AVOMagari ne'l@

|\ viaje del
LN a g uacate
N m -\ porel

| imundo

W
3

e
e

1

11

l;:iI '||| |
1] |

[ /]

.

i

y.

P

e
&
7

y

et Con las temporadas en
\ e\ & | desarrollo este 2025, el
Mg”\/ : ;-f':'l;aguacqte cruza mares, rompe

NS T /"’ / /récords y enfrenta nuevos
N /" / desdfios. En esta edicién,
. s _ & /" seguimos su ruta global.

. .5

AVOBOOK

CONNECTING THE GLOBAL AVOCADO MARKET




RV AGUACATES,

primer empaque mexicano de aguacate

..f-"-.:- L #




Empresa 100% familiar con mas de 40 afos de
experiencia, ubicados en Uruapan, Michoacan, México.

Nuestro objetivo es ofrecer a nuestros consumidores
finales un fruto inocuo y de buena calidad.

Enfocados en producir, acopiar, empacar y exportar
aguacates con estrictos estandares de calidad e
inocuidad; a través de estrategias sostenibles,
desarrollando el talento humano y favoreciendo el
entorno social.

Trabajamos en una estrecha colaboracién con amigos
productores comprometidos con la calidad, inocuidad,
medio ambiente y practicas sociales.

En RV AGUACATES estamos comprometidos con
la sustentabilidad y la responsabilidad ambiental,
logrando ser el primer empaque de aguacate en
Michoacan en obtener el estandar de sostenibilidad,
garantizando que cada aguacate que llega a tus
manos no solo sea delicioso, sino también responsable
con el medio ambiente.

con el estandar de sostenibilidad. /i P® sustainability

¢ Standard

Si buscas un proveedor de aguacates confiable,
jContactanos hoy mismo para saber mas sobre nuestros productos y servicios!

Ramon Valencia Mayra Betancourt Angel Safiudo
><) aguacatesrv@gmail.com >< mbetancourt@aguacatesrv.com >< asanudo@aguacatesrv.com

@ Av. San Francisco Upn #770 - Col. Rosa de Castilla Infonavit C.P. @ Tel. + 52 452 523 8333 / +52 452 523 5794 Urapan, Michoacan, México.
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AvoMagazine es una publicacion digital tri-
mestral que se consolida como la fuente mas
confiable y actualizada sobre el mercado global
del aguacate. En sus paginas, encontraras arti-
culos especializados, comentarios expertos y
entrevistas exclusivas con personalidades des-
tacadas del sector.

Con una distribucién en mas de 45 paises,
AvoMagazine se ha convertido en la guia indis-
pensable para productores, exportadores, impor-
tadores y actores clave del mercado del aguaca-
te. Nuestra mision es proporcionar informacion
valiosa y relevante para ayudar a nuestros lecto-
res a tomar decisiones informadas y mantenerse
al tanto de las ultimas tendencias y desarrollos
en el mercado del aguacate.
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En Avobook nos hemos propuesto ser una mutiplataforma que
ayude en la toma de decisiones a quienes se desempefian en la
industria mundial del aguacate. Uno de los canales que hemos
creado es AvoMagazine, esta revista que mira las cosas con esa
necesaria pausa, para analizar lo que se vive en los mercados
mas importantes y como evolucionan los diferentes origenes que
los abastecen.

Cada edicion de esta revista nace con el propdsito de conec-
tar, informar y anticipar lo que ocurre en el mundo del aguacate,
que en los ultimos afnos ha presentado una dindmica inédita, con
actores emergentes que toman nuevos protagonismos. Por ello,
en estas paginas presentamos una serie de articulos que reflejan
coémo la industria global enfrenta desafios crecientes, obligando
a disefiar estrategias que sostengan el negocio en el tiempo y
mantengan la curva creciente en el consumo mundial de este su-
per alimento.

Desde Pery, observamos una campana que se despliega de
manera potente en sus exportaciones de aguacate, generando
presion sobre los precios en Europa. La clave para evitar proble-
mas de sobreoferta parece estar en la diversificacion de destinos
y una demanda que —por ahora— sigue respondiendo. Esto hace
mas importante aun la sincronia de los exportadores con impor-
tadores y distribuidores.

En paralelo, Marruecos emerge con fuerza como nuevo actor,
consolidando su campafna mas exitosa e impulsando una es-
trategia centrada en la calidad, la sostenibilidad y la apertura de
nuevos mercados.

Mientras tanto, en China, el crecimiento de las importaciones
expone con claridad una realidad: no basta con llegar. El andlisis
de los conocedores sobre el primer semestre del aio, advierte
que la estrategia debe centrarse en la calidad del producto, el
control de los volimenes enviados y un monitoreo constante de
los arribos.

El mercado norteamericano siempre debe estar en el ojo de los
especialistas, por su volumen y porque los actores presentes en
él deben tomar decisiones en un escenario menos predecible que
en otros anos, dados los debates arancelarios y la necesidad de
abrir nuevos espacios de consumo, en un pais donde México es

CEO AVOBOOK

un proveedor omnipresente.

En ese contexto, la fruta de California ha debido lidiar con con-
diciones climaticas adversas y una competencia externa cada
vez mas intensa. Pero apuesta por sus ventajas: calidad, cercania
y productos con valor agregado para mantener su relevancia en
el mercado estadounidense

En México, la conversacion da un paso adelante: en esta edi-
cion de AvoMagazine, se pone sobre la mesa la necesidad de
medir el éxito no por el precio por kilo, sino por el ingreso por
hectarea. Una vision de largo plazo, necesaria para un pais que
exporta mas del 80% de su produccién a Estados Unidos y que
busca mantener su liderazgo en un entorno mas competitivo.

También damos cuenta de la renovacién de la dirigencia de
APEAM en Michoacan y APEAJAL en Jalisco, un actor clave den-
tro del gigante mexicano, con el compromiso de seguir abriendo
mercados y fortaleciendo la cadena exportadora.

De la misma forma, este viaje editorial pasé por Chile, un ori-
gen que reparte casi en partes iguales su fruta para exportar y
atender el mercado interno; Colombia, con sus desafios logisti-
cos para cumplir la meta de redireccionar mas de sus aguacates
a Estados Unidos; y un Brasil que se tienta con desarrollar su
mercado interno y ya esta entrando a mercados nuevos en Suda-
mérica.

Todo esto lo hemos podido contar gracias al crecimiento de
nuestra comunidad Avobook, cada vez mas activa, aportando
opiniones e ideas para cumplir mejor nuestra mision.

Un espacio que hoy reine a mas de 5.700 suscriptores de
nuestro reporte y contenidos periodisticos especializados; mas
5.200 seguidores en LinkedIn, ademas de decenas de columnis-
tas, productores, exportadores, analistas y profesionales de todo
el mundo.

A cada uno de ustedes, gracias.

Esta revista es una forma de representar ese agradecimiento,
con mas analisis, para comprender lo que pasay orientar las de-
cisiones con datos creibles y voces expertas.

Los invito a seguir leyendo, compartiendo y participando.

El futuro del aguacate se construye semana por semana. El
pulso de ese movimiento es el que queremos seguir llevando.

AVOMAGAZINE
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El presente de los despachos de Pert
a Europa y suimpacto en los precios

Durante este periodo de alta actividad exportadora, el incremento del
volumen ha provocado un desajuste entre la oferta y la capacidad de absorcion

Entre las semanas 25y 28 del afio, los
envios de aguacate Hass desde Peru ha-
cia Europa alcanzaron su mayor intensi-
dad en lo que va de la temporada 2025.
Esta fase concentré el grueso de los
embarques del pais sudamericano hacia
su principal mercado de destino, con vo-
limenes semanales que superaron los
700 contenedores, segun datos arroja-
dos por los reportes especializados de
Avobook.

Este aumento se da en un contex-
to de recuperacion parcial del volumen
exportado respecto a 2024, cuando las
condiciones climaticas redujeron la pro-
duccion. Para este afo, se proyectan
alrededor de 630 000 toneladas exporta-
das, con mas de 6 500 embarques pre-
vistos solo en julio, y 19 000 acumulados

del mercado europeo.

hasta la semana 26.

Durante este periodo de alta activi-
dad exportadora, el incremento del vo-
lumen ha provocado un desajuste entre
la oferta y la capacidad de absorcién del
mercado europeo. Segun explicé Carlos
Ocafa, Product Manager Avocado del
Grupo Fernandez Lépez (Espaiia), has-
ta fines de junio los inventarios estaban
bajo control, pero el ritmo de ventas co-
menz6 a desacelerarse con la llegada
del verano.

“Junio y julio suelen ser meses difici-
les de ventas porque gran parte de la po-
blacién esta en periodo vacacional, y eso
provoca una caida en el ritmo de com-
pras. Aunque el consumo ha crecido, no
es suficiente para evitar que el precio se
resienta en exceso", indicé Ocana.

El especialista también destac6 que
la llegada simultanea de cerca de 1 000
contenedores semanales gener6 un
ajuste inmediato en precios, especial-
mente para calibres grandes, que pre-
sentaron mayor dificultad para su co-
locacion en los mercados tradicionales
como Alemania, Francia e Italia.

UN DESCENSO MAS
GRADUAL QUE EN 2024

En términos de proyeccion, la expec-
tativa es que los despachos hacia Eu-
ropa comiencen a disminuir de forma
progresiva a partir de la segunda mitad
de julio. Tomas de la Cuadra, analista de
Avobook, sefala que, aunque la caida
en el volumen de exportacion se produ-
ce en fechas similares a 2024, el patrén
de este aflo muestra una tendencia mas
gradual.

“El afio pasado los despachos hacia
Europa pasaron de unos 600 contene-
dores en la semana 30 a cerca de 450
en la siguiente, y esa cifra se mantuvo
hasta la semana 35. Para 2025, se pro-
yecta una caida mas lineal, sin quiebres
bruscos, lo que puede favorecer una
mejor gestion del inventario en destino”,
sostuvo De la Cuadra.

Esta desaceleracién también res-
ponde a un mayor control logistico y a
la experiencia previa del sector en ma-
nejar situaciones de sobreoferta. Tanto
exportadores como importadores han
optado por rotar rapidamente la fruta,
adelantando ventas y evitando la acu-
mulacién en camaras frigorificas.

“En el pasado, el precio se desploma-
ba con mas facilidad por la especula-




cion del sector”, recordé Carlos Ocaiia.
“Este afo, todos estdabamos preparados
para darle a la fruta la mayor rotacion
posible, entendiendo que una venta hoy
era mejor que una venta manana”.
Durante esta fase, los principales
puntos de entrada de la aguacate pe-
ruana en Europa han sido Paises Bajos,
Espafa y el norte del continente, aun-

que segun Ocafa, la fruta tiende a re-
distribuir internamente.

“Este aho observamos algo mas de
llegadas al norte de Europa que al sur,
pero esa fruta termina moviéndose por
toda Europa, dado que el consumo en el
norte tiene un limite”, comento el ejecu-
tivo.

El Puerto de Malaga, con infraestruc-

! avobook.com

tura especializada en productos pere-
cederos, continta siendo un punto lo-
gistico clave para el ingreso a la region
mediterranea, mientras que la puesta en
marcha del Puerto de Chancay en Peru,
inaugurado a fines de 2024, ha empeza-
do a ofrecer rutas mas eficientes hacia
Europa.

Este periodo de alta actividad ha mar-
cado el tramo mas exigente de la cam-
pafia para el sector aguacatero perua-
no. Si bien el volumen total proyectado
muestra recuperacion, el escenario co-
mercial europeo ha revelado los limites
de absorcion ante una sobreoferta tem-
poral.

Las siguientes semanas estaran mar-
cadas por un ajuste natural de los flujos
de exportacion. Como advierte Tomas
de la Cuadra, "el foco del segundo se-
mestre debera estar puesto en sostener
la rotacion, explorar otros mercados y
seqguir refinando la estrategia logistica
para evitar saturaciones como las que
hemos visto entre junio y julio”.

CADA & ANOS LLEGA EL EVENTO

MAS IMPORTANTE EN LA INDUSTRIA DE LA PALTA
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Baika México,
PIONEROS EN

la industria
del aguacate

Procesadora Baika, empresa lider en
el sector del aguacate en México, ha
dado un paso decisivo hacia la sos-
tenibilidad al convertirse en el primer
empaque del pais en utilizar etiquetas
PLU compostables en este fruto. Este
avance representa un cambio signifi-
cativo en la manera en que se concibe
la relacion entre eficiencia operativa y
compromiso ambiental dentro del sec-
tor agroindustrial.

Desde sus primeros meses de ope-
racion, Procesadora Baika México de-
finié con claridad su meta: reducir la
generacion de residuos sélidos deri-
vados del etiquetado sin comprometer
los estandares de calidad exigidos por
el mercado. Fue asi como comenzo el
desarrollo conjunto con Sinclair, pro-
veedor internacional de soluciones de
etiquetado, con el acompafhamiento
estratégico de Avocados from Mexico.

Durante las reuniones técnicas con
Sinclair, Baika expresé su intencion
de colaborar activamente en accio-
nes ambientales concretas. Segun
explicé Omar Cervantes Avilés, geren-
te de empaque de Procesadora Baika,
el objetivo fue claro desde el inicio:
“Queriamos ir mas alla de la operacion
eficiente; nos propusimos innovar con
impacto, y esto nos llevé a buscar una
etiqueta verdaderamente composta-
ble".

UNA ETIQUETA FUNCIONAL
Y CERTIFICADA
INTERNACIONALMENTE

La solucidn lleg6 con la etiqueta T55,
diseiada inicialmente para frutos como
el kiwi y adaptada especificamente para
el aguacate. A partir de abril de 2025 se
realizaron pruebas operativas para ve-
rificar su funcionalidad, incluyendo la
adherencia y permanencia en la fruta
en condiciones reales de empaque. Los
resultados fueron plenamente satisfac-
torios.

Ademas de su desempefio técnico, la
etiqueta T55 cuenta con certificaciones
internacionales clave: cumple con la
norma EN 13432 de la Unién Europea
para compostabilidad industrial, esta
aprobada por la FDA para contacto con
alimentos y ha sido validada por au-
toridades regulatorias en China. Estas



certificaciones respaldan que la etique-
ta puede degradarse de forma natural
y segura en sistemas de compostaje
industrial, sin dejar residuos téxicos ni
microplasticos.

IMPACTO AMBIENTAL Y VISION
DE LARGO PLAZO

Tras validar su viabilidad técnica y
acordar condiciones comerciales, Baika
realizé su primer pedido formal a fina-
les de mayo de 2025. Desde entonces,
su implementacion ha sido progresivay
constante. Con un consumo promedio
mensual de 6,700 millares de etiquetas,
la empresa ha utilizado mas de 60,000
millares de etiquetas compostables en-
tre septiembre de 2024 y mayo de 2025.
Esta sustitucion ha significado una re-
duccion sustancial de residuos plasti-
cos derivados del etiquetado conven-
cional.

Para Cervantes, este logro no mar-

ca el final de una etapa, sino el inicio
de una nueva direccion: “Sabemos
que nuestros consumidores y clientes
valoran los productos que respetan el
planeta. Con la etiqueta T55 damos un
paso mas hacia un modelo de empaque
responsable y replicable”.

Al integrar innovacion tecnoldgica
con criterios de responsabilidad am-

biental, Baika México reafirma su li-
derazgo en la industria del aguacate
y se posiciona como un referente de
transformacién positiva en la cadena
agroalimentaria. La implementacion de
etiquetas compostables no es solo un
avance técnico; es una declaracion de
principios sobre el futuro del empaque
en México.

AVOMAGAZINE

Providing 365
days of the year
the best avocados

www.baikafruit.com

Baika Commercial Offices
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AVOBOOK PREMIUM PRODUCTORES

' se puede observar en estas grdficas, el mapa con la distribucién geogrdfica de la produccién
de aguacate Hass en diferentes continentes. El continente americano es el principal productor,
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PRODUCTORES
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cosecha

proyectan mejor

Avobook conversoé con Saul Medina, nuevo presidente de la Asociacion de Productores y
Exportadores de Aguacate de Jalisco (APEAJAL), quien explica como ha ido evolucionando la
produccion y el volumen de exportaciones de este estado mexicano

Bajo el liderazgo de Saul Medina, la
Asociacién de Productores y Exporta-
dores de Aguacate de Jalisco (APEA-
JAL) enfrenta una nueva etapa, mar-
cada por el desafio de integrar a mas
productores al sistema de exportacion,
especialmente a los mas pequefios.

Uno de los ejes principales de esta
nueva gestion es ampliar la base de re-
presentatividad de la organizacion, ga-
rantizando que los beneficios y oportu-
nidades lleguen a todos los actores del
sector. Para lograrlo, se ha fortalecido
el trabajo coordinado con autoridades
como la Secretaria de Agriculturay De-
sarrollo Rural (SADER), con el objetivo
de facilitar el acceso a certificaciones
clave que permitan una produccion
responsable y con estandares interna-
cionales.

“El reto es hacerlos parte de la
APEAJAL, viendo por los intereses de
todos los productores y no solo de
unos cuantos. Estamos trabajando
de la mano con la SADER para buscar
apoyos que permitan a los productores
pequeios tener sus certificaciones mi-
nimas indispensables para el cuidado
de los recursos y el medio ambiente”,
afirma Medina.

En esta entrevista con Avobook, el
nuevo presidente de APEAJAL explica
que el Consejo Directivo, que encabe-
zard el periodo 2025-2027, ha definido
con claridad sus prioridades estratégi-
cas: ampliar la presencia del aguacate
jalisciense en los mercados internacio-
nales, incrementar el nimero de huer-
tas autorizadas para exportar a Esta-
dos Unidos y avanzar decididamente
en sostenibilidad. Estas metas buscan
fortalecer la competitividad del sector,
sin descuidar las exigencias sanitarias
que garantizan el acceso a mercados
exigentes y la sostenibilidad.

¢Cuales son los principales desafios y
propdsitos que enfrenta como nuevo
presidente de APEAJAL durante este pe-
riodo?

"El proposito es seguir posicionando
a Jalisco como un jugador importante
en los mercados internacionales, mos-
trando el rol tan importante que juega
en hacer a México un pais mas domi-
nante. Trabajamos para que el aguaca-
te jalisciense pueda estar en mas mer-
cados como el de Corea del Sur, China,
Chile etcétera. Esta tarea tiene algunos
retos. El principal es ser competitivos
en un escenario con varios origenes,
considerando que la cosecha de la va-
riedad Méndez siempre tiene su peak
en un momento similar al aguacate de
varios origenes, principalmente Perd,
pero también los demas origenes estan
en plena produccion. Otro desafio es
seguir impulsando que el aguacate de
jalisco sea un aguacate sostenible, ha-
ciendo eficiente el uso de recursos de la
produccion”.

¢Como se puede fortalecer la presencia
de Jalisco en el mercado global?

“El aguacate de jalisco ha estado
siempre muy bien posicionado por su
calidad, tamafio y uniformidad cosmé-
tica. También su ventana es muy im-
portante, ya que complementa a Mé-
xico para ser mas dominante y hacer
una transicion mas de la fruta 'negra’ a
fruta 'loca’. Apoya con tamafio y a que
no haya un espacio que quede sin fruta
mexicana en todo el afo".

¢;Qué nuevos mercados esta abriendo
Jalisco fitosanitariamente para la expor-
tacion de aguacate?

"Estamos trabajando junto de insti-
tuciones gubernamentales para abrir
Corea del Sur, China y en platicas con
Chile".

¢Cuantas hectareas de aguacate Hass
hay en Jalisco plantadas y en produc-
cion y cuantas de ellas estan habilitadas
para exportar a Estados Unidos?

“Un poco mas de 43 mil hectareas, de
las cuales solamente poco mas de 20
mil estan habilitadas para Estados Uni-
dos".

¢Se prevé un crecimiento en las hecta-
reas de aguacate Hass en Jalisco? ¢El
crecimiento depende de la disponibilidad
de tierras o de agua u otros desafios?
“Si se sigue creciendo afio con afo.




La disponibilidad de agua y permisos
cada vez ha sido mas limitada, pero
haciendo las cosas bien todavia hay
manera de que Jalisco siga creciendo.
las lluvias de este afo estan ayudando
mucho".

TEMPORADA 2024-2025

¢Como se cerro la temporada 2024-2025
en cuanto a la cosecha y exportacion de
aguacate en Jalisco?

“La temporada 2024-2025, que com-
prende de mayo de 2024 a abril de 2025,
cerré con un desempefio muy positivo
para Jalisco. Durante ese periodo, el
estado export6 un total estimado de 93
mil toneladas de aguacate, consideran-
do los envios registrados entre mayo
y diciembre de 2024, que suman apro-
ximadamente 86 mil toneladas; y los
exportados entre enero y abril de 2025,
que superan las 7 mil toneladas. Este
volumen posiciona nuevamente a Ja-
lisco como uno de los principales esta-
dos exportadores de aguacate del pais,
con una fuerte presencia en mercados
clave como Estados Unidos, Canada y
Japon. De hecho, entre enero y junio de
2025, Jalisco exporté mas de 53 mil to-
neladas, de las cuales el 98% se dirigio
a esos tres destinos principales. Solo
Estados Unidos recibié mas de 37 mil
toneladas, mientras que Canada superé
las 9 mil toneladas y Japon estuvo cer-
cade las 5 mil. Estos resultados reflejan
la capacidad productiva de Jalisco y la
confianza que nuestra fruta genera en
los mercados internacionales mas exi-
gentes”.

¢Como esta la evolucion de las exporta-
ciones comparando los histdricos anua-
les?

"Si revisamos el comportamiento his-
torico de nuestras exportaciones, Ja-
lisco ha mostrado un crecimiento muy
consistente en los ultimos afos. En
2020 exportamos poco mas de 111 mil
toneladas; en 2021 bajamos ligeramen-
te @ 103 mil; y en 2022 tuvimos una baja
mas pronunciada, cerrando con cerca de
92 mil toneladas. A partir de 2023, co-
menzamos una recuperacion clara: ese
afo cerramos con 120,802 toneladas, y
en 2024 alcanzamos un nuevo récord

histérico con 137.295 toneladas expor-
tadas, lo que representa un crecimiento
del 13.6% respecto al afo anterior”.

¢Hay diversificacion de mercados para el
aguacate de Jalisco?

“Mas alla del volumen total exportado,
uno de los avances importantes entre el
afo 2024 y el primer semestre de 2025
fue seguir consolidando la presencia de
Jalisco en mercados no tradicionales,
especialmente en Asia y Medio Oriente.
Si bien la mayoria de nuestras exporta-
ciones sigue concentrada en Estados
Unidos, Canada y Japén, también man-
tuvimos envios constantes a paises
como Emiratos Arabes Unidos, Kuwait,
Arabia Saudita y Malasia. Estamos ha-
blando de volimenes menores en com-
paracion, pero sostenidos, lo que refleja
que hay una base comercial que se esta
afirmando y que tiene potencial de cre-
cer".

¢Qué se proyecta para la nueva campana
2025-2026 en cuanto a los volumenes
de cosecha y sus calibres?

“Por el momento se ve que tendre-
mos mejor cosecha que el afo anterior.
Esta ayudando mucho que las lluvias
hayan comenzado un mes antes y tanto
el volumen como la cosecha se ve que
seran mejores al afio anterior".

¢En qué deberia centrar sus esfuerzos
APEAJAL en sus proximos anos, tanto a
mediano como a largo plazo, para seguir
creciendo y fortaleciendo el sector?

“En que nuestro aguacate siga sien-
do lider en cualquier mercado en el que
esté y buscando la manera de que pue-
da exportarse a los mayores mercados
posibles. Menos del 50% de las hecta-
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reas que Jalisco tiene hoy estan certifi-
cadas para el programa de exportacion
de Estados Unidos. Por eso, sera un reto
buscar como logramos subir ese nime-
ro, sin descuidar el tema de calidad y
sanidad de plagas; y que mas producto-
res chicos medianos y grandes puedan
exportar su aguacate a este destino”.

¢Qué iniciativas se estan implementan-
do para promover la innovacion y la sos-
tenibilidad en la produccion de aguacate
en Jalisco?

“Estamos ejecutando un programa
de reforestacion desde 2017. Gracias a
esto, mas de 5.100 hectareas han sido
reforestadas, en 23 municipios del es-
tado. Mas de 270.000 plantas han sido
exitosamente reforestadas. Tenemos
una brigada forestal encargada de llevar
a cabo obras de reforestacion y salva-
guardar nuestros bosques de incendios
forestales. Ademas, aplicamos medidas
de uso de riego eficiente, lo que permite
que la mayoria de las huertas de Jalisco
usan riego de microaspersion o goteo”.

¢Qué tipo de colaboracion y alianzas se
estan estableciendo con otros sectores
y organizaciones para fortalecer la in-
dustria del aguacate en Jalisco?

“Se ha trabajado con instituciones
locales para buscar modelos de desa-
rrollo sostenible en las comunidades
donde se tiene presencia de aguacate.
Esperamos tener una comunidad mas
comprometida con el medio ambiente,
tanto consumidores como productores.
También se estd trabajando con Ser-
vicio Nacional de Sanidad, Inocuidad y
Calidad Agroalimentaria (SENASICA) y
SADER, para beneficios de los produc-
tores pequefos y medianos de Jalisco”.
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La encrucijada
de las exportaciones

a China:

MAS VOLUMEN,
pero se mantiene

LA VOLATILIDAD

En este analisis del primer tercio del
afo, los conocedores de ese mercado
advierten que la estrategia debe cen-
trarse en la calidad del producto, el
control de los volimenes enviados y un
monitoreo constante de los arribos

A primera vista, el comercio de agua-
cate hacia China ha seguido una curva
ascendente en los Ultimos tres afos. Sin
embargo, detras del crecimiento en volu-
men, las cifras revelan un mercado cada
vez mas competitivo, volatil y exigente.

La comparacion de los primeros cua-
tro meses de 2023, 2024 y 2025 ofrece
una radiografia clara de los cambios
estructurales, las presiones logisticas y
las decisiones tacticas de los exporta-
dores que envian fruta desde Latinoa-
meérica.

El analista de datos de Avobook, To-
mas de la Cuadra, observa un patron

de expansion continua, aunque con al-
gunos matices: en 2023 se exportaron
718 contenedores de aguacate a China
entre enero y abril; en 2024 la cifra su-
bié a 791, y en igual periodo de 2025 se
alcanzaron 830.

Este Ultimo registro supera levemente
al del afo anterior, pero no implica un
crecimiento libre de desafios. "Las pri-
meras cinco semanas del aho siguen
siendo de baja actividad en todos los
anos, sin superar los 50 contenedores
semanales. El verdadero movimiento se
activa a partir de marzo", describe To-
mas De la Cuadra.

Los cambios mas visibles estan en
la participacion por pais, donde México
ha ido desapareciendo progresivamen-
te. En 2023, Peru lideré con el 76% del
mercado, seguido por México, que se
quedd con el 13% y Chile, con el 11%. Un

afo después, México quedd con un 5%,
mientras Perd subid al 88% y Chile cayd
al 8%. Pero en 2025 se ha consolidado
el dominio peruano en el primer cuatri-
mestre del afio, con el 84% del volumen,
frente al 16% de Chile. México quedé
fuera del reparto.

“Hasta la semana 6, Chile era el prin-
cipal proveedor, pero luego Perd tomo
la delantera rapidamente. Las ultimas
llegadas desde Chile se registran hasta
la semana 13, cuando los volimenes ya
eran practicamente marginales”, expli-
ca De la Cuadra.

ABRIL: MES DE TENSIONES
EN EL MERCADO

Aunque el volumen total alcanzado
en 2025 fue el mas alto del trienio, el
comportamiento del mercado mostro
signos de tensién, especialmente en
abril.

André Vargas, Global Procurement
Manager en South American Express
Co., advierte que “el mes de abril pre-
sentd desafios significativos para los
exportadores de aguacate Hass que
apostaron por el mercado chino, refle-
jando una combinacion de volatilidad
extrema, precios bajos y oportunidades
estratégicas muy puntuales”.

La secuencia semanal fue ilustrati-
va. En la semana 14, el mercado chino
recibi6 66 contenedores a bordo del
OOCL CHENNALI, lo que provoco un des-
censo abrupto de los precios: las ca-
jas genéricas de 4 kilos bajaron a RMB
80.00/85.00; mientras las de marca se
ajustaron entre RMB 90.00 y 100.00.



Para la semana 15, con 100 contenedo-
res peruanos ingresando, la saturacion
de inventario afect6 incluso a las mar-
cas premium.

“Las cajas de 4 kilos enfrentaron una
fuerte presion: aunque las de 10 kilos
resistieron mejor, la calidad se convir-
tié en un factor critico”, describe Var-
gas.

La semana 16 marcé el punto mas
bajo del mes. El 14 de abril, los precios
de las cajas de 4 kilos descendieron
hasta RMB 50.00, niveles que no se ob-
servaban desde 2023.

“La decision de marcas de renombre
de reducir sus precios, frente a una ro-
tacion lenta de inventario, provocd un
efecto dominé. El mercado qued6 com-
pletamente deprimido”, afirma André
Vargas.

Incluso, las cajas de 10 kilos que his-
toricamente mostraban mayor estabili-
dad, descendieron a un rango de RMB
150.00/160.00, con minimos reporta-
dos en RMB 120.00.

ANDRE VARGAS: NO
BASTA CON LLEGAR

La leve recuperacion llegé en la se-
mana 17, cuando se observaron precios
promedio de RMB 100.00 para calibres
20y 22,y hasta RMB 220.00 para cajas
de 10 kilos en mercados como Guan-
gzhou. Sin embargo, el volumen envia-
do se redujo drasticamente: apenas un
contenedor desde Peru.

Esta caida respondidé en parte a los
“blank sailings" (interrupciones de fre-
cuencia de los servicios navieros) en la
ruta via Chancay, que impiden una pla-
nificacion confiable de los embarques.

"Hoy en dia es muy dificil hacer un
forecast claro (proyecciones basadas
en datos) de cuantos contenedores
saldran por este puerto. Eso complica
enormemente la estrategia de los ex-
portadores”, sefiala Vargas.

La semana 18 estuvo marcada por
la pausa del Labor Day chino, que fre-
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né las ventas sin afectar demasiado
los precios para fruta de buena calidad.
Aun asi, el balance del mes dejé una ad-
vertencia clara: el crecimiento del volu-
men no garantiza rentabilidad.

“La saturacion de oferta puede des-
estabilizar rapidamente el mercado.
En este contexto, la estrategia debe
centrarse en la calidad del producto, el
control de los volimenes enviados y un
monitoreo constante de los arribos”, re-
calca Vargas.

La mirada de los primeros cuatro me-
ses del ano, dan evidencias de una la
evolucion del mercado chino de agua-
cate, al comparar los nimeros acumu-
lados entre 2023 y 2025. Se trata de una
maduraciéon acelerada, pero también
expone los limites de un crecimiento sin
diversificacion ni ajuste tactico.

André Vargas tiene un resumen muy
acertado de este proceso: “La volati-
lidad sigue siendo la norma. No basta
con llegar: hay que saber cuando, cuan-
toy como”.
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“En México ,
INGRESO POR HECTAREA

Ricardo Vega Lopez, director general de Fruticola Velo, analiza aspectos claves de
la industria mexicana de aguacates, c omo la dependencia de Estados Unidos y los
problemas de logistica que le han hecho desaparecer progresivamente de Asia

El conocimiento de Ricardo Javier
Vega Lépez sobre el aguacate mexica-
no viene desde la cuna. Su familia esta
en el rubro desde hace mas de 50 afios
en Uruapan, en el estado de Michoacan,
principal productor de la fruta en ese
pais. Hoy es director general de la em-
presa Fruticola Velo, que comercializa
a través de la marca Flavocado, cuyas
operaciones estan en la produccion,
empagque y exportacion.

“Mi padre fue de los iniciadores del
cultivo del aguacate en Michoacan. So-
mos una empresa verticalmente inte-
grada, aunque ya en los Ultimos 20 afios
nos hemos enfocado en el empaque y
la comercializacion, mas que en la pro-
duccién, aunque tenemos alguna can-
tidad razonable de produccién”, explica
el empresario.

En esta conversacion con Avobook,
analiza los desafios presentes y futuros
de la industria exportadora de agua-
cate mexicano, principalmente en las
dificultades de expansion de las expor-
taciones hacia nuevos mercados. Un
propdsito que, aunque no urge, hay que
tener presente, como una via de salida a
la enorme cantidad de plantaciones del
pais del norte.

“La cantidad plantada es enorme. Es-
tamos hablando de poco mas de 200
mil hectéreas registradas, certificadas,
distribuidas en una docena de estados.
Hay producciéon desde Chiapas hasta
Veracruz, desde el centro de México
y por supuesto Michoacan y Jalisco.
Nada mas aprobados para exportar
a Estados Unidos estan Michoacan y
Jalisco. Entonces, 160 mil hectareas
estan certificadas para mandar a ese
pais. Segun los nimeros que tenemos
en APEAM, se exporta aproximada-
mente el 80% de lo que se cosecha. De

eso,el 80% se va a Estados Unidos. De
ahi, probablemente alguna pequefa
cantidad se puede ir a Japdén o Canada,
porque normalmente esos destinos se
surten de huertos no certificados para
Estados Unidos", explica.

- Siempre hablamos de Estados Unidos,
porque es el mercado natural de México.
Pero, ;qué sucede con Canada? ;Es un
mercado que pueda crecer?

“Ningun cliente es malo, ni poco im-
portante. Sin embargo, hay que mirar
las proporciones: el primer afio de ex-
portacion a Estados Unidos, mandaba-
mos 60 mil toneladas. Ahora es 1 millon
100 mil toneladas. Y Canada ha crecido
de 10 mil a 80 mil. Entonces, ha crecido,
pero es muy dificil que se compare con
lo que nos consume Estados Unidos.
Pero, si comparamos Canada con Ja-

pon, Canada ha crecido mucho mas. De
manera que es un mercado interesante
y tenemos que seguir empujandolo”.

- Entonces, ¢no se visualiza una apertu-
ra hacia otros mercados de aqui a me-
diano plazo?

“El principal problema para México
para ir a otros mercados es la logistica
de transporte. Para los Estados Unidos
estamos en 18 horas desde el empaque
a la frontera. Para Canadd, son tres a
cuatro dias, como maximo. Entonces,
eso nos quita en gran medida todos
los riesgos del producto de la natura-
leza perecedera del producto. Enton-
ces, para Japon, por ejemplo, ha habido
muchos problemas por cambios de las
lineas navieras, porque no somos una
carga muy importante para las empre-
sas. Entonces, ellos no cuidan mucho
los tiempos de transito. Hemos tenido
viajes a Japén que llegan en 42 dias,
cuando la promesa de tiempo de transi-
to era de 22 dias. Entonces, eso le suma
mucho riesgo al negocio”.

- ¢Y eso les ha obligado a abandonar al-
gunos mercados?

“Hace ya unos 6 6 7 tuvimos que dejar
de mandar a China. Cuando entramos a
China, empezamos a ser muy exitosos.
Sin embargo, la logistica acabd con el
negocio: en un principio, llegdbamos
con 28 6 30 dias de transito. Después,
por cambios en la estrategia de las na-
vieras, los tiempos que nos ofrecen son
de 45 o de 50 dias. A diferencia de Chi-
le o de Peru, la fruta mexicana no via-



ja muy bien, porque la cdscara es mas
sensible. Eso hace mas facil que tenga
daios por frio y legamos con manchas,
lo que demerita mucho la calidad visual
del producto. Por eso, también para Eu-
ropa tenemos una cantidad importante
de problemas”.

- ¢Y los mercados mas cercanos de Cen-
troamérica?

“Centroamérica estd cada vez mas
abastecido por otros origenes y por
produccion local, que ha estado cre-
ciendo. Otro factor importantisimo que
a México le resta competitividad mun-
dial es el esquema de comercializacion
que tenemos".

- ¢De qué manera los impacta el modelo
de comercializacion?

“Vamos a partir de la base de que te-
nemos un mercado interno muy fuerte,
que siempre tiene una alta demanda por
el producto y esta dispuesto a pagar
precios razonablemente altos. Si no-
sotros queremos exportar un aguacate,
tenemos que comprarlo al productor
con un precio superior al que esta para
el mercado nacional. El productor siem-
pre pide un premio cuando la fruta es
para exportacion, pero no asume ningun
riesgo. Nosotros le compramos la fruta
en el huerto, la traemos, la cortamos, la
trasladamos al empaque, empacamos,
mandamos y todo el riesgo es para el
exportador. Nosotros competimos con
paises que mandan su fruta a consig-
nacion, a precio abierto. En un tiempo
estuvimos con ese modelo en Europa y
por eso tuvimos que retirarnos de ese
mercado, porque se perdié muchisimo
dinero”.

- Pero eso lo hace dependientes de Es-
tados Unidos.

“Estamos altamente dependientes
del mercado de Estados Unidos y Ca-

nada, que tienen ya establecido el me-
canismo de compra de precio firme. El
primer afno de envios a Estados Unidos,
hubo intentos de varios importadores
de comprar a comision o consignacion.
Y los pocos exportadores que estaba-
mos aqui, que no éramos mas de seis
o siete, no quisimos entrar en ese es-
qguema. Entonces, poco a poco se fue
estableciendo el mecanismo de venta
con precios pactados en firme, antes de
enviar la mercancia. Eso nos da mucha
certeza, pero también nos hace también
muy dependientes de ese mercado".

- El hecho de que el negocio se mueva
bajo esas circunstancias, le genera mu-
cho la necesidad de abrir mas espacio de
consumo en Estados Unidos ¢Es posible
abrir nuevos espacios de comercializa-
cion en ese pais?

“Por supuesto. Ahi estas tocando una
cuestion medular para el negocio. Los
altos precios que hemos tenido en los
Ultimos 25 afnos o mas, han generado
que todo el mundo quiera plantar agua-
cate. No solo en México. Entonces, la
industria mexicana tiene que preparar-
se para competir fuertemente con otros
paises productores”.

- ¢Cuales son los desafios para competir
con mas actores?

“México no esta acostumbrado a
competir con precio. Tenemos que ir
cambiando el chip de nuestros pro-
ductores. Aqui debemos enfocarnos
en el tema de ingreso por hectarea, no
de precio por kilo. Yo creo que, hacia el
lado del productor, es donde se debe
de trabajar fuertemente en el futuro.
Por el lado del mercado, seguir con las
campanias tan intensas y exitosas para
seguir impulsando el consumo per ca-
pita, tanto en Estados Unidos como en
Canada. Ha sido impresionante el cre-
cimiento del consumo. Cuando empe-

zamos a mandar a Estados Unidos, el
consumo no era de mas de media libra
per capita. Ahora estamos pensando en
cerca de 4 kilos o un poco mas. Ha sido
igual de impresionante el incremento
de la demanda, sin sacrificar precio. Yo
Creo que es un caso muy interesante de
estudio, porque la légica econdmica te
dice que, si vas a vender mucho mas,
tienes que disminuir precio”.

-;Qué razones estan sosteniendo esa
rareza en el mercado?

“Creo que ha sido, en primer lugar, la
proclividad que hay en la poblacién de
Estados Unidos hacia comer aguacate.
No comian porque no tenian. La gran
cantidad de poblacion latina ya esta-
ba acostumbrada a comer aguacate.
Entonces, no fue como introducir un
producto exotico nuevo. No habia que
ensefar a comer. A eso le sumamos
las campafas tan fuertes que se han
hecho. No solo a la poblacién latina,
sino también a la poblacion angloame-
ricana, que ya probd el aguacate y se
han convertido en fans del producto.
Ademas, nos ayud6 mucho la declara-
cion que describi6 el aguacate como
superfood"”.

- ¢Cual seria la estrategia para el au-
mento de la demanda? ;Nuevos estados
consumidores o aumento del consumo
per capita?

“Sin conocer a profundidad el tema,
comento que una parte de la estrategia
si ha sido desarrollar nuevas areas de
consumo. Sin embargo, son zonas con
muy poca poblaciéon. Por ejemplo, si
hablamos del centro norte de Estados
Unidos, son estados con una poblacion
muy pequefa. De manera que pensa-
mos que el soporte fuerte para el con-
sumo del aguacate en general, son las
costas de los Estados Unidos, donde
esta la gran mayoria de la poblacion”.

AVOMAGAZINE
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Renovar o expandir:

El mercado global del aguacate Hass
ha experimentado un crecimiento cons-
tante en los ultimos afos, con aumen-
tos anuales en volumen por encima del
10% y precios que han crecido por enci-
ma de la inflacion en los dos principales
destinos: Estados Unidos y Europa. Este
dinamismo ha impulsado nuevas siem-
bras en los paises productores, y Co-
lombia no ha sido la excepcion. Desde
que comenzo a consolidar sus exporta-
ciones en 2015, el pais pas6 de ocupar
el puesto 12 en el ranking mundial a ce-
rrar 2024 como el tercer mayor expor-
tador, solo detras de México y Peru. El
crecimiento del area sembrada es una
muestra clara de esta evolucion.

UNA EXPANSION SOSTENIDA
Y ESTRATEGICA

En los ultimos cinco afos, segun ci-
fras de la UPRA, Colombia pasé de te-
ner 48.181 hectareas sembradas de
aguacate Hass a 71.524 en 2024, lo que
representa un aumento del 48%. Este
crecimiento no ha sido lineal, pero si

AREA SEMBRADA DE AGUACATE
HASS EN COLOMBIA (miles de Ha)
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constante: entre 2020 y 2022 se suma-
ron mas de 20.000 nuevas hectareas, y
aunque en 2023 hubo una leve contrac-
cion, 2024 marco6 un récord en siem-
bras. La inversion en las plantaciones
ha estado compuesta tanto por nuevas
areas como por la renovacion de culti-
vos envejecidos.

en Colombia

MAS HECTAREAS EN
PRODUCCION, PERO NO TODAS
CERTIFICADAS PARA EXPORTAR

Del total de area sembrada con agua-
cate Hass en 2024, casi el 87% se en-
cuentra en etapa de cosecha. Sin em-
bargo, una parte importante de esa fruta
no cuenta con certificacion como predio
exportador. A mayo de 2025, segun ci-
fras del ICA, apenas 40.800 hectareas
estaban habilitadas para exportar, lo
que representa solo el 65% del area en
produccion.

Esto significa que, aunque Colombia
estd aumentando su produccion, no
toda esa oferta logra acceder a los mer-
cados que generan mayor valor. Gran
parte se queda en el mercado nacional,
donde los colombianos tienden a prefe-
rir variedades como la piel de sapo o la
piel verde, en lugar de la variedad Hass.
Departamentos como Quindio, Tolimay
Huila muestran esta brecha con clari-
dad: concentran en conjunto el 20% del
area cosechada, pero solo el 52% de ella
esta certificada para exportacion.

EL DESAFIO: ELEVAR LOS
ESTANDARES DEL CULTIVO

Sembrar mas ya no es suficiente. La

etapa que hoy enfrenta Colombia como
potencia exportadora de aguacate exige
un cambio de enfoque: ahora se trata de
sembrar mejor. Esto implica tomar de-
cisiones estratégicas sobre la ubicacion
de los predios, el acceso a infraestruc-
tura, la disponibilidad hidrica y, sobre
todo, la adopcion de buenas practicas
agricolas, sistemas de trazabilidad y
certificacion desde la siembra.
La expansion de la frontera agricola ha
venido acompanada de profesionaliza-
cion y sostenibilidad. El crecimiento ha
sido notable, y estos 20 afos de expe-
riencia en el pais han permitido adaptar
y mejorar las técnicas de produccion a
nuestras condiciones agroclimaticas. El
reto ahora sera llevar ese conocimiento
a todos los productores.

LA PREGUNTA CLAVE:
¢RENOVAR O EXPANDIR
LAS PLANTACIONES?

De la mano del crecimiento del culti-
vo en Colombia, los avances en material
genético y manejo agronémico también
han evolucionado. Por eso, es momen-
to de que los productores se pregunten
si el camino es seguir expandiendo la
frontera agricola del aguacate o aprove-
char mejor las hectareas que ya tienen.
La produccion de 2024 muestra dife-
rencias importantes en los rendimien-
tos entre regiones. Mientras Antioquia
y Caldas superan el promedio nacional
(con productividades de 13,6 y 12,9 t/ha,
respectivamente), otros departamentos,
como Quindio, Tolima y Valle del Cauca,
se ubican entre un 15% y 30% por debajo
del promedio nacional, que fue de 11,7
t/ha ese afo. Estas diferencias pueden
deberse no solo a condiciones agrocli-
maticas, sino también a factores como
la edad del cultivo y el tipo de material
vegetal utilizado.

Cada productor conoce su finca mejor
que nadie. Por eso, antes de sembrar
mas, vale la pena preguntarse: ;es mo-
mento de crecer o de renovar?

En muchos casos, mejorar la produc-
tividad de las plantaciones actuales,
mediante un mejor establecimiento y
material vegetal, puede generar mas
valor que simplemente ampliar el area
cultivada.

Daniel Jimenez Cardona
Analista de Investigaciones
Econodmicas y Sectoriales, Bancolombia
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EL CRECIMIENTO DE LA COMPETENCIA
METEOROLOGIA

La industria ha debido ajustar sus proyecciones iniciales debido al impacto de factores climaticos,
pero sigue aprovechando sus ventanas de calidad y cercania con el consumidor final

La industria del aguacate en Califor-
nia avanza con paso firme, pero no sin
desafios. Para la temporada en curso,
la proyeccion inicial de 375 millones
de libras de fruta ha debido ajustarse a
la baja. A pesar de ello, el volumen ac-
tual representa una mejora respecto a
la temporada anterior, beneficiada por
mejores precipitaciones y condiciones
de crecimiento mas favorables.

La estabilidad en la produccion, sin
embargo, se ve constantemente puesta
a prueba por factores como la sequia,
el calor extremo y la escasez de mano
de obra. A ello se suma el elevado costo
del agua, una preocupacion creciente
para los productores del estado.

Desde su experiencia al frente de
Freska Produce International, Gary Cle-
venger, uno de los referentes del sector,
observa con atencion la evolucién del
mercado. Con mas de dos décadas lide-
rando esta empresa dedicada a produc-
tos frescos como aguacates, mangos y
pitahayas, Clevenger reconoce el "gran
potencial" que tiene la industria cali-
forniana para expandirse hacia nuevas
zonas dentro de Estados Unidos, espe-
cialmente donde el consumo per céapita

aun es bajo en comparacion con regio-
nes como California o el Noreste.

“Existe un gran potencial para expan-
dir el consumo de aguacate en el Medio
Oeste y el Sureste, donde el consumo
per capita sigue siendo mas bajo que en
California o el Noreste. Ademas, la pro-
mocion de productos de aguacate de
valor agregado, como el guacamole, el
aceite de aguacate y los articulos listos
para comer, puede ayudar a diversificar
la demanda y reducir la dependencia
de las ventas de frutas frescas", detalla
Clevenger.

En ese contexto, la diversificacion
también se vuelve clave. Los produc-
tos de valor agregado, como guacamo-
le, aceite de aguacate o snacks listos
para consumir, representan una via
concreta para fortalecer la demanda y
reducir la dependencia de las ventas de
fruta fresca.

PROYECCIONES AJUSTADAS
PARA EL FIN DE TEMPORADA

Gary Clevenger explica que los fac-
tores meteorolégicos han obligado a
ajustar las proyecciones hacia el cierre
de la temporada del aguacate de cali-
fornia.

“La estimacion de pretemporada para
California fue de 375 millones de libras.
Esto no se ha actualizado ya que tu-
vimos algunos vientos fuertes que se
llevaron creo que el 20-25% de la fruta
en los arboles. Si se toma el extremo in-
ferior de eso en el 20%, tendriamos una
cosecha de alrededor de 300 millones
de libras y eso nos pone en alrededor
del 42% completado al dia de hoy", de-
talla a AvoMagazine.

Pero la competencia externa cre-
ce. Los aguacates México ingresan al

mercado estadounidense con la fuer-
za de siempre, ahora complementados
con los arribos desde Colombia y Pery,
especialmente durante el verano, coin-
cidiendo con el “peak” de produccion
californiano.

Por ello, el foco de los agricultores y
comercializadores locales esta pues-
to en aprovechar la gran ventaja de su
oferta: la cercania del producto con los
consumidores y la calidad.

“Las importaciones de Perd, Colom-
bia y México afaden competencia, es-
pecialmente durante el verano, cuando
su pico coincide con la temporada de
California. Esto aumenta la presién so-
bre los precios y hace que la diferencia-
cion sea mas importante. Sin embargo,
los aguacates de California se comer-
cializan como frutas de primera calidad,
cultivadas localmente, con una cadena
de suministro mas corta, algo que mu-
chos consumidores estadounidenses
valoran”, explica Clevenger.

Sin embargo, el lider de Freska Pro-
duce International advierte que no hay
que perder atencion en lo fundamental:
“Debemos seguir promoviendo el origen
de California y asegurandonos de que la
calidad siga siendo alta".

AVOMAGAZINE
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gran salto

AGUACATE DE MARRUECOS

Industria marroqui cerré la campaina mas grande desde el inicio de sus exportaciones de
aguacates y proyecta un crecimiento de entre el 40% y 50% para la campana 2025/26

La campaia 2024/2025 de aguacate
en Marruecos ha concluido con cifras
historicas y un ambiente de optimismo
moderado en el sector agricola del pais.
Con mas de 100.000 toneladas expor-
tadas, Marruecos consolida su posicion
como uno de los principales actores
emergentes en el mercado global del
aguacate, con su foco naturalmente
puesto en Europa.

Abdellah Elyamlahi, presidente de
la Asociacion Marroqui de Aguacate
(MAVA), detalla a AvoMagazine que se
han exportado 100.000 toneladas du-
rante esta temporada, cifra que esperan
superar en la siguiente campana.

“Si todas las condiciones climaticas

acompanian, el préximo afio podriamos
alcanzar las 140.000 toneladas”, pro-
yecta el representante gremial.
A su juicio, esta proyeccion se basa en
la confianza en la planificacion técnica
y logistica que se esta llevando a cabo
en ese origen.

Yassin Chaib, gerente de la expor-
tadora Mavoca, destaca el impacto de

esta campaina como un verdadero pun-
to de inflexion para el sector: "Hemos
cerrado una campana excepcional, de
esas que marcan un antes y un después
en el recorrido de una empresa".

“Con las toneladas ya cosechadas,
hemos superado las expectativas y
también batido todos los récords esta-
blecidos hasta ahora. La produccion se
ha triplicado respecto al afo anterior”,
comenta.

Chaib enfatiza que este éxito no ha
sido fortuito, sino el resultado de una es-
trategia bien ejecutada, con inversion en
tecnologia, planificacion agronémica y
profesionalizacion de la cadena de valor.

“NO HAY MARGEN PARA
EL DESCANSO”

Finalizada la cosecha, el trabajo en
los cultivos marroquies no se detiene.
En este momento, se encuentran en
plena fase de poda, tratamientos fitosa-
nitarios y nutricion post-cuaje.

“No hay margen para el descanso.

Ahora es tiempo de aplicar el conoci-
miento técnico al cuidado del arbol y
garantizar que el préoximo ciclo arran-
que con las mejores condiciones posi-
bles", senala el gerente de Mavoca.
En paralelo, Marruecos esta avanzando
en la obtencién de certificaciones y en
el mantenimiento de fincas ecoldgicas,
lo que responde a las exigencias que el
mercado internacional esta poniendo
en los compromisos con la sostenibi-
lidad.

Chaib sefala que estos estandares
son “compromisos que asumimos con
el medioambiente, los consumidores y
con nuestra propia vision de lo que debe
ser una agricultura responsable”.

Proyecciones
para la proxima
temporada

Las expectativas son
altas para la campaia
2025/2026. Tanto produc-
tores como exportadores
estiman un aumento de
entre el 40% y el 50% en la
produccion, lo que podria
llevar a Marruecos a superar
las 140.000 toneladas
exportadas. No obstante, to-
dos los actores coinciden en
un punto esencial: el clima
tiene la dltima palabra.

Esta industria tiene de-
safios estructurales. Entre
los mas relevantes estan la
gestion del agua y la com-
petencia internacional. Su
principal destino es Europa,
donde hay una multiplicidad
de actores que impactan
el desarrollo de mercado,
el precio y la dinamica de
abastecimiento.

El camino para enfrentar
estos desafios es la diver-
sificacion de destinos: el
aguacate de Marruecos ha
logrado establecer relacio-
nes comerciales estables
con mercados exigentes,
como Espana, Francia, Reino
Unido y Alemania; y ahora
apunta a nuevas plazas en
Europa del Este y Asia.

Un actor que crece y po-
dria influir en las condicio-
nes del negocio en Europa 'y
Asia.
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AgroFresh

AgroFresh.com

SMARTFRESH™ EN PALTAS: TECNOLOGIA
POSTCOSECHA PARA UNA PALTA DE MEJOR
CALIDAD, POR MAS TIEMPO

Como lider global en tecnologias basadas en 1-metilciclopropeno (1-MCP),
AgroFresh otorga soluciones postcosecha innovadoras para extender la calidad

de paltas a lo largo de la cadena exportadora. SmartFresh™, nuestra tecnologia
insignia, es ampliamente reconocida por su eficacia en modular la accion del etileno
mejorando la vida util y frescura.

» Disminuye pérdidas por fruta sobremadura o con
calidad interna comprometida.

« Fruta mas firme, con mejor textura y experiencia
en el consumo final.

* Aplicacion practica, segura y cumplimiento de SmartFresh’
regulaciones internacionales.

Testigo SmartFresh” SmartTabs’
s Maduracion interna a los 60 dias ] B Maduracion interna a los 60 dias —

+1-4 dias +5-8 dias +9-12 dias +1-4 dias +5-8 dias +9-12 dia

El proceso de maduracion se reactiva después del transporte o a la salida de frio

L Una gestion de la calidad mas sencilla — 1

a
ig) FRESHCLOUD"

SmartFresh™ extiende la vida atil de tus paltas, optimiza tu logistica y
aumenta tu margen comercial en mercados internacionales.

Contacto: info@agrofresh.com

SmartFresh SmartTabs Autorizacion SAG N° 4.185. Lea y siga las instrucciones de la etiqueta.
© 2025 AgroFresh. Reservados todos los derechos. ™Marca comercial de AgroFresh Inc.
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La creciente oferta desde diferentes continentes ha generado una red mas robusta
y menos dependiente de un solo origen. Esto, ademas de fortalecer la cadena de
suministro global, ha incentivado mejoras productivas y logisticas en todos los paises
que aspiran a mantener o ganar presencia en los mercados mads exigentes.

:
1.874 | -

camiones a

m2024/2025 -+-2023/2024

® 150 -
Europa. Temporada E
2024/2025 'S L
§ 100 4 %
' <
50 ““ 2
" l' I II I z
% & : 51 1 .h“ 21 <>)
<
Week

’l@ AVOBOOK
PREMI Ul

Accede al reporte mas completo,
especializado en el mercado internacional

e L O (U, BATESS LG

del aguacate _ comentarlos semanales.de -..uu.||l
expertos-_ N

g 5,
"“hm.
T,

- Indicadores semanales Py, orlgen yil mercados
« Graficos evolutivos de volumenes y precios
q

/
« Graficos comparativos entre anos

« Participacion de mercado por origen
/

- Precios por calibres Precio de lanzamiento US$300 anuales

i *Revisa condiciones de pago en premium.avobook.com




= avobook.com
AVOBOOK PREMIUM

PRODUCTORES
HACIA EUROPA

m2024/2025 -+-2023/2024

gl ISRAEL _
3.832

Mo
contenedores a 210 1 Ladil!
Europa. Temporada \
2024/2025 T 140 - ¥ !
)Y
70 “l‘
I“ \
o I n*

27 31 36 51 T 16 21 26

280 -

"-.

Containers

- EESS——

L Week

En Africa, paises como Kenia, Tanzania y Suddfrica
continGdan aumentando sus exportaciones,
aprovechando su ventana de produccioén. En tanto,

.. Esparnia e Israel destagap por su aporte estacional al
KENIA Y suministro global.
TANZANIA

— EXPORTACIONES SEMANALES DE AGUACATE HASS 2025 HACIA
EUROPA
894 mizs 2o
contenedores 208 1 *
exportados a i .
Europa ¢ 0 " B
semestre 2025 o 150 4 B £
s S ad
i H P /! H
= AR N 4 SEEEE
g o A
71 N O U A
| P : A o LF \ i i
g | o i
50 /‘ Q‘ i 1'; :' “
"I “ |‘¥
0 _.—-..-...._I.I “’
1 5 10 15 20 30 35 40 45 50
\_ Week )




@ avobook.com a
AVOBOOK PREMIUM

MERCADQOS

(_“ PRINCIPALES MERCADOS ™
e ey ]

N _J
/-.‘ COMPARACION CALIBRES SEGUNDO TRIMESTRE 2025: USA VS EUROPA
@®EU @Uus
%6
$5
g
< s
o
g =
$2 EU#24
$1
30 101 120 130 140 150 151 163 180 183 200 223 230 250 285 319
9 Grams y

% & COMPARACION PRECIOS FOT 2024/25: USA (#48) VS EUROPA (#18)

@ #18 Europe @ #48 USA
$7

Max: $6.35

USD/KG

Min: $1.93

$1

0
s 27 31 36 Y 46 51 1 6 i 16 21 26

Week

AVOMAGAZINE




AVOMAGAZINE

= avobook.com

AVOBOOK PREMIUM

B  EUROPA

PARTICIPACION DE MERCADO 2025

MERCADOS

Containers

IMPORTACIONES SEMANALES DE AGUACATE HASS 2025

1200

900 -

600 -

300

s PER mm COL p MEX + MAR mm ZAF s CHL mmBRA mmKE & TZ mmESP

Arrival Week

ISR --2024




@ avobook.com a
AVOBOOK PREMIUM

MERCADOS

VARIACION % IMPORTACION 1¢ SEMESTRE 2025 VS 1 SEMESTRE 2024

100%
86%
80% 71%
60%
41%
40% 32%
20%
5%
0% —
i == =
—20% -8% -10% -12%
-4
0% e T
-60%
PERL COLOMBIA ISRAEL CHILE SUDAFRICA KENIA ESPANA  MARRUECOS BRASIL MEXICO
\_ J

Europa se ha consolidado como el mercado mas diverso en términos de origenes.
Importadores y cadenas de distribucion buscan fruta de distintos paises a lo
largo del afio, valorando especialmente la consistencia en calidad, la trazabilidad
y la presentacion. La preferencia por calibres pequefios, ajustados al consumo
individual, ha favorecido a aquellos exportadores que han sabido adaptarse a
estas exigencias. En este escenario, la competencia entre proveedores es intensa
y se gana tanto por planificacion como por reputacion.
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PARTICIPACION DE MERCADO 2025

El comercio internacional del aguacate estd@ marcado
por dos grandes centros de consumo: Europa y Estados
Unidos. Ambos representan enormes oportunidades,
pero operan bajo Iégicas distintas.
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CONTENEDORES IMPORTADOS 1ER SEMESTRE (2025 VS 2024 VS 2023)
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Asia emerge como un mercado con un perfil propio.
Consumidores en China, Japén y Corea del Sur valoran
especialmente la presentacion visual y la firmeza de la
fruta. Esto ha abierto una puerta relevante para paises

como Peru, que han sabido posicionar su producto con una
imagen premium y una oferta consistente. Si bien todavia
representa un volumen menor comparado con los grandes
centros de consumo, Asia promete ser un eje estratégico en
la expansioén futura de la industria.
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La pulpa de aguacate:
del descarte agroindustrial
o SUPERALIMENTO GLOBAL

La produccion mundial de aguacate se duplico en la tltima década, y la industrializacion de
esta fruta esta cambiando los modelos de produccion, comercializacion y consumo en todo el
mundo, generando un valor econdmico cada vez mas relevante.

En la dltima década, el aguacate ha
evolucionado de ser una fruta tropical
exdtica a convertirse en una materia
prima estratégica para la agroindus-
tria global. Su industrializacion —es-
pecialmente en forma de pulpa con-
gelada y derivados como el aceite
virgen— esta transformando los mo-
delos de produccion, comercializa-
cién y consumo en multiples regiones
del mundo.

Segun datos de FAOSTAT (2020), la
produccion mundial de aguacate se
duplicé entre 2011 y 2020, pasando
de 4 a 8 millones de toneladas anua-
les. Este auge ha incentivado a paises
productores a invertir en procesos in-
dustriales que permitan aprovechar
frutos que, por razones estéticas o lo-
gisticas, no califican para exportacién
en fresco.

Por su parte, la Organizacion de las
Naciones Unidas para la Alimentacion
y la Agricultura (FAO) subraya
que estos frutos descartados,
pero aun de alta calidad, son
utilizados para producir pulpa
congelada, guacamole, IQF, acei-
te virgen y suplementos alimenti-
cios. El proceso industrial incluye
clasificacion, lavado, deshuesado
y extraccion, seguido de tecno-
logias de conservacion como la
congelacién o tratamiento en Al-
tas Presiones (HPP), que preserva
nutrientes, sabor y color sin nece-
sidad de conservantes.

COMERCIALIZACION
ADAPTABLE SEGUN
CULTURA Y FORMATO

Sebastian de la Cuadra, Di-
rector Comercial de Avocomex,

destaca que la forma en que se comer-
cializa la pulpa de aguacate depende
fuertemente del mercado y la cultura
alimentaria local. “La pulpa de agua-
cate hoy dia viene siendo la base del
guacamole, conocido en todas par-
tes. Por ejemplo, en Chile se consume
como pulpa para uso en sandwiches,
principalmente para el pan, mientras
que en otros paises, la pulpa es el in-
sumo para que cada persona prepare
su propio guacamole”, explica.

Existen distintos formatos de co-
mercializacion. En el canal retail, el
guacamole se ofrece en envases pe-
quefos, listos para el consumo, idea-
les para el hogar. En contraste, en el
canal horeca (hoteles, restaurantes y
catering), la pulpa se comercializa en
envases grandes, pensados para ser
fraccionados o utilizados en prepa-
raciones a mayor escala. "Empresas
distribuidoras dosifican la pulpa en

formatos mas pequefios o la utilizan
como base para otras recetas”, agre-
ga de la Cuadra.

Ademds de la pulpa, existen otros
derivados congelados como cubos,
mitades o rebanadas de aguacate,
que se emplean directamente en en-
saladas, sushi y otros platos. A di-
ferencia de la pulpa, estos formatos
conservan la forma original del frutoy
responden a una demanda de practi-
cidad en cocinas profesionales y do-
mésticas.

DIVERSIDAD CULTURAL
EN EL CONSUMO

El aguacate procesado ha logrado
insertarse en mercados globales gra-
cias a su versatilidad. "Hoy dia, todo
lo que es aguacate congelado a nivel
mundial es un producto que en cada
pais tiene diferentes tipos de consu-
mo por cultura”, sefiala de la Cuadra.
"Uno puede ingresar a un mercado
que no conozca el aguacate a través
del guacamole, por ser un producto
internacionalmente conocido por su
vinculo con la comida mexicana".

El consumo de aguacate también
varia segun las tradiciones culinarias
de cada pais. En Asia, por ejemplo,
es comu n utilizarlo como ingredien-
te base en batidos, mientras que en

paises arabes como Marruecos
se prepara una bebida simi-
lar, a la que se le
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afiade miel y frutos secos. En otras re-
giones, el fruto se integra a la gastro-
nomia en forma de ensaladas, sopas,
sandwiches o se consume como fruta
fresca, ademas de ser una materia pri-
ma habitual en productos veganos.

“Cada pais entrega diferentes tipos
de uso que uno puede adaptar. Aun-
que se ofrezca un formato, muchas
veces es el consumidor local quien
define cdmo integrarlo a su dieta”, in-
dica de la Cuadra.

POTENCIAL ECONOMICO
E INDUSTRIAL

El valor econémico del aguacate pro-
cesado es cada vez mas relevante. Se-
gun un estudio realizado por la Univer-
sidad Nacional de Colombia, el mercado
global del aceite de aguacate superara
los 1 100 millones de délares en 2024,
impulsado por un crecimiento anual su-
perior al 6 %. América del Norte lidera
esta demanda, con un crecimiento del
8,7 % proyectado entre 2017 y 2026.

México, principal productor mundial,
ha comenzado a consolidar su infraes-

tructura industrial. De acuerdo con el
Departamento de Agricultura de los Es-
tados Unidos (USDA), el 3 % de su pro-
duccién se transforma en pulpa para
exportacion y el 1 % se destina a la ela-
boracion de aceite. Estas cifras, aunque
modestas, han ge-
nerado una red de
plantas procesa-
doras en estados
como Michoacan,
Jalisco y el Esta-
do de México, con

impactos positivos lo que es aguacate

en empleo califica-
do y valor por to-
nelada procesada.

Aunque no exis-
ten cifras globales
exactas sobre el
consumo de agua-
cate procesado, Sebastian de la Cuadra
estima que representa aproximada-
mente el 10 % del volumen comercia-
lizado en fresco. “Este dato estda muy
vinculado a la relacién México-Esta-
dos Unidos, donde ese 10 % del volu-
men fresco exportado también tiene su
equivalente en productos procesados”,

diferentes tipos de consumo

»
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aclara.

La FAO ha reiterado la necesidad
de impulsar cadenas agroindustriales
sostenibles, que incorporen eficiencia
tecnoldgica, manejo poscosecha res-
ponsable y trazabilidad en todos los
eslabones del sis-
tema productivo. La
industrializacion del
aguacate, que ya no
se limita a la pulpa
o al congelado, sino
que incluye deriva-
dos como el aceite
o incluso suplemen-
nutracéuticos,
representa una via
concreta hacia la di-
versificacion, la sos-
tenibilidad y la agre-
gacion de valor.

En un contexto de creciente compe-
tencia global, la capacidad de adaptar
el aguacate a distintos formatos, usos
culturales y canales de distribucion lo
convierte en una herramienta clave para
el desarrollo del sector agroalimentario
y lainnovacién en mercados internacio-
nales.



Chile: “La cuaja viene
muy bien y solo nos
falta esperar el impacto
de las heladas”

Asi lo explica el nuevo presidente ejecutivo del Comité de
PaltaHass de Chile, quien proyecta que espera que no haya
mercados copados en el corto y mediano plazo, pues la demanda
de aguacates crece tanto como la oferta mundial del fruto.

Francisco Contardo Sfeir asumio
como presidente ejecutivo del Comité
de Palta Hass de Chile en abril de este
ano, luego de ser elegido por los so-
cios, tras la salida de la ex presidenta
Carmen Gloria Luttges, quien ahora esta
radicada en Espana como CEO en Avo-
coop y Eurofresh.

“Es un lindo desafio", comenta Con-
tardo, quien conoce casi como la palma
de su mano al gremio aguacatero chi-
leno, pues ha llegado al cargo luego de
haber hecho el recorrido completo den-
tro del Comité.

“Voy a cumplir 8 afios en el Comité.
Fui gerente general, luego pasé a ser
el director ejecutivo y ahora fui elegido
como presidente ejecutivo. Es tremenda
responsabilidad el rol, pero estoy muy
motivado”, comenta.

En esta conversacion con Avobook,
entrega un mapa completo del estado
actual de la industria de aguacates de
su pais, cuya fruta es muy bien cotizada
en todos los mercados relevantes. Sin
embargo, algo lo diferencia con los de-
mas origenes: en las ultimas dos déca-
das, ha ido mutando desde un foco casi
exclusivo en la exportacion, a compar-
tir sus despachos al extranjero con la
enorme demanda interna. De hecho, ac-
tualmente Chile es el segundo pais con
mayor consumo per capita de aguaca-
tes en el mundo, adelantado solo por el
gigante México.

- ¢Qué posicion tiene Chile actualmente
en el mundo en la exportacion de agua-
cates?

“Chile siempre va a ser un origen bas-
tante importante y reconocido. Nuestra
fruta, en general, es bastante reconoci-
da en el exterior como una fruta de cali-
dad. Y el aguacate no deja de estar ahi.
Cuando nuestro producto va a entrar a
los distintos mercados, esperan que lle-
gue, porque es muy reconocida por los
consumidores en las distintas partes
del mundo. A su vez, el trabajo agrico-
lay el trabajo de los comercializadores
o exportadores de aguacate chileno es
muy reconocido también en el extranje-
ro por su seriedad y el cumplimiento de
los programas. La fruta viaja bien, tiene
buena postcosecha y llega a los distin-
tos mercados con buenos tiempos de
venta. Siempre doy este ejemplo: a Chi-
na que viajamos alrededor de 35 dias y
llegamos con 12 dias de venta, lo cual
es una buena ventana para que sea co-
mercializada".

- Considerando que Chile se transformé
en el principal destino de la palta pro-
pia, ¢como se ira dando los porcentajes
entre la fruta que se exporta y la que
queda en casa?

“En efecto, Chile es el principal desti-
no. Siempre remonto a cuando ingresé
al gremio en 2017, cuando alrededor
del 33% de la producciéon se quedaba
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en Chile, lo cual ya destacaba en com-
paracién con los otros productos de la
industria fruticola de exportacién. Ya
era la Unica que dejaba tanto volumen
en Chile. A medida que fue pasando el
tiempo, nos fuimos acercando al 50% vy,
en esta temporada, que acaba de termi-
nar con 240 mil toneladas producidas,
el 43% se quedo en Chile. Por lo tanto,
Chile es el principal mercado y tiene una
demanda creciente”.

“Hoy lo que se puede ver es que ha

una buena cuaja, por lo tanto, se

espera que pueda haber otra buena

las temporadas necesitamos que
primero pase el invierno

temporada. Sin embargo, como todas

- ¢Como ha ido evolucionando el con-
sumo en Chile?

“Nosotros hicimos la métrica de con-
sumo per capita, tomando a inicios del
afo 2023, con 8,3 kilos de consumo per
cdpita. En el afo 2024, crecimos a 8,6 y
nosotros creemos que el mercado inter-
no todavia tiene un espacio para creci-
miento”.

Debe ser de los mercados que tienen
mayor consumo per capita en el mundo.
“Somos el segundo. El primero es
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México, que aparte del gran volumen de
produccién que tiene, bastante distante
al nuestro, tiene un consumo de 10,3 ki-
los per capita. Pero después de México
viene Chile".

- ¢Como se vislumbra lo que viene para
la campaia 2025-2026 en temas de
produccion y de exportacion?

“Venimos recién saliendo de una
temporada 2024-25 muy positiva, con
una produccién de 240 mil toneladas,
siendo la mayor en 15 afos. Para la
proxima, estamos recién haciendo el
levantamiento de informacién. Siempre
lo hacemos entre mayo y agosto, pero
como esta temporada fue mas larga y
termind en junio, en ese mes comenza-
mos a hacer el levantamiento y espera-
mos tener el nuevo nimero en agosto.
Dicho lo anterior, hoy lo que se puede
ver es que hay una buena cuaja, por lo
tanto, se espera que pueda haber otra
buena temporada. Sin embargo, como
todas las temporadas necesitamos que
primero pase el invierno, con el periodo
de heladas vy, luego, tener una evalua-
cion de cudl seria el volumen esperado.
Pero esperamos que sea un buen volu-
men. En términos de mercado externo,
nosotros también creemos que vamos
a tener porcentajes mas o menos pare-
cidos: desde un 60-40 a un 50-50 entre
lo exportado y lo que queda en Chile.
Creo que siempre se va a ir moviendo
asi. Para esta temporada, nuestro prin-
cipal mercado seguira siendo Europa,
que se lleva alrededor del 57% de nues-
tras exportaciones".

- ¢Hay algin mercado que esté presen-
tando alguin crecimiento notorio para el
aguacate chileno?

“Argentina es un mercado que para
nosotros esta creciendo mucho y to-
davia puede crecer. La temporada que
concluyé tuvo una participacion del
25% de nuestras exportaciones, lo cual
es bastante importante. Destacamos
bastante este destino por dos razones:
es el mercado vecino que tenemos, por
lo tanto, es al cual nosotros podemos
llegar mejor, en términos logisticos. La
fruta viaja en camion, que es muy dis-
tinto a programar los envios por barco,
con los tiempos que eso tiene. Como
Argentina esta al lado, es un merca-

do donde podemos mandar la fruta en
periodos mas largos dentro de nues-
tra temporada. Por eso, se espera que
siga en crecimiento. Es asi, a pesar de
que no se realizan campafas. Ninguna
procedencia ha hecho una campaia en
Argentina y, aun asi, el consumo esta
creciendo. Otro mercado que puede
ser interesante es Brasil, que esta in-
tentando posicionar la variedad Hass
como consumo, entendiendo que ellos
siempre consumian otro tipo de agua-
cate, mas dulce, la que se consume al
desayuno como un batido. Estan con un
trabajo de posicionamiento de consu-
mo interno, aparte de su desarrollo en
la exportacion, que ya comenzo y Chile
ya ha recibido su fruta. En algin minuto
puede tener un crecimiento exponen-
cial, debido al tamafio que tiene el mer-
cado".

- Dada la presencia de nuevos actores
que crecen, como Pert, Colombia, Ma-
rruecos Yy los paises africanos, ¢seguira
siendo buena opcion la exportacién o
hay que trabajar para mover el eje hacia
el consumo local? ¢Alcanzara el espa-
cio para todos?

“Nosotros hoy dia no vemos un ries-
go en torno a la exportacion de nues-
tra fruta. Las oportunidades se ven. De
hecho, en la reciente temporada uno

pudo ver que aumentd la produccion
y aumentamos también nuestra ex-
portacion. Aumenté el volumen en el
mercado interno y también aumenté el
volumen exportado. Nosotros tenemos
espacio en los distintos mercados, en
los cuales se solicita bastante el agua-
cate chileno. Por lo tanto, no vemos que
haya mercados que estén copados o
que su demanda hoy dia esté pausada
0 no vaya a aumentar. La demanda en
términos mundiales esta en constante
crecimiento y por lo mismo uno puede
ver que existen otras procedencias que
estan creciendo y tratando de entrar a
distintos mercados”.

- ¢Ese diagnéstico es comun para Esta-
dos Unidos y para Europa y otros mer-
cados?

“Estados Unidos todavia tiene bas-
tantes oportunidades de crecimiento.
Esta bien consolidada la costa oeste,
pero todavia queda espacio para au-
mentar el consumo del capita. Y clara-
mente hay oportunidad en la costa este.
Europa también tiene oportunidades de
crecimiento en términos de consumo
y uno puede ver que hay paises, como,
por ejemplo, Italia, que hace pocos afos
comenzé a producir y el crecimiento en
el consumo también se puede ver. Hoy
uno ve distintos platos que incorporan
aguacate, algo que antes uno lo con-
sideraba casi imposible. Entonces, por
un lado, estan los mercados que cre-
cen en términos de demanda interna;
y por otro, nuevos mercados que estan

comenzando a consu-
mir mas fruta. Nosotros
creemos que hay espa-
cio. Lo importante, asi
como para nosotros y las
distintas  procedencias
o paises productores, es
que la exportacion de la
fruta y el abastecimiento de los merca-
dos sea de una forma bastante respon-
sable, seria, para que siga existiendo
este espacio y que no haya una sobreo-
ferta en los distintos mercados”.

- ¢Como esta la produccion en Chile en
materia de crecimiento?

“Si bien nos hemos mantenido con
una producciéon de 30.000 hectareas
a nivel nacional, el cambio se ha dado




en que esta ha ido migrando de norte
a sur. Si uno hace ese andlisis, toda la
agricultura ha seguido desplazandose
mas al sur, debido a la creciente deser-
tificacién. Por lo tanto, el aguacate no
ha estado ajeno a eso. Hace unos afos
atrds, el afo 2008, la participacion de
la region de Coquimbo era muchisimo
mas grande que la actual. Hoy dia uno
ve que hay proyectos nuevos o jévenes
que estan en la Regiéon de O'Higgins
(dos regiones mas al sur), asi como
ya podemos ver ciertos proyectos que
hay en la region del Maule hasta en la
regién de Nuble. Entonces hemos ido
desplazandonos al igual que toda la
agricultura, pero manteniendo nuestra
cantidad de hectareas. Si hacemos un
analisis hacia los ultimos 15 afos, he-
mos caido en torno al 2,4% en la can-
tidad de hectareas plantadas. Es una
industria sumamente resiliente y es-
tamos tratando de ir viendo cémo nos
vamos adaptando a zonas que tienen
condiciones climaticas que son com-
patibles con la produccion de aguacate,
enfrentando las nuevas dificultades, en
materia de suelos y clima, que tienen al-
gunas variaciones. Es un buen desafio
el que estamos enfrentando”.

- ¢Y como esta el rendimiento por hec-
tarea?

“El rendimiento promedio en Chile
es de 8 toneladas por hectéarea. Es un
promedio, pero los campos estan bas-
tante tecnificados. En términos de riego,

hay mas tecnologias que nos ayudan a
producir de forma sostenible y mante-
ner esta produccion de alta calidad. Por
ejemplo, ves bastantes sensores en el
suelo midiendo la humedad. Espera-
mos que eso permita ir aumentando el
volumen cada temporada, pero necesi-
tamos que pase el invierno para tener
esa métrica".

- Este traslado geografico de la palta,
égenera alguna diferencia en la calidad
del producto?

“No, la palta sigue siendo la misma.
Al final, nosotros tenemos clima medi-
terraneo y ese clima esta a lo largo de
todo Chile. Obviamente, con el agua-
cate ni con ninguna fruta, puedes lle-
gar y plantar en
cualquier zona.
Por lo tanto, se
tienen que encon-

condiciéon especi-
fica para cultivar.
Por ejemplo, en las
zonas mas al sur,
nosotros plantamos mayoritariamente
en ladera, debido a que de esa forma el
arbol resiste mejor temperaturas mas
heladas. Necesitamos que las heladas
pasen por las paltas, pero no se queden
ahi. Sumado a que son zonas mas llu-
viosas también. La plantacion en ladera
genera que el agua no se apose, lo que
es importante porque de esa forma que-
da materia organica. Es decir, la ramita

tecnologias que nos ayudan a
trar 4reas con la producir de forma sostenible
mantener esta produccion de

alta calidad

En términos de riego, hay mas
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y la hoja que se cae al suelo se acumula
y fomenta una mejor biodiversidad, que
a su vez absorbe y retiene mas agua.
Ademas, las raices del palto son super-
ficiales, por lo tanto, no es bueno que
se le apose el agua. Entonces, ante la
pregunta de si se puede cultivar en dis-
tintas zonas, la respuesta es si. Y es la
misma fruta, la misma calidad, solo que
cultivada en condiciones distintas. Por
eso decia que los agricultores son bas-
tante resilientes, porque tienen que ir
incorporando distintas técnicas y adap-
tarse a las distintas zonas de cultivo".

¢AUN no es posible saber si la campaiia
volvera a extenderse hasta junio, como
la que acaba de concluir?

“Todavia no lo podemos proyectar.
Falta pasar el periodo de las heladas y
ver su impacto en la produccion. Hace
unas tres temporadas, las heladas se
podian pronosticar, Pero luego las tu-
vimos a fines de septiembre, después
hasta noviembre... Eso generé que los
agricultores adoptaran nuevas formas
para combatirlas. Esas implementacio-
nes son las que hoy creemos que per-
miten que las heladas puedan impactar
menos en el cultivo. Aun asi, necesita-
mos esperar a que pase este periodo
para saber realmente cual fue el nivel
de aborto en los arboles”.

- ¢Qué técnica esta dando buenos re-
sultados?

“Las técnicas dependen de distintos
factores. Por ejemplo, hay una que ha
funcionado bas-
tante. Se trata de
colocar micro as-
persores en altura.
Cuando vienen he-
ladas, esos lanzan
agua a las plantas,
lo que genera un
pequeno efecto
iglu. Por eso, si vas a ver estas zonas
cuando hay heladas, se ven los paltos
completamente cubiertos de hielo, pero
eso le genera un efecto igli que protege
la planta. Pero no funciona con cual-
quier cultivo. Tienen que existir ciertas
condiciones. Asi como ésta, existen
otras técnicas que pasan a ser casi tra-
dicionales, desde ventiladores, ventila-
dores de calor y otros”.
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campana de

exportacion
22 MIL TONELADAS

La sequia golpeo la produccion en Sao Paulo, pero el pais avanza en su
posicionamiento como proveedor internacional. Argentina, Europa, Marruecos y
Chile ya figuran entre los destinos, y Estados Unidos aparece como una frontera

Brasil acaba de cerrar su campa-
na 2025 de exportacion de aguacate
Hass con un volumen total de 22.000
toneladas. Esta cifra, aunque consi-
derable, se encuentra por debajo del
potencial productivo del pais debido
a la fuerte sequia que ha afectado
a las principales zonas producto-
ras durante los ultimos tres afios. El
impacto climatico se tradujo en el
aborto de mas del 70% de la produc-
cién, segun explicé Cecilia Whately,
socia-directora de Carlini Avocado
Brasil y vicepresidenta de Abacates
do Brasil. El estado de Sao Paulo, el
mas relevante en términos de super-
ficie plantada y exportaciones, fue el
mas afectado.

Actualmente, Brasil cuenta con
unas 30.000 hectareas dedicadas al
cultivo de aguacate, de las cuales
un tercio corresponde a la variedad
Hass, que se consolida como la pre-
ferida para el mercado internacional.
A pesar de las adversidades, el pais
logré mantener su ritmo exportador,
posicionandose como un proveedor
cada vez mas visible en el mapa glo-
bal del aguacate.

NUEVOS MERCADOS
Y DIVERSIFICACION
COMERCIAL

Durante esta temporada, los prin-
cipales destinos de la fruta brasileia
fueron Argentina y Uruguay. Hacia el

comercial clave.

mercado argentino se enviaron en-
tre seis y ocho camiones semanales,
mientras que Uruguay recibiéo una
media de un camiéon por semana. Las
exportaciones hacia Europa también
fueron significativas, aunque ya han
concluido para esta temporada. Entre
los paises europeos, se destacaron
operaciones con Reino Unido, y tam-
bién se registraron envios hacia Ma-
rruecos, lo que marca una creciente
diversificacion de los destinos tradi-
cionales.

Uno de los hitos de esta campafa
fue el inicio de envios hacia Chile, lo
que representa una importante aper-
tura en el cont exto sudamericano.
Esta insercion se considera estraté-
gica para Brasil, que continta am-
pliando su red de destinos. Ademas,
el sector observa con creciente aten-
cion la posibilidad de entrar al mer-
cado estadounidense, considerado
de alto valor y con gran potencial de
crecimiento para la oferta brasileia.

Segun detallé Tiago Falanghe Car-
valho, director comercial de Avocado
Jaguacy, al cierre de julio aun que-
daban aproximadamente 1.400 to-
neladas por cosechar en los campos
brasilefos, lo que permitird sostener
el ritmo de exportaciones hacia el
Cono Sur hasta septiembre. Para-
lelamente, contindan los embarques
aéreos de aguacate tropical, una li-
nea de comercializacion que gana
espacio una vez finalizado el ciclo del
Hass.

UN MERCADO INTERNO
CON DEMANDA ESTABLE Y
PRECIOS MODERADOS

En el frente doméstico, el mercado
del aguacate Hass en Brasil también
reflejo los efectos de la menor dispo-
nibilidad. Durante julio de 2025, los
precios en la principal central mayo-
rista del pais, la CEAGESP, se mantu-
vieron relativamente estables, osci-
lando entre R§10 y R$12 por kilo (entre
USD 1,78 y USD 2,14). Aunque se trata
de valores que no marcan picos, se
mantienen en un rango considerado
saludable para el comercio interno, te-
niendo en cuenta el contexto de oferta
restringida.

Actualmente, el abastecimiento del
mercado se sostiene con fruta pro-
veniente de una floracion regular, que
presenta niveles de materia seca entre
el 28% y el 30%. Sin embargo, ya co-
menzo6 también la recoleccion de fruta
derivada de la llamada “floracion loca”,
con un contenido de materia seca cer-
cano al 23%. Esta fruta, de maduracion
temprana, permitirda mantener el sumi-
nistro local hasta finales de octubre.

CEAGESP representa aproximada-
mente el 80% del volumen comerciali-
zado de aguacate Hass en Brasil. Los
datos historicos de esta central mues-
tran que el volumen total comerciali-
zado en 2025 es visiblemente inferior
al de las temporadas anteriores. El afo
2023, por ejemplo, habia cerrado con




mas de 3.4 millones de kilos vendidos
en este mercado. En contraste, 2025
registra un acumulado significativa-
mente mas bajo, reflejando el impacto
directo de la sequia y la consecuente
escasez de fruta.

PROYECCIONES DE
CRECIMIENTO HASTA 2028

A pesar del complejo panorama ac-
tual, las proyecciones del sector son
optimistas. Cecilia Whately anticipa
un escenario de recuperacion ya para
la préxima campafia, con la entrada de
nuevos productores al circuito expor-
tador y mejores condiciones climati-
cas. En ese contexto, se espera una
produccion total de 25.000 toneladas

en 2025. Para 2026, la cifra proyec-
tada asciende a 60.000 toneladas,
y sigue en ascenso hacia las 80.000
toneladas en 2027. Finalmente, si las
condiciones se alinean, el pais podria
alcanzar las 100.000 toneladas anua-
les de produccién en 2028.

Este crecimiento proyectado se apo-
ya en varios factores: la incorporacion
de areas tecnificadas, la mejora gené-
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tica de los cultivos, el fortalecimiento
de las asociaciones de productores y
el desarrollo de estrategias comer-
ciales mas agresivas orientadas al
mercado externo. También se desta-
ca el creciente interés en adoptar es-
tandares internacionales de calidad
y trazabilidad, fundamentales para
acceder a mercados mas exigentes
como el norteamericano.

En suma, Brasil cierra un ciclo con
resultados mixtos: limitado en volu-
men por las condiciones climaticas,
pero sélido en términos de consoli-
dacion internacional y proyeccién de
crecimiento. Con la vista puesta en
el mediano plazo, el pais avanza con
paso firme para posicionarse como un
actor relevante y competitivo en el es-
cenario global del aguacate Hass.
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Asia emerge como un mercado con un petrfil propio.
Consumidores en China, Japén y Corea del Sur valoran
especialmente la presentacion visual y la firmeza de la
fruta. Esto ha abierto una puerta relevante para paises

como Peru, que han sabido posicionar su producto
con una imagen premium y una oferta consistente. Si
bien todavia representa un volumen menor
comparacdo con los grandes centros de
consumo, Asia promete ser un eje

estratégico en la expansion
futura de la industria.
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PARTICIPACION POR ORIGEN ENERO-MAYO 2025 VS ENERO-MAYO 2024

@ CHLE @OBRASIL @ PERU @ MEXICO

2024

2025 19.1% 14.1%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

La globalizacion del aguacate no solo tificacion de buenas practicas agricolas cambio y la sofisticacion de sus acto-

ha traido nuevos actores, sino tam- y la sostenibilidad ambiental son cada  r€s. Para los paises productores, el de-
bién nuevas reglas. Hoy, competir no vez mas determinantes para acceder a safio estd en profesionalizarse, innovar
depende exclusivamente del volumen los principales destinos. y establecer relaciones comerciales a
de produccion, sino de la capacidad largo plazo. Para los mercados, el reto
para adaptarse a lo que cada merca- La industria del aguacate ya no se de- €S asegurar una cadena de suministro
do demanda. Factores como la calidad fine solo por su crecimiento: se define solida, confiable y alineada con las nue-
constante, la logistica eficiente, la cer- por su complejidad, su velocidad de VaS demandas del consumidor global.
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