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Hace diez años que empezamos con el proyecto 
de editar la revista “La Caña”. En aquel momento 
desde Miguel Garcia Sánchez e Hijos SA, tenía-
mos la total certeza, de que el futuro de la agri-
cultura de nuestra zona no iba a ser un camino 
de rosas. La mayor competencia de las produc-
ciones de terceros países, las exigencias de ca-
lidad cada vez mayores, el incremento del coste 
de los insumos sin que existiera un incremento 
proporcional del valor de las producciones, y la 
permanente concentración de la demanda dibu-
jaban un panorama nada halagüeño.
Ante esta situación decidimos que debíamos 
seguir apostando por la agricultura y los agricul-
tores que llevaban ya mas de veinte años tra-
bajando con nosotros. Decidimos que teníamos 
que crear un buen departamento técnico y de ca-
lidad, con el objetivo de ayudar a los agricultores 
en sus plantaciones, a la vez que velábamos por 
conseguir los estandares de calidad, que tanto 
clientes como consumidores iban a demandar 
en el futuro. Decidimos apostar por la innovación 
permanente. En este sentido cabe destacar la 
implantación permanente de nuevas variedades, 
con el objetivo primordial de buscar una mayor 
producción, y productos que pudieran llegar al 
consumidor en las mejores condiciones.
Apostamos también por la agrupación de nues-
tros agricultores en una OPFH, de manera que 
estos pudieran acceder a las líneas de ayudas 
a través de los distintos fondos operativos. Gra-
cias a esta apuesta, hoy los agricultores que 
libremente han querido participar en este pro-
yecto cuentan con un semillero y almacén de 
suministros propios.
También habría que destacar la  adaptación de 
nuestras líneas y procesos de producción, bus-
cando la mejora de la productividad y el mayor 
ahorro en coste. También la formación perma-
nente tanto de agricultores como de nuestros 
trabajadores.
Bajo el paraguas de esta forma de pensar nació 
la revista “La Caña”. Pretendía ser básicamente 
un vehículo de transmisión de información, a la 
vez que un instrumento de formación y ayuda 
para nuestros agricultores. Sinceramente creo 
que con los 16 números que hemos editado he-

mos conseguido aportar nuestro granito de are-
na; tan solo nos queda el sabor agridulce, de 
que nos hubiera gustado editar más números, 
pero el esfuerzo de realizar la revista, en dema-
siadas ocasiones se ha visto relegado por las 
necesidades del trabajo diario.
Son momentos  difíciles los que está viviendo 
nuestra agricultura  durante esta campaña. La 
falta de rentabilidad ha hecho que incluso los 
agricultores se vean abocados a destruir con-
tinuadamente sus plantaciones, con el objetivo 
de obtener una respuesta en los mercados.
Nosotros, desde el grupo “La Caña”, vamos a 
seguir apostando por el esfuerzo compartido. 
Es fundamental que los agricultores sigan plani-
!cando sus plantaciones; que sigan implantan -
do todas las mejoras en variedades , instalacio-
nes y técnicas de cultivo; que sigan realizando 
su labor con el objetivo de conseguir unos pro-
ductos de calidad y que cumplan con todos los 
requisitos normativos exigidos.
Por nuestra parte tenemos que seguir realizan-
do el mismo esfuerzo de mejora de instalacio-
nes, procesos, estructura humana, canales de 
comercialización, que nos permita sacar la ma-
yor rentabilidad a las producciones de nuestros 
agricultores. En de!nitiva vamos a seguir apos -
tando por nuestra agricultura.
Sin lugar a duda para afrontar con éxito el reto 
vamos a necesitar una mayor capacidad de 
dialogo y de afrontar retos compartidos. Ni los 
agricultores, ni las empresas van a poder se-
guir trabajando de manera independiente, sin 
ser capaces de crear espacios de colaboración 
y de entendimiento que nos permitan afrontar 
momentos de crisis y di!cultad como los que 
estamos viviendo en esta campaña. Y sería fun-
damental que fuéramos capaces de involucrar 
en ese nuevo sistema de trabajo tanto a clien-
tes como a las distintas administraciones. Por 
esta razón, sirvan estas líneas, para transmitirle 
a todos nuestra decidida intención de trabajar, 
dialogar, y pelear conjuntamente con todos, de 
manera que dentro de diez, y de veinte años 
podamos decir, como dice Antonio Gutiérrez 
Antúnez en esta revista: “pese a todo aquí es-
tamos”. 

compartido  

Para afrontar con éxito 
el reto vamos a necesi-
tar una mayor capaci-

dad de diálogo y afron-
tar retos compartidos



“El campo  

es nuestra  

Por: Fermín Anguita  - Departamento de Comunicación grupo LA CAÑA

A RAS DE CAMPO

“He visto la tierra cambiar”, 
dice María. Y lo cuenta con el 
orgullo de identi!car familia y 
tierra como un todo que une 
para siempre el destino de tan-
tos agricultores con un entor-
no, con un lugar determinado. 
Ese lugar es Carchuna, el in-
menso llano que Mari Carmen 
Villa Rodríguez ha visto trans-
formarse desde que era niña 

vida ”

MARI CARMEN VILLA RODRÍGUEZ. 
Agricultora de ‘La Caña’

“Vivimos en el campo y 
los niños se han adap-

tado a esto perfecta-
mente; desde que son 

pequeños les encanta”. fotos: F.ANGUITA
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y que con el paso de los años 
fue transformándose, para ella, 
en proyecto –primero- y en rea-
lidad –después-. Agricultora 
convencida y comprometida, es 
hija de Manuel Villa y Carmen 
Rodríguez, marido y mujer que 
emparentaron a Castell con 
Carchuna y que dieron como 
fruto una familia de agricultores 
de los de siempre, pero al mis-
mo tiempo abiertos al futuro, a 
la innovación, al desarrollo… 
“Con 8 ó 9 años vi como este 
terreno fue cambiando –recuer-
da Mari Carmen-, todo eran ha-
bichuelas y papas al aire libre 
hasta que llegaron los primeros 
invernaderos”.
La transición a una nueva for-
ma de cultivar y de entender la 
agricultura fe una revolución, 
pero también un tanto compli-
cada: “Aquello era una locura, 
la gente mayor se ponía las 
manos en la cabeza hasta que 

fueron viendo que a algunos 
les salía bien la experiencia; 
de hecho, los primeros años 
fueron buenísimos”, rememo-
ra esta agricultora.  El plástico 
ponía las hortalizas a salvo del 
viento, de la escarcha; los pri-
meros en probar se adaptaron 
pronto y pronto se recogieron 
habichuelas, berenjenas, san-
días y melones a miles. “La 
campaña de primavera sufra-
gaba muchas cosas y se tra-
bajaban 10 meses al año muy 
bien trabajados”.
Mari Carmen Villa nunca había 
trabajado en el campo; de he-
cho, cursó estudios universita-
rios hasta que la tierra y la iner-
cia familiar fueron tirando de 
ella como un imán irresistible y 
hoy es, con orgullo, agricultora 

de los pies a la cabeza: “Todo 
es  trabajar y trabajar y hay 
cuatro o cinco meses al año 
de época fuerte que te ocupan 
las veinticuatro horas del día. 
Tienes que sacar lo máximo 
posible en esos meses… Se te 
acaban los sábados y los días 
de !esta”, asegura. Sin embar -
go, ella junto a su marido y a 
sus dos hijos constituyen un 
fuerte núcleo familiar que se 
apoya, se ayuda y tiran todos 
a la vez, hacia adelante, de su 
propio futuro. “Vivimos en el 
campo –explica- y los niños se 
han adaptado a esto perfecta-
mente, desde que son peque-
ños y les encanta. No les he 
visto quejarse nunca y, la ver-
dad, nos ayudan en todo lo que 
pueden, pues saben que tene-
mos que trabajar duro”. 
Y ahora, en plena campaña y 
ya metidos en invierno, el tra-
bajo es continuo e intenso. La !nca cuenta ya con la mitad de 

su super!cie de invernadero 
nuevo y con un moderno siste-
ma de riego. Allí se han cultiva-
do desde tomate rama hasta pi-
miento italiano, lamuyo, melón, 
sandía o ahora mismo pepino 
holandés. El invernadero luce 
diáfano, limpio, ordenado y de 
un verde intenso que asombra 
por su intensidad… “Estamos 
certi!cando desde que se co -
menzó con la certi!cación y, 
desde luego, intentamos pro-
bar todas las novedades”. In-
novaciones, cursos, nuevas 
aplicaciones… Maria del Car-
men es de las convencidas en 
que hay que estar permanente-
mente adaptándose, moderni-
zándose y avanzar. Su relación 
con la empresa Miguel García 
Sánchez e Hijos pasa ya del 
lustro y reconoce, de manera 
especial, el trabajo que desa-
rrolla el técnico de ‘La Caña’, 
Antonio Moreno.
A mediodía, aún hay faena por 
hacer. Siempre hay algo por 
hacer… “Pero siempre nos 
gusta hacer las cosas bien”, 
dice la agricultora.

“Estamos certi!icando 
desde que se comenzó 

con la certi!icación y, 
desde luego, intentamos 

probar todas las nove-
dades”.
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Por: Andrés Ruiz Martín  - Delegado Provincial de la consejería de 
AGRICULTURA Y PESCA de la Junta de Andalucía, en Granada

Las empresas de la 
costa han abrazado 
la innovación para 
modernizar sistemas 
productivos, de trata-
miento y manipulación, 
así como generar valor 
añadido

INSTITUCIONAL

La
transformación  

La agricultura de la costa granadi-
na ha decidido hacer suyo el lema 
de los Juegos Olímpicos y ser más 
rápida en sus respuestas a las de-
mandas del mercado, llegar más 
alto y ser más fuerte, para poder 
competir con garantías en un mun-
do globalizado. Con ese punto de 
partida, y no sólo para no perder, 
sino, sobre todo, para incrementar 
la cuota de mercado en los merca-
dos nacionales e internacionales, 
la apuesta por la calidad y la inno-
vación se hacen imprescindibles. 

Unos ámbitos que son referencia 
para el cultivo, tratamiento, ma-
nipulación y comercialización de 
productos, pero que deben serlo 
también en un capítulo que aún no 
tiene la trascendencia que merece 
en la comarca y es la transforma-
ción. 
Y es que las empresas de la costa 
han sabido mejorar la comercia-
lización, abrirse a los mercados 
exteriores y ser más competitivos; 
han abrazado la innovación para 
modernizar sistemas productivos, 

de tratamiento y manipulación 
y generar valor añadido; y, de la 
calidad acreditada han hecho su 
leif-tmotiv, sabedoras de que  esas 
son las claves que diferencian su 
producción de la que llega de otros 
puntos. La Caña puede ser ejemplo 
paradigmático de ese buen hacer 
de las empresas de la comarca de 
la costa. 
También quiero aprovechar la 
oportunidad que me ofrece esta 
ventana a la costa para recordar 
que la Consejería de Agricultura y 

es nuestro reto
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INSTITUCIONAL

Pesca de la Junta de Andalucía está 
siempre dispuesta a colaborar con 
las empresas agroalimentarias en 
la mejora de sus infraestructuras 
y de los sistemas de comercializa-
ción, la introducción de mecanis-
mos de innovación, la apuesta por 
los tratamientos biológicos que 
disminuyan el uso de pesticidas y 
abonos químicos, cada una de las 
iniciativas que emprendan por di-
versi car!y!diferenciar!sus!produc-
tos,!etc.!Se!trata,!en!de nitiva,!de!
apoyar todas aquellas propuestas 
que se traduzcan en creación de ri-

queza y empleo de calidad para la 
provincia, así como la mejora de 
la competitividad de sus activida-
des productivas.
En la Consejería somos conscien-
tes de que la provincia de Gra-
nada, y en especial la costa, esta 
sabiendo aprovechar sus poten-
cialidades. Pero la complacencia 
excesiva no es buena consejera, 
así que, además de resaltar los as-
pectos!que! guran!en!el!haber!del!
sector, conviene apuntar también 
aquellos que aparecen en el debe. 
En! ese! último! capítulo!  gura! el!
seguimiento de la comercializa-
ción! hasta! el! consumidor!  nal.!
Profundizar en esa línea de ac-
tuación, que ya han abierto, per-
mitirá a los productores conocer 
las tendencias de los compradores 
y anticiparse a sus demandas o, 
al menos, agilizar las respuestas 
necesarias!con!las!modi caciones!
que eso implique. 
Al margen de ese ámbito del mar-
keting, adquirir mayor dimensión 
para, por ejemplo, aprovechar 
mejor las economías de escala, 
diversi car! y! tener! más! peso! en!
las negociaciones con los grandes 
grupos de distribución interna-

cionales, es otra apuesta que no 
pueden evitar las empresas agroa-
limentarias granadinas, porque es 
la tendencia que se ha implantado 
en el sector en Europa.
La transformación, como señalaba 
antes, es la otra parcela en la que 
precisamos un mayor impulso. Sa-
bemos que hay momentos en los 
que se concentra una producción 
tan grande de un determinado pro-
ducto que puede producir una ba-
jada de precios. En esos momentos 
una industria complementaria de 
conservas, elaboración de zumos, 
mermeladas, cremas de verduras, 
etc., podría absorber los exceden-
tes y, durante toda la campaña, los 
descartes en el destrío.
Por otra parte, el modo de vida ac-
tual y la falta de tiempo para pre-
parar comidas al modo tradicional, 
ha creado una importante demanda 
de comida rápida, poco saludable, 
pero accesible. La alternativa a esa 
comida basura son los productos 
de cuarta y quinta gama que ofre-
cen platos preparados de forma in-
dustrial, envasados en atmósferas 
modi cadas! y! que! se! pueden! ad-
quirir en la sección de refrigerados 
de cualquier supermercado. La en-
salada compleja envasada en bolsa 
es la muestra típica de un producto 
de cuarta gama; mientras que las 
pizzas frescas que sólo necesitan 
el horneado, lo son de la quinta. 
Entre ambas hay todo un mundo 
por descubrir, en el que deben te-
ner cabida, también, los productos 

ecológicos que han sabido hacerse 
un hueco en la costa. Además, sol-
ventar los problemas de patógenos 
que puedan surgir en estos produc-
tos, alargar el plazo de consumo, 
añadir propiedades nutricionales 
a esos alimentos, estudiar nuevas 
técnicas de envasado, recubri-
mientos comestibles, etc., podrían  
ser algunos de los aspectos de los 
que se ocuparan las empresas bio-
tecnológicas que tenemos en Gra-
nada y que pueden contribuir a que 
estas propuestas, y otras muchas, 
se hagan realidad. De esta forma 
se complementaría la propia inves-
tigación que se lleva a cabo en las 
empresas agroalimentarias, mu-
chas de las cuales, como La Caña, 
cuentan con su propio departa-
mento de I+D+i,  con otra muy es-
pecializada que añadiría aún más 
valor a la producción agrícola y 
ganadera granadina.
Lo cierto es que desde la Conseje-
ría de Agricultura y Pesca preten-
demos incentivar lo bueno que se 
está haciendo, como hasta ahora, 
pero también atraer la atención 
hacia unas necesidades que ya son 
visibles y en las que la agricultura, 
la ganadería y la pesca tienen mu-
cho que decir, y hacer, para tomar 
posiciones que les proporcionen 
ventajas competitivas.

En la consejería somos 
conscientes de que la 

costa está sabiendo 
aprovechar su poten-
cial, pero la compla-

cencia excesiva no es 
buena consejera...

fotos: F.ANGUITA
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Esstrraateegia  fuutuurra:: Innovar  

o desaparecer

Por Ignacio Escobar  
Director del Gabinete Técnico de CAJA RURAL

INFORME

CUARENTA AÑOS DE CULTIVO DE HORTALIZAS

Se necesita conseguir 
una ‘calidad real’ de 
nuestros productos 

para que se diferencien 
claramente de los de 

nuestros competidores

La industria de los inverna-
deros en España se ha desa-
rrollado en un principio en la 
franja  costera del Mediterrá-
neo, principalmente Almería, 
Granada, Málaga y Murcia. La 
estructura tipo “Parral” ha sido 
la más utilizada desde princi-
pios de los años 70. Entre las 
funciones más importantes que 
aporta el invernadero el inver-
nadero cabe resaltar: aumentar 
la temperatura interior (efecto 
invernadero), limitar la radia-
ción (efecto sombreo), limitar el 
viento, proteger el cultivo de la 
lluvia, y en áreas áridas o sub-
desérticas mejorar la higrome-
tría y temperaturas interiores. 
En Almería, la super!cie bajo 
plástico se sitúa en las 29.000 
Has, mientras que en Granada 
no llega a las 4.000 Has, con 
una super!cie unitaria por em -
presario agrícola  de 5-10 Has 
en el primer caso frente a al-
rededor de 1 Ha para la zona 
costera granadina.
A la hora de analizar las poten-
cialidades del sector  hortícola 
en el inicio de la actividad hace 
más de 30 años, habrá que 
considerar en general que exis-
tió una alta rentabilidad econó-

mica de la actividad agraria 
basada en  cuatro aspectos 
fundamentales: una inversión 
inicial baja en  estructuras de 
invernadero y equipo, una e! -
ciente y abundante mano de 
obra familiar, un clima subtro-
pical suave, que permite el de-
sarrollo de cultivos en periodo 
invernal sin climatizar los in-
vernaderos y  un mercado eu-
ropeo emergente abierto a los 
productos españoles.
A partir de los años 90 y con 
la entrada de otros países pro-
ductores de hortalizas en el 
mercado europeo, como es el 
caso de Marruecos, Turquía, 
Grecia, Israel, Chile, Brasil, ... 
etc., se ha dado lugar a una sa-
turación comercial tanto en la 
Unión Europea, que es nuestro 
punto de venta habitual, como 
en otros países,  EEUU y Ca-
nadá principalmente.  
Efectivamente, la situación fa-
vorable de la que se partía en 
un principio, ha cambiado y 
conviene tener claras las estra-
tegias futuras  para seguir sien-
do competitivos en la actividad 
agraria. Salvo el clima, todas 
las ventajas iniciales en las 
que éramos lideres, ahora han 

cambiado. Ante esta situación 
¿Qué se puede hacer?.
Desde mi punto de vista la ac-
tuación tiene que ir coordinada 
en varios frentes que supongan 
un cambio general: 
1.En el plano comercial, al igual 
que lo hacen nuestros competi-
dores en el mercado, tiene que 
prevalecer “lo colectivo sobre 
lo individual”. Esto obligará a la 
reagrupación importante de las 
empresas comercializadoras 
como ya se está produciendo 
en Almería, que además plan-
tea en  conjunto “la creación de 
nuevos productos”, “una fuerte 

organización Marketing-ven-
tas”, “relaciones estables en la 
Distribución”, “Alta calidad de 
materias primas”, “Imagen de 
marca”, “Conocimiento de ne-
cesidades del cliente”, ...Todo 
esto se puede resumir en la 
necesidad de agrupar la oferta, 
pues la demanda formada por 
las grandes cadenas europeas 
ya está agrupada. .
2. En el plano de la produc-
ción:. Se necesita conseguir 
una “Calidad real” de nuestros 
productos que se “diferencien 
claramente” de las de nues-
tros países competidores, y no 
de una “calidad formal” como 
existe en la actualidad. Si os 
acordáis, sirva como ejemplo 
el desplazamiento de prefe-
rencias de mercado que hubo 
hace más de 15 años con el 
“tomate Cherry  holandés” que 
sucumbió al producto español. 
El consumidor sabe elegir ya 
que paga bien,  exige contra-
partidas y tiene la última pala-
bra a la hora de comprar.  
3. Optimizar las instalaciones 
de Invernaderos: Las estruc-
turas de los invernaderos en 
nuestras condiciones deben 
mejorarse. Los últimos proyec-

fotos: F.ANGUITA y DOMINGO MOYANO
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INFORME

Una producción renta-
ble requerirá del com-

promiso entre diversas 
opciones técnicas, 

según las condiciones 
locales y de mercado

tos de investigación realizados 
por Caja Rural de Granada y el 
equipo de horticultura de IFA-
PA Granada, corroborados por 
otros centros  de investigación  
de las provincias limítrofes, 
aconsejan que los nuevos in-
vernaderos que se han diseña-
do sirvan para:
a) Aprovechamiento de la com-
petitividad en invierno gracias a 
nuestras ventajosas condicio-
nes climáticas costeras, aña-
diendo en caso de emergencia 
una “calefacción  de apoyo” 
(aire caliente) puntual. Para el 
caso del tomate, el consumo 
de energía primaria, más el 
transporte es trece veces ma-
yor en Holanda que en España 
(en invernaderos).
b) Evitar el desabastecimiento 
temporal de los canales comer-
ciales, garantizando el sumi-
nistro de hortalizas todo el año. 
Esta condición es básica para 
negociar con las empresas de 
distribución agroalimentarias 
europeas.
c) Buscar alternativas sosteni-
bles: Frente a una  refrigera-
ción forzada para alargar los 
ciclos en los invernaderos de 
la costa,  se impone el cultivo 

integrado estival en comarcas 
interiores. (Ya existen más de 
200 Has de invernaderos de 
malla en las zonas del pantano 
de Bermejales y Baza y coordi-
nar su comercialización.
d) La sociedad está muy sensi-
bilizada con el medio ambiente, 
por lo que hay una tendencia 
a un uso limitado de energía, 
pesticidas químicos y residuos, 
reducir igualmente el impacto 
ambiental de la actividad con 
ahorro de recursos naturales, 
asimismo, limitar los residuos 
mediante el reciclado de los 
mismos.

e) La ubicación del invernadero 
es fundamental. Hay que pro-
ducir en dos ó más localiza-
ciones que complementen sus 
ciclos.
- Los materiales de cubierta (en 
general de polietileno) deben  
elegirse para que sean más 
transparentes a los rayos so-
lares,   mejorar el aislamiento, 
disponerse de manera que se 
pueda almacenar lluvia, junto 
a otras características de dura-
ción, termicidad, multicapa (di-
fusor de la luz), fotoselectivos  
que repelan las plagas, etc. 
- En cuanto al diseño, se pro-
ponen los tipos “multimodula-
res de alta pendiente (alrede-
dor de 27º / 27º de pendiente 
en capillas), con orientación 
Este-Oeste, como más idóneo 
para cultivo en otoño-invierno 
en nuestra costa. 
- En de!nitiva, poner en prác -
tica  las conclusiones del pro-
yecto realizado por el Equipo 
de Horticultura del Centro 
IFAPA-Granada (Junta de An-
dalucía), en coordinación con 
Caja Rural de Granada que se 
puede resumir así: “Hay que 
desarrollar soluciones propias 
y adaptar las tecnologías forá-

neas a nuestras condiciones, 
en vez de adoptarlas sin ensa-
yos previos. 
f) Por último, habrá que incluir 
en este campo de operacio-
nes al agricultor ó empresario 
agrícola, al que se le tiene que 
dotar de una nueva formación 
agrícola, que complemente su 
experiencia actual y sirva para 
poner a punto las nuevas prac-
ticas culturales que permitan 
mejorar los rendimientos y la 
calidad !nal de las cosechas, 
como hemos comentado en 
párrafos anteriores.
 
Consideraciones Finales:
1.-  Los mercados de productos 
hortícolas frescos están muy 
globalizados y son muy com-
petitivos.
- Los consumidores requie-
ren productos de alta calidad, 
saludables y seguros durante 
todo el año, que sean produ-
cidos con un mínimo impacto 
ambiental, de modo seguro e 
higiénico. 
- La ubicación de los invernade-
ros es clave para su viabilidad. 
Caben diversas estrategias 
para satisfacer las necesida-
des del mercado. En nuestras 
condiciones la más interesante 
para suministrar al mercado 
todo el año es producir en el 
periodo otoño-invierno en La 
Costa y en verano cultivar en el 
interior de la  provincia (a cota 
más alta), coordinando su co-
mercialización desde las mis-
mas empresas hortícolas del 
área costera.   
- Una producción rentable, re-
querirá un compromiso entre 
las diversas opciones técnicas 
en invernaderos más o me-
nos so!sticados, dotados de 
mayor o menor nivel de equi-
pamientos, según las condicio-
nes locales y las de mercado. 
La perfecta climatización de 
invernaderos puede exigir en 
muchos casos inversiones ex-
cesivas y antieconómicas, por 
lo que resulta aconsejable ser 
muy prudente en las inversio-
nes iniciales.  
2.- La producción en inverna-
dero no registra problemas téc-
nicos en ningunas condiciones 
climáticas. Los problemas son 
económicos .
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A lo largo de la vida de esta 
revista hemos venido dando 
consejos, tratando de orientar 
acerca de como mejorar nues-
tros frutos y explicando que 
es lo importante para obtener 
productos de calidad. Todo ese 
camino recorrido juntos, nos 
ha dado un buen resultado, 
pero no podemos quedarnos 
estancados, la base de nuestro 
trabajo es la mejora continua y 
hemos seguir mejorando día a 
día.
Con esta crisis mundial que nos 
azota, los mercados se han re-
volucionado, y se ha pasado a 
valorar todavía más, si cabe , el 
valor del precio y de lo que se 
recibe a cambio de éste.
Esto se traduce en que nues-
tros clientes cada vez son más 
exigentes, y lo que antes eran 
defectos asumibles, hoy son 
rechazos seguros: Los nive-
les de control de pesticidas se 
han incrementado, las normas 
medioambientales también, 
nos veri!can que nuestros tra -
bajadores ejercen todos sus 
derechos además de velar por 
su seguridad laboral, y todo 
esto sin descuidar nuestra ca-
lidad de fruto.
Esta es la agricultura actual, 
una actividad que exige un alto 
nivel de profesionalización, con 
un constante asesoramiento 
técnico y un conocimiento ins-
tantáneo de las demandas de 
nuestros clientes, lo que re-
quiere poner toda nuestra ex-
periencia y saber hacer para 
poder aprovechar al máximo 
las inmejorables condiciones 
de nuestra tierra y de nuestro 
clima.
No podemos pensar que en 
otros lugares o en otros países 
las cosas se hacen peor que 
aquí, si pensamos esto, nos 

podemos equivocar, y si no es 
así a día de hoy, mañana se-
guramente ya estaremos equi-
vocados. En este sector todo el 
mundo avanza, y el que va por 
delante tiene que seguir mejo-
rando para no ser alcanzado 
por el resto, de ahí que no po-
damos dormirnos y pensar que 
ya hemos hecho su!ciente. En 
de!nitiva, tenemos que adap -
tarnos al mercado en el que vi-
vimos y debemos darle al clien-
te lo que quiere, sin pretender 
que venga a buscar lo que no-
sotros queramos ofrecerle.
Estamos en un sociedad don-
de cada vez se cuida más el 
medioambiente, solo tenemos 
que ver la prensa o incluso la 
publicidad para ver como ha 
crecido la corriente que busca 
lo natural y lo respetuoso con la 
naturaleza en los últimos años.
Todo el mundo quiere vender 
medioambiente, porque es algo 
que cala en la sociedad, por 
eso nosotros tenemos que ser 

respetuosos, utilizando solo los 
recursos necesarios y no con-
taminando.
Esto es lo que demanda el 
cliente !nal y tenemos que dár -
selo, y además demostrárselo: 
A través de nuestras certi!ca -
ciones, con lucha integrada, 
con una buena gestión de 
nuestros restos orgánicos así 
como de los envases vacíos, 
de los plásticos y de cualquier 
otro residuo que pueda dañar 
el medio, y sobre todo, aportan-
do  documentos sobre nuestro 
buen uso de los recursos y evi-
tando despilfarros que conta-
minen el entorno, el subsuelo y 
las aguas subterráneas.
Debemos demostrarlo con las 
certi!caciones, pero también 
con la apariencia (la mujer del 
César no sólo tiene que ser 
honrada sino también parecer-
lo): Si todos estamos certi!ca -
dos y las ramblas están llenas 
de plásticos y restos de culti-
vos, el cliente que llega y lo ve 
pierde la credibilidad que tuvie-
ra en nosotros. Por eso no vale 
que unos cuantos hagan bien 
las cosas, somos todos los que 
tenemos que trabajar juntos por 
el sector, cada uno haciendo su 
trabajo correctamente. 
Pero también tenemos que 
mantener la calidad del fruto, 
es necesario seguir con nues-
tras buenas prácticas agríco-
las, que garanticen el nivel de 
excelencia que nos ha abierto 
los mercados, algunos ejem-
plos serían:
- Dar al cultivo en cada momen-
to lo que necesita y no especu-
lando con subidas o bajadas de 
precio.
- Recolectar el producto en su 
punto óptimo, ni verde ni sobre-
maduro.
- Tener cuidado con la limpieza 

del fruto, como ya sabéis, hay 
productos que no se lavan en 
el almacén (ej. pepinos, tomate 
cherry en rama...) y que deben 
llegar limpios al mercado para 
que no sean rechazados.
- Ser consecuentes con el ma-
nejo del producto una vez reco-
lectado, no colmando las cajas 
en el campo, manteniéndolo en 
lugares frescos y transportán-
dolo al almacén rápidamente y 
a ser posible protegido del sol 
y del agua.
En este sector ya no caben los 
a!cionados, debemos profesio -
nalizarnos al máximo, aquí no 
vale sólo con las enseñanzas 
de padres a hijos, ahora ade-
más de esto hay que estar muy 
bien formado, dejarse aseso-
rar por especialistas y estar 
pendiente de cualquier cambio 
de legislación o tendencias de 
mercado. Sólo así podremos 
realizar nuestro trabajo con éxi-
to, hay que ser muy bueno para 
mantenerse en la agricultura y 
todos vamos a demostrar que 
lo somos.
Por último recordar que forma-
mos un equipo (agricultores, 
trabajadores, almacenes de 
suministro, semilleros, comer-
cializadoras, técnicos agrícolas 
y cualquier otra persona que 
forme parte de la cadena que 
va desde que se siembra hasta 
que el consumidor se come el 
fruto).
Cada miembro de este equipo 
debe realizar su trabajo lo más 
correctamente posible con el 
!n de ofrecer un producto con 
un máximo de calidad, tanto en 
seguridad alimentaria como en 
respeto al medioambiente, y 
por supuesto, sin mermar la ca-
lidad del fruto, para así !delizar 
al cliente y poder mantenernos 
en este sector con garantías de 
éxito.

Por: Emilio Maldonado  - Director de Calidad grupo ‘La Caña’

CALIDAD

Producir con  calidad

Todos formamos un 
equipo y cada miembro 
del mismo debe reali-
zar su trabajo lo más 
correctamente posible 
con el !in de ofrecer un 
producto con el máxi-
mo de calidad
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Por: Fermín Anguita Fortes  - Departamento de comunicación grupo ‘La Caña’

Las empresas de la 
costa han abrazado 
la innovación para 
modernizar sistemas 
productivos, de trata-
miento y manipulación, 
así como generar valor 
añadido

EL PERFIL

Antonio Gutiérrez Antúnez,
agricultor de  Eurocastell, S.A.T.

Más de cinco años, más de cin-
co campañas ya con Eurocas-
tell, S.A.T. Por sus manos han 
pasado ya todas las variedades 
de tomate cherry, incluso las 
más complicadas. Pero para 
Antonio Gutiérrez Antúnez, de 
Albuñol, no hay nada imposible, 
sino ganas de cultivar, de tra-
bajar y de seguir adelante… “El 
más agradecido es el amarillo”, 
dice re!riéndose al singular to -
mate. Pero antes también hubo 
pimientos, calabacinos. Produ-
ce en la Rambla y en el Sotillo, 
en 13.000 metros de suelo que 
germinan en una zona donde 
las hortalizas nacen vigorosas 
y su sabor es único: “Y desde 
luego –a!rma Antonio- si quie -
res hacer las cosas bien no 
puedes tener mucha extensión 
de terreno”. En efecto, en este 
lugar de la costa oriental de 
Granada se producen tomates 
de excelente calidad, con un 
buen rendimiento.
“Mi padre era de viñas y al-
mendros –rememora Antonio-, 
aunque también tuvo inverna-

deros. Yo me he criado en la 
agricultura, como mis abuelos 
y ahora mi vida entera y la de 
mi familia está en esto”, advier-
te con orgullo.
Para este agricultor de cin-
cuenta años y una increíble ex-
periencia acumulada en otros 
tantos y tantos años de trabajo, 
el campo es parte de sí mis-
mo a pesar del sacri!cio y de 
“noches en vela o tener que ir 
a las tantas de la madrugada 
a regar”. Pero esto no le impi-
de ser optimista en el futuro y 
comenta con simpatía… “Lle-
vamos muchos años diciendo 
que vamos a la ruina, y aquí 
estamos”.

fotos: F.ANGUITA
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El grupo ‘La Caña’ exhibió sus principales marcas y produc-
tos en la primera edición de FRUIT ATTRACTION, la feria del 
sector hortofrutícola que se celebró en Madrid del 4 al 6 de 
novimbre pasado y que ya se ha convertido en un punto de 
cita indispensable para las principales !rmas comercializado -
ras de todo el territorio nacional. Junto al stand de Andalucía, 
Ecohal Granada y algunas empresas más de la provincia, el 
grupo ‘La Caña’ concurrio a esta edición agrupando a sus dos 
empresas: Miguel García Sánchez e Hijos, S.A.y Eurocastell, 
S.A.T. Pags. 18 y 19

Mucha web...
Que los agricultores puedan agilizar y obtener muchas más 
facilidades en su diaria gestión con la empresa Miguel Gar-
cía Sánchez e Hijos, S.A., es uno de los objetivos prioritarios 
de la nueva página web puesta en marcha por esta empresa 
del Grupo ‘LA CAÑA’. La nueva web de manera muy sencilla 
y directa, permitirá a todos los productores que trabajan con 
esta !rma el disponer de un cómodo y rápido acceso, que es 
necesario activar de manera individual. Pag. 17

Las instalaciones de Miguel 
García Sánchez e Hijos, 
S.A., en Puntalón, han re-
cibido en los últimos meses 
numerosas visitas de grupos 
escolares y profesionales. 
Alumnos del Garvayo Dinelli 
y sus colegas ingleses for-
maron una expedición de lo 
más divertido. 

VISITA BILINGÜE. Pag. 14.

‘La Caña’ se exhibe 
en Fruit Attraction
IFEMA (Madrid) reúne lo más destacado de la oferta 
del sector comercializador de las frutas y hortalizas

P.13
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El entonces presidente Manuel 
Chaves entregó personalmente los 
galardones a 87 "rmas de las pro -
vincias de Granada y Málaga

FERMIN ANGUITA. Dpto. Comuni -
cación. La asociación agraria ‘Punta-
lón Verde’, asociación de producción 
integrada impulsada por el grupo ‘La 
Caña’ está de enhorabuena tras ha-
ber recibido, la primavera pasada y de 
manos del aún presidente de la junta 
de Andalucía, Manuel Chaves, el di-
ploma 'Compromiso Verde', que su-
pone un reconocimiento público a las 
entidades hortofrutícolas que utilizan 
el método de la ‘agricultura integrada’ 
dentro de su estrategia productiva. En 
total, la junta reconoció la labor de 87 
entidades hortofrutícolas almerienses 
y granadinas en un acto multitudinario 
celebrado en las modernas instalacio-
nes que la cooperativa Suca posee 
en la carretera de Almerimar, a pocos 
kilómetros de El Ejido, en Almería. La 
distinción fue recogida, en nombre de 
‘Puntalón Verde’, por Miguel Angel 
García Correa.
El presidente de la Junta de Andalu-
cía, Manuel Chaves animó a los agri-
cultores andaluces a aprovechar las 
"ventajas competitivas" del sistema 
de producción integrada, al tiempo 
que apostado por consolidar estas 
técnicas para alcanzar la máxima 
rentabilidad "de esta distinción de ca-
lidad".

La Junta de Andalucía distingue a la asociación 
agraria  ‘Puntalón Verde’

La producción integrada es un siste-
ma que impulsa el Gobierno autonó-
mico a favor de una actividad agrícola 
respetuosa con el medio ambiente, de 
modo que se garantice la seguridad 
de los alimentos incorporando técni-
cas de control biológico de plagas, que 
reducen al mínimo el consumo de !to -
sanitarios.  Los bene!cios de la lucha 
integrada son muchos y están siendo 
entendidos como una estrategia posi-
tiva la hora de cultivar, pues implica 
una reducción de los tratamientos 
químicos con insecticida y, por tanto, 
al no tratar no se dan problemas de 

recolección por tener que respetar los 
plazos de seguridad. Además, la plan-
ta con menos tratamientos vegeta me-
jor y la producción puede ser mayor, 
“reduciéndose igualmente el riesgo de 
que aparezcan residuos tanto en los 
análisis multi-residuos realizados por 
los clientes, como en los que realiza 
el departamento de sanidad vegetal 
de la junta de Andalucía”, explica el 
responsable de calidad de ‘La Caña’, 
Emilio Maldonado.

 

F.A. / La central de la empresa Miguel 
García Sánchez e Hijos, S.A. recibió, 
el día 11 de marzo, una visita muy 
especial y que prácticamente revolu-
cionó el almacén. En total, acogimos 
a una comitiva formada por 66 perso-
nas de las que 50 eran chavales y, de 
estos, 25 alumnos del CEIP Garvayo 
Dinelli de Motril y los otros 25, alum-
nos ingleses. La comitiva recorrió 
todo el almacén y, ni que decir tiene, 
la confección del tomate cherry des-
pertó la curiosidad y el interés de los 
chavales ingleses. 
El CEIP  Antonio Garvayo Dinelli 
está acogido al Plan Andaluz para 
el Fomento del Plurilingüísmo desde 
el curso 2006-2007. El 10 de marzo 
llegó la escuela motrileña un grupo 
de 24 alumnos acompañados por 5 
profesores del colegio North Town 
Community School. Permanecieron 

en Motril durante una semana y parti-
ciparon en el programa de actividades 
educativas y culturales que el CEIP 
Antonio Garvayo Dinelli preparó al 
efecto. Este programa incluía sesio-
nes de trabajo conjunto en las Áreas 
de Conocimiento del Medio y Expre-
sión  Artística y musical, juegos en el 
patio de recreo, juegos con contenido 
lingüístico; visitas al Ayuntamiento,  la 
Lonja y el puerto, Centro de Desarrollo 
Pesquero, Museo Preindustrial de  la 
Caña, Museo Etnográ!co y a la em -
presa "Miguel García e hijos SA". Viaje 
a Almuñécar para conocer la factoría 
fenicia de salazones y el parque Loro 
Sexi. La visita a la empresa del grupo 
‘La Caña’ contó con el 'apoyo logístico' 
(y muy agradecido) de Juan, Mayda, 
Domingo, Carlos, etc.. Y de la ayuda 
de todo el personal de la empresa.

Visita ‘bilingüe’
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F.A. / La revista 'Granadaeco' en marzo 
sus anuales PREMIOS LIDER con los que 
se reconoce públicamente a las empresas 
de la provincia granadina. En un acto mul-
titudinario, celebrado en el hotel H Grana-
da Palace, la publicación distinguió a la 
empresa Miguel García Sánchez e Hijos, 
S.A., en base a la trayectoria seguida por 
esta !rma en sus treinta años de historia. 
El galardón, que fue recogido por Miguel 
Angel García Correa, responsable de pro-
ducción en Eurocastell, y se suma al que 
ya fue concedido al Grupo 'La Caña' en su 
conjunto hace tres años. Nuestra empresa 
estuvo representada en el acto por siete 
personas de distintos departamentos.
A la entrega de premios acudieron nume-
rosos representantes del mundo empre-
sarial granadino, como el presidente de la 
confederación granadina de empresarios, 

Gerardo Cuerva o el ayuntamiento de la 
capital, representado por su alcalde José 
Torres Hurtado y numerosos concejales. El 
acto fue cerrado por Manuel Pizarro, em-
presario y político español. Abogado del 
Estado, agente de cambio y bolsa y anti-
guo presidente de Endesa. Es Académico 
de Número de laReal Academia de Juris-
prudencia y Legislación, de la Real Acade-
mia de Ciencias Económicas y Financieras 
y de la Academia Aragonesa de Jurispru-
dencia y Legislación, siendo actualmente 
diputado del Congreso de los diputados 
por el Partido Popular. Pizarro hizo una 
re"exión, en voz alta, sobre la actual situa -
ción económica.
Tras la entrega de premios se celebró la 
tradicional cena homenaje a los galardo-
nados.

La empresa MGS e Hijos recibe el  
‘Premio Líder 2009’

El grupo LA CAÑA editó un 
cuaderno técnico con una 
amplia descripción de la 
plaga, consejos, vigilancia 
y control de la misma, des -
tinada a los productores

F.A./ Un amplísimo mate-
rial divulgativo en torno a 
la ‘Tuta’ ha sido recopilado 
desarrollado por los departa-
mentos técnicos y de calidad 
de MGS e HIJOS, S.A. y 
de EUROCASTELL, S.A.T., 
condensándolo en un libreto 
realizado por el departamen-
to de comunicación y que, en 
un tiempo record y con una 
amplia tirada, pretende llegar 
a los productores a !n de 
orientar a estos y exponerles, 
de manera sucinta, lo que 
actualmente se conoce sobre 
esta plaga, sus remedios y 
todas las prácticas que en 
la actualidad se desarrollan 
para hacer frente a la misma. 
Del contenido de este libreto 
se extrae una conclusión en 
positivo: “Hay que ver esto 
más que como un problema, 
como un reto... El reto de 
producir tomates sin daños 
por Tuta, a !n de qu ese pue -
da exportar con toda seguri-
dad a los paises de la Unión 
Europea”.
El folleto, distribuido por el 
grupo ‘La Caña’ fue muy bien 
recibido por los agricultores.

La ‘Tuta’: 
Un  problema 
y un reto

F.A./ La empresa Miguel García Sánchez 
e Hijos, S.A. colaboró con la 58 edición del 
Festival Internacional de Música y Danza 

‘La Caña’ en el Festival de Música 
y Danza de Granada

de Granada, que se celebró entre los días 
25 de junio y 14 de julio. Una cita cultural 
de primer nivel que, en esta ocasión, ha 
contado con la participación de numerosas 
empresas y !rmas granadinas, tanto en el 
acto de puesta de largo de la edición, como 
en el catering de inauguración del festival, 
ambigú del mismo y formando parte del 
menú-festival que se sirvió, en varios res-
taurantes de la capital, durante esos días. 
En el acto de presentación del evento, en 
el palacio de Carlos V de la Alhambra, la 
empresa Miguel García Sánchez e Hijos 
colaboró con la aportación de aguacates, 
cherrys y pepino holandés con los que se 
confeccionó el catering con el que conclu-
yó la presentación. La organización, igual-
mente, requirió a nuestra empresa para 
que aportase algún material informativo 
que se expuso en los bodegones que se 
realizaron en la cripta del palacio, durante 
la degustación celebrada ese mediodía.
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Especialidades 
de  ‘La Caña’
‘El sector del cherry continúa con!ando 
en las especialidades’. 
Con este titular, la revista especializada 
MERCADOS dedica las paginas 45 y 46 
de su edición de agosto-septiembre al 
grupo ‘La Caña’. En el texto del repor-
taje se recogen las palabras de Antonio 
García Puertas, director comercial de 
este grupo durante la entrevista concedi-
da a esta publicación en el pasado mes 
de julio. 

En la mañana del jueves 17 de septiem-
bre, las instalaciones de Miguel García 
Sánchez e Hijos, S.A. en Puntalón, 
recibieron la visita de un amplio grupo 
de personas -de todas las edades- que 
participan actualmente en los programas 
de Proyecto Hombre en Motril; visita 
comandada por Francisco Escudero, 
un de las personas más comprometidas 
con este proyecto gestionado por una 
fundación de la que esta empresa es 
parte integrante, además de fundadora.
La visita recorrió el almacén y sus 
integrantes se mostraron especialmente 
sorprendidos por los cientos de kilos 
de productos tropicales, especialmente 
mangos, que en esa jornada estaban 
siendo confeccionados.
Se trata de la segunda visita de estas 
características que se realiza por miem-
bros de esta organización, ya que la 
pasada primavera se realizó otra a estas 
instalaciones.
Para la ocasión, se contó con la ayuda y 
colaboración especial de la compañera 
Mari Carmen Castilla.

Lazos de
solidaridad

I Torneo de Tenis
grupo ‘La Caña’
Las mejores raquetas motrileñas parti-
ciparon en el I Torneo de Tenis ‘Grupo 
La Caña’ organizado por el Club Saque 
y Volea en colaboración con el Área de 
Deportes del Ayuntamiento de Motril. Ju-
gadores como Andrés Vázquez Dorador; 
José Enrique Cobo Bonilla; José Manuel 
Moreno y la joven promesa de tan sólo 
12 años Pedro Jiménez fueron algunos 
de los protagonistas, que se vieron las 
caras con tenistas de toda Andalucía 
Oriental y del resto de la geografía 
española.

Los representantes locales y provin -
ciales expresaron su satisfacción al 
comprobar que el sector está siendo la 
auténtica ‘tabla de salvación’ de la eco -
nomía comarcal.

F.A./ La central de la empresa Miguel Gar-
cía Sánchez e Hijos, S.A., ubicada en Pun-
talón (Motril), recibió la visita de una amplia 
delegación del Partido Popular de Grana-
da, enmarcada dentro de los actos de la 
campaña electoral a las pasadas eleccio-
nes europeas. Los integrantes de la comi-
tiva fueron recibidos por el administrador-
gerente del grupo ‘La Caña’, Jesús García 
Puertas; quien explicó a los representan-
tes populares algunos de los pormenores 
del funcionamiento interno de esta em-
presa; empresa que, por cierto, que ya ha 
rebasado los 30 años de existencia en la 
costa de Granada y que en la actualidad 

Una delegación del Partido Popular 
visita la empresa  MGS e HIJOS, S.A.

es un referente nacional en el ámbito de 
la comercialización y exportación de pro-
ductos hortofrutícolas a todo el continente 
europeo.
Al frente de la delegación popular se en-
contraba el alcalde de Motril y parlamenta-
rio andaluz, Carlos Rojas, acompañado de 
la secretaria provincial del PP granadino, 
Luisa María García y las concejalas Ange-
les López, Teresa Morales y Manuela San-
tiago, entre otras personas. Los visitantes 
han expresado su satisfacción al compro-
bar como el sector hortofrutícola continúa 
siendo el gran canalizador del empleo en 
toda la Costa y han expresado su sorpresa 
al conocer la enorme variedad de produc-
tos que llegan a confeccionarse en un solo 
día en una empresa como Miguel García 
Sánchez, factoría matriz del grupo ‘La 
Caña’.

Jornada  ‘Mujer y autoempleo en el 
mundo rural’

‘Mujer y autoempleo en el mundo rural’ fue 
el lema escogido por La Asociación de Mu-
jeres del Medio Rural (AFAMMER), para 
denominar a la cita que congregó a medio 
millar de participantes de las provincias de 
Granada, Almería y Sevilla. 
En esta jornada, y por invitación expresa 
de la organización, participó e intervino En-
carni Toledo, directora de administración 
de la empresa Miguel García Sánchez e 
Hijos, S.A.
Las presidentas nacional y provincial de 
Afammer, Carmen Quintanilla y Angeles 
López Cano, respectivamente, presidieron 
el desarrollo de una jornada que contó, 
además, con la intervención del Teniente 

de Alcalde del Ayuntamiento de Granada, 
Sebastián Pérez y la invitación especial del 
popular Javier Arenas. El acto se celebró 
en el hotel Abades de la capital granadina. 
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La nueva web de ‘la Caña’ posibilitará 
al agricultor realizar on-line todas sus 
consultas 

La empresa MIGUEL GARCIA SÁNCHEZ 
E HIJOS, S.A. y BBVA formalizó un con -
venio que bene"ciará a los productores 
de la misma

F. ANGUITA /  Que los agricultores puedan 
agilizar y obtener muchas más facilidades 
en su diaria gestión con la empresa Miguel 
García Sánchez e Hijos, S.A., es uno de 
los objetivos prioritarios de la nueva página 
web puesta en marcha por esta empresa 
del Grupo ‘LA CAÑA’ y que fue presentada 
a principios de verano. En este sentido, la 
nueva web de manera muy sencilla y direc-
ta, permitirá a todos los productores que 
trabajan con esta !rma el disponer de un 
cómodo y rápido acceso, que es necesario 
activar de manera individual. 
A través de este acceso, podrán consultar 
sus saldos de envases, precios diarios, es-
tadística de producción de campaña y sus 
saldos contables; así como noticias cursos 
de formación, avisos, etc... Y permitirá la 
posibilidad de descargar todo tipo de do-
cumentos e informes que sean de especial 
utilidad a los productores, para conocer las 
últimas novedades técnicas en materia de 
cultivos, lucha contra plagas, medidas cul-
turales, etc....
“Tenemos un objetivo muy claro –expli-
ca el administrador-gerente de grupo ‘LA 
CAÑA’, Jesús García Puertas- y que no 
es otro que el pretender mejorar nuestra 
comunicación, nuestra relación con los 
productores, clientes, y trabajadores; en 
este sentido, la empresa ha querido dar un 
paso más para hacer más rentable y e!caz 
el esfuerzo y trabajo de todos”.
La nueva web será, también, un instrumen-
to útil para conocer la historia, realidad y 
proyectos de esta !rma comercializadora, 
además de ofrecer una imagen dinámica 

de sus actividades mediante una actuali-
zación continua de sus contenidos, basán-
dose en las noticias que se generen en su 
entorno. 
Este servicio a los agricultores supone dar 
un paso más en relación a la apuesta por 
la información y atención a los producto-
res, iniciada hace más de una década con 
la edición de la revista ‘La Caña’, editada 
por el grupo que engloba a las empresas 
MGS e HIJOS, S.A. y Eurocastell, S.A.T., 
con centrales en Motril y Castell de Ferro.

CONVENIO
En línea con los pasos que la empresa MI-
GUEL GARCIA SÁNCHEZ E HIJOS, S.A. 
está dando para que, a través de internet y 
de la informática, los productores pueden 
recibir un servicio integral, más rápido y 
e!caz, sus responsables !rmaron un con -
venio con BBVA que permitirá a todos los 
agricultores que trabajan con esta empresa 
obtener un ordenador Netbook ASUS EEE 

http://www.miguelgarciasanchezehijos.com/  
Una web para todos  

PC 1005HA-M., en el caso de que 
contratasen –antes del 31 de diciem-
bre- una agrocuenta o agrocuenta de 
crédito, un seguro ILT, la tarjeta Visa 
Agrocoop y un plan de pensiones).

F.A. / El grupo ‘La Caña’, integrado por las empresas Miguel 
García Sánchez e Hijos, S.A. y Eurocastell, S.A.T., puede con-
siderarse ya el primer grupo dedicado a la comercialización 
y exportación hortofrutícola de la provincia de Granada, des-
pués de los datos hechos públicos por la revista ‘GranadaEco’ 
en su anual ranking de las 500 empresas más importantes de 
Granada. Con ventas –según la citada publicación- superiores 
a los 84.151.898 de euros, ‘La Caña’ es ya todo un referente 
económico en Andalucía oriental con un amplísimo mercado 
que extiende varias rami!caciones por toda Europa. 

Las cifras, que avalan la trayectoria ascendente de las dos 
!rmas ubicadas en Puntalón (Motril) y Castell de Ferro, tie -
nen además una segunda lectura, ya que la empresa Miguel 
García Sánchez e Hijos, con 44.032.964 de euros de fac-
turación y 240 trabajadores, se sitúa en la tercera posición 
del listado de !rmas exportadores, mientras que Eurocastell, 
con 248, ocupa la cuarta posición; siempre según los núme-
ros expresados por ‘Granada-Eco

‘La Caña’: Primer grupo empresarial dedicado a la
comercialización y exportación 
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‘La Caña’ se exhibe en Fruit-Attraction 2009 

FERMIN ANGUITA / Departamento de 
Comunicación /  El grupo ‘La Caña’ ex-
hibió sus principales marcas y productos 
en la primera edición de FRUIT ATTRAC-
TION, la feria del sector hortofrutícola que 
se celebró en Madrid del 4 al 6 de novim-
bre pasado y que ya se ha convertido en 
un punto de cita indispensable para las 
principales !rmas comercializadoras de 
todo el territorio nacional. Junto al stand 
de Andalucía, Ecohal Granada y algunas 
empresas más de la provincia, el grupo ‘La 
Caña’ concurrio a esta edición agrupando a 
sus dos empresas: Miguel García Sánchez 
e Hijos, S.A.y Eurocastell, S.A.T., ubicadas 
en Puntalón (Motril) y Castell de Ferro.
Para la ocasión, el grupo editó un catálo-
go especial al tiempo que mostró varios de 
sus productos más conocidos, presenta-
dos en sus principales y más demandadas 
confecciones: Tomate cherry en todas sus 
variedades, pepino holandés, pimiento ita-
liano y las estrellas del trópico, como son 
la chirimoya, el aguacate mango. Todo 
ello con sus marcas ‘La Caña’ y ‘La Caña 
Gold’.
De la misma forma, el stand lució el distin-
tivo ‘Puntalón Verde’ otorgado por la Junta 

de Andalucía durante la pasada primave-
ra.
El stand del grupo ‘La Caña’, ubicado en el 
pabellón 3 del recinto ferial de IFEMA, fue 
un punto de referencia de clientes y ami-
gos, siendo atendido por una delegación 
compuesta por cinco personas de diversos 
departamentos. La presencia del grupo ‘La 
Caña’ viene a suponer un punto y segui-
do en la importante apuesta de promoción 
interior y exterior que viene desarrollando 
desde hace varios años, y que ha llevado 
a sus empresas y marcas a ser conocidas 
en todo el continente europeo.

VISITA DE LA CONSEJERA
La consejera de Agricultura de la junta de 
Andalucía, Clara Aguilera, visitó el stand 
de 'La Caña' coincidiendo con la jornada 
inaugural de la feria profesional del sector 
de frutas y hortalizas. Aguilera, que recorrió 
junto con varios miembros de su gabinete 
el espacio que ocupa la comunidad autó-
noma andaluza en el pabellón 3, recibió 
una caja de chirimoyas de manos de nues-
tro compañero Sigfrido Molina, al tiempo 
que fue saludada por el representante de 
las dos empresas del grupo, Miguel García 

El stand del grupo ‘La Caña’, ubicado en el pabellón 3 del recinto ferial de IFEMA, 
fue un punto de referencia de clientes y amigos, siendo atendido por una delega -
ción compuesta por cinco personas 
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Puertas, quien dio la bienvenida a la con-
sejera y a la que dedicó unas palabras de 
agradecimiento. 
Por su parte, la titular de la consejería de 
Agricultura expresó su satisfacción por la 
más que interesante presencia de la costa 
de Granada en la feria madrileña, al tiem-
po que reconoció el esfuerzo de 'La Caña', 
!rma que conoce perfectamente y a la que 
también visitó en la edición de Fruit-Logís-
tica 2007, en Berlín, aunque cuando ocu-
paba otros cometidos institucionales.
Con esa visita se cerró la primera jorna-
da de la cita ferial, culminada con el acto 
que se celebró por la noche en un hotel de 
la capital y donde estuvo representado el 
grupo 'La Caña'.

REFERENCIA OBLIGADA
Su estratégica ubicación en la zona anda-
luza convirtieron el stand granadino en una 
referencia obligada para clientes, amigos 
y medios de comunicación. Es el caso de 
Ignacio Escobar y de varios responsables 
más del gabinete técnico de Caja Rural de 
Granada, que visitaron el espacio de ‘La 
Caña’ durante la segunda jornada. Curio-
samente, una de las percepciones genera-
lizadas en esa segunda jornada fue que la 
feria madrileña puede estar llamada a ser 
una cita de importancia a nivel internacio-
nal, toda vez que diversas personas prove-
nientes de distintos puntos de Europa así 
lo expresaron los representantes del grupo 
‘La Caña’ presentes en el stand.
También los representantes del area de 
agricultura del ayuntamiento de Motril y 
de la cámara de comercio, Francisco Vi-
lloslada y Adrián Picazo, respectivamente, 
visitaron el stand de ‘La Caña’ ubicado en 
el parque ferial de IFEMA y coincidiendo 
con las últimas horas de Fruit-Attraction. El 
concejal Francisco Villoslada, acompaña-
do del técnico Joaquín Bustos, expresó su 
sorpresa por el nivel de la feria en general 
y, en especial, de la presencia, exposición y 
peso de la delegación del grupo ‘La Caña’. 

Por su parte, el presidente de la cámara de 
comercio de Motril, Adrián Picazo, asegu-
ró que la feria madrileña será un auténtico 
referente comercial en los próximos años y 
felicitó a ambas empresas por su decidida 
apuesta en esta primera edición.
Además de ellos y de la continua visita de 
técnicos, comerciales, etc.. de numerosas 
!rmas nacionales e internacionales, las 
empresas Miguel García Sánchez e Hijos, 
S.A. y Eurocastell, S.A.T. volvieron a des-
pertar el interés de los medios de comuni-
cación especializados en agricultura. Así, 
la delegación de nuestras empresas pudo 
atender a los responsables de la revista 
Europa Agraria, Valencia Fruits, ‘Origen’ y 
‘Vida Rural’. De la misma forma, los me-
dios de comunicación locales y comarcales 
de la costa de Granada están dando conti-
nua dieron una amplia cobertura al evento, 
apoyándose en los comunicados de pren-
sa que ‘La Caña’ dirigió desde Madrid.
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Entre los pasados días 18, 19 y 20 de No-
viembre Eurocastell SAT consiguió pasar con 
nota la auditoría del protocolo LEAF Marque. 
Este fue el desenlace a un trabajo largo y 
costoso en el que se embarcó la empresa 
Eurocastell SAT el pasado 2008 como parte 
de su preocupación por mejorar el entorno en 
el que vivimos.
Y es que el protocolo LEAF no es sólo una 
norma de Calidad más en la que se “mete” la 
empresa por presiones de los clientes, si no 
que es un protocolo promovido por una ONG 
de origen británico que tiene como objetivo el 
reducir el impacto medioambiental provocado 
por las explotaciones ganaderas y agrícolas, 
además de conseguir que todos aquellos que 
tengan algún tipo de capacidad para in"uir en 
el impacto directo o indirecto que se crea en 
cada explotación, tanto a nivel de las !ncas 
como a nivel de las centrales de manipulado, 
partiendo de todos aquellos proveedores que 
se tengan.
¿Y cómo se puede reducir el impacto am-
biental? Esta es la pregunta que nos debe-
mos hacer a la hora de afrontar cualquier 
norma medioambiental, y es que nos parece 
muy obvio que se puede mejorar en cuanto 
a nuestro tratamiento con el medioambiente, 
pero a la hora de llevar a cabo medidas con-
cretas todo se vuelve complicado y abstracto. 
Complicado porque no todo lo que se piensa 
es factible llevarlo a cabo, ya que no siempre 
se puede disponer de recursos (no hay que 
olvidar que al !nal cada explotación es un 

negocio del que dependen una o varias fa-
milias, por lo que lo primero es la viabilidad 
económica para poder plantearse la viabi-
lidad medioambiental), y abstracto porque 
resulta difícil pasar de las buenas intencio-
nes a la realidad y a los hechos.
Pues es bien todas estas di!cultades se 
plantearon desde el principio de tal mane-
ra que con esfuerzo se ha ido dando forma 
a un proyecto medioambiental que preten-
de que a la vez que se producen tomates 
y pepinos más rentables y seguros para 
el consumidor provengan de un modo de 
cultivo más racional y respetuoso con el 
medioambiente, de modo que el día de ma-
ñana podamos seguir obteniendo el mismo 
producto, puesto que el !n de todo proceso 
medioambiental es terminar con un medio-
ambiente igual o mejor al de partida.
Actualmente son 20 los agricultores que se 
han unido al esfuerzo que desde Eurocas-
tell SAT se está realizando, pero esperamos 
poder ir aumentando este número pronto, 
ya que se cuenta con muchos y muy bue-
nos agricultores.
Además, y ya que este es un protocolo que 
pretende involucrar a la sociedad en la me-
jora del medioambiente, también nosotros 
queremos involucrar a todos aquellos que 
estén preocupados por el medioambiente, 
quedando abiertos a cualquier propuesta 
que sirva para mejorar el entorno en el que 
vivimos.

Eurocastell S.A.T.: 
‘Arranca la moto verde’

Por: Néstor Cardona Juárez  - Subdirector de Calidad - Grupo ‘La Caña’
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Día a día la sociedad está más 
concienciada de la importancia 
y necesidad de una buena Pre-
vención de Riesgos Laborales 
en el centro de trabajo, pero en 
la agricultura ¿cómo nos puede 
afectar la prevención?. La res-
puesta a esta pregunta depen-
de del tipo de cultivo al que nos 
re!ramos, ya que, según si el 
cultivo es al aire libre (cultivo de 
subtropicales o frutales) o si es 
en invernadero nos encontrare-
mos un tipo de riesgo u otro.
Debido a la gran cantidad de 
explotaciones familiares que 
existen no suele haber una 
evaluación de riesgos que ayu-
de a los trabajadores a mejo-
rar las condiciones en materia 
de seguridad laboral. Por este 
motivo, en este número de la 
revista La Caña, vamos a reali-
zarla de manera genérica vien-
do los riesgos existentes en un 
invernadero de forma que el 
propio agricultor pueda  evaluar 
su explotación y de esta forma 
poder actuar sobre los riesgos 
de su !nca.
Para prevenir un riesgo antes 
hay que conocerlo, de mane-
ra que luego podamos actuar 
sobre él. Una vez  de!nido, 
tendremos que hacernos dos 

preguntas:
1- ¿Qué probabilidad hay de 
que suceda?
2- ¿Qué daño o consecuencias 
podría ocasionar en el caso de 
darse?
En función de las respuestas 
que obtengamos de estas dos 
preguntas sabremos si tene-

mos que actuar de alguna ma-
nera sobre el riesgo para elimi-
narlo o en caso de no poder, 
reducirlo al máximo.
A continuación vamos a enu-
merar los riesgos generales 
más comunes que nos pode-
mos encontrar en un inverna-
dero así como las medidas 

Por: Juan López Enriquez  - Resp. Calidad y Prevención de Riesgos Laborales. 
MGS e HIJOS, S.A.

Los almacenamientos 
de materiales se reali-
zarán siempre de forma 
que se garantice su 
estabilidad, usándose 
dispositivos de !ijación 
o retención en caso 
necesario.

preventivas a adoptar para mi-
nimizarlos o eliminarlos:
1. Caídas de personas al 
mismo nivel.  Para evitar caí-
das al suelo por tropiezos, res-
balones, etc se deberá conser-
var en buen estado de orden 
y limpieza en los puestos de 
trabajo, evitar almacenamien-

INFORME

Prevención de 
riegos laborales  en fincas : 
Evaluación de 
un invernadero
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Antes de las comidas, 
beber o al !inalizar el 

trabajo se deberá reali-
zar una higiene adecua-
da de manos, cara, boca 
y de todas las partes del 
cuerpo que lo requieran

tos temporales fuera de las 
zonas habituales, usar calzado 
bien ajustado al pie, mantener 
libres de obstáculos las zonas 
de paso.
2. Pisada sobre objetos.  El 
espacio de trabajo debe tener 
el equipamiento necesario, 
bien ordenado, distribuido y 

libre de objetos innecesarios. 
Será aconsejable usar calzado 
de seguridad, almacenar las 
herramientas de trabajo en los 
lugares destinados a tal !n, las 
herramientas eléctricas nunca 
se dejarán conectadas.
3. Atrapamientos por o entre 
objetos. Los almacenamien-

tos de materiales se realizarán 
siempre de forma que se ga-
rantice su estabilidad, usándo-
se dispositivos de !jación o re -
tención en caso necesario. Las 
cajas de producto se apilarán 
en los lugares destinados a tal 
!n y con alturas que faciliten 
su manipulación y que resulten 
estables.
4. Contactos eléctricos.  Por 
las instalaciones o equipos 
eléctricos. Mantener los cua-
dros eléctricos cerrados, los 
emplames y conexiones esta-
rán aislados y protegidos, no 
se debe usar cinta aislante ya 
que con el tiempo pierde pro-
piedades, la instalación eléctri-
ca tiene que estar en buenas 
condiciones.
5. Golpes / cortes por obje -
tos o herramientas.  Por uso 
de materiales o herramientas 
manuales. Se usarán guantes 
de protección, botas de segu-
ridad.
6. Exposición a temperatu -
ras ambientales extremas.  
Por trabajo con temperaturas 
ambientales altas. Se deberá 
trabajar con ropa adecuada a 
las condiciones ambientales, 
se deberá disponer de agua 
potable en cantidad su!ciente, 
bebiendo frecuentemente.
7. Exposición a sustancias 
nocivas o tóxicas.  Por con-
centraciones residuales de 
productos !tosanitarios en las 
plantas y lugar de trabajo. An-
tes de las comidas, beber o al 

!nalizar el trabajo se deberá 
realizar una higiene adecua-
da de manos, cara, boca y de 
todas las partes del cuerpo 
que lo requieran. Para comer 
y beber se usaran los lugares 
destinados a tal !n y no se fu -
mará en el puesto de trabajo. 
Se seguirán las medidas regla-
mentarias a la hora de tratar 
usando los EPI`s necesarios 
y siguiendo el protocolo ade-
cuado. 
8. Incendio.  Por existencia 
de material combustible en 
las instalaciones. No se de-
ben bloquear los recorridos 
de evacuación existentes, se 
prohíbe fumar, no almacenar 
combustibles cerca de focos 
de calor y no se utilizará agua 
para extinguir fuegos cerca de 
equipos eléctricos o donde es-
tén almacenados los produc-
tos químicos. 
9. Sobreesfuerzos, fatiga fí -
sica.  Posición. De todos los 
riesgos vistos el que nos pue-
de causar mayores problemas 
en la vida diaria por un mal 
hábito es la realización de 
sobreesfuerzos en el manejo 
de cargas. Cuando se sobre-
pasa la capacidad física o se 
realizan tareas repetitivas se 
pueden producir lesiones en la 
espalda.
El esfuerzo que se realiza en 
un levantamiento no es sólo 
debido al peso del objeto sino 
que también in"uye la posición 
y forma en la que se sujeta. 
Como se observa en la !gu -
ra el esfuerzo generado en la 
zona dorso lumbar no es el 
mismo al levantar una carga 
de 25 Kg, en el primer caso la 
espalda soporta un esfuerzo 
sustancialmente menor que en 
el segundo caso.
Para evitar este tipo de sobre-
esfuerzos no se debe girar la 
cintura nunca cuando se tiene 
una carga en las manos, el 
manejo de carga debe hacer-
se sin brusquedades, hay que 
evitar el ir encorvado, no aga-
charse sin doblar las rodillas 
para levantar un objeto, suje-
tándolo lo mas cerca posible 
del cuerpo.
Con este pequeño resumen 
pretendemos dar una herra-
mienta útil para los agriculto-
res, que puedan usarla y así 
poder realizar una agricultura 
más segura. 
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En el marco de la actividad dia-
ria de las empresas del sector 
comercializador y exportador 
horto-frutícola, el departamento 
comercial es la llave que man-
tiene abierta la puerta con el 
resto de España y el continente 
europeo. Sus profesionales, sus 
comerciales, son piezas de una 
inmensa columna vertebral que 
sostiene y da sentido al traba-
jo de productores, personal de 
almacén, administrativos, etc…  
La labor de aquellos constituye 
una auténtica piedra angular 
de la economía de toda la zona 
aunque, paradójicamente, su 
trabajo es una de las ocupa-
ciones más desconocidas de 
cuantas pueden desarrollarse 
en el ámbito empresarial tan-
to privado como cooperativo, 
relacionadas con la venta y 
exportación de nuestras frutas 
y hortalizas. La instauración de 
los departamentos comerciales 
en las !rmas costeras es relati -
vamente reciente en el tiempo, 
pero es precisamente su cua-
li!cación y la dedicación de la 
que hacen gal sus trabajado-
res lo que ha posibilitado que 
tomates, pepinos o aguacates 
se comercialicen por medio 
mundo. El grupo ‘La Caña’ ha 

conseguido consolidar un im-
portante equipo humano, para 
abanderar la expansión de sus 
principales marcas de produc-
tos; un equipo que se emplea 
a fondo muchas horas a la se-
mana, al año, y que tanto des-
de la empresa Miguel García 
Sánchez e Hijos, S.A., como 
desde Eurocastell, S.A.T., se 
supera a si mismo gracias al 
empeño de quienes entienden 
que el prestigio de ‘La Caña’ se 
debe, en gran parte, a su labor 
persistente, rigurosa, seria y 
responsable.
Mucho antes de que la gran 
mayoría de las empresas y 
comercios de la ciudad abran 
cada día al público, los comer-
ciales de los departamentos co-
rrespondientes de MGS e Hijos 
y Eurocastell S.A.T. se reúnen 
en su totalidad, enlazados por 
video-conferencia con la !nali -
dad de contrastar las existen-
cias de un almacén y otro, ver 
previsiones y necesidades del 
día así como estimar posibles; 
si es lunes - martes  o si hay 
algún cambio de precio durante 
la semana se hace referencia a 
precios "objetivo" y precio "mí-
nimo", referencias de Holanda, 
Inglaterra, etc. Los comerciales 

exponen sus puntos de vista en 
cuanto a precios de referencias 
y luego también se habla, si 
los hay, de los problemas que 
hayan surgido en torno a cir-
cunstancias climatológicas que 
pueden suponer trastocar bas-
tante los programas; también 

El prestigio de ‘La Caña’ 
se debe, en gran parte, 
a la labor persistente, 
seria, rigurosa y res-
ponsable de los comer-
ciales

DEPARTAMENTOS

Comercio:  
Pendientes de  Europa
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Director Comercial grupo ‘La Caña’: 
Antonio García Puertas

Eurocastell, S.A.T. / Departamento Comercial
(Foto Inferior). José Estévez; Fran Morales, Nuria Abarca; Ana B. Martín.
Miguel García Sánchez e Hijos, S.A. / Dto. Comercial
(Foto Inferior, de izda. a decha. y de atrás hacia adelante). Jesús Santia-
go, Belén Arnedo y Raquel Antequera. Eli López, Nuria Martín, Sonia San-
tiago y Antonio García. También forman parte del departamento Sigfrido 
Molina (Foto izda. pag. anterior) Ana Díaz, Miguel Cañadas y Francisco 
Rodríguez.

las prrevisiones de entrada de 
producto y demandas que pue-
den surgir, etc… Etc…
Tras la reunión comienzan las 
prisas. La jornada avanza y la 
urgencia por realizar ventas se 
justi!ca en el propio movimien -
to de los precios. “Alguna vez 
hay que correr los cien metros 
lisos por los pasillos”, comen-
tan jocosamente algunos de 
los compañeros.
Por un lado, se encuentran 

establecidos los programas 
semanales y luego se hacen 
ventas sobre stock que hay 
fuera de programa; en general 
los productos más tratados son 
pepino y cherry, sobre todo por 
volumen. Precisamente, tras la 
reunión, el cometido del comer-
cial es vender todo lo que que-
da fuera de programas; según 
el momento es más difícil o no; 
es más fácil cuando hay poco 
género y el precio es alto y más 

difícil al contrario.
Para abarcar tantos frentes, un 
factor clave de este equipo hu-
mano comandado por su direc-
tor, Antonio García Puertas, es 
la profesionalidad; sobre todo 
para luchar en el precio, saber 
vender el producto y marcar la 
diferencia. Es fundamental te-
ner muy claro quien es el clien-
te, la atención que se le de, 
las facilidades… Hay que en-
contrar tiempo para escuchar 
sus problemas. En de!nitiva, 
el comercial de ‘La Caña’ es 
consciente de que tener buena 
mano derecha e izquierda es 
una cualidad que debe ser casi 
innata a quien, cada día, se en-
frenta a la responsabilidad de 
colocar bien los productos de 
la empresa.
 Pero, además, el comercial es 
la carta de presentación de la 
empresa en todas las ferias y 
promociones que se realicen 
fuera y dentro de las fronteras 
nacionales. En muchos mo-
mentos del año han de hacer 
la maleta y realizar largos y, en 
ocasiones, complicados viajes 
que a la postre son totalmen-
te necesarios para reforzar 
la implantación comercial del 
grupo en muchos puntos del 
viejo continente. Al cliente de 
siempre, al nuevo… Es esen-
cial visitarlo, darle con!anza 
y a!anzar esa relación, ofre -
ciéndole siempre soluciones y 
mejoras en relación a lo que se 
haya podido hacer durante una 
campaña.
En cuanto a las ferias, hay que 
estar porque hay que defender 
la marca; es un incentivo atra-
yente para los nuevos clientes 
y que da con!anza a los que ya 
están ahí, un reconocimiento 
en de!nitiva.
En cuanto a su funcionamien-
to técnico, el grupo ‘La Caña’ 
lo integran dos empresas con 
sus respectivos departamentos 
comerciales que funcional bajo 
la premisa de la coordinación al 
milímetro y al segundo. Ambos, 
con sus respectivos comercia-
les, han de estar completamen-
te compenetrados puesto que 
las ventas se hacen al uníso-
no; de hecho, cuando hay una 
venta deben informarse mutua-
mente. Coordinación, es la cla-
ve y el requisito indispensable 
de ese funcionamiento interno.



Por: Cinta López Moral  - Directora de la O.C.A. ‘Costa de Granada’. Delegación Provincial 
de Agricultura y Pesca de la Junta de Andalucía

En muy
pocos años se ha pasa-
do de los invernaderos 
tipo parral, con poca 
altura y materiales 
livanos, a estructuras 
cada vez más moder-
nas y estancas.

ACTUAL

La modernización  de las
explotaciones agrarias:
Factor clave para aumentar 

La modernización de las estructuras de 
los invernaderos es un factor esencial en 
la agricultura del litoral granadino, dada la 
situación actual del sector agrícola en la 
Costa Tropical. Éste es un sector estraté-
gico en la economía de la comarca, que ha 
de adaptarse a la nueva situación de los 
mercados globales y para ello ha de ser 
más e!ciente en el uso de los recursos de -
terminantes de la producción, tales como el 
agua de riego, los diferentes insumos, las 
biotecnologías en el uso contra las plagas, 
etc. Además, contar con una infraestruc-
tura adecuada en nuestras explotaciones 

agrarias contribuirá a que éstas sean más 
viables y permitirán al sector ocupar posi-
ciones más competitivas, porque nuestras 
producciones, que antes competían con 
las de la UE, ahora lo hacen con las del 
mundo entero. 
En pocos años se ha pasado de los inver-
naderos tipo parral con poca altura y mate-
riales livianos a estructuras cada vez más 
modernas y estancas, como son los raspa y 
amagado y los invernaderos multitúnel. En 
la actualidad, la estructura de invernadero 
tipo raspa y amagado es la predominante, 
tanto en la provincia de Almería como en la 
de Granada. Se debe a que es la fórmula 
que mejor se adapta a las características 
climatológicas del sureste andaluz, al per-
mitir controlar las condiciones climáticas 
del invernadero a un precio competitivo.
Una buena estructura debe posibilitar el 
almacenamiento de gran volumen de aire 
dentro del invernadero, con lo que se con-
sigue una mayor inercia térmica, se produ-
cirán menores oscilaciones de temperatu-
ra y se evitará el fenómeno denominado 
“inversión térmica”. Los detalles constructi-
vos de las estructuras modernas permiten, 
también, la colocación de maquinaría para 
el control climático o tratamientos !tosani -
tarios de manera !ja.
Por otra parte, los invernaderos han de ser 
herméticos, lo cual disminuye la inciden-

cia de plagas y enfermedades y permite 
mejorar el control climático. Incrementar 
el control de los diferentes factores medio-
ambientales dentro del invernadero, tales 

como temperatura y humedad,  posibilita 
un mejor desarrollo del Control Integrado 
de Plagas, al permanecer en su interior los 
diferentes insectos bene!ciosos que se 
usan en lucha biológica. 
La altura media de los nuevos invernade-
ros es de cuatro metros lo que permite que 
las plantas tengan más altura y reciban 
mayor luminosidad. Las consecuencias 
directas son  una mejora de la calidad del 
fruto y el aumento de la producción. Hoy 
en día se está desarrollando en este tipo 
de invernaderos y para el cultivo de toma-
te, un sistema de tutorado que consiste en 
bajar la planta descolgando el hilo median-
te un sistema de sujeción que se denomina 
holandés o de perchas. De esta forma, la 
planta siempre se desarrolla hacia arriba, 
recibiendo el máximo de luminosidad que 

la competitividad
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La altura media de los 
nuevos invernaderos es 
de cuatro metros, lo que 
permite que las plantas 

tengan más altura y 
reciban mayor lumino-

sidad.

ACTUAL

incide en una mejora de la calidad del fru-
to y se alarga el ciclo de cultivo pudiendo 
llegar a los diez meses, con el consiguien-
te incremento de la producción por metro 

cuadrado respecto a las estructuras más 
antiguas.
Todas las mejoras que puedan introducirse 
en las estructuras agrarias han de redun-

vidad a través de la modernización de las 
estructuras y para ello desde la Conseje-
ría de Agricultura se está apoyando desde 
hace años la modernización de explota-

ciones agrarias. La vía para lograrlo es el 
fomento de inversiones para la mejora de 
sus estructuras y facilitar el relevo gene-
racional, a través de las primeras instala-
ciones de jóvenes agricultores en explota-
ciones agrarias. Estas líneas de ayudas se 
han convertido en un elemento clave para 
sostener y elevar la capacidad de competir 
en los mercados, conservar el medio am-
biente y mejorar las condiciones de vida y 
trabajo de los agricultores y pueden supo-
ner hasta un 50% de la inversión auxiliable. 
Las convocatorias de ayudas se publican 
anualmente y para mayor información pue-
den dirigirse a la O!cina Comarcal Agraria 
“Costa de Granada” en Motril, donde se 
atiende al agricultor de forma personaliza-
da. 

dar en el aumento de productividad, en la 
búsqueda de la calidad y en la e!ciencia 
de los recursos que permitan a las explo-
taciones agrarias ser más competitivas. El 
agricultor hoy en día ha de plantearse su 
explotación como una empresa en la que 
las ganancias de productividad han de 
convertirse en el objetivo básico de su ac-
tividad, fundamentalmente en momentos 
como los actuales en los que la pérdida 
de renta agraria es motivo de regresión y 
abandono por parte de muchos de ellos. 
Para evitar estas situaciones los titulares 
de explotaciones agrarias han de buscar 
sinergias y ganar en e!ciencia, para lo cual 
las explotaciones deben encontrar el tama-
ño mínimo e!ciente que exigen los nuevos 
tiempos. 
Aún son posibles mejoras en la producti-

fotos: F.ANGUITA
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Desde su creación SAT Hortofrutícola la 
Caña a tenido claro su cometido, que no es 
otro que darle al socio un apoyo y un ser-
vicio para que consiga optimizar el rendi-
miento de sus explotaciones utilizando téc-
nicas respetuosas con el medio ambiente 
y consiguiendo una producción de máxima 
calidad al mínimo coste posible.
“SAT la Caña” ofrece a sus socios un ser-
vicio integral desde el inicio del proceso 
productivo hasta la culminación del mismo 

al llevar a cabo la comercialización. Para 
éste trabajo en favor del socio se dispone 
de un conjunto de profesionales encabeza-
dos por la Junta Rectora que trabajan dia a 
dia para ofrecer dicho servicio integral que 
consiste en:
A) Proporcionar una planta de calidad a 
precios competitivos, dicha planta se pro-
porciona  a través del semillero, en el cuál 
se dispone de una zona certi!cada por el 
CAE para elaborar planta ecológica y los 
medios necesarios para elaborar planta in-
jertada que es más vigorosa y resistente a 
posibles infecciones.   
B) Un control y asesoramiento técnico al 
agricultor a través del departamento téc-
nico que controla los tratamientos en el 
semillero y asesora al socio en sus explo-
taciones.-
C) Un almacén de suministros en el cuál se 
pueden centralizar las compras y adquirir 
todos los productos necesarios para tratar  
la planta durante el proceso de cultivo bajo 
la supervisión del departamento técnico.
D) Y !nalmente un almacén en donde se 
lleva a cabo la comercialización del género 
recolectado.-
Todo lo anterior proporciona bene!cios 
económicos al socio al conseguir precios 
competitivos en suministros y semillero.
En la actualidad desde SAT la Caña se 
ha dado un paso más y se está trabajan-
do para ayudar al socio a que modernice 
sus explotaciones, haciendo las gestiones 
oportunas para canalizar parte de las ayu-
das del programa operativo y que lleguen 
al socio y las destine a modernizar sus 
explotaciones, de manera que pueda pro-
ducir de manera más e!ciente reduciendo 
sus costes de producción.- 
Finalmente resaltar, desde SAT La Caña, 
que nuestras instalaciones de suministros 
y semillero se encuentran a disposición 
del socio, pero también puede hacer uso 
de ellas cualquier agricultor interesado en 
ello.

AAl sseervviccioo ddeel Socio-
Agricultor

Por Antonio Molina Rodríguez. Gerente de SAT ‘LA CAÑA’

SAT ‘LA CAÑA’

Desde SAT ‘La Caña’ se 
ha dado un paso más y 
se está trabajando para 

ayudar al socio a que 
modernice sus explota-

ciones

S.A.T. ‘LA CAÑA’

fotos: F.ANGUITA
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Tras las intensas lluvias que la 
Costa Tropical ha sufrido du-
rante el pasado mes de diciem-
bre, es inevitable acudir a las 
opiniones expertas en la mate-
ria y veri! car si se trata de fe-
nómenos excepcionales o si se 
ajustan a algún tipo de patrón o 
previsión. Un trabajo de inves-
tigación llevado a cabo sobre 
geografía de Motril, realizado 
por el historiador motrileño 
Domingo Antonio López Fer-
nández y que fue publicado en 
su libro: #Aspectos Geográ! cos 
de Motril y su entorno" (Ayun-
tamiento Motril, 1987), pueden 
arrojar mucha luz al respecto.
En efecto, según resume el 
propio López Fernández. “En 
el capítulo sobre las precipi-
taciones, analizaba el periodo 
comprendido entre 1970-1985, 
con datos pluviométricos sumi-
nistrados por el Centro Meteo-
rológico Zonal de Málaga, per-
teneciente al Instituto Nacional 
de Meteorología, con el punto 
de observación en la Casa del 
Río. Según las conclusiones 
de dicho estudio, Motril es un 
área de! citaria en cuanto a llu-
vias, pues presenta una preci-
pitación total anual que ronda 
los 400 mm, a lo que se une la 
irregularidad en su distribución, 
pues se produce una sucesión 
de años secos (150-250 mm 
anuales), con años lluviosos y 
húmedos (580-600 mm). A ello 
se une el hecho de su carác-
ter torrencial, característica de 
todo el sureste español. Es de-
cir, que las precipitaciones se 
producen muy de tarde en tar-
de y con gran violencia a causa 
de la brevedad del tiempo de 

duración, a veces horas, con 
lo que la consecuencia más 
directa es el grave proceso de 
erosión que conduce al aban-
calamiento y la degradación 
del suelo. Estos días por tanto 
han sido anómalos. Yo no re-
cuerdo en mis años que haya 
estado lloviendo intensamente 
durante una semana y dar lu-
gar a que se recojan los 600 
mm que parecen han caído se-
gún la prensa, cantidad que es 
lo que debería caer en todo un 
año de los llamados lluviosos 
en el periodo comprendido del 
estudio que cito.
En este trabajo, según los re-
gistros pluviométricos, el pe-
riodo lluvioso se extiende a lo 
largo de 7 meses, los que van 
de octubre a abril, con un máxi-
mo pluviométrico en enero 56,2 
mm, seguido de noviembre, 
55,8 mm y marzo 55,7 mm.
En síntesis se puede decir que 
en el cómputo global de los da-
tos obtenido en 1970-1985, en 
invierno se produce el 37,1% 
del total de precipitaciones, 
seguido del otoño con 30,7% 
y primavera, con un 28,7%. Fi-
nalmente el verano con 3,5%. 

En cuanto a los días de preci-
pitación al año " uctúa entre los 
61 días de lluvia en 1976 y los 
21 de 1981.
Sin duda uno de los hechos 
que hay que destacar es el del 
origen climatológico y la evolu-
ción de las precipitaciones en 
nuestra ciudad. Así vemos que 
comienzan en otoño motivadas 
por el llamado pseudo-frente 
Mediterráneo, formado a raíz 
del lento enfriamiento de la 
península una vez que ya han 
descendido las altas tempera-
turas veraniegas. Así nos en-
contramos que la masa de aire 
peninsular resulta, desde el 
punto de vista térmico más fría 
que la masa de aire marítima, 
con lo que esta última es reca-
lentada en su base provocando 
la inestabilidad que fundamen-
taría las típicas lluvias otoñales 
de ! nales de septiembre y prin-
cipios de octubre y que legan a 
afectar a todo el litoral medite-
rráneo. En determinadas oca-
siones las precipitaciones que 
se suceden, llevan consigo un 
alto grado de torrencialidad de-
bido al hecho de que esa masa 
inestable se encuentra con otra 
masa de aire más frío en altura, 
que en su contacto, incremen-
ta la inestabilidad atmosférica. 
Como consecuencia de esta 
acción, se producen lluvias de 
escasa duración, de incluso 
horas, de forma que el subsue-
lo no tiene posibilidades para 
retener esa agua, al ser el gra-
do de escorrentía muy elevado, 
por lo que la e! cacia para el 
campo suele ser mínima al per-
derse gran parte del agua que 
recibe. El efecto inmediato que 

se produce se cali! ca como 
desastroso, pues la erosión 
se incrementa a unos niveles 
muy altos abarrancando las 
lomas y pendientes cercanas, 
produciéndose el arroyamien-
to de las ramblas adyacentes 
que evacuan sus aportes a la 
principal arteria hídrica de la 
comarca, el rio Guadalfeo.
El resto de las precipitaciones 
que se suceden en el invierno 
y primavera son resultado de la 
circulación general atmosférica 
y más concretamente del paso 
de las depresiones atlánticas 
que con sus frentes asociados 
afectan de modo general a toda 
la Península.
Respecto al balance pluvio-
métrico del periodo estudiado 
decir que un año normal los 
balances pluviométricos se 
mantienen en torno a los 417 
mm de precipitación media 
anual. El año que presentó una 
extremada sequedad fue 1981 
con 152,2 mm, mientras que el 
mas lluvioso de todos fue 1976 
que recogió una cantidad total 
de 870,7 mm.
Expongo todo esto porque lo 
ocurrido en nuestra costa ha 
sido una excepcionalidad que 
se puede repetir pero creo que 
habrán de pasar años y años. 
Como ves se sale de lo normal 
estudiado y la conclusión de lo 
ocurrido es que los hados se 
han confabulado para descar-
gar ese diluvio continuado sin 
tener en cuenta las estadísticas 
de nuestra comarca. Por tanto 
la moraleja es que debemos 
estar preparados para catás-
trofes de este calibre”.

SOCIAL

Las lluvias  de diciembre: 
Un periodo anómalo
Una re" exión de:  DOMINGO A. LÓPEZ FERNÁNDEZ. Historiador

Lo ocurrido en nuestra 
costa ha sido una excep-
cionalidad que se puede 
repetir, pero creo que 
habrán de pasar años.



El piloto Miguel Puertas visitó, 
el pasado día 15, las instala-
ciones de la empresa Miguel 
García Sánchez e Hijos, S.A., 
en Puntalón, con el !n de tes -
timoniar su gratitud y afecto 
hacia tantos familiares y ami-
gos como cuenta en esta em-
presa. El logotipo de ‘La Caña’ 
siempre ha estado presente en 
todas sus proezas deportiva. 
Ahora, toca el turno a una nue-
va aventura que será seguida 
por miles y miles de personas 
en todo el mundo: El rallye 
Dakar.
En la pasada edición, el equipo 
Combat logró mejorar los re-
sultados anteriores. “A lo largo 
de todo el año hemos estado 
trabajando muy intensamente 
y a nivel deportivos nos encon-
tramos en muy buen estado de 
forma”, ha indicado el piloto. 
Además, ha señalado que en 
el mes de mayo participaron en 
el Campeonato del Mundo Ra-
lly de Todoterrenos y se llegó a 
estar clasi!cados en el puesto 
18 de la general. 
En cuanto al próximo Rally, 
Puertas ha a!rmado que es 
complicado compararse con 
otros pilotos, pero que espera 
que la progresión realizada por 
su equipo sea superior a la del 
resto. Además, ha informado 
de la novedad más importante 
de esta edición, el cambio de 
reglamentación en la categoría 
de motos que sobre todo afec-
tará a los pilotos más punteros, 
y es que la organización ha co-
menzado a restringir los moto-
res para que no sean superio-
res a 450 centímetros cúbicos. 
El equipo partirá hacia Buenos 
Aires el día 23 o 24 de diciem-
bre, el 28 será la veri!cación y 
el 1 de enero comenzará la ca-

rrera, para !nalizar el día 17 de 
nuevo en Buenos Aires. “Hay 
un bucle de 10.000 kilómetros 
en Argentina y Chile, en unas 
zonas muy parecidas a las del 
año pasado, y se pasará por el 
desierto de Atacama, el más 
seco del mundo y donde se ha-
cen cinco etapas, para llegar a 
una jornada de descanso y par-
tir hacia Santiago de Chile, los 
Andes, Dunas de San Rafael 
y la Pampa y de nuevo volver 
hacia Buenos Aires”, ha infor-
mado Puertas. 
Sobre el recorrido ha indicado 
que la clave estará en la zona 
más parecida a Mauritania, que 
es la del desierto, la más com-
plicada en la navegación. “Lo 
más duro será posicionarse en 
la primera semana, ya que por 
cómo se han planteado la ca-
rrera, desde el principio habrá 
que empezar muy fuerte”, ha 
reseñado.  El Equipo Combat 
se ha inscrito en la categoría 
de maratón, donde no se per-
miten los cambios de motor y 
se le da más protagonismo al 
piloto, y se espera que puedan 
posicionarse entre los cinco 
primeros. 
Además, Puertas ha puesto de 
mani!esto la importancia de la 
parte humanitaria que desarro-
lla el equipo en Mauritania, un 
viaje que dura aproximadamen-
te dos semanas y en el que los 
componentes del equipos son 
los que recogen directamente 
el material y lo trasladan direc-
tamente a sus destinatarios: “al 
no haber intermediarios, el ren-
dimiento es del cien por cien”. 
Son dos trailer los que realizan 
el traslado de unas 30 tonela-
das de material (sanitario para 
un hospital, escolar para el co-
legio y alimentos sobre todo 

destinados a los niños). “Ali-
mentamos, a través del centro 
nutricional que se ha creado, a 
100 niños durante un año ente-
ro”, ha señalado Puertas, que 
ha añadido que además de 
esta ayuda se pretende lograr 
la transmisión de todos los va-
lores del deporte a la juventud: 
“sacri!cio, disciplina y solidari -
dad”. 

‘La Caña’, con 

Miguel Puertas

Puertas ha puesto de 
mani!iesto la importan-

cia de la parte huma-
nitaria que desarrolla 
el equipo en Maurita-
nia, un viaje que dura 

aproximadamente dos 
semanas
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