* K %k

* / \
b A
*

* x Kk

JUNTA DE ANDALUCIA

Consejeria de Agricultura y Pesca

* 4k

LIniAn FEuraonaa
“hnich Curepea

Fondo Europeo Agricola
de Desarrollo Rural

Para mas informacion:

Observatorio de Precios y Mercados
www.juntadeandalucia.es/agriculturaypesca/obsprecios

Email: obsprecios.cap@juntadeandalucia.es

Estudio de cadena de
valor de la naranja.
Campana 2008/2009

b <
o+
el

Europa # ¢

invierte en las zonas rurales




OBIJETIVO

El estudio de la cadena de valor de la naranja tiene como principal objetivo dotar de
mayor transparencia al mercado, mediante el conocimiento de los mecanismos de
formacién de los precios en cada punto de la cadena, de los costes que cada agente
soporta y del margen neto que cada eslabon obtiene.

Para ello se ha realizado el andlisis de los principales canales de comercializacién de
naranja producida en Andalucia con destino al mercado nacional.

Canal tradicional de comercializacion en zonas de
produccion

Precios, Costes y Margenes del canal moderno de
comercializacion de la naranja

Canal tradicional de comercializacion

ricultor Sl Fruterfa
Hortofruticola

Es el canal mas importante en el mercado nacional, supone un 54% del consumo de
naranja en los hogares. Se comercializan naranjas de primera y de segunda categoria
comercial en granel y granel envasado.

Precios, Costes y Margenes del canal tradicional
de comercializacion de la naranja

PVP sin IVA (4%) en
fruteria: 0,83 €/kg

Margen comercial
fruteria: 57%

> FRUTERIA > V' Beneficio

Margen comercial
mayorista: 26%

MAYORISTA
MERCA
Beneficio
fepefcuﬁdo Ell
> AGRICULTOR > Beneficio m

CENTRAL
HORTOFRUTICOLA
Precio liquidacién agricultor:
0,18 €/kg

Participacion de los distintos eslabones en el PVP

Margen neto
Margen neto Merca

Costes Fruteria Agricultor 1%
35% 4%

Margen neto
Fruteria
1%

Costes
Agricultor
18%

Costes Merca
12% Costes Central
Hortofruticola

29%

Margen comercial: Porcentaje que se incrementa el precio de compra entre dos eslabones.
M.C.=((precio venta — precio compra)/precio compra)* 100

Margen neto o beneficio: Resultado de descontar al margen comercial los costes generados en la comercializacion
M.C.=((precio venta — precio compra - costes)/precio compra)*100

En las zonas de produccién y dreas de influencia se ha detectado una variacion del canal
tradicional, una configuracion secundaria mas corta, en la que las fruterias se aprovisionan
directamente en las centrales hortofruticolas. Esta variante tiene un coste total menor (se
elimina un intermediario) y, como consecuencia de ello, un PVP significativamente inferior.

Agricultor Central Fruteria
Hortofruticola

Las caracteristicas de la naranja son coincidentes con la configuracion clésica, producto
de primera y de segunda categoria en granel y granel envasado.

Precios, Costes y Margenes del canal tradicional
de comercializacion de la naranja en zonas de
produccion

PVP sin IVA (4%) en
fruteria: 0,71 €/kg

> FRUTERIA > P* Beneficio

CENTRAL
HORTOFRUTICOLA
Beneficio

> AGRICULTOR > 0,03 £/kg

Margen comercial
fruteria: 69%

Precio liquidacién agricultor:
0,18 €/kg

Participacion de los distintos eslabones en el PVP

Margen neto
Agricultor Margen neto
Costes Fruteria 4% Fruteria

40% 4%

Costes
Agricultor
20%

Costes Central
Hortofruticola
32%

Canal moderno de comercializacion

Agricultor Cen :al Tienda
Hortofruticola

El canal moderno de comercializacién alcanza un 33% del consumo nacional de
naranja en los hogares. El producto comercializado es naranja principalmente de
primera categoria comercial, envasada en granel clasificado y envase-consumidor,
controlando la cadena de frio en todo el proceso.

PVP sin IVA (4%) en tienda:

Margen comercial
plataforma: 38%

1,02 €/kg
TIENDA: Super, hiper Beneficio .
. Margen comercial
y discount  0.02 €/kg_ tienda: 57%
PLATAFORMA
DISTRIBUCION §

Beneficio
CENTRA,L repercutido al %
HORTOFRUTICOLA ari . 8
AGRICULTOR [ Be"ef'°'° | costes |

Precio liquidacién agricultor:
0,18 €/kg

Participacion de los distintos eslabones en el PVP

Margen neto
Margen neto

Costes Agricultor Tienda
Plataforma 3% 2%
+Tienda

Costes
Agricultor
15%

52

Costes Central
Hortofruticola
28%

- Existe un bajo nivel de concentracion de la oferta citricola andaluza. Una mayor
concentracién en origen permitiria aumentar el poder de negociacion y
profesionalizacién de la cadena de valor.

- La gran distribucién demanda proveedores con capacidad de suministro continuo de
grandes volumenes y formatos especificos de envasado. Destaca la profesionalizacion
de las empresas de exportacion citricolas.

- Existe una tendencia a la integracién vertical en la cadena de valor de los citricos,
especialmente en el canal moderno de comercializacion, buscando reducir el niimero
de operadores y acortar la cadena.

- La campana 08/09 se caracterizé por un aumento de la produccién y menores
calibres en naranja. Estos dos factores determinaron un descenso del precio de
liquidacion al agricultor y del PVP respecto a campanas anteriores.

- El canal moderno sigue siendo el que tiene un PVP superior, por sus mayores costes.
- El beneficio unitario obtenido por la tienda tradicional es superior al obtenido por la
tienda, como consecuencia directa del modelo de gestion.

- Los productos de mayor consumo tienen un menor beneficio unitario en el punto de
venta, como ocurre en el caso de la naranja.




