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PASTURAS

Por Rafael Tardáguila
Desde Florida

No hay una dicotomía entre sustenta-
bilidad y rentabilidad. Ser más susten-
table es ser más rentable, aseguró el 
argentino Lucas Andreoni, quien ase-
sora empresas agropecuarias en su 
país. 

“Se dice que la sustentabilidad está de 
moda, pero no es así, la sustentabilidad 
es una tendencia, porque la moda es 
pasajera y la sustentabilidad llegó para 
quedarse”, afirmó Andreoni en una de 
las paradas en la recorrida por la estan-
cia San Alberto, de la familia González, 
ubicada en la zona de San Gabriel en el 
departamento de Florida. 

Esta región del país ha sido de las más 
castigadas por el déficit de lluvia. “En 
los últimos tres meses en este campo 
llovieron 50 milímetros, en lugar de los 
300 que deberían haber caído —a una 
media de 100 mm por mes— y las pas-
turas muestran un desarrollo impresio-
nante. Eso es porque el suelo está muy 
sano, muy vivo, con mucha biología, 
mucha absorción, lleno de lombrices”, 
dijo a Negocios Rurales Ignacio Ote-
gui, gerente de Calvase, empresa que 
organizó la actividad. “Después, la es-
pecie que le pongas arriba a ese suelo 
no importa tanto”, agregó.

Ser más sustentable  
es ser más rentable
En la jornada organizada por Calvase en San Alberto se mostró el 
desarrollo que logran las pasturas cuando se cuidan los suelos

En San Alberto la familia González tiene 
vaquillonas Aberdeen Angus que está 
inseminando con 14 meses y produce 
terneros con los que nutre los corrales 
de engorde que tiene la familia en dis-
tintos puntos del país. A su vez, estos 
animales luego son la materia prima 
para el frigorífico Las Piedras, también 
propiedad de la familia. Además, en 
San Alberto producen leche que remi-
ten a Conaprole. 

Para lograr una buena pastura se re-
quiere “diseño, planificación y manejo”, 
dijo Andreoni. A su vez, Otegui expresó 
que “todo lo que hagas bien al principio 
te va a dar alegrías durante los cuatro 
años que durará la pastura, pero si lo 
hacés mal, te dará tristezas”. 

En Calvase, “ofrecemos semillas de 
calidad, pero sumado a un tratamien-
to profesional de la semilla, buscando 
darle mucha vida al suelo. Más la fer-
tilización, los agroquímicos, la suma 
de todo lo que involucra la decisión de 
sembrar una pastura. Hablar de pas-
turas involucra todos esos aspectos, 
además del manejo, el pastoreo rotati-
vo, el agua en la parcela”, agregó. 

Otro aspecto en el que está trabajan-
do Calvase es en la suma de especies. 

Ignacio Otegui,  
gerente de Calvase. 

Unas 650 personas participa-
ron de la jornada de pasturas 

que organizó Calvase en la 
estancia San Alberto de la 

familia González. 
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Jorge Foderé, técnico de 
Calvase. 

Juan José Bologna, de Barenbrug, 
mirando la pastura “como se debe 

mirar una pastura, tirado en el 
suelo”, expresó. 

. 

Dos mezclas forrajeras
El ing. agr. Juan José Bologna, técnico de Barenbrug, fue el responsable de ex-
plicar las mezclas de especies que se están utilizando en las pasturas. Dijo que 
se usan dos mezclas forrajeras que incluyen especies que dan mucho forraje de 
arranque, caso de cebadilla y trébol rojo, y otras perennes como alfalfa y festu-
ca, que son “de vida más larga” y explotan cuando las bianuales comienzan a 
dejarles espacio. 

En San Alberto tuvieron problemas para lograr la instalación de las alfalfas. “Pa-
recía que no se podía con la alfalfa en esta zona”, explicaron, porque directa-
mente no nacía. Analizando la situación se dieron cuenta que había “un proble-
ma de insectos”, derivado del pasaje del uso de siembras convencionales a la 
siembra directa. Los insectos transmitían un virus que mataba a las plántulas de 
alfalfa. Por lo tanto, se hizo un tratamiento especial con insecticidas para evitar la 
infección viral que transmitían los insectos. “Ahora se están logrando excelentes 
desarrollos de la alfalfa, por lo que se va camino a la siembra de alfalfa pura”. 

“Mínimo cinco especies en la mezcla de 
la pradera, que hace que cuando una 
de ellas no tira, lo hace la otra; cuando 
el clima viene más seco se destaca una 
especia, luego otra, y de esa forma se 
van complementando y se logra que 
haya buena vida en el suelo”. 

Desde este punto de vista, lo que se 
está haciendo es la mezcla de espe-
cies con tiempos distintos. “Por ejem-
plo, les estamos poniendo cebadilla a 
todas las mezclas, una especie bianual 
que te da mucha comida el primer año 
mientras las perennes se van implan-
tando. A partir del segundo año la ce-
badilla deja de persistir tanto y le da luz, 
liberando espacio, para que se vayan 
desarrollando las especies perennes 
como alfalfa, festuca, trébol blanco, 
lotus”. 

Hace tres años que Calvase trabaja 
en el área de pasturas en San Alberto, 
pero desde antes le suministraba insu-
mos, además de la operación de ga-
nado, en el marco del concepto “360” 
que lleva adelante Megaagro, empresa 
hermana de Calvase. /NR 

La opción del lupino
Jorge Foderé, técnico de Calvase, en 
una de las paradas en la recorrida por 
San Alberto se refirió a la opción del 
lupino como cultivo invernal. “Es un 
cultivo que te da renta y servicio”, ya 
que se cosecha el grano y además 
deja disponible un suelo con un buen 
contenido de nitrógeno para el cultivo 
siguiente, dado que se trata de una le-
guminosa. 

“Como cultivo de invierno va a te-
ner muchas oportunidades”, agregó. 
Actualmente es incipiente el uso del 
lupino en el país. Consultado por Ne-
gocios Rurales, Foderé estimó que se 
estarán sembrando unas 2 mil hectá-
reas. Pero consideró que tiene un gran 
potencial de crecimiento, porque es 
un cultivo de bajo costo, aporta tanto 
energía como proteína, y otorga “be-
neficios muy claros al cultivo posterior, 
que puede ser un sorgo o un maíz tar-
dío”.  Foderé agregó que por las con-
diciones de este cultivo, “calza muy 
bien con la política 360 de Megaagro”

Física y química
Cuando los suelos se degradan, lo primero que se afecta es su estructura 
física, pero luego también la química, aseguró Andreoni. En esta etapa co-
mienzan a escasear macronutrientes como fósforo y potasio, así como micro-
nutrientes, caso de boro y zinc. 

Una clave es la buena inoculación y curado de la pastura. Si se hace bien, se 
atrapan de la atmósfera hasta 30 kilos de nitrógeno por tonelada de materia 
seca producida. Una mayor cantidad de nódulos aumenta la superficie de raí-
ces y eso tiene impacto en la generación de materia seca, fundamentalmente 
en materia orgánica joven, que es la más inestable y, por lo tanto, es la que 
comienza a dejar disponible antes los nutrientes, aseguró el experto argentino. 

Agregó que “cuando no hay estructura, el suelo no deja disponible al fósforo. 
“Por más que fertilices, no logras aumentar la disponibilidad”, afirmó. El argentino Lucas Andreoni enfatizó 

en los beneficios de cuidar la estruc-
tura del suelo. 



 | NEGOCIOS RURALES8 | NEGOCIOS RURALES | NEGOCIOS RURALES8

PASTURAS

“Si se lo propone, la producción 
nacional puede lograr cosas impor-
tantes, porque las herramientas para 
hacerlo están disponibles”, afirmó Al-
berto González, uno de los principales 
de estancia San Alberto, durante una 
mesa redonda con la que culminó la 
jornada de pasturas organizada por 
Calvase en ese establecimiento agro-
pecuario ubicado en la localidad de 
San Gabriel, departamento de Florida. 

Con Nicolás Lussich como modera-
dor, González compartió la mesa con 
el subsecretario de Ganadería, Ignacio 
Buffa, y con el presidente de Conapro-
le, Gabriel Fernández. 

“A nivel forrajero hay posibilidades 
como para desmitificar algunos gua-
rismos de la ganadería uruguaya”, ex-
presó González, y puso como ejemplo 

“Las herramientas están”
La jornada organizada por Calvase culminó con una mesa redonda 
con Ignacio Buffa, Alberto González y Gabriel Fernández

la producción de 70 kilos de carne por 
hectárea. En San Alberto, con el esque-
ma diseñado de pasturas y cuidado del 
suelo, se está en niveles de producción 
que superan al menos en cinco veces 
ese guarismo. “Esta es la llave que 
tenemos como productores”, afirmó 
González. 

Buffa, por su parte, se refirió a las con-
diciones que se precisan en el país 
para aumentar la productividad. “Sin 
confianza no hay inversión, y sin inver-
sión no hay posibilidades de aumentar 
la productividad”, expresó. Para Buffa, 
el país tiene “un problema de producti-
vidad en la mayoría de los rubros”. 

El subsecretario de Ganadería se re-
firió también a la “construcción de 
competitividad”, mencionando no solo 
el énfasis que este gobierno pone en 

“Una sumatoria de causas ha hecho que el mercado in-
ternacional de la carne esté sufriendo un franco deterio-
ro”, aseguró Alberto González, quien además de dirigir 
la estancia San Alberto, es el principal de frigorífico Las 
Piedras. 

Desde este punto de vista, dijo que una jornada como 
la organizada en su establecimiento cobra mayor realce, 
porque “producir mejor forraje es un instrumento vital 
para momentos de quiebre del mercado, de manera de 
mantener la rentabilidad” de la producción. 

Para el productor e industrial, “el complejo cárnico tiene 

Nicolás Lussich moderó 
la mesa redonda con la 
que se cerró la jornada 

de pasturas que Calvase 
organizó en la estancia 

San Alberto, de la familia 
González. Previo a la 

mesa redonda también 
participó el secretario 
de Presidencia, Álvaro 

Delgado. 

Franco deterioro
la necesidad de crecer y eso se hace con producción de 
forraje sustentable y rentable”. 

Para González, el mercado de la carne está enlentecido. 
Se refirió a los impactos estructurales y coyunturales que 
lo afectan, y matizó la diferencia entre ambos. “Las cua-
rentenas en China, por la política Covid cero, se supone 
que es coyuntural, pero ya lleva más de un año”. Se pre-
guntó, entonces: “Es coyuntural o estructural?” Lo mismo 
dijo sobre los niveles de inflación “de dos dígitos” en el 
mundo. “Se supone que es coyuntural, pero ¿por cuánto 
tiempo?”, se preguntó. 
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la apertura sanitaria de los mercados, 
así como en el acceso. Agregó que 
la construcción de competitividad se 
logra también con herramientas como 
la COMAP, cuyo uso aumentó de for-
ma significativa luego de los cambios 
implementados por el gobierno que la 
hizo más atractiva. 

Pro su parte el presidente de Conapro-
le, Gabriel Fernández, en lo referente a 
la producción de leche, dijo que para 

tener rentabilidad “son necesarias altas 
cargas” y que eso solo se logra “con 
una buena base forrajera”. 

González dijo que Uruguay tiene que 
encontrar su desarrollo “en la salida 
hacia afuera”. Con un aumento de las 
exportaciones de bienes de origen 
agropecuario —el grueso de lo que ex-
porta el país—, poniéndole “un doble 
piso al campo (desde el punto de vista 
productivo) “se va a generar más em-
pleo y más posibilidades”. /NR

Al cerrar la jornada, Juan Miguel Otegui, uno de los principales de Me-
gaagro junto con Jose Aicardi, dijo que el 11 de octubre —día en que 
se realizó la jornada— era muy especial, porque su padre, José Miguel 
Otegui, hubiera cumplido 75 años. Varios de los hijos de José Miguel, 
además de su esposa y hermanos, se hicieron presentes en San Alberto, 
no solo para participar de la jornada, sino para estar unidos en el recuer-
do del familiar fallecido hace 28 años en un accidente en la ruta. 

“Sin confianza no hay  
inversión, y sin inversión no hay 

posibilidades de aumentar la 
productividad”, expresó Buffa
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“Debemos pasar esta tormenta”, dijo 
a Negocios Rurales Santiago Da 
Cunda, asesor privado de feedlots, 
porque “tenemos un país con una ima-
gen bien trabajada y ganada, que nos 
permite jugar en la tabla de arriba en el 
tema carnes rojas”.

El asesor ganadero dijo que “debe-
mos trabajar dentro de las empresas 
para aumentar la productividad, tener 
caja positiva, mejorar los recursos na-
turales, todo ello con armonía entre 
las personas involucradas”, porque a 
pesar de lo complicado de la situación 
actual, “estamos en un negocio con un 
aceptable retorno al trabajo y capital”.

Respecto a la coyuntura, Da Cunda no 
dudó en señalar que “estamos atrave-
sando un momento muy complicado, 
tanto desde el punto de vista de los 
precios que marca el mercado, que no 
son suficientes, como desde las condi-
ciones climáticas, que no están siendo 
las necesarias para mejorar las condi-
ciones forrajeras”.

Da Cunda, quien desempeña su ac-
tividad en el norte del país, destacó 
que los episodios de precipitaciones 
recientes, al no generalizarse, no fue-
ron suficientes para contrarrestar las 
malas condiciones observadas como 
consecuencia de la dureza del invier-
no, que tiene como principal deriva-
ción el mal estado corporal de mucho 
ganado que, en estas condiciones de 

ENTREVISTA

Por Facundo De Acebedo
facundo@tardaguila.com.uy

“Debemos pasar  
esta tormenta”
“Estamos en un momento muy complicado desde el punto de 
vista de precios y condiciones climáticas”, dijo Santiago Da Cunda

escasez de forraje, va a dificultar aún 
más lograr altos índices de preñeces. 

Actualmente, aclaró, estamos viendo 
que los productores están preocupa-
dos ya que se está dando una mezcla 
de factores muy complicada. Por un 
lado, las condiciones del clima no pa-
recen cambiar, y esto va a generar una 
escasez de materia seca, así como una 
disminución de la ganancia media dia-
ria de los animales. Por otra parte, “los 
precios tampoco se configuran de una 
manera alentadora como para darle 
continuidad a la intensificación de los 

procesos que veníamos observando, 
teniendo como resultado productores 
con mucha incertidumbre, pérdida de 
entusiasmo y, en algunos casos, pro-
ductores que ya están registrando ele-
vadas pérdidas en facturación.

Da Cunda, asesor en Nutrición Animal y 
Gestión, destacó que otro factor nega-
tivo que se suma al escenario global de 
la producción ganadera uruguaya es 
la escasa oferta forrajera de las zonas 
más productivas, como el centro sur y 

El Ing. Agr. Santiago Da Cunda 
es asesor en Nutrición Animal y 
Gestión y trabaja en Veterinaria 

Bortagaray. 

“Los precios tampoco se  
configuran de una manera 

alentadora como para darle 
continuidad a la intensificación 
de los procesos que veníamos 

observando”
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oeste del país, donde las praderas 
están atravesando un momento de 
muy bajo crecimiento a consecuen-
cia de la escasez hídrica. Este es el 
principal factor que hoy está deter-
minando la baja en los precios de la 
reposición.

Consultado por la situación de pre-
cios actual, Da Cunda fue tajante y 
dijo que “hoy en día el productor que 
encerró sin un precio fijado está per-
diendo US$ 1 a la carne, por lo que 
en una carcasa pierde US$ 260 y 
en un camión puede llegar a perder 
US$ 10.000. En cambio, el que ence-
rró con contrato o precio fijado, hoy 
todavía tiene margen de maniobra 
y puede ser que la ecuación no sea 
tan negativa”, y continuó: “El precio 
de 1 kilo de ganancia media diaria 
de corral está rondado los US$ 3,2, 
por lo que el gasto de engorde, en 
términos alimenticios, ronda los US$/
día 4,8; los productores que no ac-
ceden a contratos están evaluando 
seriamente si encerrar con un novillo 
que hoy vale US$/kg 3,60. De hecho, 
los encierres hoy en día están prác-
ticamente parados, la gente no está 
encerrando, porque el cambio de es-
cenario fue muy fuerte”.

Para el asesor de corrales, “lo que 
está sucediendo hoy va a impactar 

Cuál es el precio de equilibrio para  
viabilizar el negocio

A la hora de hablar del precio de equilibrio que se necesita actualmente para 
viabilizar el negocio, Da Cunda dijo que “si pensamos en un novillo de repo-
sición en US$/kg 2,15/2,20 tenemos que pensar en un precio del gordo que 
supere US$/kg 4,50 a la carne, dado que pedirle más a ajuste a la reposición 
es enviar una señal muy negativa para el sector y puede generar una gran 
desaceleración por parte del sistema”. Agregó que “el que empuja la cadena 
en este caso es el precio del novillo gordo, por eso, para que continúe el 
buen impulso y sinergia que se había logrado, con productores que estaban 
invirtiendo en tecnología, procesos y demás, es necesario que no se le pida 
un ajuste más fuerte a la reposición”.

En caso de enfrentar un escenario negativo, donde esto no sea tan coyuntu-
ral, aquellos productores que tomaron deuda, o invirtieron en base a crédito, 
van a tener que pensar estrategias para reperfilar esos créditos y continuar 
sin quedar con costos hundidos que hagan inviable la producción.

fuerte en el corto plazo, cuando el ga-
nado pronto para faena en el período 
diciembre, enero, febrero, sea sustan-
cialmente menor al del año pasado. 
Dependiendo de la situación externa, 
puede que esto sea un factor de quie-
bre y ayude a recuperar los precios, 
o bien empeore la situación con una 
demanda que siga planchada y, por lo 
tanto, con precios que sigan ajustan-
do”. /NR
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Indicó que existen “cuatro zonas del 
Uruguay que están llamado la atención 
por el aumento de establecimientos” 
que se encuentran con focos declara-
dos. Ellas son “el noroeste de Paysan-
dú, norte de Florida, el centro-norte de 
Durazno y centro-este de Flores”. Altu-
na explicó que “esas cuatro zonas te-
nían muy baja vigilancia, es importante 
saber que cuando se busca en estos 
lugares pueden aparecer casos nue-
vos”. 

Sobre la incidencia de la enfermedad 
a nivel nacional, aclaró que “en lo que 
va del año, solamente en lo que tiene 
que ver con vigilancia, del 1 de enero al 
30 de setiembre se sangraron 934.594 
animales, 958 fueron positivos, o sea 
solamente 0,1%”. Esto significa que 
“cada vez que se sangran mil animales 
aparece uno, es una prevalencia muy 

baja en zonas de baja vigilancia, o sea, 
donde no había presión de búsqueda”. 

Altuna indicó que van 200 focos en lo 
que va del año, pero en su gran ma-
yoría “son uno al lado del otro, porque 
aparece un foco, se hace un rastreo de 
los linderos y vemos que está circulan-
do la enfermedad”. En la actualidad se 
está con baja prevalencia en el país, 
explicó el jerarca. 

Respecto a la situación generada las 
distintas cabañas, dijo que “en la vi-
gilancia epidemiológica de algunas 
cabañas se dio algún positivo, con di-
ferentes escenarios epidemiológicos, 
con diferentes formas de presentarse 
la enfermedad, que es lo que estamos 
estudiando en este momento, con un 
equipo de seis técnicos que está tra-
bajando en robustecer el formulario 
epidemiológico, más sesgado a lo que 
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Por Luis Silva
luis@tardaguila.com.uy 

Baja prevalencia de brucelosis, 
con casos significativos
A diferencia de años anteriores  se dieron casos en cabañas que 
llevaron a la suspensión y luego cancelación del remate de toros

La problemática de la brucelosis 
está presente en distintos puntos del 
país, pero con una baja prevalencia 
de la enfermedad, según explican las 
autoridades sanitarias. Sin embargo, a 
diferencia de otros años, en esta opor-
tunidad se han primero postergado y 
luego cancelado remates de reproduc-
tores debido a que se detectaron ca-
sos de la enfermedad en los sangrados 
que deben realizar todos los años para 
ser habilitados a vender genética.

El Dr. Martín Altuna, director de Sani-
dad Animal de Ministerio de Ganade-
ría, Agricultura y Pesca (MGAP); dijo 
a Negocios Rurales que los casos 
que han surgido se enmarcan “en una 
época en la que comúnmente aumen-
ta” la presencia de la enfermedad, por 
sus propias características. Se ingresa 
a “la primavera, el último tercio de ges-
tación, todo lo que significa un mayor 
muestreo”. 

El principal de Sanidad 
Animal, Martín Altuna, dijo 
que “para el saneamiento 
de un establecimiento son 
tres las herramientas. Una 

son los sangrados cada 
cuatro meses. Otra es el 

manejo del establecimien-
to que vaya en contra de 
la enfermedad, y la otra 

es la vacunación. Esas son 
las tres herramientas para 
un plan de saneamiento 

estratégico, para liquidar o 
erradicar la enfermedad”. 

“En lo que va del año,  
solamente en lo que tiene que 
ver con vigilancia, se sangraron 
934.594 animales, 958 fueron 

positivos, o sea solamente 
0,1%”
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tiene que ver con un sistema producti-
vo de cabaña”. 

Sobre este punto en particular, el profe-
sional aclaró que “la enfermedad no se 
transmite por la monta, sino por el se-
men, es una enfermedad reproductiva 
no venérea. Sí se puede transmitir por 
la inseminación artificial”. Destacó que 
los trabajos científicos internacionales 
muestran que “la incidencia de los to-
ros en la enfermedad es muy baja” y 
recordó que la misma está mayormen-
te presente en “las vacas multíparas o 
de primer entore”. /NR

El Dr. Elbio Roig, representante de 
los productores en la Comisión De-
partamental de Sanidad Animal de 
Salto, dijo que en el departamento 
“estamos siguiendo el tema con 
preocupación, porque pasamos de 
no tener focos activos, a tener seis 
casos. Hay un de ellos aislado en la 
novena, que es el de mayor impacto 
porque abarca una cabaña, que tie-
ne una gran repercusión en la venta 

Compartimentos bovinos 
Dada la incidencia de la enfermedad en varias cabañas y que para muchas 
significa el seguir adelante o no con sus sistemas productivos, se ha ma-
nejado extraoficialmente la posibilidad de generar compartimentos bovinos 
que permitieran, de acuerdo con el cumplimiento de ciertas características 
y exigencias sanitarias, la posibilidad de comercializar reproductores. 

Altuna dijo que desde hace mucho “en la legislación ya figuraba y se ma-
nejaba el establecimiento preliminarmente y/u oficialmente libre, eran dos 
categorías, evidentemente con ciertas medidas específicamente para esos 
predios”, en tanto que luego de varias modificaciones hace dos o tres años, 
existe “la presencia de compartimentos genéticos, compartimentos de bio-
seguridad, diríamos un símil, salvando la distancia obviamente, del com-
partimento ovino para exportación de carne con hueso a Estados Unidos”. 

de reproductores y que va a tener un 
perjuicio económico grande”. 

El profesional veterinario señaló que 
“tal vez sea una oportunidad para ver 
cómo está el resto del departamento” 
teniendo en cuenta el volumen de san-
grados que se deben realizar en los 
predios linderos a estos estos focos y 
los que deben realizar los tras linderos 
cuando mueven ganado. 

Roig indicó que la prevalencia de 
la enfermedad “es bastante baja, 
son pocos animales afectados”. Si 
bien señaló que la vacunación está 
jugando un papel importante, reco-
noció que en estos focos que existen 
en el departamento “hay predios que 
no tienen vacuna, hay predios que sí 
tienen vacuna y predios que incluso 
tienen dos vacunas, donde la inci-
dencia ha sido menor”. 

Predios vacunados dieron positivo en Salto
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SANIDAD

El coordinador del Programa Nacio-
nal de Residuos Biológicos de la divi-
sión de Industria Animal de los Servi-
cios Ganaderos, Diego Moreira Borelli, 
realizó una presentación en el marco 
de la Expo Prado 2022, donde expli-
có el funcionamiento del Programa de 
Control de Residuos de Medicamentos 
Veterinarios en Carne (PNRB) y detalló 
sus objetivos. Además, se refirió a la 
aparición de residuos veterinarios en 
las muestras, en las que se observa 
una tendencia creciente en la detec-
ción, fundamentalmente de ectopara-
sitarios. 

El Programa Nacional de Residuos 
Biológicos (PNRB) consiste en un mo-
nitoreo de alimentos de origen animal 
a través de muestreos a nivel nacional. 
Estos muestreos permiten generar in-
formación de forma de realizar gestión 
de riesgos de origen químico, enfoca-
do en la inocuidad a los consumido-
res, el cumplimiento de estándares in-
ternacionales y dando garantías a los 
mercados.

Dentro del alcance del monitoreo se 
integran diferentes compuestos quími-
cos como medicamentos veterinarios, 
contaminantes ambientales, plaguici-
das y sustancias prohibidas por la nor-
mativa nacional.

Crece la detección de  
residuos veterinarios
La tendencia es a encontrar en las muestras no conformes una 
vinculación a tratamientos de ectoparásitos de ganado vacuno

De acuerdo con lo presentado por el 
profesional, entre los años 2015 y 2021 
el porcentaje de muestras no confor-
mes con los niveles de residuos pasó 
del 0,08% al 0,58%. Si bien se observa 
un importante crecimiento, Moreira Bo-
relli indicó que “hay distintas maneras 
de interpretar, una es que el Ministe-

rio de Ganadería, Agricultura y Pesca 
(MGAP) con nuevos equipamientos y la 
instancia actual que tiene para el con-
trol, tiene mucha más capacidad para 
detectar alimentos que estén con resi-
duos de no conformidad”.

En este sentido dijo que “hay una im-
portante tendencia a encontrar en las 
muestras no conformes una vincula-
ción a tratamientos de ectoparásitos 
de ganado vacuno”. El porcentaje de 
las muestras que presentan márgenes 
de residuos superiores a la tolerancia 
permitida, que están vinculados a estos 
tratamientos, es del 80%, explicó.

El Programa Nacional de 
Residuos Biológicos (PNRB) 
consiste en un monitoreo 

de alimentos de origen ani-
mal a través de muestreos. 

Estos permiten generar 
información para la ges-
tión de riesgos de origen 
químico, enfocado en la 

inocuidad para los consu-
midores, el cumplimiento 
de estándares internacio-
nales y dando garantías a 

los mercados. 

Entre los años 2015 y 2021 
el porcentaje de muestras no 
conformes con los niveles de 

residuos pasó del 0,08% al 
0,58%
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80% ectoparasitarios

Como se observa en el cuadro 
inferior, el 80% de los residuos 

que se detectaron en los 
últimos cinco años son ecto-
parasitarios y con tendencia 
creciente. Dentro de ellos, el 

que más apareció fue el fipro-
nil. Lo esencial para evitar la 

detección se respetar los tiem-
pos de espera para el envío de 

los animales a frigorífico. 

 

Entre estos productos se encuentra 
el clorpirifós (31,25%), fipronil (25%), 
ivermectina (12,5%), cipermectina 
(10,42%) y etión (8,33%), entre otros. 
En el caso del clorpirifós, el profesio-
nal del MGAP dijo que en Uruguay no 
está autorizado como garrapaticida, 
pero que en países vecinos si lo está 
(Colosso, en Brasil); si bien no lo adju-
dicó directamente al uso de productos 
ingresados de contrabando, dijo que 
el ministerio busca informar la situa-
ción para prevenir futuros problemas 

en algún mercado, tal cual ocurrió en 
2016 con el etión. Sobre la presencia 
y utilización de este tipo de producto 
brasileño, traído de forma ilegal al país, 
el director general de los Servicios Ga-
naderos, Diego De Freitas, dijo que el 
MGAP llama “a la responsabilidad; to-
dos sabemos el riesgo que se corre si 
pasan estas cosas. Siendo un país ex-
portador como somos es fundamental 
respetar los protocolos y el productor 
tiene que ser muy cuidadoso a la hora 
de utilizar los productos”./NR
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DESARROLLO GANADERO

“Uruguay necesita obtener 10% más 
de preñez y eso se logra con destete 
precoz”, dijo el vicepresidente del Ins-
tituto Plan Agropecuario (IPA) al firmar, 
en el marco de la Expo Prado 2022, un 
acuerdo con el Banco de la República 
(BROU) que facilitará la compra de ra-
ción por parte de los productores que 
apliquen la tecnología. 

Donagaray dijo que en los últimos años 
se vienen impulsando “tecnologías vali-
dadas” y que permiten tener “certezas” 
a nivel productivo, siendo “una de ellas 
el destete precoz”. Explicó que el re-
sultado de esta tecnología “quedó de-
mostrado en Guichón, es una certeza 
tecnológica, es decir que no perdés di-
nero y tenés un impacto brutal en el es-
tablecimiento”. Agregó que “Uruguay 
necesita obtener 10% más de preñez y 
eso se logra con destete precoz”. 

El productor recordó que, en la última 
actividad realizada por el Ing. Álvaro Si-
meone con la UPIC, se demostró que 
únicamente la aplicación del destete 
precoz permite incrementar 34% los in-
gresos en un predio criador. Pero, ade-
más, remarcó que existen categorías 
para las que esta tecnología debería 
ser “estructural”, como es el caso de la 
“vaca de segundo entore”. 

IPA y BROU alientan  
uso de destete precoz
Apuntan a que se generalicen prácticas que permitan aumentar  
la tasa de preñez de los vacunos alrededor de 10%

Existen en el vox populi muchos dichos 
que justifican por parte de algunos pro-
ductores la no utilización de la tecnolo-
gía, por lo que Donagaray dijo que “la 
gente adoptaba la tecnología, conoce 
los protocolos, sabe cómo se hace”, 
sin embargo “muchas veces faltaba el 
recurso económico para, por ejemplo, 
comprar la ración”. 

Explicó que tras la firma del acuerdo 
con el BROU se generan nuevos desa-
fíos para la institución, en primer lugar, 

que “los técnicos del Plan Agropecua-
rio visiten los establecimientos, vean 
las condiciones, ayuden al productor a 
llenar un balance mínimo que se preci-
sa. Por supuesto que el productor tiene 
que ser cliente del banco, y con una 
pequeña gestión le dan la plata para 
poder comprar la ración”. 

Ahora “también tenemos que identifi-
car y ver cuántos productores tenemos 

Existen categorías para las que 
esta tecnología debería ser  

“estructural”, como es 
 el caso de la “vaca de  

segundo entore”
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para poder negociar, de repente, con 
las empresas proveedoras de racio-
nes un volumen mayor y poder bajar el 
precio de esa ración para los produc-
tores”.

Si bien el acuerdo abarca a todos los 
estratos de productores, no solamente 
a los más pequeños, Donagaray dijo 
que “la diferencia la hacemos con los 
productores chicos que van a poder 
criar bien sus terneros y sacar mejores 
rendimientos en sus establecimientos, 
y principalmente que no se le mueran 
las vacas, eso ya es una diferencia bru-
tal”. /NR

En carne propia
Donagaray, vicepresidente del IPA, contó una experiencia personal que, con 
el tiempo, no duda en calificar como un “error”. El productor contó que vio 
“que las vaquillonas se estaban alzando, tenían parches, y se preñaron, 
pero lo hicieron al final del entore, eso significó que cuando fueron a parir, lo 
hicieron tarde y después no las pudieron preñar de vuelta”. 

En este sentido dijo que además de preñar los vientres, esta tecnología per-
mite que “las vacas entran con otra condición corporal al invierno, que son 
quilos que hacen que se desarrolle mejor el ternero dentro de la vaca, que 
para mejor la vaca y que se vuelva a preñar, y en algunos casos extremos le 
estás salvando la vida a la vaca sacándole el ternero”. 
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MERCADOS

Por Rafael Tardáguila
rafael@tardaguila.com.uy 

El viento se puso de frente para el 
mercado ganadero. Luego de un pri-
mer semestre como para encuadrar, 
con cotizaciones que ni el más opti-
mista podía pensar que se iban a dar, 
se pasó rápidamente a otra situación 
con referencias de valores más “terre-
nales”. 

Si se eleva un poco la mira, dejando 
de lado la coyuntura, las condiciones 
de mediano plazo para los precios 
de la carne vacuna continúan siendo 
promisorias. La demanda china llegó 
para quedarse. Es un hecho que el in-
terés por carne vacuna de este país se 
mantendrá, más allá de que en estos 
momentos está disminuido tanto por 
factores de demanda como de oferta 
desde países competidores, funda-
mentalmente Brasil, su principal pro-
veedor. 

A su vez, la primavera vino con pocas 
lluvias, lo que también tiene un lógico 
impacto depresor de las cotizaciones 
del mercado de haciendas, fundamen-
talmente en el caso de las categorías 
de reposición y cría. 

Por lo tanto, los factores a seguir con 
atención en las próximas semanas es-
tán relacionados, por un lado, al mer-
cado internacional, y por otro, a las 
condiciones forrajeras derivadas de la 
escasez de precipitaciones. 

Siempre es importante estar atento al 
boletín meteorológico, pero ahora se 
vuelve imprescindible, dadas las ca-
racterísticas de esta primavera. La Niña 

El viento se puso de frente
Más allá de la coyuntura negativa, las condiciones de mediano 
plazo siguen luciendo promisorias para el mercado de haciendas

deberá dar un respiro y deberían gene-
ralizarse precipitaciones que ayuden a 
paliar el déficit hídrico. De acuerdo con 
lo que dicen los pronósticos, el Año 
Niña se extenderá hasta fin de año, lo 
que implica mayores probabilidades 
de lluvias por debajo de lo normal en 
lo que resta de 2022. Luego —tal como 
pasó el año pasado— se ingresaría en 
una nueva etapa, con una situación 
pluviométrica tendiendo a la normali-
dad. 

En el plano internacional, hay que estar 
atento a lo que pueda surgir del con-
greso del Partido Comunista en China 
que comenzó el 16 de octubre, en el 
que se elige para un tercer mandato al 
presidente Xi Jinping. Es una instancia 
que se da cada cinco años y en la que 
se definen los grandes lineamientos de 
las políticas del país para el siguiente 
quinquenio. Pero, además, según se 
dice, a partir de entonces China podría 
flexibilizar la política de cero Covid. No 
se da nada por seguro, pero ya hubo 
un anticipo al respecto en Hong Kong, 
se redujeron las cuarentenas de quie-
nes ingresan al enclave. 

Si se confirma esta flexibilización, la 
expectativa es que la economía china 
comience a levantar y los importadores 
a ver el futuro con más optimismo. Lo 
lógico sería que empiecen a elevar sus 
compras de carne vacuna, poniéndole 
un piso a los precios de importación. 
Esto rápidamente se traducirá en ma-
yores volúmenes de exportación de 
carne y les pondrá un piso a los precios 
del ganado para faena. 

Hay que tener en cuenta que la carne 
vacuna se sigue consumiendo funda-
mentalmente en las grandes ciudades 
del país y que una proporción impor-
tante es fuera de los hogares. Por lo 
tanto, las restricciones al movimiento 
tienen un peso relativo trascendente 
en lo que a las ventas de carne vacuna 
refieren. 

Más allá de la coyuntura, las expecta-
tivas del mercado internacional siguen 
siendo positivas. No se volverá a las 
referencias del primer semestre, pero, 
si las cosas evolucionan como su su-
pone lo harán, los valores seguirán por 
encima de los que eran usuales ante-
riormente. 

El Congreso del Partido 
Comunista Chino se 

realiza cada cinco años. En 
el mismo se definen los 

lineamientos estratégicos 
del país para el siguien-
te quinquenio y en esta 

oportunidad hay expecta-
tivas en cuanto a que se 

anuncien flexibilizaciones 
a la política de Covid cero, 

lo que tendría implicancias 
positivas para las expec-

tativas económicas y para 
la demanda por carne 

vacuna. 
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Las dificultades de los importadores chinos al momento 
de vender lo que les llega desde los mercados interna-
cionales encontraron una oferta brasileña dispuesta a 
aceptar precios de venta más bajos con tal de mantener 
volúmenes elevados de colocación. 

“Aceptamos bajar nuestros precios de exportación con 
el objetivo de mantener el volumen de ventas”, dijo el 
presidente de la Asociación de Industrias Exportadoras 
de Carne (Abiec), Antonio Camardelli. Entre agosto y 
setiembre Brasil embarcó a China más de 260 mil to-
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Brasil aceptó menores precios para mantener 
volumen de ventas

Exportaciones 
de Brasil a 

China

neladas de carne vacuna, volumen suficiente como para 
satisfacer las necesidades del gigante asiático en la actual 
coyuntura. 

El valor medio de exportación de Brasil a China en setiem-
bre fue de US$ 6.356 por tonelada peso embarque, unos 
US$ 1.000 (-13%) por debajo del pico alcanzado en junio. 
La expectativa, teniendo en cuenta los valores a los que 
Brasil vendió en setiembre y primera quincena de octubre 
—lo que se estará embarcando en las semanas venide-
ras— es que los precios sigan en baja. 
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FRIGORÍFICOS

Frigorífico Rosario (Rondatel SA) re-
tomó las faenas el martes 11 de octu-
bre luego de poco más de un año ce-
rrado por haber perdido la habilitación 
a China. Tras haber logrado nueva-
mente poder operar con este destino, 
y luego de una puesta a punto de la 
planta, se volvió a la actividad, en prin-
cipio con dos faenas semanales. 

El gerente de la empresa Julio Ortiz, 
manifestó a Negocios Rurales que se 
estará trabajando con vacas de razas 
lecheras, que es la oferta que predomi-
na en el departamento coloniense. 

La Administración General de Aduanas 
de China (GACC) de China había reali-
zado algunas semanas atrás auditorías 

virtuales, a partir de las cuales se logró 
nuevamente la habilitación. El frigo-
rífico había sido suspendido el 30 de 
setiembre de 2021 por infracciones en 
el protocolo firmado con China para la 
exportación, y 360 trabajadores fueron 
al seguro de paro.

Esta firma es de capitales chinos y tra-
baja mayoritariamente con exportacio-
nes para ese país. En 2021 hasta su 
cierre había faenado 21.418 vacunos, 
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Rosario reanudó tareas 
luego de un año parado
La planta de capitales chinos comenzó a faenar a partir del 11 de 
octubre, en principio con dos faenas semanales

mayoritariamente vacas de razas le-
cheras que adquiere a los tamberos de 
la zona, entre otros. 

En 2021 Rondatel exportó productos 
por US$ 21 millones, de los cuales 19,7 
millones (94%), fueron exportaciones a 
China. 

Cuando se logró la rehabilitación, en 
rueda de prensa organizada en el Mi-
nisterio de Ganadería, Agricultura y 
Pesca (MGAP), el ministro Mattos había 
dicho que “tras un proceso largo en el 
que hubo un gran esfuerzo de distintas 
entidades” se logró la rehabilitación de 
las exportaciones. 

Agregó que “todo esto genera una 
lección. Claramente era una no confor-
midad del cumplimiento del protocolo, 
aquí todos tenemos que asumir la cuo-
ta de responsabilidad, pero hay que 
mirar para adelante con más estrictos 
controles y más estricto cumplimiento”. 
Mattos enfatizó que “el compromiso es 
el estricto cumplimiento de los protoco-
los negociados con China”.

Al respecto Diego de Freitas, director 
de los Servicios Ganaderos del MGAP, 
comentó a Negocios Rurales que la 
imagen de Uruguay en China está muy 
bien, “hay un reconocimiento por cómo 
vienen trabajando las autoridades sa-
nitarias de acá y las auditorías son de 
rutina, como las que se hacen en todos 
los países, por lo tanto, sanitariamente 
estamos muy bien y somos reconoci-
dos por el GACC”. /NR

En 2021 Rondatel exportó  
productos por US$ 21 millones, 

de los cuales 19,7 millones 
(94%), fueron exportaciones  

a China

La planta de 
frigorífico Rosario, 

Rondatel SA, trabaja 
fundamentalmente 
con vacas de razas 
lecheras que com-
pra a tamberos de 

la zona. 

Los picos de exportación de 
Rondatel SA se dieron en los 

años 2016 y 2017 con más de 
US$ 40 millones anuales. Desde 

que la planta fue adquirida 
por capitales chinos, 92% de la 
facturación por exportaciones 

tienen a China como destino. En 
2020 la planta también había 

estado parada. 
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La planta de acopio de Agronegocios 
del Plata (ADP) se llenó de gente el jue-
ves 6 de octubre para una nueva edición 
del clásico ADP Zone, una instancia de 
encuentro, aprendizaje e inspiración 
para los productores agropecuarios. 
Disertantes nacionales e internaciona-
les compartieron con las más de 600 
personas que estuvieron en la planta 
y las más de 100 que acompañaron el 
evento de forma virtual. 

Se habló del agro del futuro, también 
sobre la importancia de la genética en 
las semillas, del mercado agrícola in-
ternacional y del negocio ganadero. El 
publicista Felipe Stein cerró la jornada 
de conferencias con una charla inspi-
racional que llamó a los productores 
a animarse a crear nuevas ideas, a 
encontrar creatividad en aquellas que 
conocen y a darle una vuelta de tuerca 
a las cosas para poder contar las histo-
rias de sus negocios.

Marcos Guigou, director de ADP, y So-
fía Guigou, encargada de marketing de 
la empresa, fueron los encargados de 
darle la bienvenida a los participantes 
con un consejo: amplíen sus ideas y 
profundicen en lo que ya saben.

Marcos dijo que el conocimiento bási-
co debe abarcar diversas áreas y que 
se debe profundizar en un área. Lo 
comparó con una letra T, en la que la 
línea horizontal da la amplitud del co-
nocimiento básico en diversas áreas, 
en tanto que la línea vertical simboliza 
la profundidad en el conocimiento en 
algún área en particular. 

El director de la empresa dijo a Nego-
cios Rurales que el evento se realizó en 
el marco de un mercado agrícola que 
está pasando por un buen momento, 
porque el sector viene de un año “ex-
cepcionalmente bueno, de una com-
binación rara de (buenos) precios y 
(elevada) productividad”. Sostuvo que 
será difícil que ese escenario se repita 
próximamente y que por eso es impor-
tante aprovechar la energía de los bue-
nos negocios. 

Sobre el cultivo de colza, el de mayor 
crecimiento en esta zafra de invierno y 
que se hizo en un Uruguay en un 40% 

ADP ZONE

Por Analía Pereira 
Desde Dolores

Amplitud y profundidad en 
jornada de ADP en Dolores
Más de 600 personas se hicieron presentes en la planta de acopio 
y otro centenar siguió la actividad en forma virtual

con genética de ADP, comentó que to-
davía tiene margen para crecer en el 
país porque es un cultivo con muchas 
características positivas, como el he-
cho de que el aceite que se produce 
con el grano es altamente demandado 
actualmente en el mundo, además, 
que permite diversificar los cultivos, 
vale más por tonelada y agronómica-
mente “es muy interesante”.Foto ADP 
Zone Principal

Marcos y Sofía Guigou manejaron 
como símbolo la letra T, en la que la ba-
rra horizontal simboliza la amplitud del 
conocimiento básico en muchos temas 
y la vertical el conocimiento profundo 
en un área específica.  /NR

La jornada culminó en la tarde con 
una recorrida de campo por los 

cultivos de trigo que tiene la empresa 
próximo a la planta de acopio. 

“Queremos pensar con amplitud y profundidad 
algunos temas”

La octava ADP Zone cerró con una jornada de campo, en una visita a cultivos 
de trigo de la empresa. Al final de la actividad Sofía Guigou dijo a Negocios 
Rurales que para todo el equipo de ADP la convocatoria fue muy positiva. 
“Nos llena de orgullo ver tanta gente, todo un equipo que ha trabajado un 
montón para que esto funcione, salga bien y para cuidar cada uno de los 
detalles y los contenidos”. Según destacó, buscar los contenidos para ins-
pirar a los productores es algo muy complejo, pero “lo que queremos hacer 
es tratar de pensar con amplitud y profundidad algunos temas para generar 
contenido de interés”.

Finalmente, dijo: “Tenemos mucho optimismo para el productor, estamos ce-
rrando un año muy bueno, este viene con un poquito más de seca, pero hay 
que seguir adelante, hay que seguir produciendo alimentos para el mundo, 
y todo lo que podamos hacer desde nuestra parte, está ADP para acompa-
ñarlos”.
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ADP ZONE

Por Rafael Tardáguila
Desde Dolores

¿Cuál es el novillo ideal para producir 
en Uruguay? Esa fue la pregunta con 
la que el criador estadounidense Lee 
Leachman desarrolló su presentación 
en la octava jornada de ADP Zone or-
ganizada por ADP en Dolores. 

Desde su punto de vista, teniendo en 
cuenta la contradicción entre la necesi-
dad de que las vacas sean de tamaño 
moderado para criar los terneros sobre 
las pasturas naturales del país y la exi-
gencia de los mercados de carcasas 
cada vez más pesadas, “la única solu-
ción es el cruzamiento terminal”. 

Leachman es la cuarta generación de 
criadores de toros en Estados Unidos, 
produciendo animales Aberdeen An-
gus y Stabilizer, que es un cruzamiento 
diseñado por ellos mismos que apunta 
a lograr el máximo beneficio económi-
co en el negocio. 

Respecto a los requerimientos de los 
corrales, en primer lugar, citó el mar-
moleado, una exigencia “clave” en Es-
tados Unidos, pero que “todavía no se 
paga mucho en Uruguay”. Agregó el 
rendimiento de las carcasas, o la canti-
dad de producto vendido, además del 

“La única solución son los 
cruzamientos terminales”
El criador estadounidense Lee Leachman se preguntó cuál es el  
novillo ideal para terminar en los corrales de engorde de Uruguay

tiempo de engorde. “Hay una tenden-
cia mundial a que los animales pasen 
cada vez más tiempo en los corrales”, 
indicó. 

Comparó estos requisitos con los del 
rodeo de cría, al que se le pide “pro-
ducir más, consumiendo menos, una 

ecuación bastante difícil”. Leachman 
dijo que en Uruguay esto solo se puede 
lograr con razas británicas, en especial 
con sus cruzas. 

El producto de estos rodeos de cría son 
animales moderados, pero “el mundo 
pide canales más grandes”. En base 
a ello es que consideró que “la única 
solución es el cruzamiento terminal”. 
El material genético Stabilizer que Lea-
chman produce en Estados Unidos es 
una cruza que incluye Aberdeen Angus 
y Charolais. 

El estadounidense Lee 
Leachman, cuarta gene-
ración de criadores de 

toros, se hizo presente en 
Dolores para participar de 

ADP Zone. Su presenta-
ción la realizó en un muy 
correcto idioma español. 

El producto de estos rodeos de 
cría son animales moderados, 
pero “el mundo pide canales 

más grandes”
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Leachman enfatizó en lo trascendente 
que es la eficiencia de conversión en el 
resultado final de los corrales. “El 35% 
de la rentabilidad de un corral depende 
de la eficiencia de conversión”, asegu-
ró. Incluso, recordó un comentario que 
le hizo un amigo, para quien la eficien-
cia de conversión era “el 50% del resul-
tado económico del corral”. 

Para ejemplificar la magnitud del im-
pacto de la eficiencia de conversión 
contó el caso de dos toros de su em-
presa, los que durante la fase de de-
sarrollo habían llegado casi al mismo 
peso, con una complexión física muy 

El profesor brasileño Marcos 
Fava Neves participó vía zoom 
de la octava jornada ADP Zone 

que se realizó en Dolores. 

“Los precios de los commodities 
van a bajar” para la próxima tempo-
rada, dijo el profesor brasileño Mar-
cos Fava Neves, quien participó vía 
zoom de la jornada de ADP Zone. 
Por lo tanto, recomendó “ventas 
anticipadas”, dado que pronosticó 
“meses de febrero y marzo próxi-
mos complicados”. 

La razón de esta expectativa de 
precios más deprimidos se debe 
a la proyección de producción en 
Brasil que, de acuerdo con Fava 
Neves, “pasará de 270 millones de 
toneladas el año pasado a unos 
308 millones.” 

De todas maneras, consideró que 
en el mediano plazo “las proyeccio-

“Los precios de los commodities van a bajar”

nes continúan siendo buenas para los 
granos. La demanda exige que se pro-
duzcan 40 millones de toneladas más 
por año”. 

El profesor brasileño dijo que los mer-
cados se están moviendo en lo que 
llamó “las tres V: variables variando 
violentamente”. Un concepto similar 
manejó el especialista argentino Ivo 
Sarjanovic quien, desde Suiza, hizo 
una presentación en la que resaltó 
que nunca se había dado “una tor-
menta perfecta” como la que azotó 
en estos últimos años a los Commo-
dities. 

Los violentos cambios incluyeron 
pandemias en humanos y en anima-
les, graves inconvenientes climáticos 
a lo largo y ancho del mundo, fuerte 
salto en los precios de los insumos y 
en los costos del transporte, inflación, 
entre otros. 

En el mediano plazo “las  
proyecciones continúan siendo 

buenas para los granos. La  
demanda exige que se  

produzcan 40 millones de  
toneladas más por año”

También consideró que la demanda 
mundial por carnes seguirá en alza al 
menos hasta el año 2031, con un “de-
sarrollo muy importante”. 

similar. La diferencia fue que uno con-
sumió 7,7 kilos de materia seca por día 
y el otro, 19,1 kilos. “¡En un año son 4 
toneladas!”, aseguró, con el lógico im-
pacto económico. 

Además, recordó que la eficiencia de 
conversión es una característica he-
redable, por lo que se puede mejorar 
con la selección genética. Y afirmó que 
cuando se seleccionan toros de forma 
visual se suele elegir al que come más; 
por eso es trascendente elegir mirando 
los datos. “Mi abuelo seleccionaba vi-
sualmente, yo miro números”, expresó 
el criador estadounidense. /NR

Eficiencia de conversión
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ZAFRA DE TOROS

Por Analía Pereira
analia@tardaguila.com.uy 

Promedia el mes de octubre y, por lo 
tanto, también lo hace la zafra de to-
ros. En este 2022 los remates se han 
adelantado, comenzando antes en se-
tiembre y dejando para noviembre una 
escasa cantidad de actividades, se-
guramente teniendo en cuenta que el 
mundo —y Uruguay en particular— se 
pone en “modo Mundial” en noviem-
bre. 

Con la mitad de la zafra todavía por de-
lante, Graciela Quintans, investigadora 
principal del programa Carne y Lana 
del Instituto Nacional de Investigación 
Agropecuaria (INIA), habló con Nego-
cios Rurales sobre qué hay que tener 
en cuenta al momento de comprar re-
productores en la zafra de toros.

¿Cuáles son las principales carac-
terísticas que se deben atender al 
momento de elegir un toro?

Las características más importantes 
que deberíamos atender son las que 
implican el nivel genético que puede 
transferir ese toro a la descendencia y 
sus aspectos funcionales. Hoy conta-
mos con información objetiva del des-
empeño esperado de los futuros hijos 
de ese toro (EPD) que, a su vez, tiene 
un nivel de predicción que se explicita 
en cada catálogo (precisión del EPD). 
Por otra parte, aspectos generales de 
salud como un buen aparato locomotor 
y una buena vista, deben contemplar-
se. 

Cómo elegir los  
mejores toros 
La investigadora del INIA Graciela Quintans detalló las condiciones 
que se deben tener en cuenta al momento de elegir un reproductor

El aspecto que no puede descuidarse 
nunca es el sanitario. Muchas veces 
esto corre por cuenta del comprador, 
una vez que el toro llega al estableci-
miento. Una revisación completa del 
toro, incluyendo diagnóstico de enfer-
medades venéreas, es necesario y fun-
damental. También, una vez en el pre-
dio, hay que corroborar aspectos como 
la libido y habilidad de monta.

¿A qué datos objetivos hay que 
prestar atención al momento de ha-
cer una compra de un reproductor?

Los puntos descriptos anteriormen-
te son todos aspectos objetivos. La 
información genética, la información 
sanitaria y la información funcional. 
Pero, el aspecto que debemos tener 
en cuenta al momento de elegir un toro 
para nuestro sistema de producción es 
identificar previamente qué atributo o 
característica del rodeo nosotros que-
remos mantener o mejorar. ¿Queremos 
disminuir o aumentar la producción de 
leche? ¿Queremos erradicar problemas 
de distocia? ¿Queremos aumentar o 
disminuir el tamaño de nuestras vacas? 

Y es ahí donde los EPDs se vuelven 
nuestros principales aliados. Aún en 
Uruguay no contamos con EPDs que 
contemplen aspectos de eficiencia re-
productiva, que serán indudablemente 
un gran aporte a la ganadería nacional.

¿Importa mucho el kilaje del animal 
al ir a comprar?

Más que el peso, importa el estado que 
tenga el toro. Un toro excesivamente 
pesado, pasado de preparación, no 
será funcional al llegar al predio, y por 
lo tanto deberá acondicionarse, perder 
kilos para poder trabajar durante el ser-

Ing. Agr. Graciela 
Quintans, investigadora 
principal del programa 

Carne y Lana del Instituto 
Nacional de Investigación 

Agropecuaria. 

Las características más  
importantes son las que  

implican el nivel genético que 
puede transferir ese toro a la 
descendencia y sus aspectos 

funcionales
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Promedios más altos y  
predominancia de Angus

La zafra de reproductores se está desarrollando con altos niveles de venta 
y promedios más altos que los de las zafras anteriores. Era previsible que el 
interés por reproductores fuera importante, teniendo en cuenta los precios 
históricamente altos que alcanzaron las distintas categorías de ganado en 
el primer semestre de este año, más allá de la fuerte corrección a la baja de 
las últimas semanas. Las condiciones de mediano plazo lucen promisorias 
para el negocio, más allá de la coyuntura. El valor medio de venta de toros 
al promediar la zafra es de unos US$ 3.800 por cabeza, unos US$ 400-500 
por encima de los niveles de la zafra anterior. 

Se sigue constatando un crecimiento del Angus. En la primera mita de la 
zafra alrededor de 60% de los toros vendidos en los distintos remates eran 
de esta raza, superando con amplitud a los Hereford, que fueron 30% del 
total. Estos últimos, en tanto, lograron un valor medio unos US$ 250 superior 
al de los Angus. 

vicio. Por otra parte, a un toro con un 
pobre estado corporal le será más di-
fícil enfrentar los desafíos de un entore 
cercano, donde tiene poco tiempo para 
mejorar. Tenemos que recordar que 
una deficiencia nutricional antes del en-
tore puede afectar la capacidad de pro-
ducción de semen durante el servicio.

¿Cuál es la información o dato del 
animal que por excelencia me dice 
que será rentable comprarlo?

El toro rentable es el que me deje la 
mayor cantidad de hijos en el servicio. 
Después, que los hijos y las hijas (fu-
turas madres) mejoren la característica 
por la cual elegí ese toro. Pero cuidado 
que, si compro el toro adecuado, con 
la información genética que necesito y 
el aspecto sanitario excelente, aún hay 
un trabajo pendiente porteras adentro. 
Como dijimos, la revisación en mangas 
por un técnico es fundamental. Una vez 
que me aseguro de que ese toro está 
apto para largar al potrero a trabajar, 
las recorridas durante ese período de-
ben ser frecuentes. Necesitamos ase-
gurarnos de que no hay problemas ni 
de dominancia entre toros, ni peleas, ni 
imprevistos. La única forma de reme-
diar este tipo de inconvenientes (por 
ejemplo, que se rompa un toro) es es-

tar “arriba del problema” y si tenemos 
que cambiar un toro, que se haga lo 
antes posible para no perder celos y 
posibilidades de preñez. Un celo que 
perdemos por no estar a tiempo, son 
más de 20 días de atraso en la preñez, 
por ende, nos vamos alejando de lo 
que debe ser una prioridad en el predio 
criador: preñar mucho y temprano. /NR
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REGIONALES

La exportación de carne de Brasil 
está enfocada en abrir nuevos merca-
dos y en mejorar la inserción en los ya 
existentes. Entre todos los países en 
los que está trabajando, tienen expec-
tativas de lograr prontamente la apertu-
ra de Corea del Sur para la carne fresca 
y habilitar varias plantas más en Indo-
nesia, con la posibilidad de contar con 
una cuota de 100 mil toneladas. 

Estas novedades las informó Antonio 
Camardelli, presidente de la Asociación 
Brasileña de Industrias Exportadoras 
de Carne (Abiec), en una teleconferen-
cia organizada por el Banco Santander 
en Brasil. 

Camardelli se mostró optimista con 
Corea del Sur. Dijo que Brasil cambió 
hace poco la embajadora en ese país. 
Se está en el período de consultas y 
desde Corea enviaron algunas pre-
guntas adicionales y “prometieron una 
visita en el primer trimestre de 2023”, 
lo que genera expectativas de que se 
pueda lograr la apertura el año próxi-
mo. El presidente de la Abiec recordó 
que Corea del Sur es el cuarto principal 
importador mundial de carne vacuna, 
abastecido fundamentalmente por Es-
tados Unidos y Australia. 

Brasil optimista en  
Corea e Indonesia
El presidente de la gremial de exportadores se refirió a los pasos 
que se están dando para mejorar la inserción internacional

A su vez, el ejecutivo observa grandes 
posibilidades de crecimiento en Indo-
nesia, país que está viendo disminuir 
su rodeo debido a los brotes de fiebre 
aftosa y que dejó de recibir unos 600 
mil vacunos por año que llegaban en 
pie desde Australia. “Deberán compen-
sar esa ausencia”, indicó. “Es un mer-
cado extremadamente significativo” y 
se trabaja en la posibilidad de lograr 
una cuota de 100 mil toneladas de car-
ne vacuna para 2023. 

Actualmente Brasil cuenta con 10 fri-
goríficos habilitados para exportar a 
Indonesia, los que colocaron unas 17 
mil toneladas de carne vacuna en los 
ocho primeros meses del año. En el 
corriente mes de octubre autoridades 

sanitarias indonesias estarán visitando 
otras 21 plantas de faena para evaluar 
su habilitación. 

El presidente de la gremial de expor-
tadores ejemplificó la importancia de 
lograr nuevas habilitaciones de merca-
dos internacionales con el caso de la 
lengua. Dijo que actualmente Australia 
exporta la lengua vacuna a Japón a un 
precio de US$ 20 por kilo. “Un contei-
ner vale US$ 400 mil”, enfatizó. Mien-
tras tanto, Brasil se debe conformar 
con vender la lengua a Rusia, que paga 
US$ 4 el kilo. 

Uruguay también está trabajando en 
lograr la habilitación de la lengua en el 
mercado japonés; será uno de los te-
mas en la agenda del presidente Laca-
lle Pou, con buena parte de sus minis-
tros, en la visita que realizará a Japón 
en los próximos días. 

Antonio Camardelli, presiden-
te de la Asociación Brasileña 
de Industrias Exportadoras 
de Carne (Abiec) realizó una 

presentación en teleconferen-
cia organizada por el Banco 

Santander en Brasil. Los socios 
de la Abiec son los respon-

sables de 81% de la faena de 
vacunos en Brasil. 

Confiados en aumentar plantas  
habilitadas por China

China es, por amplio margen, el principal destino de la carne brasileña, 
con más de 260 mil toneladas embarcadas entre agosto y setiembre. Brasil 
trabaja en la posibilidad de ampliar el listado de plantas habilitadas para 
exportar a China de las actuales 37 a 43. Estas seis plantas adicionales 
incluyen a la gaúcha Silva, que es una de las principales exportadoras de 
carne vacuna a Uruguay. 

Camardelli recordó que, debido a los casos atípicos de vaca loca en Brasil, 
China limita sus compras a la producción de animales que se faenan con 
menos de 30 meses. “Esta limitante ha dinamizado la producción en Brasil, 
porque actualmente el 75% de los bois que se faenan son de menos de 30 
meses, a pesar de lo que se ha logrado aumentar el peso de las carcasas”, 
indicó. 

Indonesia “es un mercado 
extremadamente significativo” 

y se trabaja en la posibilidad 
de lograr una cuota de 100 mil 

toneladas de carne vacuna  
para 2023
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Las “zonas de valor” de 
las carcasas

Camardelli dividió las carcasas de los 
vacunos en “cuatro zonas de valor” de 
acuerdo con los precios que se paga 
por los distintos productos. 

La zona 1 incluye los bifes, el lomo y el 
cuadril, que suman —en las carcasas 
de ganado cebuino brasileño— unos 
26 kilos y son los cortes que se ven-
den a precios más altos. Con 15% del 
peso de la carcasa, representan 33% 
del valor. 

La zona 2 son los cortes de la rueda —
peceto, bola de lomo, cuadrada— que 
pesan 43 kilos, 25% del total, y su valor 
también es el 25% de la carcasa. 

La zona 3 son los cortes del delantero; 
pesan 52 kilos, representando el 29% 
del peso de la carcasa y el 24% del va-
lor. 

Por último, la zona 4 incluye el ma-
tambre, vacío, garrón, brazuelo, entre 
otros. Suma 56 kilos, siendo el 31% del 
peso, pero solo 18% del valor. 
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Vacunos en Brasil

Récord de vacunos en Brasil en 2021

El número de cabezas de ganado 
vacuno y porcino en Brasil, uno de 
los mayores exportadores mundiales 
de carnes, creció 3% anual en 2021 
y batió un récord en el país, informó 
el gobierno. El número de vacunos 
llegó hasta los 224,6 millones el año 
pasado y el de cerdos aumentó has-
ta los 42,5 millones, según datos di-
vulgados por el Instituto Brasileño de 
Geografía y Estadística (IBGE).

tro-oeste del país, es el que cuenta 
con el mayor rodeo de vacunos, de 
más de 32,4 millones, equivalentes 
al 14,4% del total. En cuanto al stock 
porcino, los datos mostraron un cre-
cimiento de 3,2% en 2021, con lo que 
Brasil llegó a los más de 42 millones 
de cerdos, el mayor número de por-
cinos registrado desde 1997, cuando 
se comenzó a realizar el relevamiento 
por el IBGE.

El stock ganadero de Brasil creció por 
tercer año consecutivo en 2021 y supe-
ró el anterior máximo, de 218,2 millones 
de cabezas en 2016.

De acuerdo con el IBGE, el récord fue 
producto del aumento de nacimientos 
de terneros frente a la caída en el nú-
mero de reses sacrificadas por la falta 
de animales en edad de ser faenados. 
El estado de Mato Grosso, en el cen-
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La empresa frigorífica Marfrig informó 
que un establecimiento de Brasil que la 
provee de hacienda comenzó a utilizar 
un producto denominado SilvAir en la 
dieta del ganado, con el cual se redu-
cen las emisiones de metano por parte 
del ganado. El metano es principal gas 
de efecto invernadero generado por los 
vacunos. 

La granja de confinamiento de MFG 
Agropecuária en la localidad de Tan-
gará da Serra, estado de Mato Grosso, 
proveedora de Marfrig, pasó a utilizar el 
producto SilvAir en la dieta del ganado 
a partir de julio. Desarrollado por Cargi-
ll, el producto se utiliza durante la fase 
de confinamiento del ganado y también 
es fuente de nutrientes, lo que permite 
optimizar la formulación de la dieta. Sil-
vAir estimula un proceso natural en el 
rumen, produciendo amoníaco en lugar 
de metano. Este efecto lo demuestran 
más de 25 artículos publicados sobre 
rumiantes por instituciones como la 
American Society of Animal Science de 
Estados Unidos, afirma la empresa fri-
gorífica en un comunicado. 

Marfrig invierte en  
reducción de emisiones
La empresa brasileña MFG Agropecuária, ubicada en Tangará da 
Serra, incluye el producto SilvAir en la dieta de los animales

En esta primera etapa del proyecto el 
producto se aplica a escala comercial 
en 350 animales. “El propósito de usar 
SilvAir es optimizar la productividad de 
los animales, aliada a prácticas susten-
tables”, dijo André Campanini, gerente 
técnico de MFG Agropecuária.

“SilvAir es un producto con efectos pro-
bados científicamente, que reduce la 
emisión de metano, el principal gas de 
efecto invernadero en el ganado debido 
a la fermentación entérica de los anima-
les. Esta reducción es una de las priori-

dades actuales de Marfrig y refuerza el 
compromiso de la empresa con la sus-
tentabilidad”, dijo Paulo Pianez, director 
de Sustentabilidad y Comunicación Cor-
porativa de Marfrig. 

Para reducir las emisiones, la empresa 
también ha trabajado a lo largo de su 
cadena productiva en el desarrollo de 
sistemas como la integración ganade-
ría-cultivo-bosque, mejoramiento gené-
tico para el sacrificio temprano de ani-
males, manejo adecuado de pastos y 
disposición correcta de residuos. 

A su vez, Celso Mello, CEO de Cargill 
Animal Nutrition Latinoamérica Sur, ex-
plicó que “Nutron|Cargill está decidida 
a encontrar formas de reducir las emisio-
nes de metano del ganado y contribuir 
a garantizar la sostenibilidad de toda la 
cadena de producción. Creemos que las 
alianzas estratégicas combinadas con la 
innovación son los principales factores 
de éxito para que generemos impactos 
positivos significativos”. 

A principios de este año, por ejemplo, 
fue la única empresa del sector en las 
Américas en tener sus metas de reduc-
ción de emisiones de GEI aprobadas 
por el SBTi (Science Based Targets Ini-
tiative). /NR

“SilvAir es un producto con efectos 
probados científicamente, que 
reduce la emisión de metano,  

el principal gas de efecto  
invernadero en el ganado debido  

a la fermentación entérica de  
los animales”

En los corrales de la em-
presa MFG Agropecuária 

ubicada en la localidad de 
Tangará da Serra, estado 
de Mato Grosso, que es 
proveedora de Marfrig, 
comenzaron a utilizar el 

aditivo que hace que en el 
rumen, en lugar de gene-
rarse metano, se genere 

amoníaco. 
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ENTREVISTA

Por Andrés Oyhenard
andres@tardaguila.com.uy 

El Dr. Mario Balmelli, presidente de 
la Comisión de Carne de la Asociación 
Rural del Paraguay (ARP) y productor 
ganadero, habló sobre las perspectivas 
de la producción cárnica global y regio-
nal, de por qué Paraguay es el que está 
mejor posicionado para crecer, pero 
también de las debilidades que hoy 
enfrenta el sector agropecuario y de la 
omisión de la región para defender a la 
carne ante los ataques de “pequeños 
grupos con sesgos ideológicos muy 
bien pertrechados”. La entrevista fue 
publicada en el medio especializado 
paraguayo Everdem Ganadero 

¿Cuál debilidad observa en la cade-
na cárnica a nivel regional? 

A nivel regional, falta una visión y acción 
común del Mercosur para defender la 
carne como alimento básico irreempla-
zable de la dieta por sus propiedades 
nutricionales, lo que está ampliamente 
demostrado. A diario vemos cómo pe-
queños grupos con sesgos ideológicos 
muy bien pertrechados, con una impor-
tante “maquinaria” de comunicación y 
marketing, instalan medias verdades o 
mentiras. La cadena cárnica a mi crite-
rio no está “leyendo” ni reaccionando 
como debería ante esta situación.

“Falta una acción común 
para defender la carne”
El paraguayo Mario Balmelli considera que a la región le falta un 
accionar más decisivo para resaltar la carne como alimento

¿Debería la industria tener otro pa-
pel?

La demanda por carne definitivamen-
te está insatisfecha a nivel mundial. 
Creo que la industria debería liderar en 
las iniciativas para defender la carne, 

evitando que determinadas condicio-
nes exigidas por países desarrollados 
se conviertan en lo que son, barreras 
paraarancelarias para competir con 
nuestra región, notoriamente más pro-
ductiva y rentable en lo que se refiere a 
productos agropecuarios.

¿Como está viendo el momento de 
la ganadería hoy?

A lo largo de los últimos decenios, in-
cluso a pesar de los ataques, la carne 
no ha podido ser reemplazada en la 
dieta del hombre. Ello, sumado a la 
demanda insatisfecha de una creciente 
población mundial, sitúa a la ganade-
ría en una posición privilegiada como 

“Debemos pensar y creer que 
se puede salir del subdesarrollo 

de la mano del sector  
agropecuario”

Mario Balmelli es un pro-
ductor ganadero paragua-

yo que actualmente es 
presidente de la Comisión 
de Carne de la Asociación 
Rural del Paraguay (ARP). 
Afirma que “al Paraguay 

le faltan gobernantes 
patriotas que entiendan 

que tiene excelentes 
condiciones para el sector 
agropecuario y es capaz 
de producir alimentos 

para decenas de millones 
de personas.”
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actividad, pero dentro de un escenario 
mundial cambiante, mucho más com-
petitivo y proteccionista que antes. 

Probablemente el único país del Mer-
cosur con espacio para crecer sea 

Paraguay; sin embargo, se necesitan 
importantes cambios en la política pe-
cuaria del país.

¿Qué perspectivas de oferta de ga-
nado visualiza en Paraguay para lo 
que resta del año?  

Mas allá de una oferta momentánea 
por los confinamientos que están termi-
nando, las anteriores sequías consecu-
tivas con sus lógicos efectos sobre la 
producción, así como el pronóstico de 
una nueva La Niña, restringirán la oferta 
en el último trimestre del año. /NR

Gobernantes patriotas
¿Qué le falta a Paraguay para lograr una mayor estabilidad en su pro-
ducción cárnica?

Al Paraguay le falta un marco institucional de trabajo conjunto entre el Es-
tado, los productores y la industria, como tienen otros países, que asesore 
al Ejecutivo y defina una política pecuaria correcta. Debemos pensar, pero 
sobre todo creer que —como Australia, Nueva Zelanda, Holanda y otros paí-
ses— se puede salir del subdesarrollo de la mano del sector agropecuario. 

Al Paraguay le faltan gobernantes patriotas que entiendan que un país 
subdesarrollado pequeño y mediterráneo con escasa población pero con 
excelentes condiciones para el sector agropecuario, es capaz de producir 
alimentos para decenas de millones de personas que los demandan; no 
puede definir su política exterior en función de la ideología o la geopolítica, 
pues los criterios económicos de acceso a mercado definen e impactan so-
bre los ingresos del país y, por ende, definen su desarrollo y consecuente-
mente el bienestar de su población.

“A lo largo de los últimos  
decenios, incluso a pesar de los 
ataques, la carne no ha podido 

ser reemplazada en la dieta  
del hombre”
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OVINOS

El Secretariado Uruguayo de la Lana 
(SUL) presentó en el Centro de Innova-
ción y Capacitación Ovina Mario Azza-
rini (CICOMA), en Salto, su módulo de 
producción de carne ovina, con datos 
obtenidos en los últimos tres años, al-
canzando más de 140% de señalada. 

El sistema está basado en una super-
ficie de 43 hectáreas, con un Índice 
Coneat 149, en las cuales 25 son de 
campo natural y el resto praderas, en 
las que las ovejas ingresan previo al 
servicio para realizar un flushing, de 
manera de aumentar la tasa ovulatoria, 
y así alcanzar un mayor porcentaje de 
partos múltiples. En esta área se tiene 
un total de 200 ovejas y corderas de la 
raza Corriedale Pro, ya que las hem-
bras se encarneran por primera vez con 
210 días de vida y 40 kilos.

Dentro de las tecnologías que se apli-
can, además del flushing previo a la 
encarnerada, está la ecografía para 
aplicar un tratamiento diferencial de 
acuerdo con la carga fetal y edad de 
parición, la esquila preparto, utilización 
de parideras para los partos múltiples y 
corderas, así como la parición y engor-
de sobre las praderas.

En los últimos años se ha alcanzado un 
potencial de señalada que va desde el 
154% en 2020 al 142% este año, con 
una clara incidencia de la sequía del 
último verano. En este período también 
se han logrado señaladas del 142% en 

SUL logra señaladas  
de más de 140%
El sistema cuenta con una superficie de 43 hectáreas de las cuales 
25 son campo natural y el resto praderas

2020, 147% en 2021 y el comienzo de 
la señalada 2022 —al momento de la 
presentación— los resultados obteni-
dos estaban siendo muy auspiciosos, 
con una señalada que ya había supe-
rado el 124%. 

El Ing. José Ignacio Aguerre, técnico 
del SUL; destacó que los sistemas de 
producción de carne ovina son una 
excelente opción productiva y gene-
ran ingresos muy competitivos; sin 
embargo, la clave es la productividad, 
sobrevivencia y velocidad de engorde 
de los corderos, que, según señaló, se 
embarcan en febrero. 

Dentro de los resultados económicos 
logrados en el predio de tan solo 43 
hectáreas, se indicó que durante el últi-
mo ejercicio 2021-2022 se alcanzó una 
producción de 262 corderos, con pe-
sos de embarque de 39,2 kilos en pie y 
un valor US$ 4,27 el kilo de carne. Los 
corderos Corriedale Pro alcanzaron un 
rendimiento de 42% en gancho, por lo 
que se generó US$ 70,4 por animal. 

El ingreso bruto en el último ejercicio 
(2021-22) fue de US$ 548 por hectárea; 
sin embargo, debido a la reimplanta-
ción de praderas que se perdieron por 
la sequía, el margen bruto fue de US$ 
260 por hectárea.Foto: Señalada SUL

Muchos interesados se hicieron pre-
sentes en la jornada en la cual el SUL 
presentó los datos productivos y eco-
nómicos en el CICOMA, en Salto.

Muchos interesados se 
hicieron presentes en la 
jornada en la cual el SUL 

presentó los datos produc-
tivos y económicos en el 

CICOMA, en Salto
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Durante el último 
ejercicio 2021-2022 

en el predio del SUL se 
alcanzó una produc-
ción de 262 corderos, 
con pesos de embar-
que de 39,2 kilos en 

pie y un valor de US$ 
4,27 el kilo de carne. 

Los corderos Corriedale 
Pro alcanzaron un 

rendimiento de 42% 
en gancho, por lo que 

se generó US$ 70,4 por 
animal. 

Se hace sentir la menor demanda china 
La caída de la demanda de China por carne ovina contrajo los volúmenes de 
exportación y redireccionó los embarques a otros destinos. Aunque el país 
asiático continúa siendo con amplitud el principal destino de esta proteína, su 
participación disminuyó de forma drástica. 

En 2021 China fue el destino de más de 80% de la carne ovina exportada. En 
lo que va de este año los embarques a este país se contrajeron más de 50%, 
a la vez que aumentaron fuertemente otros, caso de Brasil, países del Medio 
Oriente, la Unión Europea y Estados Unidos, que lleva fundamentalmente car-
ne con hueso de los compartimentos. 

Es así que la participación de China en lo que va de 2022 cayó a 46% del vo-
lumen embarcado, en tanto más que se duplicaron las colocaciones en Brasil 
que se posicionó como segundo principal destino con casi 20% del volumen 
embarcado. 

En los primeros nueve meses de 2022 Uruguay exportó 14 mil toneladas de 
carne ovina, 14% menos que en el mismo período de 2021. /NR
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OVINOS

Por Luis Silva

luis@tardaguila.com.uy 

 

En el marco de la Expo Salto, la lla-
mada “cuna del Merino” por el nivel 
genético presentado en la pista y la 
cantidad de cabañas participantes, se 
realizó una nueva edición del concurso 
de vellones de la raza, que es califica-
do por las industrias laneras, Lanas Tri-
nidad, Top Fray Marcos y Engraw. 

El mejor vellón, tanto en machos como 
en hembras, fue presentado este año 
por la cabaña “La Magdalena” de Los 
Tordos. En el caso del vellón macho, 
sus características fueron 10,76 kilo-
gramos de peso de vellón sucio, con 
un 78,1% de rendimiento al lavado y 
15,2 micras de diámetro, el cual arrojó 

La Magdalena ganó el concurso 

de vellones merino 
En el marco de la Expo Salto se realizó un nuevo concurso de vellones 
de la raza merino, con el mismo ganador para machos y hembras

un valor de US$ 165,39. Por su parte, 
el vellón ganador entre las hembras 
pesó 9,24 kilogramos sucio, con 75,3% 
de rendimiento al lavado y 16,9 micras 
de diámetro, por lo que alcanzó un im-
porte de US$ 106,68 al precio de ese 
micronaje. 

Al finalizar la calificación y entrega de 
los premios, Hugo Surraco dijo que “es 
súper importante este tipo de concur-
sos, porque representa el trabajo que 
efectúan los productores y cabañeros 
para mejorar el merino”. Explicó que el 
concurso “termina definiéndose por la 
cantidad de dinero que genera cada 
vellón, que es lo que cada productor 
tiene en mente cuando se pone a criar 
y cuando busca mejorar la genética de 
su majada”. 

El integrante de Lanas Trinidad dijo que 
para definir “el precio, tanto en el con-
curso como en la vida diaria de la lana, 
lo primero que miras es el micronaje, 
que es lo que te alinea con el precio 
en los mercados internacionales”. A 
esto dijo que se debe sumar “el rinde. 
Si uno hace el micronaje y los kilos de 
lana sucia por el rinde al lavado, enton-
ces logra tener los kilos que uno va a 
comprar, y eso es lo que en este caso 
hacemos”. 

El precio de referencia que se tomó 
para este evento fue “el precio de Aus-
tralia que publica el SUL, todas las se-
manas, que es el precio del vellón limpio 
en Australia” para cada micronaje. /NR

Las industrias Lanas 
Trinidad, Top Fray Marcos 

y Engraw fueron las 
encargadas de otorgar el 

premio al ganado. 

Teniendo en cuenta el 
micronaje, rendimiento 

al lavado y el precio 
para el vellón limpio en 

Australia, el valor del 
vellón ganador entre 

los machos fue de US$ 
165,39 y el que triunfó 

en hembras de US$ 
106,68. 
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AGRÍCOLAS 

Por Analía Pereira
analia@tardaguila.com.uy 

La principal preocupación de los 
agricultores en tanto avanza la prima-
vera es la cantidad de agua disponible 
para los cultivos de invierno, ya que las 
precipitaciones no han sido muchas y 
fueron dispares en todo el país, opinó 
Leonardo Olivera, director de los Servi-
cios Agrícolas del Ministerio de Gana-
dería, Agricultura y Pesca (MGAP). 

Mientras en la zona norte “está un po-
quito mejor, y si llueve va a andar bien”, 
en la zona núcleo de cultivos, los de-
partamentos de Soriano y Colonia, 
“están muy complicados, con cultivos 
que todavía están lindos pero que em-
piezan a marcar una pérdida de poten-
cial”, y destacó: “Si esto continua y no 
llueve puede afectar el rendimiento y la 
calidad en un momento en el que preci-
samos, por los costos, las dos cosas”.

Desde el ministerio han hablado con 
productores y “la sensación es que se 
dio una combinación complicada, que 
es falta de agua con baja de precios”. 
Por un lado, cuando se sembraron los 
cultivos de invierno, había “muy bue-
nos precios” y los productores tenían 
expectativas de lograr cotizaciones de 
venta altas. Pero luego las referencias 
bajaron y si a eso se le suman condi-
ciones de desarrollo de los cultivos que 

Preocupa la cantidad  
de agua disponible
El director de Servicios Agrícolas, Leonardo Olivera, dijo que se dio 
“una combinación complicada, falta de agua con baja de precios”

no son las óptimas, el panorama luce 
más complicado. “Si ahora lloviera el 
ánimo sería diferente”, manifestó el je-
rarca.

Por el contrario, si la falta de agua con-
tinúa, “sin duda va a ser duro y no va 
a ser un buen año desde el punto de 
vista de calidad y rendimiento. Espere-
mos que se acomoden las lluvias para 
poder sacar un rendimiento prolijo”, 
agregó.

Los altos precios de los productos al 
momento de la siembra coincidieron 

con muy altos precios de muchos in-
sumos claves para la producción agrí-
cola. La compra de estos se concretó 
a esas cotizaciones, en tanto que los 
precios de venta evolucionaron a la 
baja, complicando la ecuación insu-
mo-producto. 

Leonardo Olivera, director 
de los Servicios Agrícolas 
del Ministerio de Gana-

dería, Agricultura y Pesca, 
estuvo presente durante 
la jornada ADP Zone que 
esta empresa organizó 

en su planta de acopio en 
Dolores, Soriano. 

Los altos precios de los  
productos al momento de la 

siembra coincidieron con muy 
altos precios de muchos  
insumos claves para la  

producción agrícola
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La sequía “nos está pasando factura”

Pablo Ricart, responsable zonal de Stine Semillas, coincidió 
con la visión de Olivera en cuanto a que las condiciones de 
sequía están impactando de forma importante en el sector. 

“Tuvimos un impasse (en la demanda por semillas) debido a 
la tercera Niña en casi todo Sudamérica”, dijo el profesional. 
“La verdad que esta sequía nos está pasando factura”, agregó.

Es muy probable que por las consecuencias de la falta de pre-
cipitaciones las tomas de decisiones de compra de semillas se 
demoren, “eso hace que el pulso de venta y el avance de venta 
de semillas de maíz, principalmente, o se pase para el año que 
viene o se demore en la toma de decisión, y probablemente 
haya un menor movimiento”, dijo.

Sobre los precios de las semillas en la región explicó que “es-
tán frenados a pesar de que el commodity aumentó”. “Es como 
que el mercado quedó frenado, tuvo una suba muy importante 
porque subieron todos los costos, pero así y todo el mercado 
de semillas no aumentó, hace más o menos cinco años que 
está planchado y no acompañó la suba de los Commodities”.

Por otro lado, el experto en semillas recomendó a los produc-
tores que “miren realmente bien qué necesitan para hacer su 
interacción genotipo-ambiente para el lote que tienen en cues-
tión. De acuerdo con lo que quieran, ya sea para soja o maíz, 
de acuerdo con su ambiente y situación geográfica ir con el 
paquete tecnológico que le permita explorar el máximo poten-
cial y estabilidad de esa zona”. /NR

Pablo Ricart es responsable 
zonal de Stine Semillas. 
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AMBIENTE

Los ministerios de Ambiente (MA) 
y Ganadería, Agricultura y Pesca 
(MGAP), el Instituto Nacional de Car-
nes (INAC), el Instituto Nacional de 
la Leche (Inale) y el Instituto Nacional 
de Investigación Agropecuaria (INIA) 
presentaron los primeros indicadores 
y valores de la Huella Ambiental de la 
Ganadería en Uruguay. 

En la presentación el ministro Fernan-
do Mattos destacó: “Los problemas 
climáticos del mundo no los genera la 
producción agropecuaria. Los genera 
el humano”. Indicó que hoy se busca 
“generar valor ambiental en nuestra 
producción”. 

El ministro de Ambiente, Adrián Peña, 
indicó que la huella ambiental “es un 
tema prioritario para el Uruguay”, por-
que analizar el desempeño ambiental 
de los sistemas de producción permi-
tirá sentar las bases objetivas sobre 
las cuales se podrán hacer políticas 
públicas.

“El Uruguay necesita ser más rico, ne-
cesita generar más empleo y de mayor 
calidad y esto es para eso, para poder 
producir más, para poder vivir mejor, 
pero sin destruirnos, esto es muy im-
portante para un país productor de ali-
mentos”, agregó.

En el evento estuvieron presentes 
varias autoridades, entre ellas el pre-
sidente de la República, Luis Lacalle 
Pou y la vicepresidenta Beatriz Argi-

“Los problemas climáticos 
no los genera el agro”
En el Palacio Legislativo se presentaron los primeros indicadores 
y valores de la Huella Ambiental de la Ganadería en Uruguay

món. También representantes de la ins-
titucionalidad agropecuaria.

Los datos de indicadores asociados a 
los impactos de la ganadería en el aire 
fueron presentados por Felipe García, 
coordinador adjunto del proyecto en 
FAO Uruguay, quien destacó que en 
Uruguay “hay posibilidad de capturar 
carbono en el sector agropecuario, y 
eso es una característica que lo hace 
especial”.

Para estudiar los impactos de la hue-
lla ambiental en el aire se tuvieron en 
cuenta tres producciones: carne, leche 
y lana, y en ese sentido se tomaron 
diferentes enfoques, por ejemplo, se 
estudiaron las emisiones de gases de 
efecto invernadero producidas por el 
ganado y su estiércol, pero también las 
generadas en la producción de su ali-
mento en el predio y en el traslado de 
aquellos alimentos que no se producen 
en el establecimiento.

El promedio nacional de generación de 
gases de efecto invernadero por kilo 
de carne bovina producida es 18,56 
kg. Dependiendo las zonas del país 
en la que se realice la producción, la 
emisión de los gases por kilo de carne 
cambia. Las zonas donde se dan las 
mayores emisiones están ubicadas en 
el norte, porque tienen condiciones de 
suelo que permiten una producción “un 
poco menos eficiente y un poco menos 
rápida y por eso los animales terminan 
emitiendo más gases para producir 
la misma cantidad de carne”, detalló. 
Cuando las emisiones se miden por 
superficie de pastoreo, la situación 
cambia, porque las zonas en las que 
más emisiones hay son las del litoral, 
sur y centro, donde hay más ganados 
por hectárea. En el caso de los ovinos, 
el promedio nacional es de 18,41 kg.

Juan Pablo Bergalli, gerente del área 
de Control y Desempeño Ambiental 
de la Dirección Nacional de Calidad 
y Evaluación Ambiental del MA, fue el 
encargado de mostrar los indicadores 
estudiados que se vinculan a la afecta-
ción del suelo y el agua.

La pérdida de suelo por erosión, el 
transporte de nutrientes y de sustan-

El ministro de Ambien-
te, Adrián Peña, fue 

uno de los oradores en 
la actividad. 



39 NEGOCIOS RURALES  | 

cias químicas al suelo y al agua, así 
como la gestión de los residuos son 
algunos de los aspectos que se deben 
tener en cuenta en el sector primario de 
producción. Según detalló, por año, 24 
millones de toneladas de suelo se pier-
den por erosión en los predios de pro-
ducción ganadera. En la producción de 
ganados hay un promedio de 3 mil ki-
los de erosión por animal, explicó. /NR

La plana mayor del go-
bierno, incluyendo al pre-
sidente Luis Lacalle Pou, 
la vicepresidenta Beatriz 

Argimón y el secretario de 
Presidencia Álvaro Delga-
do estuvieron presentes 

en la actividad. 

Impactos en la biodiversidad
Finalmente, el investigador del INIA, José Barbello, habló sobre los impactos 
de la huella ambiental en la biodiversidad y destacó que los pastizales natu-
rales ocupan el 51% de la superficie del país, lo que equivale a 9,13 millones 
de hectáreas. Este es el principal bioma y la principal fuente de forraje para 
la producción ganadera. Y preservarlo será la forma de preservar a más de 
2.000 especies vegetales y animales. Mientras, la superficie de praderas y 
cultivos forrajeros corresponden al 6,72% y al 16,8% de la superficie explota-
da en los sistemas ganaderos y agrícola ganaderos.

Según destacó, el manejo ganadero determinará el estado de conservación 
del campo natural, por eso hay que prestar atención a las cargas, a los tipos 
de sistemas de pastoreos y a la relación lanar vacuno.

Para avanzar en la conservación de la biodiversidad se recomendó diseñar 
un sistema de monitoreo con el que se pueda evaluar la pérdida y la degra-
dación de los pastizales discriminando los resultados por los diferentes tipos 
de producción.

9 y 10 de noviembre

REMATE179

Solicitá tu crédito en 

nuestros escritorios

www.lote21.com.uy

26 DE OCTUBRE

CIERRE DE INSCRIPCIONES
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ALIMENTACIÓN

Los precios de los alimentos básicos 
en el África subsahariana aumentaron 
un promedio del 23,9% en 2020-22, el 
máximo desde la crisis financiera mun-
dial de 2008. Esto es proporcional a un 
aumento del 8,5% en el costo de una 
canasta típica de consumo de alimen-
tos (más allá de los aumentos de pre-
cios generalizados), dice un reporte del 
Fondo Monetario Internacional (FMI). 

Los factores globales tienen parte de 
culpa. Debido a que la región importa 
la mayoría de sus principales alimen-
tos básicos (trigo, aceite de palma y 
arroz), el traspaso de los precios de 
los alimentos globales a los locales es 
significativo, casi uno a uno en algunos 
países. 

Los precios de los productos básicos 
de origen local también se han dispa-
rado en algunos países debido a las 
interrupciones del suministro interno, 
la depreciación de la moneda local y 
los costos más altos de fertilizantes e 
insumos. En Nigeria, por ejemplo, los 
precios tanto de la mandioca como del 
maíz se duplicaron con creces a pesar 
de que se producen principalmente lo-
calmente. En Ghana, los precios de la 
yuca aumentaron 78% en 2020-21, lo 
que refleja mayores costos de produc-
ción y restricciones de transporte, entre 
otros factores. 

Vuelan los precios de los 
alimentos en África
El aumento de las cotizaciones en el mercado internacional impacta 
directamente en un continente que es importador de alimentos

Utilizando datos de precios de 15 paí-
ses sobre los cinco alimentos básicos 
más consumidos en la región (mandio-
ca, maíz, aceite de palma, arroz y trigo), 
además del impacto de los precios in-
ternacionales, también influye la de-
pendencia neta de las importaciones, 
el peso relativo de los alimentos bási-
cos en la canasta de consumo y el tipo 
de cambio. 

De estos, la participación en el consu-
mo de cada alimento básico tiene el 
mayor efecto de precio. Esto se debe 
en parte a los ingresos. Los hogares 
acomodados pueden permitirse una 
gama más amplia de alimentos, pero 
para los pobres hay muy pocos sus-
titutos de los alimentos básicos, que 
constituyen casi dos tercios de su dieta 
diaria. 

El FMI estima que aumento del 1% en 
la participación del consumo de un ali-
mento básico eleva el precio local en 
un promedio del 0,7%; el efecto es aún 
mayor cuando el alimento es principal-
mente importado, elevando el precio en 
un 1,2%. 

También hay impacto de la política. Los 
precios de los alimentos tienden a ser 
más altos en países con una gestión 
fiscal más débil y una deuda pública 
elevada. 

Estos resultados sugieren que una 
combinación de reformas fiscales, mo-
netarias y estructurales podría ayudar a 
reducir la inflación de alimentos, dice el 
FMI. Por ejemplo, mejorar la gestión fi-
nanciera pública podría ayudar a liberar 
recursos para invertir en programas de 
asistencia social bien focalizados o en 
infraestructura resiliente al clima. Esto 
podría ayudar a estabilizar los precios. 
Los formuladores de políticas también 
podrían ayudar a abaratar los insumos 
agrícolas, como semillas y fertilizantes, 
introduciendo reformas estructurales y 
regulatorias que promuevan la compe-
tencia leal, así como simplificando los 
procedimientos comerciales y apro-
vechando mejor la investigación y el 
desarrollo para impulsar la innovación 
agrícola. /NR

Según el FMI, una 
combinación de 

reformas fiscales, 
monetarias y estruc-
turales podría ayudar 
a reducir la inflación 
de alimentos en los 

países de África, 
altamente dependien-

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

MERCADO DE REPOSICIÓN  
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Por más información  
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ABELENDA Neg.Rurales, Walter H. A. Mª Fernández 628 Florida Walter H. Abelenda wharural@adinet.com.uy 099 660530 4352 7297 4352 7299

Joaquín Abelenda 099 680661

Pablo Sanchez 099 350024

AGROENLACE TRADE S.R.L. Ruta 5 Km 182 Durazno Ing. Agr. Oscar Casco Estevez haciendas@agroenlacetrade.uy 093 630389 4363 5153

AGROINTERMEDIO S.R.L. Juan de Lavalleja 342 Treinta y Tres Guillermo Bachino guillermo@agrointermedio.com.uy 095 685197 4452 0437 4452 7285

AGROORIENTAL Rafael Barradas 1885 Montevideo Martin Slinger mslinger@agrooriental.com.uy 096 361269 2604 3036

Christopher Brown cbrown@agrooriental.com.uy 099 647 561

Jaime Gómez jgomez@agrooriental.com.uy 092 987 987

AGROSOCIO Dr. Alejandro Schroeder 6514 Montevideo Juan Martin Scasso mscasso@agrosocio.com 099 284323 2604 7050 2604 7050

Joaquín Berenbau jberenbau@agrosocio.com 099 661501

ALFARO Y CIA Manuel Lavalleja 1303 Treinta y Tres Felipe Alfaro escritorio@alfaroycia.com.uy 099 857400 4452 0017

ALORI &Cía.SRL Wilson Ferreira 717 Melo Julio Alori info@aloriycia.com.uy 099 639977 4642 7557 4643 1584

Marcelo Alori 099 800186

ANDRADE RODRIGUEZ Ltda. 19 de Abril Durazno Luis A. Andrade escritorioandrade883@gmail.com 099 359078 4362 2469 4362 3690

Martin Andrade 099 362031

Jose Poncet 099 361003

ARAMBURU S.R.L. Dolores Vidal de Pereira 472 Sarandi del Yi Ignacio Aramburu ignacio@aramburu.com.uy 099 367032 4367 9052 4367 9852

Arturo Aramburu arturo@aramburu.com.uy 099 367787

José Ignacio Aramburu jose@aramburu.com.uy 099 367152

ARAUJO, Gastón Andrés Cheveste 747 Artigas Gastón Araujo gaston@araujo.com.uy 099 771295 4772 1414

agronegocios@araujo.com.uy

ARRALDE ALEJANDRO Y Cía.. Ltda. M. Cassinoni 1676 Of. 812 Montevideo Alejandro Arralde info@arraldeycia.com.uy 099 123186 2403 1353 2403 1353

ARRILLAGA LTDA. GUILLERMO 18 de Julio 331 Florida Guillermo Arrillaga negociosarrillaga@gmail.com 099 352 616 43529092 4352 9736

ARROSPIDE, Antonio Gallinal 443 Florida Juan Luis Arróspide info@escritorioarrospide.com.uy 099 353324 4352 3130 4352 5098

Diego Arróspide 099 126412 4352 2007

BACHINO CARLOS, Ltda. Dr. Nicolás Corbo 1433 Lascano Carlos Bachino carlosbachino@carlosbachino.com 099 856005 4456 7865 4456 7865

administracion@carlosbachino.com
BACHINO, Enrique y Asociados Ituzaingo 566 Minas Ernesto Franco info@enriquebachinoyasociados.com.uy 099 639039 4442 5789 4442 5789

José Enrique Bachino 099 140028

BACHINO, Ricardo  Avenida Herrera 539 Minas Ricardo Bachino rbachino@hotmail.com 095 631793 4442 2173 4442 2173

BARDIER Y ODRIOZOLA S.R.L. Rivera 441 Local 1 Durazno Miguel Bardier bardieryodriozola@gmail.com 099 359190 4362 3856 4362 3856

Raúl Odriozola 099 360087

BASSO Neg. Rurales, Gustavo Batlle y Ordoñez 511 Florida Gustavo Basso gbasso@adinet.com.uy 099 663310 4352 7303 4352 7303 

BELLO & ASOCIADOS SAS Luis A. de Herrera 597 Florida Gustavo Bello gbellonegociosrurales@hotmail.com 099 620769 4352 7242 4352 2110

Nicolas Guichón Diaz 099 350360

Santiago Huelmos Gallotti 099 318694

BENGOCHEA S.R.L., Luis A. Aparicio Saravia 524 Melo Miguel Bengochea 099 802075 4642 3143 4642 5329

Avda. Brasil 3105/701 Montevideo Gonzalo Bengochea 099 146782 2709 8084 2709 8084

BERGARA SEBASTIAN Paysandú 941 Piso 4 Esc.9 y 10 Montevideo Sebastián Bergara info@bergara.com.uy 099 141 298 2908 0838

BERRUTTI - UB&P Mantua 7011 Montevideo Ing. Alejandro Berrutti ubp@ubp.com.uy 098 404575 2600 1159

Pablo Argenti pargenti@berrutti.com.uy 098 423842

BERTSCH, Roberto Lecueder 401 Artigas Roberto Bertsch escritorio@robertobertsch.com 099 772526 4772 2215 4772 3628

BIRRIEL HNOS & ASOC. 18 de Julio 2033 Rocha Juan Martin Birriel ganadosdelareservasrl@gmail.com 099 223214 4472 4300 4473 6527

Valentina Birriel 098 001369

Carlos Dianessi 099 872923

Mariela Amaral 099 871820

BIRRIEL Ltda. 25 de Agosto 121 Rocha Marcelo Birriel birrielh@adinet.com.uy 099 872633 4472 2851 4472 6280

BOCKING S.R.L. Nueva York 1249 Montevideo Juan Bocking bockingnegociosrurales@gmail.com 099 664010 2924 0594 2924 0594

José Rado 099 636134

Rodrigo Bocking 099 649 343

BOFILL, Armando Av. De las Americas 5029 Complejo Montevideo Armando Bofill abofill@adinet.com.uy 099 681409 2604 0612 2604  8671

Ricon del Lago - Parque Miramar

BOSCO RUIZ S.R.L., Esteban Progreso 307 Guichon Ing. Agr. Marcelo Cravea cravea@hotmail.com 099 722448 4742 2112 4742 3909

Mercedes Margalef 098 389708

Carlos Gamarra 099 727789

BREA SARAVIA, Juan 25 de Agosto s/n Santa Clara de Olimar Juan Brea Saravia breasaravia@hotmail.com 099 693444 4464 5244 4464 5244

BULANTI & Cía. Ltda. 18 DE Julio 868 Paysandú Gastón Bulanti bulycia@adinet.com.uy 099 720212 4722 3991 4722 7838

CABRERA PEILE S.C., Esc. Tomas Artigas 1343 Cardona Mauricio Cabrera ecpeile@gmail.com 099 536134 4536 9080 4536 9582

CAMPELIR S.A. Treinta y Tres 2036 Rocha Ernesto J Birriel campelir@adinet.com.uy 099 682472 4472 0200 4472 0200

CAMPO ABIERTO URUGUAY S.A.S Boston 6275 Montevideo Andrés Sciarra asciarra@campoabierto.com.uy 099 782952 2605 8830

CANEPA, Rubén F. Uruguay 1301 Salto Francisco Cánepa rfcanepa@adinet.com.uy 099 731257 4732 5401 4732 5401

CARBAJAL WALDEMAR NEG. RURALES Rincón 252 Rosario Martin Carbajal martin@waldermarcarbajal.com.uy 099 687441 4552 2580 4552 2580

Mauricio Carbajal mauricio@waldermarcarbajal.com.uy 099 684614

CELEDON MEDIZA Emanuel Ernesto Mcalister 1726 Tararias-Colonia Emanuel Celedon eceledonmediza@gmail.com 098 079 116

COITO CARBONE APARICIO Dario Castro 1571 Florida Aparicio Coito Carbone apariciocc13@gmail.com 099 352247

COPAGRAN Montevideo 3511 Young Federico García Lagos fgarcialagos@copagran.com.uy 099 686447 2408 7887 2408 7972

CORREA & SAN ROMAN Avda Barbieri 318 Salto Carlos Martin Correa info@correaysanroman.com.uy 099 731587 4732 7900

Martin San Roman 099 633410

CRADECO Florencio Sánchez 150 Colonia Valdense Eduardo Gago cradeco@adinet.com.uy 4558 8303 4558 8769

Pedro Bertinat

CRUCCI, Elbio Sarandí 466 Florida Elbio Crucci elbiocrucci@adinet.com.uy 099 686673 4352 4833 4352 4833

CUNIETTI Y CIA RUTA 86 KM 39 Sauce-Canelones Jorge Cunietti cuniettiycia@vera.com.uy 099 174154
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DE FREITAS & CIA  Carlos Jose Cuneo Perinetti 1376 Montevideo Carlos de Freitas carlos@carlosdefreitas.com.uy 099 664537 2600 4875 2600 4875

info@carlosdefreitas.com.uy

DE FREITAS JOSE GESTION GANADERA Costa Rica 1634 Montevideo José de Freitas jose@jdf.com.uy 099 681 540 2603 8203

DE LA PEÑA VALDEZ S.A. Ruta 12 km 343 - Puente Otegui Minas Fernando de la Peña fpnegociosrurales@gmail.com 4442 4343 4442 2947

Fernando J. de la Peña 095028572 4442 2550

DE MARIA AGRONEGOCIOS S.R.L. Av. Italia 2210 Paysandú Diego de María diego@agrodemaria.com.uy 099 724117 4723 3970 4722 0039

DELAGRO & Cía.. Rostand 1566 Montevideo Eduardo Del Baglivi info@delagro.com.uy 099 187273 2601 0338

Santiago Stefan 099 542 826

DIAZ RICARDO Francisco Fondar 533 Trinidad Ricardo Diaz escrdiaz@adinet.com.uy 099 680510 4364 2703 4364 3350

Federico Diaz federdiaz@adinet.com.uy 099 364 509

DI SANTI LTDA. Gallinal 752 Florida Diego Di Santi razaslecheras@dsr.uy 099 353400 4353 1618 4352 1570

Mauricio Lanza comunicaciones@drs.uy 091 294601

Mauro Olivera 099 351289

Ramiro Rodriguez 091 294602

DIU TABARE Ruta 1 km 72- Rafael Peraza San José Tabare Diu tabarediu@gmail.com 099 341 157 4346 2662

DUTRA HNOS. S.R.L. F. Acuña de Figueroa 1815 Montevideo Juan Andrés Dutra dutra@dutrahermanos.com 099 129177 2924 8578 2924 0164

DUTRA Rafael Rondeau 1908 escritorio B Montevideo Rafael Dutra rafaeldutra@vera.com.uy 099 607160

ERNESTO ESTEVES Y CIA LTDA 25 de agosto Tacuarembo Ernesto Esteves eeycia@gmail.com 099 830 849 4632 2454 4632 2834

ESC. DUTRA LTDA. Jamaica 3132 Montevideo Alejandro Dutra adutra@escritoriodutra.com 099 611200 2604 7041-3

Rodrigo Abasolo 099 245222

FABIAN, Juan Manuel Ruta 1 km 121 y medio - Valdense Colonia   Juan Manuel Fabian manolofabian1993@gmail.com 099 126 921 4552 4117

FERNANDEZ BALESTENA Esteban Wilson Ferreira 942 bis Mercedes Esteban Fernández esteban@fernandezbalestena.com 097 290823 4538 2303

FERNANDEZ, Otto Herrera 346 Artigas Otto Fernández otto@ottofernandez.com.uy 4772 2818 4772 2818

Otto Fernández Nystrom ottohijo@ottofernandez.com.uy 099 773057 4622 3288

Gerardo Xavier de Melo gerardohacienda@ottofernandez.com.uy 099 941114

FONSECA, Juan Rondeau 2204 Montevideo Juan Fonseca juanfonseca@netgate.com.uy 099 682990 2924 0166 2924 0173

Jorge Muñoz 099 680353

FRANQUINI OSCAR Rivera 3224 Florida Oscar Franquini oscarfranquini@adinet.com.uy 099 350668 4352 4435

GALLINAL & BOIX S.R.L. Paysandú 909 Montevideo Alberto Gallinal negociosrurales@gallinalyboix.com 099 660802 2901 2120 2901 2120

Álvaro Boix 094 429970

GAMBETTA, Alberto Rbla. Tomas Beretta 7939 Montevideo Alberto Gambetta ag@albertogambetta.com 099 656486 26007346

Taruselli 1154 Mercedes 45327952

GANADERA DEL NORTE ARTIGAS S.R.L. Gral. Eugenio Garzón 311 Artigas Manuel Acevedo ganadelnorte@gmail.com 099 771389 4772 3624

Juan Pablo Acevedo 099 423 504

GASTELU ALVARO Negocios Rurales Ruta 14 y Ruta 8 Jose P. Varela Alvaro Gastelu Negocios Rurales alvarogastelu1@gmail.com 099 922224 4455 8098

GAUDIN Hnos. Artigas 1202 Salto Julio Gaudin julio@gaudihnos.com.uy 099 730302 4733 0918 4733 4086

German Gaudin

GONZALEZ VIÑOLES JOAQUIN Neg. Rurales 18 de Julio 700 Sarandi Grande- Florida Joaquin Gonzalez joaquingve@hotmail.com 099 664512 4354 7343 4354 7343

GONZALEZ Walter Omar & Cia. SRL Ituzaingo 239 Tacuarembo Walter Omar Gonzalez boitata@adinet.com.uy 099 835244 4633 0244

Oscar Gonzalez 099 352 626

GORLERO y Cía.. Sarandi 693 piso 5 Montevideo Felipe Hareau gorlero@gorlero.com.uy 099 667894 29151604

Fernando Hareau 099 102272  

GRONDONA & LUSIARDO S.R.L. Ruta 3 Km 308 Young Martin Grondona gronlus@adinet.com.uy 099 567038 4567 2971 4567 2971

Fernando Lusiardo 099 567868

HACIENDAS DEL LITORAL S.R.L. Montevideo 3471 Young Jorge García haciendasdellitoral@adinet.com.uy 099 567131 4567 6400 4567 3989

Gabriel Garcia 099 728080

HERNANDEZ HEBER & Asociados Catalina 257 Tacuarembó Heber Hernández info@hhnegocios.com 094 876543 4632 0632 4632 1346

ILUNDAIN BARAÑANO, Alejandro Santísima Trinidad 467 Trinidad Alejandro Ilundain escritorio@alejandroilundain.com 099 683529 4364 2559 4364 2559

Federico Constantin 099 397648

INDARTE & Cía.. Ltda. Neg. Rurales Montevideo 3394 Young Gonzalo Indarte 099 682585 4567 2546 4567 2276

Fernando Indarte fernando@indarte.com 099 567267

INDARTE, Héctor Montevideo 3358 Young Héctor Indarte hindarte@adinet.com.uy 099 693313 4567 2001 4567 2172

IRIGOYEN Negocios Ganaderos Ituzaingo 320 Vichadero-Rivera Juan P. Irigoyen jpirigoyenng@gmail.com 092 060060 4654 3144

ISASA & Cía.., Ricardo Florencio Sánchez 485 Melo Ricardo Isasa risasa@adinet.com.uy 099 638320 4642 2085 4642 5589

Ricardo Isasa (h) 099 802207

Andres Isasa 099 801856

IZMENDI Ltda., Esc. Miguel Ángel Manuel Meléndez 410 Treinta y Tres Alejandro M. Silveira miguelaizmendi@adinet.com.uy 095 308281 4452 2706 4452 8090

Juan Martin Silveira 095 308282

LA CONSIGNATARIA S.R.L. Galicia 1069 Montevideo Juan Francisco Belloso jfbelloso@laconsignataria.com 099 414006 2900 2733

Santiago Cortina scortina@laconsignataria.com 099 118203

Enrique Bonner 099 534619

LA TABLADA Ltda. Avda. Dr. F. Soca 1223 ap. 402 Montevideo Juan Irigoyen juanalcides@adinet.com.uy 099 668051 2709 6486 2709 6486

MARTINEZ S.A. Juan Carlos José Enrique Rodó 682 Minas Juan Martínez cuchillasdesilvera@hotmail.com 099 840 171 4442 2242 4442 4655

MARTINEZ ELORGA, Federico Dr. González 605 Florida Federico Martínez Elorga fmrurales@adinet.com.uy 099 352626 4352 2908 4352 2908

MARTORANO, Mario Artigas 363 Mercedes Mario Martorano    mariomartorano@adinet.com.uy 099 663642 4532 2108 4532 2108

MEGAAGRO HACIENDAS S.A. Gral. Nariño 1907 Montevideo José P. Aicardi jpaicardi@megaagro.com.uy 099 643219 2600 1600 2600 1600

Juan M. Otegui jmotegui@megaagro.com.uy 099 630690

MERCO HACIENDAS S.R.L. La Paz 2233 Montevideo Andres Lessa mercohaciendas@adinet.com.uy 099 145423 2409 8877 2409 8877

MONTERO & FERNANDEZ NEG. RURALES Wilson Ferreira Aldunate 1045 Minas-Lavalleja Emilio Montero monterofernandezsrl@gmail.com 099 843 651 4443 5376

Mateo Fernandez 098 253012

MORALES COLOMBO S.R.L. Sarandí 407 Florida Ignacio Morales Colombo moralescolombo@hotmail.com 099 356110 4352 6933

MURACCIOLE JORGE RUTA 81 KM 8 Canelones Jorge Muracciole jgmura@hotmail.com 099 326197

NEDAFOX S.A. Av. J. M. Alvariza 882 bis San Carlos Jorge Umpierrez nedafoxsan@gmail.com 099 418104 4266 8243 4266 8243

NICOLICH, Alejandro Carlos Sáez 6415 Montevideo Alejandro Nicolich 099 660320 2600 0131 2601 7212
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nedafoxsan@gmail.com
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ORMAZABAL FERNANDEZ GERARDO Batlle y Ordoñez 540 Durazno Gerardo Ormazabal Fernandez gormazabal@adinet.com.uy 099 362076 43623227 43624155

PATIÑO S.R.L., Luis Alberto A. Fernández 470 Florida Enrique Patiño lapsrl@adinet.com.uy 099 352579 4352 4717 4352 4717

Luis A. Patiño 099 352058

Agustín Patiño 099 352290

PEREIRA & CIA NEG. RURALES Sáez 6418/101 Montevideo Francisco Pereira fpereira@pereiraycia.com.uy 099 611601 2605 7960 

Francisco Reyes freyes@pereiraycia.com.uy 099 035284

PREGO Diego Enlaces Ganaderos Sosa Bernadet 668 Sarandi del Yi-Durazno Diego Prego diegopregobarreto@gmail.com 099 986374 4367 9282

RAMOS & GARCIA Agronegocios 19 de Abril 1107 Durazno Ignacio Ramos rodeos@ramosgarcia.com.uy 099 970565 4362 6513 4362 3917

Álvaro García contacto@ramosgarcia.com.uy 099 362775

REYES, Álvaro Montevideo 1019 Paysandú Álvaro Reyes reycib@gmail.com 099 722523 4722 3926 4722 3926

Manuel Taboada 099 159559

RODEOS DEL URUGUAY S.R.L. Artigas 1165 Montevideo Pablo Reyes rodeos@rodeos.com.uy 099 630098 2601 7459 2606 1051

Rostand 1559 Dolores Gonzalo Bía 099 606772 4534 2124 4534 2831

Ignacio Trigo 099 928186

Rodrigo Paulo rpaulo@rodeos.com.uy 099 655 144

RODRIGUEZ, Esc. Federico La Rosa 767 Melo Federico Rodríguez escritorio@federicorodriguez.com 099 803286 4642 2017 4642 2017

RODRIGUEZ HUNTER S.R.L. Pocho Fernández 3299 Florida Nelson Rodríguez nrh@camposyhaciendas.com.uy 099 351208 4353 0369 4353 0369

Gabriela 095 602857

RODRIGUEZ RAMOS, Julio C. Ramírez 509 Trinidad Rodrigo Rodríguez tomiyo@adinet.com.uy 099 366 212 4364 3062 4364 3062

Guzman Rodriguez 099 366 099

Rodrigo Garcia Tidemann 099 784882

ROMANO, Carlos y Martin Bvar. Cardona y Mendiondo Cardona Martin Romano cym@cymromano.com 099 536196 4536 9554 4536 9554

Carlos Romano 099 536195

Juan Carlos Romano 099 541017

ROMUALDO & CIA. Negocios Rurales Avda. Italia 6919 Montevideo Juan José Rodríguez remates@romualdo.com.uy 099 623033 2605 2222 

Joaquin Falcon embarques@romualdo.com.uy 099 527040

RUBAL S.R.L. Manuel Freire 454 Treinta y Tres Nelson Martínez nmartinezbenia@adinet.com.uy 099 852009 4452 3713 4452 8827

SAN GABRIEL NEGOCIOS RURALES Antonio Ma. Fernandez 716 Florida Martin Lorier escritorio@escritoriosangabriel.com.uy 099 310 133 4353 0931 4353 0931

SANNER JOSE ENRIQUE Colon 587 bis Melo Jose Enrique Sanner jenriquesanner@gmail.com 099 800 753 4642 7363

SEBÉ CASAS, Gonzalo Juan Maria Perez 2996/702 Montevideo Gonzalo Sebé gonzalosebe@hotmail.com 099 667276 27104188

SIERRA, Ramiro Bvar. Cardona 1215 Cardona Ramiro Sierra ramirosierra@gmail.com 099 536282 4536 7720 4536 7720

SILVA GALLINO Joaquin Calle 30 y 18 Edificio La Cigale apto0004 P del Este - Maldonado Joaquin Silva Gallino josiga@adinet.com.uy 099 735945

SORIA NEGOCIOS RURALES (SAN JOSE NEG.RUR) Herrera y 25 de Mayo San José Javier Soria Peña sorianegociosrurales@vera.com.uy 099 847 235 4342 3808

Gaston Guelbenzu Ithurralde 099 872 541

STRAUCH, Jorge y Cía.. Ltda. Manuel Meléndez 1001 Treinta y Tres Jorge Strauch contacto@jstrauch.com.uy 099 605386 4452 4686 4452 2415

THE LAND LORD COMPANY SAS Dr. Valentin Cassio 1489 Treinta y Tres Santiago Zuluaga santiagozuluaga@thelandlordcompany.com 093 761854 4452 7902

TOURON & SAINZ RASINES S.R.L. Ituzaingo 419 Mercedes Joaquín Touron touronsainz@hotmail.com 099 513268 4533 0615 4533 0615

Rodrigo Sainz Rasines 099 529266

TRINDADE S.R.L. CARLOS 19 de Abril 1379 Salto Carlos Trindade administracion@carlostrindade.com.uy 099 732562 4733 5496

Sebastian G. da Trindade 099 692993

VALDEZ & Cía.. Ltda. Sarandí 236 Tacuarembó José Valdez jose@valdez.com.uy 099 834840 4632 2360 4632 5555

Carlos Irazusta cirazusta@valdez.com.uy 099 578855

Ricardo Pigurina rpigurina@valdez.com.uy 099 822982

Pablo Camilo Valdez pablo@valdez.com.uy 099 836050

VERA SRL JUAN Herrera 999 Durazno Juan Vera juanveratis@gmail.com 099 362 262 4362 3593

Gabriel Gelpi 099 359 090

VICTORICA & ASOCIADOS Millington Drake 2085 Montevideo Ignacio Victorica victorica@victorica.com.uy 099 682184 2602 0055 099210055

Santiago Sánchez 099 622087

VIERA Pablo Ruta 1 km 121.5 Est.Shell Colonia Valdense Pablo Viera haciendasdelplata@hotmail.com 094 417039 4558 9354

ZABALLA Negocios Rurales Dr. Ivo Ferreira 308 Tacuarembó Dardo Zaballa zabalasrl@gmail.com 099 830658 4632 8682 4632 8682

ZAMBRANO & Cía.. S. A. Gral Nariño 1690 Montevideo Alejandro Zambrano zambrano@zambrano.com.uy 099 683390 2600 6060 2600 6060

Nicolás Zambrano 099 112422

Av. Garzón 355 esq. R. Branco Artigas Facundo Schauricht 099 561196 4773 1768 4773 1768

ZUGARRAMURDI, Alejandro Ltda. Flores Alejandro Zugarramurdi az@az.uy 099 531469
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