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EDITORIAL

La exportación de vacunos en pie 
tiene como cometido principal que el 
complejo ganadero, fundamentalmen-
te el criador, no quede atado a un solo 
sector de la demanda y pueda colocar 
la producción más allá de las fronteras. 
Se trata de una herramienta que da 
tranquilidad al primer y frágil eslabón 
de la cadena porque, en casos en los 
que por alguna adversidad climática 
o por cualquier otro inconveniente se 
produjese un fuerte aumento de la ofer-
ta que no pudiera ser absorbido por 
la demanda interna, puede colocar el 
esfuerzo de su trabajo en otros países 
en los que, seguramente, ese impacto 
depresor de las cotizaciones no se esté 
dando.

El problema generado entre 2017 y 
2018 es que la demanda por animales 
en pie se concentró solamente desde 
un país, Turquía, y casi exclusivamen-
te por una categoría, la de los terneros 
machos enteros. Esto provocó una 
fuerte caída en la disponibilidad interna 
de novillos en 2019 y 2020, dado que 
los animales se habían ido del país 
antes, como terneros, generando un 
faltante de vacunos en edad de faena. 

La industria frigorífica sufrió este des-
equilibrio entre oferta y demanda con 
márgenes muy acotados o negativos, 
al verse obligada a competir por una 

Se diversifica la exportación en pie
materia prima escasa. Claramente, 
ninguna empresa puede trabajar por 
tiempo indefinido a pérdida —a no ser 
que sea del Estado—, por lo que la si-
tuación debía revertirse más temprano 
que tarde, por el bien de toda la cade-
na. Lo hizo mediante una drástica re-
ducción de la demanda desde Turquía. 
Este país, que había llevado 375 mil 
terneros uruguayos en 2018, redujo la 
cantidad a menos de 90 mil en 2020. 
En consecuencia, la exportación de va-
cunos en pie cayó de un récord de más 
de 420 mil animales en 2018 a 120 mil 
el año pasado, una contracción de más 
de 70% o 300 mil cabezas. 

En los últimos meses comenzaron a 
surgir nuevamente oportunidad de ne-
gocios de exportación de vacunos en 
pie, por lo que la cantidad comenzó a 
crecer nuevamente. Pero la situación 
es distinta, ya que no se trata de un 
solo demandante y de una sola cate-
goría. Ni siquiera se trata solamente de 
animales de razas carniceras, ya que 
está habiendo una interesante salida 
de terneras y vaquillonas de razas le-
cheras. 

La última exportación, concretada a fi-
nales de la primera semana de mayo, 
fue un ejemplo de diversificación. La 
firma Agrosocio concretó la exporta-
ción de 10.920 vacunos en pie a Chi-

na, incluyendo 4.950 animales de la raza 
Holando, 4.500 Hereford, 950 Aberdeen 
Angus, 120 Jersey y el saldo de anima-
les cruza o de otras razas. 

Teniendo en cuenta datos del Ministerio 
de Ganadería y de Aduanas, en lo que 
va del año Uruguay exportó 85.611 va-
cunos en pie, 125% por encima de los 
37.898 del mismo período de 2020. 
Pero no solamente hay una diversidad 
de destinos, sino también de categorías 
embarcadas. 

Aquella situación de que casi el 100% de 
las ventas se destinaban a Turquía que-
dó atrás. En lo que va de 2021 este país 
fue el destino de 38% de los animales 
exportados. Además, con las ventas de 
terneras y vaquillonas a China, también 
se diversificaron las categorías; cuando 
los embarques eran casi exclusivamente 
para Turquía lo que salían eran en su am-
plia mayoría terneros machos. 

Es saludable que esto sea así porque 
disminuye los riesgos de que se gene-
re un faltante importante de animales 
de una categoría, como pasó antes. Y 
mantiene la puerta de la exportación en 
pie abierta, lo que da mayor tranquilidad 
de que los criadores sigan apostando a 
aumentar la producción, para beneficio 
de todos los siguientes eslabones de la 
cadena ganadera uruguaya. /NR
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MERCADOS

Por Rafael Tardáguila

Llegaron los primeros fríos. Quizás 
esa sea la única noticia que podría 
considerarse de sesgo negativo para el 
mercado ganadero. Todo el resto, tanto 
en el plano local como en el internacio-
nal, confluye en determinar un escena-
rio de gran firmeza, tanto para la carne 
como para la hacienda. 

Desde el punto de vista climático la 
primera mitad del otoño transcurrió de 
forma casi ideal, sin déficit hídrico y con 
temperaturas templadas que asegura-
ron un buen desarrollo forrajero para 
encarar el invierno. Hay quienes advier-
ten sobre cierto retraso en el crecimien-
to de los verdeos, pero los campos lu-
cen excepcionales. 

Desde el lado de los mercados exter-
nos se van sumando novedades que 
todas tienen el mismo sesgo: una de-
manda que tiende a afirmarse y una 
oferta con dificultades para satisfacer-
la. La conclusión lógica es un mercado 
firme y con precios en alza que se es-
tán trasladando hacia toda la cadena. 
El precio medio de exportación de la 
carne vacuna fresca por parte del Mer-
cosur en abril se estima en US$ 4.734 
por tonelada peso embarque, con una 
tendencia alcista sostenida durante los 
últimos tres meses y 13% superior al 
piso de US$/t 4.172 de julio pasado. 

El principal motor de la demanda en 
los dos últimos años ha sido la epide-
mia de peste porcina africana (PPA) 
en China y aledaños. Esta, lejos de 
quedar atrás como intentan convencer 
las autoridades chinas, sigue generan-
do grandes dolores de cabeza. Por lo 
tanto, sus necesidades de importación 
continúan muy elevadas. 

Tímidamente desde Europa, otro juga-
dor trascendente, se comienza a ver el 
futuro con más optimismo y los impor-
tadores dan señales de que pretenden 
elevar sus volúmenes de compra en 
América del Sur. 

Desde el lado de la oferta, en tanto, 
se suman contratiempos que impiden 
a los grandes exportadores mundia-
les satisfacer de buena manera esta 
intensa demanda. Los dos principales 
proveedores de carne vacuna al mun-
do, Brasil y Australia, atraviesan por 
intensas fases de recomposición de 

Todo dado para  
que siga la firmeza
En el plano internacional, tanto desde la demanda como desde la 
oferta surgen señales positivas para los precios de exportación

existencias que reducen la producción. 
En Australia proyectan que en 2021 la 
faena de vacunos será la menor en 35 
años, en tanto que en Brasil cada vez 
son más las voces que entienden que 
no podrá sostener el enorme volumen 
embarcado en 2020. Por más que la 
demanda interna en Brasil sufre las 
consecuencias de la pandemia y de la 
crisis económica, el saldo exportable 
dejará de crecer porque la producción 
va a caer. 

En las últimas semanas se sumaron 
los problemas en India, otro oferente 
trascendente, en este de carne de bú-
falo —más barata— a países de Medio 
Oriente y China. La debacle por el co-
lapso del sistema sanitaria debido a la 
explosión de casos de Covid-19 genera 
inconvenientes a nivel de la producción 
y de las industrias, por lo que su ofer-
ta se redujo de forma significativa. In-

dia coloca su carne fundamentalmente 
vía el canal gris —de contrabando— a 
China y en Egipto. Esto está elevando 
los precios de exportación de Brasil a 
Egipto a niveles no vistos desde 2009 
y ejerce presión al alza en China, en es-
pecial en el segmento de productos de 
menor valor. 

Brasil, Australia, India, son jugadores 
clave. Son tres de los únicos cuatro paí-
ses que exportan más de un millón de 
toneladas anuales. El otro es Estados 
Unidos. A la situación de esos tres se 
suman las incertidumbres generadas 
por gobiernos populistas como el de Ar-
gentina, que amenaza con recortar las 
exportaciones si no bajan los precios 
internos de la carne. 

La consecuencia es un mercado inter-
nacional muy firme y con precios en 
alza, lo cual se confirma en los datos de 
Uruguay: el valor medio de exportación 
de la carne congelada a China aumentó 
7,8% en abril respecto a marzo. / NR

Precios de la hacienda

La mejora del mercado interna-
cional se está trasladando a los 
precios de la hacienda, para lo 
que ayuda la indispensable si-

tuación favorable desde el punto 
de vista forrajero. Los frigoríficos 

uruguayos están encontrando 
dificultades para abastecerse 
de materia prima, por lo que 

compiten de forma intensa por 
el producto. Desde fines de mar-
zo el precio del novillo especial 
aumentó en el entorno de US$ 
40 centavos por kilo carcasa y 
se arrima mucho más rápido 

de lo que se podía prever a los 
US$ 4,00 por kilo carcasa. Como 
consecuencia, también mejoran 
las cotizaciones de las categorías 

de reposición próximas a edad 
de faena. 

El mercado está muy firme y esa 
parece será la constante durante 

este año. Y si el combate a la 
pandemia resulta exitoso, vacu-
nación mediante, la expectativa 

es que las buenas señales se 
extiendan hacia 2022. 

Brasil, Australia, India,  
son tres de los únicos cuatro 

países que exportan más de un 
millón de toneladas anuales.  

El otro es Estados Unidos 



 | NEGOCIOS RURALES10 | NEGOCIOS RURALES

ENTREVISTA

Por Yonnatan Santos
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El ministro Carlos María Uriarte pre-
sentó al nuevo director general de los 
Servicios Ganaderos, del Ministerio 
de Ganadería, Agricultura y Pesca 
(MGAP), Diego de Freitas, quien ya 
desempeña su labor activamente ana-
lizando los trabajos que el país viene 
realizando en materia sanitaria.

¿Qué encare está teniendo en las 
primeras semanas en el cargo 
como director general de los Servi-
cios Ganaderos?
Estamos trabajando, teniendo reu-
niones, poniendo nuestra impronta, 
siguiendo todo lo bueno que se ha 
hecho hasta ahora, con el objetivo de 
mejorar aquello que hay que mejorar y 
estamos con esa base planificando las 
actividades de las distintas divisiones 
de la Dirección.

Con esa importa, ¿qué medidas van 
a tomar para mantener el estatus 
sanitario del país?
Primero tenemos que velar por la sani-
dad animal, eso es lo fundamental, por-
que gracias a eso somos un país ex-
portador de alimentos y es fundamental 
mantener los mercados, intentando lo-
grar nuevos, manteniendo siempre ese 
estatus sanitario que nos caracteriza, 
que es reconocido y lo tenemos que 
mantener mediante una muy buena sa-
nidad.

MGAP revisará todas las  
campañas sanitarias
El director general de Servicios Ganaderos, Diego de Freitas, dijo que  
se analizarán los pendientes en el tratamiento de las enfermedades 

¿En cuanto a la garrapata, cómo lo 
van a analizar, teniendo en cuenta 
el avance que se ha dado en todo 
el país?
Todos sabemos que este tema se ve-
nía trabajando muy bien, pero también 
hay una realidad, y es que no hemos 
tenido los resultados que esperába-
mos. Sabemos que es un problema 
grave, principalmente en el norte, que 
nos preocupa mucho, algo que vamos 
a seguir de cerca con el Dr. Martín Al-
tuna (nombrado director de Sanidad 
Animal), que tiene varias ideas para in-
corporar a esta campaña de garrapata. 
Queremos una Dirección General de 
Servicios Ganaderos en contacto con 
el productor, que el servicio esté donde 
está el problema, recorriendo y comu-
nicándose, viendo los problemas en el 
lugar. Creo que es un trabajo que el Dr. 
Altuna va a llevar adelante con mucho 
éxito.

¿Qué posición tiene sobre las dis-
tintas campañas sanitarias?
Todas las campañas son importantes, 
porque en brucelosis se han tenido 
logros importantes, pero tenemos que 
hacer una revisión en todas las campa-
ñas sanitarias. Brucelosis, tuberculosis, 
garrapata, sarna, piojos, ya que hay co-

sas que se hicieron muy bien, hay otras 
que entendemos que hay que mejorar 
y en eso estamos trabajando, incorpo-
rando nuevos elementos a las campa-
ñas sanitarias.
Hace unas semanas que asumimos, 
estamos trabajando activamente sobre 
eso y una vez que tengamos la plani-
ficación de cada campaña, se dará a 
conocer. 
Tenemos que revisar los logros y las 
deficiencias, consultando a los produc-
tores y a las gremiales, con quienes 
debemos tener un diálogo permanente. 

 Tras el cese de Eduardo Barre, 
Diego de Freitas asumió 

como principal de la Direc-
ción General de Servicios 

Ganaderos.

“Hay cosas que se hicieron  
muy bien, hay otras que  

entendemos que hay que  
mejorar y en eso estamos 

 trabajando”
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Soy un convencido de que no hay cam-
paña sanitaria que tenga éxito si el pro-
ductor no está concientizado con ella 
y, si bien la autoridad sanitaria somos 
nosotros y no nos sacamos esa res-
ponsabilidad, creemos que debemos 
tener un diálogo permanente, siendo 
una relación de cercanía.

¿A nivel general, cómo ve la situa-
ción sanitaria del país?
En general está bien, por eso tenemos 
el estatus reconocido a nivel internacio-

nal y tantos mercados abiertos. Siem-
pre queremos dar un paso más, en eso 
estamos y en eso nos comprometemos 
y para eso estamos trabajando.
El mensaje para el productor es que 
vamos a discutir juntos las campañas 
y toda la problemática que hay en el 
campo y para salir adelante precisa-
mos estar todos unidos. /NR

El motivo de los despidos

Eduardo Barre fue sustituido en su cargo luego de que la planta frigorífica 
de Breeders and Packers Meat Uruguay (BPU), actualmente en manos del 
grupo nipón “NH Foods”, fuera suspendida temporalmente por parte de 
China para exportaciones a ese destino, debido al arribo de un embarque 
etiquetado como “Trimmings Bovinos” un producto por el cual Uruguay 
tiene una larga trayectoria de ventas al exterior tanto en el gigante asiático 
como en otros países, caso Estados Unidos.

El problema no radicó en la carne propiamente dicha, sino en su etiqueta-
do. A partir de mediados de marzo, de acuerdo con los cambios aproba-
dos entre Uruguay y las autoridades chinas, los embarques de trimmings 
a ese destino deben ser etiquetados bajo el nombre de “Bovine Pieces”. 
Al existir este cambio de palabras, la contraparte de China entendió que 
el producto no estaba autorizado para su ingreso y decidieron suspender 
temporalmente a la planta. 

A las pocas horas el MGAP emitió un comunicado aclarando lo sucedido 
y señalando que las autoridades de los Servicios Ganaderos y de Indus-
tria Animal estaban elaborando un informe pormenorizado sobre la situa-
ción para elevar a sus contrapartes chinas. También surgió la preocupa-
ción de otras industrias habilitadas para la exportación al gigante asiático, 
que tienen containers en yendo o ya en destino en la misma situación. 

Al considerarse que el error no fue de la planta sino de las autoridades 
del MGAP, se solicitó la renuncia de los dos máximos responsables del 
área, Eduardo Barre —quien se desempeñaba como director general— y 
Gustavo Rossi, director de Industria Animal. 

“Siempre queremos dar un 
paso más, en eso estamos y en 

eso nos comprometemos y para 
eso estamos trabajando”
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LA INDUSTRIA RESPONDE

Desde la industria frigorífica se ob-
serva un panorama alentador para las 
carnes uruguayas, con una demanda 
sostenida y ávida por el producto, pero 
hay varios temas en los cuales se debe 
avanzar para mejorar las posibilidades 
de colocación del producto en el mer-
cado internacional. 

Los industriales Marcelo Secco, CEO 
de Marfrig Uruguay, Alberto González, 
director de Las Piedras y Daniel De Ma-
ttos, de BPU, dieron sus puntos de vis-
ta sobre distintos temas del complejo 
cárnico en actividad organizada por la 
Asociación Rural del Uruguay, diario El 
País y radio Carve. 

Las condiciones de los mercados lucen 
promisorias para la proteína animal. 
González aseguró que China seguirá 
siendo “el principal animador del des-
tino de nuestras carnes, por lo que hay 
que cuidarlo”. 

Los tres industriales se mostraron op-
timistas sobre el futuro del complejo 
cárnico uruguayo. “La mesa está ser-
vida”, dijo González, y recalcó que 
para el mejor aprovechamiento de las 
condiciones internacionales el país 
debe sostener la cadena en tres pila-
res: el sector primario, la industria y el 
gobierno. Respecto a los primeros dijo 

“El techo está lejos”  
para la ganadería
La industria frigorífica trasuntó optimismo en cuanto a las  
expectativas de los mercados cárnicos, dejando ver que hay  
condiciones favorables para colocar todo lo que Uruguay produce

que tiene que quedar atrás “el mito” de 
que “cuanto más hay, menos vale”, y 
aseguró que una forma de ser más ren-
table es “produciendo más”. 

En el mismo sentido, Secco dijo que 
“el techo está lejos” desde el punto de 
vista productivo y que “hay mucho por 
hacer”. 

Coincidieron en la imperiosa necesidad 
de mejorar las condiciones de acceso 
de la carne uruguaya en el mercado 
internacional. González recordó un tra-

bajo de diciembre de 2014 realizado 
por la Cámara de la Industria Frigorífi-
ca (CIF) cuando era presidente, en el 
que se había estimado que Uruguay 
pagaba en aranceles US$ 200 millones 
anuales. “Ahora la situación es peor, 
porque en estos siete años Uruguay 
se quedó quieto, mientras el resto del 
mundo siguió avanzando” en la mejo-

Tiene que quedar atrás “el 
mito” de que “cuanto más hay, 

menos vale”; una forma de  
ser más rentable es 
 “produciendo más”

Daniel De Mattos (BPU), 
Alberto González (Las 

Piedras) y Marcelo Secco 
(Marfrig) respondieron las 

consultas de los productores 
agropecuarios en la jornada 

organizada por El País y 
Carve. Es la misma jornada 

que se realizaba en el marco 
de la Expo Melilla que, al no 

llevarse a cabo esta actividad 
debido a la pandemia, de 

todas maneras se organizó 
en las instalaciones de la 

Asociación Rural del Uruguay. 
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ra de las condiciones de acceso en los 
principales importadores mundiales de 
carne vacuna. 

De Mattos coincidió y agregó que “a 
Uruguay le va la vida en que la ganade-
ría pueda seguir siendo sustentable”, 
para lo cual es imprescindible mejo-
rar los accesos. Dijo que los US$ 200 
millones son “mirando el retrovisor” y 
que “mirando hacia adelante es mucho 

Una vela que se irá apagando
La cuota Europa 481, de carne de animales terminados en corrales de en-
gorde, “es una vela que se irá apagando hasta 2026”, dijo Alberto González, 
aludiendo al cronograma de disminución del volumen del cual puede participar 
Uruguay. En ese año quedará estable en 10 mil toneladas anuales, volumen 
que deberá compartir con los exportadores de Argentina y Australia, además 
de Nueva Zelanda y Canadá, aunque estos dos últimos países prácticamente 
no participan del cupo. 

De todas maneras, más allá de que el volumen de Uruguay en este cupo se 
redujo desde que se le otorgó una parte del mismo exclusivamente a Estados 
Unidos, el país logró aumentar la proporción, dado que la baja ha sido menor 
que la que sufrieron Argentina y Australia. “Increíblemente, Uruguay perdió muy 
poco volumen”, dijo González. 

En cuanto a otras opciones, De Mattos mencionó la posibilidad de Japón, pero 
hay restricciones desde el punto de vista arancelario (la cuota 481 es con tasa 
de 0% y la japonesa se arrima a 40%), en tanto que también es un punto en 
contra el viaje de unos 50 días, al tratarse de un producto enfriado, que tiene 
menos días de vida útil. 

más que eso”, porque el país podría 
elevar significativamente los volúmenes 
de producción y exportación si mejora-
ra las condiciones de acceso. 

Respecto a esto, Secco expresó que 
con los mercados que ya tiene abiertos 
Uruguay (todos los más importantes), 
ninguna mejora en nuevas habilitacio-
nes será más importante “que mejorar 
los accesos en donde ya estamos”./NR
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Los interesados en adquirir carne 
vacuna en el mercado internacional 
deben, si pretenden comprar volu-
men, indefectiblemente mirar hacia el 
Mercosur que, por amplio margen, es 
la principal región proveedora de esta 
proteína animal al mundo. 

El Mercosur supera los 4 millones de 
toneladas anuales en exportaciones, 
muy por encima de las dos otras gran-
des regiones proveedoras, América 
del Norte y Oceanía, que se ubican en 
el eje de 2 millones. Pero este año, en 
el que el interés de la demanda sigue 
siendo intenso, no logrará sostener el 
crecimiento de los anteriores. 

El salto lo dio desde 2019 para aten-
der el impresionante aumento de la 
demanda desde China para compen-
sar —en la medida de lo posible— el 
faltante provocado por la epidemia de 
fiebre porcina africana en el país, nada 
menos que el principal productor y 
consumidor mundial de carne de cer-
do. 

La fuerte expansión de las ventas, que 
superaron por primera vez en la historia 
los 4 millones de toneladas en 2020, no 
podrá sostenerse este año. La expec-
tativa, de acuerdo con proyecciones 
de Faxcarne, es de un descenso en los 
volúmenes exportados del orden de las 
100 mil toneladas carcasa a unos 4,11 
millones. 

El Mercosur exportará  
menos carne 
Las proyecciones son que la principal región vendedora reducirá 
sus ventas este año debido a una caída de la producción brasileña

La contracción se da por la prevista dis-
minución de la producción de carne en 
Brasil, parcialmente compensada por 
un aumento previsto en los volúmenes 
de los dos socios menores del bloque, 
Uruguay y Paraguay. 

Brasil atraviesa por una intensa fase 
de recomposición de existencias que, 
por el momento, no muestra señales de 
aflojar. Los precios de los terneros han 
subido más que los de los animales ter-

minados, lo que alienta a mantener los 
vientres en el rodeo de cría, reduciendo 
la producción. 

Por lo tanto, la faena se estima en baja 
de 6%. A su vez, por el momento las 
proyecciones dan cuenta de un aumen-
to del PBI en Brasil de 3,0-3,5%, lo que 
alentaría un crecimiento de la demanda 
doméstica por carne vacuna, dejando 
un saldo de exportación de unos 2,3 
millones de toneladas carcasa, 9% me-
nos que en 2020. Si la expansión de la 

Brasil y Australia son los 
dos principales exporta-

dores mundiales de carne 
vacuna y para este año la 
expectativa es que ambos 

reduzcan sus ventas al 
exterior debido a que es-
tán atravesando por una 
intensa fase de recompo-
sición de existencias. Esta 
situación de disminución 
de la oferta enfrenta una 
demanda ávida por pro-
teína animal, en especial 

desde China, dado que 
sigue sin superar la epi-
demia de peste porcina 

africana. 

Si la expansión de la economía 
brasileña es menor, el  

mercado interno demandará 
menos producto y quedará un 

mayor volumen para la  
exportación
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economía es menor, el mercado interno 
demandará menos producto y quedará 
un mayor volumen para la exportación. 

En el caso de Argentina la expectativa 
es de un descenso de la faena de 4% 
y de una caída de similar proporción 
del consumo doméstico, por lo que las 
exportaciones —si no se restringen por 
decisiones políticas— se proyectan si-
milares a las del año pasado. 

Por su parte, la producción y el saldo 
exportable de Uruguay y Paraguay se 
proyectan al alza. Para Uruguay las ex-
portaciones alcanzarían 470 mil tone-

Exportaciones  
Mercosur

En 2020 los cuatro países del Mer-
cosur exportaron 4,21 millones de 
toneladas equivalente carcasa de 

carne vacuna, 330 mil más (+8,5%) 
que en 2019. Para este año la expec-
tativa es que caiga en alrededor de 
100 mil toneladas a 4,11 millones. 

Uruguay irá contra la tendencia glo-
bal; se proyectan exportaciones por 
470 mil toneladas, unas 55 mil más 
que en 2020, debido al crecimiento 

de la faena y de la producción. 

ladas carcasa (+13% anual) y para Pa-
raguay 440 mil toneladas (+15%). Pero 
este aumento de los dos socios meno-
res del bloque no logrará compensar la 
proyectada caída de Brasil. 

Además de esta situación del Merco-
sur, en Oceanía pasa algo parecido, 
porque Australia reducirá sus ventas al 
exterior este año. Por lo tanto, los ávidos 
importadores, encabezados por China, 
encontrarán menos producto que el año 
pasado. Esta coyuntura tenderá a man-
tener firmes los precios del mercado 
internacional en el correr de 2021. /NR

Mercosur: exportaciones de carne vacuna
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COMERCIO EXTERIOR

Durante 2020 el pago de aranceles 
por concepto de exportación de carne 
y subproductos bovinos se contrajo en 
valores absolutos, pero aumentó como 
proporción del total exportado, de 
acuerdo con un trabajo realizado por 
el Instituto Nacional de Carnes (INAC). 

Los aranceles pagos el año pasa-
do sumaron US$ 198 millones en los 
mercados de exportación. El monto es 
menor al del año anterior debido a la 
caída de los volúmenes exportados. En 
promedio fueron US$ 582 por tonelada 
embarcada. Sin embargo, aumentó la 
carga arancelaria, que pasó de 11,1% 
del total de divisas generadas en 2019 

Aumentó carga arancelaria 
de exportación de carnes
Los aranceles del rubro se mantuvieron en el eje de US$ 200 millones  
en 2020, pero aumentaron como proporción de las ventas

a 11,8% el año pasado. Esto se expli-
ca porque un porcentaje mayor de las 
exportaciones fueron a Estados Unidos 
y Canadá por fuera de las cuotas en 
estos destinos, en tanto bajó la propor-
ción comercializada a China, donde se 
paga un arancel de 12% pero sin cuota. 

La caída en los volúmenes de exporta-
ción hizo bajar 7% el pago de aranceles 
a los mencionados US$ 198 millones. 
La baja en el ingreso de divisas fue de 
13% anual a US$ 1.680 millones.

Las exportaciones a Estados Unidos 
fuera de cuota sumaron 24.310 tonela-
das el año pasado, 65% más que las 
14.740 de 2019. Este volumen debió 

La baja de la carga arance-
laria de las exportaciones 
uruguayas es uno de los 

grandes temas pendientes 
para mejorar la inserción 
del país en el mercado in-

ternacional y para no perder 
pie con los competidores, 

quienes gradualmente 
mejoran sus condiciones de 
acceso en base a acuerdos 

comerciales.

La carga arancelaria 
que se pagó por con-

cepto de exportaciones 
a la Unión Europea 

aumentó debido a la 
disminución de la par-
ticipación de Uruguay 
dentro de la cuota 481 
que paga 0% de tasa. 
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pagar el arancel de 26,4% para ingre-
sar a ese país.

A su vez, las colocaciones en la Unión 
Europea (UE) sufrieron el descenso del 
volumen de la cuota 481, de carne de 
animales terminados a corral, dentro 
de la cual la tasa arancelaria es de 0%. 
Las ventas dentro de ese cupo fueron 
por 11.920 toneladas en 2020, 12% 
menos que las 13.611 de 2019. Por su 
parte, las colocaciones totales de car-
ne vacuna en la UE se contrajeron solo 

2% el año pasado a 28.921 toneladas, 
incluyendo las partidas dentro de la 
cuota Hilton, la carne congelada que 
se embarca dentro de la cuota GATT/
Bilan (ambas pagan una tasa de 20%) 
y la que pagó el arancel completo, que 
es un volumen reducido debido a que 
el mercado europeo está sumamente 
protegido y la carga arancelaria fuera 
de cuotas es prohibitiva./NR 

Récord de exportaciones de carne vacuna  
en el cuatrimestre

Las exportaciones uruguayas de carne vacuna fresca alcanzaron un récord 
para el primer cuatrimestre del corriente con 119.283 toneladas peso em-
barque, de acuerdo con datos de solicitudes de exportación informados por 
Aduanas. 
El registro es 33% superior al del mismo período de 2020 y 4,2% arriba del 
anterior máximo que se había alcanzado en 2019. 
La intensa demanda internacional —fundamentalmente desde China— junto 
con las menores ventas al mercado interno —por la menor demanda y por 
el mayor volumen importado— elevaron el saldo exportable. Se estima que 
alrededor de 81% de la producción de carne vacuna del trimestre fue expor-
tada, es decir unas 165 mil toneladas peso carcasa de las alrededor de 204 
mil toneladas producidas. 
El volumen de exportación a China también fue récord en el cuatrimestre. 
Sumaron 76.769 toneladas peso embarque del producto congelado, casi 
50% por encima del mismo período de 2020 y 2,5% mayor que en 2019. 
La menor producción de carne en abril no permitió que se sostuvieran los 
volúmenes de marzo. Uruguay exportó a China 18.785 tons de carne con-
gelada, un descenso mensual de 6.311 tons. Por su parte, el valor medio 
de exportación gozó de una franca recuperación tanto para los cortes con 
hueso como para los desosados. En promedio, los embarques de conge-
lado a China se hicieron a un valor medio de US$/t 4.746, una recuperación 
de 7,8% respecto a marzo y el nivel más alto desde diciembre de 2019, 16 
meses atrás. 

Las exportaciones a Estados 
Unidos fuera de cuota  

sumaron 24.310 toneladas  
el año pasado
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AMBIENTE

Por Yonnatan Santos Preste 
santos@tardaguila.com.uy 

Se presentó en la Torre Ejecutiva una 
comisión interinstitucional que analiza-
rá la situación de Uruguay y su huella 
de carbono en la producción ganadera, 
que está integrada por el Ministerio de 
Ganadería, Agricultura y Pesca, el Mi-
nisterio de Ambiente (MA), el Instituto 
Nacional de Carne (INAC), el Instituto 
Nacional de la Leche (INALE) y el Insti-
tuto Nacional de Investigación Agrope-
cuaria (INIA).

El ministro de Ambiente, Adrián Peña, 
dijo tras el encuentro que se trata de 
una forma de medir la huella ambien-
tal de los procesos productivos en el 
país. “Se trata de incorporar la división 
ambiental con una mirada amplia, in-
tegral sobre los procesos ganaderos”, 
sostuvo, y agregó que “todos sabemos 
la importancia que tiene la producción 
ganadera en el país, pero también es-
tamos en un momento donde los po-
sibles impactos son analizados a nivel 
internacional y por eso nos pareció im-
portante que Uruguay trabaje con pro-
fundidad, comunicando su escenario 
de manera clara y transparente”.

Para Peña, Uruguay hace mucho tiem-
po que, a través de distintos actores, 
viene trabajando en la materia pero 
este es el momento de sistematizar y 
unir esa información para ponerle un 
rumbo y una dirección, el cual es el ob-
jetivo de este equipo.

Uruguay va por diferenciarse 
con su huella de carbono
Se buscará tener información para mostrar al mundo la sustentabilidad 
de la producción ganadera y su impacto en el ambiente

“Hoy que el MA está en el primer nivel 
de la toma de decisiones por el énfasis 
del gobierno, creo que el Uruguay pue-
de liderar en el sentido de producir de 
manera natural y responsable, con una 
visión que integre la mirada ambiental”, 
subrayó el ministro.

El impacto ambiental de las distintas 
formas de producción ganadera es 
muy distinto. No tiene nada que ver la 
emisión de gases de efecto invernade-
ro en una producción a pasto —dado 
que la pastura capta carbono de la 
atmósfera, compensando en mayor o 
menor medida lo que generan los ru-
miantes— que una producción a co-
rral como son las que predominan en 

países desarrollados como Estados 
Unidos o en muchas partes de Europa. 
“Hay que ponerle valor a los beneficios 
que Uruguay tiene porque puede ser un 
diferencial y un atractivo” agregó Peña.

Para eso, hay que demostrar dónde 
está parado Uruguay hoy, siendo un 
productor de carne ambientalmente 
responsable. “En el largo plazo debe-

 Uruguay buscará tener 
medida la huella de 

carbono en la produc-
ción ganadera para 

demostrarle al mundo 
que se trata de un 

sistema productivo 
sustentable y amigable 
desde el punto de vista 

ambiental. 

“Tenemos que dejar de mostrar 
para pasar a demostrar, para 

eso hay que certificar esto 
 en números”
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mos generar esas competencias que 
nos permitan tener un diferencial en el 
mercado exterior y que sea visto como 
un país que produce de manera natural”.

“Tenemos que dejar de mostrar para pa-
sar a demostrar, para eso hay que cer-
tificar esto en números y tiene que ser 
validado” enfatizó Peña.

Los países desarrollados, en especial 
los europeos, imponen cada vez más 
restricciones y hacen tabla rasa sobre 
la producción pecuaria, agrupándola 
toda como perjudicial para el ambiente, 
cosa que no es así. El objetivo de esta 
comisión interministerial es demostrarlo 
y promocionar los beneficios de los tipos 
de sistemas productivos que son amplia 
mayoría en el país. /NR

Un sistema sostenible  
y regenerativo

Fernando Mattos, presidente del INAC, recordó tras el encuentro que cual-
quier actividad humana tiene sus consecuencias en el ambiente y la activi-
dad productiva no está ajeno a esto, “pero debemos interpretarla y tomarla 
en su debida dimensión, ya que sabemos que el sistema productivo uru-
guayo en base a pasturas es un sistema que es sostenible y regenerativo”.

Varias instituciones han tenido inquietud sobre el tema y hay trabajos 
científicos realizados en el país de muy buen nivel; hay que coordinar la 
metodología de trabajo con organizaciones internacionales, intercambiar 
con otras instituciones que han investigado la huella ambiental de la pro-
ducción ganadera, pero “lo que más celebramos es la iniciativa de la coor-
dinación, algo que hemos reclamado durante mucho tiempo”, expresó el 
presidente del INAC.

Mientras tanto, el vicepresidente de INIA, Walter Baethgen, dijo que esto se 
presenta como una oportunidad única, ya que en el mundo hay un conflic-
to típico entre los ministerios de ambiente y los productivos, algo difícil de 
superar, pero que en Uruguay no pasó. 

Recalcó que “hay que mostrar que uno tiene que producir de forma sos-
tenible, respetando el medioambiente, pero siendo económicamente ren-
table”.  

El mundo reclama alimentos inocuos, que no tengan antibióticos ni restos 
de pesticidas, que no tengan hormonas y que sean producidos sin dañar 
el medio ambiente. Tenemos una generación joven y cada vez más fuerte 
que dice “no voy a comprar ese producto porque está contribuyendo a 
tener un daño ambiental importante”. 
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GREMIALES

Tras asumir la presidencia de la So-
ciedad de Criadores de Hereford del 
Uruguay (SCHU), Fernando Alfonso, 
uno de los principales de la galardona-
da cabaña duraznense Las Anitas dia-
logó con Negocios Rurales sobre los 
cometidos de esta Directiva que guiará 
a la gremial por los próximos dos años.

¿Cómo han sido las primeras jorna-
das de trabajo?

Estamos comenzando el trabajo con 
todos los socios de la gremial, comu-
nicándoles los próximos planes para 
este año y el que se nos viene a nivel 
de la nueva Directiva. 

La gremial cuenta actualmente con 400 
socios activos en distintas zonas del 
país. Una de las primeras metas que 
nos propusimos es la de acercarnos 
más al socio.

Alfonso buscará acercar la 
Hereford al productor
Fernando Alfonso, de Las Anitas, asumió la presidencia  con Lucía 
Perdomo, de Ganadera Inquieta, como vicepresidente

¿Qué le dicen al socio sobre lo que 
buscan?

La Sociedad tiene muchas actividades. 
Están las que son de extensión, que 
comprenden las exposiciones, giras, 
jornadas técnicas, que son importan-
tes para parte del padrón social. Pero 
se le suma después todo lo que refiere 
al mejoramiento genético. Dentro de 
los socios hay programas genéticos y 
cabañas, pero además criadores que 
se dedican a planteles de pedigrí, que 
también es otro componente de lo que 
es el padrón social.

Después están los socios que tienen la 
cría más comercial, que le ofrecemos 
la posibilidad de realizar un asesora-
miento, tatuarles las vaquillonas con 
el MH o HS, que son instancias que 
le generan valor agregado al ganado. 
Eso después se refleja en las pantallas 
y remates, se ve claramente que esos 
ganados se valorizan. 

El servicio se adecua dependiendo del 
objetivo que pueda tener cada socio. 

¿Cómo van a trabajar la relación 
con el socio?

Los cabañeros son importantes en el 
padrón social, pero hay una masa críti-
ca de afiliados que no lo son, sino que 
se trata de productores comerciales, y 
aquel que tiene ganado pampa o ga-
nado cruzado también es parte de la 
gremial.

Felipe Bove, presidente 
saliente, le entrega la 
campana a Fernando 

Alfonso al momento de 
traspasarle el cargo.

La nueva directiva posó 
en pleno tras el acto 

eleccionario.
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A ellos les queremos llegar con varios 
de los beneficios que ofrece la socie-
dad. Nos pareció importante en la pri-
mera Directiva tener contacto con ellos, 
para acercarnos a ese criador comer-
cial que muchas veces no aparece ni 
en el Prado ni en instancias donde la 
gremial está presente y es un buen pri-
mer paso.

También hay temas que tienen que ver 
con lo ambiental y ustedes vienen tra-
bajando con INIA en cuanto a medir la 
huella de carbono, entre otros puntos.

INIA y Hereford son dos instituciones 
que tienen una relación de muchos 
años, período en el que hemos realiza-
do varias herramientas. Una de las que 
hacemos es la prueba de eficiencia de 
conversión, que estamos desarrollando 
en la central de pruebas, realizando al-
gún EPD para animales más eficientes 
para la producción a pasto, y la otra es 
medir los efectos de los gases inverna-
dero que tienen los animales, el impac-
to que pueda generar y cuál de ellos 
impactará menos en el futuro, lo que 
está a la vanguardia de lo que se está 
buscando hoy, intentando acompasar 
ese camino.

Acompañan a Fernando 
Alfonso en la Comisión 

Directiva: Lucía Perdomo, 
vicepresidente; Luis Ignacio 
Bordaberry, Agustín Fernán-
dez Abella, Alejandro Costa, 
Nicolás Shaw, Facundo Fon-

tes, Joaquín Martiniciorena y 
Francisco Mendiola.

Si hablamos del Hereford en el cam-
po, ¿qué puede hacer la gremial 
para mejorar la incorporación de 
genética y la presencia de la raza 
en los campos uruguayos?

La sociedad tiene como objetivo prin-
cipal la difusión de la raza. Dentro de 
ese trabajo está la de destacar sus 
virtudes, estar en contacto con los so-
cios desarrollando los programas de 
mejoramiento genético y muchos otros 
aspectos que nos competen. Después 
queda entre privados el acuerdo para 
incorporar genética, con cabañeros 
que la venden y otros que la compran, 
mediante la sinergia que nosotros ge-
neramos. /NR

La Expo Nacional 

Según Alfonso, si bien las actividades están restringidas por el momento, 
“tenemos un calendario bastante cargado en lo que es el período 2021/22, 
que abarca la Expo Nacional, que hoy está marcada para fines de junio en 
principio, con más de 240 animales para las juras, con un remate virtual con 
más de 2.000 animales para comercializar. 
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GREMIALES

Por Yonnatan Santos 
santos@tardaguila.com.uy

En una corta pero muy emotiva activi-
dad realizada en el salón Multiespacio 
de la Rural del Prado, Gonzalo Valdés 
Requena asumió como presidente de 
la Asociación Rural del Uruguay (ARU) 
en lugar de Gabriel Capurro, quien pre-
sidió la gremial por dos años y medio.

Al hacer uso de la palabra Valdés, lue-
go de recordar sus inicios en el gremia-

lismo agropecuario, sostuvo que lo que 
lo mantiene “atado a la institución es el 
cariño por el sector, las ganas de servir 
y por eso asumimos esta gran respon-
sabilidad que trataremos de cumplir”.

“Asumimos en los 150 años de la Aso-
ciación Rural del Uruguay, en un mo-
mento complicado para homenajear y 
reconocer a todos los que hicieron po-
sible esta institución, y cuando uno ve 
cuándo nace ARU, Uruguay vivía con-
flictos armados, con crisis económicas 
y bancarias”, dijo el flamante presiden-
te, agregando que ARU “nace a impul-

“Acá está de vuelta la ARU 
para servir al país”
Gonzalo Valdés Requena asumió la presidencia de gremial con el 
compromiso de defender al productor y apoyar al país 

so de Domingo Ordoñana, con la idea 
de colaborar y generar posturas para 
colaborar con los gobiernos y mejorar 
el trabajo en la campaña, así como la 
Legislación, como por ejemplo a nivel 
del Código Rural. La idea era ayudar 
al país a salir adelante en una crisis, 
situación que 150 años después es-
tamos viviendo por una crisis sanitaria 
que afecta al país, y acá está de vuelta 
la ARU para servir al país”.

“Entendemos que los productores rura-
les tienen la posibilidad de ser quienes 
impulsen al país a salir de esta crisis 
una vez que hayamos terminado este 
proceso de vacunación y podamos 
empezar a pensar en la recuperación 
del Uruguay”, subrayó. Agregó que 

“el agro tiene la capacidad de traba-
jar, producir calidad, exportar, ingresar 
divisas, derramar sobre la economía 
nacional y generar empleo, por lo que 

Gonzalo Valdés 
Requena presidirá la 
ARU por dos años. Se 

enfrenta al desafío 
de conmemorar los 
150 años de la gre-
mial durante 2021. 

“El agro tiene la capacidad de 
trabajar, producir calidad,  
exportar, ingresar divisas,  

derramar sobre la economía  
nacional y generar empleo

“Los productores rurales  
tienen la posibilidad de ser 
quienes impulsen al país a  

salir de esta crisis”



23 NEGOCIOS RURALES  | 

para nosotros como ARU, el objetivo 
que vamos a tener es apoyar, tomar 
todas las medidas y hacer propuestas 
al gobierno que sean necesarias para 
que el sector agropecuario pueda sa-
car al país de esta situación”, lo que 
despertó los aplausos de los pocos 
que se hicieron presentes en el pre-
dio, debido al protocolo sanitario, en-
tre quienes se incluían sus cinco hijas, 
esposa y padres.

Gabriel Capurro, presidente saliente, 
agradeció a la Mesa Directiva de la 
ARU y a las distintas comisiones “que 
permitieron mantener la orientación y la 
función de la gremial en sus objetivos 
básicos, que son apuntar al desarrollo 
y el crecimiento del país, defender los 
intereses de la producción agropecua-
ria y las agroindustrias y el desarrollo 
del trabajador rural en el plano social, 
económico y cultural”. /NR
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CABAÑAS

Por Yonnatan Santos Preste 
 santos@tardaguila.com.uy

Pablo Zerbino, principal de la caba-
ña San José del Yaguarí, con años de 
tradición y multipremiada en distintas 
pistas del país y una pisada muy fuerte 
a nivel de Expo Prado, analizó para Ne-
gocios Rurales el momento actual de 
la cabaña, los detalles de la producción 
y se refirió a los desafíos, no solo a nivel 
productivo, sino en lo que refiere al co-
mercio mundial de la carne.

¿Cómo están trabajando en este 
año desde lo productivo?
En este momento, ya mirando el invier-
no, desde lo productivo estamos bien, 
sin que nos sobre nada, porque tuvi-
mos una primavera y verano bastante 
flacas desde el ángulo de la produc-
ción de forraje —que lamentablemen-
te fue muy magra— y tuvimos que ser 
ágiles para poder preñar los ganados 
en forma importante.
A nivel agrícola tuvimos algunos proble-
mas en la cosecha de los sorgos y se 
dieron una serie de situaciones climá-
ticas adversas, con falta de lluvias en 
algunos momentos y excesos en otros. 
Eso trajo abajo las expectativas que te-
níamos en cuanto a los rendimientos. 
Aun así, creo que estamos bien y más 
si comparamos nuestra actividad del 
campo con otras de la economía en 
momentos como este. 
Tenemos que adaptarnos y adecuar 
nuestras metas y nuestros objetivos 
para estar alineados con la próxima 
zafra de reproductores, porque la ca-
baña vive de eso. Por lo tanto, nuestra 
obligación es adaptarnos y focalizar el 
rubro.

¿Cómo funciona San José del Ya-
guarí y cuáles son los principales 
rubros?
La cabaña hoy por hoy es nuestro prin-
cipal objetivo y rubro, estamos actual-
mente con un plantel de madres de 240 
vacas de pedigrí Hereford y 200 vacas 
de pedigrí Aberdeen Angus. Tenemos 
también un plantel de invernada, de las 
vacas propias y se hace una invernada 
de novillos que, dependiendo de las 
bondades del año, son entre 250 y 300 

“Hay que capitalizar  
lo mucho y muy bueno 
que tenemos”
Pablo Zerbino dialogó sobre las perspectivas del mercado de la carne, 
la actualidad de la ganadería y la historia de San José del Yaguarí

cabezas por año, como complemen-
to productivo y sobre todo buscando 
diferenciar la caja que está muy esta-
cionalizada a nivel de la zafra de repro-
ductores.
Hacemos agricultura como base de so-
porte forrajero para la cabaña y hemos 
hecho soja y algún otro cultivo, pero en 
casos puntuales.
En este momento hay que puntualizar 
que, a raíz de la situación del mundo, 
con una serie de cuestionamientos 
importantes a algunos sistemas de 
producción de carne —sobre todo a 
la huella de carbono y a los gases de 
efecto invernadero—, más allá de lo 
que es el bienestar animal, en mi opi-
nión lo que se hace en esta latitud va a 
tener una gran demanda en el mundo, 
algo muy importante para el futuro. 
Hace no tanto años se había promocio-
nado la cabaña del Uruguay como Ca-
baña de América, por lo que personal-
mente pienso que con las exigencias 
de los mercados a nivel internacional, 
Uruguay tiene todas las posibilida-
des para ser la cabaña del mundo y 
lo estamos viendo hoy, con una fuerte 
demanda de animales en pie y ahora 
China está haciendo una gran presión 
para importar ganado comercial y de 
pedigrí.

¿Cómo inicia la cabaña y cómo se 
dan los procesos de incorporación 
de otras razas?
Esa es una historia que inicia en 1945, 
con el establecimiento Yaguarí en Ta-
cuarembó y en 1948 inicia la cabaña 
Hereford. Más adelante, sobre el fin de 
la década de 1970 empezamos con el 
Polled Hereford, incorporando genéti-
ca de cabañas importantes. En aquel 
momento hubo un vuelco significativo 
a ese tipo de animal. Compramos ani-
males a Santayana y Thompson. Ya 
en 2006, a raíz de la situación de mo-
vida que había alrededor de Angus en 
el mundo, decidimos integrarlo, con 
embriones comprados en Canadá, 
también con vientres de cabañas re-
ferentes como es el caso de Bayucuá, 
Curupy del Salvador, Frigorífico Modelo 

Pablo Zerbino, ex presidente 
de la Asociación Rural, ana-
lizó el programa genético 
de la cabaña, los primeros 

pasos y los desafíos a corto y 
mediano plazo. 



25 NEGOCIOS RURALES  | 

y San Salvador, además de una cabaña 
de Argentina. 
Ahí empezamos con la raza, buscando 
adaptar nuestra producción a la de-
manda. 
Hacemos una venta anual y estamos 
por el remate 53, iniciando en 1967. 
En esos remates ofrecemos 130 toros, 
vaquillonas y ese remate también es el 
buque insignia de nosotros en el año. 
Además, hace tres años que lo hace-
mos en la cabaña, algo que nos tiene 
muy conformes.

¿Cuáles son los objetivos en el cor-
to plazo?
Tenemos que capitalizar todo lo mucho 
y muy bueno que tenemos. Hemos te-
nido la oportunidad de recorrer el mun-
do y hemos visto muchos sistemas de 
producción en base a la genética y 
mejoramientos y no tengo duda de que 
Uruguay es destacado en lo que hace. 
Tenemos la capacidad de complemen-
tar en forma adecuada la apreciación 
visual de los animales, que fue durante 
muchos años la única manera de se-
leccionar, con los datos objetivos de 
EPD; el cabañero uruguayo lo ha he-
cho muy bien, lo ha integrado de forma 
importante a su forma de selección y lo 
supo transmitir al productor comercial.
Tenemos que seguir atentos a lo que 

pasa en el mundo, adaptar nuestras 
virtudes a la cría de estos ganados, 
aggiornarnos a la comercialización y 
procurar los acuerdos transnacionales 
para ser más ágiles. /NR

Pablo Zerbino, ex presidente de la 
Asociación Rural, analizó el programa 
genético de la cabaña, los primeros 

pasos y los desafíos a corto y mediano 
plazo.

Biónica está a pleno

Biónica ha sido una de nuestras mayores satisfacciones productivas, incluso 
su padre BlackJack, que fue nuestro Gran Campeón de Expo Prado 2012, 
nuestro primer gran campeonato en la raza, recordó Pablo Zerbino. La vaca 
fue coronada como Campeona Suprema de todas las razas de carne sin dis-
tinción de sexo en el mundo; es un animal realmente destacado y un orgullo 
para la familia.

Biónica es una vaca que ha andado siempre muy bien en las pistas. Gran 
Campeona Hembra de Durazno en 2019 y ese año fue Reservada Campeona 
Hembra en Expo Prado; en 2020 vuelve a ser campeona en Durazno y obtiene 
el máximo lauro en Expo Prado. 

Es una vaca con gran reconocimiento en pista y ahora está con 5 años y 3 hijos 
naturales nacidos, 2 de ellos que han sido campeones de categoría en el Pra-
do, por lo que es uno de esos ejemplares que se dan muy de vez en cuando.

El premio a nivel internacional es extendido para el Aberdeen Angus de Uru-
guay y ni que hablar para la cabaña. 

Zerbino dijo que hoy “está parida y le estamos haciendo un lavado para expor-
tar embriones a Canadá. Está a pleno. Estamos viendo si nos da la posibilidad 
de mostrarla una vez más, aunque esta vez será fuera de las pistas, porque 
agotó todos los premios, pero mostrarla así como lo que es, un animal desta-
cado, muy premiado, muy reconocido y que vale la pena.
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ENTREVISTA

Por Yonnatan Santos Preste
santos@tardaguila.com.uy

Alberto Gallinal, uno de los principa-
les de Gallinal & Boix, analizó junto a 
Negocios Rurales la situación actual 
del mercado ganadero, la historia de la 
firma y cómo se proyectan para el me-
diano plazo, en un mercado cada vez 
más tecnificado.

¿Cómo surge la firma Gallina & Boix?
Con más de 18 años del mercado, la fir-
ma Gallinal & Boix comenzó con el ser-
vicio de consignatario, mediante una 
sociedad con Álvaro Boix. Ya hace 16 
años integramos Lote 21, hoy consoli-
dados en el mercado, abocados a los 
remates por pantalla, exportación de 
ganado en pie tanto de machos como 
de hembras, negocios particulares con 
la industria frigorífica, embarques a fri-
goríficos y cinchando para delante. 

¿Cómo ha sido adaptar los servi-
cios del escritorio a la nueva nor-
malidad con la pandemia?
Cuando comenzó la pandemia había 
cosas que parecían muy difíciles de 
alcanzar o de llegar, sobre todo por la 
idiosincrasia del productor, que a veces 
no es la más cercana a la tecnología, 
eso es una realidad. Por ejemplo, a ni-
vel de la industria frigorífica, el no ir a 

“Un año para anotar  
en el almanaque”
Alberto Gallinal, de Gallinal & Boix, proyecta un escenario positivo 
para los precios, en niveles similares a los que se dieron en 2019

la planta era imposible pensarlo y, sin 
embargo, hoy el 99% del trabajo con la 
industria lo haces vía teléfono, vía pa-
pel, vía Zoom, aprovechando también 
el sistema de cajas negras para validar 
la información.  
Hay un montón de factores que están 
muy buenos y la tecnología avanzó 

rápidamente. Hubo que adaptarse, 
por ejemplo a reuniones importantes 
realizadas mediante el teléfono, entre 
4 o 5 personas en cualquier parte del 
mundo, resolviendo una cantidad de 
aspectos.
La tecnología va a seguir avanzando 
y va a ser el futuro de este negocio y 
muchos otros.

¿Qué opina de la firmeza actual del 
mercado, donde un novillo gordo 
se negocia cerca de los US$ 4,00 
por kilo?

“Esta situación se parece a la 
del año 2019, con un mercado 

ágil, dinámico y buenos  
valores y una fuerte suba  

para los ganados”

La firma Gallinal & Boix 
apunta a crecer en el mer-
cado interno y destaca la 

incorporación de la tecno-
logía en toda la cadena.
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Esta situación se parece a la del año 
2019, con un mercado ágil, dinámico y 
buenos valores y una fuerte suba para 
los ganados gordos en pocas sema-
nas. 
Venimos también climáticamente de un 
momento complicado para la ganade-
ría a nivel de forraje, y recién ahora se 
está recomponiendo. Pero a diferencia 
del año 2019 hoy tenemos un mercado 
interno muy fuerte, pero con un mer-

cado regional también muy fuerte. En 
2019 tanto Argentina, Brasil y Paraguay 
estaban con valores muy deprimidos 
respecto a Uruguay, y hoy están bási-
camente muy cerca o iguales, con una 
China muy demandante. La proyección 
es interesante para adelante, con una 
perspectiva de mercado muy buena 
y ojalá que se mantenga, con una in-
dustria firme y con mercados que no 
se paren, sino que sigan así y con una 
pandemia que pare y que Europa reac-
tive todo su turismo y eso ayude más a 
nivel interno. Creo que va a ser un año 
para anotar en el almanaque. /NR

“La tecnología va a seguir  
avanzando y va a ser el  

futuro de este negocio y  
muchos otros”

¿Cómo se proyectan a nivel empresarial para el corto y mediano 
plazo?

Nosotros, si bien venimos con más de 18 años dentro del mercado, hace 
siete meses incorporamos un nuevo rubro, que es la parte de insumos, 
donde está el ingeniero agrónomo Eduardo Algorta como cabeza de ese 
nuevo emprendimiento y lo estamos desarrollando y apalancando fuerte-
mente.

Lo que es la parte de ganadería estamos tratando de enfocarnos a ampliar 
el rubro, tanto a nivel de remates por pantalla como en ganado gordo y 
ganado para el campo, ampliando la red de representantes en el interior, y 
la tercera pata es la sección de control de plagas a nivel urbano. 

Venimos proyectándonos de a poco en un crecimiento que se pueda dar 
lo más rápido posible y la tecnología es cada vez más una cosa de todos 
los días. 
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ENERGÍA

Ponerle un segundo piso al campo 
siempre se utilizó como una metáfora 
sobre las posibilidades de elevar con-
siderablemente los volúmenes de pro-
ducción y la rentabilidad de los estable-
cimientos agropecuarios. Pero ahora 
se podrá tomar de forma literal con la 
inclusión de paneles solares a mediana 
altura que permitan la recolección de 
energía solar sin afectar mayormente la 
producción pecuaria a nivel del suelo. 

Eso es justamente lo que comenzó a 
hacer una nueva empresa en Nueva 
Zelanda que anunció la construcción 
de la primera estancia solar a gran es-
cala con una inversión del entorno de 
los 300 millones de dólares, informó la 
publicación Farmers Weekly. Se trata 
de la empresa Lodestone Energy que 
anunció la construcción de cinco es-
tancias solares en la isla norte de Nue-
va Zelanda —más calurosa y con ma-
yor radiación que la del sur— donde se 
estarían generando aproximadamente 
400 giga watts (GWh) por hora desde 
más de 500 mil paneles solares sobre 
500 hectáreas. 

El director ejecutivo de la empresa, 
Gary Holden, dijo que se trata del pro-
grama más ambicioso de generación 
de energía solar en Nueva Zelanda. 

El segundo piso del campo 
puede ser literal
En Nueva Zelanda construirán estancias solares a mediana altura 
que permitirán el pastoreo debajo de los paneles

Comenzarán con la instalación de una 
planta solar para la generación de 62 
GWh desde unos 80 mil paneles. La 
construcción comenzará sobre fines de 
este año. La expectativa es que en el 
verano de 2022 ya esté comenzando a 
generar energía. “La construcción de 
las otras cuatro estancias comenzará 
poco después; la expectativa es que 
todas estén operativas para el verano 
de 2023-24”, dijo Holden. 

“Las plantas solares se pueden cons-
truir rápidamente y a bajo costo si se 
compara con los generadores eólicos”, 
agregó. 

Cada una de las estancias solares con-
tendrá entre 70 mil y 170 mil paneles y 
utilizarán las tecnologías de última ge-
neración para maximizar la eficiencia. 

“Aunque las plantas están diseñadas 
para abastecer las necesidades de 
energía en la mañana y en la tardecita, 
el rápido desarrollo de la tecnología de 

las baterías permitirá que, en un futuro 
cercano, las estancias puedan almace-
nar la electricidad generada durante el 
día para su utilización durante el pico 
de demanda de la noche”, agregó el 
empresario. 

Los paneles se instalan a suficiente 
altura y espaciadas como para que la 
producción pecuaria pueda mantener-
se debajo de ellas. Con la estructura 
planeada la idea es que no se pierda 
más de 15% de la superficie, por lo que 
la producción pecuaria seguirá debajo 
con escasas alteraciones. 

Habrá que diseñar una forma que 
permita, además del pastoreo de los 
animales debajo de los paneles —y el 
aprovechamiento de la sombra— los 
trabajos de la tierra para su mejor apro-
vechamiento. 

La firma Lodestone cuenta con pro-
yectos de generación de energía en 
Canadá, Estados Unidos y Australia, 
además de Nueva Zelanda. /NR

En la imagen se 
observa claramente 
como los animales 

aprovechan la sombra 
de los paneles solares 
durante las horas de 
intensa luminosidad. 

“Las plantas solares se pueden 
construir rápidamente y a bajo 

costo si se compara con los 
generadores eólicos”





SOJA
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La disuelta banda uruguaya de Rock 
& Roll denominada La Trampa, en una 
de sus icónicas canciones dice “el or-
gullo de haber sido y la alegría de ya 
no ser”, algo que, parafraseando, se 
puede aplicar al sentir de los agriculto-
res, que tienen la alegría de los precios, 
pero los rendimientos no acompañan, 
por lo que no hay mayores expectativas 
de lograr un buen resultado económico 
en esta campaña 2020/21 que está lle-
gando a su fin.

Si uno se para directamente en los tra-
bajos de los campos uruguayos, con la 
cosecha de soja, semana a semana se 
actualizaba el avance de los trabajos, 
y los rendimientos, iban cada vez peor. 
Tal como tituló el informe Panorama 
Agrícola de Tardáguila Agromercados, 
los empresarios del rubro y produc-
tores, al ser consultados sobre cómo 
avanzaban las cosechas, la respuesta 
más usual era: “ahí vamos”.

Es que claro está que los productores 
“la vieron pasar” a esta bonanza de 
precios, por más que se diga que no 
es coyuntural, sino algo más bien es-
tructural para las próximas campañas 
de verano.

Al cerrar esta edición de Negocios Ru-
rales se había avanzado con poco más 
del 60% del área del cultivo de primera, 
mientras que la de segunda comenza-
ba lentamente a tener mayor presencia 
de la maquinaria agrícola.

Entre el magro rinde  
y los buenos precios
Pese a que la cotización de la oleaginosa superó la barrera de los US$ 600, 
hay cautela a nivel de los agricultores por el bajo volumen recolectado

Y los rendimientos siguen siendo bajos. 
Es que la soja de primera sufrió mucho 
la falta de precipitaciones en etapas 
fundamentales del proceso y eso pone 
en jaque a varias empresas agrícolas.

Algunas zonas presentan rendimientos 
muy buenos, que van desde 3.000 a 
3.500 kilos por hectárea, pero la gene-
ralidad va de 1.900 hasta un topo de 
2.500 kilos. 

La expectativa está puesta ahora en la 
soja de segunda, ya que hay posibili-
dades de que haya aprovechado las 
lluvias de febrero y eso permita tener 

un rendimiento superior, aunque ya se 
sabe que el partido es muy complica-
do.

Así, la expectativa es que en promedio 
la cosecha obtenga un rendimiento 
que ronde los 2.000 kilos por hectárea. 
Bajo, muy bajo.

Y mientras los trabajos avanzaron, los 
precios no le fueron en zaga, con un 
mercado internacional muy demanda-
do y con expectativas de que las altas 
referencias alcanzadas se mantengan 

La cosecha de soja 
avanzó sin inconve-

nientes, pero con muy 
bajos rendimientos. 

La expectativa está puesta  
ahora en la soja de segunda,  
ya que hay posibilidades de  
que haya aprovechado las  

lluvias de febrero
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para la zafra próxima. La Cámara Mer-
cantil comenzó a manejar una referen-
cia de US$ 470 por toneladas para la 
cosecha 2022.

Por su parte, la referencia en Chicago 
superó los US$ 600 por hectárea, luego 
de lo que se dio a conocer el informe 
del USDA de mayo, que no hizo más 
que afirmar esos precios. En Uruguay 
el precio de la presente cosecha se 
arrima a un impensable US$ 550 por 
tonelada puesta en Nueva Palmira. 

Según publica la consultora argentina 
Granar, el informe mensual del USDA 

no trajo sorpresas significativas, dado 
que las cifras previstas para Estados 
Unidos, que son las que mueven los 
precios en estos momentos, en general 
se mantuvieron en línea con la expec-
tativa de los operadores. Sin embargo, 
en sí mismo esto reafirma el hecho de 
que el balance entre la oferta y la de-
manda seguirá muy ajustada, razón 
más que suficiente para garantizar —

más allá de lógicas oscilaciones— la 
firmeza de los precios.

Esto se ve con nitidez para la soja. Si 
bien el USDA no ajusta las existencias 
2020/2021 estadounidense, la cam-
paña 2022 arranca con reservas muy 
bajas, de solo 3,25 millones de tone-
ladas que, con una producción esti-
mada para Estados Unidos en 119,88 
millones, concluiría con un stock final 
de 3,81 millones de toneladas, sin már-
genes para pérdidas productivas en los 
meses que restan hasta el cierre de la 
cosecha. Además, la demanda de Chi-
na es elevada de 100 a 103 millones de 
toneladas. /NR

El área de invierno crecería 10%

Si bien se espera que la encuesta agrícola de invierno de OPYPA que se publi-
cará sobre fines de mayo, dé una clara visión sobre el área que se destinará 
a los cultivos de invierno, desde Agronegocios del Plata (ADP) estiman que 
crecerá 10% la superficie destinada para esos cultivos.
Según un reporte a cargo de Sofía Guigou, hay un claro optimismo en el pro-
ductor, ya que el 60% de la semilla para invierno fue vendida con bastante 
anterioridad.
“Lo que refleja no sólo que el área de invierno va a crecer, sino que es proba-
ble que la economía también lo haga, o por lo menos, sabemos por seguro no 
se va a quedar quieta” asegura Guigou, que agrega que este año, habrá 10% 
más de traslados, de aplicaciones, y al final, “dispondremos de un 10% más 
de materias primas, si es que el clima acompaña y los rindes se mantienen”.

En Uruguay el precio de la  
presente cosecha se arrima a 
un impensable US$ 550 por 

tonelada puesta en  
Nueva Palmira
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INDUSTRIA 

Por Luis Silva

Este comienzo del año 2021 ha sido 
de gran ritmo y buenos negocios para 
la planta salteña FrigoSalto (Somicar 
S.A.), que se ha posicionado en el pri-
mer lugar de la faena desde fines de 
2020. 

Según los datos del Instituto Nacional 
de Carnes (INAC) esta planta lidera 
la lista de frigoríficos en la faena de 
la especie con más de 28% del total. 
En 2020, si bien la planta se ubicó en 
el tercer lugar, con 182.001 animales 
faenados, durante el primer trimestre 

solamente había procesado 14.785 ca-
bezas, el 8,2% del volumen total. 

Rafael Camejo, integrante de la firma, 
dijo que “este primer trimestre y lo que 
va del segundo, más que nada en el 
lanar venimos muy bien, una zafra bas-
tante interesante. La verdad que tuvi-
mos una muy buena oferta de ovinos 
tanto a fin de año como a principio de 

FrigoSalto lidera  
la faena de ovinos 
La planta encabeza la actividad con el 28% del total, respaldada  
por la demanda desde China, tanto por ovejas como por corderos

este, y esperemos que siga así ahora 
con el vacuno y a fin de año volver a 
tener una buena zafra de ovinos”. 

El industrial resaltó que la demanda 
está siendo liderada por China, ante 
un Brasil que “está bastante golpeado 
por el coronavirus. El cordero más que 
nada en Brasil se lo lleva mayoritaria-
mente en cortes y todo lo relacionado 
con la gastronomía, los restoranes de 
más alto nivel, son los que se han visto 
más afectados por el coronavirus. Pero 
China sí, la verdad que para nosotros 
es insaciable en lo que es alimentos”. 

Camejo dijo que la demanda desde el 
gigante asiático ha permitido valores 
“interesantes” tanto para el productor 
como para la industria, por lo que se ha 
podido optimizar los negocios a nivel 
interno. Además, remarcó la importan-
cia de la estabilidad que se ha venido 
registrando tanto para “la compra de 
carcasas de ovejas y de corderos” con 
ese destino. 

“Todavía no estamos especulando con 
la esquila, pero estamos atentos ante 
cualquier oportunidad que aparezca, 
sobre todo en el ovino que nosotros 
tenemos una larga trayectoria en este 
rubro”, dijo Camejo. /NR

El industrial resaltó que la 
demanda está siendo liderada 
por China, ante un Brasil que 

“está bastante golpeado por el 
coronavirus
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SANIDAD

Por Luis Silva 
luis@tardáguila.com.uy

El manejo de los potreros permite 
presionar sobre el 95% de las lombri-
ces sin antihelmínticos. El Secretariado 
Uruguayo de la Lana (SUL) y el Insti-
tuto Plan Agropecuario (IPA) realizaron 
una presentación online sobre parási-
tos internos. Sofía Salada, al referirse 
a los ovinos, remarcó la importancia 
de registrar el manejo de los potreros 
de manera tal de disminuir la tasa de 
encuentro entre el parásito y el hos-
pedador. La profesional recordó que 
el 95% de los parásitos se encuentran 
en el ambiente, por lo que cuando se 
suministran antihelmínticos “estamos 
combatiendo únicamente el 5% que se 
encuentra en el hospedador”. 

Además de la rotación de especies en 
el pastoreo de un potrero, partiendo de 
la base que el parásito que afecta al 
vacuno es diferente al del ovino, la pro-
fesional dijo que el productor debe te-
ner en cuenta la altura de la pastura, la 
humedad, la cantidad, el tiempo y las 
categorías que estuvieron en el pasto-
reo previo. Indicó que para limpiar un 
potrero “no necesariamente tiene que 
ser una especie u otra, pueden ser las 
dos”, siempre y cuando el productor 
maneje las categorías “que son más 
resistentes”. 

Los ovinos y el control  
de los parásitos
Se recomienda registrar el manejo de los potreros de manera tal 
de disminuir la tasa de encuentro entre el parásito y el hospedador

A modo de ejemplo, en el ovino dijo 
que “si tuviera que clasificar en los co-
lores de un semáforo, una oveja vacía y 
un carnero es mucho más amarillo que 
lo que puede ser una oveja parida con 
cordero al pie y/o un cordero al destete 
o la recría, que sería un rojo". Agregó 
que con un manejo adecuado del po-

trero, dado que “95% de las lombri-
ces están en el ambiente, puedo estar 
disparando con tomas antihelmínticas 
o desparasitaciones y en realidad le 
estoy tirando al 5% que está sobre el 
animal; el resto está en manejar esos 
potreros”. 

Respecto a la preparación de potreros 
para la próxima parición, Salada dijo 
que “las ovejas al parir se vuelven muy 
vulnerables por el tema de la lactación. 
Es un momento de quiebre inmunitario 

Previo a las pariciones 
ovinas, recomiendan 
atender la presencia 

parasitaria en los 
distintos potreros. 

“Si tuviera que clasificar en los 
colores de un semáforo, una 
oveja vacía y un carnero es 

mucho más amarillo que lo que 
puede ser una oveja parida”
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en el que la oveja, comparado con una 
soltera, se vuelve mucho más vulnera-
ble a los problemas parasitarios”. Por 
lo tanto, recomendó preparar el potre-
ro con tiempo, “hacerlo pastorear con 
ovejas solteras o con carneros, o con 
bovinos de distintas categorías, de ma-
nera de ir preparándolo para lo que va 
a ser esa parición y la llegada de los 
corderos”. 

Salada recordó que no se puede te-
ner en cuenta solamente el manejo del 
pastoreo con ambas especies o sola-
mente con vacunos, porque “hay mu-

chas cosas que dependen del tiempo, 
algo que no podemos controlar”.

En ese sentido dijo que “por más que 
se haga un manejo de tres meses 
preparando un potrero, si no vengo 
haciendo un manejo de todo el año a 
conciencia y con registro, en tres me-

“Dos meses de seca me limpian 
más que estar, por ejemplo,  
tres meses vacío sin ningún 

tipo de animal” 

ses en las condiciones como las que te-
nemos hoy no se me limpia un potrero”. 
Recordó que lo que más limpia un potre-
ro de lombrices “es la seca”. Explicó que 
“dos meses de seca me limpian más que 
estar, por ejemplo, tres meses vacío sin 
ningún tipo de animal”. 

La profesional remarcó la importancia 
de tener un análisis coproparasitario, 
con información objetiva sobre cuál es la 
situación de la majada, pero también lo 
es “saber dónde estuvo antes, cuándo, 
cuánto tiempo y con qué carga”. /NR
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MERCADOS

Por Luis Silva 
luis@tardaguila.com.uy

Encaminados en el décimo primer 
mes de la zafra lanera 2020/21, pare-
ce prácticamente inevitable mirar hacia 
atrás y ver la recuperación que ha te-
nido el mercado tanto en términos de 
volumen como de valores.

Este período nacido dentro de la pan-
demia ha venido mostrando desde 
setiembre de 2020 signos de recupe-
ración en los valores y también de los 
volúmenes de lana comercializados, 
aunque podría decirse que los precios 
están situándose en una meseta de-
bido principalmente a la calidad de la 
oferta de las últimas semanas.

La zafra lanera ha ido  
de menos a más
Los números tanto a nivel interno como internacional demuestran 
que el mercado tiende a una recuperación

La recuperación ha estado de la mano 
de las lanas finas durante prácticamen-
te toda la zafra tanto a nivel de los re-
mates en Australia como en los valores 
informados a nivel país por la Unión de 
Consignatarios y Rematadores de Lana 
del Uruguay (UCRLU); las lanas de me-
nos de 19 micras se han defendido me-
jor que las demás.

A modo de ejemplo, las de 18 micras 
acondicionadas grifa verde en la zafra 
pasada tuvieron un valor promedio de 
US$ 8,40, en tanto que hasta el co-
mienzo de mayo oscilan en los US$ 
7,38, un descenso de 12%. Pero aquí lo 
importante es que, si se analizara este 
micronaje en enero, la caída hubiera 

sido de 22%, es decir que el mercado 
interno también mejoró sus referencias.

Respecto a los micronajes clásicos, 
las lanas merino de 21 micras esta za-
fra promedian hasta el momento US$ 
5,33, lo que significa un descenso de 
24% respecto al promedio de la ante-
rior, en tanto que para las lanas de 28 
micras, con US$ 2,17, la caída es de 
31%.

En Australia sucedió algo similar, aun-
que con proporciones de baja mayo-
res, seguramente porque se siguió co-
mercializando la fibra en momentos de 
pisos de precios, cuando en Uruguay 
no había mercado y no se operaba. Las 
lanas de 18 micras que habían alcanza-
do un promedio de US$ 18,13 en la za-
fra anterior, han registrado pérdidas en 
la corriente de 34%, con un indicador 
en este micronaje de US$ 12,05. Por su 
parte, para las lanas de 21 micras la re-
ferencia es de US$ 8,82, con una caída 
de 46%, y las de 28 micras cotizan en 
promedio a US$ 3,85, con una caída 
anual de 55%./NR

Respecto a los micronajes  
clásicos, las lanas  

merino de 21 micras esta  
zafra promedian hasta  
el momento US$ 5,33

Aumentan los volúmenes de venta

Tanto a nivel internacional como local las ventas en la segunda mitad de la 
zafra han sido más voluminosas.

En Australia la colocación de fardos se ha incrementado 15,3% hasta inicios 
del mes de mayo. Es decir que, a pesar de los vaivenes de precios, la zafra 
ha sido de buen nivel de colocación de lana en el principal mercado mundial, 
con una China más que demandante.

En lo local es difícil precisar si existe un incremento en la venta de lana, pero 
eso se puede inferir en base al diálogo con diferentes operadores e indus-
triales, quienes afirman que se ha liquidado mucha lana que ya estaba en 
manos tanto de la industria como de la exportación en sucio. Además, se 
escuchan más negocios en esta segunda parte de la zafra.

En los últimos días el propio Secretariado Uruguayo de la Lana (SUL) ha 
marcado en sus informes que el primer cuatrimestre de 2021 ha mostrado un 
aumento del volumen de colocación de lanas sucias y lavadas hacia el exte-
rior, quedando aún en el debe la mejora de los volúmenes de lana peinada 
que, en definitiva, le agregan valor al producto de exportación.



37 NEGOCIOS RURALES  | 

MAYO - 2021

Dirección:Juan M. Ferrari 1251 PB / Telefono: (+598) 2604 1258  /  www.plazarural.com.uy

plazarural

234
REMATE 

19, 20, 21 MAYO

plazarural.com.uyFIDEICOMISO
P L A Z A R U R A L

SEGURO
plazarural ecoplaza

18 19 20
SABADODOMINGO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES

1716 2221

Diferencia de precio útimas 
dos zafras en Australia y 

Uruguay

Uruguay y Australia copian la misma 
tendencia en precios de lanas, con 

diferencias de valores. 

Grifa por micronaje

 La diferencia de precio 
se acentúa según el 

micronaje.
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ENCUESTA

El Instituto Plan Agropecuario llevó 
adelante una encuesta a productores 
para tener una mejor idea de cuál es 
la situación productiva y algunas de las 
condiciones más relevantes que está 
enfrentando la pecuaria en este otoño 
2021. Se recabó información de 370 
productores ganaderos de todo el país 
que integran la Red de Información 
Nacional Ganadera (RING), la cual se 
complementa con la observación de 
los técnicos del Plan en el territorio. 

También se dispuso de información 
graficada en los mapas de anomalías 
de crecimiento de campo natural, ge-
nerados a partir del uso de la informa-
ción del SEGF del Plan Agropecuario 
(seguimiento forrajero satelital).

Pese a lluvias, hay
potreros sin agua
El Plan Agropecuario recabó información sobre la situación  
productiva en 370 establecimientos ganaderos de todo el país 

Los temas consultados fueron la dispo-
nibilidad de forraje, el estado del rodeo 
de cría, de las aguadas y se incluyó 
una pregunta sobre la bichera, tenien-
do en cuenta el plan de erradicación de 
la mosca de la bichera en el que trabaja 
Uruguay.

Disponibilidad  
de forraje

En el 61% de los predios de los produc-
tores que respondieron la encuesta, la 
altura del pasto en el campo natural es 
mayor a los 5 cm, situación que revela 
una recuperación de la disponibilidad 

respecto a la de enero previo a las llu-
vias; este aspecto es clave pensando 
en la posibilidad de recuperación de 
los animales antes del invierno y la ca-
pacidad de diferir pasto.

 Se estima que la dispo-
nibilidad de agua en los 

potreros mejore en el 
corriente mes de mayo. 

El 64% de los encuestados  
respondió que no alargó  

la duración del entore
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Próximos Remates

JULIO 07
Cierre inscripciones:  23/06

AGOSTO 04
Cierre inscripciones:  21/07

SETIEMBRE 01
Cierre inscripciones:  18/08

OCTUBRE 05
Cierre inscripciones:  22/09

NOVIEMBRE 10
Cierre inscripciones:  27/10

DICIEMBRE 08 y 09
Cierre inscripciones:  24/11

www.lote21.com.uy

MAYO 12 y 13 
Cierre inscripciones:  28/04

JUNIO 09 y 10 
Cierre inscripciones:  26/05

Rodeo de cría
Las precipitaciones de febrero y marzo 
en amplias zonas del país produjeron 
una mejora en el crecimiento de los cam-
pos y en la disponibilidad de forraje, lo 
que, sumado a medidas como destete 
precoz o anticipado, así como algunos 
casos de suplementación tomados en 
las situaciones más complicadas, im-

pactaron sobre una mejora de la condi-
ción corporal del rodeo de cría.

Más de la mitad de los productores in-
forman una condición corporal mayor a 
4, mientras que solo 5% reportan menos 
de 3,5.

El 64% de los encuestados respondió 
que no alargó la duración del entore. 
Respecto a diagnósticos de gestación 
(tacto/ecografía), el 50% ya lo realizó, 
mientras que el 20% lo hará en mayo y 
solo 16% declara que no realizará diag-
nóstico.

Las precipitaciones de febrero 
y marzo en amplias zonas  
del país produjeron una  

mejora en el crecimiento  
de los campos

Aguadas
En muchos establecimientos las 
aguadas son aún un problema. Las 
lluvias heterogéneas e insuficientes 
en algunas zonas del país hacen que 
el 24% de los productores tengan al-
gunos potreros sin agua.

El Plan Agropecuario está realizando 
actividades vinculadas al tema, pro-
moviendo el acuerdo entre el MGAP 
y las intendencias municipales. La 
institución recuerda la importancia de 
la existencia y utilización de los bene-
ficios fiscales para las inversiones en 
agua para productores que tributan 
IMEBA.

Bichera
La encuesta incluyó una pregunta so-
bre la bichera, vinculada a generar lí-
neas de base, pensando en el Progra-
ma de Erradicación que el país está 
encaminando.

El 92% de los productores encuesta-
dos tiene ovinos, que en esta muestra 
representan una cifra aproximada de 
160.000 y en la mayoría de los esta-
blecimientos hay presencia de biche-
ra./NR
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FORESTACIÓN

Con motivo del nuevo lanzamiento 
del Centro de Soluciones Conectadas 
para el sector Forestal y de la Cons-
trucción, Negocios Rurales entre-
vistó al Ing. Gino Maestropaolo, quien 
brinda soporte a las operaciones de 
Interagrovial en Uruguay y Argentina.

El nuevo Centro está ubicado en la Su-
cursal Forestal de Paysandú y cuenta 
con todos los recursos tecnológicos 
y el personal capacitado para brindar 
el mejor soporte de monitoreo y asis-
tencia remota al equipamiento John 
Deere. Esto se da en el marco de las 
soluciones tecnológicas que Interagro-
vial promueve y brinda a sus clientes y 
que están enfocadas al desarrollo de la 
productividad y la eficiencia. Los equi-
pos John Deere poseen una tecnología 
incorporada que permite medir y cuan-
tificar la performance del equipo y de la 
operación en conjunto. A partir de allí, 
junto con el equipo de técnicos de Inte-
ragrovial, el Centro de Soluciones Co-
nectadas y el respaldo de John Deere, 
es posible encontrar las oportunidades 
de mejora para hacer más sustentable 
la operación. Se ven, por ejemplo, as-
pectos como el uso de las horas de los 
equipos, los consumos, las técnicas 
de operación, entre otros. 

¿En qué consiste específicamente 
el servicio del CSC “Centro de So-
luciones Conectadas”? 

Consiste en el monitoreo permanente 
de los equipos, la anticipación de pro-
blemas, la realización de diagnósticos 
correctos e incluso en la solución de 
fallas en forma remota. Esto apunta a 
disminuir los costos del mantenimiento 
y a ser un “socio” en la gestión de nues-
tros clientes. Actualmente los equipos 
contienen enormes desarrollos tecno-
lógicos y son una fuente de informa-
ción sobre toda su performance. Esta 
información puede ser analizada online 
y así detectar, en forma temprana, dis-
tintos problemas que puedan surgir en 
la operación. Esto contribuye a mejo-
rar no solo la disponibilidad operativa 
de los equipos, sino también detectar 
continuas oportunidades de mejora, 
con un claro enfoque en la prevención 
y el aumento de las eficiencias. 

Tecnologías más eficientes 
exigen mayor capacitación
Gino Maestropaolo explicó los alcances del servicio del Centro de Soluciones 
Conectadas de Interagrovial para el sector 

¿Cómo se ha pensado y construido 
el portafolio de estas soluciones? 

Se ha constituido, sin dudas, de acuer-
do con las necesidades específicas de 
nuestros clientes y los desafíos a los 
que se enfrentan diariamente. Estos 
son los que alimentan los procesos de 
Innovación y Desarrollo de las fábricas 
de John Deere y fomentan la búsqueda 
constante por ser más competitivos, 
contar con equipos más eficientes, pre-
cisos y de calidad. La tecnología John 
Deere está disponible para todos los 
clientes y nosotros nos estamos enfo-
cando en adaptarla a los usos específi-
cos de la zona. 

Tecnologías más eficientes exigen 
mayor capacitación.

Los equipos son cada vez más efi-
cientes y requieren un mayor grado 
de interacción con los operadores. La 
cantidad de información y el nivel de 
detalle que tienen es sorprendente. 
Esto requiere que los operadores estén 

capacitados en nuevas tareas. CSC 
trabaja de manera conjunta con el área 
de capacitación para detectar oportu-
nidades de mejora en la operación de 
los equipos, a través de la tecnología 
de los mismos. Hoy se puede reportar 
todo el turno de operación a través del 
equipo en menos tiempo. 

¿Qué implicó poner en marcha el 
Centro de Soluciones Conectadas? 

Implicó inversión, esfuerzo y conoci-
miento. Es un proyecto que en menos 
de un año se pudo concretar, iniciado 
con una sola persona y hoy llegando a 
disponer de un centro completamente 
equipado y un equipo de personal téc-
nico capacitado en el área, totalmente 
enfocado en aprovechar la tecnología 
que los propios equipos John Deere 
traen incorporada. /NR

Los equipos son cada vez 
 más eficientes y requieren un 

mayor grado de interacción  
con los operadores

Uruguay se ubica 
a la vanguardia de 
la incorporación de 

tecnologías en la 
forestación



FUENTE: Datos proporcionados por INAC

PARTE DE FAENAS 

PROMEDIOS

Semana del 01/04/2021 al 30/04/2021



MERCADO DE HACIENDAS - 

ÍNDICE FLACO/ GORDO A.C.G

VACA GORDA ESPECIAL  NOVILLO GORDO BUENO

- Promedios mensuales en dólares, kilo en pie a levantar del establecimiento, flete a cargo del comprador, negocio al contado.
- Los precios en pie a plazo son U$S 0.02 más que a contado

PROMEDIOS PESADOS PARA FAENA

PROMEDIOS
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DÓLAR  
INTERBANCARIO

- PRECIOS PROMEDIO PARA RAZAS CARNICERAS Y SUS CRUZAS
A levantar del estabelciemientocon pagos hasta 30 días destare promedio del 5% al 7% según condiciones de carga estipuladas

MERCADO DE REPOSICIÓN  

ARANCELES :  
Resolución de Asamblea General Extraordinaria del 6 de Febrero 1991

DÍA    COMPRA/VENTA

44,219
44,247
44,027
43,944
44,093
44,187
44,273
44,130
44,086
44,281
44,184
44,180
44,081
44,061
44,056
44,050
43,964
43,836
43,802
44,090

43

5
6
7
8
9
12
13
14
15
16
20
21
22
23
26
27
28
29
30
PR

Por más información  
ingrese a nuestra web
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Por más información  
ingrese a nuestra web

acg.com.uy

Socio Dirección Ciudad Usuario mail Celular Teléfono Fax
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