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La sevillana Maria Morales, presidenta
desde el afio 98 de la Sociedad Agrico-
la de Transformacion (SAT) Citrus Nos-
trum, que aglutina unas 1.200 hectéreas
de produccién de citricos, y miembro
de la junta provincial de Asaja Sevilla,
ha sido nombrada vicepresidenta de la
Interprofesional Citricola Espafiola, In-
tercitrus. Tras una década de letargo,
Intercitrus se reactivo el afio pasado, en
una coyuntura de crisis, para asumir la
defensa de los intereses de un sector
que afronta una nueva campaiia con la
vista puesta en la recuperacién de los
precios en origen. Otro de los frentes
abiertos que tiene la Interprofesional
es su traslado o no de la Comunidad Va-
lenciana, ya que Andalucia insiste en
llevar la sede social a un territorio «neu-
tral» como Madrid.

—¢Qué papel debe jugar la interprofe-
sional en esta campaia?

—Intercitrus engloba a agricultores, co-
operativas, industrias, comercializado-
resy exportadores. Por tanto, debe pro-
mover actuaciones que faciliten la trans-
parencia del mercado, la unién de los
distintos operadores y fomentar pro-
gramas de Investigacion y Desarrollo
para lograr una citricultura en constan-
te avance. También debe acercarse al
consumidor, preocuparse por su segu-
ridad alimentariay, en definitiva, la In-
terprofesional tiene que presentar al
mundo todas las ventajas que tiene el
consumir citricos de la marca Espana.
—¢Podra reforzar la débil estructura-
cién del sector?

—El primer paso es tomar conciencia
como agricultores de la necesidad de
llevar a cabo una gestion profesional de
las fincas y conseguir calidades acor-
des a los gustos del mercado, apostan-
do si hace falta por la reconversion va-
rietal. Las alianzas estratégicas entre
agricultores y operadores o la unién de
criterios para defender el citrico espa-
fiol nos llevardan a conseguir ese ansia-
do objetivo.

—Andalucia insiste en la necesidad del
cambio de sede a un territorio neutral,
alo que se opone la Comunidad Valen-
ciana, lider productor.

—Son los dos grandes productores de
citricos a nivel nacional y ambos seran
escuchados. No obstante, éste y otros
temas podran debatirse entre todos los
miembros en el Plan de Actuacion de la
Interprofesional para el que tendremos
una reunion en breve.
—¢Larecaudacion de fondos via ex-
tension de norma sera una de las pri-
meras medias a articular?

—La extension de norma es una herra-
mienta fundamental para facilitar el
éxito de cualquier plan de actuaciéon que
pongamos en marcha. Se debe llevar a
cabo con la méxima transparencia y res-
ponsabilidad para alcanzar los objeti-
vos marcados. Efectivamente, necesi-
taremos fondos para ponernos en mar-
chay despertar del letargo en el que
estamos, activar al sector y promover
acciones que aumenten la demanda ac-
tual de citricos.

—¢A qué mercados habria que dirigir
la promocién?
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—Intensificar el consumo en el mer-
cado nacional seria interesante. So-
mos exigentes en sabory seria bueno
incidir en conocer las variedades y las
fechas 6ptimas de consumo. Luego,
hay una gran oportunidad en los mer-
cados extracomunitarios como China
y Canada.

La campaina

—¢Qué perspectivas hay para la pre-
sente campaifia tras la crisis de la an-
terior?

—El afio pasado se alinearon varias cir-
cunstancias internas y externas que de-
sencadenaron una de las peores cam-
panas de la historia. Este afio, sin em-
bargo, los citricos son veceros por
naturaleza, salvando diferencias entre
variedades, pero la sobreproduccion de
la campana pasada ha pasado factura
yla recoleccién esta resultando ser por
debajo incluso de los aforos de princi-
pios de campana. La falta de produc-
cién es mucho més acusada en el gru-
po de las clementinas que en el de las
naranjas o pomelos, pero en general, la
demanda es mucho mas fuerte que la
oferta y los precios suben por semanas.
—¢Eso es bueno?

—Para el sector no es bueno ni lo que
ocurri6 la campafa pasada ni lo que esta
ocurriendo este afio. Las campanas es-
peculativas que evolucionan con picos
y valles desequilibran el sector y la sos-
tenibilidad de las explotaciones. Los
mercados son muy eldsticos, pero silos
estiramos demasiado pueden acabar
rompiéndose.

—Preside una empresa agricola que se
caracteriza por la renovacion varietal
de citricos. ¢Cudles son las tltimas in-
corporaciones?

—Citrus Nostrum tiene un acuerdo pre-
ferente con la empresa Biogold para la
incorporacion de sus variedades. Asi,
entre las variedades de autor que culti-
vamos destacan Witkrans, Carninka Ul-
tra Late Navel, Kirkwood Red Navel, La-
valle Late Valencia o Ruby Valencia en
el grupo de las naranjas. Estamos con-
firmando el interés del mercado en las
naranjas rojas y, a medida que vamos
aglutinando volumen, damos mejor ca-
lidad y mejor servicio al cliente. En cuan-
to a mandarinas, hemos incorporado a
nuestras fincas variedades muy cotiza-
das como es Tango, Spring Sunshine,
Orriy Leanri, ademés de Nadorcott. En
total, estimamos una cosecha de 35.000
toneladas de citricos.
—¢:Contemplan nuevas marcas pro-
pias tras el lanzamiento de Kalesi?
—Estamos en colaboracién comercial
con un partnery es posible que llegue-
mos a un acuerdo para su integrar su
marca en nuestra empresa para poder
intensificar las ventas y conquistar nue-
vos mercados. Los clientes nos han ma-
nifestado su conformidad con el dise-
fio y con la calidad de fruta que hemos
asociado a nuestro sello propio Kalesi,
siendo Italia y Francia donde mejor aco-
gida ha tenido. Aparte, hemos iniciado
el proceso de digitalizacién total en la
empresay en breve comenzaremos con
la comercializacion online. Ademds, en
materia ambiental, estamos formando-
nos en el manejo de nuestras fincas bajo
el protocolo de «residuo cero».



