PRODUCCION
DE CARNE

El mercado del pollo serige por la
oferta y la demanda, como todos los
mercados, pero a ser un genero pere-
cedero y cambiante, las variaciones
son, a veces, bruscas y peligrosas.

Cuandoloscrecimientosdel broiler
eran arededor de los 30-40 g/dia, un
pollo se manteniadentro de las necesi-
dades de peso durante 4 o 5 dias; por
gjemplo, si el mercado pediapollode2-
2,1 kg y una manada pesaba el lunes
1,97 kg, € viernes, estamismamanada
pesaria alrededor de 2,1 kg, lo que
supone tener toda la semana para ven-
der & producto. Actual mente, con cre-
cimientos de 70-80 g/dia, un pollo que
el lunes pesa 1,97 kg, € miércolesya
supera los 2,1 kg y segun cua sea el
peso 6ptimo parael mercado delazona,
puede que este pollo, para poderse
sacrificar, deba hacer algunas “ conce-
siones’ en el precio. Si sucede esto, €l
pollo se ofrece como oferta, repercu-
tiendo estaaccion en el precio definiti-
vo del mercado semanal.

El panorama que ofrece € sector
avicola actual, y mucho nos tememos,
que futuro, es que estamos ante una
actividad especulativay de riesgo eco-
némico.

El capital hasido tentado en muchas
ocasiones por laavicultura, yaque los
ciclos econdmicos y productivos son
cortos, en comparacion a otros secto-
respecuarios. Si el mercado acompafia
la inversion puede ser muy rentable,
pero en caso de pérdidas, a veces muy
cuantiosas, este capital esretirado rapi-
damente, quedando lasestructuraspro-
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ductivas -naves, incubadoras, mata-
deros, etc.- con serios problemas eco-
némicos para proseguir con la activi-
dad.

El avicultor que dispone de una
granja para engorde de pollos, o pri-
mero que se pregunta es de que mane-
ra puede sacarle la méxima rentabili-
dad a su inversion.

Pararesponderle habriaque hacer-
lo con otra pregunta: ¢qué riesgo es
capaz deadquirir € avicultor?. Porque
debemos tener presente lo dicho ante-
riormente respecto a lo especulativo
gue es el mercado del pollo, asi, enun
mismo afno y sin efectos externos espe-
ciales, e precio puedeir de 0,48 a0,90
€/kgy teniendo en cuentaque el precio
de coste puede estar en 0,66 €/kg, €
negocio puede ser lucrativo o ruinoso,
en funcién de acertar uno u otro precio.

La Fig. 1 ilustra este comentario.
Las puntas inferiores corresponden a
laépoca de las dioxinas belgas, mien-

tras que las puntas altas, del afio si-
guiente, corresponden alacrisisdelas
vacas locas.

Las relaciones entre los diferentes
estamentos productivos se regulan de
diversas maneras, en funcion del ries-
go econémico que quieran soportar.

Las opciones menos arriesgadas
suponen integrarse en organizaciones
gue asuman €l riesgo del mercado -in-
tegracion vertical- o agrupandose en-
trevariosparadiluir el riesgo -integra-
cién horizontal-. Las més arriesgadas
serén las que se mueven por €l sector
sin contratosde entradade pollitos-los
compran donde pueden- y sin pactar la
salidadel pollo engordado.

Sabemos que éste es un mercado
excedentario durante casi todo el afioy
mientras la comercializacion no pacte
precios con la produccion, este exce-
dente marcard el precio de todo €
volumen, lI6gicamente alabaja.

Despuésdeperiodosexcedentarios,
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dadalavelocidad de adecuacion de la
produccién avicola, aparecen perio-
dos de demanda que permiten que €l
sector respire.

Todas estas oscilaciones, a la vez
que agilizan a sector avicolay lo
dinamizan, van dejando por e camino
empresas, granjas, personal, socieda
des, integraciones, €tc..., en resumen,
todo aquél que no esta preparado para
aguantar estas sacudidas.

Confrontar los medios de que dis-
ponemos con las opciones de produc-
cion mediante un buen andlisis puede
ser €l origen de proyectos rentables,
siempre en funcion de la capacidad de
saber medir y vaorar € riesgo que
supone el mercado.

Repasaremos la manera en que se
relacionan el propietario de naves avi-
colas con € resto del sector -pollitos,
pienso, mataderos, etc.

TERMOMETRO DE RIESGO

Si dispusiéramosde untermémetro
gue midiera el riesgo veriamos como
se distribuyen las diversas opciones
productivas del sector...

Los «grados» son meramente
didéacticos, en ningln caso pretenden
indicar € porcentgje real de riesgo.
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Analizaremoscadaunadeellaspor
separado, parando més atencién, por
ser lamés comun, en laintegracion y
dejando, por obviedady faltadeinterés
laultima-aquiler de nave.

*A/ Criador por cuenta
propia (sin contratos)

Supone lamaxima especulacion y,
por tanto, el maximo riesgo.

El propietariodelaexplotacioncom-
prael pollito, cuando lo necesita, apro-
vechando las ocasiones del mercadoy
vendee polloa mataderoquemejor se
lo valora cuando el engorde hatermi-
nado.

Asume € riesgo de no encontrar
pollitos cuando los necesita, o de en-
contrarlos més caros porque, normal-
mente, estas acciones se realizan en
épocas de precios de pollo histérica
mente buenos -julio y agosto.

Pero el mayor riesgo lo tiene a la
horade vender €l pollo cebado, yaque
es doble, por un lado debe encontrar
quien se lo compre y por otro, a un
precio que |le genere beneficios.

Suelen recurrir a este sistema los
granjeros con haves obsoletas que las
Ilenan cuando hay posibilidad decoger
buen precio y los gastos son menores
-verano- o los empresarios de otros
sectores que usan las posibilidades es-
peculativas de éste.

Es decir, que a riesgo operativo y
econémico del mercado, hay que afia
dir el riesgo deun mal manejo, por usar
naves no actualizadas y con material
muchas veces obsoleto, asi, i lacrian-
za es en verano, la probabilidad de un
importante porcentaje de muertes por
asfixia es alto. Esto supone un coste
adicional del pollovivo.

En estas manadas hay que valorar
los posibles descuentos sobre el precio
pactado con el matadero, debido a
pollos de mala calidad o pollos de
segunda, como consecuencia de o
expuesto anteriormente.
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* B/ Criador por cuenta pro-
pia (con contratos)

Es una figura mas interesante ya
gue no es tan especulativo como €l
anterior y mantiene operativalagranja
durante todo €l afio.

Dispone de contratos de abasteci-
miento de pollito y pienso, y tiene
pactadalasalidadel pollo engordado.

Asumecompletamenteel riesgodel
mercado, es decir, que cada vez que
sacrificasuspollos, 5 0 6 vecesd afio,
deberavenderlosal precio que marque
este, es decir, €l precio medio dedl afio
para é sera la media de 6 semanas,
mientras gue la de unaintegracion es
de 52. Esto puede ser positivo o0 no.

Es fundamental negociar bien €l
contrato de suministro de pollito, exi-
giendo la negatividad a micoplasmay
salmonela-comprobarlo medianteana
lisisrutinarios-, asi como otros puntos
de interés, como la adicién del 2%,
vacunacién o no en sala, peso del
pollito, etc., asi como la duracion del
contrato y cOmo resarcir posibles ac-
cidentes 0 € mismo incumplimiento
del contrato.

Respecto a pienso, lamismacom-
petenciaentrevariasposibilidadesesla
mejor garantia para valorar su funcio-
namiento. Si deberian regularse los
perjuicios por fallosen lacalidad o en
€l suministro

Este sistema supone granjas con
naves bien preparadas, con buen ma-
nejo, costes ajustados y un cierto
poder econdmico para no detener la
produccién frente a caidas de mer-
cado.

Su futuro esta o en integrarse, en
asociarse, 0 en formar él su propia
integracion. Otra solucién serialle-
gar a pactar, mediante contrato, pre-
cios de salida de pollo con un mata-
dero, sin contar con el mercado, es
decir, un precio de produccién con
un pequefio margen de beneficios.
Un contrato asi debeincluir lagaran-
tiaderetiradaaun peso o aunaedad,
asi como unos pactos sobre la cali-
dad de la canal.



* C/ Asociacion de criadores

Suele ser la salida natural de la
figura anterior para defenderse de los
vaivenes de precios.

Las ventajas son:

*Mayor volumen de pienso: mejor
precio

+Pollito cadasemana: mejor precio,
mejor calidad, mejor servicio

*Precio de mercado més represen-
tativo al negociar cada semana

Para gque este sistema funcione es
indispensable que las granjas sean si-
milares, tanto en tamaro como en ade-
cuacion.

Es un buen sistema para criadores
de tamafio medio, con buenas instala-
ciones y con mataderos operando en
Su zona, capaces de absorber su pro-
duccion.

*D/ Cooperativa avicola

Podriamos decir que es una macro
asociacion de criadores organizados
tras una estructura empresarial auté-
noma.

Suelen abarcar todos |os eslabones
del sector avicola, desdelareproductora
hastala venta del producto elaborado,
lo que permite minimizar y diluir los
riesgos propios de la produccion y
comercializacion del pollo.

Para protegerse de las bajadas del
mercado, destina una parte del benefi-
cioaunfondo degarantiaque cadaafio
debe revisar.

Todos los sistemas de integracion
horizontal deben unificar al méximo
sus explotaciones para evitar diferen-
cias de costes de produccion debido a
manejodelasnaves. Noolvidemosque
en las cooperativas cada socio es un
voto, no cada pollo.

Lasrelaciones entre la cooperativa
Y SUS SOCi 0S Son contractualesy seme-
jantesalosde unaintegracion vertical;
ladiferenciaestaal final del afio cuando
se confronta el coste por kilo con €l
precio de mercado.

El sistema es tedricamente €l idea

en laproduccién avicolapues ademés,
las cooperativas disfrutan de benefi-
cios fiscales y de inversion, que las
empresas no tienen; a pesar de ello su
desarrollo y subsistencia estan sujetos
a su capacidad para estructurarse
empresarialmente.

El usuario de la cooperativa es al-
guien gque, como filosofia, debe creer
enellay, por tanto, creer que su aporte,
como €l de todos |os socios, es indis-
pensable para su desarrollo.

*E/ Integracion vertical

Las integraciones, en Espafia, sur-
genalrededor delasfabricasdepienso,
pero en Francia, normalmente estén
auspiciadas por los mataderos. Pero
seacual seael origen, laintegracion se
desarrolla a partir de un centro de
produccién que moverd los distintos
sectores de la cadena avicola

Laintegracion serasiempre lapro-
pietaria de las aves. Debera aportar la
asistenciatécnicay el pienso paraali-
mentarlas, y en su momento se
responsabilizarade su retiradaamata-
deros propios o la venta a mercado.

Unaintegraci 6n puedeabarcar todo
el proceso productivo -reproductoras,
piensos, incubacién-, y el de
comercializaciéon -matadero, despie-
ce, €laborados.

El avicultor, como figura, es parte
fundamental en laintegracién, aunque
seleexigirdun ato nivel de responsa-
bilidad en e funcionamiento de sus
granjas puesno envano esel deposita-
riodeuncapital importante-anual men-
te, cada m? de granja, recibe su coste
total en pollos.

Quien asumeel riesgo del mercado
es la integracién como duefia de los
pollos. Respecto al riesgo propio dela
crianza -patologia, accidentes,...-,
cuanto mejor sean las instalaciones
-esto estden manosdel criador- menor
Sera éste.

Larelacionentrecriador eintegrador
sehaceatravésdel contrato deintegra-
cion, que analizaremos posteriormen-
te.
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El integrador debe conseguir la
maxima productividad para obtener €l
maximo beneficio porque los contra-
tos estédn basados en esto y en una
maxima ocupacion de las naves, tanto
en densidad como en nimero de lotes
por afio. La productividad depende en
parte del mangjo y, por tanto, de la
granja, mientras que la plena ocupa
cion esta en manos del integrador, lo
gue hay quetener en cuentaalahorade
negociar €l contrato.

Tampoco debemos olvidar que el
sistemamasrapidoy efectivoquetiene
la integracion para mejorar sus pro-
ducciones es sustituir las peores gran-
jas por otras mejores, por 1o que €
objetivo es estar siempre lgjos de las
ultimas posiciones -esto es mas evi-
dente en periodos de crisis.

Trabgjando con este sistema en-
contraremos a la mayoria de granjas.

*F/ Contrato fijo

El granjero percibe un fijo por:

-Pollosalido
-Metro cuadrado
-Por los dos

No sdlo esta protegido contra los
preciosdemercado sinotambiéndelos
problemas de la crianza, con lo que
|6gicamente la remuneracion esta en
consecuencia a esta seguridad.

El granjero sededicapracticamente
adar de comer alas avesy retirar las
bajas. No tienen incentivos.

Un contrato de este tipo lo suelen
tener las naves que no funcionan todo
el afio y que esporadicamente alguien
-probablemente tipo A- se ofrece lle-
nar, soportando todos |os riesgos.

G/ Alquiler de nave

Notienemasinterésquenombrarlo
como gemplo de riesgo 0.

El propietario alquilasu nave ater-
ceros parasu explotacion, percibiendo
por ello una cantidad mensual.



EL CONTRATO DE
INTEGRACION

El contrato de integracion debera
definir, como todo contrato, los dere-
chosy obligaciones de cadaunadelas
partes.

Por unlado, laempresaintegradora
debera abastecer de pienso y pollito a
integrado en 6ptimas condiciones para
la produccién del broiler; también se
hace responsable del seguimiento téc-
nico del lote -paréntesis, visitas, trata-
mientos-. El integrador también se
responsabilizadelaventadel pollouna
vez finalizado su crecimiento.

Lagranja o integrado, sera € res-
ponsabledelacriay engordedel broiler
desde el diade edad hasta su salidaal
matadero, paralo cual deberd actuali-
zar €l material delasnaves, teniendoen
cuentael asesoramiento técnico quele
ofrezca la empresa integradora. Tam-
bién serd el responsable de aplicar los
tratamientos medicamentos indicados
por los técnicos, guardando escrupu-
losamente los periodos de retirada
marcados en la receta.

Todos los contratos de integracion
anexan las condiciones econémicas
gue regulan estos derechos y deberes.
Este anexo, podemos dividirlo en cua-
tro partes:

-lafija.
-lavariable.
-laespecial.

-la de servicios.

Cada una de €llas, abarca diversos
conceptos. Cada empresa utilizara es-
tos conceptos para definir su contrato
enfunciondesusistemadetrabgjoode
las caracteristicas de su producto fi-
nal.

La parte fija

Consiste en marcar unas cantida-
desfijas por:

-pollosalido

-kilo de peso vivo.

L 6gicamentelaintegraciénquesude
hacer pollos de peso elevado tenderaa
dar mas por unidad que por kilo, res-
pecto de otra que produzca pollo me-
nos pesado.

Estos conceptos seran la base del
contrato, suméndose o resténdose a
elloslavaloracion delos conceptosde
las otras partes.

Parte variable

Es la que varia en funcion de los
conceptos que laintegradora determi-
ne.

Por pienso: lamejoradelosobje-
tivos marcados supondra un incre-
mento de la parte fija Su empeora
miento restara dicha parte. La parrilla
que relaciona €l peso del pollo con €l
consumo de pienso serviraparaidenti-
ficar loslotes buenos -que mejoran los
estandares- y los malos. Puede servir,
también, paraval orar lacapacidad ener-
géticadel pienso.

*Por mercado: Se sumao restauna
cantidad en funcion de la diferencia
entre un tedrico coste de produccién
-previamentefijado- y €l preciomarca
do por & mercado.

Por calidad: Suele utilizarse solo
en negativo, es decir, se aplica un
descuento sobre laremuneracion final
por malacalidad o bajo rendimiento de
lacanal. Seguramente, en un futuro no
muy lejano se aplicara en positivo, es
decir, incentivando la calidad del pro-
ducto final.

*Por bgjas: Sedeterminaun porcen-
taje de bgjas considerado normal, abo-
nando o descontando ladiferenciares-
pecto alamortalidad real, aplicandole
un valor acordado.

Parte especial

Son devengos extraordinarios se-
gun pactos contractual es. Por gjempl o:
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*Por cargar en festivos

*Rappel anual o primade fidelidad
-por unidad anual producida.

*Por realizar crianzas especiales
-pruebas con estirpes, con medica-
ciones, con alimentacion etc.
*Como ayuda de calefaccién, se
suel e abonar unacantidad por pollo
dos o tres veces a afio.
*Descuentos por medicacion

Parte de servicios

Incluimos aqui aquellos conceptos
por los que €l integrado puede reducir
sus gastos generales o de estructura,
yaque laintegracién se hace cargo de
ellos o hien los reduce gracias a la
posibilidad detrabajar con grandesvo-
|Umenes. Ejemplos:

Financiacion de combustible, car-

ga, cama, material de granja etc.

*Seguros sobre la nave.

El objetivofina detodo contratode
integracion esdoble:

a.- Mejorar la produccidn en coste
y calidad. Estoincitaalacompetitividad
entre las granjas, ofreciendo la posibi-
lidad de mayoresingresos por lamejo-
ra de rendimientos, a la vez que la
integradora usara los buenos resulta-
dosde susgranjas paracaptar navesde
otras integraciones, renovando asi su
parque de explotaciones.

b.- Minimizar y homogeneizar €l
coste delagranja. Paraello laintegra-
ciondebeofrecer unpollitoy un pienso
uniformey decalidad. Unbuen contra-
to deberdincentivar la gestion de este
potencial.

Posiblemente en € futuro, larela-
ciones contractuales en la produccion
del broiler, vendran marcadas por una
mayor incentivacion de los conceptos
relacionados con lasanidad del broiler
y lacalidad de la canal, en detrimento
de las influencias actuales del peso y
del indice de transformacion.



