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Mercados y comercio

B Desarrollada sobre producto terminado

Campo de Almeria,
nuevo modelo de subasta

B El mercado "Campo de Almeria Mercado
Internacional S.L." ha adoptado un sistema de
subasta sobre producto terminado, de acuerdo con

el modelo francés.

inde@ediho.es

Entre las formulas de mer-
cados mediante subastas que
existen, se encuentran el mode-
lo tradicional, basado en la ac-
tuacién comercial sobre mate-
rias primas, y el modelo fran-
cés, que se desarrolla sobre
productos terminados.

Ambas trabajan en factor
a un precio que baja y un bo-
ton que para; sin embargo,
existen grandes diferencias

La primera férmula co-
rresponde a las subastas tradi-
cionales de la zona almeriense,
mientras que la segunda co-
rresponde al modelo adoptado
por el mercado "Campo de Al-
meria Mercado Internacional”
(www.campoalmeria.com),

cuyo sistema es novedoso en
la zona.

Salvador Maleno Male-
no, director de este mercado,
explica que el sistema aplica-
do en la empresa corresponde
a una copia del existente en
Francia adaptado a las parti-
cularidades de Almeria. Estas
particularidades la hacen dife-
rente al resto de subastas de la
zona.

Producto envasado
proveniente

de productores

de la zona es subastado
diariamente
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Todo comienza con una
agrupacion de productores es-
pecializados en determinados
productos. Estos poseen una
red de almacenes de confec-
cién situados en las zonas cer-
canas a sus instalaciones pro-
ductivas por especialidades.
En estas se entregan las mer-

cancfas diariamente y son
confeccionadas, calibradas y
envasadas.

Los productos perfecta-
mente envasados son llevados
en lotes al mercado Campo de
Almerfa Mercado Internacio-
nal S.L. a primeras horas de la
mafiana (sobre las 6:00h) don-
de son catalogados.

Esta mercancia se depo-
sita en sus 2.500 m? de insta-
laciones frigorificas o en sus
7.500 m? de almacén de expo-
sicién de producto, segin con-
venga. Ese mismo dia a las
10:30, la mercancia es subasta-
da. Tras la venta, esta es retira-
da por sus compradores en ca-
miones desde sus 21 muelles
de carga.

En cuanto a la venta en
si, los compradores acuden a
Campo de Almeria sobre una
media hora antes de la subas-
ta. Allf se les entrega un cata-
logo con todas las mercancias
disponibles referenciadas. Los

Vista general del drea de
manipulacién de producto de
la subasta. Arriba: Ia sala de
pujas, presidida por el gran
reloj al mejor estilo holandés.

mayoristas pueden ver y eva-
luar "in situ" sus necesidades
en cuanto a calidades especi-
ficas y cantidades por lotes.
Una vez ya en la subasta, so-
bre el panel principal apare-
cen los datos necesarios para
identificar el producto. El re-
loj comienza su barrido de
precios y la puja queda servi-
da a un ritmo acorde a la si-
tuacién del momento. Confor-
me se realizan las compras,
las partidas o secciones de las
mismas son preparadas para
su expedicion.,

La estructura del sistema
aporta notables ventajas sobre
las subastas tradicionales.

Una de ellas es la capaci-
dad de reaccién en adaptar la
oferta, por ejemplo en cuanto
al modelo de envasado, ofre-
ciendo al mercado aquello que
precisa en cada momento en
un tiempo record. Otra venta-
ja es la homogenizacién de la
oferta como consecuencia de
la especializacién de los pro-
ductores.

También destaca el as-
pecto de ofrecer grandes can-
tidades de cada una de las re-
ferencias con las ventajas que
ello conlleva a la hora de al-
canzar mayores precios.
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Sobre este aspecto, Ma-
leno puntualiza que en una su-
basta tradicional el producto
llega mezclado partida a parti-
da de los agricultores. Como
ejemplo, un productor puede
entrar una partida de 3.000 k
y es considerada grande.

En cambio, en este mer-
cado de productos terminados,
una partida de uno de nuestros
productores de 3000 k no es
nada, puesto que en la clasifi-
cacion se segmenta en funcién
de las diferentes calidades. En
cambio, cuando la mercancia
de todos los productores, re-
agrupada por referencias, en-
tra en el mercado, los mayo-
ristas premian este volumen
uniforme con mejores precios.

En cuando a la venta en
si, en las subastas tradiciona-
les realmente se producen dos
actos, uno delante del reloj,
que consiste en una mera to-
ma de posicién, ya que el

comprador se compromete a
sacar una cantidad a un precio
establecido, siguiéndose ven-
diendo el resto de la misma
forma. Después de la subasta
se produce el segundo acto,
una seleccién y retirada de la
mercancia por el orden esta-
blecido anteriormente.

En cambio, en Campo de
Almeria la compra se hace en
el momento, ya que al apretar
el botén, el mayorista adquie-
re un producto en un volumen
y a un precio concreto. Esto
produce una mayor atencién
en la subasta y agresividad en
la compra.

El sistema también ofre-
ce mayor capacidad de ade-
cuar la oferta a la demanda en
un breve plazo de tiempo. Asi,
la subasta es fiel reflejo de las
tendencias del mercado, per-
mitiendo producir lo que se
vende y no vender lo que se
produce.

En Campo de Almeria

la compra se hace en el
acto; al apretar un boton
el mayorista adquiere
producto en un volumen
y a un precio concreto

Campo de Almeria Mer-
cado Internacional S.L., es un
mercado de productos termina-
dos, pertenece al "Grupo Cam-
po Almerfa" igual que otras em-
presas como Dunia Export, Du-
niagro, Norvill Export, Agro
Canada, etc.

En cuanto a la base pro-
ductora y envasadora es el co-
lectivo de Duniagro. Y la mar-
ca comercial de sus productos
es CampoAlmeria. La empre-
sa estuvo cuatro afios gestén-
dose, entrando en produccién

el 10 de abrit del 2001. Res-
pecto a su especializacién, ac-
tualmente se centra en tomate
en todos sus segmentos y pe-
pino largo. En breve entraran
otros productos, cuando los
mecanismos de produccion,
clasificado y envasado estén
completamente desarrollados.
Para Salvador Maleno el
secreto estd en organizar la
produccién y establecer alma-
cenes especificos ya que cada
producto tiene sus peculiari-
dades. Como ejemplo, para
ello se necesita un agricultor
tipo con el perfil de plena de-
dicaciOn, preocupacidn por la
rentabilidad de su negocio,
que ello pasa por la calidad
del mismo, etc. y no entra en
cambio aquel que especula.

Para saber mas...

http://www.campoalmeria.com
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