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Orgullosos de ser
EL FRIGORIFICO NACIONAL

En el pais mas ganadero del mundo, estamos abiertos
para sumar productores que crien los mejores novillos, a cielo abierto
vy de forma sustentable y amigable con la naturaleza.
Los recibimos y procesamos en una planta equipada con tecnologia de punta
y personal altamente calificado.

Con cortes seleccionados que salen para abastecer el mercado interno,
pero también para llegar, con nuestra marca, a los clientes de todo el mundo
con la carne de alta calidad para satisfacer a los consumidores mas exigentes.
Desde hace mas de 40 anos, todos los dias nos esforzamos
para ser los mejores en lo que hacemos. Y estamos muy orgullosos de hacerlo.
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Una Empresa 100% familiar y uruguaya

Ruta 36, km. 26.100, El Colorado, Canelones - Tel.: (598 2) 367 7720 - www.frigorificolaspiedras.uy

[j @frigorificolaspiedras @ laspiedras.uy
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El agro aprovecha la situacion
Por Rafael Tardaguila
rafael@tardaguila.com.uy

para aumentar inversiones

El crecimiento de la agricultura y la baja en la edad de faena son

solo dos de los tantos indicadores de mejora sectorial

Para crecer hay que invertir y para
invertir, no solo se tienen que dar las
condiciones, sino que deben ser apro-
vechadas. Eso es lo que esté haciendo
el agro. Los altos precios de los bie-
nes estan llevando a los productores a
aumentar de forma significativa las in-
versiones en el sector. Para ello influye
de forma decisiva, ademas, la Ley de
Inversiones que permite, dependiendo
de las condiciones del proyecto, llegar
a descontar proporciones significativas
de la inversion que puede llegar has-
ta 100%. Los cambios establecidos a
esta ley en el decreto 268 de octubre
de 2020 fueron decisivos para elevar la
cantidad de proyectos, al hacerlo mas
atractivo.

La dindmica sectorial es faciimente ob-
servada. En la ganaderia, la edad de
faena va en caiday llegé a un promedio
que se puede estimar en unos 30 me-
ses. En lo que va del afo al 7 de mayo
se faenaron 456 mil novillos, de los
cuales 264 mil eran de 2-4 dientes, 58%
del total. Si se observa el crecimiento
de las distintas categorias que ingre-

En lo que va del aiio al 7 de
mayo se faenaron 456 mil
novillos, de los cuales 264 mil
eran de 2-4 dientes, 58%
del total

saron a planta respecto al ano anterior,
los de 2-4 dientes aumentaron 37%, en
tanto que los de 6 dientes bajaron 10%
y los de 8 dientes 14% anual. Estos Ulti-
mos, que en el siglo XX eran la principal
categoria de faena entre los novillos, en
lo que va de 2022 fueron solo 20%.

Para lograr llegar a peso de faena a
edades més tempranas se precisan,
l6bgicamente, inversiones, ya sea en co-
rrales de engorde como en pasturas, ya
sea para acelerar la terminacién como
la recrfa. Es un hecho que la proporcién
de animales terminados en corrales de
engorde crecera este afo, tal como lo
hizo en el pasado. La relacion de repo-
sicién, tan favorable en 2021, no lo es
tanto en el corriente, pero la ecuacion

deberfa seguir siendo buena para los
corrales, mas alla de que también su-
bié el precio de los granos forrajeros.

En la agricultura también hay un signifi-
cativo aumento de la inversion. En dos
anos el area agricola crecié en 300 mil
hectareas, tanto en invierno —con el
gran destaque de la colza, que se vol-
vera a expandir fuerte en la actual siem-
bra para la campafa 2022/23—, como
en los cultivos de verano, en especial la
sojay el arroz.

La lecherfa no se queda atras y la fo-
restacion muestra una gran dindmica
de la mano de la inversion en la fase de
industrializacion.

El agro responde a las favorables con-
diciones de los mercados con inversio-
nes que permitirdn seguir creciendo y
gue mas temprano que tarde se refle-
jardan —ya lo estan haciendo— en me-
joras en las condiciones de vida en los
pueblos y ciudades del interior y, obvia-
mente, también en Montevideo. /NR

Si se observa el creci-
miento de las distintas
categorias de novillos
que ingresaron a planta
respecto al afo anterior,
los de 2-4 dientes aumen-
taron 37%, en tanto que
los de 6 dientes bajaron
10%y los de 8 dientes
14% anual. Estos ultimos,
que en el siglo XX eran la
principal categoria de fae-
na entre los novillos, en

lo que va de 2022 fueron
solo 20%
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Con cambio en Ley de Inversiones
se presentan mas proyectos

Los altos precios de los productos y el decreto que modifico la ley le
dieron las condiciones necesarias al sector para redoblar la apuesta

6 | NEGOCIOS RURALES

Los cambios realizados a la Ley de
Inversiones en el decreto 268, de oc-
tubre de 2020, le imprimieron una gran
dindmica a la presentacién de proyec-
tos de inversion, dado que mejoraron
las condiciones de manera de permitir
gue una mayor proporcién de estos
sean descontados del pago de im-
puestos. Desde entonces, de acuerdo
con lo manifestado por Nicole Perel-
muter, directora de la Asesoria Macro-
econdémica del Ministerio de Economia
y Finanzas al diario ElI Observador, se
presentaron proyectos ante la Comi-
sion de Aplicacion de la Ley de Inver-
siones (COMAP) por més de US$ 3.000
millones. “Eso es otra UPM2”, dijo Pe-
relmuter en esa entrevista.

Las inversiones promovidas deben ser
en activos fijos y abarcan diversos ru-
bros, desde servicios, industria, comer-
cioy agro. En el sector agropecuario se

presentan proyectos en riego, reservas
de agua, alambrados, maquinaria agri-
cola, vehiculos, entre otros. En varios
de estos se advierte un crecimiento
significativo de las inversiones que esta
complicando la capacidad de respues-
ta de los vendedores, tanto en el caso
de equipos de riego como en el de ma-
quinaria agricola.

Uno de los impulsos principales en el
Ultimo afo ha sido en equipamiento
para riego. Ignacio Erro, gerente co-
mercial de Corporacion de Maquinaria,
dijo a Negocios Rurales que sola-
mente desde Barraca Erro el ano pasa-
do se instalaron equipos de riego para
5.000 hectareas, 10% de o que era la
superficie de cultivos de secanos rega-
da en ese momento. Actualmente, “la
capacidad de respuesta a estos pro-

Se presentan proyectos de
inversion en riego, reservas de
agua, alambrados, maquinaria
agricola, vehiculos, entre otros

yectos es muy inferior a la demanda”,
aseguro Erro. Se estima que el area re-
gable para cultivos de secano aumentd
en alrededor de 50% desde el decreto
268.

Los beneficios para la exoneracion de
impuestos con el nuevo decreto son
claros. “El porcentaje de captura del
beneficio es ahora mayor; antes llega-
ba a 60% y ahora puede llegar a incluir
la totalidad de la inversion”, explicd
Federico Monetti, gerente del Departa-
mento de Consultorfa en Finanzas de
CPA Ferrere.

Para llegar a los porcentajes maximos
de exoneracion se tienen que cumplir
varias condiciones. Los evaluadores
de los proyectos tienen en cuenta si
se genera empleo, si se trata de tec-
nologias limpias, si incrementara las
exportaciones del pais (de forma direc-
ta o indirecta) y también se promueve
la descentralizacion, por lo que suman



porcentajes adicionales los proyectos
de inversion en el interior. Los departa-
mentos en donde la pérdida de empleo
fue mayor en los Ultimos afios, tienen
una ponderacién porcentual mas gran-
de.

“Con las modificaciones del decreto
268 se hizo mas facil acceder a propor-
ciones mayores de exoneracion, que
puede llegar a 100%”, asegurd Monetti.

El integrante de CPA Ferrere explicd
cémo se pueden alcanzar porcentajes
elevados de exoneracién en una inver-
sién en riego. En principio, al tratarse
de una tecnologia limpia, se puede
descontar hasta cerca de 40% de la
inversion; con la descentralizacion
(siempre seran proyectos en el interior),
sube a 50%; al tratarse de fomento de
exportaciones indirectas (por ejemplo,
Si se va a regar soja, se tiene en cuenta
que se exporta 95% de la produccion)
pasa a alrededor de 70% y si, ademas,

con la inversion se genera empleo, “te
acercas a 90-100%”, expreso.

Consultado acerca de los impuestos
que se pueden descontar, Monetti dijo
que “el més atractivo” es el Irae. Se
genera una cuenta corriente a descon-
tar al momento del pago de la renta
con un plazo que puede ser de cua-
tro hasta 25 afnos. El aumento de los
plazos para los descuentos es uno de
los cambios establecidos en el decre-
to de 2020. También es pasible de ser
descontado el Impuesto al Patrimonio,
el IVA y los aranceles a la importacion
de bienes.

La cantidad de proyectos de inversion
que se estan evaluando subieron de
forma considerable desde el decre-
to de octubre de 2020. Esto atraso el
plazo de evaluacion de los tramites.
Monetti dijo que anteriormente demo-
raban unos 6-8 meses y que ahora se
paso a 12-14 meses./NR

El agro duplico su participacion en 2021

Desde octubre de 2020, cuando se dio la modificacién de la Ley de Inversiones
con el decreto 268, se presentaron proyectos de inversion ante la COMAP, de-
pendiente del Ministerio de Economia, por algo mas de US$ 3.000 millones. De
ellos, una proporcion creciente estan relacionados con el sector agropecuario.

En el gréfico adjunto, elaborado por CPA Ferrere, se observa la proporciéon de
los distintos rubros en los proyectos promovidos desde 2009 hasta 2021. La
participacion del sector agropecuario se duplicod entre 2020 y 2021 y volvio a
las proporciones de los afios 2014 y 2015, cuando se dio el anterior auge de
precios agropecuarios.

En el primer trimestre de 2022, de acuerdo con datos del la COMAR se aproba-
ron 132 proyectos de inversién por US$ 190 millones. De esos, solo 13 son del
sector agropecuario por US$ 4,69 millones (2,5%), aungue cabe tener en cuen-
ta que solo uno de los proyectos es por casi la mitad del monto total, US$ 83,8
millones. Se trata de un proyecto presentado por Urufarma sobre “Fabricacion
y comercializacion de especialidades farmacéuticas”.
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Federico Monetti, gerente del
Departamento de Consultoria
en Finanzas de CPA Ferrere,
explico cdmo se pueden alcanzar
porcentajes elevados de exo-
neracién en una inversion en
riego. En principio, al tratarse de
una tecnologia limpia, se puede
descontar hasta cerca de 40% de
la inversién; con la descentrali-
zacion (siempre seran proyectos
en el interior), sube a 50%; al
tratarse de fomento de exporta-
ciones indirectas (por ejemplo,
si se va a regar soja, se tiene en
cuenta que se exporta 95% de
la produccién) pasa a alrede-
dor de 70% y si,ademas, con la
inversion se genera empleo “te
acercas a 90-100%”, expreso.

NEGOCIOS RURALES |7




TEMA DE TAPA

Se proyecta que se venderan
unas 80 cosechadoras este
ano, duplicando las de 2021,
pero la mitad si se compara
con los picos de 2014/15.
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Venta de maquinaria
con sostenido crecimiento

Ignacio Erro dijo que el crecimiento de la demanda “ no para”

y lo estimo en 50 % superior a los niveles pre pandemia

La mejora del negocio agricola me-
diante la combinacion de subas en
los precios y buenos volumenes de
produccioén, asi como del negocio ga-
nadero, estan llevando a que los pro-
ductores eleven la inversién en maqui-
naria, que venia con bastante atraso.
“En Uruguay la maquinaria estaba con
muchas horas”, dijo a Negocios Ru-
rales Ignacio Erro, gerente comercial
de Corporacién de Maquinaria.

En estos momentos la demanda supe-
ra ampliamente a la oferta, por lo que
hay retrasos considerables en las en-
tregas. Erro explicé que las ventas en
2021 crecieron respecto al afo anterior
y que en el corriente volvieron a aumen-
tar. “La demanda no para”, dijo, y esti-
mé que es alrededor de 50% superior a
los niveles previos a la pandemia.

Al pasarlo a nimeros, Erro dijo que la
venta de cosechadoras en el primer
cuatrimestre de este ano iguala las ven-
tas de todo 2021. Sin embargo, dado
que las ventas suelen concentrarse en
los primeros meses del afo, proyectd
que seguramente se dupliquen a unas
80 cosechadoras. ‘Aunque el creci-
miento porcentual es grande respecto
a 2021, seguimos muy por debajo de

las 160 cosechadoras que se llegaron
a vender en el anterior pico de 2013
y 2014",

Respecto a la venta de tractores, el
gerente comercial de Corporacién
de Maquinaria dijo que en el pri-
mer cuatrimestre de 2022 las ven-
tas crecieron 25% anual, al pasar
de 390 a 490 unidades. Proyect6
que el ano cerrara con unos 1.600-
1.650 tractores vendidos, luego de
que en 2021 se comercializaran
1.400.

La situacion es similar en el caso
de los fabricantes locales. Gusta-
vo Aberaztegui, presidente de la
Céamara Uruguaya de Fabricantes
de Maquinaria Agricola (CUFMA)
y principal de Mary dijo que "2021
fue un afo bueno, pero no para to-
das las empresas. Pero este afio es
distinto porque mejor6 en todos los
rubros, de la mano de los precios
internacionales; en la ganaderia los
precios estan por las nubes, en la le-
cheria se estan recuperando, la fores-
tacion esta bien y desde la fruticultura
también hay una gran demanda por
herramientas; hoy todas las empre-
sas estan con mucho trabajo”.



Debido a la decisién de reponer e in-
vertir en maquinaria por parte del sec-
tor productivo, Aberaztegui dijo que “la
mayoria de las empresas estamos con
muchas ventas por delante y lo que
estamos produciendo, lo estamos en-
tregando, no estamos haciendo stock
como en otros momentos”.

La capacidad de produccion actual es
menor a la demanda existente, por lo
que “algun producto los clientes nos
tienen que esperar un mes, hasta que
podamos dar cumplimiento”. El presi-
dente de CUFMA dijo que “en estos
meses del afo el aumento en las ven-
tas se puede estimar en 20% en com-
paracion con 2021”.

Desde su punto de vista, la tenden-
cia de la demanda “continuara esta-
ble”; sin embargo, advirtid6 que “existe
un fuerte incremento en el valor de la
materia prima, que hasta el momento
no se ha trasladado en su totalidad al
comprador de maquinarias”. Aberaz-
tegui explicd que “la plancha de acero
importada desde Brasil subidé 10% en
enero y ahora sobre el cierre de marzo
se nos paso la nueva cotizacion y subid
35%.”

El empresario dijo que “ese aumento
del 45% en estos meses no se puede
trasladar todo al cliente porque, si asi

35 anos garantizando
la excelencia en la
distribucion y calidad
de nuestros productos.

Santa Cl”éra

Tradicién en carnes

fuera, no le vendemos a nadie”. Explicd
que, debido a las normativas vigentes,
las empresas chicas se ven perjudicadas
debido a que no se pueden realizar im-
portaciones de volumen en conjunto. /NR

Exposiciones también con ventas a futuro

En las dos muestras dinamicas realizadas este afo, la Expo Activa y Expo
Melilla, se observé un marcado interés de los productores de hacerse de
magquinaria.

“Con la zafra de invierno a la vista y las expectativas de una zafra de verano
que se viene concretando con buenos rendimientos, la gente se jugd a invertir
mucho en maquinaria con preventas, porque no hay disponibilidad”, dijo el
presidente de la Asociacion Agropecuaria de Soriano, Jorge Rodriguez.

“De las exposiciones de los Ultimos afios es la que ha tenido mayor nivel de
ventas”, dijo Rodriguez, que explicd que la gremial no realiza un chequeo
del volumen de negocios, “pero hablamos con los expositores y hay quien
nos dijo que tiene 47 maquinas vendidas, sefiadas, y que no las tiene” para
entregar.

Por su parte, el director de Exposiciones de la Asociacién Rural del Uruguay,
Rafael Ferber, explicd que la gremial “no lleva un registro de las ventas”. Sin
embargo, tras el dialogo con varios expositores de Expo Melilla, “la sensacion
es de conformidad por parte de las empresas vendedoras; por el movimiento
que hubo y los comentarios, fue un ano muy fuerte”.

Agregd que muchas empresas este afo “no tenfan stocks”, por lo que “han
vendido y dejado sobre pedido la maquinaria”. El que tenia stock “ha vendido
todo, el problema lo estéan teniendo desde la entrega de fabrica”.

NEGOCIOS RURALES |9
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El arquitecto Pablo Bobba,
director de CLC disefo y
desarrollo logistico, considera
que en la region hay un “total
desbalance” a favor del trans-
porte en camiones.

e |
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Debera acompanar la
inversion en infraestructura

El crecimiento productivo “requerira un mayor mantenimiento de las

La intensificacion de la produccién
agropecuaria estd impactando en un
crecimiento en el uso de la infraestruc-
tura vial que debera acompasar el cre-
cimiento con inversiones que impidan
que, por el mayor uso, se degraden las
rutas y generen pérdidas y sobrecos-
tos.

La situacion “requerird un mayor man-
tenimiento de las rutas, en especial de
las internas que son utilizadas por los
camiones para llegar a los silos”, dijo
a Negocios Rurales Pablo Bobba, di-

rutas internas que son utilizadas por los camiones para llegar a los silos”

rector de CLC disefio y desarrollo lo-
gistico. Aunque consideré dificil que
se produzca un colapso de la infraes-
tructura vial, “porque el transito no es
excesivo”, de todas formas, es impres-
cindible “prever el crecimiento en el
uso para empezar a trabajarlo desde
ahora”, agreg6. La situacion exigira de
una aceitada planificacion entre el Mi-
nisterio de Transporte y Obras Publicas
y otros ministerios vinculados con la
produccién para acompasar el mante-
nimiento de la red vial con el crecimien-
to productivo y el movimiento de fletes.

Uruguay, y América del Sur en gene-
ral, tienen un peso relativo del trans-
porte en camiones mucho mayor que
otras partes del mundo. El desbalance
a favor de los camiones lleva a que el
transporte regional sea caro y hay re-
glamentaciones a nivel del Mercosur
que no se han podido resolver y que
encarecen aun mas. Hay un lobby de
los camioneros “que ha impedido que
se resuelvan esos sobrecostos”, ase-
guré Bobba. Por lo tanto, “somos caros
y, si no hay competencia (mediante el
uso de otras vias de transporte) segui-
remos siendo caros. Hay un total des-
balance”, afirmo.

Este desbalance en favor del transpor-
te en camiones hace mas intenso aun
el uso de las rutas. El crecimiento de
la demanda llevé a un salto en la ven-
ta de camiones en Uruguay, como se
observa en el gréfico adjunto en base
a datos de Ascoma. Entre 2016 y 2020

Venta de camiones en el primer trimestre
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A CAMPO O A CORRAL LA MEJOR OPCION DE
VENTA DE SU GANADO ESTA EN PANDO

Empresa familiar de capital
y trabajo 100% uruguayo

se vendieron entre 300 y 400 camiones
en el primer trimestre. En 2021 y 2022
las ventas se ubicaron entre 600 y 700
unidades en el trimestre.

La casi duplicacion en la venta de ca-
miones en los dos Ultimos anos res-
ponde a la mayor demanda. En estos
dos Ultimos afios, desde que se dio el

La situacion exigira de una
aceitada planificacion entre el
Ministerio de Transporte y otros
ministerios para acompasar el
mantenimiento de la red vial con

el crecimiento productivo

salto en la venta de camiones, el area
agricola creci¢ en unas 300 mil hecta-
reas. A un promedio de 4 toneladas por
hectarea entre cultivos de invierno y ve-
rano, son unos 40 mil fletes mas en el
afo para sacar la produccion.

A su vez, en el primer trimestre de este
ano la faena de vacunos crecié en mas
de 200 mil cabezas respecto al mismo
periodo de 2020. A 35 animales por
jaula, son mas de 6 mil fletes adiciona-
les. Anualizado, unos 25 mil. Y ese es
el movimiento de ganado a faena, sin
tener en cuenta el lleva y trae de reposi-
¢ién ni de otros rubros primarios.

“El puerto de aguas profundas cayo
porque se vendié mal”

“El proyecto sobre laguna Merin es el mejor ejemplo del lamentable fracaso
del puerto de aguas profundas en Rocha”, afirmé Pablo Bobba, director de
CLC disefio y desarrollo logistico. El especialista recordd que la idea de un
puerto de aguas profundas en el este “tiene mas de 100 afos” y que, en
un principio, la idea era hacer un eje desde Bella Union para el traslado a
puerto de mercaderia que llegaria desde Bolivia y Paraguay, ademas de la
uruguaya.

Bobba opind que el proyecto “se vendié mal” porque se hizo con nombre y
apellido. Fue un proyecto ligado a Aratirf que, cuando esta cerrd, se cayo.

Sobre el proyecto en la laguna Merin, el especialista destacoé que “toda la
produccion del este va a poder salir por ahf”. El proyecto es que la mercade-
ria se vaya hasta el puerto de Rio Grande. “Los productores del sur de Brasil
también lo estan pidiendo”, expresé. Quien puede salir perdiendo con esta
opcion es el puerto de Montevideo, un punto de salida caro que debera co-
menzar a competir por la mercaderia del norte del pais con el sur de Brasil.

Por lo tanto, solo entre el crecimiento de
la ganaderia y la agricultura en estos dos
anos se estd generando una cantidad
adicional de fletes del orden de los 60-
70 mil. A eso hay que agregarle el mo-
vimiento adicional de fletes con madera
que, sin dudas, seguira creciendo en
los proximos afios, al menos hasta tanto
esté funcionando el tren de UPM entre
Paso de los Toros y Montevideo./NR
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IGNACIO GAMIO -
CEO DE MINERVA URUGUAY

Por Luis Silva
luis@tardaguila.com.uy
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Ignacio Gamio durante su
presentacion en el local
artiguense Parada Farifia, en
actividad organizada por el
escritorio Otto Fernandez.
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“Nos quedamos en Maracana”

y “no seguimos avanzando”

El industrial resalto el trabajo realizado durante muchos aiios por

Uruguay, pero dijo que el pais esta perdiendo esa ventaja
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El escritorio Otto Fernandez reali-
z6 en su local Parada Farifia, en Arti-
gas, un encuentro del que participo el
CEOQ para Uruguay del Grupo Minerva,
Ignacio Gamio. El representante de
la industria realiz6 una recorrida por
los diferentes mercados a los cuales
Uruguay exporta carne vacuna y que,
desde su punto de vista, explican la
demanda vy los valores del mercado
interno.

Gamio resaltd el trabajo realizado du-
rante muchos afios que permitié que
Uruguay se distinguiera desde el punto
de vista sanitario y con su politica ex-
portadora a nivel del mercado inter-
nacional, sin embargo, advirtié que el
pals esté perdiendo esa ventaja y dijo
que el sector en un todo necesita ana-
lizar dicha pérdida.

“Los deméas mejoran y nosotros nos
quedamos en Maracana. Nos queda-
mos mirando todo lo bien que hacia-
mos y no buscamos seguir avanzando
en determinados nichos de mercado”
dijo el industrial.

Comenzé su recorrido por el mercado
norteamericano y dijo que el sector ga-
nadero se encuentra “pasando por una
situacion climéatica compleja, préactica-
mente la mitad de los Estados Unidos
tiene un déficit hidrico importante, la
produccién de carne y el rodeo segu-
ramente tenga una caida importante”.

=1
%

Frente a esta situacion explico que Uru-
guay “tiene una oportunidad, porque
vende un producto que la industria lo
utiliza para la produccion de hambur-
guesas y nosotros estamos siempre
buscando una valorizacién de nuestros
productos”. En Estados Unidos, dijo
Gamio, existen nichos de mercado que
permiten esa valorizacion, pero para
ello dijo que “hay diferentes tipos de

“La 481 ha sido un dinamizador
para la ganaderia uruguaya,
hoy por hoy se estan buscando
alternativas que pueden ser
Estados Unidos, algunos
mercados asiaticos y Japon

carnes certificadas que se venden en
el mercado americano” y este tipo de
carnes “se han mantenido en precios
estables”.

En el mercado estadounidense desta-
6 la necesidad de avanzar en esos ni-
chos, donde Australia ha perdido espa-
cio, porque “ha mermado mucho sus
exportaciones”. En este sentido dijo
que Uruguay debe buscar una mayor
proporcidn de este mercado de nichos,
pero recordd que tiene un cupo de
20.000 toneladas y que rapidamente se
completa, por lo que volvié a remarcar
la necesidad de “hacer cosas, que la



diplomacia actte porque la equivalen-
cia sanitaria hoy no esta siendo efecti-
va, No estamos exportando ni haciendo
negocios con México”.

Gamio dijo que Uruguay tendra en el
corto plazo una fuerte competencia de
Brasil en el mercado de América del
Norte y también de Paraguay, que en
el segundo semestre “quizas ya pueda
estar exportando a Estados Unidos”.

Sobre el mercado europeo, dijo que las
dos principales vias de entrada son la
cuota Hilton y la 481. Luego de recono-

Uruguay tendra en el corto
plazo una fuerte
competencia de Brasil en el
mercado de América del Norte
y también de Paraguay

cer la importancia del mercado desde
el punto de vista de los valores, dij
que “la cuota Hilton es totalmente es-
tructurada, después que se la cumple
dificiimente se pueden seguir haciendo
negocios y la cuota 481 viene disminu-
yendo para Uruguay”.

“La 481 ha sido un dinamizador para la
ganaderfa uruguaya, hoy por hoy se es-
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tan buscando alternativas que pueden
ser Estados Unidos, algunos mercados
asiaticos y Japon, que quizé pueda ab-
sorber parte de esa produccién que no
va a ir a Europa” dijo Gamio.

Dentro del mercado europeo, destacd
que el grupo Minerva realiz6 faenas de
productores certificados para la pro-
duccién de carne carbono neutro, que
es un nicho de mercado que ha crecido

CALIDAD EN UNA SOLA MARCA
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Un mercado sin cuotas

Ignacio Gamio, CEO de Minerva en Uruguay, dijo que “la gran diferen-
cia” de China es que “es un mercado sin cuotas, lo que uno produce
se puede vender y eso es un diferencial muy grande y por eso estamos
todos (los paises exportadores) tratando de entrar”. Explicd que “China
no es una sola, tiene varias regiones y cada regién tiene una manera
diferente de preparar su comida y en cada region se puede colocar un
producto diferente”.

Gamio dijo que “China no es la misma de hace cinco anos”. Si bien
marco que se siguen vendiendo commoditties, también “estamos em-
pezando a vender productos con valor agregado”. Al igual que en el
mercado estadounidense, el industrial dijo que uno de los problemas
que se observan es el crecimiento de Brasil y advirti6 que en Uruguay
“tenemos que prepararnos para competir muy duro por ese mercado”.
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COMERCIO EXTERIOR
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Los principales de Minerva en
Uruguay junto al ministro de
Ganaderia, Fernando Mattos,
al momento de concretar la
primera exportacion con cer-
tificacién carbono neutro.

Una de las cajas con el
producto certificado car-
bono neutro. Esta primera
exportacion se destiné al
mercado de Suiza.
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Minerva exporto carne con
certificacion Carbono Neutro

La empresa implementa un plan de reduccion de emisiones para

LA e )

A principios de mayo Minerva Foods
Uruguay realizé su primera exporta-
cién de carne certificada Carbono
Neutro. Con la inclusion del sello CO2
neutral otorgado por una organiza-
cién independente sin fines de lucro
con sistemas de certificacion en mas
de 100 paises, Minerva Foods puede
asegurar que llevo a cabo la medicion
de las emisiones correspondientes a
los alcances 1y 3 en todas las etapas
de desarrollo del producto certificado,
promoviendo la compensacion con el
uso de créditos de carbono. La Com-
panifa ya es carbono neutro en el al-
cance 2 desde 2020.

Paralelamente, Minerva Foods imple-
menta un plan de reduccién de emi-
siones en sus unidades productivas y
en las haciendas proveedoras socias
para mitigar de manera continua las
emisiones originadas en el proceso
productivo, las cuales deben ser com-
pensadas, dijo la empresa en un co-
municado de prensa.

El nuevo sello podré ser utilizado en
todas las lineas producidas por la
Compania, siempre que sigan la mis-
ma légica de reduccién y compensa-
cién de emisiones. “Este es un hito
importante en el trabajo que estamos
haciendo hacia el Carbono Neutro.
Iniciamos la inclusiéon de este nuevo
sello en las lineas producidas en Uru-
guay, como resultado de las mejores

mitigar de manera continua las originadas en el proceso productivo

préacticas adoptadas por los ganaderos
locales en el trabajo de reducciéon de
emisiones de gases de efecto inverna-
dero (GEl). Uruguay es también un pais
estratégico para nuestra Compafiia,
con entrada en los principales merca-
dos mundiales. Ademéas de demostrar
otro avance en nuestras iniciativas de
descarbonizaciéon, este lanzamiento
ofrece al mercado global una opcién
de producto alin mas sostenible”, des-
tacd Fernando Queiroz, CEO de Miner-
va Foods.

“Con el lanzamiento, damos un nuevo
paso muy importante en nuestro traba-
jo enfocado a promover la ganaderia
con baja emision de carbono, asegu-
rando con transparencia un producto
con etapas medidas, auditadas y cer-
tificadas, desde la finca hasta el desti-
no. La iniciativa incluye una estrategia
amplia, que tiene como obijetivo incluir

“Con el lanzamiento, damos un
nuevo paso muy importante
en nuestro trabajo enfocado a
promover la ganaderia con baja
emision de carbono”

el 50% de nuestros proveedores de
carne bovina en el Programa Renove
para 2030. Entendemos que la carrera
hacia emisiones netas cero debe ser un
esfuerzo colectivo, por lo que estamos
involucrados en alianzas estratégicas,
con el objetivo de contribuir a la reduc-
cién del cambio climatico e impulsar
la sustentabilidad del sector en todos
los paises donde operamos”, refuerza
Gracie Selva, gerente de Sustentabili-
dad de Minerva Foods.

Con los resultados obtenidos de la
medicion, Minerva Foods, a través de
MyCarbon, su filial dedicada al desa-
rrollo y comercializacion de créditos de
carbono, compré bonos de carbono
de acuerdo al volumen necesario para
compensar las emisiones generadas
durante todo el proceso de produccion
del lote de carne bovina, considerando
la produccion en el campo, el transpor-
te y la industria. /NR



El 20% no realiza Declaracion
Jurada electronica

A partir del 1 de julio habra que presentar los datos de existencias y

usos de suelos

A partir del viernes 1 de julio se debera
realizar, como es tradicional, la Decla-
racion Jurada Anual de existencias de
ganado, tenencia y uso de suelo de to-
dos aquellos productores, organismos
oficiales, consignatarios y actividades
comerciales que posean numero de DI-
COSE inscrito ante el Sistema Nacional
de Informacion Ganadera (SNIG).

Dicha declaracién tiene dos opciones
de presentacion. La primera y tradi-
cional es en el formato papel; sin em-
bargo, desde 2016 se ha habilitado la
opcién de presentar en formato elec-
tronico, a través del SNIG. "Afo a afo
ha crecido la realizacién de la declara-
cién en este formato electrénico”, dijo
el coordinador del SNIG en el norte del
pals, Ing. Agr. Eduardo Crescionini.

El profesional indicd que "es muy im-
portante" para el productor hacerlo en
forma digital por la facilidad de la rea-
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lizacién, pero ademas también "para el
Ministerio, porque se pueden obtener
los resultados rapidamente y, ademas,
una buena calidad de datos".
Crescionini dijo que para la préxima
Declaracién Jurada se mantendran las
dos opciones, aunque aclaré que "es-
tamos tratando de reducir ese 20% de
productores que aun no esta adherido
a hacerlo electrénico y acercarnos al
100% este ano".
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ECONOMIA

Por Andrés Oyhenard
andres@tardaguila.com.uy

La industria frigorifica uruguaya me-
joré en forma apreciable su desempe-
fio crediticio ante la banca publica y pri-
vada en Uruguay durante el Ultimo aro.

De acuerdo con los Ultimos datos que
publicé la Superintendencia de Servi-
cios Financieros del Banco Central del
Uruguay (BCU), los frigorfficos tenian
créditos con los bancos por US$ 279,3
millones al cierre de marzo. De este to-
tal, apenas 0,6% estaba en condicién
de vencido (US$ 1,6 millones). Si bien
durante el cierre del primer trimestre se
produjo un leve incremento en la moro-
sidad —habfa caido a un piso 0,2% en
enero y febrero— en el transcurso del
ultimo afo se dio una caida sostenida

Proporcion de créditos vencidos de la industria frigorifica
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Fuerte caida de la morosidad
de los frigorificos

Los productores ganaderos también mejoraron su ratio de cartera
de créditos vencidos con el sistema bancario publico y privado

en la cartera de préstamos que estaba
en esa condicion.

En marzo del afo pasado el volumen
de créditos llegaba a US$ 327 millones
y la cartera en mora totalizaba US$ 12,9
millones (3,8% del total), por lo que en
Ultimo afo se produjo una reducciéon de
unos US$ 11 millones.

La cartera de préstamos en condicién
de mora de la industria frigorifica habfa
comenzado a crecer desde fines de
2019 y tuvo su pico en enero de 2021
cuando llego al 5,2% del total (unos
US$ 17,8 millones). Esta tendencia co-
menzd a revertirse desde fines del primer
trimestre del afo pasado y se consolidd
al inicio del primer trimestre de 2022.




Los ganaderos

En la otra pata de la cadena cérnica,
la produccién ganadera, los datos
sobre el desempenio crediticio tam-
bién han mostrado una reduccion
en el volumen de créditos que esta-
ba en condicién de vencidos, pero

se partia de niveles inferiores a los Créditos de la ganaderia
que tenia la industria frigorifica un
ano atras. 810

790

El volumen total de préstamos de
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Proporcion de créditos vencidos de explotaciones ganaderas
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GANADERIA

Por Rafael Tardaguila
rafael@tardaguila.com.uy

El ternero del préoximo
entore va a valer mucho

Las cosas estan dadas como para que la oferta de reposicion sea
relativamente escasa y enfrente una demanda sostenida
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La faena de vacas y el precio del ter-
nero guardan una relacion inversamen-
te proporcional. Y es légico, ya que
la vaca tiene dos destinos posibles
—mantenerse en el rodeo de cria o
engordarse y ser enviada a faena— vy
cuando el ternero no vale no hay incen-
tivos para la primera alternativa.

Lo inusual de la situacion actual es que
el precio del ternero esta en ascenso,
alcanzd promedios histéricos de méas
de US$ 3 el kilo y, sin embargo, el en-
vio de vacas a faena mantiene la senda
de crecimiento. Inusual, pero también
l6gico, porque al pagarse méas de US$
1.200 por una vaca que se va a frigori-
fico, la opcién rodeo de cria sigue que-
dando relegada.

Faena de vacas y precios del ternero (12 meses)
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Esta inusual situacidon de precios en
alza del ternero y faena creciente de
vacas puede conformar en un mediano
plazo un escenario muy atipico, porque
el actual desequilibrio a favor del precio
del gordo puede dar pie a otro abso-
lutamente contrario en el que la esca-
sez relativa de animales de reposicion
dispare de forma inusitada su precio y
también la relacion de reposicion, apre-
tando los margenes de las invernadas
y de los corrales que han sido los gran-
des beneficiados en el Ultimo afo.

Es cierto, hay incentivos para acelerar
el apronte de las vaquillonas, que se in-
seminen a los 15 meses y que, de esa
manera, se compense parcialmente la
mayor extraccion de vacas del rodeo
de cria. ¢Pero seré suficiente para sa-
tisfacer la demanda? En base al con-
texto internacional actual, la demanda
por carne vacuna en el mundo parece
que seguira firme en el mediano plazo o
algo mas. En este mar plagado de cis-
nes negros por el que se navega en los
Ultimos afos, no hay nada garantizado,
pero las perspectivas son de precios
firmes para la carne vacuna exportada.

Las inversiones a nivel de invernadas
y corrales demandaran cantidades
crecientes de animales de reposicion
que, probablemente, no estén. Como
siempre, un bien que escasea tiene
mas valor.

El proximo entore, 2022/23, seran los
terneros que naceran en la primavera
2023 y que se destetaran en el otofio
de 2024. El rodeo de cria va a ser algo
menor. Para compensar esa caida, la
tasa de destete deberia aumentar en el
entorno de 3%. Seria la forma de llegar
a 2,9 millones de cabezas, sin mayores
variantes respecto a los niveles actua-
les. Hoy la situaciéon estda dada para
que los terneros de esa generacion
tengan un precio muy atractivo. Las
vacas que prefnaran esos terneros son
las que se empiezan a aprontar en los
proximos meses para el entore.

Por como estan las cosas, parece 16gi-
co apostar una ficha a que ese vientre
se prefie. Tan légico como en la actua-
lidad es engordarlo y enviarlo a faena.



No se advierte un aumento en la faena de vientres prenados

Los altos precios que se estéan pagando por los animales
a faena no han repercutido en un aumento en el envio de
vientres prenados a frigorifico. De acuerdo con un releva-
miento realizado por Faxcarne en tres empresas frigorifi-
cas, la proporcion de vientres prefiados no ha tenido cam-
bios significativos respecto a afos anteriores. De hecho,
en dos de las tres empresas consultadas la proporcion de
vientres prenados es inferior este ano que el pasado, en
tanto que en la restante los nimeros son bajos y no difie-
ren de forma significativa.

El hecho genera tranquilidad en cuanto a que los esfuerzos
realizados para prefnar esos vientres no son tirados por la
borda con el envio de esos animales a faena. En general,
esa decision se toma por condiciones dificultosas para

Precio vaca prenada y gorda

—aca prefiada -Vaca gorda
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mantener los animales en el rodeo de cria (escasez de
forraje, fundamentalmente) o por una brecha demasiado
amplia en el precio de los animales a faena respecto al de
los vientres prenados.

Actualmente, una vaca vendida a frigorifico con una car-
casa de 230 kilos se paga en el eje de US$ 1.200-1.250,
en tanto que vacas prefadas cotizan en general entre US$
950-1.000.

Las buenas condiciones forrajeras en las que se ingresa
al invierno, asf como las favorables expectativas para los
precios de la reposicion en el mediano plazo, ayudan a la
decisién de mantener los vientres prefiados en el rodeo de
cria. /NR
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GOBIERNO

Los principales del MGAP Tras un Iargo proceso de selecci(')nl,
junto a los directores que se dilato en el tiempo, el 25 de abril
departamentales que se designaron los nuevos directores

asumieron tras un largo departamentales del MGAP; quienes
proceso de seleccion. fueron recibidos por el ministro Fer-

nando Mattos, el subsecretario Ignacio

Buffa, la directora general Fernanda

Maldonado y el director de Descentrali-

zacion, Luis Carresse.

Mattos les recordé a los nuevos direc-
tores que deben brindar respuesta “a
los requerimientos de la gente” y que
ademés ellos seran “la cara visible del
Ministerio en el interior”. En este senti-
do reconocié que “el desafio es gran-
de” en un MGAP que “tiene sus com-
plejidades” y ademas indicé que “las
demandas siempre son superiores a la
oferta, a las capacidades que nosotros
tenemos de respuesta”, por lo que re-
marcd que se debe “coordinar, maximi-
zar los recursos disponibles que, como
reitero, siempre son escasos”.
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Asumieron los directores
departamentales

El ministro Fernando Mattos dijo que quienes sumen el cargo
seran “la cara visible del Ministerio en el interior”

Por su parte, Buffa destacé que los
directores departamentales “tienen la
responsabilidad de ser la primera cara
que resuelve los problemas que les van
a presentar los productores, que son
nuestra razdon de ser”. El jerarca sefald

Los directores departamentales
“tienen la responsabilidad de
ser la primera cara que
resuelve los problemas que les
van a presentar los productores

que “este es un Ministerio donde tra-
bajamos muchisimo y a esa alta carga
laboral le sumamos también la buena
onda. De nada sirve laburar en un mar-
co donde uno no esté comodo, por lo
tanto, estén tranquilos de que van a la-
burar enormemente, pero van a laburar
contentos”. /NR
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Al momento de comercializar su produccion, ™
|a comision puede serun gasto; o
una‘buena‘inversion’!

e Embarques a frigorificos
* Negocios particulares
¢ Venta de campos
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INSUMOS

La demanda de fertilizantes
para la siembra de cultivos
de invierno es intensa. La
evolucion de los precios del
insumo en las préximas
semanas podria ayudar a
mitigar al menos parcial-
mente el fuerte aumento de
los costos.

Santiago Alonso es
técnico en Lecheria
y gerente general de
Timac Agro Uruguay.
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Expectativa de precios en
baja para el nitrégeno

El crecimiento de la oferta internacional posicionara la urea al productor

seguramente en unos US$/t 900, opino Santiago Alonso, de Timac Agro

La altima semana de abril trajo bue-
nas noticias en el tan recalentado mer-
cado de los insumos agropecuarios.
Se produjo una sensible baja en el
precio internacional del nitrégeno que
estara repercutiendo en la plaza local.
De los US$/t 1.200-1.250 que se llegd
a pagar por la urea, la expectativa es
que el mercado logre posicionarse por
debajo de los US$ 1.000, posiblemente
en un eje de US$/t 900, comentod a Ne-
gocios Rurales Santiago Alonso, geren-
te general de Timac Agro en Uruguay.

Alonso explicd que hubo mas oferta de
nitrdgeno desde la India, asi como tam-
bién desde China y otros origenes, que
agudizo una tendencia de baja en sus
precios que ya se habia comenzado a
percibir en las semanas anteriores.

No pasa lo mismo con el fésforo y el
potasio, elementos cuya oferta conti-
nla siendo relativamente escasa y sus
precios siguen en niveles elevados.

Desde el lado de la demanda de cara
a la siembra de cultivos de invierno,
el gerente general de Timac Agro dijo
que sigue siendo “muy fuerte”, porque
“hay productores que todavia estan
tomando posicién, viendo cuanto van
a sembrar”. El atraso en las tareas de
siembra de cultivos de invierno, fun-
damentalmente en el caso del trigo,
colabora a que todavia se esté en la

La demanda por fertilizantes
esta siendo pareja para todos
los cultivos de invierno y
también para las pasturas

etapa de toma de decisiones. También
empieza a haber atrasos en la siembra
de colza por las intensas lluvias que
cortaron la cosecha de soja.

En opinién de Alonso, la demanda por
fertilizantes esté siendo pareja para to-
dos los cultivos de invierno y también
para las pasturas. Dijo que este afo fal-
taron semillas para las siembras de ver-
deos y pasturas, con una cosecha a la
que le pego fuerte la sequia, y que eso
enfrenta una demanda muy firme, sin



dudas vinculada con los altos precios
del ganado y la necesidad de acelerar
la fase de engorde para llegar antes al
peso de faena.

Los histéricamente altos precios a los
que llegaron los insumos agricolas
en este Ultimo ano, con los fertilizan-

“Los técnicos sugieren realizar
analisis foliar para saber si
hay necesidad de nitrégeno,
ir aplicando de a 50 kilos por
hectarea”

tes haciendo punta, han llevado a los
agricultores y a sus asesores técnicos
a diagramar estrategias que incluyen
un uso mas preciso de los recursos.
“Los técnicos sugieren realizar anélisis
foliar para saber si hay necesidad de
nitrégeno, ir aplicando de a 50 kilos por
hectarea”, explicod Alonso, “en lugar de
aquellas aplicaciones de 120 kilos sin
tener tan claro si se precisaban”.

Los precios de importacion comenzaran a bajar en
semanas venideras

El valor medio de importacion de urea ha crecido casi sin solucién de continuidad
desde principios de 2021, de la mano de una intensa demanda internacional por
nutrientes, a lo que se agrego el problema de oferta tras la invasién de Rusia a
Ucrania y las sanciones impuestas por Occidente al pals invasor.

De acuerdo con datos de Aduanas, a principios de 2021 la urea llegaba a puertos
uruguayos poco por encima de los US$/t 300 y escald hasta casi US$/t 1.000 en

el pasado mes de abril.

Las bajas que se dieron en el precio del nutriente, fundamentalmente la caida del
entorno de los US$/t 100 a fines de abril, comenzaran a reflejarse en menores
precios de importacién en las proximas semanas y gradualmente comenzaran a
llegar ofertas mas en cuenta para los productores. /NR
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Habra Sulfamo disponible para junio

Respecto a la disponibilidad de fertilizantes, el gerente general de Timac
Agro Uruguay dijo que lo que estéa vendido se esta entregando en tiempo
y forma, pero que la demanda nueva esta “algo mas atrasada” debido a
la relativa escasez de materiales en la regién. En algunos casos, produc-
tores que suelen demandar productos especificos, estan adquiriendo el
commodity.

Uno de los especificos que esta con dificultades de abastecimiento en
Brasil (y por lo tanto la region) es el Sulfamo, fuente de nitrégeno muy
utilizada, que incluye azufre, calcio y magnesio. En estos momentos hay
poca disponibilidad de nitrégeno y azufre en Brasil, por lo que hay dificul-
tades para hacerse de este producto que es muy utilizado en Uruguay.
Alonso dijo que la oferta se solucionara y habra disponibilidad para junio.
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ENTREVISTA

Por Rafael Tardaguila
rafael@tardaguila.com.uy

Fernando y Gonzalo
junto a su padre, Horacio.
La ultima foto juntos de
los tres fundadores de
Indarte y Cia.

Fernando y Gonzalo In-
darte en los comienzos de
Indarte y Cia, en una feria
en el local de la Sociedad
Rural de Young a finales de

los afios de 1990.
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“Ni de casualidad volvemos
a los antiguos precios”

Para Fernando Indarte se esta ante un cambio estructural de la ganaderia

determinado por haber ingresado con fuerza a los mercados de Asia

“Estamos pasando por un momento
que nadie se podia imaginar; todo vale
y hay oferta. Muchas veces el ganado
valia porque no habfa, entonces no se
podian aprovechar los precios de la
mejor manera. Esa no es la situacion
actual, porque los precios son exce-
lentes para todas las categorfas de
hacienda y lo son a lo largo de todo el
ano”, dijo el ing. agr. Fernando Indarte,
uno de los principales de Indarte y Cia,
escritorio que esté celebrando sus bo-
das de plata.

El actual auge de los precios se ha
extendido por mucho tiempo, por lo
que lo pudieron aprovechar todos los
productores. “La zafra 'y pos zafra anti-
guas no se ven mas, estamos en lo que
serfa plena zafra y con precios récord
para todas las categorias”, explico In-
darte. El operador de mercado agregé
que cuando anteriormente se dieron
auges de precios de corta duracion,
muchas veces eran perjudiciales, por-
que cuando el productor se aprontaba
para aprovecharlos, ya habfan pasado,
y quedaba comprado con costos altos
y precios de venta en baja.

Indarte no dudé en calificar la situacion
que vive la ganaderia como un “cambio
estructural”. “Ahora se produce todo el
ano y se faena todo el ano, ya no exis-
te mas aquello del circuito aftdsico y
el no aftésico”, recordd. Para Indarte,
lo que cambid el mercado de la carne
en Uruguay fue haber entrado a Asia.

“Antes dependiamos fundamentalmen-
te de lo que nos compraba Europa, un
destino que siempre hizo lo posible por
comprarnos el menor volumen posible;
ahora le vendemos a Asia —no solo
China, también otros mercados de ese
continente— que tiene gran avidez e
interés en comprar lo que les vende-
mos”, aseguro.

Este cambio estructural llegd para que-
darse. “Ni de casualidad volvemos a
los antiguos precios”, opind Indarte.
“Los precios podran fluctuar, porque
nada sube de forma indefinida, pero la
demanda esta asegurada. Se precisa
precio para faenar los volimenes que
requiere la industria y el mercado inter-
nacional”.

Consultado acerca de la relacion de re-
posicion, el cociente entre el precio del
ternero y del novillo gordo, Indarte re-
conocid que “esté baja”, en el entorno
de 1,10, lejos de los cerca de 1,40 que
habfa alcanzado no tantos afos atras.
Sin embargo, el valor absoluto de la
reposiciéon es muy bueno, con precios
de los terneros sostenidos por encima
de los US$ 3 el kilo, nivel que nunca
se habia alcanzado. Lo que pasa es
que el precio del gordo est4 tan alto,
que tira abajo el cociente “Ahora estan
ganando todos”, no dudd en asegurar
Indarte.

La situacion se da por la relacion entre
oferta y demanda de carne vacuna a
nivel mundial. Mientras la oferta de car-



ne en el mundo es baja, la demanda
—fundamentalmente desde Asia— es
sumamente intensa. “Después, como
siempre pasa, hay otros factores que
influyen en determinados momentos,
caso de los problemas logisticos de
estos Ultimos tiempos, la politica de
cero covid en China, la competencia de
otros exportadores, pero nada de eso
va a tener un impacto bajista de largo
plazo”, expreso.

“El corral es clave para la
estabilidad de la oferta”

“Los corrales de engorde se reactivaron
con los actuales precios”, dijo Fernan-
do Indarte. La relacién de reposicion
fue muy buena el ano pasado, lo que
les permitid a los encierros lograr muy
buenos margenes. Ahora, con la suba
del precio del maiz y el de la reposicion,
la ganancia se estima que se reduce a
la mitad, pero seguira siendo positiva.

Para Indarte, la hacienda que sale de
los corrales “es clave para la estabili-
dad de la oferta”. No dudé en que “la
manera de crecer para la ganaderia en
Uruguay es aumentando el porcenta-
je de animales que sale de los corra-
les”. /NR

Con la experiencia de Horacio, hace 25 anos se
fundaba Indarte y Cia

Hace 25 anos, Horacio Indarte, junto a sus dos hijos, Fernando y Gonzalo,
fundaba Indarte y Cia, firma de negocios ganaderos que tiene su foco de
accion en Young, Rio Negro —aunque sus fundadores son sanduceros—
y que en la actualidad trabaja con una extensa red de representantes en
buena parte del pais.

Al momento de arrancar, la firma conté con la invalorable experiencia de
Horacio, fallecido hace poco méas de un mes, quien hacia mas de 20 afnos
se desempenaba en el rubro, primero formando parte de la firma merceda-
ria Betancor y Cia, junto con Wenceslao Etcheverrito, José Betancor y Noel
Etchebarne (1977-1992); y luego Etchebarne & Cia, junto a Noel Etchebarne
(1992-1996).

La firma comenz6 como un escritorio local, con dos remates ferias mensua-
les en Young y Tres Bocas. Actualmente cuenta con una red de representan-
tes en buena parte del pais, caso de Montevideo, Dolores, Trinidad, Duraz-
no, Paysandu, Salto, Artigas y Maldonado. “Antes el precio del flete incidia
mucho en el costo de trasladar ganado de reposicion, lo que dificultaba
el transporte desde zonas mas alejadas, pero hoy en dia contamos con
colaboradores desde otras regiones, caso de Melo”, dijo Indarte. “Estamos

colonizando la zona Este”, agregé.
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Participaron de la actividad
el secretario de Presidencia,
Alvaro Delgado, el subsecreta-
rio de Ganaderia, Ignacio Buffa,
y el intendente de Canelones,
Yamandu Orsi.

Marcelo Secco, CEO de Mar-
frig en Uruguay. La empresa
serd la que acercara a los
mandos medios a la Escuela.
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Gentos y Marfrig presentaron
la Escuela de Pastoreo

El objetivo de la iniciativa es capacitar a los mandos medios de

La empresa de semillas y servicios
forrajeros Gentos, junto con Marfrig,
presentaron la iniciativa denominada
Escuela de Pastores, con la cual tienen
el objetivo de llegar a quienes dia a dia
trabajan con las pasturas para ayudar a
lograr un mejor aprovechamiento y au-
mentar la produccién de materia seca
y, de la mano de eso, de carne o leche.

‘La idea es capacitar a los mandos
medios para que hagan el mejor trata-
miento de la semilla”, coment6 a Nego-
cios Rurales Gastén Scayola, gerente
general de Gentos, previo al inicio de la
actividad en las instalaciones con que
la empresa cuenta a la altura del kilo-
metro 25,8 de ruta 101.

las empresas, quienes estan en contacto diario con las pasturas

Juan Pedro Martinez, gerente de Abas-
tecimiento y Desarrollo de Gentos, ex-
plicé que se realizaran tres jornadas
(mayo, agosto y noviembre) en cuatro
zonas (norte, este, centro vy litoral). La
idea es contar con unas 25 personas
en cada una de ellas, por lo que seran
unas 300 personas en el ano, que tra-
bajan estrechamente en el manejo y
desarrollo de las pasturas.

Marfrig ofrecera el beneficio a algunos
de sus productores remitentes para
que envien a sus empleados a las jor-
nadas. Al respecto, Marcelo Secco,
CEO de Marfrig en Uruguay —pre-
sente durante la actividad— comentd
a Negocios Rurales que la empresa
frigorifica sera la que se encargara de
seleccionar a quienes participen de la
Escuela, quienes saldran de sus pro-
ductores remitentes.

El jefe de Investigaciones de Gentos,
Juan Amadeo, en una muy amena
presentacion realizé un célculo sobre
cuanto podria crecer la produccién de
carne en Uruguay y la facturacion si se
aumentase la produccion de Materia
Seca por hectarea. Dijo que Uruguay
estd produciendo unas 4,5 toneladas
por hectarea por ano, lejos de los méas
de 13 toneladas de Nueva Zelanda. Si



en las pasturas mejoradas (2,7 millo-
nes de hectéreas) se pudiera elevar el
consumo de Materia Seca en 2 tone-
ladas, serfan a nivel pais 5,4 millones
de toneladas adicionales que determi-
narian un crecimiento de la produccion
de 360 mil toneladas de carne e ingre-
sos adicionales por US$ 1.040 millones
anuales.

Participaron del lanzamiento el secre-
tario de Presidencia, Alvaro Delgado,
el subsecretario de Ganaderia, Ignacio
Buffa, asf como también el intendente
de Canelones, Yamandu Orsi.
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SEMILLAS

Gaston Scayola (izquierda), geren-
te general de Gentos, junto a Gus-
tavo Diéguez, durante la presen-
tacion de la Escuela de Pastores.
Dos ex integrantes del equipo de
frigorifico San Jacinto, también
del grupo Pérez Companc, quienes
ahora se desempenan en la em-
presa semillerista Gentos.
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Fuerte demanda por
pasturas invernales

La demanda por semillas para la
siembra de pasturas invernales ha sido
muy intensa, aseguré Gastén Scayola,
gerente general de Gentos Uruguay,
entrevistado por Negocios Rurales al
momento de realizar la presentacion de
la iniciativa Escuela de Pastores, junto
con Marfrig.

De todas maneras, considerd que el vo-
lumen de semilla comercializado para el
invierno fue similar al del afo pasado.
“Se vendid mas rapido y un poco mas
caro”, expreso, pero el volumen no fue

Gentos ha consolidado su
participacion dentro de los
mercados domésticos y esta
realizando los primeros pasos
en la exportacion

muy diferente. Razond que eso se pue-
de haber debido a que, mas alla de que
el precio de las semillas en si no tuvo
subas demasiado expresivas respecto
al ano anterior, si lo tuvieron muchos de
los otros insumos necesarios para una
buena implantacion, fundamentalmente
en el caso de los fertilizantes, lo que de
alguna manera impidié que hubiera una
intencién mas clara de aumentar el area
de pasturas, tal como lo indicarian los
muy altos precios de la hacienda y la

Gaston Scayola, gerente general de Gentos, dijo que para este aiio
se vendio “mas rapido y un poco mas caro”

clara necesidad de la demanda de ace-
lerar el proceso de engorde.

Mirando hacia adelante, para la siem-
bra de verdeos de verano —basica-
mente sorgos—, Scayola dijo que, si
no se llega a habilitar la posibilidad de
colocar en China, “posiblemente la de-
manda caiga”.

En el plano comercial, el Ultimo ejer-
cicio para semillas forrajeras fue “cla-
ramente atipico”, dado que se sufri¢
una “gran sequia” a nivel regional que
disminuyd la disponibilidad de semilla.
Gentos cuenta con la ventaja de pro-
ductor semilla en Uruguay, Argentina
y Brasil. Sin embargo, en el Ultimo ano
el déficit hidrico abarcé toda la region,
por lo que esa diversificacién geografi-
ca no fue suficiente como para lograr
compensar con produccién en zonas
con mejores precipitaciones. “Este ano
pegd en todos lados”, dijo el gerente
general de Gentos.

De todas formas, valoré que lograron
atender a los clientes “en tiempo vy for-

ma .

Gentos ha consolidado su participa-
cion dentro de los mercados domes-
ticos y estd realizando los primeros
pasos en la exportacion. Scayola se
refirid a China, cuya demanda esta de-
terminando precios “muy sostenidos”,
y dijo que también se esta trabajando
con Alemania. /NR
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OVINOS

Por Luis Silva
luis@tardaguila.com.uy

En el promedio de la
ltima década el precio
de los corderos a faena en
los Gltimos cuatro meses
es 6,7% superior al del
primer cuatrimestre del
ano. Pero nada asegura
esta diferencia. En los
anos que comenzaron con
precios mas altos —como
el actual— el Gltimo
tramo del periodo fue con
cotizaciones en baja.

Aligual que en el primer cua-
trimestre de 2021, el precio del
cordero a faena ha evolucionado
consistentemente al alza este afio.
La diferencia es que lo ha hecho
con una cotizacién que arrancé
alrededor de US$ 1 por kilo carcasa
por encima del afio pasado y esa
diferencia se ha mantenido a lo
largo de todo el periodo.

La industria encuentra dificultades
para la colocacién de carcasas mas
pesadas, arriba de los 24 kilos, por
lo que este tipo de animales los
paga con un descuento significa-
tivo, en general por debajo de los
Us$ 4.

Lo que cambié es que lo usual en
estos Ultimos afos ha sido que el
precio del cordero se ubicara por
encima del novillo gordo. La fuerte
suba a niveles récord de este ulti-
mo impidi6 que ese equilibrio se
mantuviera este afio, con el novillo
alrededor de US$ 1 el kilo carcasa
por encima del cordero pesado.
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Precio del cordero subio 28%
anual en el cuatrimestre

De acuerdo con los antecedentes de los tltimos aiios, la cotizacion

Durante el primer cuatrimestre de
2022 el valor promedio del cordero
pesado en cuarta balanza ha registra-
do una suba del 28% respecto a igual
periodo de 2021. Teniendo en cuenta lo
sucedido entre 2012y 2021, se pueden
registrar dos escenarios posibles de
valores para los Ultimos cuatro meses
del ano.

De acuerdo con los datos aportados
por el Instituto Nacional de Carnes
(INAC) para los cuatro primeros meses
del ano, las exportaciones de carne

podria oscilar entre US$ 3,80 y US$ 4,70 en ultimo tramo de 2022

ovina registran un descenso respecto
a igual periodo de 2021. Se exportaron
7.260 toneladas peso canal de carne
ovina que representaron un ingreso de
US$ 37,6 millones.

Al comparar estos ingresos con igual
periodo del afo pasado, el volumen cae
16,5%, mientras que los ingresos se
contrajeron 8,6%. El menor descenso
en dolares se debe a que el valor pro-
medio de la exportacion pasé de US$
4,728 en 2021 a US$ 5.175 en 2022, re-
gistrando asf un 9,5% de aumento.

Precio del cordero pesado

USS/k carcasa




China continta siendo el principal des-
tino de la carne ovina uruguaya, aunque
ahora concentra una menor proporcion
de los envios al exterior. En el primer
cuatrimestre de 2021 fue el destino de
85% del volumen, en tanto que en el
corriente representd 53% debido a que
hubo un crecimiento de la produccion
interna de carne ovina en China.

El fuerte descenso de las colocaciones
en China se vio compensado por un

El fuerte descenso de las
colocaciones en China se vio
compensado por un aumento
significativo en otros destinos

aumento significativo en otros destinos,
fundamentalmente Brasil y paises de
Medio Oriente, caso de Emiratos Ara-
bes Unidos, Jordania y Kuwait.

Si bien el mayor volumen de lo que se
produce de carne ovina tiene como
destino la exportacion, el valor prome-
dio del kilogramo de carcasa en gan-
cho de carniceria, destinado al mer-
cado interno, registré6 un incremento
de 28% anual. Segun los nimeros de
INAC, el kilogramo de la carcasa de
cordero pas6 de US$ 4,96 en 2021 a
US$ 6,35 en el corriente./NR

Los precios y las tendencias en
los ultimos 10 anos

En este escenario, el precio del cordero en cuarta balanza registra un
importante incremento en su cotizacion respecto a los primeros meses
del afo pasado. Siempre en base a la informacion brindada por el INAC,
en este periodo el valor promedio del cordero pesado pago al productor
en cuarta balanza fue de US$ 4,41, 32,4% sobre igual periodo de 2021,
cuando el productor recibié US$ 3,33.

En tres de los Ultimos 11 afios se han registrado valores promedio para
el primer cuatrimestre por encima de los US$ 4 para el cordero pesado.
En 2012, también con una fuerte demanda de China, el valor del cordero
se posicion6 en US$ 4,35 por tonelada, en tanto que en 2015 cotizé a
una media de US$ 4,18.

Si se tiene en cuenta que durante el cierre del ano es cuando tradicio-
nalmente se dan los mayores valores del ovino, entre 2012 y 2021 se
registra en promedio una suba del 6,7% entre los primeros y los Ultimos
cuatro meses del ano, por lo que manejando ese porcentaje se podria
proyectar un valor promedio para las Ultimas semanas del afo en US$
4,71 para el cordero pesado en cuarta balanza.

Sin embargo, durante 2012 y 2015, afios con valores similares a los ac-
tuales, las referencias de los Ultimos cuatro meses de cada afo des-
cendieron un 19,1% y 8,8% respectivamente, por lo que también puede
darse una caida en los valores y tener a finales de afio un cordero pe-
sado en US$ 3,80.
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LANAS

Por Luis Silva
luis@tardaguila.com.uy

Uruguay a contramano

La produccion de lana Merino
en Uruguay ha seguido una
evolucién muy diferente al resto
de la produccién ovina en gene-
ral. En el afio 2000 comenzé un
proyecto con el apoyo técnicoy
operativo de varias instituciones,
las industrias laneras naciona-
les, los productores ovinos y el
gobierno nacional, cuyo objetivo
era la produccién de lana merino
superfina (<18,5 micras), de
calidad.

Los resultados fueron suma-
mente positivos, destacandose
no solamente un aumento muy
marcado del volumen de lana
merino producida (se multiplicé
por 2,5 veces en 20 afnos), sino
ademas una marcada reduccion
en el diametro.
Ademas, hubo otros indicadores
de calidad que mejoraron, como
un marcado mejoramiento del
color, largo y resistencia de dicha
lanas, claramente reconocido
por el comercio.
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Produccion de merino

De acuerdo a un trabajo realizado
por Roberto Cardellino y José Luis Tri-
foglio de Delta Consultores y Raul J.
Richero de Richero y Asociados, sobre
la produccion mundial de lanas meri-
no, que fuera publicado en el Anuario
2021 de la Sociedad de Criadores de
Merino Australiano de Argentina, la
produccion mundial de lana Merino en
el mundo ha venido descendiendo en
el periodo comprendido entre el afo
1992, cuando alcanzé valores esti-
mados en 740 millones de kilos base
limpia, hasta 2021, cuando se produ-
jeron menores a 300 millones de kilos
base limpia (una disminucién cercana
al 60%).

La disminucién méas marcada se pro-
dujo en el periodo entre 1992 y 20009,
y las causas son diversas y variables
entre paises. No obstante, dada la im-
portancia de Australia en la produccion
global, lo que suceda en ese pals tiene
consecuencias de gran magnitud a ni-
vel global.

Uno de los sucesos més importantes
que ocurrié en dicho pals esté relacio-
nado con la caida del sistema de pre-
cio piso australiano en el ano 1991. Di-
cho sistema operado y respaldado por
la Australian Wool Corporation (AWC)
fijaba un precio piso para cada lote
de lana rematado publicamente. Si el

cayo 60% en 30 anos

La drastica contraccion se produjo desde el pico de 740 millones
de kilos en 1992 hasta menos de 300 millones en 2021

mercado no ofertaba valores por enci-
ma de dicho valor, el sistema operabay
el lote era comprado por la AWC.

Durante un largo periodo de anos los
precios piso fijados por AWC fueron
muy altos y no fueron convalidados por
el mercado, lo cual llevd a la creacion
de un stock en poder de AWC, el cual,
en el momento de su colapso, llegd a 5
millones de fardos (equivalente a unos
900 millones de kgs).

Los precios reales del mercado fueron
muy inferiores a los precios piso que fi-
jaba AWC. Esto, sumado a la extraordi-
naria sobreoferta del stock, llevd a una
pérdida muy marcada de interés en
los productores australianos y de otros
paises, lo que llevé a una disminucion
importante del stock ovino y, en conse-
cuencia, de la produccién de lana, que
nunca se llegé a recuperar.

El stock lanero fue manejado por otra
organizaciéon australiana, denominada
Wool International, encargada de la
venta paulatina de dicho stock.

La venta del Ultimo fardo en stock se
produjo en agosto de 2001 y a partir de

Uno de los sucesos mas
importantes que ocurrié en
Australia esta relacionado con
la caida del sistema de precio
piso en el afo 1991

ese momento el mercado comenzd a
funcionar sobre otras bases mas rea-
les, pero con volumenes claramente
menores.

Lo siguen en importancia a Australia:
Sudéfrica, Argentina, Nueva Zelanda y
Uruguay con menores volUmenes, pero
importantes desde el punto de vista de
la oferta comercial.

China y Rusia, méas los “otros” paises
significan un volumen medianamente
importante, aunque poco significativo
desde el punto del comercio mundial
de lanas Merino (adicionalmente hay
mucho menor disponibilidad de infor-
macion al respecto)./NR
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Fuente: International Wool Textile Organisation, Poimena Analysis DELTA

Agro-Consultores Pouner,"a

El grafico elaborado por Delta Agro Consultores y Poimena muestra la persistente tendencia de caida
desde el pico de produccién de principios de los afos de 1990. Légicamente, quien mas cifra es Australia,
principal productor mundial. En 2008-09 se produjo cierta estabilizacion en los volimenes producidos
hasta 2018 y luego se retomé la tendencia contractiva.
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CULTIVOS

Esta todo dado para
que sea una gran
cosecha del principal
cultivo del pais. Su
potencial exportador
no debera compro-
meterse en la recta
final de la zafra.

Hay que extremar cuidados
en la cosecha de soja

El MGAP difundié protocolos para productores, transportistas, acopiadores,

La Division Servicios Agricolas del
Ministerio de Ganaderfa, Agricultura y
Pesca (MGAP) solicitd a los agriculto-
res gque estan levantando la cosecha
de soja a seguir las recomendaciones
para que el poroto pueda viajar a Chi-
na. Se trata de protocolos para pro-
ductores, transportistas, acopiadores,
operarios y exportadores.

El MGAP dijo que “es responsabili-
dad del productor minimizar el riesgo
durante la cosecha para mantener la
inocuidad de la mercaderia y evitar la
contaminacién de la cosecha con gra-
nos y/o pedazos de granos coloreados
(curados) y malezas cuarentenarias.

El MGAP detendra todas las cargas en
que se detecten granos coloreados,
lo que necesariamente ocasionara al
transportista, traslados, detenciones y
pérdidas de tiempo.

En cuanto a las instalaciones de aco-
pio, los responsables de centros debe-

Las plagas de preocupacion cuarentenaria
en China son las siguientes:

HONGQOS: Fusarium virguliforme; Fusarium tucumaniae

MALEZAS: Ambrosia artemisiifolia; Cenchrus echinatus; Cenchrus
longispinus; Cenchrus pauciflorus; Cenchrus tribuloides; Galinsoga
parviflora; Solanum sisymbriifolium; Sorghum halepense; Xanthium

spinosum; Xanthium cavanillessi
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operarios y exportadores con el objetivo que el poroto pueda viajar a China

ran informar al MGAP la presencia de
granos coloreados. En ese caso, debe-
ran comunicarse a la DGSA del MGAP
a los teléfonos: 092 355 550, 092 355
551, 092 355 554 — 092 294 339. El ins-
pector actuante constataréa que se trata
de un grano coloreado y a partir de ese
momento se haré cargo de la actuacion
interviniendo la mercaderia.

Los exportadores deberan registrar
la ubicacién de los puntos de control
para entrar a las terminales portuarias.
Los exportadores podran registrar la
ubicacion de sus puntos de control por

En cuanto a las instalaciones
de acopio, los responsables de
centros deberan informar al
MGAP la presencia de granos
coloreados

donde pasd la mercaderia antes del in-
greso a la terminal portuaria.

A su vez, en la terminal portuaria es
obligatorio el control previo a la carga
para la exportacion de granos y sub-
productos. Los operadores portuarios
que realizan la carga de buques tienen
la responsabilidad en el control de los
requisitos fitosanitarios, de inocuidad y
calidad de acuerdo con las condicio-
nes del mercado de destino.

El control se debe realizar previo al in-
greso al puerto camién a camion. Los
operadores deberan contar con equi-
pamiento y personal idéneo para el
manejo de muestras y analisis. /NR
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Escuchas a Martin Olaverry

Martin escucha lo que todo un pais tiene para decir.
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Valor Agregado
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CULTIVOS

ADP, la empresa que
mas semillas de soja
vende en el mercado,
cuenta con la variedad
granola, de Bayer, y Gu-
yunusa, de INTA, esta

Gltima en su primer
ano comercial.

Superficie de colza en
uruguay

La expectativa es que el area
ocupada por la oleaginosa
invernal crezca mas de 50%
en 2022/23 a unas 250 mil
hectareas.
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La colza gana espacio en
base a sus ventajas

La oleaginosa significa una gran herramienta invernal por la diversificacion

y por la menor intensidad en insumos en momentos de altos costos

Luego de las lluvias de fines de abiril
estaba todo dado para que se arran-
cara de lleno con la siembra de colza,
oleaginosa invernal que, de acuerdo
con la intencion que se maneja, estara
ocupando unas 250 mil hectareas, mas
de 50% por encima de las 162 mil que,
segun DIEA, se sembraron en 2021/22.

Soffa Guigou, gerenta comercial de
ADP dijo a Negocios Rurales que en
su empresa —que es la que mas semi-

250
200

150

Miles has

100

50
o - - - .
..éﬂ

5 b o
R A M

©

4
& & F F P
Fuente: DIEA; 2022/23 estimacion TardaguilaAgromercados

o |
D

lla vende de esta especie— mas que
duplica las ventas con las dos varieda-
des con que ahora cuenta: granola, de
Bayer, y Guyunusa, de INTA, que esta
en su primer ano comercial.

El cultivo de colza esta significando
una gran herramienta para el invierno,
no solo por la diversificacion saliendo
de los tradicionales cereales inverna-
les, sino también por la menor intensi-
dad en insumos en momentos de altos
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costos. “No solo la semilla es mas
barata, se siembran unos 4 kilos por
hectarea y es menos intensa la nece-
sidad de nutrientes”, explicd Guigou.

Otra ventaja del cultivo es que se
trata de un gran antecesor para el
verano siguiente, al cosecharse an-
tes, no dejar muchos residuos y no
consumir demasiados nutrientes.

El otro complemento muy atractivo
para este cultivo son sus altos pre-
cios. La Camara Mercantil en las Ulti-

Otra ventaja es que se trata

de un gran antecesor para el

verano siguiente, al cosechar
antes, no dejar muchos
residuos y no consumir
demasiados nutrientes

mas semanas manejo referencias de
US$ 780-800 por tonelada puesta en
Nueva Palmira. Guigou agregd que,
al ser un cultivo que no tiene tantas
variaciones en cuanto a la calidad de
lo que se produce, se puede ir antici-
pando parte del volumen de venta y
asegurando precio. /NR

El mercado de los
aceites es un fuego

Los precios de los aceites vegetales
estan fuertemente presionados al alza,
especialmente luego de que Indone-
sia, primer productor mundial de acei-
te de palma, confirmara la prohibicion
de exportaciones de este producto, lo
que puede desestabilizar el mercado
global de aceites vegetales ya tensio-
nado por la guerra en Ucrania.

El archipiélago del Sureste Asiético
sufre desde hace meses una escasez
y un aumento de los precios del aceite
de palma para cocinar y teme un au-
mento de las tensiones sociales.

El embargo se aplica a todas las ex-
portaciones de este oleaginoso y no
solo a los productos destinados a
aceites alimentarios, como en un mo-
mento se habfa especulado.

El precio del aceite de palma bruto
subi6 casi 10% antes del inicio del
embargo en la bolsa de Kuala Lumpur
(Malasia), situdndose 63% por encima
de los niveles de hace un ano.

El presidente indonesio Joko Wi-
dodo sefalé que el suministro de
la poblacion era “la prioridad méas
alta”. “Como mayores producto-
res de aceite de palma, es ironi-
co que tengamos dificultades en
obtener aceite para cocinar”, dijo
pidiendo la ayuda de los produc-
tores.
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FORESTACION

Por Facundo De Acebedo
facuno@tardaguila.com.uy

La JHmeet’22 se realizé el
20 de abril en la ciudad
de Paysandu.

IVINNWV L L
aaplicadaala®” “~ultura

El director de la Direccién
General Forestal, Ing. Agr.
Carlos Faroppa, presento
los avances de dicha repar-
ticion estatal y las activida-
des desarrolladas durante
los ultimos dos aros.
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Hartwich congrego al sector
forestal en JHmeet’22

Con la participacion de autoridades y muchos referentes del sector

T

El miércoles 20 de abril, en Paysandd,
se llevo a cabo la primera jornada que
reline tecnologfa, silvicultura e innova-
cién en el marco del evento JHmMeet'22,
impulsado por la empresa de maquina-
ria agricola y forestal J.Hartwhich. Par-
ticiparon distintas autoridades locales
y nacionales como el Intendente san-
ducero Nicolas Olivera, el intendente
de Rio Negro, Omar Lafluf, el director
de la Direcciéon General Forestal (DGF),
Ing. Agr. Carlos Faroppa, entre otros.
También conté con la participacion de
empresas del sector, como por ejem-
plo Montes del Plata y UPM, quienes
tuvieron intervenciones a lo largo de
la jornada que se extendié por mas de
ocho horas.

se realizo la actividad en la ciudad de Paysandu

Ademéas de las distintas disertaciones
sobre silvicultura, tecnologia aplicada,
avances y desarrollo dentro del sector,
se realizé una mesa redonda integrada
por el Ec. Miguel Helou, gerente ge-
neral de la Sociedad de Productores
Forestales, Lic. Juan Manuel Algorta,
presidente  ASECFUR, Ing. Roberto
Scoz, director del Programa Nacional
de Investigacion Forestal del INIA, el
Ing. Agr Santiago Ferrando, director de
Ferrando y Asociados y el Ing. Agr Car-
los Faroppa, director de la DGF.

Algorta, el primero en intervenir en
esta instancia, dio a conocer algunos
aspectos de la Asociacion de empre-

“Siempre le ponemos todo el
empeiio a lo que hacemos y eso
es lo que se le transmite a todo

el equipo que tenemos”

sas contratistas forestales del Uruguay
(ASECFUR). Destaco el intenso trabajo
que se ha realizado junto a los distintos
socios de la gremial durante los recien-
tes afos para acompasar el desarrollo
de las nuevas tecnologias del sector,
haciendo hincapié en la necesidad de
mano de obra capacitada como factor
fundamental para captar esa nueva
tecnologia y llevarla a campo.



Por su parte, Ferrando hizo hincapié
en la necesidad de innovar, hacer pro-
totipos utilizables en el medio de pro-
duccién local y marcé la diferencia que
existe entre la tasa de desarrollo de la
tecnologia y la capacidad que tienen
las personas de captar esa tecnologia.

Miguel Helou, quien gerencia otra de
las gremiales que estuvo presente en el
evento, la SPF, remarcd el dinamismo
del empresariado que conforma el sec-
tor y dijo que “tanto en la fase primaria,
en la industrial y en los proveedores de
servicios, han sabido moverse rapida-
mente, seleccionar practicas, métodos
y llevarlas a campo de forma exitosa.
Esta es una de las calves que le aporta
competitividad al sector”.

Scoz, quien lidera el Programa Nacio-
nal de Investigacion en Forestacion,
hizo referencia a las principales ocupa-
ciones de dicho programa, resaltando
la investigacion en genética y sanidad,
ya que “son transversales a la produc-

Los indicadores que van a tener
los bonos verdes van a ser
superficie de bosques nativos y
emisiones de CO2

cién”. También remarcd la necesidad
de avanzar fuertemente en la inves-
tigacién genética, reconociendo que
actualmente se esta en “un debe res-
pecto a este tema”.

Para cerrar esta instancia, Faroppa,
quien esta a la cabeza de la DGF, pre-
sentd los avances de dicha reparticion
estatal y las actividades desarrolladas
durante los Ultimos dos afios. Reafirmd
el cuidado del bosque nativo, continuar
con el desarrollo de ideas a través de
distintos fondos y la realizacién de in-
ventarios forestales nacionales de dis-
tinto tipo. El director de la DGF mencio-
né el lanzamiento del bono verde por
parte de Uruguay e indicé que los in-
dicadores que van a tener esos bonos
van a ser superficie de bosques nativos
y emisiones de CO2.

Hacia el final del evento, Carlos Har-
twich, principal de la empresa orga-
nizadora, expresé su agradecimiento
por la gran concurrencia y remarco la
importancia de tener instancias de in-
tercambio, donde se rednan los distin-
tos agentes del sector y a partir de ahf
seguir construyendo.

‘Algo que nos caracteriza es hacer
las cosas con calidad y con pasion,
siempre le ponemos todo el empeno
a lo que hacemos y eso es lo que se
le transmite a todo el equipo que tene-
mos”, dijo Hartwich, quien destacé la
creacion de la empresa por parte de su
padre en 1964.

Por dltimo, menciond la importancia de
adaptarse a los cambios como condi-
cién necesaria para la sobrevivencia
de las empresas, a los cambios clima-
ticos, tecnolégicos, generacionales,
entre otros. /NR

Presentacion del equipo de laboreo
forestal ELF 22

El gerente comercial de Julio Hartwich, Sebastian Loureiro, junto a Tobfas
Fast, ingeniero industrial mecanico y parte del equipo de JH, presentaron
el equipo de laboreo forestal ELF 22, la evolucion que llevé al modelo ac-
tual de este equipo, sus amplias ventajas y también presentaron algunas
innovaciones en las que se esta trabajando. Marcaron la importancia del
desarrollo de la maquinaria junto a socios estratégicos que fueron proban-
do los modelos, generando informacion y pudiendo mejorar a partir de
esos datos.

Algunas de las mejoras actuales de este equipo, presentadas durante JH-
meet’'22, fueron el disco cortador de ramas, movido por un cardan de alta
potencia, disenado para generar menos roturas y sin necesidad de lubrica-
cién, equipado con dientes de feller buncher y con un menor tamano, pero
mayor area descubierta y mayor capacidad de corte.
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CANAMO

Vista de la visita al predio
El Tropezén, ubicado sobre
ruta 31. El establecimiento
cuanta con 20.000 metros
cuadrados del cultivo al aire

libre y 5.200 metros cuadra-
dos en invernadero.

Productores quieren que

El Polo Binacional Salto Grande rea-
liz6 cursos sobre la produccidon de
cannabis y recientemente organizd
una visita al establecimiento "El Trope-
zon" sobre ruta 31, el cual se dedica a
la produccién de céfiamo industrial y
posteriormente una actividad a nivel de
salén para intercambiar experiencias
sobre el cultivo de cannabis y analizar
aspectos de produccién, regulacion y

comercializacion.

Falta una pata del negocio

El presidente de la asociacion de productores dijo estar “convencido” de
que falta una pata en el negocio para que las empresas sean mas ren-
tables. En este sentido dijo que es “necesario volver al inicio, cuando se
comenzo con la produccion y las regularizaciones de la produccion de ca-
namo en Uruguay”.

Para Bologna es necesario avanzar en la parte industrial, “una planta o un
lugar donde se pueda extraer el contenido, que de hecho es el sentido de
esto. Extraer los cannabinoides que la planta contiene”. El contar con esta
parte del proceso en Salto “permitiria que en esta zona, donde tenemos
mano de obra en abundancia y de calidad, tenemos suelos, un clima exce-
lente para este cultivo, la posibilidad de tener una fase industrial de extrac-
cién permitira lograr un ingreso mayor y cerrar el ciclo”.

Al explicar los motivos de su planteo, el profesional explicd que en el predio
“El Tropezén” se implementé 20.000 metros cuadrados del cultivo al aire
libre y 5.200 metros cuadrados en invernadero y que la estimacion de pro-
duccion esta estimada en 2.500 kilogramos de flores secas. “El 40% puede
ser vendido con la calidad que el mercado suizo demanda y el resto de
las flores, mas alla de que visualmente, ya sea por tamafio, color, forma o
densidad de la flor, son muy similares, no tiene destino”.

Bologna dijo que el 60% restante “en general se podria llegar a vender
como biomasa, pero tampoco hay un mercado tan cierto en ese sentido.
Hoy lo que se vende es flor de alta calidad seca para el mercado suizo”.
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se avance en fase industrial

El presidente de la gremial de productores dijo estar “convencido” de que
falta una pata en el negocio para que las empresas sean mas rentables

En el establecimiento visitado, el Ing.
Agr. Franco Bologna, presidente de la
Asociacion de Productores Uruguayo
de Cannabis (Producann) y gerente de
produccién del emprendimiento, dijo
que se debe volver a analizar la regla-
mentacion actual y avanzar en la parte
industrial, para permitir cerrar la ecua-
cién econémica del negocio.

El profesional explicd que debido al
"desconocimiento” de lo que deman-
daba el mundo y principalmente Suiza,
actualmente Uruguay no cuenta con
"una buena reputaciéon en cuanto a la
calidad de la flor uruguaya"; sin embar-
go, entre 2020 y 2022 se han realizado

“El 40% puede ser vendido
con la calidad que el mercado
suizo demanda y el resto de las
flores no tiene destino”

ajustes en los proyectos, viajes, partici-
paciones en ferias y eso ha generado
un cambio importante.

"Hoy la gente terminé entendiendo de
que no se vende todo, sino solamente
el producto de calidad", partiendo de lo
que el cliente considera como "buena
calidad", explicé Bologna y sefialé que
"este ano los productores con los que
tengo contacto han entendido eso y
han hecho su cambio tecnolégico pro-
ductivo y seguramente les vaya mejor
que en anos anteriores". /NR



PARTE DE FAENAS
Semana del 01/03/2022 al 31/03/2022

ESTABLEC.
1 TACUAREMBO S.A
2 CANELONES
3 LAS PIEDRAS S.A
4 FRIG. PUL (PULSA)
5 ESTAB.COLONIA
6 CARRASCO
7 BREEDERS P.U,
B INALER §.A
9 ONTILCOR 5.4
10 CLEDINOR S A
11 LAS MORAS
12 SAN JACINTO
13 SIRSIL 5.A
14 BILACOR S.A
15 LORSINAL S.A
16 CASABLANCA
17 S0LIS
18 COPAYAMN 5.4,
18 SCHNECK
20 SOMICAR S.A,
21 FRIGOCERRO S.A
22 ARROYAL 5.A
23 OFERAN S.A
24 MERCEDES
25 SIMPLIFY S.A
26 MIRLAM CRAVEA
27 CUAREIM

28 CABRERA GERARDO

29 LUCHASOL

30 MUN. ARTIGAS
31 LOS OLNVOS

33 ROSARIO

34 LINERIM S.A

35 SIDERCOL

36 ARDISTAR

A7 CLADEMAR S.A
38 LATABLADA,

30 FRIGMARTINEZ
40 BORDEMAVE A
41 MUNLAVALLEJA
42 MARTIMEEZ, ADAMN
43 BAMIDAL 5 A

44 MUMN.SALTO
45 CALTES S.A

FUENTE: Datos proporcionados por INAC

Semana del 010472022 al 300042022

HNavill.
9122
6229

11,183
6685
B.063
6.006
B.784
65.834
T.758
5216
4.511
2526
2772
3.010
1.682
1.684
1.002
1.819

474
BO4
136
132
467
167
13
216
68
96
32
&7

BOVINDOS
Vacas Vag.

T.756 1.612
T2z 2932
2858 2180
G621 2208
5618 1.747
T.068 1.784
de64 2072
5120 1.651
3.588 1.580
5788 1.323
4.010 T18
2460 Bog
2.542 358
1.008 GEE
2.938 BES
2.540 1.107
2.048 1.467
1.885 581
1.732 166
1.103 139
1.048 BS
181 B4E8
169 306
23 411
205 272
49 20
352 a3
27 288
47 B8
100 [
25 132

Tern.
20
3
9
11
43

a7

7

1

254

15
16
13

Tores TOTAL  Cord.

573
226
64
231
222
250
02
112
139
261
42
54
193
72
113
49
301
38
181
328
232

19.083
17412
16.294
15.7T86

9.959

16,683
15.295
14,812
13.734
13.073
12,609

9.282

G.040 10871
5.868
5770
5.619
5.388 294
4.942
4.427
2556
2.484
1.501

1.424
1.825
11417 122
1.034
G0B
586
538
476 399
196 100
188 55

1.880

3198

L]
=
[
Eﬂ-ﬂ 2 o o o o o o o 9o o o

Borrae.

546

B34

111

308
202

i7

349

OVINOS

Capén Owvejas
786 12008
663 5261
L 263
448 4247
B8T 3881
13

35
41
227 TO
145 2532
63 1.886

Carn.

241

190

53

73
195

a5

TOTAL
o
o
23.538

o o o o o o O O

17.819

6.488
T.080
122

412

141

369

o

5.001




MERCADO DE HACIENDAS -

NOVILLOS GORDOS
Razas carne

NOVILLOS GORDOS
Otras Razas

VACAS GORDAS
Razas carne

VACAS GORDAS
Otras razas

VAQILLONAS GORDAS

INDUSTRIA

OVINGS GORDOS

Liviano Especial

Liviano Bueno de Pradera
Exportacion Especial
Exportacion Bueno de Pradera
Exportacion General

Especiales
Generales

Especiales
Buenas
Generales

Especiales
Generales

Especiales
Buenas

Toros gordos

Toros y Mowillos generales
Vacas Manufactura Alta
Vacas Manufactura Baja
Consena

Corderos
Cordero pesado
Bomegos
Capones
Onejas

INDICE FLACO/ GORDO A.C.G
]

2011 2012
ENERO 1.2659 12382
FEBRERQ 1,3039 12558
MARZO 1,28045 1.3018
ABRIL 12379 13290
MAYD 12123 1.2097
JUNID 1.2014 1,3055
JULKD 1.1600 1.3308
MEOSTO 1,2615 1.3457
SETIEMERE 1,2868 13651
OCTUBRE 1,2681 1.3009
NOVIEMBRE 1.2363 1,290
DICIEMBRE 1.2601 1.1881

2013 2014 2015 2016
1.2188 1,1655 1,1661 1.2643
1,2718 1,204 1,1911 1,3758
1,3009 1,2507 1,2247 1,4182
1.2457 1,2458 1,2123 1.4087
1,2383 1,1996 1,1863 1,3524
1, 1994 1,152 1,1337 1,2853
11994 1, 1162 1.0741 12327
1,2234 1,116 1,0838 1.2276
1,.2083 1,0874 1, 1883 1. 3086
1,737 1,0843 1,1634 1,3354
1. 1688 1,118 1,2103 1.3438
1,1638 1,1306 1,2551 1,3605

PROMEDIOS PESADOS PARA FAENA

- Promedios mensuales en dolares, 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 mas que a contado

VACA GORDA ESPECIAL

EIN - DN o DN » EEE = EEE
188 144 L3 1.28 138 158 1,76 148 196 ENERD!
154 141 L) n 146 18 165 154 i FEBRERD
138 13 128 127 143 185 152 18 142 MARZO
138 & 21 1.2 148 158 148 184 184 AEFL
141 1% (2 1.0 159 i 147 (L] L)
184 147 127 138 162 184 149 189 N0
187 16 148 1,48 1 13 187 188 A0
165 144 138 1.6 184 148 159 in AGOET
1M 158 15 184, 158 195 18 20 SETEMBRE
167 158 134 148 151 208 181 7 OCTUBRE
1.8 144 133 1.3 15 F3 1 1.3 1 HOWEVEFE
153 13 12 133 1,48 1.53 143 195 CCEVBAE

Contado
2,84 2,86
2,75 2,77
2,88 291
2,79 281
2,54 2,56
2,48 2,50
2.3 2,33
2,20 222
2,03 2,05
2,67 2,69
2,52 2,54
2.1 2,13
1,98 2,00
1,68 1,70
1,48 1,50
1.07 1,08

2017 2018 2019

1.3450 1,2873 1,1512
1,3138 1,2812 1,1826
1,3424 1,2872 1,2267
1.3789 1,248 1,2163
1.3185 1,178 11921
1.2838 1, 1851 1,1588
1.2188 1, 1506 1,1100
1,2502 1,11585 1,1441
1.2801 1,1205 1,1620
1.2571 1,115 1, 1467
12831 1,1681 1,1436
1,329 1,209 1,1863

NOVILLO GORDO BUENO
s BEDE o EDE
168 1.7 181 148 151
115 185 152 15 144
166 163 148 147 164
163 148 1,46 148 168
166 1463 148 153 {1 ]
171 17 15 158 18
182 187 14 156 144
180 142 1] 1 184
185 178 158 181 174
180 1IT 158 1,68 1,74
LEY 1.1 18 158 144
17T 168 1,48 153 167

Contado
5,31
2,26
5,18
532
523

514
5,04

511
5,05
4,88

4,71
4,58

517
509

417
4,05
4,16
3,91
324

4,52
4,55
448
4,08
4,04

2020

1.2127
1.2429
1,3279
1,3018
12563
12301

1,1857
11742
1,1886
1,1757
1,1758

2021

1.1838
1.2250
1.2363
1.2388
11210
1.0514
1.0381
1.0036
1.0074
09574
1.0218
1.0101

o o |
.75 1,99
LTE 187
18 1,75
L 1,67
& 16
195 1,88
204 1,7
205 10
208 178
222 1,73
225 181
21 1,65

5,35
5,30
523
5,36

1

527

518
5,08

515
5,00
5,00
4,75
4,60

521
513

4,21
4,08
4,20
3,85
3,28

4,56
4,59
4,52
4,12
4,08

2022

1,0298
1,0476
1,0573
1,0778

222
148
283
am

L0 1,32 LD 1.6 LSO 1564 UGD 1.6 D 153 LED 184

PEOM AMUL LSS 17T

Lms 172



MERCADO DE REPOSICION
- PRECIOS PROMEDIO PARA RAZAS CARNICERAS Y SUS CRUZAS

A levantar del estabelciemientocon pagos hasta 30 dias destare promedio del 5% al 7% segun condiciones de carga estipuladas

CATEGORIA

10a 16

17 a 23

24 a 30

TERNEROS ENTERCS
NOVILLITOS
MNOWVILLOS
MNOWVILLOS
MNOWILLOS
MOVILLOS
TERMNERAS
TERMERAS
VAQUILLONAS
VAQUILLONAS
VAQUILLONAS

hasta 140 k.
141 2 180 k
Mas 180 k.
Més 160 k.
201 a 240 k.
241 a 300 k.
301 a 360 k.
Mis 360 K.
HOB 481 K
hasta 140 k.
141 2 200 k.
201 a 240 k.
Mas 240 K,
HQEB 481 K

VAQULLONAS Y VACAS PRENADAS

WVACAS DE INVERMADA
PIEZAS DE CRiA

LISS/kilo 3.00-3.40
UsSikio 2.80-3.25
LisSikdo 2.60-3.40
USSikila 2.60-2.60
LI5S/ kko 2.50-2.70
LI5S/ kilo 245275
LISS ko 2.57-2.70
LISS kiko 245275
LSS ko 26B8-2.75
LisSikilo 2.76-3.30
U5Sikila 2.70-3.10
USSikilo 2.30-2.60

USSipieza 2.35-2.50
LSS/l

USSipieza T780-920
USSikilo 1.90-2.20
UsSiplaza 480-540

3.25-3.53
2.70-3.30
2.60-3.30
2.60-2.60
2.58-2.70
255275
2.50-2.75
245275
2.70-2 .80
285315
2.80-3.10
2.50-2.85
235255

850-1030
205220
4350550

3.30-3.50
2.90-3.30
2,80-3.30
260-3.02
260-2.75
260-2.80
2.50-278
255275
2.75-2.80
3.00-315
2.85-3.10
2.58-2.80
2.35-2.5%

850-1000
2.04-2.20
1.90-1.80

3.20-3.50
295340
2.80-3.30
2.80-2.80
2.65-2.70
2.50-2.85
2.45-2.80
2.60-2.80
2 80-2 85
310-3.12
270-3.15
2,58-2.80
235255
2.67-2.67
780-1050
205225
480-540

3.10-3.55
2.80-3.30
2.80-3.30
2.60-2.90
2.65-3.10
2.20-2.85
265272
245275
2.80-2 85
3.10-3.40
2.60-3.15
2.58-2 60
2.48-2.53
2.70-2.75
200-950
2.07-2.30
430-550

DOLAR interbancario ARANCELES : Resolucién de Asamblea General Extraordinaria del 6 de Febrero 1991

41,119 .

1 11 38 Bovinos gordos
5 4 Y428 Bovinos de manufactura y consenva
6 41,740 Cvinos
7 42,059 Suinos
8 41,633 Yeguarizos
11 41,530 X

12 41304 VEHTAS PARTICULARES Y/0 EXPORTACION

13 41,247 Bovinos vy ovinos generales
;2 22)*1732 Ganado lechero, yeguarizes y reproductores en general

=% =2 =
¥ AR AR R

i

5%

2.50%
2.50r%
2.50r%
3.50%
5.50r%

COMPRADOR VENDEDOR

3%

o
k-l

3'-_
5%

21 40,126 OTRAS COMISIONES HABITUALMENTE EN ESCRITORIOS RURALES
20 40,049

Tasaciones de campos
Tasaciones de ganados en el campo
Contratos de arrendamientos (*)

25 40,701
26 40,910
27 41,444
o8 41,335
29 40,827
P 41,153

Contratos de pastoreo o capitalizacicn
Compra venta de campos

Por mas informacion

ingrese a nuestra web

acg.com.uy

1

1
%
2%
3




SOCIOS

Socio

ABELENDA Neg.Rurales, Walter H.

AGROENLACE TRADE S.R.L.

AGROINTERMEDIO S.R.L.

AGROORIENTAL

AGROSOCIO

ALFARO Y CIA

ALORI &Cia.SRL

ANDRADE RODRIGUEZ Ltda.

ARAMBURU S.R.L.

ARAUJO, Gaston

ARRALDE ALEJANDRO Y Cia.. Ltda.

ARRILLAGA LTDA. GUILLERMO

ARROSPIDE, Antonio

BACHINO CARLOS, Ltda.

BACHINO, Enrique y Asociados

BACHINO, Ricardo

BARDIER Y ODRIOZOLA S.R.L.

BASSO Neg. Rurales, Gustavo

BELLO & ASOCIADOS SAS

BENGOCHEA S.R.L., Luis A.

BERGARA SEBASTIAN

BERRUTTI - UB&P

BERTSCH, Roberto

BIRRIEL HNOS & ASOC.

BIRRIEL Ltda.

BOCKING S.R.L.

BOFILL, Armando

BOSCO RUIZ S.R.L., Esteban

BREA SARAVIA, Juan

BULANTI & Cia. Ltda.

CABRERA PEILE S.C., Esc. Tomas
CAMPELIR S.A.

CAMPO ABIERTO URUGUAY S.A.S

CANEPA, Rubén F.

CARBAJAL WALDEMAR NEG. RURALES

CELEDON MEDIZA Emanuel

COITO CARBONE APARICIO

COPAGRAN

CORREA & SAN ROMAN

CRADECO

Direcci

A. M? Fernandez 628

Ruta 5 Km 182

Juan de Lavalleja 342

Rafael Barradas 1885

Dr. Alejandro Schroeder 6514

Manuel Lavalleja 1303

Wilson Ferreira 717

19 de Abril

Dolores Vidal de Pereira 472

Andrés Cheveste 747

M. Cassinoni 1676 Of. 812
18 de Julio 331

Gallinal 443

Dr. Nicolas Corbo 1433

Ituzaingo 566

Avenida Herrera 539

Rivera 441 Local 1

Batlle y Ordofiez 511

Luis A. de Herrera 597

Aparicio Saravia 524
Avda. Brasil 3105/701
Paysandd 941 Piso 4 Esc.9 y 10

Mantua 7011

Lecueder 401

18 de Julio 2033

25 de Agosto 121

Nueva York 1249

Av. De las Americas 5029 Complejo

Ricon del Lago - Parque Miramar

Progreso 307

25 de Agosto s/n
18 DE Julio 868
Artigas 1343
Treinta y Tres 2036
Boston 6275
Uruguay 1301

Rincon 252

Ernesto Mcalister 1726
Dario Castro 1571
Montevideo 3511

Avda Barbieri 318

Florencio Sanchez 150

Ciudad

Florida

Durazno
Treinta y Tres

Montevideo

Montevideo

Treinta y Tres

Melo

Durazno

Sarandi del Yi

Artigas

Montevideo
Florida

Florida

Lascano

Minas

Minas

Durazno

Florida

Florida

Melo
Montevideo
Montevideo

Montevideo

Artigas

Rocha

Rocha

Montevideo

Montevideo

Guichon

Santa Clara de Olimar
Paysandd

Cardona

Rocha

Montevideo

Salto

Rosario

Tararias-Colonia
Florida
Young

Salto

Colonia Valdense

Usuario

Walter H. Abelenda
Joaquin Abelenda
Pablo Sanchez

Ing. Agr. Oscar Casco Estevez
Guillermo Bachino
Martin Slinger
Christopher Brown
Jaime Gémez

Juan Martin Scasso
Joaquin Berenbau
Felipe Alfaro

Julio Alori

Marcelo Alori

Luis A. Andrade
Martin Andrade

Jose Poncet

Ignacio Aramburu
Arturo Aramburu

José Ignacio Aramburu

Gastén Araujo

Alejandro Arralde
Guillermo Arrillaga
Juan Luis Arréspide
Diego Arréspide

Carlos Bachino

Ernesto Franco

José Enrique Bachino
Ricardo Bachino
Miguel Bardier

Raul Odriozola
Gustavo Basso
Gustavo Bello
Nicolas Guichon Diaz
Santiago Huelmos Gallotti
Miguel Bengochea
Gonzalo Bengochea
Sebastian Bergara
Ing. Alejandro Berrutti
Pablo Argenti
Roberto Bertsch

Juan Martin Birriel
Valentina Birriel
Carlos Dianessi
Mariela Amaral
Marcelo Birriel

Juan Bocking

José Rado

Rodrigo Bocking

Armando Bofill

Ing. Agr. Marcelo Cravea
Mercedes Margalef
Carlos Gamarra

Juan Brea Saravia
Gastén Bulanti
Mauricio Cabrera
Ernesto J Birriel

Andrés Sciarra
Francisco Canepa
Martin Carbajal
Mauricio Carbajal
Emanuel Celedon
Aparicio Coito Carbone
Federico Garcia Lagos
Carlos Martin Correa
Martin San Roman
Eduardo Gago

Pedro Bertinat

wharural@adinet.com.uy

haciendas@agroenlacetrade.uy

guillermo@agrointermedio.com.uy

mslinger@agrooriental.com.uy
cbrown@agrooriental.com.uy
jgomez@agrooriental.com.uy
mscasso@agrosocio.com
jberenbau@agrosocio.com
escritorio@alfaroycia.com.uy

info@aloriycia.com.uy

escritorioandrade883@gmail.com

ignacio@aramburu.com.uy
arturo@aramburu.com.uy
jose@aramburu.com.uy
gaston@araujo.com.uy
agronegocios@araujo.com.uy
info@arraldeycia.com.uy
negociosarrillaga@gmail.com

info@escritorioarrospide.com.uy

carlosbachino@carlosbachino.com

administracion@carlashachina comfl

info@enriquebachinoyasociados.com.uy

rbachino@hotmail.com

bardieryodriozola@gmail.com

gbasso@adinet.com.uy

gbellonegociosrurales@hotmail.com

info@bergara.com.uy
ubp@ubp.com.uy
pargenti@berrutti.com.uy
escritorio@robertobertsch.com

ganadosdelareservasrl@gmail.com

birrielh@adinet.com.uy

bockingnegociosrurales@gmail.com

abofill@adinet.com.uy

cravea@hotmail.com

breasaravia@hotmail.com
bulycia@adinet.com.uy
ecpeile@gmail.com
campelir@adinet.com.uy
asciarra@campoabierto.com.uy

rfcanepa@adinet.com.uy

martin@waldermarcarbajal.com.uy

mauricio@waldermarcarbajal.com.uy

eceledonmediza@gmail.com
apariciocc13@gmail.com
fgarcialagos@copagran.com.uy

info@correaysanroman.com.uy

cradeco@adinet.com.uy

Celular

099 660530

099 680661

099 350024

093 630389

095 685197

096 361269

099 647 561

092 987 987

099 284323

099 661501

099 857400

099 639977

099 800186

099 359078

099 362031

099 361003

099 367032

099 367787

099 367152

099 771295

099 123186

099 352 616

099 353324

099 126412

099 856005

099 639039

099 140028

095 631793

099 359190

099 360087

099 663310

099 620769

099 350360

099 318694

099 802075

099 146782

099 141 298

098 404575

098 423842

099 772526

099 223214

098 001369

099 872923

099 871820

099 872633

099 664010

099 636134

099 649 343

099 681409

099 722448

098 389708

099 727789

099 693444

099 720212

099 536134

099 682472

099 782952

099 731257

099 687441

099 684614

098 079 116

099 352247

099 686447

099 731587

099 633410

Teléfono

4352 7297

4363 5153

4452 0437

2604 3036

2604 7050

4452 0017

4642 7557

4362 2469

4367 9052

47721414

2403 1353

43529092

4352 3130

4352 2007

4456 7865

4442 5789

4442 2173

4362 3856

4352 7303

4352 7242

4642 3143

2709 8084

2908 0838

2600 1159

4772 2215

4472 4300

4472 2851

2924 0594

2604 0612

4742 2112

4464 5244

4722 3991

4536 9080

4472 0200

2605 8830

4732 5401

4552 2580

2408 7887

4732 7900

4558 8303

Fax

4352 7299

4452 7285

2604 7050

4643 1584

4362 3690

4367 9852

2403 1353

4352 9736

4352 5098

4456 7865

4442 5789

4442 2173

4362 3856

4352 7303

43522110

4642 5329

2709 8084

4772 3628

4473 6527

4472 6280

2924 0594

2604 8671

4742 3909

4464 5244

4722 7838

4536 9582

4472 0200

4732 5401

4552 2580

2408 7972

4558 8769



CRUCCI, Elbio

CUNIETTIY CIA

DE FREITAS & CIA Carlos

DE FREITAS JOSE GESTION GANADERA

DE LA PENA VALDEZ S.A.

DE MARIA AGRONEGOCIOS S.R.L.

DELAGRO & Cia..

DIAZ RICARDO

DI SANTI LTDA.

DIU TABARE

DUTRA HNOS. S.R.L.

DUTRA Rafael

ERNESTO ESTEVES Y CIA LTDA
ESC. DUTRA LTDA.

FABIAN, Juan Manuel
FERNANDEZ BALESTENA Esteban
FERNANDEZ, Otto

FONSECA, Juan

FRANQUINI OSCAR

GALLINAL & BOIX S.R.L.

GAMBETTA, Alberto

GANADERA DEL NORTE ARTIGAS S.R.L.

GASTELU ALVARO Negocios Rurales

GAUDIN Hnos.

GONZALEZ VINOLES JOAQUIN Neg. Rurales

GONZALEZ Walter Omar & Cia. SRL

GORLERO y Cia.

GRONDONA & LUSIARDO S.R.L.

HACIENDAS DEL LITORAL S.R.L

HERNANDEZ HEBER & Asociados

ILUNDAIN BARANANO, Alejandro

INDARTE & Cia.. Ltda. Neg. Rurales

INDARTE, Héctor

IRIGOYEN Negocios Ganaderos

ISASA & Cia.., Ricardo

IZMENDI Ltda., Esc. Miguel Angel

LA CONSIGNATARIA S.R.L.

LA TABLADA Ltda.

MARTINEZ S.A. Juan Carlos

MARTINEZ DOS SANTOS, Walter

MARTORANO, Mario

MEGAAGRO HACIENDAS S.A.

Sarandi 466
RUTA 86 KM 39

Jose Cuneo Perinetti 1376

Costa Rica 1634

Ruta 12 km 343 - Puente Otegui

Av. Italia 2210

Rostand 1566

Francisco Fondar 533

Gallinal 752

Ruta 1 km 72- Rafael Peraza
F. Acuiia de Figueroa 1815
Rondeau 1908 escritorio B
25 de agosto

Jamaica 3132

Ruta 1 km 121 y medio - Valdense

Wilson Ferreira 942 bis

Herrera 346

Rondeau 2204

Rivera 3224

Paysandu 909

Rbla. Tomas Beretta 7939

Taruselli 1154

Gral. Eugenio Garzon 311

Ruta 14y Ruta 8

Artigas 1202

18 de Julio 700

Ituzaingo 239

Sarandi 693 piso 5

Ruta 3 Km 308

Montevideo 3471

Catalina 257

Santisima Trinidad 467

Montevideo 3394

Montevideo 3358

Ituzaingo 320

Florencio Sanchez 485

Manuel Meléndez 410

Galicia 1069

Avda. Dr. F. Soca 1223 ap. 402

José Enrique Rodo 682

Dr. Gonzalez 605

Artigas 363

Gral. Narifio 1907

Ciudad

Florida

Sauce-Canelones

Montevideo

Montevideo

Minas

Paysandu

Montevideo

Trinidad

Florida

San José

Montevideo
Montevideo
Tacuarembo

Montevideo

Colonia

Mercedes

Artigas

Montevideo

Florida

Montevideo

Montevideo

Mercedes

Artigas

Jose P. Varela

Salto

Sarandi Grande- Florida

Tacuarembo

Montevideo

Young

Young

Tacuarembd

Trinidad

Young

Young

Vichadero-Rivera

Melo

Treintay Tres

Montevideo

Montevideo

Minas

Florida

Mercedes

Montevideo

Usuario

Elbio Crucci
Jorge Cunietti

Carlos de Freitas

José de Freitas

Fernando de la Pefia
Fernando J. de la Peha
Diego de Maria
Eduardo Del Baglivi
Santiago Stefan
Ricardo Diaz

Federico Diaz

Diego Di Santi
Mauricio Lanza
Mauro Olivera

Ramiro Rodriguez
Tabare Diu

Juan Andrés Dutra
Rafael Dutra

Ernesto Esteves
Alejandro Dutra
Rodrigo Abasolo

Juan Manuel Fabian
Esteban Fernandez
Otto Fernandez

Otto Fernandez Nystrom
Gerardo Xavier de Melo
Juan Fonseca

Jorge Murioz

Oscar Franquini
Alberto Gallinal
Alvaro Boix

Alberto Gambetta

Manuel Acevedo

Juan Pablo Acevedo

Alvaro Gastelu Negocios Rurales
Julio Gaudin

German Gaudin
Joaquin Gonzalez
Walter Omar Gonzalez
Oscar Gonzalez

Felipe Hareau
Fernando Hareau
Martin Grondona
Fernando Lusiardo
Jorge Garcia

Gabriel Garcia

Heber Hernandez
Alejandro Ilundain
Federico Constantin
Gonzalo Indarte
Fernando Indarte
Héctor Indarte

Juan P. Irigoyen
Ricardo Isasa

Ricardo Isasa (h)
Andres Isasa
Alejandro M. Silveira
Juan Martin Silveira
Juan Francisco Belloso
Santiago Cortina
Enrique Bonner

Juan Irigoyen

Juan Martinez

Walter Martinez Dos Santos
Federico Martinez Elorga
Mario Martorano

José P. Aicardi

mail

elbiocrucci@adinet.com.uy
cuniettiycia@vera.com.uy
carlos@carlosdefreitas.com.uy
info@carlosdefreitas.com.uy

jose@jdf.com.uy

fpnegociosrurales@gmail.com

diego@agrodemaria.com.uy

info@delagro.com.uy

escrdiaz@adinet.com.uy
federdiaz@adinet.com.uy
razaslecheras@dsr.uy

comunicaciones@drs.uy

tabarediu@gmail.com
dutra@dutrahermanos.com
rafaeldutra@vera.com.uy
eeycia@gmail.com

adutra@escritoriodutra.com

manolofabian1993@gmail.com
esteban@fernandezbalestena.com
otto@ottofernandez.com.uy
ottohijo@ottofernandez.com.uy
gerardohacienda@ottofernandez.com.uy

juanfonseca@netgate.com.uy

oscarfranquini@adinet.com.uy

negociosrurales@gallinalyboix.com

ag@albertogambetta.com

ganadelnorte@gmail.com

alvarogastelul@gmail.com

julio@gaudihnos.com.uy

joaquingve@hotmail.com

boitata@adinet.com.uy

gorlero@gorlero.com.uy

gronlus@adinet.com.uy

haciendasdellitoral @adinet.com.uy

info@hhnegocios.com

escritorio@alejandroilundain.com

fernando@indarte.com
hindarte@adinet.com.uy
jpirigoyenng@gmail.com

risasa@adinet.com.uy

miguelaizmendi@adinet.com.uy

jfbelloso@laconsignataria.com

scortina@laconsignataria.com

juanalcides@adinet.com.uy
cuchillasdesivera@hotmail.com

fmrurales@adinet.com.uy

mariomartorano@adinet.com.uy

jpaicardi@megaagro.com.uy

Celular

099 686673

099 174154

099 664537

099 681 540

095028572

099 724117

099 187273

099 542 826

099 680510

099 364 509

099 353400

091 294601

099 351289

091 294602

099 341 157

099 129177

099 607160

099 830 849

099 611200

099 245222

099 126 921

097 290823

099 773057

099 941114

099 682990

099 680353

099 350668

099 660802

094 429970

099 656486

099 771389

099 423 504

099 922224

099 730302

099 664512

099 835244

099 352 626

099 667894

099 102272

099 567038

099 567868

099 567131

099 728080

094 876543

099 683529

099 397648

099 682585

099 567267

099 693313

092 060060

099 638320

099 802207

099 801856

095 308281

095 308282

099 414006

099 118203

099 534619

099 668051

099 840 171

099 352249

099 352626

099 663642

099 643219

4352 4833

2600 4875

2603 8203

4442 4343

4442 2550

4723 3970

2601 0338

4364 2703

43531618

4346 2662

2924 8578

4632 2454

2604 7041-3

4552 4117

4538 2303

4772 2818

4622 3288

2924 0166

4352 4435

2901 2120

26007346

45327952

4772 3624

4455 8098

4733 0918

4354 7343

4633 0244

29151604

4567 2971

4567 6400

4632 0632

4364 2559

4567 2546

4567 2001

4654 3144

4642 2085

4452 2706

2900 2733

2709 6486

4442 2242

4352 2908

4532 2108

2600 1600

4352 4833

2600 4875

4442 2947

4722 0039

4364 3350

4352 1570

2924 0164

4632 2834

4772 2818

29240173

2901 2120

4733 4086

4354 7343

4567 2971

4567 3989

4632 1346

4364 2559

4567 2276

4567 2172

4642 5589

4452 8090

2709 6486

4442 4655

4352 2908

4532 2108

2600 1600



SOCIOS

MERCO HACIENDAS S.R.L.

MONTERO & FERNANDEZ NEG. RURALES

MORALES COLOMBO S.R.L.

MURACCIOLE JORGE

NEDAFOX S.A.

NICOLICH, Alejandro

ORMAZABAL FERNANDEZ GERARDO

PATINO S.R.L., Luis Alberto

PEREIRA & CIA NEG. RURALES

PREGO Diego Enlaces Ganaderos

RAMOS & GARCIA Agronegocios

REYES, Alvaro

RODEOS DEL URUGUAY S.R.L.

RODRIGUEZ, Esc. Federico

RODRIGUEZ HUNTER S.R.L.

RODRIGUEZ RAMOS, Julio C.

ROMUALDO & CIA. Negocios Rurales

ROMANO, Carlos y Martin

RUBAL S.R.L.
SAN GABRIEL NEGOCIOS RURALES
SANNER JOSE ENRIQUE

SEBE CASAS, Gonzalo

SIERRA, Ramiro

SILVA GALLINO Joaquin

SORIA NEGOCIOS RURALES (SAN JOSE NEG.RUR)

STRAUCH, Jorge y Cia.. Ltda.

THE LANDLORD COMPANY

TOURON & SAINZ RASINES S.R.L.

TRINDADE S.R.L. CARLOS

VALDEZ & Cia.. Ltda.

VERA SRL JUAN

VICTORICA & ASOCIADOS

VIERA Pablo

ZABALLA Negocios Rurales

ZAMBRANO & Cia.. S. A.

ZUGARRAMURDI, Alejandro Ltda.

Direccion

La Paz 2233

Wilson Ferreira Aldunate 1045

Sarandi 407

RUTA 81 KM 8

Av. ). M. Alvariza 882 bis

Carlos Saez 6415

Batlle y Ordoriez 540

A. Fernandez 470

Séez 6418/101

Sosa Bernadet 668

19 de Abril 1107

Montevideo 1019

Artigas 1165

Rostand 1559

La Rosa 767

Pocho Fernandez 3299

Ramirez 509

Avda. Italia 6919

Bvar. Cardona y Mendiondo

Manuel Freire 454

Antonio Ma. Fernandez 716

Colon 587 bis

Juan Maria Perez 2996/702

Bvar. Cardona 1215

Calla 20 v 18 Fdificin | 2 Cinala antan

Herreray 25 de Mayo

Manuel Meléndez 1001

Dr. Valentin Cassio 1489

Ituzaingo 419

19 de Abril 1379

Sarandi 236

Herrera 999

Millington Drake 2085

Ruta 1 km 121.5 Est.Shell

Dr. Ivo Ferreira 308

Gral Narifio 1690

Av. Garzén 355 esq. R. Branco

Yi 1879 apto 201

Ciudad

Montevideo

Minas-Lavalleja

Florida

Canelones

San Carlos

Montevideo

Durazno

Florida

Montevideo

Sarandi del Yi-Durazno

Durazno

Paysand

Montevideo

Dolores

Melo

Florida

Trinidad

Montevideo

Cardona

Treinta y Tres

Florida

Melo

Montevideo

Cardona

P del Este - Maldonado

San José

Treintay Tres

Treinta y Tres

Mercedes

Salto

Tacuaremb6

Durazno

Montevideo

Colonia Valdense

Tacuarembd

Montevideo

Artigas

Montevideo

Usuario

Juan i, utegur
Andres Lessa

Emilio Montero

Mateo Fernandez
Ignacio Morales Colombo
Jorge Muracciole

Jorge Umpierrez
Alejandro Nicolich
alnicoar@adinet.com.uy
Gerardo Ormazabal Fernandez
Enrique Patifio

Luis A. Patifo

Agustin Patifio
Francisco Pereira
Francisco Reyes

Diego Prego

Ignacio Ramos

Alvaro Garcia

Alvaro Reyes

Manuel Taboada

Pablo Reyes

Gonzalo Bia

Ignacio Trigo

Rodrigo Paulo

Federico Rodriguez
Nelson Rodriguez
Gabriela

Rodrigo Rodriguez
Guzman Rodriguez
Rodrigo Garcia Tidemann
Juan José Rodriguez
Joaquin Falcon

Martin Romano

Carlos Romano

Juan Carlos Romano
Nelson Martinez

Martin Lorier

Jose Enrique Sanner
Gonzalo Sebé

Ramiro Sierra

Joaquin Silva Gallino
Javier Soria Pefa
Gaston Guelbenzu Ithurralde
Jorge Strauch

Santiago Zuluaga
Joaquin Touron

Rodrigo Sainz Rasines
Carlos Trindade
Sebastian G. da Trindade
José Valdez

Carlos Irazusta

Ricardo Pigurina

Pablo Camilo Valdez
Juan Vera

Gabriel Gelpi

Ignacio Victorica
Santiago Sénchez

Pablo Viera

Dardo Zaballa
Alejandro Zambrano
Nicolas Zambrano
Facundo Schauricht

Alejandro Zugarramurdi

m;

JmoteguI@megaagro.com.uy
mercohaciendas@adinet.com.uy

monterofernandezsrl@gmail.com

moralescolombo@ hotmail.com
jgmura@hotmail.com

nedafoxsan@gmail.com

gormazabal@adinet.com.uy

lapsrl@adinet.com.uy

fpereira@pereiraycia.com.uy
freyes@pereiraycia.com.uy
diegopregobarreto@gmail.com
rodeos@ramosgarcia.com.uy
contacto@ramosgarcia.com.uy

reycib@gmail.com

rodeos@rodeos.com.uy

rpaulo@rodeos.com.uy
escritorio@federicorodriguez.com

nrh@camposyhaciendas.com.uy

tomiyo@adinet.com.uy

remates@romualdo.com.uy
embarques@romualdo.com.uy

cym@cymromano.com

nmartinezbenia@adinet.com.uy
escritorio@escritoriosangabriel.com.uy
jenriquesanner@gmail.com
gonzalosebe@hotmail.com
ramirosierra@gmail.com
josiga@adinet.com.uy

sorianegociosrurales@vera.com.uy

contacto@jstrauch.com.uy

touronsainz@hotmail.com

administracion@ carlostrindade.com.uy

jose@valdez.com.uy
cirazusta@valdez.com.uy
rpigurina@valdez.com.uy
pablo@valdez.com.uy

juanveratis@gmail.com

victorica@victorica.com.uy

haciendasdelplata@hotmail.com

zabalasrl@gmail.com

zambrano@zambrano.com.uy

a2@az.uy

Celular

UYY D3VLYY

099 145423

099 843 651

098 253012

099 356110

099 326197

099 418104

099 660320

099 362076

099 352579

099 352058

099 352290

099 611601

099 035284

099 986374

099 970565

099 362775

099 722523

099 159559

099 630098

099 606772

099 928186

099 655 144

099 803286

099 351208

095 602857

099 366 212

099 366 099

099 784882

099 623033

099 527040

099 536196

099 536195

099 541017

099 852009

099310133

099 800 753

099 667276

099 536282

099 735945

099 847 235

099 872 541

099 605386

093 761854

099 513268

099 529266

099 732562

099 692993

099 834840

099 578855

099 822982

099 836050

099 362 262

099 359 090

099 682184

099 622087

094 417039

099 830658

099 683390

099 112422

099 561196

099 531469

2409 8877

4443 5376

4352 6933

4266 8243

26000131

43623227

4352 4717

2605 7960

4367 9282

4362 6513

4722 3926

2601 7459

4534 2124

4642 1902

4353 0369

4364 3062

2605 2222

4536 9554

4452 3713

4353 0931

4642 7363

27104188

4536 7720

4342 3808

4452 4686

4452 7902

4533 0615

4733 5496

4632 2360

4362 3593

2602 0055

4558 9354

4632 8682

2600 6060

4773 1768

2409 8877

4266 8243

26017212

43624155

4352 4717

4362 3917

4722 3926

2606 1051

4534 2831

4642 2017

4353 0369

4364 3062

4536 9554

4452 8827

4353 0931

4536 7720

4452 2415

4533 0615

4632 5555

099210055

4632 8682

2600 6060

4773 1768

Por mas informacion
ingrese a nuestra web

acg.com.uy




Rura

GANADERIA LECHERIA AGRICULTURA OTROS

Todo el agro, todo el dia, todos los dias en
rurales.elpais.com.uy
(con acceso directo
a través de la web de EL PAIS ).

La informacion del principal rubro de la economia nacional
en formato, texto, audio y video en un solo lugar.

Una co produccion de El Pais y Carve850 AM.

EL PAIS




TRABAJAR CON EL LIDER,
SIEMPRE ES NEGOCIO

En Marfrig contamos con cuatro plantas frigorificas y el mayor feedlot del pais. Somos el principal
referente del mercado carnico uruguayo. Con una nueva inversiéon de mas de U$S 50 millones,
seguimos en el camino de crecimiento, la innovacion y el desarrollo de las mejores herramientas
y programas para crecer juntos.

Contactese con nosotros e inférmese sobre el mejor negocio para usted.

@) Marfrig




