EL COMERCIO EXTERIOR DE LAS NARANJAS ESPARO-
LAS NECESITA UNA AYUDA CRECIENTE PARA AFROR-
TAR LAS DIFICULTADES DEL ACTUAL MERCADO EUROPEO

La ayuda estatal que reciben nuestros competidores debe encontrar una
férmula parecida en nuestra legislacién exportadora

LAS NARANJAS PODRIAN RECIBIR LAS VENTAJAS QUE AHORA MISMO SE
CONCEDEN A  OTROS PRODUCTOS AGRICOLAS ESPANOLES, DADA LA

DIFICULTAD CRECIENTE DE

Bruselas 14, (Crénica telefénica de nues-
tro redactor, enviado especial.) El mer-
cado europeo de naranjas es nuestro pri-
mer comprador y. ademis un mercado de
dificil sustitucién, dada la proximidad de
sus centros de compra y la solidez y ri-
queza de su produccion econdémica, que ase-
gura un page en monedas fuertes o en
bienes de absoluta necesidad para nosotros.
Pero es también un mercado donde nues-
tros exportadores- de -naranjas tienen ya

establecida una red eficacisima de agentes.

de venta y distribuidores, cuya ruina no
podria ser logicamente equilibrada por la
apertura de otros. mercados en compensa-
cién. Decir que sélo podemos vender naran-
jas a los paises del Mercado Comiin sera
cierfamente una exageracion, pero tratar
con ligereza un comercio tradicional bien
asentado en realidades materiales, que tie=
nen a veces casi un siglo de existencia,
parece sumamente ‘peligroso, por no decir
suicida, Las naranjas espafiolas deben se-
guirse vendiendo .preferentemente en Eu-
ropa, porque en Europa estamos haciendo
y seguiremos haciendo durante bastante
tiempo el mejor negocio posible. Es cierto
que los envios de naranjas hacia los pai-
ses orientales pueden ser interesantes, con
caracter complementario, pero convendria
que antes de -embarcarnos en arriesgados
descubrimientos examinisemos con un poce
de atencion las posibilidades de pago en
moneda convertible que tienen nuestros
hipotéticos clientes del mundo socialista.
Que son muy escasas. .

Ahora bien, nuestras naranjas estan per-
fectamente capacitadas para sostener la
concurrencia creciente que se abre en Eu-
ropa con la Aparicién de nuevos paises pro-
ductores lanzados anirquicamente a la
plantacién del naranjo, a condicion—que-
de esto muy - claro—de que somos capa-
ces de adaptar nuestro comercio exporta-
dor- a las duras condiciones donde deberi
desenvolverse en los préximos afios. La ca-
lidad de nuestras naranjas, la. habilidad
comercial de nuestros exportadores, a los
que nunca debemos privar de su bendita y
siempre inteligente iniciativa personal; la
duracién de nuestrag variedades que cu-
bren un calendario’ mas "extenso que el
de ningin otro. pais exportador, y la-tra-
diciéon -bien merecida de los agrios espafio-
les, constituyen un buen cimiento para pre-
parar una lucha en Ia .que tedricamente
debemos salir vencedores. Siempre que el
estudio de la nueva situacion del mercado
de naranjas eéuropeo nos permita tomar las
. medidas adecuadas para adaptar a Ia rea-
lidad contemporanea nuestros tradicionales
sistemas de comercio,

El primer problema que parece impres-
cindible plantearse es el de la ayuda que
reciben de una forma o de otfa nuesiros
‘competidores, y que en el caso de Espaiia
‘no existe .practicamente hablando. Nues-
tros naranjeros deben soportar una presién
fiscal superior desde luego 2 1a que regula
¢l comercio de Estado de nuestros concu-
rrentes, y superior también, lo cual merece
una seria meditacion, a Ia que estin reci-
biendo en nnestro proplo pais los exporta-
dores de ofros frutos con envios mucho
mis modestos y de menor incidencia sobre
Ia economia exterior espafiola.

Parece natural que los sectores destina-
dos a’ iniciar una aventura exportadora
reciban clertas ventajas, al menos durante
Ia primera fase de 1a operacisn, para lan-
zarse en Ia gran empresa del comercio ex-

SU COMERCIO EN EUROPA

terior; pero también resultaria natural que
aquellos otros sectores, cuya situacion se
hace mas dificil por factores ajenos a nues-
tra voluntad y que deben enfrentarse ahora
con obstacules que no existian afios atras,
reciban también una meodificacién en el
tratamiento que se les venia acordando en
€pocas mas propicias. Cualquiera que co-
nozca el mercado europeo de las naranjas
y haya repasado, aunque sea ligeramentie,
los estudios que en Bruselas circulan sobre
Ia cuestion, estara deacuerdo en reconocer
que las naranjas se encuentran exactamen-
te en este caso y que la tendencia serd
fatalmente cada vez mas grave, La Comu-
nidad endureceri sus reglamentos de ma-
nera progresiva o los aplicarid con mayor
rigidez, como estamos viendo cada dia en
las reuniones de los ministros, y desde

fuego nuestros competidores realizarin to--

dos los esfuerzos imaginables para ampliar
sus ventas a costa de las nuestras. La gue-
rra de las naranjas—la de verdad, no las
falsas alarmas de hace dos afios—seri una
guerra de movimientos donde estaran con-
denados de antemano los paraliticos.
Precisamente porque en e¢sta guerra de
movimientos 1a agilidad sera absolutamen-
te necesaria, parece conveniente conservar

1a iniciativa y Ia independeneia de nuestros:

exportadores, reduciendo quizi su nimero
total gracias a determinadas ventajas que
desemboquen sobre asociaciones libremente
consentidas por ellos y capaces de guardar
intacta esa imaginacion comercial del ex-
portador valenciano, que constituye uno de
los factores mas sé6lidos de nuestro posible

-éxito, La rigida ordenacién estatal de nues-

tras ventas conduciria ciertamente a la
ruina de un comercio que envia entre 14
y 15 variedades de naranjas diferentes a
los mercados europeos en €pocas muy dis-
tintas del aflo y a través de hallazzos
individuales. que nos permiten, como bien
ha demostrado uno de nuestros mis saga-
ces exportadores, mantener un_beneficio
sobre el tonelajerde naranjas vendidas muy
superior al que eonsizuen las pesadas mi-
quinas administrativas de Israel o de Ma-
rruecos, en. cuyos circulos responsables
empieza a considerarse la necesidad de do-
tar de mayor flexibilidad a sus hasta ahora

excesivamente- estatizados sistemas comer-.

clales. No vayames, por favor, ahora a des-
cubrir como una panacea lo que otros con-
sideran ya anticuado y que nunca dio me-
jor rendimiento que nuesiro sistema de
ventas.

El problema. estd en combinar de Ia me-

.mente,

jor manera posible la iniciativa individual
del exportador con una ayuda estatal que
prodigan a manos llenas nuestros compe-
tidores sobre sus propias naranjas, que en
las nuevas condiciones de congurrencia. que
se avecinan en Europa podrian hacernos
perder los mercados que hoy tenemos fir-
memente en mano. La primera de estas
medidas seria la modificacion del coefi-
ciente de desgravacién fiscal para nuestros
exportadores de naranjas, destinados a en-
conirase frente a unos mercados que no
tienen ningin parecido con la placida co-
modidad que reinaba en ellos durante los
afios_pasados, Lo que se trata es de que
nuestra fiscalidad siga de cerca el movi-
mientoy de nuestras ‘exportaciones de na-
ranjas, aceptando las realidades de una
mutacién que pueda proporcionarle al ex-
portador espafiol las armas que va necesl-
tando para continuar su lucha, Mientras
los demis manejan modernas armas auto-
miticas;" no podemos obligar a nuestros
naranjeros a seguir empleando arcabuces.

_Nuestras naranjas exportadas disfrutan
en la actualidad de un 1,5 por 100 de des-
gravacién, minimo referido al impuesto so-
bre el trafico de empresas, lo cual podia
admitirse como razonable en épocas donde
la venta de agrios espafiioles en Europa se
cumplia en condiciones de casl monopolio,
o'por lo menos con una concurrencia sin
comparacién posible con la actual. En las
actuales circunstancias podria estudiarge
la posibilidad de jugar con la devolucion
de impuestos interiores, que ya maneja en
determinados casos la siempre atenta ac-
tividad de nuestro Ministerio de Comercio
dentro de los sectores que reciben la cali-
ficacién de “ordenados” y que perciben
hasta el 10 por 100 de -desgravacion en
nombre de que el producto_sufre clertos
grados . de transformacién, Practicamente
podria admitirse que la clasificacién mi-
nuciesa de nuestras naranjas y la prepa-
racion de los envios cada vez deben ser
mis cuidados y apetitosos para un cliente
cuya exigencia ctece cuando se acentfia
la_competencia.. .

En un caso la desgravacion fiscal ha pri-
mado - determinadas modalidades del co-
mercio exportador que 1a Admjnistracion
espafiola consideraba como inttiles, em-
pleando este procedimiento para estimu-
Jarlas en buenisima hora, y abrir mercados
a mercancias que carecian de ellos. Pero
también podria la desgravacién sostener
Ia lucha de nuestros naranijeros en esta
etapa sombria que deberin afrontar fatal-
permitiéndoles  resistir mejor ‘la
comnetencia, que cumplen en condiciones
mucho mis confortables jos representantes
del comercio estatal israeli 0 marroqui. E»
un caso—almendra, avellana, conservas ve-
getales—la desgravacion se ha considerado
como un estimulo. En el otro—naranias—,
Ia desgravaciéon pedria servir como refuer-
zo de nuestra situacién comsercial en un
mercado de porvenir dificil. Vender nue-
vos productos es una férmula excelente,
pero mejor todavia nos parece no mnerdor
los ane va tenemos.—Salvador LOPEZ DE
LA TORRE. .



