
Ofrecer a los consumidores un producto 
de  calidad es resultado del esfurezo colectivo 

de  docenas de  personas, desde las 
organizaciones de productores y los mayoristas 

hasta el responsable del punto d e  venta, 
es decir por quiénes realizan delicados 

tratamientos poscosecha. 

El abuelo 
del supermercado 

Las investigaciones para mejorar 
los productos preparados, el desarrollo 

de métodos que permitan un uso mínimo 
de agroquímicos, tanto en producción 

como en poscosecha, las mejoras 
del envasado y del envase 

y la importancia de la poscosecha 
como factor determinante de calidadfifinal 

son grandes temas para tener 
consumidores felices. 

Alicia Namesnv 

Actividad "5 al Dia" en Mercabarna. 

Acabo de venir del supermercado, pensando en escribir 
estas líneas, y creo que la visión del abuelo con quien coincidí 
en la sección de frutas y hortalizas intentando comprar unos 
melocotones y10 nectarinas (podían haber sido ambos), es el 
contrapeso práctico de lo que quería decir. 

Después de un concienzudo test manual, dentro de lo 
que permitían las cestas enmalladas (el supermercado en 
cuestión ya vende todo preenvasado), decidió no llevarse ni 
los unos ni las otras. Todo verde. Tampoco se llevó nada de 
esta sección para postre. ¿Habrá ido a los lineales "de cucha- 
ra"? 

Los trabajos que recoge este número Extra del año 2001 
son un baremo de intereses en poscosecha y posibles respues- 
tas. Dar satisfacción al abuelo del supermercado, es decir, la 
detección del nivel de firmeza, azúcares, ácidos sin destruir el 
fruto, es algo que está en plena efervescencia. A nivel de in- 



vestigación son varios los grupos que trabajan en ello y tam- 
bién las empresas que ya ofrecen equipos que lo hacen posi- 
ble. Caros aún, perfectibles, pendientes de adaptar a muchas 
frutas ..., pero ya existen. 

Las investigaciones para mejorar los productos de la 
cuarta gama o para obtener nuevos 'conveniencia', son, para 
las generaciones posteriores al abuelo del supermercado, los 
temas que importan. Alimentos fáciles de consumir. Igual- 
mente se trabaja, aunque quizás el consumidor "de a pie" to- 
davía no es consciente de cuánto le interesa, en aumentar el 
conocimiento de las propiedades protectoras de frutas y horta- 
lizas frente problemas de salud. Y también, especialmente las 
casas de semilla, en aumentar la concentración de los com- 
puestos implicados. 

Sigue en candelero la puesta a punto de métodos que se 
adapten a un uso mínimo de productos químicos (detergentes, 

m PRESERVACIDN DE LA CALIDAD 

fungicidas, ceras...), compatible con la sanidad del producto, 
del consumidor y el cuidado del medio ambiente. De la 
mano, trazabilidad y sus herramientas, y los protocolos que 
establecen las "reglas de juego". 

Y, complemento imprescindible a todos los cuidados del 
agricultor, está el envase (preenvasado) como protector sani- 
tario. Es la forma de asegurar que la calidad microbiológica y 
química inicial, que tantos desvelos ha costado al agricultor y 
sus proveedores, se mantiene en la distribución y punto de 
venta. Mencionábamos que ya hay algún supermercado que 
ha apostado al 100% a ello, como se ve en otros países euro- 
peos. El efecto principal parece que ha sido el disminuir pér- 
didas por manoseo del producto. 

El "abuelo" de esta historia refleja la actitud 
de un comprador tradicional, conocedor sin duda 

de lo bueno de una forma empírica, pero quizá 
algo desorientado frente a los desarrollos de la 
moderna producción y distribución hortícolas. 
Las acciones de formación y promoción entre 

niños y jóvenes, como la que ilustra la fotografia, 
llevada a cabo por Mercabarna con sus acciones 

en la campaña "5 al Diá", son de gran 
importancia para comunicarse con los jóvenes 

consumidores. 

Más lentamente, pero también se ven avances en la uni- 
dad de venta como "pizarra" de comunicación con el consu- 
midor. Poco a poco empiezan a aparecer más empresas que 
explican las propiedades de sus géneros, alguna receta ... y 
también, en este último año, que empiezan a usar el logotipo 
"5 al Día - Frutas y hortalizas Bueno para la salud", invitan- 
do al consumidor a tomar, al menos, 5 raciones de fruta o 
verdura cada día. 

Concomitantemente con el aumento de la conciencia de 
todo lo incluido en la palabra "poscosecha" como factor de 
calidad, existe un aumento importante en todo tipo de activi- 
dades, tanto comerciales como académicas, vinculadas a ella. 
Aunque a nivel educación hay todavía universidades en el 
mundo en que se habla más de técnicas de cultivo que del 
comportamiento y cuidados poscosecha, este abandono tien- 
de a desaparecer y a reconocerse y saberse más sobre la in- 
fluencia de las primeras en los segundos. 

Volviendo al abuelo del supermercado. No es casualidad, en 
estas líneas, haber pasado sobre el tema "aromas" de punti- 
llas. Lo avanzado es mucho, y ... el desafío de lo que falta co- 
nocer, apasionante. 
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El "Extra 2001 " de Horticultura 
desarrolla como toma central "la 
pnnensctdn da Ii calidad* en Ia 
industrk hortofrutleola, un tema 
cuya mlwsncia crece di. tras d k  

Eata relevano% viene detemibud. 
por la ertnictim plural de los 
mcrwdos. Si bien es cierto que 
existe una creciente 
comentracidn del escalbn de b 
dlstrlbueión alimentarla, y que un 
númem decmclente de $randea 
cadonis wntrola una pporci6n 
creciente U e  los mercad- 
iUnmntarios, lo cierto es que m 
p r o c e # r n o t ~ d s c # i c ~  
si uno observa la toialidad de los 
paises europeos, donde a pesar 
ds la existenoia dd mareado 
h k o ,  cada mis  c o n m a  a BUI 
propios "campeones nacionales". 

¿Cómo ea posible que, hasta hace 
pocos años, con canales 
comerciales mucho rnhs 
iragmentadoa, se hablase de una 
elecc16n menor del consienidor, y 
que hoy dk, con mayor 
coneeniraci6n comrclal, la 
r i t w M n  se haya invertido y 
pmducttwes y deban 
esforzarse cada vez más para 
satisfacer los deseos de sus 
clientes? 

La respuesta reside en la fluidez 
de los intercambios comerciales, 
dentro y fuera de fronteras, que 
colocan a ese consumidor en la 
posición de elegir. Y es aquí que 
todo el proceso de preservación 
de la calidad adquiere su papel 
protagónico. Los productores 
hortícolas o los participantes de 
cualquier cadena comercial que 
ignoren las exigencias de calidad 
de sus clientes, pronto tendrán un 
amargo despertar, pues éstos 
están en condiciones de irse con 
su demanda a otro sitio. 

La industria hortícola, altamente 
competitiva y manejando 
productos muy perecederos, está 
sumamente expuesta a este 
peligro. Los expertos que escriben 
en la presente publicación nos 
explican las distintas formas que 
la técnica moderna Done a 
disposición de productores, 
envasadores Y distribuidores para 
conjurar ese peligro. Esperamos 
que ello sirva para guiar e informar 
a nuestros lectores sobre este 
complejo y fascinante mundo. 

Dr. Miguel Merino Pacheco 
drmerino@ediho.es 

La foto es de D i~apac~.  empresa del grupo Lorenzo Carrasco, 
situadada en Mercabarna. 
La composición de la imagen de la portada está realizada por 
Carácter Gráfico e ilustra la conveniencia del etiquetado 
con el logotipo y mensaje de la Asociación "Club 5 al Dían. 
Desde la dirección web indicada en el logo actualmente se accede 
a múltiples "sites" de lnternet con información especifica 
para consumidores. 
Los logos del pie en la ilustración pertenecen a campañas de 
promoción del consumo de frutas y hortalizas en todo el mundo. 
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1 ' U U m  GIL reconocido líder en el mercado 

Distribuidor en España: 
ZOBERBAC, S.L. 
Tel.: (34)-93 8 1 1 54 O0 
Fax: (34)-93 893 99 07 

POR QUE? G 

J El 

Contactar por FAX en español o inglCs con: 

'4UEEN GIL I M N A n n N A L "  

Oficina en Israel: (972)-2-64 1 03 13 
Oficina en Suiza: (41)-1-261 30 80 

Director comercial y ventas Sr. Dotan Gilead 


