectiu és proveir el mercat illenc
d’ un determinat producte durant tot I’any. D’ aguesta manera es garanteix una clientela fidel que sap que pot comptar
amb aquest producte que, en el cas dels pebres de Padrén, té una bona acollida a la restauraci6. Perd podria haver triat
un altre producte. Altres socis s’ han decantat per altres de més tradicio, com jahem esmentat abans. latomatiga de rame-
Ilet, per exemple. També la veurem, aAriany...

- Aquest afany de transformacio és corrent entre els pagesos?

- Pens que no. Els socis d’ Agroilla no responen a patro de pagés tradicional i molt menys al's topics que circulen sobre
lapagesiai I'activitat agraria. Avui |’ agricultura és una activitat gairebé industrial que, com hem vist, s'ha d' adaptar a
mercat. Aquest és ¢ futur.

- Agroilla és un model a seguir?

- Almenys és una formula que ha permés I’ adaptacio de la qual parlavem. El soci d’ Agroillas had’ especiaitzar en pocs
productes, de manera que entre tots es puguin satisfer les necessitats del mercat durant tot I any.

L’ explotacio de Guillem Galmés no defrauda. Tecnologia punta. Conreu hidroponic. Finsi tot ja sembla estrany desco-
brir un conreu tradicional. Tota una revolucié que, no obstant aix0, ha duit anys de preparacio. Des d’ Agroilla s ha fet
una labor pedagogica adrecada a canvi.

Productes tradicionals i autoctons

- En queda poca d agricultura tradicional ?

- Encaran’hi ha. Hi ha qualque soci que per edat jano vol fer el canvi tecnologic, no li surt acompte, pero lamajor part
si que el fa. Per0 trencar amb els métodes no vol dir trencar amb els productes de tota la vida. En el cas dels pebres de
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Padron es tracta d’ una verdura nova, sense tradicio a Mallorca, pero per contra un dels productes estrelles d’ Agroilla és
latomatiga de ramellet, la major part de la qual esfa ala proxima finca que visitarem.

Hem deixat Manacor i ens hem endinsat per lesterres del Pla. Cap aAriany. Pel plade sa Marineta, un indret emblema-
tic per ala pagesia mallorquina perque fa anys, unatrentena, va ser presentat aqui un pla de regadiu extraordinariament
ambiciés. Ha passat el tempsi d’ aquell projecte només en queda un record, reduit en dimensionsi cabdals d’ aigua, pero
gue encara fa tenir esperances a Pep Mestre, €l president d’ Agroillai d’ Agrime, I’ empresa agricola que explota la pos-
sessi6 de Calderitx on, finalment, arribam. La nostra darrera etapa d’ aquest viatge al futur.

- A Caderitx —ens diu Joan Moliner— fan tres productes o, millor dit, dos: tomatiga, de ramellet i per a ensalada, i mon-
getes. |, com en el cas del pebre, laintencio és subministrar-los a mercat durant tot I’ any. Aixo és el que pretenem des
d’Agroilla. Agroillaés avui unacentral hortofructicola que exigeix dels seus proveidors, en aquest cas els socis, alo que
li demanen els clients. En aquest sentit, més d’un soci pot pensar que €ls clients han tornat bojos quan demanen pro-
ductes fora de temporada, perd aix0 no importa... bojos 0 no, la nostrafeina és satisfer la demanda. | aguesta éslaidea
que els traslladam, perque ells ja no estan ala primeralinia del front, com quan anaven a Situat de Mercapama, sind
gue és la societat que esta en contacte directe amb els consumidors.

- En €l cas de la tomatiga de ramellet...

- Abans els consumidors s adaptaven a la temporada, pero avui, amb la facilitat del transport i en una economia abso-
lutament oberta, les temporades desapareixen. Sempre és estiu 0 hivern a qualque part del mén. | els avions travessen
€els oceans en menys de vint-i-quatre hores. El que s'ha de fer és produir aqui i a marge del calendari.

- Pero..., repetesc, i la tomatiga de ramellet? Es un producte local i de temporada. No en duran de fora?

- No, perd precisament, perqué és un producte tan nostre pot jugar amb avantatge davant altres tomatigues que si que
poden venir de fora. També per alatomatiga de ramellet, com veureu, ha arribat la nova tecnologia.

3.3. LLORENC SOLER: MALGRAT TOT, ELSPEUSA TERRA.

Quan hem arribat en Lloren¢ ens ha saludat afectuosament, perd tot d'una ha anat per feina. Ha mostrat al técnic
d’ Agroillaalgunes connexions que no li semblaven béalainstal -lacié quefaal’interior del” hivernacle. Cinc mil metres
quadrats sota plastic que aviat acolliran la primera collita hidroponica de tomatiga de “rama’. Nous productes per a un
nou mercat, per a uns consumidors que cada
cop exigeixen més qualitat, més presentacio i,
per contra, que els preus continuin sent barats.
Mentre molts de pagesos han tirat latovallola,
els germans Soler han decidit invertir-hi mési
més doblers.

- Heu decidit seguir endavant, pero a costa de
ser més empresaris que pagesos. Al capdavall
es podra dir que sou revolucionaris.

- No tan revolucionaris, perd si que ens hem
d’ adaptar als temps que corren. Abans féiem
feinaamb la terra. El sistema ha canviat, pero
produim els mateixos productes. No deixam
de ser agricultors.

- Amb aquestes noves instal -lacions, supos que
esperau produir més.

- Potser i, pero... I’ any passat varem tenir una
collita excel-lent. Segons en Joan, € tecnic,



dificilment la podrem superar, pero... aixo si, d’ aguesta manera tenim més garanties i, sobretot, més uniformitat. Jo pens
gue enguany, amb €l conreu hidroponic, encara tendrem millor collita, perquée I’ any passat hi va haver alguns redols on
el rendiment baixa. Es una cosa que passa, no tota la terra ésigual. Ara, en canvi, aprofitam tota la superficie per un
igual.

Inversions rendibles
- Es rendible aquesta instal laci¢?

-Ho esperam. Si I’hem feta és perqué en confiam. A altres bandes els ha anat bé i res no fa pensar que a nosaltres no ens
hi vagi. Hem fet comptes i surten, de moment en teoria. A la practica, ja ho veurem.

- No és una curolla, una aventura?

- No, de cap manera. Es unainversio molt forta, perd necessaria per seguir endavant en aguest negoci. A Mallorca enca-
ra no tenim molta experiencia, pero a fora fa molts d’ anys que utilitzen aguestes tecniques. Encara que no ho sembli,
encara que haguem deixat laterra fora de I’ hivernacle, tenim els peus a terra.

Necessitat de formacio
- El canvi, ha necessitat una preparacio previa?
- Esclar, no n’hi ha prou amb els coneixements que podiem tenir com a pagesos. Ens hem hagut de formar.
- No enyorareu conrar com abans?

- Javosdic, elstemps canvien i nosaltres ens hi hem d’' adaptar. El mercat exigeix una qualitat determinada a un moment
determinat, que no sempre coincideix amb la temporada de collita. No ens queda més remei que fer €l que diu €l mer-
cet.

- Perd no tots els productes son d’ hivernacle.

- No tots, ara mateix podeu veure un camp esplendid de Iletugues. Pero la tendencia és anar cap a's hivernacles.

3.4. GUILLEM GALMES: L'APOSTA
PER L’'ESPECIALITZACIO.

Ja ens ho havien anunciat. Els millors pebres
de Padron sén a Manacor. O, per no ofendre
ningu, els millors pebres de Padron de
Mallorca es fan aqui, as Pou Nou de la fami-
lia Galmés. Fruit d'una nova generacié de
pagesos que ha apostat per la innovacié i la
tecnologia per fer rendible I’ agricultura. Aqui,
fa només dos anys —€l segle passat, ja— nomeés
hi haviaterrai esfeiagra. Aras hi han aixecat
un parell d hivernacles que hom identifica
amb el nou signe del temps. Els cereals dona-
ren pas al’horta. | I’ horta ha entrat en el futur.
Els pagesos que hi fan feinaja no miren el cel
cada dia, sind la pantalla de I’ ordinador, pero
no per aixo deixen de ser homes del camp.

- Per qué especialitzar-se en un sol producte?
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- Per raons estratégiques. Per concentrar els esfor¢os i per garantir que d aguest producte, pebres de Padron, n’hi hagi
tot I’any. Per aix0 hem fet aguesta inversio en hivernacles, calefaccid i informatica. Abans, no fa gaire, res d aixo no hi
era. Jo ho dic una mica en broma, pero és cert. Aix0 és del segle XXI, no del segle passat.

- Una cosa d’ aquest segle, doncs. Pero, realment hi havia necessitat de fer aquestes inversions?
- 1do si. A latardor del 2001 jainstal-larem els hivernaclesi I’ any passat |a calefaccio. A partir d ara podrem tenir colli-
tatot I’any. Els mesos de tardor i d’hivern dins dels hivernaclesi ala temporada d’ estiu defora.
M’ho demanaven €ls clients. Els pebres que nosaltres serviem eren ja d’ una excel -lent qualitat, perd només els podiem
oferir una part de |’ any quan, justament, els preus eren més barats. Ara, en servir-ne de cap a cap d’ any, aconseguim una
mitjana de preu més atai fidelitzam la demanda.
Els comptes surten

- | d’aquesta manera surten els comptes.
- Aixi és.
- Perd no seria millor diversificar la produccié, no dependre només dels pebres?
- Per qué? Si hi ha demanda, el millor que pots fer és atendre-la con Déu mana. Quan €l client vol i no quan et vabé a
tu. D’ aquesta manera pots guanyar més i fer rendible lainversio. D’ atra banda, si conrassim altres productes les des-
peses serien més o menys les mateixes i, per contra, no tendriem cap dels avantatges de I’ especialitzacio.

Oblidar el passat, peré no ser pageées
- També heu hagut de canviat el xip. Oblidar-vos del passat. Quasi oblidar-vos de ser pages?
- No, cal No podem deixar de banda el passat. Nosaltres també tenim arrels com les plantes. El que passa és que no feim
feina de la mateixa manera. Ara no depenen del temps com abans. Hem aprés a dominar-lo. Ja no empram laterra. En

definitiva, hem canviat els métodes, pero no larad de ser de |’ agricultura, que és fer aliments.
Per a alguns aix0 és dificil d entendre. Mon pare, per exemple, no hi pot donar passada. Avesat a fer de pageés tota la
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vida, les noves tecnologies el desborden. Diu que aix0 jano és per aell. Pero és ell qui ensvadeixar lallavor. Tal volta
és per aix0 que, a més a més dels pebres també sembram una mica de blat, més que res per no deixar buida laresta de
lafinca

3.5. PEP MESTRE: PRODUCTE TRADICIONAL AMB NOVA TECNOLOGIA.

A les cases de Calderitx ens espera Josep Mestre, €l president d’ Agroilla. El dia és fosc i fa vent, pero dins dels hiver-
nacles —cinc hectarees d’ hivernacles— s hi respira un aire tranquil. Les tomatigueres comencen a brotar i s espera una
excel-lent anyada, st més no molt diferent de la de I’any passat que va ser molt dificil. En Pep consulta amb €l técnic
sobre algunes peculiaritats de les plantes que, en aquest casi adiferénciadel que hem vist aaltres hivernacles estan sem-
brades directament a la terra. Encara que sembli mentida aquesta és I’ inica de les quatre explotacions visitades que
empra laterra.

- Aqui feim tomatigues i mongetes —ens diu amb orgull— tomatigues de ramellet, d’ ensalada i de rama, i mongeta fina
Aqui, als hivernaclesi també defora. La mongeta lafeim primer al’ exterior i després, per ala campanya de final d any,
al’interior. Aratot son tomatigues.

- Deramellet?

- En bona part. També en conram fora, al’ estiu. Tomatiga de reguiu i també de seca, perqué aguanta fins més endavant,
encara que enguany la cosa no ha anat massa bé i ara mateix tenim el's canyissos buits. Pero I’ objectiu és que Agrailla
no acabi mai la tomatiga de ramellet, que en pugui servir tot I'any. Des de la segona quinzena d’ abril amb la novella,
finsaabril del’any seglient, quan torna a haver-n’hi de nova. D’ aquesta manera, amb técniques modernesi tradicionals
volem completar €l cicle.

Un producte de gran acceptacio
- La tomatiga de ramellet continua tenint bona acceptaci6?
- | tant que en té! Es un producte tradicional, de sempre, que nosaltres hem modificat.
- Com!, no m'espanteu... I’ heu modificat, deis?

- No, home... no malpenseu. Vull dir que hem modificat latécnica per conrar-la. Enguany, per exemple, és €l darrer any
gue dins els hivernacles sembram directament
alaterra. L'any que ve ja emprarem la hidro-
ponia. Perd no vos espanteu. Latométiga és la
mateixa de tota la vida. Aqui no hi ha hibrids
que valguin.

- Per qué només tomatigues i mongetes?

- Anam cap a I’ especiaitzacio. Aquesta és la
tendencia que s'imposa. Una agricultura molt
professionalitzada i capag de produir de cap a
cap d'any. Aixo és e futur. Ningl no pot fer
deu productes ala vegada i ser especialista en
tots.

Professionals i especialistes

- | no vos ha quedat més remei que seguir €l
corrent.

- En efecte. Es pot dir que jo som un profes-

sional de latomatigai que visc per les tomati-
gues. Un dltre fara melons i sindries. | més
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enlla, un tercer, es dedicara a les sindries i als albercocs. Es I’ Ginica forma de donar continuitat no només al producte
sin6 alaqualitat. Qualsevol producte que arriba a mercat ha de ser estandard, és a dir, tenir sempre les mateixes carac-
teristiques de mesura, color i tast.

- En venir cap aqui hem travessat sa Marineta. Que ha estat d’' aquells plans de reguiu dels anys setanta?
- Mirau, jo pens que enguany amollaran I’aigua... alafi.
- Arribara a temps?

- No. L’ agricultura a Mallorca ja esta sentenciada. Només quedaran, quedarem, jo esper ser-hi en aquest grup, els que
endemés de pagesos siguin empresaris. Al capdavall aixo que es veu aqui és com una fabrica de sabates, amb la diferen-
cia que aqui fabricam tomatigues.

- | I'agricultura tradicional ?

- S'haacabat. En poden quedar petits nuclis, d agricultura ecologica, pero en general jano hi hares afer. Avui s hade
parlar d’ agriculturaintegrada, d AENOR, de conreus hidroponics, de tecnologia, d' informatica. Tot per fer uns produc-
tesbonsi abon preu. L’ agricultura ha de ser rendible o desapareixera.

3.6. JUAN DUENAS: “UN SECTOR DINAMIC | COMPETITIU".

El director gerent de Mercapalma, Juan Duefias, disposa d’ una privilegiada plataforma per observar I’ evolucio del sec-
tor agrari de Mallorca. El mercat és €l pols que permet esbrinar el ritme d’' una activitat incompresa per larestadel’e-
conomia. Hom deia que la pagesia ésla parentapobra d’ unafamiliaricai potser hi hagi arguments sobrats per fer aques-
taafirmacid. No obstant aix0, des d aqui se sap que rere d’ aquest moén hi ha quelcom més. O és que qualcl és capag d'i-
maginar una societat normalitzada sense tradicio, sense paisatge, sense uns costums propis? Evidentment I’ agricultura
com la que es faa Agroilla és molt més que tot aixo, pero, en e fons, també és aix0: un esperit de resistencia per un
esdevenidor social més equilibrat.

Des d' aquest despatx de Mercapalma s'intenta, s més no, que els vents bufin afavor de laresistencia

- La preséncia d' Agroilla a Mercapalma, com a empresa sorgida aqui, entre els pagesos, és una excepcid, un signe de
normalitat? Com veis tot aixo?
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- Si veim e que ha passat en els darrers deu
anys en € sector hortofructicola de Mallorca,
com €els pagesos s han adaptat al mercat, veu-
rem que I’evolucio ha estat molt positiva. No
deixa de ser sorprenent perque és dificil que e
pages s associi, sobretot si tenim en compte
gue la historia dels darrers vint anys és de con-
tinus fracassos associatius. Per tant, el pagés
teniamolts de temors. Veien laidead’ Agroilla
amb escepticisme i, per tant, va ser dificil fer-
laredlitat. | no obstant aixo, Agroilla va saber
cohesionar els seus socis, fer-lostreballar un &
costat de I’ altre. Han estat capacos de fer feina
plegats i capagos de créixer a un ritme que
ningu no es podia imaginar, fins a punt que
avui I'empresaésal cap dels majoristes en hor-
ticultura no només en produccié sind en
comercialitzacio. Aixo hafet canviar €l punt de
vista de molts, de manera que han sorgit altres
iniciatives semblants. En aguest sentit avui
podem dir que I’éxit d’Agroilla no ha estat
casual.



Suport a ’associacionisme

- Un éxit en el qual hi participa Mercapalma, no és aixi? Vosaltres contribuireu a la fundacio.

- Si, nosaltres estatutariament hem de donar suport a I’ associacionisme. Ens ho diuen els estatuts de Mercapalma. Tant
anivell pages, com de mgjoristes, com per sectors... intentam que la gent S uneixi, perqué creim que és I’ inica manera
d’ aconseguir millorar €l servei. En unaeconomiad’ escala, on laprincipal demandas uneix, n’ hi haprou de veure la pro-
liferaci6 de grans superficies i de cadenes comercials, és bo que I’ oferta també s’ uneixi. Només aixi podra ser competi-
tiva. Aquesta politica també |’ hem seguida amb els productors. Al llarg de la historia de Mercapalma hem tengut molts
de contactes amb els pagesos, i €ls hem recomanat sempre que S uneixin. Arran d’ una d’ aguestes recomanacions va sor-
tir Agroilla. Després han sortit altres dues o tresiniciatives més. | I'any passat mateix, el 2002, ho varem tornar ainten-
tar de bell nou amb un altre grup de pagesos del Situat de Productors. No varen tenir éxit, pero, bé... els contactes hi
varen ser i... qui sap, potser més endavant donin fruit.

- Encara hi ha molts de pagesos que van per lliure?

- Si que n’hi ha. Pot ser que tots sols els vagi bé, perque tenen els seus propis clients o fan qualque producte determinat
queté sortida. 1, clar, s els vabé, no senten la necessitat d’ unir-se, pero... home!, a mesura que desapareixen les petites
botigues de poble o de barri i lademanda es concentra en les cadenes o els hipermercats, doncs, llavors no els queda més
remei que unir-se si volen sobreviure. Com dic, és un problema d’escala. No es pot negociar amb un gran des de baix.
Perd mentre tenen qualcu de la sevatalla, doncs... sobreviuen.

Agroilla, els capdavanters
- Els socis d’ Agroilla prengueren la decisié fa més de deu anys.

- Si, després d’ una série de cursos, de viatges a la Peninsula per veure experiéncies associatives, en els quals va inter-
venir Mercapalma, pero també Unid de Pagesos, sorgi Agroilla. | amb posterioritat, com ja hem comentat, altres grups
gue no s'uniren aAgroillasind que elegiren fer el seu cami.

- Un cop aconseguida la constitucio d’ Agroilla, com deis, en un entorn advers per a |’ associacionisme, no era millor
gue tots s'unissin en una sola societat?

- Fins on jo he sabut, tots el's pagesos que prengueren part a les primeres reunions i volgueren participar ala societat ho
varen fer. Per0, és clar, com hem comentat, hi havia un clima advers al’ associacionisme a causa de la fallida de coope-
rativesi, per aixo, els socis que fundaren Agroilla posaren unes condicions molt dures per formar part del grup, segura-
ment per assegurar-se que tots les complirien. Aquestes condicions s’ enduriren encara més a causa de |’ éxit de I’ empre-
sa, per mantenir-ne €l control, supos. | aixo feia dificil que hi entrassin nous socis. Endemés, les altres societats funcio-
nen amb unafilosofia empresarial diferent, com Fruitabona. D’ atra banda Agroilla ha assolit una grandaria que la situa
en una bona posicio. | les altres empreses, també, tot i que ningl no es pot descuidar.

- A Agroilla no hi han entrat nous socis?

- Les noticies que tenim és que manté el nucli inicial. Fa quatre o cinc anys sorgi un grup del Situat de Productors inte-
ressats a associar-se. Varem tenir reunions conjuntesi llavors €l nostre consell va ser que s' unissin aagunade les socie-
tats que ja eren en marxa, Agroilla o Fruitabona. Finalment s estimaren més Fruitabona. Pero en altres casos, per exem-
ple un grup de pagesos de sa Pobla i Muro, es decidiren per crear un nou operador, Illacamp, que també és agui a
Mercapa ma.

El Situat, cada cop més marginal

- Agroilla neix el 1992. Després s han creat altres operadors formats per pagesos mallorquins. En aquests darrers deu
anys, com ha evolucionat el Stuat de Productors, quin taranna s hi respira?

- Logicament laimportanciarelativadel Situat de Productors ha disminuit progressivament a mesura que diferents grups
de pagesos han constituit Agroilla, Fruitabona o Illacamp. Fa deu any la comerciaitzacié del Situat va ser de devers
dotze mil tones i I'any passat només de 4.300. Les xifres ho diuen tot. | pagesos, doncs, el mateix. El 1992 n’hi devia
haver devers 120, mentre que ara, al’estiu, dimartsi divendres que son els dies punta de mercat, n’hi deu haver devers
80. L"evolucié? Jo pens que minvaran progressivament. Per aix0 nosaltres continuam fent-hi feina per evitar-ne lafalli-
da, per intentar una dinamica de grup, que potser no faci sortir noves iniciatives com les esmentades, pero si crear siner-
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gies entre els mateixos pagesos del Situat. En qualsevol cas, €l Situat encara és aqui, tot i que cada pic sigui més margi-
nal.

- Desapareixera?

- No ho <6, €l fet és que a mesura que desapareixen €ls clients naturals dels pagesos, que son €ls petits botiguers, ido
també ho fa el nombre de productors que vénen a Mercapalma a vendre directament. Si baixa el nombre de pagesos, €ls
detallistes poden seguir, perqué compraran als mgjoristes, aAgroilla, a Fruitabona... pero si son els venedors ala menu-
da els que deixen de venir, doncs, els pagesos ja no hi tendran res afer. En realitat jo pens que si els pagesos del Situat
aconseguissin fer un producte adaptat a seu client natural, el detallista, un producte de bona qualitat i millor presenta-
ci6 seriamolt bo per atots dos, perque seria un producte diferenciat, de marca. En general la qualitat hi és, perd manca
unificar la presentaci6. Ara cada pages té els seus envasos. Per aixo dic que haurien de fer qualque cosa, sense arribar a
Agroailla, perdo moure’s. Aixo, sens dubte.

Davant una nova crisi

- Quan es constitui Agroilla es vivia un moment economic inquietant, en plena crisi. Pot ser ara ens trobem a un moment
similar.

- Si, aguest és un moment complicat... Per aix0 insistesc en la necessitat d’ associar-se, de trobar sinergies. La mateixa
Agroilla és en un moment de transicio, de canvi. | dins d’ aquesta situacié complicada els pagesos que van per Iliure son
els que ho tenen més dificil, sobretot si hi afegim un canvi generacional... perque en general I’ edat dels pagesos és dta
i molts dels seus fills no seguiran aforavila

- Per qué deis que Agroilla és en transicio?

- Agroailla ha crescut molt. Els seus socis produeixen ara deu vegades més que a comengament, perd aixo no és sufi-
cient. Han d' abaratir costos de produccio i per aixd han de produir més, i han de cercar nous mercats. Ara inverteixen
molt en tecnologia. Tot plegat fa que s hagin de repensar |’ estratégia seguida fins ara per mantenir la posicié de liders
gue han aconseguit. Ningl no pot dormir. L’ avantatge que té aquesta societat és que coneix molt bé el mercat on opera
i per tant les seves necessitats de producci0. El repte és adaptar-s'hi com un guant alama, perqué aun client no li poden
dir que no es pot servir tal o qual producte perque no hi ha existéncia, perqué se n’anira a un altre proveidor.

- Agroilla va ser la solucio per als pagesos que decidiren associar-se i, en aquest sentit, tot un exemple a seguir. Pero,
i per als que en quedaren fora? Els ha fet bé o mal?

-Tot és relatiu. Agroilla ha obert cami, perd no deixa de ser un competidor més en el mercat. Un competidor d' altres
majoristes que hi haMercapalmai també, és clar, del mateix Situat de Productors. Diriem que ésllei devida. Si sorgeix
un competidor que esta més preparat €s logic que et tregui del mercat. El que s'ha de fer, precisament, és preparar-se,
tenir el propi ninxol de mercat. Qualsevol operador corr aquest perill i al mateix temps és |’ oportunitat de seguir crei-
xent. Si un esdorm, segur que un altre n’ocupara el lloc. Si algu ofereix més qualitat, millor presentacio i preu més barat
gue tu, és evident que qui vendra sera ell. El mercat és terriblement dinamic i no perdona.

- Sobretot a I activitat agraria...

- Si, perd no igua per atothom. Si parlam del sector hortofructicola, que és on opera Agroilla, llavors hem de dir que
majoritariament comercialitza amb productes de les Illes. Perd no passa el mateix a la ramaderia. La producci6 dismi-
nueix i cada pic se'n du mésdefora. A I" hortofructiculturano. Potser hi hagi menys productors, pero els que queden pro-
dueixen més. Aix0 significa que és un sector dinamic, que es troba en condicions de seguir sent competitiu. Es, amb
diferéncia, € més dinamic del sector primari de Mallorca.



SEGONA PART: ANALISI DEL GRUP AGROILLA SAT EN EL
CONTEXT DEL SECTOR AGRARI BALEAR

CAPITOL I: EL SECTOR AGRARI BALEAR
Serveis tecnics del CES

1. El context economic del sector primari balear.

En aquest apartat s'analitzaraen primer lloc i des d’ una perspectiva historica quina haestat I’ evolucié del conjunt del’ e-
conomia balear amb relacié al’ economia estatal, al mateix temps que s establira unarelacio entre I’ evolucio d’ aquestes
economies i I"evolucié econdmica a nivell internacional. En segon lloc es valorara |’ evolucio del pes relatiu del pro-
ducte interior brut? (PIB) del sector primari en el conjunt del PIB regional. Seguidament s’ hi fara unabreu reflexio sobre
I"evolucio de larenda del sector primari balear a llarg dels darrers trenta-cinc anys.

1.1. P’economia balear en el context de I’economia espanyola i de ’economia interna-
cional.

L'andlisi del’evolucid dels indexs relatius de creixement de la renda per capita de Balearsi d' Espanya a llarg del peri-
ode 1860-1998 mostra com €l fort procés de desenvolupament econdmic que han experimentat aquestes economies pre-
senta un take-off clar a partir de 1950 (vegeu grafic 1).

Grafic 1. Evolucié de la renda per capita a les
Balears i a Espanya (1860-1998)
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Font: MANERA ERBINA, C; Informe economic i social de les |lles Balears 2000.
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A partir de la decada dels anys cinquanta s’ evidencia una tendencia general molt clara cap al’increment de la renda per
capita, s bé el creixement ales Balears ha estat superior al’ espanyol®.

Dinslatendénciageneral esmentada cal destacar I’ onada llarga de creixement economic entre 1950 i 1975. Es prou cone-
gut que una de les causes que varen possibilitar aguests anys de fort creixement economic rau en els importants fluxos
de finangcament exterior que I’ economia espanyola va rebre procedents del turisme, lesinversions estrangeresi lareme-
sad emigrants.

El desenvolupament del turisme ha tingut una especia incidéncia al’hora d'explicar el desenvolupament economic a
litoral mediterrani i ales llles Balears. Aixi, gracies a “boom turistic”, la corba que defineix la renda per capita de les
Balears presenta un major increment i es desmarca cada cop més de la tendencia d’increment presentada per la corba
referent al’ Estat espanyol.

2 El PIB és una macromagnitud economica que es pot definir com el valor monetari de la renda que generen els factors de producci6 (el treball i el
capital). Es pot valorar, doncs, com la suma de les rendes salarials (com a remuneracio del treball) i de I’ excedent brut d’ explotacio (com a remune-
racio del capital).

3 Cal esmentar que a partir de la década dels anys trenta la renda per capita balear superavajal’ espanyola.

El context economic del sector primari balear

43



44

Analisi del grup Agroilla SAT

A partir de 1975 i fins a 1985, s observa en ambdues economies un periode d’ estancament del creixement, que coinci-
deix amb una situacid internacional d’ aentiment en els ritmes de creixement economic. Aquest fet s explica pels efec-
tes dels cracs petrolifers de 1973 i 1979/1980, que s'insereixen dins d’ una situacié de major incertesa econdomica pro-
vocada a nivell internacional per la ruptura del sistema de Bretton Woods'. En agquest periode creix lainflacio i I'atur, i
es dona la crisi de les politiques keynesianes que son substituides per una orientacié monetarista de la politica econo-
mica, que va donar prioritat al‘objectiu de controlar lainflacio.

Aquestes politiques antiinflacionistes intentaven controlar I’ alga del's costos energétics i salarials per laqual cosavaren
restringir fortament el creixement de I’ oferta monetaria amb el conseqiient encariment del diner i dels tipus d'interés, i
desincentivaren notablement |es expectatives empresarials tot provocant un alentiment en els ritmes de creixement de la
inversid i del creixement economic. Com a conseqiiencia d' aquests fets es va produir una caiguda del 50% en €l ritme
de creixement mitjade lamajor part de les economies occidentalsi esvadonar un creixement molt important de lesfalli-
des empresarialsi de les taxes d’ atur.

El menor creixement economic i ladavallada dels preus del petroli apartir de la segona meitat dels anys vuitanta vafaci-
litar el control de lainflacio i, conseqlentment, la moderacié salarial, larelaxacio de la politica monetariai finalment
lareducci¢ delstipus d'interésreals. Tots aquests factors varen propiciar de bell nou larecuperacié dels beneficis empre-
sarials, delesinversionsi del creixement economic.

En el cas de I’ economia espanyola es dona el 1986 un fet economic molt rellevant, com és laincorporacio d’ Espanya a
la UE, que va provocar una major sincronitzacio del cicle economic de I’ economia espanyola amb €l cicle economic
internacional, la caracteristicaprincipa del qual, apartir de la década dels anys vuitanta, és presentar un cicle decennal®.
Concretament, una desaccel eraci6 del creixement economic ala primera meitat de les décades dels anys vuitanta, noran-
tai 2000, i unarecuperacio del creixement ala segona meitat d’ aquestes decades.

1.2. L’evolucio del sector primari en el context de I’economia balear.

L'analisi del’evolucio del sector primari en el context de I’ economia balear presenta una contraposicié amb les tenden-
cies comentades fins al moment jaque, adiferénciade |’ evoluci6 positivade I’ economia del conjunt delesllles, lacom-
paraci6 en termes relatius del PIB primari sobre el PIB balear defineix unatendéncia molt negativade |’ evolucié del sec-
tor primari, que des de la década dels anys cinquanta no ha deixat de perdre importancia quant a seu pes relatiu en €
conjunt de I’ economia balear (vegeu grafic 2).

Grafic 2. Evolucié del pes relatiu del sector primari sobre el PIB balear
(1955-1993)
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Font: Renta Nacional de Espafia y su distribuciéon provincial (1955-1993). 3 vols. Bilbao: Banco de Bilbao. Servicio de Estudios.
Renta Nacional de Espafia y su distribucion provincial. Afio 1995 y avances de 1996 a 1999. Bilbao: Fundacion BBVA. 2000. pag. 63 i 64.

“Els acords de Bretton Woods fixaven la paritat or-dolar i varen donar unatotal estabilitat en els tipus de canvis de les divises d llarg de la década
dels cinquantai dels seixanta. Aquesta estabilitat del Sistema Monetari Internacional va propiciar un creixement notable del comerc internacional de
mercaderies i serveis, cas del turisme.

*Vegeu James Morsink, Thomas Helbling, Stephen Tokarick, Emily Conover, Recessions and recoveries, capitol |11, FMI, Perspectivas de la
Economia Mundial, abril de 2002, pag. 104-137.



Dins el sector primari cal diferenciar el comportament de cadascun dels subsectors que €l conformen jaque, si bé'a
gricultura ha manifestat |a mateixa tendéncia que el sector primari en general; el sector de la pesca ha mantingut, enca-
ra que sempre entorn d’ uns valors molt poc significatius amb relacié a conjunt de I’ economia, €l seu pesrelatiu a llarg
d'aquest periode, amb I’ exclusio de la darrera década en laqual s evidencia un sensible canvi de tendéncia cap ala per-
dua del pesrelatiu d'aguest sector.

Contrariament, és a partir de la década dels anys noranta quan es produeix una ruptura de la tendéncia general de dis-
minucio del pesrelatiu del sector primari, perque a partir de 1993, moment en qué s assoleix un minim historic, sembla
iniciar-se un periode d’ estabilitzaci, i dins les produccions agraries més especialitzades, cas de les produccions horto-
fructicoles, finsi tot una clara recuperacio.

Els principals condicionaments que determinen I’ evolucié del sector primari es troben estretament relacionats amb les
caracteristiques definitories del seu sector agrari. Seguidament s’ exposaran algunes de les causes explicatives de |’ evo-
lucié negativa del sector agrari en el periode d’ estudi®:

- Envelliment de la poblacio agraria ja que existeix una escassesa de renovacio d' actius agraris joves, fet que eslliga
amb la problematica socia de la professio de I’ agricultor, que actualment es considera d’ escas prestigi.

- Insuficient incentiu en laformacio i qualificacié professional agraria especifica

- Dificultat d'introduccié de noves tecnologies derivada del sistema minifundista dominant, que condiciona un retard
tecnologic important. Deficient dotacid i estat de conservacio de les infraestructures rurals.

- Escassa productivitat d’ un gran nombre de produccions agraries obsol etes.

- Lainsularitat redueix el nivell de competitivitat, fet que es veu també perjudicat per unes insuficients xarxes de comer-
cialitzacio, aixi com també per unafalta de participacio del productor en la comercialitzacio dels seus productes.

- Descapitalitzacio del sector que per ell mateix no pot financar-se.

- Gran competenciaen I’ s del sol. L' activitat turistica dominant dins I’ economia de les Illes Balears ha creat una gran
pressio sobre el sl rural i ha condicionat en part la variacio del seu Us tradicional cap al’ Us turistic o I’ urba.

- Gran competéncia amb relacio al’ Us dels recursos, en concret en I’ (is del recurs aigua (escas a les Balears), que s'in-
clina cap ales activitats urbanes i no agricoles.

En termes generals es pot concloure que agquest descens de | activitat agropesgquera a les llles Balears ha coincidit en el
temps amb el fortissim creixement de I’ economia turisticai, per tant, no es poden aillar de la seva andlisi factors com €l
fenomen de la destruccié dels ecosistemes, de la urbanitzacio extensiva i la creixent invasio edificadora dels espais
rurals, del’escassesai lamalversacio del’aiguai del’ energia. Aixi, I activitat economicade les l1les es caracteritza basi-
cament per un monocultiu turistic i una desaparicié progressiva d’ opcions economiques (agricultura, agroindistria,
ramaderia, pesca...) que son claus per aconseguir unamajor diversificacioi per fer mésequilibrat i sostenible el seu crei-
xement econdmic.

°|dees extretes de la ponénciadel Dr. Pere A. Salva Tomas (catedratic de geografia humana de la Universitat de les Illes Balears) presentada a la
Jornada Autonomica de Balears de 14 de gener de 2003, celebrada amb motiu de la publicacié del Libro Blanco de la Agriculturay el Desarrollo
Rural.
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1.3. L’evolucio del PIB del sector primari.

Analisi del grup Agroilla SAT

A diferéncia de larelacio inversa establerta entre el PIB del sector primari i €l PIB balear, que evidenciava una tenden-
ciamolt claracap alapérduade pes relatiu del sector primari, I’andisi del’evolucié del PIB del primari al llarg del peri-
ode 1968-2002 presenta una evolucié amb un comportament significativament més complex.

Primerament cal remarcar que la tendéncia general de la rdbrica posa en relleu també una disminucio progressiva del

PIB del sector primari a llarg del periode (vegeu grafic 3).
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Grafic 3. Evolucio del PIB del sector agropesquer en el periode 1968-2002
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En segon lloc posa de manifest que, a part de
la tendéncia genera cap a la disminucié del
PIB, es poden establir una serie de fases, una
serie d' etapes, que es manifesten gairebé de
formaciclica. D’ aquesta manera, es poden dis-
tingir periodes amb un creixement del PIB del
primari remarcable, que contrasten amb perio-
des on es produeix, també de manera accentua-
da, la seva progressiva disminucio.

Els periodes on es manifesta una contraccio
més significativa del PIB del primari son els
seglients: 1971-1977, 1981-1984, 1991-1995,
1998-2000. Cal remarcar que €l periode que va
des de 1971 a 1977 esdevé el de major con-
traccié del PIB del sector i que les conseqlien-
ciesderivades deladisminucié del PIB d llarg
d aquest periode es manifesten encara a I’ ac-
tualitat, ja que no s ha produit cap recuperacio
del sector que pugui contrarestar la forta con-
traccié del PIB que es va produir, i que pugui
situar-lo, novament, als valors que presentava
al’inici del periode analitzat.



Al llarg del periode 1968-2002 es poden establir basicament tres etapes on la recuperacio del PIB del primari és consi-
derable: 1968-1971, 1977-1981 i a partir de I’any 2000. Poden observar-se, a banda, algunes puntes de recuperacio
(1995) perd que responen gairebé exclusivament al comportament d’'un any en concret, per la qual cosa no pot extra-
polar-se cap comportament general del PIB. Esremarcable el fet que apartir de I’ any 2000 semblainiciar-se un nou peri-
ode de recuperacio del PIB del sector primari.

Les tendencies cicliques de disminucié i recuperacié del PIB s han d’entendre en un context on es produeix la con-
vergencia de moltes variables de tipologia molt diferenciada. Algunes d aquestes variables poden ser les condicions
climatiques, les possibilitats fisiquesi naturals per a desenvolupament del sector primari, els marcs normatius que con-
trolen el sector, la competéncia amb altres activitats economiques, etc. En el seglient apartat seran tractades, de manera
meés acurada, agunes de les variables esmentades.

2. Els factors que condicionen el sector primari.

L’evolucio del sector primari balear s'ha d entendre en funcié de laincidéncia de tot un conjunt de variables. En el pre-
sent apartat s aprofundiraen I’andisi d'aguns factors que condicionen la seva evolucio.

En primer terme es consideraralainfluénciadel clima sobre el desenvolupament i I’ evolucio del sector primari. El clima
esdevé un factor condicionant d’' aguest sector’ ja que en depenen en gran part les tipologies de cultius de les diferents
regionsi €ls bons 0 mals comportaments de les produccions agraries anuals.

En segon terme s analitzara la problematica de la insularitat i els desavantatges comparatius que per a sector primari
se'n deriven.

En tercer terme es considera adequat incloure un apartat dedicat exclusivament a aspectes legislatius amb incidéncia
sobre el sector primari, s'hi establiran diferents blocs normatius en funcid de diferents escales d ambit normatiu.
D’ aguesta manera, un apartat es dedicara al’ambit normatiu de la Uni6é Europea en aquesta matéria, i un altre es dedi-
cara alanormativa que regeix la creacié de cooperatives i d’ empreses agraries.

Per acabar, es farareferéncia ala dinamica competitiva que regeix €l mercat de les produccions agrariesi es proposaran
diferents estratégies per tal de poder assolir un avantatge competitiu en el context d’un procés de creixent globalitzat de
la competéncia en aquests mercats.

"De cada cop menys amb la introduccié d’ innovacions tecnol ogiques.
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2.1 . La influéncia dels condicionaments climatics.

Els condicionaments climatics han de ser considerats com una de les variables que incideixen en el comportament del
sector primari ales Illes Balears. De la comparaci6 de les grafiques de la precipitacio anual i de I’evolucié del PIB del
sector primari balear al Ilarg del periode 1968-2002, es pot concloure I’ existéncia una correlacié significativa perd no
determinant pel que fa aI’evoluci6 del PIB del sector primari en funcid de les fluctuacions de la precipitacio anual®
(vegeu grafic 4).

Grafic 4. Comparacio de la precipitacio anual i de I'evolucié del PIB en el periode 1968-2002
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El primer nivell d’ aproximacio, I’andlisi del’ evolucié general del comportament de les dues variables estudiades a llarg
del periode 1968-2002, és € que aporta un menor nivell d’informaci6 sobre el grau de correlacio d’ ambdues variables,
situaci6 derivada del fet que la tendencia de la rdbrica de les dues grafiques presenta un nivell de divergéncia notable,
jaque mentre la tendencia general del comportament de la variable del sector primari és cap ala disminucié del PIB a
Ilarg del periode, no es pot establir cap tendéncia general que expliqui el comportament de la variable de la precipitacio
anual per mor que presenta un perfil d’inestabilitat molt accentuat. L’ explicacio del comportament de la variable de pre-
cipitacio anual té dues causes basiques: en primer lloc, lainestabilitat (tant intranual com interanual) és una caracteris-
ticaintrinseca del clima de la Mediterrania; en segon lloc, la série de dades climatiques estudiades esdevé poc signifi-
cativaper al’ estudi del comportament general d’ aquesta variable (que farianecessari I’ s d’ una serie climaticamolt més
extensa), fet pel qual resulta comprensible laimpossibilitat d' establir una tendéncia general.

Sera en un major nivell d’ aproximacié quan es podra constatar que €l grau de correlacio entre les dues variables analit-
zades és significatiu. La divisio del periode d'estudi en una serie d’ etapes permet observar la coincidencia del compor-
tament entre les dues variables; a causa de la inestabilitat general manifestada en els dos casos, s ha fet necessaria la
divisié en un nombre d’ etapes significatiu, per laqual cosa s han establert sis etapes:

- Etapal (1968-1977), el comportament de la precipitacié interanual és molt inestable i passa d’' uns valors proxims als
480 mm, I’any 1970, a maxim registrat a |larg del periode de 800 mm, I’any 1972. Aixi mateix, es pot establir que el
comportament general del periode, a partir de 1972, tendeix cap ala disminucio del volum de precipitacio, fet que es
tradueix en una disminucio del PIB del sector primari.

8 Si esté en compte e desfasament temporal d’un any entre I’ evolucié del PIB amb relaci6 ales fluctuacions pluviometriques el coeficient de corre-
lacio entre les dues séries se situa entorn del 0,4. Aix0, pot ser a causa de la diferent concepcio de I’any pluviométric (un any natural) i de I’ anyada
agricola (que s acostuma a comptar de setembre a setembre).

° Les dades sobre lainformacié meteorol0gica han estat facilitades per I’ Institut Nacional de Meteorologia. Ministeri de Medi Ambient. Queda
prohibida la seva reproduccio total o parcial per qualsevol mitja

Les dades de pluviometria representades al grafic corresponen a les estacions meteorol dgiques dels municipis de: Campos, Felanitx, Inca, Manacor,
Montuiri, sa Pobla, Sineu, Sta. Margalidai I’ estacio de I’ aeroport de Palma, en el casde I’illa de Mallorca; del municipi d’Eivissa, en el casdel'illa
d'Eivissa; i dels municipis d’Alaior i Ferreries, en el casdeI'illade Menorca. L' eleccio dels municipis s ha realitzat a partir de dos criteris fona-
mentals: laimportancia de I’ activitat agrariaal’ambit del municipi i unadistribucio territorial més o menys homogenia per tal d’ abastar totala zona
d' estudi.



- Etapa |l (1977-1981), aguesta etapa és |’ Unica de tot el periode estudiat en que el comportament de les dues variables
es manifesta practicament en sentit contrari, ja que mentre que larubrica de lavariable del PIB primari manifestaun sig-
nificatiu increment, en el cas de la rdbrica de la precipitacié anual la tendencia de I’ etapa és cap a la disminucio (se
segueix amb la disminucié iniciada en el periode anterior). Per tant, en aquesta etapa les causes que expliquen el com-
portament del sector primari s han de cercar en altres variables alienes als condicionaments climatoldgics.

- Etapalll (1982-1984), novament € maxim de precipitacio de |’ any 1982 (540 mm) es tradueix en un maxim en lapro-
ducci6 del sector primari balear, posteriorment la disminucié notable de la precipitacié a partir de 1982 es tradueix en
unacrisi de la produccio primaria

- Etapa IV (1984-1991), periode de creixement constant encara que amb un nivell baix d'increment anual del PIB pri-
mari, a excepcio de la crisi dels anys 1988-1989 que es deriva clarament d'un periode accentuat de disminucié de les
precipitacions.

- Etapa Vv (1991-2000)% , la tendéencia general de I’ etapa en ambdds casos és cap a la disminucio, sobretot als primers
anys de |’ etapa. S ha de destacar, perd, el maxim excepcional de precipitacions que es produeix I'any 1996 i que dis-
para la produccié del sector primari en aquest any.

- Etapa V (2000-2002), €l gran increment del régim pluviométric dels darrers anys es tradueix també en un significatiu
increment de la produccio primaria.

2.2 . La insularitat dins el marc de I’economia global i d’increment de la competitivitat.

Existeix una gran tendéncia a considerar la insularitat com un desavantatge competitiu molt significatiu i, certament,
poden esgrimir-se molts d’ arguments que donen suport a aquestaidea. Latranscendéncia de la problematica de lainsu-
laritat esdevé un fet intrinsec en totes les economies insulars i 1a seva resolucié, encara que freqlientment demandada,
dista encara molt de trobar-se satisfeta. Els seglients son els desavantatges permanents que defineixen la problematica
general delesregionsinsulars® :

Aillament respecte del continent.
Elevat cost afegit en els transports maritims i aeris, les comunicacions i les infraestructures, a causa dels obstacles
naturalsi climatics.

Limitada extensio dels terrenys.

Recursos pesquers limitats.

Poca disponibilitat d’aigua.

Escassesa de fonts d’ energia.

Contaminacié marinai costanera.

Dificultat de gestio dels residus.

Disminucio de la poblacio, sobretot de joves.
Erosio de les costes.
Escassesa de ma d’ obra especiditzada.
Falta d’ un entorn economic per ales empreses.
Dificultat d’accés al’educacié i ala sanitat.

D’ aquest conjunt de desavantatges derivats del fet insular, es pot concloure que sdn basicament tres els blocs tematics
gue afecten directament el desenvolupament del sector primari de les Illes Balears.

En primer lloc, la limitacio dels recursos naturals, ja sigui per la mateixa limitacio del territori que determinai restrin-
geix I'extensio de lasuperficie que es pot destinar al’ activitat agraria; per |’ escassesa del recursaigua, basic i fonamental
per a desenvolupament de qualsevol activitat humanai, amb major incidencia, per a desenvolupament del’ activitat d' a-
quest sector; o bé, per |’ escassesa de fonts d’ energia, també recurs fonamental necessari per a desenvolupament de |’ ac-
tivitat primaria.

En segon terme, s ha de considerar que I’ aillament derivat de lainsularitat no afavoreix de cap maneral’ assentament de
sistemes empresarials, per tant, esdevé un fet bastant generalitzat que I’ estructuraempresarial insular acostumi a ser defi-
citaria.

0 Aquesta etapa es tractara d’ una manera més acurada a punt 3.3 d’ aquest document referit al sector agricola
4 Dictamen del Comité Economic i Social Europeu sobre les “Directrius per accions integrades a favor de les regions insulars de la Unié Europea
després del Tractat d’ Amsterdam”. Annex |. Publicat a Diari Oficial de les Comunitats Europees, 263:32-38. 19/09/2000.
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En darrer terme, pot ser que latematica dels majors costos de transport, de comunicacions i infraestructures conformi el
conjunt de desavantatges derivats de lainsularitat que tenen unaincidéencia més negativa en el desenvolupament del sec-
tor primari, ja que suposa un greuge importantissm que limita molt significativament la capacitat d’ exportacio de les
produccions insulars i, d'atra banda, incideix també sobre I’ encariment de la importacié dels inputs productius neces-
saris per a desenvolupament de la mateixa activitat del sector.

Aquestes limitacions imposades directament pels elevats costos de transport es veuen agreujades dins I’ actual context
economic, caracteritzat per un proceés creixent de globalitzacio dels mercats que es fonamenta en la creacié d’ un marc
global, creat a partir de les millores de les tecnologies en les telecomunicacions i els transports, que en termes econo-
mics es tradueix en un mercat global, el funcionament del qual es fonamenta en un increment de lainterrelacio entre les
diferentsregions anivell mundial i en unaintensificacio dels fluxos de les relacions comercials entre els diferents punts
del planeta. Els costos de transport son els que limiten, ales regions insulars, aguesta necessaria capacitat demandada a
partir del context actual mundial de I'intercanvi de fluxosi de creaci6 d'interrelacions comercials.

En concret, el sector primari conjuntament amb I’industrial son els dos sectors economics insulars que es veuen afectats
meés negativament com a consequiencia dels costos de transport, perque aquests costos son molt majors en el cas de les
mercaderies pesants 0 voluminoses que son amb les quals principalment comercien aguests sectors economics®.

El sector terciari no es troba tan desfavorit pels efectes dels elevats costos de transport derivats de lainsularitat i aquest
fet, segurament que conjuntament amb tota una altra serie de factors, pot haver esdevingut una de les principals causes
per les quals ales llles Baears s hagi produit, des de mitjans del segle passat, un procés econdmic molt marcat cap a
I’ especialitzaci6 turistica, fins a materialitzar-se al’ actualitat en un esguema economic de monocultiu turistic.

Per tant, i seguint amb el fil argumental mantingut fins al moment, es pot concloure que el principal desavantatge de la
insularitat per a sector primari son els elevats costos de transport, que s han convertit en un greuge comparatiu d' aguesta
activitat respecte de |’ activitat terciariai que, en certa manera, aquest motiu ha afavorit al’ activitat terciaria quant acri-
teris competitius dins €l marc economic de les Illes per convertir-se en la seva principal activitat economica.

2.3. El marc normatiu i les politiques que influeixen sobre el sector primari.

En €l present apartat es definira el marc normatiu i algunes de les politiques desenvolupades en diferents ambits admi-
nistratius, que condicionen I’ establiment de les directrius determinants, en gran mesura, de I’ evoluci6 del sector prima-
ri alesllles Balears.

Primerament es fara referencia a la normativa vigent a I’ actualitat a nivell europeu i es fara un repas historic sobre la
seva evolucié. Seguidament, es presentara un recull de la normativa que regeix la creacié d empreses i organitzacions
agraries.

2.3.1. Analisi de ’evolucio6 de la politica agraria comunitaria (PAC)™".

A I'época actual ja no es pot entendre |’ agricultura, a cap de les zones dins I’ ambit de la Unié Europea, de manera des-
Iligada de lainfluencia de la politica agraria comunitaria (PAC, en endavant). La gran repercussio d' aquesta politica pot
explicar-se a partir de dos condicionaments fonamentals: €l primer és 1’ elevat grau d' intervencionisme que tradicional -
ment ha caracteritzat les mesures dictades per aquesta politica; en segon terme, cal valorar el llarg periode de vigéncia
d'aquesta politicai laimportancia que seli ha atorgat des de la Uni6 Europea, ja que va aparéixer gairebé de forma ana-
loga als primers tractats constitutius de la Uni6 i, des d'un primer moment, s hi va destinar un pressupost que gairebé
sempre ha superat el 50% del total de la Uni6 Europea.

Els objectius de la primera PAC quedaren des d’un primer moment definits a I’ articulat (art. 32 i seglients) del tractat
constitutiu de les comunitats europees (Roma, 1957) i es dirigien basicament a |’ elaboracié de mesures per tal d’incre-
mentar la productivitat, garantir €l nivell de vida de la poblacid agricola, assolir I estabilitzacié dels mercats i garantir
I’ abastiment d’ aliments a preus raonables.

El 1962, com a consequiéncia dels acords adoptats a la Conferéncia d' Stressa (1958) en que s establi que s havien de
seguir dues directrius politiques fonamentals (la politica de mercats i la politica d’ estructures) i que ala vegada havien

2 |nsularitat i agricultura, el cas de les Illes Balears. Document annex ala posici6 del Govern de les Illes Balears respecte de la posicié provisional
espanyola sobre la proposta de la Comissié Europea de revisié de la PAC. Conselleria d’ Agriculturai Pesca de les Illes Balears. Mimeo.

3 En aguest apartat seguim els principals punts destacats al document Efectes potencials ales Illes Balears de la proposta de la Comissié Europea de
10 dejuliol de 2002 per alarevisié de la politica agricola comuna. Setembre 2002. Secci6 d’ Estadistica. Conselleria d’ Agriculturai Pesca de les
Illes Balears. Mimeo.



d’ estar estretament relacionades, nasqué el Fons Europeu d’ Orientacio i GarantiaAgricola (FEOGA), amb vigénciafins
al’actualitat. Les gjudes d’ aquest fons es dividiren en dues grans seccions: Garantia (primer pilar de la PAC) destinada
al control dels mercats; i Orientacio (segon pilar) destinada ales estructures agraries i posteriorment a desenvolupament
rural.

Durant els anys vuitanta, €ls canvis que hagué d' experimentar la PAC varen ser conseqiiéncia, en part, de les mesures
adoptades en les seves etapes inicials, jaque lagran inversio i latipologia de mesures aplicades amb relacio ala politi-
cade mercats varen provocar lasuperacié de totes | es expectatives de productivitat i Iinici d’ una problematica de super-
produccid. Les mesures adoptades durant aquest periode es dirigiren fonamentalment a control d’aquesta produccio
creixent: a mitjans de la década dels vuitanta s'introduiren les quotes lacties; i amb larevisié dela PAC, el 1988, s'in-
troduiren les quantitats maximes garantides per ales principals produccions.

De manera analoga, en aquest periode es comenca a obrir €l debat politic sobre els potencials efectes que la PAC podia
tenir sobre el medi ambient, en aquest periode es comencaren a aprovar mesures de caire ambiental, com ara els pro-
grames voluntaris d’ abandonament de terres, el foment de I’ agricultura ecologica, €l paguet forestal i les mesures diri-
gides afomentar €l procés d’ extensié de les produccions.

El 1992 sorgi una nova problematica fruit del context mundial de relacions comercialsi I’adopcié de mesures dirigides
alaresoluci6 d' aguesta problematica es vatraduir en lareforma mésimportant desenvolupadaala PAC fins a moment.
Les mesures dutes a terme amb la PAC havien generat “antipaties’ que es varen fer manifestes amb I’ aillament a qual
va ser sotmesa la Comunitat Europea en la Ronda de Negociacions d’ Uruguai del GATT* , per part de la resta de pai-
sos signants d’ aguest acord.

El resultat de la Ronda de Negociacions d’ Uruguai va ser la constitucio de I’ Organitzacié Mundial del Comerg (OMC),
unainstitucio que responia a les tendencies emergents de la globalitzacié comercial perd que es contraposava ideol ogi-
cament amb les mesures de caracter proteccionistai intervencionista aplicades fins al moment per laPAC. Les pressions
exteriors que varen condicionar els canvis en la PAC s argumentaven tot dient que les mesures d’ aquesta politica supo-
saven importants barreres proteccionistes per a desenvolupament de les noves tendencies liberalitzadores per al comerg
mundial.

En aquest sentit, les mesures adoptades durant |a década dels noranta es dirigiren cap a un major liberalisme, que esva
traduir en una reducci6 del pressupost dedicat a les ajudes en general. Aquesta reduccio representava, pero, una doble
causalitat, per una banda, la disminucio del caracter intervencionista de la politica, per I altra, la necessitat de disminu-
Ci6 dels grans costos pressupostaris que suposava el manteniment de I’ antiga politica agraria. L’ intent de disminuci6 de
Ccostos pressupostaris es convertira en una tonica comuna a partir d’ aquest moment a totes les reformes de la politica
agraria dutes aterme fins a |’ actualitat.

Altrament esvafer palés el debat sobre els efectes ambientals de laPAC, ja que, els principal s objectius de la nova poli-
tica varen ser els seguents:

1. Manteniment d’ un nombre suficient de pagesos per preservar el medi ambient, el paisatgei el model d' agriculturatra-
dicional.

2. Reconeixement de la multifuncionalitat dels pagesos: produccié i conservacio.

3. Assoliment d’un desenvolupament rural integral, el medi rural no té per que tenir com a activitat exclusival’ agraria,
sind que s hi poden contemplar altres activitats.

La reforma de la PAC de I’any 2000 (anomenada també I’ Agenda 2000) es va fer tot respectant els acords signats a
Marragueix el 1994 (Actafinal delaRondad’ Uruguai del GATT) i segueix la mateixatendenciainiciada els anys noran-
ta.

En aquest periode es comenca a manifestar amb forga una nova temética que condicionara la variacio de les estratégies
seguides per la PAC, ja que afectara |’ equilibri pressupostari de la Unié. Es tracta de I’ampliacié de la Uni6 Europea.

Lainfluéncia de la tematica ambiental es tradueix en aquest periode en la definicié del “model europeu d agricultura”
basat en una multifuncionalitat tridimensional: economica, socia i ecologica; significativament els tres mateixos eixos
del desenvolupament sostenible.

4 GATT: Acord general sobre aranzels duanersi de comerg.

Els factors que condicionen el sector primari

51



52

Analisi del grup Agroilla SAT

Els objectius de la PAC de I’ Agenda 2000 son:

1. Mantenir la preferéncia comunitaria del's principal's productes agraris tot i ladisminucid de les barreres aranzel aries.
2. Recuperar les quotes de mercat a si de la Uni6 Europea.

3. Tenir unamajor competitivitat en els mercats mundials.

4. Incorporar €ls objectius ambientals ala PAC.

5. Articular una politica de desenvolupament rural .

El juliol de 2002, a pesar que encara eren vigents les reformes normatives de la PAC de I’any 2000 (el programa de
I’ Agenda 2000 amb una vigencia prevista fins a 2006), la Comissié Europea presenta el document titulat “Cap a una
politica agricola comuna més sostenible” que pretén assentar les bases de la denominada proposta de “revisi6 intermeé-
diadelaPAC".

En aquest document es defineixen les principals caracteristiques del nou model de I’ agricultura europea, un model que
segueix en laliniade les reformes iniciades a partir de 1992 i que aposta per la competitivitat, per les produccions gus-
tades a les demandes, la diversitat de produccions, el manteniment de la poblacié rural, la sostenibilitat de les produc-
cions, lasimplificacio administrativai de les politiques sectorialsi €l suport piblic a's serveis desenvolupats en el medi
rural.

El 23 de gener de 2003 aquesta proposta va ser aprovada pel Col-legi de ComissarisdelaUE i el dia27 del mateix mes
es va presentar la proposta al Consell de Ministres d’ Agricultura de la UE. Els punts més importants de la proposta son
els seglients™:

- Desacoblament de les ajudes. Aquestes ajudes es cobrarien amb independencia de les hectarees o caps de ramat que
es poguessin tenir en un futur, i es calcularien a partir de la superficie o caps de ramat que s haguessin tingut en una
referéncia historica (2000, 2001, 2002, en termes generals). Aixo suposa que les gjudes es mantindrien amb inde-
pendéncia de | activitat desenvolupada, sempre que es fos propietari del titol que havia generat I’ gjudai es mantingues-
sin unes normes de bones practiques agraries de tipus ambiental .

- Modulacio. Es tractaria de deduir un percentatge de les ajudes desacoblades per destinar-les a unes altres finalitats.

- Retirada de terres. Retirada de terres obligatoria d’amenys un 10% a llarg termini (10 anys) i fixa (no rotacional).
No existeix obligacio de retirada per explotacions de menys de 20 hai per les de produccio “ecologica’.

- Transferéncia de drets. El titol del’ ajuda desacoblada pot ser dividit amb laterrai es produeix unatransferéncia dels
drets de pagament per a cadascuna de les noves parcel -les. Només es produirialatransferénciadels dretslligats alaterra,
les primes al’ ovi, vaques lleteres i vacci de carn quedarien exclosos d’ aquesta transferencia de drets.

- Auditories. Auditoria obligatoria per ales explotacions que rebin gjudes de més de 15.000 euros anual's 0 que tinguin
una facturaci6 superior a 100.000 euros.

- Noves ajudes de desenvolupament rural. Qualitat alimentaria. Ajuda de 1.500 euros per explotacio per un periode
de 5 anys per a agricultors que s'integrin en sistemes de qualitat comunitaris o nacionals.

Compliment de nova normativa. Ajudes fins a 10.000 euros per explotacié durant un any per a |’ adaptacié a la nova
legislacié comunitaria en matéria de medi ambient, benestar animal, qualitat alimentaria. Ajudes per les auditories fins
a 1.500 euros.

En resum, les estratégies desenvolupades per la politica agraria comunitaria han anat variant per adaptar-se al nou con-
text mundia de comercialitzacié de productes agraris. El canvi historic més important experimentat per la PAC fins a
I’actualitat es va produir el 1992, arran de les pressions exteriors dels paisos signants del GATT per a una major ober-
tura dels mercats de la Uni6 Europea. La PAC va passar d’ unes mesures de caire bastant proteccionista a unes altres en
gueé es desenvolupaven €ls primers intents d’ obertura dels mercats i d’ establiment d’ un sistema de tendéncia més libe-
ralitzadora. L’ actual proposta de “revisio intermédia de la PAC” pot arribar a convertir-se en la proposta de canvi més
ambiciosai amb uns objectius més clars d obertura, d’ enca de larevisié de 1992.

Els principals canvis manifestats per la PAC han estat condicionats per lanecessitat d adgptaci 6 ales variacions de mercat experimenta:
des amb gran forca ales darreres décades dd segle XX anivel mundid. S hapassat d unes estructures tancades, proteccionistes, amb
unes palitiques (atots ds nivels) dirigides asttisfer les necessitatsinteriors anivell regiond, amb unes estructures que foren funcionds
en d seu moment pergué s havien consolidat en €s periodes de posiguerraamb I’ objectiu d' aconseguir lareestructuracio i larecuperas
6 interna dels paisos, perd que s han convertit en massarigides | obsoletes arran dels canvis que s ha experimentat en époques més
actuds aunesdtres estructures més obertes enlesqudslainterrdacid entre s paisos és congtant | necessaria, on s havaria ladireccio
desfluxosreladionds entre s quassindoueni hi tenen unagran importancia ds fluxos comercids que es troben forgosament rda
cionats amb les palitiques agraries dds diferents paisos.

5 www.agrodigital.com. “La Comisién europea formula su propuesta de reforma de la PAC” (23/01/2003).



Aquest canvi, aquest pas d' unes estructures a unes atres, no es produeix d’'una maneraradical, sind que es manifesta de
manera progressiva. En el cas de la politica agraria de la Unié Europea s ha comentat que a partir de lareforma de 1992
es varen comencar a desenvolupar les primeres mesures de caracter més liberal dirigides a I’ obertura dels mercats de
productes agraris de la Uni6, perd al mateix temps, i encara que sembli un contrasentit, es mantenien mesures de carac-
ter més proteccionista. Aquesta dualitat d’ estratégies s ha mantingut fins ala darrera reforma de la PAC (2002).

Es produeix, per tant, un periode de transici6 entre el pas d’ unes estructures aunes altres, un periode en el qual de mane-
ra coetania conviuen les dues tipologies d’ estructures (proteccionistesi liberals).

No es pretén entrar en la discussié sobre quines d’ aquestes estrategies, estructures o politiques son les més adequada,
perd si que es voldria fer una petita valoracié sobre els possibles efectes, positius 0 negatius, de cadascuna.
Posteriorment, en la mesura que aixo sigui possible, traslladar o aplicar aquests efectes identificats al’ambit de les Illes
Balears.

2.3.1.1. La cara proteccionista de la PAC.

Si tenim en compte que el naixement de la PAC es va produir afinas de la década dels anys cinquanta, concretament el
1957 amb € Tractat de Roma, i que durant el periode compres des de la seva creaci6 fins el 1992 varen dominar les
estratégies politiques de caracter proteccionistai d'intervencio directa per part de I’ Administracio publica, no és d’es-
tranyar, doncs, que I’ estructura actual del mon agrari europeu mantingui encara, de forma palesa o simplement residual,
arrelades les estructures de caracter proteccionista.

Es podria afirmar que les paraules clau a través de les quals es definirien les estructures o els sistemes proteccionistes
ideals serien “estabilitat” ,“equilibri” i “seguretat”. En termes comercials, amb relacio as mercats, les estratégies pro-
teccionistes es dirigirien al manteniment de preus i a evitar les oscil-lacions del comerg de productes encara que artifi-
cialment s haguessin de mantenir quotes de determinats productes, que de maneranatural presentessin unsvalors de pro-
duccié molt residuals, i limitar la produccio d'atres que, per mor d'uns valors de produccié massa favorables, pogues-
sin desestabilitzar el sistema

L’ establiment d’ unes estructures rigides, controlades generalment des de les administracions (a través de la intervencio
directa sobre els preus o sobre els factors de produccio, barreres aranzelaries, gjudes directes a la produccid, politiques
d’emmagatzematge, subvencions d’ exportacio, entre d’ altres), i bastant alienes ales variacions en funcio de |’ ofertai la
demanda esdevindrien generalment de I’ aplicacié de les practiques proteccionistes.

Aquesta estabilitat aconseguida a partir d’ aquestes practiques esdevindria molt positiva per al manteniment d algunes
produccions residuals no competitives en el context dels mercats mundials, pero laimportancia social estratégica, tradi-
cional, cultural o, finsi tot, ecologicade les quals feia molt adequat i positiu mantenir la seva producci6. Sense la prac-
ticad aguestes mesuresi en un context liberal, aquestes produccions de caracter residual i no competitiu haguessin aca-
bat per desaparéixer ales|lles Balears.

D’ aquesta manera, per finalitzar amb I’ argumentacio d aguesta idea, es pot concloure que les politiques proteccionistes
en el marc de I’economia o comerg actuals (de caracter liberal i d’ambit global) podrien convertir-se en un marc de pro-
teccio d' aguesta tipologia de productes amb uns menors avantatges competitius.

Finsa moment s han descrit alguns del's efectes positius més remarcabl es derivats de | es practi ques proteccionistes, perd
per aunacritica correcta és necessari que també esfaci esment ales conseqiiencies negatives de |’ aplicacio de dites prac-
tiques.

Si bé fins al moment la consecucié de I’ estabilitat en els mercats i en les produccions es considerava de manera positi-
va, s ha de tenir en compte que aquesta estabilitat perllongada pot traduir-se amb el pas del temps en una situacio “d’ es-
tancament” tant del mercat com de les estructures productives. Un estancament derivat de la falta de renovacio de les
estructures agraries d’ alguns sectors productius i d’ uns mercats deficitaris perd mantinguts artificialment mitjancant la
inversio publica, car s el sistema es fonamenta en les subvencionsi en actuacions intervencionistes desapareix €l factor
de la competitivitat i, en conseqiieéncia, també la necessitat de canvi i de millora constant dirigits alarecercai al man-
teniment d’un espai competitiu en el mercat.
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2.3.1.2. La cara liberal de la PAC.

Ladefinicié dels efectes positius i negatius d’ aguestes practiques és molt senzilla s es parteix de la constatacio basica
gue es tracta de mesures amb principis totalment contraposats als de les mesures proteccionistes comentades al paragraf
anterior.

D’ aguesta manera, una politica basada en el's conceptes liberals deixaria determinar ales fluctuacionsi requeriments dels
mercats, en funcié de les variacions de I’ oferta i de la demanda, quines son les produccions més rendibles economica
ment. Com a conseqiiencia d’ aquest fet, segurament les produccions marginals i menys demandades acabarien per desa-
pareixer dels mercats, encara que el seu valor estratégic, tradicional, cultural o ecologic fos molt superior alavaloracio
economica atorgada a aquests productes en el sistema de mercat.

En un sistema liberal és on el factor “competitivitat” juga un paper més important, ja que tots el's sectors productius per
poder fer-se un lloc en el mercat han de crear els seus propis avantatges competitius i, per tant, han d’'innovar constant-
ment i desenvolupar noves estratégies de produccio, de distribucié o de mercat.

En conclusio, i després de valorar els efectes positius i negatius d’ambdues practiques politiques es pot concloure que,
tal vegada, les mesures d’ unai altra presentin un caracter complementari ja que com s ha pogut veure, els efectes nega-
tius d’ una queden contrarestats pels positius de I’atrai alainversa. D’ aquesta manera queda obert el debat sobre si és
més adequat la pervivencia conjunta d’ ambdues politiques o si, a contrari, s'ha de tendir clarament cap als preceptes
d’ algunes de les dues.

2.3.1.3. La realitat del sector primari dins ’ambit de la PAC.

Larealitat és que dins|’ambit de la PAC es desenvolupen analogament ambdues tipologies de politiques, de tal manera
gue queda establert un marc politic de caracter dual. L’ aplicacio de les diferents politiques respon a unes pautes basiques
gue s han d’entendre en funcio de diferents escales d’ andlisi:

1. LaPAC inserida dins € context internacional.

Tradicionalment, les politiques desenvolupades en I aplicacio de la PAC respecte de la comercialitzacio de les produc-
cions agraries amb regions forade |’ ambit d’influéncia d’ aquesta politica presentaven un caire bastant proteccionista. A
I"actualitat, i fruit de les pressions exteriors derivades del procés de globalitzacio i dels diferents acords internacionals
del’ Organitzacido Mundial del Comer¢ (OMC), semblaque latendenciadelaPAC éscap al’ assoliment d’ un major grau
d’ obertura. Contrariament a aquesta tendéncia, esdevé encara un fet palés el caracter tradicional delaPAC, jaque enca
ra es mantenen algunes mesures politiques de caire proteccionista: com per exemple mesures aranzel aries o subvencions
per a |I'exportacio de les produccions de la UE dirigides a evitar la competéncia de mercats exteriors a de la Unid
Europea.

2. L’ambit intern dela PAC.

Esal ambit intern de la PAC on es produeix una major aplicacié de mesures liberalsi d’ obertura, car aquest fet s ha de
considerar implicit a la concepcio d aguesta politica com un dels pilars fonamentals que estructuren el mercat comu
constituit ala Unio Europea. No tindria sentit la creacio d’ un mercat comu entre diferents estats si entre ells no s elimi-
nassin les barreres de comercialitzaci6 (barreres aranzelaries, control d’importacionsi exportacions) i s adoptassin mesu-
res que permetessin la integracio dels diferents mercats estatals, tot salvant totes les diferencies que puguin existir-hi.

En funci6 de larendibilitat de les produccions en el mercat intern de la PAC es pot fer una distincié entre dues tipolo-
gies de productes, €ls productes més rendibles economicament i els productes menys rendibles economicament. Si la
realitat del mercat intern de la PAC respongués totalment al's preceptes liberal s aquests recursos manco rendibles es veu-
rien destinats adesaparéixer del mercat, pero laveritat és que aquests productes s hi mantenen. No es pot entendre aques-
ta situacio de manera deslligada de I’ aplicacié d’ unes mesures especials sobre la producci6 i comer¢ d aguests produc-
tes, d’ unes mesures de caracter proteccionista dins d’un marc global d’ obertura.

El manteniment de les produccions manco rendibles en els fluxos de mercat intern pot respondre a diferents causes, en
laliniadel que s'ha comentat a's apartats anteriors:

- La preocupacio de caracter ambiental manifestada per la PAC es fa cada cop més palesa, fins al punt que es mantenen
gjudes condicionades al compliment de determinats requeriments ambientals. El fet que es mantinguin en el mercat algu-



nes produccions no rendibles pot ser causat perque aquestes produccions tenen un efecte molt positiu per a manteni-
ment de I'ecosistema on es desenvolupen, o per mantenir les qualitats paisatgistiques de I’ entorn.

- El valor social de les produccions.

- El valor etnologic de les produccions.

Els productes més rendibles economicament quedarien a marge de les gjudes a nivell intern, de tal manera que el seu
comerg¢ dins el mercat europeu si que respondria a's preceptes liberals. Cal recordar perd, que a nivell extern, respecte
dels mercats exteriors, aquestes produccions quedarien emparades també per mesures proteccionistes per tal d'evitar la
competéncia amb altres mercats.

En funcio de tot el que s'ha comentat fins a moment, I’ esquema de les principals produccions agraries de les Balears
amb relacio alasevarendibilitat i tipus de mesures aplicades és el seglient:

Quadre 1. Les principals produccions Balears dins el mercat definit per la PAC

Rendibilitat Produccions Mesures aplicades
Baixa Oleo-olivarera A nivell intern, mesures
Bestiar (llet i carn) directes de caracter
Fruita proteccionista
Cereals
Alta Hortalisses A nivell extern, mesures
Vinya aranzelaries i ajudes a
’exportacié

Font: Elaboraci6 propia

A Balears el manteniment de |la produccio oleo-olivarera, de fruita de seca (ametllesi garroves) i cerealicolaté unagran
importancia quant al manteniment del caracter paisatgistic tradicional del camp balear ja que, historicament aquests cul-
tius son els que magjoritariament s hi han sembrat. EI manteniment d’ aguestes produccions, a pesar que arano siguin ren-
dibles economicament, suposa un gran benefici per al manteniment del mén rural balear i d’ uns potencials futurs d' ex-
plotacié molt importants.

Quant als cultius amb una elevada rendibilitat dins el mercat balear, aquesta condicio6 favorable pot tenir diferents cau-
ses. L'increment de la produccio d' hortalisses i de la seva rendibilitat economica pot derivar-se de la mateixa condicio
de producte perible que fa que la seva demanda sigui elevadai constant, a causa de laimpossibilitat de seu emmagatze-
matge. Amb relacid alavinya, €l factor climatic hi jugaun paper molt important ja que es tractad’ un tipus de cultiu apte
solament per a clima mediterrani, la qual cosa restringeix les zones de producci6 vitivinicola a tota la costa mediterra
nia, California, Xile, unareduida franja de Sud-africai el ponent d’ Austrlia. A part de les causes comentades, no s han
de deixar de bandales possibles estrategies desenvolupades per les empreses productores d' aquests cultius dins un marc
de competitivitat derivat del liberalisme intern del mercat europeu.

2.3.2. Marc legislatiu de promocio de les empreses o agrupacions agraries en el context
de les llles Balears®.

A I’ Estat espanyol |’ associacionisme agrari s ha desenvolupat mitjancant dues formules principals: la cooperativa agra-
riai les societats agraries de transformacio. Les dues formes d'associacid comparteixen I’ objectiu de reduir costos de
producci6 a's seus associats, pero es diferencien basicament en tres aspectes:

Quadre 2. Principals formes d’associacié agraria a I'Estat espanyol

SAT Cooperativa
Presa de decisions segons els estatuts Un vot per afiliat
Dret a comercialitzar produccions Només un 40% de la comercialitzacié total
exogenes pot ser exdgena
Sotmeses, com les SA, a un impost sobre |Regim fiscal especial
els beneficis

Font: LUCAS | VIDAL, AM; Les activitats agraries, pesqueres i forestals a les I1les Balears. Pama: Conselleriad’ Agriculturai
Pesca (Govern de les |lles Balears), 2002. Pag. 99.

5 En el present apartat se segueix I'analisi de LUCAS| VIDAL, A. M.; Les activitats agraries, pesqueresi forestals a les |lles Balears. Palma:
Conselleriad’ Agriculturai Pesca (Govern de les Illes Balears), 2002, pag. 99-102.
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En elsdarrers anys lafacturacié de les cooperatives —tot alunyant-se de la tendéncia general— no ha deixat de créixer en
xifres absolutes, per ser un bon métode per reduir costos de les explotacions i comercialitzar-ne les produccions.
Actualment s agrupen gairebé 5.000 productors en quaranta-dues cooperatives”, que poden ser de primer grau (forma-
des per persones fisiques o juridiques) o cooperatives de segon grau (formada per cooperatives de primer grau).

L’ associacionisme agrari té una distribucid geografica singular, i és molt important en la meitat nord i occidental de
Menorca, a Pama, Sineu i Consell (Mallorca) mentre que té poca importancia a les PitiUises.

El paper de les cooperatives agraries a les |lles Baears abasta una gamma heterogénia de funcions entre les quals des-
taquen:

- La capacitat reguladora dels mercats (especialment el de lesfruites, les hortalissesi els cereals).

- L"acumulacio de les produccions (per comerciditzar-les) i dels mitjans de producci6 (per alareduccio de costos)
- Funcio social: a diferéncia de I’ empresa privada, asseguren la permanéncia de |’ activitat agraria al's seus territoris.
- Formacio d' agricultors joves i majors, aixi com la de gestors de cooperatives.

El 23 de mar¢ de 1988, seguint la Llei general de cooperatives (Llei 3/87), es constituia com a unié de cooperatives la
Unid de Cooperatives Agraries de BalearssUCABAL, amb seu social a Palmai amb una oficinaa Menorca. UCABAL
és |’ organ de representacio del moviment cooperativista agrari ales Illes Balears. Els seus objectius son: representar els
associats, fomentar la conciliacio en les situacions conflictives, organitzar serveis d'interés comu, promoure la formacio
cooperativa, promoure les obres d’ assistencia i participar en els diferents organismes pablics quan I’ Administracié aixi
ho requereixi.

Segons dades de la Conselleriad’ Agriculturai Pesca, ales Illes Balears hi hal'any 2003, 117 societats agraries de trans-
formaci6 (SAT). Estructurades heterogéniament en SAT de només 3 socisfinsa SAT de 390 socis, i amb un capital socia
variable que va des d' alguns milers d’ euros, fins a prop d'un milio. Malgrat la diversitat descrita, les SAT s estructuren
generalment en societats amb un nombre reduit de socis (un 68,8% de les SAT tenen menys de 10 associats) i amb un
capital social menor als 30.000 euros (73,1% dels casos).

A més de les cooperatives i de les societats agraries de transformacio, a les |lles Balears existeixen altres tipus d’ asso-
ciacions agraries a considerar. Es el cas de les associacions de defensa vegetal (ADV) i de les associacions de defensa
sanitaria (ADS) que son agrupacions de productors per as quals existeix unalinia d gjuda per la utilitzacié de millores
tecniques en els seus mitjans de producci6: vacunacio, compra de llavors selectes, etc. A les llles Balears hi hal’any
2003 18 ADV; 9 de les esmentades ADV s han convertit en associacions de tractaments integrats (ATRIAS).

Les agrupacions de defensa sanitaria ramadera (ADS), seguint €l Reia decret 1880/1996, son aquelles associacions
constituides per ramaders per ala millora del nivell sanitari i zootécnic de les seves explotacions, la qual cosa els per-
met millorar e nivell productiu i sanitari dels seus productes. L’any 2003, ales Illes Balears hi ha23 ADS amb un total
de 2.165 explotacions que agrupen 256.737 caps de bestiar.

També son de destacar les organitzacions de productors de fruites i hortalisses (OPFH), que tot seguint €l Reglament
(CE) 2.200/96, son aquelles entitats la formulajuridica de les quals és la cooperativa, societat agraria de transformacio,
societat mercantil o una altra entitat amb personalitat juridica que estigui constituida per productors de fruites i horta-
lisses o entitats que els agrupin; que per iniciativa propia aixi ho sol licitin a |’ autoritat competent i que reuneixin totes
les condicions i requisits que contempla la vigent legislacié. A les llles Balears hi ha diversos plans de millora de les
OPFH (els primers del 1990, de 10 anys de durada), la findlitat dels quals és financar actuacions com empelts, podes,
arrabassaments d arbres, entre d’ altres. La majoria de les OPFH existents al’ actualitat a les Balears es troben constitui-
des sota la forma juridica de societat agraria de transformacio (vegeu quadre 3).

Quadre 3. Organitzacions de productors de fruites i hortalisses (OPFH)

Nom de ’OPFH Nuim. de socis Num. ha
Fruita Bona SAT 33 715
Agroilla SAT 15 850
Agroeivissa SAT 27 336
Balear de fruit sec 1.044 2.630
Productors mallorquins de fruits secs SAT 1.891 11.333
Almendras y algarrobas de Balears 775 3.198
Frusebal 2 () 4.005
Societat Cooperativa del Camp Mallorqui SAT 14 3.272

Nota (1): Cada soci és una cooperativa.
Font: Conselleriad Agriculturai Pescadeles|lles Baears.

¥ Dades cedides per la Conselleriad’ Agriculturai Pesca de les |lles Baears.



Les agrupacions de defensa forestal (ADF), tot seguint I’ Ordre del conseller de 31/05/1995, son aquelles agrupacions de
persones fisiques o juridiques que es constitueixen amb la finalitat d’ actuar coordinadament per millorar i conservar €l
medi natural (vigilancia, prevencié d'incendis...). A les llles Baears s han organitzat formalment 3 ADF (Calvia,
Bunyolai Lloseta), a més de 4 agrupacions de Proteccio Civil (Selva, Son Servera, Artai Mancor de la Vall) amb una
marcada vocacio forestal. En matéria forestal, cal també destacar 2 consorcis de propietaris forestals (al's Mercadal i

Capdepera).
2.4. El mercat.

La definicio d' estratégies competitives és una necessitat intrinseca per a totes les empreses que cerquin introduir-se,
mantenir-se 0 aconseguir unes majors rendibilitats en el mercat. En el cas de les produccions del sector primari alesllles
Balears s ha fet una diferenciacié entre les produccions menys rendibles, emparades per unes mesures més protectores
delaPAC, i les produccions que, per mor de la seva major rendibilitat, gaudeixen d’una major llibertat dins el mercat
europeu®®, aguesta tipologia de produccions sera la que es veura afectada en major mesura per les tendencies dels mer-
catsi laque experimentara una major pressio derivada de I’ elevada competitivitat. Seran, doncs, aquestes produccions,
entre les quals s ha de destacar el cas de les hortalisses i de les empreses especialitzades en aguesta tipologia de pro-
duccions, les que presentaran una major necessitat per adoptar estratégies adequades que puguin conduir al’ assoliment
d’ avantatges competitius dinamics, a pesar dels greuges comparatius de I’ agricultura balear com a conseqliencia del seu
mateix caracter insular.

En el cas de les produccions d’ hortalisses, aquests avantatges competitius dinamics es poden generar en ser productes
peribles i frescs per I’ optimitzacié del procés d’ abastament del mercat interior de les diferents illes. La creaci6 d'un
potent sistema de comerciaitzacié i de distribucié, pot permetre aprofitar I’ avantatjosa localitzacié de les empreses dins
el mateix ambit insular, de tal manera que siguin capaces de donar abast d’una manerarapidai flexible atotala deman-
da d'un determinat producte.

L’ enfocament de lamajor part de les estrategies de mercat cap al’ abastament de lademandainterior insular no lleva que
es puguin desenvolupar propostes enfocades als mercats exteriorsi al’exportacié de les produccions agraries de quali-
tat. D’ aquesta manera, es proposa |’ exportacio de produccions amb un elevat valor afegit per tal que el's costos de trans-
port d' aquestes produccions quedin compensats pels preus que poden assolir aguestes produccions en els mercats exte-
riors. Per altra banda, aquesta estratégia quedaria emparada en € marc politic delaPAC, jaque latendéncia de lapoli-
tica europea es dirigeix cada cop més al’impuls de les produccions amb una elevada qualitat.

Finalment es proposa una estratégia que fa més incidencia sobre el caracter de la politica de I’ empresa que no sobre la
recerca d’ estrategies relacionades amb els factors de lalocalitzacio. Es tractad’impulsar politiques de marca, fer que els
consumidors finals relacionin els productes amb una marca especificai que tinguin consciencia que aquesta marca ela
bora uns productes de qualitat i de seguretat alimentaria.

Segons un estudi de la Direccié General d’ Agricultura® es poden esquematitzar alguns valors que reflecteixen I evolu-

Ci6, en general positiva, quant ala producci6 i comercialitzacio d alguns productes balears inclosos dins les determina-
cions de Denominaci6 de Qualitat o Indicacions Geografiques (vegeu quadre 4):

Quadre 4. Denominacions de Qualitat i Indicacions Geografiques

Superficie Produccié Mercats, comercialitzacié

cultivada

Tipus de certificacié

VINS

Denominacié d’Origen
Binissalem — Mallorca

Increment de 45% en
els darrers 7 anys.

Increment mitja  del
10,8% en la produccié de
raim els darrers 7 anys.

El 95% de la comercialitzacié es realitza
al mercat balear.

Denominacié d’Origen Vi Pla i

Llevant

Increment del 34% en
els darrers 3 anys.

Disminucié d’un 11% en
els darrers 3 anys.

La majoria part de la produccié ha estat
reservada per a crianca (encara no s’ha
comercialitzat) o s’ha venut fora de la DO.
La comercialitzacié ha disminuit un 44%
els darrers 3 anys.

Vins de taula amb Indicacié

Geografica

Increment del 17%
entre 2000-2001

Increment del 14% en el
periode 2000-2001

La comercialitzacié va suposar el 68% de
la produccid.

Vide la Terra d’Eivissa

Increment del 6% en
el periode 2000-2001.

Es manté estable respecte
de I’any 2000.

8 \/egeu quadre 1.

® Document provisiona de I’ Estudi Denominacions de Qualitat i Indicacions Geografiques de les Illes Balears. Diagnosi 2001. Institut del Qualitat

Agroalimentaria. Direccié Genera d’ Agricultura. Juliol 2002.
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BEGUDES ESPIRITUOSES
Denominacié Geografica Palo Disminucié de la
de Mallorca produccié en un 28% els
darrers 7 anys.
Denominacié Geografica Increment de la comercialitzacié en un
Herbes Eivissenques 16% I’ any 2001 respecte de 2000.
Denominacié Geografica Gin de Tendeéncia de la comercialitzacié cap a la
Menorca recuperacié, variacié del 43% ene 1
periode 2000-2001.
Increment de la comercialitzacié al’Estat
espanyol en un 76% en els darrers 5 anys.
ALIMENTS
Denominacié d’Origen Creixement sostingut en | Increment de la comercialitzacié d’un 3%
Formatge Mahén-Menorca els darrers 5 anys, aprox. | en el bienni 2000-2001. El principal desti
del 4% anual. d’aquest producte sén les Illes Balears on
es comercialitza prop del 80%.
Indicacié Geografica Protegida | Manteniment de la El principal mercat de comercialitzacié és
Sobrassada de Mallorca produccié en general, la Peninsula.
increment
considerable de la
Sobrassada de Porc
Negre

Font: Estudi Denominacions de Qualitat i Indicacions Geografiques de les Illes Balears. Diagnosi 2001. Institut de Qualitat
Agroalimentaria. Direccié General d’ Agricultura. Juliol 2002, i elaboracié propia

3. L’evolucié del sector agricola balear.

El sector agricola és el primer subsector del sector primari ales llles Balears, i, juntament amb el sector ramader cons-
titueix el sector agrari, que representa el 91,73% del total del PIB del sector primari. La resta de subsectors que consti-
tueixen el primari son el pesquer i el forestal, que tenen un pes residual considerats en el conjunt del PIB del sector pri-
mari (vegeu quadre 5).

Quadre 5. Evoluci6 i descomposicié sectorial del PIB del sector primari

SECTOR PIB % P1B
PRIMARI (milions PTA S. primari
(any 2001) corrents)
Sector agrari 42.649,59 91,73
Sector pesquer 2.753,96 5,92
Sector forestal 1.091,72 2,35
TOTAL 46.495,27 100|

Font: CES. Memoria del CES de 2001.

3.1. La importancia del sector agrari dins el sector primari balear.

Abansd entrar enI’andis propiament ditadd sector agricolaesfaraunabreu referenciaal’ evoludd i alacomposcio dd sector agrari
balear.

S esreditzaunaandis del’evolucid delaproduccié agrariad llarg ddl periode 1990-2001 en termes monetaris o corrents, ésadir, tot
tenint en compte lainflacid d' unabandai les compresintermédiesi ds autoconsums de |’ dtra, S obsarvaque d sector agrari ha experi-
mentat unamarcada tendéncia expansvague estradueix en un crexement monetari dd 65% d llarg del periode (vegeu gréfic 5).

Grafic 5. Evolucio de la produccié agraria final de les Balears 1990-2001
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Font: Conselleriad’ Agriculturai Pesca deles |lles Balears.



Si esdesglossa el sector agrari en el's seus subsectors, €l sector agricolai €l sector ramader, s observa un comportament
diferenciat entre ambdés ja que lardbrica del sector agricola manifesta una tendéncia expansiva molt marcada, amb gai-
rebé la mateixa intensitat de creixement que per a cas del conjunt del sector agrari, mentre que la tendéncia observada
en lardbrica del sector ramader evidencia un estancament de la produccio (vegeu quadre 6).

Quadre 6. Producci6 final agraria. 1990-2001

Produccié Produccié |% Produccié| % Produccié i o
g s ; N % V ariaci6
final final 2001 |[final agraria| final agraria
SECTOR s dela
1990 (milions PTA 1990 2001 ‘2
AGRARI (milions PTA corrents) prodneclt
1990-2001
corrents)
Sector 18.718,00 39.821,70 60,40 77,54 +17,14
agricola
Sector 12.272,63 11.533,40 39,60 22,46 -17,14
ramader
TOTAL 30.990,63 51.355,10 100,00 100,00 100,00

Font: Conselleriad'Agriculturai Pesca.

Es pot concloure, per tant, que el creixement de la produccio final agraria s explica basicament pel comportament de la
producci6 agricolafinal, que s béen € trienni 1990-1992 havia crescut moderadament, a partir dellavors, el creixement
en termes monetaris ha estat bastant pronunciat. La produccioé ramadera, en canvi, presenta un estancament en termes
monetaris, la qual cosaimplica que en termes reals, és a dir, tota aillant I’ efecte de la inflaci6, es pot parlar d’ unaforta
crisi estructural d’ aquest subsector, fet que s evidencia en la pérdua de 17 punts percentuals amb relaci6 ala produccio
final agrariaen el periode objecte d' estudi.

3.2. Evolucié i composicié del sector agricola.

L'andlisi de I’evolucio de la producci6 agricola permet diferenciar quatre fases evolutives amb un comportament dife-
renciat a llarg de la década 1990-2001: la primera correspon a periode 1990-1993 i manifesta una tendencia d’ estan-
cament; la segonafase, que correspon a un periode de creixement, es desenvolupariaal llarg dels anys 1993-1998; later-
cerafase, amb un perfil contractiu, correspondriaa periode 1998-2000; finalment, a partir de 2001 s hainiciat unanova
fase de creixement (vegeu grafic 5).

Lafase | (1990-1993) es caracteritza, amb relacié al's condicionaments climatics®, per un periode en el qual la reduccié
progressiva del régim de precipitacions combinada amb I'increment de la temperatura mitjana del primer semestre de
I"any (abséncia de fred en el periode de maduracio) dificulta |’ increment interanual del volum de la callita, tot presen-
tant aquest periode un perfil d’estancament bastant significatiu en termes de producci 6.

La tendéncia d’ estancament d’ aquests anys no pot entendre’s solament en funcio de les condicions climatiques desfa-
vorables sind que s han de tenir també en compte els efectes d’ una série d’ esdeveniments que es produiren durant aguest
periode i que varen ser la causa de significatives transformacions en la conjuntura internacional .

En primer terme, la Guerradel Golf (iniciada el 17 de gener de 1991) va tenir com a conseqiiencia immediata una crisi
economica internacional que va afectar |’ encariment de certs inputs agraris. Aixo, juntament amb el desavantatge com-
paratiu del qual parteix el sector primari de les Illes Balears relacionat amb els costos de lainsularitat® s ha de conside-
rar com una de les causes de |’ estancament del sector durant aguest periode.

Per altra banda, I’any 1992 es va dur a terme una reforma de la PAC que va significar un canvi de tendenciai d orien-
tacié molt significatiu respecte de les estratégies que havia desenvolupat fins al moment aquesta politica. Aquest canvi
d'orientacid de la PAC ha de ser, també, un condicionament a tenir en compte al’hora d explicar les tendéncies evolu-
tives del sector primari atota Europai, concretament, ales Illes Balears durant aquest periode® .

Lafase Il (1993-1998) suposa el trencament de la fase d’ estancament. Compta amb un régim de pluges més elevat que
enlafasel i, per tant, estrencala sequera que persisti a llarg dels darrers anys la qual cosa afavori el desenvolupament
dels productes vegetals. Es pot concloure, per tant, que a llarg d’ aquest periode, lamillora de les condicions climatiques
va suposar un increment dels nivells de produccio agricola.

2 \/egeu apartat 2.1 d' aquest document en que es fa referéncia a la influéncia dels condicionaments climatics.

2 “Sa Nostra”. Informe economic i social de les Illes Balears. Anys 1990-1993.

2| 'adquisicio d’inputs agraris a Balears és, de partida, comparativament més cara a causa dels elevats costos de transport. Vegeu apartat 2.2 d'a-
quest document sobre lainsularitat.

% \/egeu apartat 2.3 sobre el marc normatiu i les politiques que influeixen en el sector primari.
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Enlafase Il (1998-2000), I’ escassetat de pluges en primavera, lamajor irregularitat de la temperatura mitjana (gelades
de gener) i laintensitat i la persisténcia de la sequera varen perjudicar en general la produccio de les collites, i en foren
les més afectades les de gra, hortalisses de seca, citrics ametlla, garrovai patate®.

A partir de 2001 s evidencia una recuperacio del régim de plugesi s'inicia un nou canvi de tendencia amb I’increment
dels nivells de producci6 agraria.

Pel quefaal’andlisi del’evolucio dels principal's subsectors del sector agricola es pot observar clarament com no només
en termes de creixement de la renda monetaria, sind també en termes de pes relatiu sobre € total de la produccio agri-
cola, els productes d' horta son els que millor comportament han tingut en aquesta darrera década. L'any 1990, aquests
productes suposaven el 28,15% de la produccio total del sector, mentre que I’ any 2001, representen el 53,42%. Ateses
les dades proporcionades per la Conselleria d’ Agriculturai Pesca, la producci6 horticola va mantenir una tendéncia de
creixement sostingut des de I’ any 1990 fins I"any 1999, any després del qual, la produccio d’ aquest subsector es dispara
de manera espectacular. De manera global, la produccié horticola experimenta al llarg de la década un increment de
214,4% (vegeu grafic 6).

Grafic 6. Evolucié dels principals subsectors agricoles de les Balears
(1990-2001)
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Font: Conselleriad’ Agriculturai Pesca de les |lles Balears.

Un altre dels subsectors que hauria guanyat pes amb relacio a total de la produccié és el vitivinicola, que passa d’un
1,65% de participacié sobre el total de produccio I'any 1990 a 4,46% I'any 2001. Tal i com succei en el cas dels pro-
ductes d' horta, €l fort increment de la renda monetaria d’ aquest subsector es dona a partir de 1999. La produccio vitivi-
nicola de 2000 fou un 1.107,7% superior alade |’ any precedent. Mentre que a guns sectors han incrementat |a seva par-
ticipacio en la producci6 del sector, en concret un 28% entre els productes d’ hortai els vitivinicoles, hi hagué altres sub-
sectors que patiren un descens en el seu pes relatiu. Aixi, lavariacié negativa més important va ser I’ experimentada pel
sector fructicola, que va veure reduida la seva participacio des del 8,48% de 1990, fins el 2,76% |’any 2001. D’dtra
banda, les produccions de cereals, la patatai I’ olivera mantingueren practicament estables les seves quotes de participa-
ci6 a llarg de tota la década.

El bon comportament dels productes d'horta i de la vinya respon a fet que son els productes balears que estan millor
posicionats dins el nou marc definit per la PAC (vegeu quadre 5) i €l's que poden desenvolupar més facilment uns avan-
tatges competitius dinamics basats en I’ especificitat productiva, €l desenvolupament de politiques de marcai €l reagru-
pament de productors per resoldre els problemes de comercialitzaci6®.

Finalment, i per concloure aquesta analisi ens centrarem a destacar I’ evoluci6 dels principals productes d horta.

En termes de pes relatiu destaca €l fet que les produccions de tomatigues i de pebres son les que han presentat un major
percentatge de produccio a llarg de tot el periodei esdevenen per tant les produccions horticoles principals ales Balears;
aixi mateix, cal remarcar pero, que mentre el percentatge de producci6 de tomatigues s’ haincrementat significativament
al llarg del periode 1990-2001 (8,78 punts percentuals), la produccié de pebres ha perdut pes relatiu al llarg d' aguests

% \/egeu referits a aguests anys la publicacio “ Sa Nostra”. Informe economic i social de les Illes Balears.
» \/egeu apartats 2.3 i 2.4 d’ aquest document sobre el marc normatiu i les politiques que influeixen sobre el sector primari i els canvis de mercat,
respectivament.



anys (1,28 punts percentuals). També ca destacar |’'increment significatiu amb relacio a pes relatiu que han experi-
mentat les produccions d’ alberginies (3,81 punts percentuals) (vegeu quadre 7).

Quadre 7. Principals produccions horticoles. 1990-2001

Pes relatiu Produccié en % increment
sobre el milions
total (%) de PTA corrents
1990 | 2001 1990 2001 1990-2001
Producci¢ tomatigues 19,72| 28,78 1.720,16| 7.896,48 359,05
final
Producci6 pebres final 11,18 9,72 975,57| 2.667,08 173,39
Produccié melons final 7,87 7,31 686,65| 2.005,69 192,10
Produccio alberginies 2,91 6,81 253,60| 1.868,78 636,90
final
Producci6 cols final 6,74 6,77 588,13| 1.859,75 216,21
Altres produccions 51,59| 40,59| 4.500,89(11.138,23 147,47
horticoles
Produccio horticola final| 100,00{100,00| 8.725,00(27.436,01 214,45

Font: Conselleriad’ Agriculturai Pesca de les |lles Baears.

Quant a creixement de la produccio, les aberginies son les que en la darrera década han incrementat la seva renda
monetaria en major mesura, ja que respecte de I'any 1990, la produccid final de 2001 és un 636 % superior en termes
corrents. En segon lloc, la produccié de tomatigues ha crescut més del 350%. Tambeé va créixer per sobre de la mitjana
la produccio de les cols (216%). Els melons (192%), els pebres (173%) i la resta de produccions horticoles (147,47%)
experimentaren un creixement inferior ala mitjana del sector (vegeu grafic 7)

Grafic 7. La produccié final dels principals cultius horticolas (1990-2001)
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Es pot concloure que el creixement en termes corrents de la producci6 horticola ha estat positiu a llarg del periode 1990-
2001, jaque el 2002 gairebé s hatriplicat la produccié horticola existent € 1990 amb un increment del 214%.
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CAPITOL li: EVOLUCIO | ANALISI QUANTITATIVA DEL GRUP AGROILLA SAT -
Jordi Baagué i Canadell (Universitat de Girona)

1. Introduccio.

L’ objectiu d’ aquest capitol és mostrar I’ evoluci6 del grup empresarial Agroilladesdel seuinici (1992) finsales Gltimes
dades consolidades disponibles del grup (2001). Volem significar que I'andlisi quantitativa exhaustiva queda fora de
I’ambit d’ estudi del present document.

Primerament s'indica |’ evoluci6 de les principals masses patrimonials, amb una breu analisi de I'immobilitzat, de I’ en-
deutament i del fons de maniobra. Aquest apartat es basa principalment en les dades consolidades del grup, que inclou
les explitacions dels socis, Agroilla SAT, i, també les de Balear Fruit SL per al’any 2001.

Posteriorment es realitza una andisi de I’ evolucio de les variables economicofinanceres que s estimen més significati-
ves. D’unabanda, s'examinal’ evolucio de larendibilitat sobre €ls actius, larendibilitat dels recursos propis, €l risc asso-
ciat i laproductivitat del treball. De I’ atra, s observala progressio de la capacitat de generar liquiditat, mitjancant I’ es-
tudi de la variacio del cash flow generat. Les dades emprades en I'analisi d’ aquest punt son les corresponents a Agro-
prod, que son les dades agregades de les explotacions dels socis.

Seguidament, amanera de conclusions, esrealitzen els comentaris considerats mésrellevantsi es proposen algunes reco-
manacions per millorar I’ eficiéncia economicofinancera del grup.

Finalment s adjunten en forma d’ annexos les dades i €ls calculs realitzats corresponents aAgro-prod i a grup Agrailla,
i el detall de les expressions emprades.

2. Analisi patrimonial.

Per alarealitzacio de I'andlisi patrimonial ens hem centrat en les dades consolidades del grup Agrailla tot tenint en
compte la diversitat de les estructures empresarials que conformen les explotacions dels socis d’ Agroilla SAT i Balear
Fruit SL, I’andlisi a partir de les dades consolidades aporta una informacié molt més acurada de I’ evoluci6 patrimonial
dels socis.

L' evolucio patrimonial del grup Agroilla des de I'any 1992, any en qué es va constituir Agroilla SAT, fins I'any 2001,
any que es correspon amb les Ultimes dades consolidades disponibles, ha experimentat un important creixement.

L'immobilitzat ha crescut un 582%, tot passant de tenir una superficie de magatzem de 1.200 m2 |’ any 1997 a 4.000 m2
I"any 2001. Cal remarcar que €ls increments de I'immobilitzat han estat financats basicament amb recursos propis, que
en ¢l periode analitzat s han incrementat un 852%. El grau d utilitzacié de la capacitat productiva instal lada oscil-la
entre el 45% i el 55% del total, la qual cosa permet un creixement del volum de vendes del grup aproximadament igual
al volum actual, sense haver de realitzar cap atrainversié destinada a l’increment de la superficie de magatzem.

Amb relacio al’ endeutament, els deutes del grup han passat de representar un 53% de |’ actiu I'any 1992 aun 57% I’ any
2001. Mentre que €ls deutes amb relacio al's recursos propis han passat de ser d'un 112% I’any 1992 a un 130% I’ any
2001.

Larelacio entrel’actiu circulant i €l finangament alie a curt termini ha passat del 44% I’any 1992 a 133% I’ any 2001.

Laratio entre € financament alie a llarg termini i I'immobilitzat ha evolucionat des del 0% I'any 1992, any en qué no
hi havia deutes allarg termini, al 39% de |’ any 2001.

Dels calculs anteriors es despren que |’ estructura patrimonial del grup és sangjada. D’ una banda, I actiu circulant és
superior als deutes a curt termini i I'immobilitzat ho és amb relacié als deutes allarg termini. | d' altra, els deutes repre-
senten una proporcié modesta tant sobre I’ actiu com sobre els recursos propis.

* Vull agrair a professor Joan Montllor i Serrats (catedratic d’ Economia Financera, UAB) lesideesi suggeriments rebuts en I’ elaboracio d’ aquest
capitol, aixi com la col -laboraci6 en tot moment del Sr. Pere Pico Arguedas (consultor del Grup Agrailla).
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3. Analisi economicofinancera.

L'analisi economicofinancera es realitza sobre les dades agregades de les explotacions dels socis del grup Agroilla
(Agro-prod). Per tant, en aguesta analisi no es tenen en compte les dades relatives d’ Agroilla SAT, ja que la seva prin-
cipal funcid és comercialitzar la produccié dels seus socis, consolidant els mercats actuals. Tampoc no s ha tingut en
compte |I’andlisi de la societat comercialitzadora Balear Fruits, SL, que fins al moment ha donat perduesi que es dedica
a comercialitzar només produccions de tercersi a preparar I’ expansio del grup cap a nous mercats.

L'andisi d’ Agro-prod es divideix en dos subapartats. El primer subapartat analitza larendibilitat i es divideix en quatre
punts. El primer estudia |’ evoluci6 de la rendibilitat economica, dels actius, a partir dels seus components. El segon se
centra en la rendibilitat financera, dels recursos propis. El tercer analitza el risc de I’ estructura economica, de la finan-
cerai €l risc tota. | el quart analitza minimament I’ evolucio6 de la productivitat.

El segon subapartat estudial’ evolucio de laliquiditat a partir dels fluxos generats o cash flow d’ Agro-prod.

3.1. Analisi de rendibilitat.

Rendibilitat econdmica (ROA: Return on Assets):

ROA = BAIT/A = (BAIT/ING) * (ING/A) = [(MB / ING) - (CF/ ING)] * (ING/A)

Larendibilitat economica d’ Agro-prod ha disminuit lleugerament (del 9% a 7,5%) a llarg del periode analitzat com a
conseqiiencia de lareduccio delarendibilitat sobre vendes (9,3% a 7,7%), mentre que larotacié del’ actiu es manté cons-
tant (vegeu quadre 1).

Quadre 1. Rendibilitat economica d’Agro-prod 1992-2001

Anys ROA = BAIT / A* (BAIT / ING) (ING / A*)
1992 9,0% 93% 0,97
2001 7.5% | 77% | 0,97

*L'actiu total net (A) noinclou I'import corresponent als resultats de I’ exercici.
Font: Pere Pico i elaboracio propia.

En andlitzar I’ evoluci6 dels components de la rendibilitat sobre vendes queda palés que el seu descens es produeix per-
qué lamillora del marge sobre vendes (46,45% a 54,65%) esta més que compensat per I’increment del pes dels costos
fixos sobre les vendes (37,17% a 46,99%) (vegeu quadre 2).

Quadre 2. Rendibilitat sobre vendes d’Agro-prod 1992-2001

Anys (BAIT / ING) = [(MB / ING) _ (CF/ING)]
1992 93% 46,45% - 37,17%
2001 77% | 54,65% 1 - 46,99% 11

Font: Pere Pic6 i elaboraci6 propia.

Del’andlis de les dades anteriors se'n despren que, en el periode analitzat, Agro-prod ha experimentat una disminucio
en la sevarendibilitat economica, conseqiiencia de:

1. Unarotacio de I’ actiu baixa, que es manté constant.
2. Uns costos fixos elevats amb relacio a marge brut.
3. Unaevoluci6 desfavorable del marge brut amb relacio al's costos fixos, malgrat la millora del marge.

Rendibilitat financera (ROE: Return on Equity):
ROE = BAT / RP=ROA + [(ROA - K) * (FA/ RP)] = ROA + [(ROA - K) * f]
La rendibilitat financera d’ Agro-prod ha millorat considerablement (17,2% a 25,1%) en el periode estudiat. Aquesta

millora s’ha donat com aresultat que |’ increment del palanquejament financer (1,3 a 3,3) ha estat superior a descens de
larendibilitat economica (9% a 7,5%) (vegeu quadre 3).
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Quadre 3. Rendibilitat financera d’Agro-prod 1992-2001

Anys ROE = BAT / RP* ROA [ROA -K) f]
1992 172% 9,0% [(9.0% - 2,6%) 13]
2001 25,1% 11 7.5% | [(7.5 | - 2,1%) 3311

*Els recursos propis (RP) no inclouen els resultats de I’ exercici. Inclouen les subvencions pdts. aplicar.
Font: Pere Pic6 i elaboraci6 propia.

Els dos components del palanquejament han evolucionat al’aca. L'increment dels deutes a llarg termini (648%), molt
superior al corresponent increment dels recursos propis (193%), explica |’ augment del palanquejament financer (vegeu

quadre 4).

Quadre 4. Palanquejament financer d’Agro-prod 1992-2001

Anys f =(FA* | RP**) = FA* RP**
1992 13 100% 100%
2001 331 748% 1t 293% 1

*Els deutes (FA) inclouen els proveidors.
**Els recursos propis (RP) no inclouen els resultats de |’ exercici. Inclouen les subvencions pdts. aplicar.
Font: Pere Picd i elaboracié propia

Dels comentaris anteriors se' n deriva que la variacié de la rendibilitat financerad’ Agro-prod a llarg del periode analit-
Zat és causat per:

1. Un creixement important del palanquejament financer.

2. Un moderat cost del finangament que ha evolucionat ala baixa

3. Un descens de la rendibilitat economica.

Risc estructural (ei)

e3=el* e2=MB/BAT = (MB / BAIT) * (BAIT / BAT)

El risc estructural d’ Agro-prod s haincrementat notablement (6,0 a9,1) en €l transcurs del periode d' estudi (vegeu qua-
dre5),

Quadre 5. Risc estructural d’Agro-prod 1992-2001

Anys e,=MB /BAT = (MB / BAIT) (BAIT / BAT)
1992 6,0 5,0 12
2001 9,11 7.1 1 13

Font: Pere Pico i elaboracio propia
Aquesta al¢a del risc estructural es deu al’aca del risc de I’ estructura economica (5,0 a 7,1). El destacat augment del
marge sobre vendes (551%) no ha comportat una millora equivalent del benefici abans de considerar el cost financer i

elsimpostos (357%) (vegeu quadre 6), perque els costos fixos han crescut en unamajor proporcio (600%) (vegeu annex 1)

Relaci6 volum/benefici (ING)

Quadre 6. Risc de I’estructura economica d’Agro-prod 1992-2001

Anys e,=MB /BAT = (MB / BAIT) (BAIT / BAT)
1992 6,0 5,0 12
2001 9,11 7.1 1 13

Font: Pere Picd i elaboracio propia
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ING3 = ING1 + ING2 = [CF / (1-v)] + [DESFIN / (1-v)] = (CF + DESFIN) / (1-v)

En termes de xifra de vendes, les vendes necessaries per generar un benefici capag de cobrir €ls costos fixos i € cost
financer son molt elevades i s'han incrementat proporcionalment sobre €l total de les vendes realitzades (83,3% a
89,0%). Larad estrobaen I'evolucid del llindar de rendibilitat (80,0% a 86,0%). Per la seva banda, €l risc de I estruc-
tura financera (€2) (vegeu quadre 5) i la xifra necessaria de vendes per cobrir € cost financer (ING2) s’ han mantingut
estables a un nivell molt baix derisc i de pes sobre les vendes (vegeu quadre 7).

Quadre 7. Relacié volum/benefici d’Agro-prod 1992-2001

Anys |ING; = (CF + DESFIN) / (1-v) = [CF/ (1-v)] + [DESFIN/ (1-v)]
1992 |83.3% 80,0% 3,3%
2001 |89,0% | 86,0% | 3,0%

Font: Pere Pico i elaboracio propia.
En un mercat establei limitat com és el balear, I'increment de vendes s'ha hagut de fer a costa de reduir els marges bruts,
per poder absorbir part del mercat que cobria la competéncia. En conseqliencia, qualsevol reduccié de la xifra de ven-

des o del marge sobre vendes i/o increment dels costos fixos, seria perillosa per ala salut economicofinancera d’ Agro-
prod, donada la proximitat entre la xifra de vendesi el llindar de rendibilitat.

Productivitat del treball assalariat (nL):
nL=ING/L

La productivitat del treball s ha incrementat significativament (157%) durant el periode considerat, per mor d’un crei-
xement de les vendes (454%) molt superior a del nombre de treballadors contractats (215%) (vegeu quadre 8).

Quadre 8. Productivitat del treball assalariat d’Agro-prod 1992-2001

Anys n. = ING /L (euros) % ING L
1992 11.702,4 100% 100% 100%
2001 30.098,2 ¢ 257% 554% 1 215% 1

Font: Pere Pico i elaboracio propia

L’ important ritme d’inversions portat aterme en les explotacions dels socis del grup Agroilla (Agro-prod), especial ment
en hivernacles, vehiclesi instal-lacions, juntament amb |’ activitat d’ Agroilla SAT, han facilitat, sens dubte, lamilloraen
I"evolucio de les vendes d’ Agro-prod (vegeu quadre 9).

Quadre 9. Hivernacles, vehicles i instal-lacions d’Agro-prod 1992-2001

Anys Hivernacles Camions Furgonetes Tractors Equips de reg
1992 166,6 m” 16 11 35 16

2002 3159 m* 21 30 68 42

Font: Pere Pico.
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3.2. Analisi de liquilitat.

CFa=BAIT + AEC
CFn = BAT + AEC

En termes absoluts, els cash flow generats d’ Agro-prod han millorat substancialment. Els seus dos components, benefi-
cisi amortitzacions econdomiques, han crescut tot seguint un patré similar, tot i que les amortitzacions ho han fet en major
mesura (403% front al 357% i a 328%) (vegeu quadres 10 i 11).

Quadre 10. Cash flow abans d’interessos d’Agro-prod 1992-2001

Anys CE, = BAIT + AEC
1992 100% 100% 100%
2001 480% 1 457% 1 503%
Font: Pere Picd i elaboracio propia
Quadre 11. Cash flow net d’Agro-prod 1992-2001
Anys CE, = BAT + AEC
1992 100% 100% 100%
2001 468 1 428% 1 503%

Font: Pere Pico i elaboracio propia

Entermesrelatius, el pesdel cash flow abans d’ interessos sobre els actiusi sobre els deutes ha disminuit (17,7% a 15,5%
i 31,4% a 20,2%) (vegeu quadre 12), com a conseqiiencia que tant els actius com els deutes han crescut més que €l
mateix cash flow (450% i 648% front al 380%) (vegeu quadres 101 13).

Quadre 12. Ratios de cash flow d’Agro-prod 1992-2001

Anys CF, =CF, | A% CF, = CF, | FA** CF, = CF, | RP¥#*
1992 17,7% 31,4% 37.2%
2001 15,5% | 202% | 59,5%1 1

*’actiu total net (A) noinclou I'import corresponent als resultats de I’ exercici.
**Els deutes (FA) inclouen els proveidors.
***E|s recursos propis (RP) no inclouen els resultats de I’ exercici. Inclouen les subvencions pdts. aplicar.
Font: Pere Pico i elaboracio propia.

Quadre 13. Patrimoni i deutes d’Agro-prod 1992-2001

Anys A* RP** FA**%
1992 100% 100% 100%
2001 550% 1 293% 1 748% 1

*L'actiu total net (A) no inclou I'import corresponent als resultats de I’ exercici.
**Els recursos propis (RP) no inclouen els resultats de I exercici. Inclouen les subvencions pdts. aplicar.
***E|s deutes (FA) inclouen els proveidors.
Font: Pere Picé i elaboracio propia.

Per la seva banda, la ratio del cash flow net sobre els recursos propis s ha incrementat notablement (37,2% a 59,5%)
(vegeu quadre 12) perque el creixement del cash flow (368%) ha doblat practicament el dels recursos propis (193%)

(vegeu quadres 111 13).

Dels comentaris anteriors se'n despren que Agro-prod no sembla presentar problemes de generacio de liquiditat.

Analisi economicofinancera
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4. Conclusions i recomanacions.
L'analisi patrimonial realitzat sobre les dades consolidades del grup Agroillaindica que:

1. S'’hadonat un increment important de I'immobilitzat, que es concreta en la superficie de magatzem, en la modernit-
zacioi installacio de nous hivernaclesi en I’ augment del parc de vehiclesi dels equips de reg. Aquest fet permet un crei-
xement futur del volum de vendes similar a volum actual, sense necessitat d' haver de redlitzar cap altra inversié en
aguest sentit.

2. L’estructura patrimonia del grup és sangjada, amb un fons de maniobra positiu que ha evolucionat favorablement a
Ilarg del periode andlitzat i uns deutes moderats, tant sobre els actius com sobre els recursos propis del grup.

Amb relacid al’ analisi economicofinancera, realitzada sobre |es dades agregades de | es explotacions del conjunt de socis
del grup Agroailla (Agro-prod), podem extreure les segiients conclusions:

1. Larendibilitat economica ha experimentat un descens en el transcurs del periode considerat. En aquest sentit, mentre
larotacié del’ actiu s hamantingut constant i aun nivell baix, I’ evoluci6 negativa de larendibilitat sobre vendes ha estat
determinant. Lacaigudade larendibilitat sobre vendes s'haderivat d’ una evolucio desfavorable del marge brut amb rela-
ci6 as costos fixos.

2. Larendibilitat financerad’ Agro-prod ha evolucionat favorablement al Ilarg del periode d’ andlisi. El descens de laren-
dibilitat econdmica no hi ha tingut conseqiiencies a causa de I'increment del palanquejament financer, afavorit per un
moderat cost del financament a la baixa.

3. El risc estructural d’ Agro-prod ha augmentat en el periode d’ estudi com a conseqiienciade I’ alca del risc de I’ estruc-
tura economica. El pes dels costos fixos sobre la xifra de vendes és molt elevat i fa que qualsevol reduccié de vendes o
del marge sobre vendes pugui derivar en problemes economicofinancers per a Agro-prod.

4. Laproductivitat d’ Agro-prod ha millorat en el periode d’estudi considerat, beneficiada per les inversions realitzades
en hivernacles, vehiclesi instal -lacions.

5. Les dades agregades corresponents a Agro-prod no presenten problemes de generacié de liquiditat, tota vegada que
els cash flow obtinguts s han incrementat considerablement durant el periode estudiat.

Dels comentaris anteriors se'n desprén que I’ objectiu del grup Agroillano és el de ser rendible en ell mateix. Buscala
constant millora de larendibilitat de les explotacions dels seus socis (Agro-prod), amb un triple objectiu: consolidar els
mercats actuals per assegurar la distribucié i la col-locacié dels seus productes, desestacionalitzar |’ activitat productiva
i preparar i facilitar I’ expansié futura per al’ accés a nous mercats.

Procedeix, doncs, recomanar mesures per augmentar la rendibilitat economica d’ Agro-prod. Caldria augmentar tant el
marge sobre vendes com la mateixa rotacio de les vendes i, ala vegada, revisar els costos fixos i la possible existencia
d actius improductius.

Els responsables de la direccio de les explotacions incloses en I agregat analitzat (Agro-prod) haurien de plantgjar-se les
seguents possibilitats:

1. Incrementar la xifra de vendes, preferiblement augmentar el marge, pero també seria beneficids augmentar el volum
fisic de vendes malgrat que el marge s’ hagués de mantenir. Qualsevol operacio que signifiqués reduir €l marge s hauria
d’ analitzar amb molta cura. En principi, cal considerar-la poc recomanable.

2. Revisar els costos fixos i analitzar la possibilitat de reduir-los.

3. Revisar la possible existéncia d’ actius improductius.

S aconsella molta prudéncia davant qualsevol possible pla d’expansio finangat amb endeutament, pel risc que podria
comportar.
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5. Annexos?®

Annex 1: Dades i calculs corresponents a Agro-prod 1992-2001

AGRO-PROD / AGRO-PROD Agro-prod| Agro-prod % sobre ING
1992 2001 (2001/1992| 1992| 2001
Vendes ING 1.035.663 | 100% 5.733.713 554%)| 100%| 100 %
Cost variable -CV 554.607 | 100% 2.600.084 469%| 53,69 45,3 %
MARGE BRUT MB 481.056 ({100% 3.133.629 651 %)|46,4 %| 54,7 %
Costos fixos -CF 384.917| 100% 2.694.251 700%| 37,29 47,0%
BENEFICI abans cost financer i BAIT 96.139(100% 439.378 457%| 9,3%| 7,7 %
imposts
Cost financer -DESFIN 15.742| 100%  95.179 605%| 1,59 1,7%
BENEFICI abans imposts BAT 80.397 (100% 344.199 428%)| 7,8%| 6,0%
Nota: Beneficis extraordinaris exclosos de l'estudi.
% s/ Total
actiu
1992 2001
Actiu fix AF 873.418(100% 3.724.826 426 %|76,5%| 61,5 %
Actiu circulant AC 268.219(100% 2.329.695 869 %) 23,5 %)| 38,5 %
Total actiu 1.141.637| 100% 6.054.521 530%{100,0%|100,0%|
Recursos propis* RP 538.467 (100% 1.541.499 286 %)|47,2 % 25,5 %
Fons aliens a llarg FAll 0{100% 1.170.630 - 0,0% 19,3 %
Fons aliens a curt FAc 603.170(100% 3.342.392 554%)|52,8 %| 55,2 %
Total passiu 1.141.637| 100% 6.054.521 530%|100,0%(100,0%

*Inclouen les subvencions pdts. aplicar.

Actiu total net a) A® 1.070.431| 100% 5.883.067 550%
Recursos propis RP® 467.261| 100% 1.370.045 293%
Fons aliens 3) FA®» 603.170| 100% 4.513.022 748%

(1) No inclou I'import corresponent als resultats de l'exercici.

(2) No inclouen els resultats de I'exercici. Inclouen les subvencions pdts. aplicar.

(3) Inclouen els proveidors.

Dotacié per amortitzacions AEC 93.493| 100% 470.410 503%
CASH FLOW abans d'interessos | BAIT + 189.632| 100% 909.788 480 %
(CFa) AEC
CASH FLOW net (CFn) BAT + 173.890| 100% 814.609 468 %
AEC
Nombre de treballadors assalariats L 89| 100% 190,5 215%
ANALISI PATRIMONIAL
Endeutament
Solvencia FA /A 52.8% 74.,5%
Palanquejament financer FA /RP 112,0% 292 8%
Fons de maniobra
Ratio circulant AC / Fac 44 5% 69, 7%
Ratio fixa FAIll/ AF 0,0% 31,4%

Font: Pere Picd i elaboracio propia.

% |_es dades estan valorades en euros.



ANALISI ECONOMICOFINANCERA
A gro-prod A gro-prod
1992 200112001/1992
Rendibilitat economica (ROA) BAIT /A»|  9,0% 7,5%
Rendibilitat sobre vendes BAIT / 9.3% 7. 7%
ING
MB /ING 46,45% 54,65%
CF/ING 37,17% 46,99%
Rotacid de l'actiu ING/ Aw 0,97 0,97
Rendibilitat financera (ROE) BAT /RP% 17,2% 25,1%
Cost de capital (K) DESFIN/FA® 2.6% 2.1%
Palanquejament financer (f) FA® /| RP» 1,3 33
Risc de l'estructura economica (e,) [MB / 5,0 7,1
BAIT
Risc de l'estructura financera (e,) |BAIT / 1,2 1,3
BAT
Risc estructural (e;) MB /BAT 6,0 9,1
Xifra vendes per cobrir CF ING, 828.686(80,0%14.929.767 86,0%
Xifra vendes per cobrir DESFIN |ING, 33.891| 3,3%| 174.152 3,0%
Xifra vendes per cobrir CF i ING, 862.577(83,3%5.103.920 89,0%
DESFIN
Relaci6 cost variable - preu de venda |CV / ING 0,5 0,5
)
Productivitat del treball assalariat [ING/L 11.702,4| 100%| 30.098,2 257%
(n;)
Liquiditat
Cash flow abans int. sobre actiu CFa/ Ao 17.7%)| 100% 15,5% 87,3%
Cash flow abans int. sobre fons aliens|CFa / FA® | 31.4%| 100% 20,2% 64, 1%
Cash flow net sobre recursos propis |CFn/RP® | 372%| 100% 59,5% 159,8%
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Annex 2: Dades i calculs corresponents al grup Agroilla SAT 1992-2001

AGRO-PROD / GRUP Abans Grup % sobre ING
1992 200112001/1992| 1992 | 2001
Vendes ING 1.035.663| 100%|14.552.702| 1405%)| 100%| 100 %
Cost variable -CV 554.607| 100%| 9.975.141] 1799%)| 53,6%|68.5%
MARGE BRUT MB 481.056| 100%| 4.577.561 952%\46,4%131,5%
Costos fixos -CF 384.917] 100%| 4.282.516| 1113%|37.2%|29.4%
BENEFICI abans cost financer i
imposts BAIT 96.139| 100%| 295.045 307 %| 9,3%| 2,0%
Cost financer -DESFIN| 15.742| 100%| 179.463| 1140%| 1.5%| 12%
BENEFICI abans imposts BAT 80.397| 100%| 115.582 144%)| 7.8%| 0,8%
Nota: Beneficis extraordinaris exclosos de l'estudi.
% s/ Total
actiu
1992 2001
Actiu fix AF 873.418| 100%| 5.960.741 682%1|76,5 % |50,5 %
Actiu circulant AC 268.219(100%| 5.843.053| 2178%|23,5% (49,5%
Total actiu 1.141.637| 100%|11.803.794| 1034%| 100%| 100%
Recursos propis* RP 538.467| 100%| 5.124.316 952%\47,2%143,4%
Fons aliens a llarg FAIl 0] 100%| 2.301.873 - 0,0% (19,5%
Fons aliens a curt FAc 603.170{ 100%| 4.377.605 726 %|52,8%137,1 %
Total passiu 1.141.637| 100%{11.803.794| 1034%| 100%] 100%
* subvenci licar.
Actiu total net A® 1.070.431| 100%{11.304.296| 1056%
Recursos propis @) RP» 467.261] 100%| 4.624.818 990%
Fons aliens ) FA® 603.170] 100%| 6.679.478| 1107%
(1) No inclou I'impont corresponent als resultats de l'exercici.
(2) No inclouen ¢ls resultats de F'exercici. Inclouen les subvencions pdts, aplicar.
(3) Inclouen els proveéidors.
Dotacié per amortitzacions AEC 93.493| 100%| 706.513 756%
CASH FLOW abans d'interessos BAIT +
(CFa) AEC 189.632| 100%| 1.001.558 528%
BAT +
CASH FLOW net (CFn) AEC 173.890| 100%| 822.095 473%
Nombre de treballadors assalariats| L 89| 100% 228 258%
ANALISI PATRIMONIAL
Endeutament
Solvéncia FA /| A 52 8% 56.,6%
Palanquejament financer FA / RP 112,0% 130,3%
Fons de maniobra
Ritio circulant AC /Fac 44 5% 133.5%
Ratio fixa Fall / AF 0,0% 38.6%

Font: Pere Picd i elaboracié propia.




ANALISI ECONOMICOFINANCERA
Abans Grup
1992 2001{2001/1992
Rendibilitat economica (ROA) BAIT /A* | 9.0% 2,6%
Rendibilitat sobre vendes BAIT/ING| 93% 2.0%
MB / ING 46,45% 31,46%
CF /ING 37.17% 29.43%
Rotacié de l'actiu ING / A» 0,97, 1,29
Rendibilitat financera (ROE) BAT / RP*| 17,2% 2,5%
Cost de capital (K) DESFIN/FA® 2.6% 2.7%
Palanquejament financer (I) FA® /| RP» 1.3 1.4
Risc de I'estructura economica(e,) [MB/BAIT 5,0 15,5
Risc de I'estructura financera (e,) [BAIT/BAT 1,2 2,6
Risc estructural (e,) MB / BAT 6,0 39,6
Xifra vendes per cobrir CF ING, 828.686/80,0%|13.614.713 93,6 %
Xifra vendes per cobrir DESFIN [ING, 33.891] 3,3%| 570.538 3.9 %
Xifra vendes per cobrir CFi DESFINING, 862.577,83,3%|14.185.251 97.5%
Relaci6 cost variable-preu de venda(v)ICV / ING 0.5 0,7
Productivitat del treball assalariat(n, ING / L 11.7024 100%| 63.827,6 545%
Liquiditat
Cash flow abans int. sobre actiu CFa / Av 17.7%| 100% 8.9% 50,0%
Cash flow abans int. sobre fons aliens |CFa / FA® | 31.4%| 100% 15.0% 47.7%
Cash flow net sobre recursos propis  |CFn/RP® | 37.2%| 100% 17.8% 47,.8%
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Annex 3: Detall de les expressions emprades
1. Rendibilitat economica (ROA).
ROA =BAIT/A = (BAIT/ING) * (ING/A) =[(MB/ING) - (CF/ING)] * (ING/A)

Rendibilitat sobre vendes: BAIT / ING
(MB / ING): marge brut obtingut per unitat monetaria de vendes.
(CF/ ING): costos d' estructura per unitat monetaria de vendes.

Rotaci6 del’actiu: ING/A

2. Rendibilitat financera (ROE).

ROE = BAT / RP = (BAIT - DESFIN) / RP

BAIT = ROA * (RP+ FA)

DESFIN =K * FA

ROE={ [ROA* (RP+FA)] -K * FA} / RP

ROE = ROA + [(ROA - K) * (FA/ RP)] = ROA + [(ROA - K) * f ]

ROA: Return on Assets.

BAIT: Benefici abans d’interessos i taxes.
A: Actiu total net.

ING: Xifrade vendes.

MB: Marge brut.

CF: Costos fixos.

ROE: Return on Equity.

BAT: Benefici abans de taxes.

RP: Recursos propis.

DESFIN: Despeses financeres.

FA: Fons aliens.

K: Cost de capital.

f: Palanquejament financer (FA / RP).

3. Risc estructural.

Vendes ING =PVP* VP

-Cost variadble  -CV =Cv* VP

Marge brut MB = (PVP-Cv) * VP

-Costosfixos - CF

Benef. abansint. i imp.  BAIT = (PVP- Cv) * VP- CF
-Despeses financeres - DESFIN

Benef. abans impost BAT = (PVP- Cv) * VP- CF - DESFIN

PVP: Preu unitari de venda.

Cv: Cost variable unitari.

VP: Volum de vendes en unitats fisiques.

Risc de |’ estructura economica: el

el =MB/BAIT =[(PVP- Cv) * VP / [([PVP- Cv) * VP- CF]

Risc del’estructura financera; e2

€2 = BAIT / BAT = [(PVP- Cv) * VP- CF] / [(PVP- Cv) * VP- CF - DESFIN]




Risc estructural: €3

e3=MB / BAT = [(PVP- Cv) * VP] / [(PVP- Cv) * VP- CF - DESFIN]

Vendes ING

-Cost variable - CV

Marge brut MB = ING - CV =[(ING/ING) - (CV / ING)] * ING = (1-v) * ING
-Costos fixos -CF

Benef. abansint. i imp. BAIT =MB - CF = (1-v) * ING - CF

-Despeses financeres - DESFIN

Benef. abans impost BAT

v = CV / ING = constant.

Xifra de vendes per cobrir CF (BAIT = 0): ING1
BAIT=0=(1-v) * ING1- CF
ING1=CF/ (1-v)

Xifra de vendes per cobrir DESFIN (BAIT = -CF + DESFIN): ING2
BAIT = -CF + DESFIN = (1-v) * ING2 - CF

ING2 = DESFIN / (1-v)

Xifra de vendes per cobrir CF i DESFIN (BAIT = DESFIN): ING3
BAIT = DESFIN = (1-v) * ING3 - CF

ING3 = (CF + DESFIN) / (1-v)

4. Productivitat del treball assalariat (nL).

nL =ING/L

L: Treball assalariat.

5. Liquiditat (cash flow).

CFa=BAIT + AEC
CFn =BAT + AEC

CFa: Cash flow abans d’ interessos.
CFn: Cash flow net.
AEC: Amortitzacions economiques de I’ exercici.

Annexos
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TERCERA PART: PROPOSTES DE FUTUR | DECALEG DE

BONES PRACTIQUES

Juan Duefias Abril (Mercapalma)
Jordi Maymo i Asses (Mercabarna)

CAPITOL I: AGROILLA SAT. PROPOSTA DE PLA ESTRATEGIC 2003-2006

1. Introduccio.

Abans d' establir un plad’ objectius estratégics per Agroilla SAT, caldria definir el marc en queé la societat s ha de desen-
volupar en els propers anys, d’'acord amb els objectius personals dels seus socis fundadors.

Si bé, en general, una societat mercantil ha de tenir la valentia de proposar-se objectius més enlla que els dels mateixos
socis, aix0 no ésdel tot valid per auna empresa de les caracteristiques de referencia, ja que no hem d’ oblidar que va ser
constituida com a pur instrument per facilitar la creacio de valor de les explotacions horticoles individuals del s seus fun-
dadors.

També és cert que al llarg de laseva historiaAgroillaha crescut i ha pres una substancial rellevanciadins el sector de la
comercialitzacio hortofructicola de I'illa, per convertir-se en referent i assolir una grandaria que la situa en €l lideratge
del sector.

Aix0 ha comportat la creacid d’ equips humans preparats, que també senten I’ empresa seva, i I’ establiment de relacions
interempresarials amb |’ entorn: xarxa comercial i compromisos amb els clients.

Podem dir aixi que, en aquests moments, Agroilla ha esdevingut una organitzacié amb necessitats i possibilitats més
enlla de les primigénies dels socis fundadors. Ara seria un moment adequat perqué aguests socis es definissin i aixi es
poguessin reorientar els objectius originals d' Agroilla.

Planament volem dir que cal que els socis responguin ainterrogants del tipus:

- Continuen veient I’ empresa Uinicament, o essencialment, com un instrument que facilitala creacié de valor en les seves
explotacions horticoles?

- Consideren que Agroillaté la capacitat i la possibilitat de crear valor amb independéncia de larendibilitat de les seves
mateixes explotacions?

- Existeixen contradiccions entre els processos de creacio de valor aAgroillai ales explotacions de cada soci?

- Finsa quin punt la creacio de valor ales explotacions horticoles coincideix amb els interessos d’ Agroilla o viceversa?
- Pot Agroilla plantejar-se un futur que consideri, amés amés de les necessitats productives dels seus socis, €l futur glo-
bal del sector hortofructicola o, finsi tot, del sector agroalimentari balear?

Com a consegiéncia de les resposta que els socis d’ Agroilla donin a aquestes qliestions, €l tipus d’ estratégia a plantejar
pot ser molt diversa. Si bé els socis no han respost concretament, els dies 8 i 9 de novembre de 2002 varem celebrar a
Can Taperaun seminari amb |’ assistenciad’ onze socis i deu membres de I equip directiu de I’ empresa, on es varen plan-
tejar possibles objectius qualitatius i quantitatius després d’ haver realitzat un treball de valoracio dels punts fortsi dels
punts febles de I’ organitzacio i de les amenaces i oportunitats que se'n deriven.

Com aresultat deI’anterior, i entenent que Agroilla SAT necessita d’ una definici6d de futur, ens atrevim a posar a debat
el marc estructural basat en tres politiques allarg termini i tres grans objectius amb els seus plans d’ acci6 corresponents,
i que exposam a continuaci 6.

2. Politiques estructurals.

Per tal d'impulsar els plans d acci6 especifics de cadascun dels objectius fixats cal disposar d’un marc permanent de
politiques estructural's. Aquestes politiques permanents en el temps haurien de ser les segiients:

Introduccié
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i) Aplicar criteris d’excel-léncia en tots els processos de treball, tot aprofitant I'important esfor¢ que s ha fet per
dotar Agroilla d’eficients sistemes d’infor macio.

PLANSD'ACCIO

a) Establiment d'un sistemade qualitat (1SO 9002, I SO 14000, producci 6 integrada, control de punts critics...) enlalinia
de garantir la“seguretat alimentaria’ dels productesi dels processos.

b) Establiment de sistemes de tracabilitat per etapes:

- “cap endarrere” en els processos de produccio de les explotacions dels socis, €l que permet conéixer |’ origen, condi-
cions de cultiu i recollida,

- durant el's processos de manipulacio en planta,

- com una exigéencia a proveidors externs, i

- “cap endavant” en els circuits de comercialitzacid, d acord amb laimportanciai I’ exigéncia dels clients, que ens per-
meti coneixer el lloc on es troben els diferents lots d’ expedicio.

ii) Fixar una estructura de personal ajustada a la dimensio de I’empresa, tot establint leslinies de jerarquiai de
responsabilitat i per definir una politica d’incentius d’acord amb I’ estratégia de I’empresa, en la qual no manqui
la informacié/formacid i la coordinacio interdepartamental.

iii) Que el departament técnic dels socis evolucioni cap al departament de produccié d’Agrailla, on el treball de
reducci6 de costosi d’increment de la qualitat han de ser objectius constants. S’ ha detenir en compte, també, que
s'han de proporcionar serveis als socis (inputs, tecnologia, etc.) per tal que les economies d’escala reverteixin en
la reducci6 de costos productius.

3. Tres grans objectius.

1. Aconseguir, per a I’any 2006, un creixement de ’activitat comercial com a minim d’un
40% respecte de I’activitat de I’any 2002.

Cal advertir que aix0 significa un increment respecte de |’ exposat en la reunio de Can Tapera, quan es varen analitzar
els punts forts i febles de I'empresa amb | assistencia de la majoria dels socis i del personal directiu, on es va marcar
com a objectiu de creixement el 33%, d’acord amb el seglient quadre:




Can Tapera 2002 |Increment| 2006 T.A.A. | 2006
8/9.11.02
G.D.O. 40 50% 60 10,67% 45,1
Detallistes grans 20 25% 25 5,74% 18,8
Detallistes petits 14 14% 16 3,39% 12,0
HO.RE.CO. 20 5% 21 1,23% 15,8
Illa 94 30% 122 6,74% 91,7
Menorca 4.5 33% 6 7,46% 4,5
Peninsula 1 200% 3 31,61% 23
Exportacio 0,5 300% 2 41,42% 1,5
Fora illa 6 83% 11 16,36% 8,3
Total 100 33% 133 7.39% 100,0

(1) Estructura percentual

1.1. Tot disposant d’un mercat significatiu fora de Pilla.

Fins a dia d'avui, Agroilla només ha mirat la Peninsula com a espai geografic d' aprovisionament, perd, mai ho ho ha
fet com a mercat. Solament un problema de produccid, els excedents, ha portat a fer petites proves d’ exportar mercade-
ria

Cal convertir aquesta activitat testimonial en unaactivitat corrent, susceptible de respondre aplans comercialsamb linies
de producci6 orientades cap a aquests altres mercats peninsularsi, finsi tot, continentals.

Respecte del's objectius marcats a Can Tapera, s han doblat els relatius als mercats d' exportacio, a excepcié de | activi-
tat a Menorca, que entenem que sera sempre limitada des del punt de vista dels volums.

Cal significar que aquest és un creixement molt elevat ja que representa quasi un 9% anual acumulatiu.

PLANSD’'ACCIO
a) Definir I’ estructura de negoci a Menorcai ales Pitilises.
b) Desenvolupar aliances estratégiques amb majoristesi distribuidors de la Peninsula.

¢) Plantejar-se com abordar el mercat europeu des de relacions esporadiques d’ oportunitat fins a disposar de correspon-
sals fixos.

Tres grans objectius ; 9
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1.2. Tot destinant la nostra activitat comercial a un mercat molt més variat que Pactual,
amb una solucioé per a I’excessiva dependéncia del canal de la gran distribucié organit-
zada (G.D.O.) i per incidir, especialment, en els sectors dels serveis: hoteleria, restau-
racio i col-lectivitats (HO.RE.CO).

Als objectius comercials marcats ala reunio de Can Tapera accentuavem aquesta dependenciade la G.D.O., tant pel fet
gue tots entenem que és el segment que Més continuara creixent, com per la mandra excessiva que fa pensar que hem
d’actuar sobre altres segments de mercat, on se' ns fara més costos i trobarem competencia més ben situada.

Cal entendre que la decisio de dirigir-se a nous segments, per a una empresa com Agroilla, no és Unicament i exclusi-
vament solucionar el problema de |’ excés de risc que suposa estar en poques mans, sind, també, obrir les portes a seu
creixement quantitatiu i qualitatiu.

Entenem que laprevisible evolucio en el sentit d” afegir valor” a's productes sera més una exigencia de la demanda pro-
vinent dels sectors dels serveis, que no de la provinent del sector del comerc.

Creiem que hem de modificar els objectius del quadre de Can Tapera de la seglient maner

Proposta corregida 2002 |Increment| 2006 T-AcA. 2006
G.D.O. 40 38% 55 8,29% 393
Detallistes grans 20 25% 25 5,74% 17,9
Detallistes petits 14 14% 16 3.39% 11,4
HO.RE.CO. 20 40% 28 8,78% 20,0
Illa 94 32% 124 7,17% 88,6
Menorca 4,5 33% 6 7,46% 43
Peninsula 1 500% 6 56,51% 43
Exportacio 0,5 700% 4 68,18% 2,9
Fora illa 6 167% 16 27, 79% 11,4
Total 100 40% 140 8,78% 100,0

(1) Estructura percentual

PLANSD’ACCIO
a) Estudiar les possibilitats de desenvolupar la“ quarta gamma’ amb productes Agroilla.
b) Mantenir preus, durant periodes de temps, a determinats segments de clients.

¢) Mantenir, millorar i ampliar la zona d’ exposicio diaria dels productes que s ofereixen, tot marcant les novetats i les
ofertes, i amb la utilitzacio, finsi tot, de técniques de marxandatge.

d) Informar, per avancat, els clients dels productes “ de temporada” que apareixeran en cada moment, amb les seves prin-
cipals caracteristiques.

€) Establir una politica clara de “marques’, per tal d’ assegurar que tot esfor¢ de promocio i publicitat tingui garantiesi
sigui mesurable.



f) Diferenciar-se de la competéncia, amb la produccio:
- del que els altres no produeixen.
- quan els altres no produeixen.

- com els atres no produeixen.
- i del que e public demana.

2. Aconseguir que Agroilla no solament sigui el referent de P’illa en el camp comercial
sind, també, en el camp social.
PLANSD’'ACCIO

a) Estudiar la possibilitat del “pageés associat” a Agroilla per a productes que €l's socis no estiguin interessats a produir
(aromatiques, producte ecoldgic, de seca, etc.).

b) Plantejar ala Conselleria d’ Agricultura el desenvolupament d’un pla d’R+D+l amb caracter permanent, en col 1abo-
racié amb laUniversitat i altresinstitucionsi d’ acord amb els objectius estrategics de cada moment. Es convenient deter-
minar, a priori, un percentatge sobre el valor afegit a destinar a recerca.

c) Definir parametres que garanteixin que les activitats d’ Agroilla siguin ambientalment sostenibles.

d) Estudiar la possibilitat d’ integracions o participacions tant en vertical com en horitzontal, tot considerant el teixit coo-
peratiu existent al’illa.

€) Definir diferents sistemes de cultiu, per disposar de diferents estrategies, en funcié de les seves particularitats (cal
recordar que el 90% de la superficie de I'illa és de seca).

f) Disposar d’'un plad’'imatge i comunicaci, proveit d’'un pressupost anual permanent.

0) Trobar sinergies amb els pagesos que practiquen agriculturaa“temps parcial”, activitat creixent aMallorcaamb rela-
ci6 aladedicacio a“temps complet”.

3. Estudiar la possibilitat de nous productes del sector primari de Pilla, amb una visio
agroalimentaria global.

PLANSD’ACCIO

a) Donar el salt del producte fresc als productes transformats.

b) Crear una linia de productes alimentaris balears i dotar-la d’ una imatge que incorpori els conceptes d’ alimentacio
segurai saludable i de produccio tradicional i sostenible.

¢) Donar a coneixer aquesta linia de productes al sector turistic, amb I’ objectiu d’ orientar-la, posteriorment, als mercats
exteriors.

Febrer 2003
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Propostes de futur i decaleg

Annex: Llista de participants al seminari celebrat el 28 de febrer de 2003

Aquest pla estrategic va ser discutit pels socis d’ Agroillaa seminari de Can Taperadelsdies 81 9 de novembre de 2002
i deformaobertaal seminari organitzat pel CES el 28 de febrer de 2003 en el qual varen participar les persones segiients:

RELACIO D'ASSISTENTSAL SEMINARI D’AGROILLA
Hotel Son Armadans (Ciutat), 28 de febrer de 2003.

ENTITAT ASSISTENTS
SEMINARI
Gabriel Company
CAEB Viceng Tur
Isabel Guitart
Joan Josep Mas
Uni6 de Pagesos Gabriel Gost
Guillem Llull
Uni6 Cooperatives | Jerdnia Bonafé
Agraries de Balears | Francesca Parets
Pere Salva
UIB
Conselleria Enric Tortosa
d’Innovacié i
Energia
Josep Mestre
Agroilla Pere Soler
Guillem Adrover
Antoni Galmés
Bernat Canyelles
Pere Pic6
Joan Pasqual
Ajuntament de Lys Riera (Regidora de
Palma Comer¢ 1 Consum)
Conselleria Mateu Morro Marcé
d’ Agricultura Margalida Estelrich
Joan Rallo
Pere Quetglas
Antoni Duran
Joan Gomila
Antoni Miquel Lucas
CES Francesc Obrador
Pere Aguil6
Ferran Navinés
Mercapalma Jaume Salleras
David Verdaguer
Juan Dueiias
Col'laboradors Jordi Maymé
Sebastia Verd




CAPITOL I1i: AGROILLA SAT. DECALEG DE BONES PRACTIQUES

No és una casualitat que Agroilla SAT s hagi situat, en deu anys, com a capdavanteradel sector hortofructicola, sind que
ha estat, a nostre parer, la conseguiéncialogica d’ una manera de fer que creiem que pot ser exemplar per amoltes altres
iniciatives en els sectors agroalimentaris.

Amb voluntat de sintesi, presentam deu punts que resumeixen aquesta manera de fer, amb I'intent d’ oferir una mena de
decaleg de bones practiques:

1.- Els socis han acomplert, des del primer dia, el principi d’exclusivitat. Es a dir, han complit € compromis de lliu-
rar tota la seva produccio aAgroilla SAT perque fos comercialitzada.

2.- Els socis han cobrat les produccions en funcié del preu de mercat obtingut per Agroilla SAT descomptades les des-
peses de I’ organitzacié. Es adir, €l preu de liquidaci6 al soci queda conformat per tres tnics condicionaments:

. El preu de mercat de cada producte en cada moment.
. Laqualitat intrinseca del producte.
. Els costos operatius d’ Agroilla SAT.

3.- En el moment de la creacid d' Agroilla SAT, els socis varen aportar una quantitat significativa. Aquesta quantitat va
suposar un factor dissuasiu per als que “no ho veien clar”, o per a aquells a's quals només els hauria agradat “provar”.
D’ altra banda, aguesta aportaci6 significava unagar antia de lavoluntat de complir el principi d’exclusivitat i, alavega-
da, laprincipal font de financament inicial per al’empresa.

4.- Lamanca de confianca historica en les associacions de productors es va resoldre amb una politica d’informacio
intensa i extensa als socis: reunions setmanals de tots els socis amb la direcci6 de la societat.

5.- Conseqiienciadel punt anterior ha estat el desenvolupament de la formacié continua del soci, que s ha adonat aixi
de les condicions exigides pel mercat quant a preus, qualitats, etc. L’ equip técnic agricola ha desenvolupat una labor
importantissima que ha comportat € pas de tecniques tradicionals a cultius hidroponics i que ha significat multiplicar
les produccions que, d’ altra banda, han pogut ser absorbides per I’ empresa.

6.- Els socis d’Agroilla SAT, en general, es coneixien des de feia molts anys. Procedien del Situat de Productors de
Mercapalma, on venien directament la seva produccid i, per tant, coneixien les dificultats i la problematica de la comer-
cialitzacio. Treballaven directament la terraamb la seva familiai empleatsi, en general, vivien dels seus fruits. Erai és
un grup suficientment homogeni, amb problemes similars, que viuen de I’ agriculturai volen continuar fent-ho.

7.- Desdel primer moment els socis varen entendre que per ser al mercat cal atendre el client, per laqual cosal’ em-
presa havia de subministrar als seus clients tots el's productes que li sol licitaven, tant si els produia com si no, i és per
aix0 que varen muntar una empresa encarregada de cobrir aquesta necessitat.

8.- Unadireccio disposada a canvi permanent que exigeix el mercat. EIs mercats o potser els ninxols del mercat estan
en constant evolucid. El consumidor cada dia és més exigent i qui vulgui continuar en el mercat ha d’ adaptar-se a les
seves exigencies.

9.- Per satisfer lamajor exigencia dels mercats ha calgut una especialitzacié. En iniciar-se I’ activitat, gairebé tots els
socis feien de tot, en I'actualitat cadascun fa alo que millor sap fer i, finsi tot, hi ha un soci que produeix un sol pro-
ducte durant tot I’ any.

10.- El creixement d’ Agroilla SAT ha estat possible no solament per la voluntat dels seus socis, siné que ha calgut un
equip huma d’alt nivell professional, identificat amb I’empresa, motivat i competent.
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DICTAMEN NUM. 6/2003, DEL CONSELL ECONOMIC |1 SOCIAL DE LES ILLES BALEARS,
SOBRE EL CAS AGROILLA, COM A EXEMPLE DE BONES PRACTIQUES DE GESTIO
AGRICOLA

l.- Antecedents

Primer.- Amb I'objecte d’iniciar un estudi sobre I'evolucié del sector agrari a les llles Balears, la Presidéncia
d’aquest Consell Economic i Social (CES) proposa a la Comissié Permanent que aprovi la realitzacié d’'una
publicacié sobre el cas de la societat agricola de transformacio (SAT) Agroilla. La iniciativa neix d’'una refle-
Xi6 sobre el desconeixement existents del mon rural en general i de les técniques de cultiu i dels processos
de transformacié dels productes agroalimentaris en particular. La Comissié Permanent del CES aprova
aquesta iniciativa en la sessio de 21 de maig de 2002.

Segon.- El dia 25 de juny de 2002 una delegacié del CES formada pel president, el secretari general, I'as-
sessor economic i diversos consellers pertanyents als tres grups visita, juntament amb representants de les
organitzacions ASAJA i Unié de Pagesos, les instal-lacions de Mercapalma i la SAT Agroilla. L'experiéncia
resulta molt il-lustrativa i reveladora, ja que mostra una imatge del camp molt allunyada dels estereotips. El
Ple és informat d’aquesta visita durant la sessié de dia 27 de juny de 2002.

Tercer.- Es crea una comissié técnica formada pel Sr. Jordi Maymé (Mercabarna), el Sr. Juan Duenas
(Mercapalma) i el Dr. Ferran Navinés (assessor economic del CES). El dia 5 de setembre de 2002 aquesta
comissio técnica i els senyors Antoni Miquel Lucas (Conselleria d’Agricultura) i Guillem Adrover (Agroilla)
mantenen una reunié a Mercapalma per concretar el contingut de la publicacié del CES sobre I'experiéncia
empresarial d’Agroilla. En aquesta reuni6 s’acorda estructurar el llibre en tres capitols:

El primer, sobre la génesi i la histdoria humana d’Agroilla, recollira en una série d’entrevistes amb els princi-
pals actors i protagonistes d’Agroilla, els fets més rellevants de la historia d’Agroilla, la cultura dels socis fun-
dadors i la seva capacitat organitzativa i de lideratge. Es designa, com a responsable d’aquest capitol, el
periodista Sr. Sebastia Verd.

El segon capitol s’ocupara de I'analisi del cas Agroilla en el context del sector agrari balear. En seran res-
ponsables els serveis técnics del CES i es comptara amb la col-laboracié del Sr. Antoni Miquel Lucas, de la
Conselleria d’Agricultura. S’acorda estructurar el capitol en dos apartats que s’ocupin, respectivament, de
I'analisi del sector agrari balear i de I'analisi comptable-estratégica i financera d’Agroilla, on es comptara amb
la col-laboracio del professor Jordi Balagué (UdG) i del Sr. Pere Picd, assessor técnic d’Agroilla.

El tercer capitol, del qual n’és responsable la comissio técnica, tractara els reptes de futur i el pla estratégic
d’Agroilla. S’acorda una estructura en dos apartats, un sobre I'analisi dels punts forts i febles de 'empresa i
un que contengui el seu pla estrategic.

Finalment, es preveu la inclusié d’'un decaleg de bones practiques de gestié agricola on es resumeixi la
manera de fer d’Agroilla, ja que pot ser un exemple per a altres iniciatives en el sector.

En aquesta reunié també es fixa el calendari de tancament de cada capitol.
El Ple és informat sobre totes aquestes quiestions en la sessié de dia 24 de setembre de 2002 i els déna el
seu vistiplau.

Quart.- Els dies 8 i 9 de novembre de 2002 té lloc al centre de convencions de Can Tapera (“Sa Nostra”),
un seminari a porta tancada entre els responsables d’Agroilla i la comissié técnica per fixar el contingut de
'apartat 1 del capitol 3, és a dir, 'analisi dels punts forts i febles d’Agroilla. D’altra banda, la comissié esmen-
tada redacta una proposta de pla estratégic que és aprovada per Agroilla i que és discutida el dia 28 de febrer
de 2003 a I'Hotel Son Armadans en un seminari obert on els responsables d’Agroilla presenten a discussio
el seu pla estratégic amb experts del sector, empresaris, clients, proveidors, representants de la UIB, de
societats agraries de transformacio, técnics de la Conselleria d’Agricultura i técnics i consellers del CES.
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Cinque.- Durant el mes de marg s’enllesteix la publicacié i el dia 15 d’abril és lliurada als serveis tecnics del
CES. El mateix dia és tramesa a la comissid de treball d’Economia, Desenvolupament Regional i Medi
Ambient, que es reuneix el dia 23 d’abril per aprovar la corresponent proposta de dictamen.

Sise.- La proposta de dictamen és sotmesa a la consideracié de la Comissié Permanent, atesa la delega-
cio feta pel Ple en la sessio de dia 26 de marg de 2003.

Sete.- Finalment, el present dictamen és aprovat per la Comissié Permanent a la sessi6 de dia 30 d’abril.

1l.- Observacions

Primera.- Com queda palés en la Memoria del CES sobre 'Economia, el Treball i la Societat de les llles
Balears 2001, (punt 5.1), el sector agrari t¢ una importancia socioecondmica creixent per a 'economia i el
territori illencs i els camps han sofert profunds canvis estructurals durant la década dels noranta. Ilgualment,
es constata que “el cens agrari de 1999 és, sobretot, una mostra irrefutable de la millora, la modernitzacio i
'adaptacio a 'economia contemporania que s’han produit en les estructures empresarials agraries de les
Illes Balears”. D’altra banda, s’anuncia que “les incidéncies sociopolitiques i d’'ordenacio sectorial que es pro-
duiren al sector primari balear 'any 2001 foren abundants i destacades”.

Pel que fa a I'agricultura en el context de la Unié Europea, s’hi afirma que “els canvis politics produits a
Europa després de la simbolica caiguda del mur de Berlin (1989) han tengut a Europa occidental unes reper-
cussions de gran abast, que han afectat de manera clara el sector agroalimentari”. Aquest fet ha quedat
reflectit, en 'ambit de la Unié Europea, en I'aprovacié de 'Agenda 2000 i dels pressuposts per al periode
2000-2006 i en I'establiment de la nova politica europea en matéria agricola, que té com a objectius primor-
dials “afrontar els excedents de produccid i reduir els elevats costos de la politica agraria comuna, amb la
introduccié d’'un model d’economia agraria postproductivista que inclogui mesures de desenvolupament rural
integrat, I'adaptacié dels métodes de produccié a I'entorn natural i el foment de les activitats no agraries”.

Segona.- En el punt 3.A.1 del document de suggeriments de la Memoria del CES 2001, abans esmentada,
s’afirma que “els trets fonamentals de les estructures agraries i pesqueres de les llles Balears fan recoma-
nable orientar les politiques sectorials cap a I'assoliment d’'un conjunt d’objectius, entre els quals s’esmenta
la “transformacio, millora i modernitzacié dels factors estructurals del sector agrari i pesquer de les llles
Balears per aconseguir una major competitivitat en els mercats” (objectiu 2). Entre les accions recomanades
per assolir aquest objectiu s’'inclou “donar suport a les iniciatives empresarials que desenvolupin la seva acti-
vitat tot utilitzant ma d’obra qualificada i tecnologia avangada, de manera que generin un producte d’alta qua-
litat i d’elevat valor afegit”.

Tercera.- La definicié de bones practiques, enteses com unes mesures a favor de I'agricultura i del desen-
volupament rural sostenible, sén un dels signes que evidencien 'evolucié de la realitat del mén agrari i rama-
der. En aquesta direcci6é han sorgit iniciatives com el Programa 21 de la FAO i la Comunicaci6 de la Comissio
Europea titulada “Cap a una estratégia tematica per a la proteccio del solI” (COM (2002) 179 final).

Quarta.- El decaleg, al qual feim referéncia en I'antecedent tercer i que presenta en aquest cas Agroilla és,
per contra, un conjunt de mesures de caracter empresarial que, aixd no obstant, també forma part d’aques-
ta evolucié, d’aquesta nova manera d’entendre la gestié empresarial en 'ambit rural, per procurar I'expansio
de mercats, la millora de la competitivitat i la utilitzacié de la tecnologia més puntera. En aquest sentit, el
decaleg presentat és coherent amb els tres grans objectius d’Agroilla per als propers anys:

- incrementar l'activitat comercial tot ampliant mercats,

- ser referent no només comercial sin6 també social,
- estudiar la possibilitat d’introduir nous productes, amb una visié agroalimentaria global.
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Aquests objectius responen a la concreci6é de politiques estructurals que incideixen en tres tipus de neces-
sitats:

- aplicar criteris d’excel-léncia en tots els processos de treball, tot dotant I'empresa de sistemes d’informa-
cio eficients,

- fixar una estructura de personal, tot establint linies de jerarquia i responsabilitat i amb la definicié d’una poli-
tica d’'incentius,

- procurar la reducci6 de costos i 'augment de la qualitat de manera constant.

Cinquena.- Aquest CES considera que I'evolucio de la SAT Agroilla des del seu naixement I'any 1992 cons-
titueix un exemple i és plenament coherent amb les linies establertes tant per la comunitat autbnoma com
per la Unié Europea. Feim una valoracié molt positiva de I'establiment de politiques estructurals i objectius,
i també del decaleg de bones practiques empresarials, que ens semblen en general molt profités per a I'e-
conomia, la societat i el territori de les nostres illes i animam totes les estructures empresarials d’aquestes
illes perqué vegin en I'experiéncia d’Agroilla un exemple a seguir.

11l.- Conclusions

Al llarg del dictamen s’han donat les diverses opinions d’aquest Consell sobre el cas Agroilla, com a exem-
ple de bones practiques de gestié agricola i a elles ens remetem.

Vist i plau
El Secretari General El President
Pere Aguilé Crespi Francesc Obrador Moratinos

A

Palma, 30 d’abril de 2003
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