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Presentacion

Mario Pauletti

Es para mi un placer y un honor comunicarme en nombre de la Junta
Directiva del Instituto Plan Agropecuario (IPA) con personas de diversos lu-
gares del pais que seguramente leeran este nuevo libro editado en el marco
del proyecto del Fondo de Transferencia de Tecnologias y Capacitacion (FTTC).

Este proyecto responde a laimplementacion de la ley n°. 18 797, promovida
por la administracién del Ministerio de Ganaderia, Agriculturay Pesca (MGAP)
que lleva adelante el titular de la cartera, Ing. Agr. Tabaré Aguerre. La ley, pro-
movida en el periodo 2010-2015, asigna recursos al IPA, a través de la creacién
del FTTC, para ser destinados a la realizacion de actividades relativas al sector
agropecuario y que sean cofinanciadas con los participantes.

En este contexto, se exige que el aporte de los productores sea del 25 %
y segln estudios realizados por nuestros técnicos la contribucién de los pro-
ductores colaboradores supera ampliamente lo acordado.

Por tal motivo, agradezco a todos los que de una u otra manera apoyaron
este proyecto, principalmente a los productores colaboradores y sus fami-
lias, que desinteresadamente pusieron a disposicion de nuestros técnicos y
del pablico que asisti6 a las jornadas su tiempo y el del personal, asi como las
instalaciones y el ganado.

Los que estamos vinculados a la extensién sabemos lo que insume orga-
nizar una reunioén en cada establecimiento: arreglar pasadas, reparar algin
alambrado o portera, pintar, juntar el ganado, etc., etc., etc. Asimismo, y ain
mas significativo e importante, es mostrar al pablico qué hacemos para que
los otros productores vean la realidad en la que se produce, asi como los ni-
meros del emprendimiento, cuales son los ingresos y cuales los gastos, los
aciertos y errores, porque de estos Gltimos siempre se aprende mas que de
los primeros. Y todo esto en beneficio de la sociedad.

Y a veces el vecino de al lado, que ve lo que hace el productor colaborador,
no sabia bien cuales eran las ventajas y desventajas de su sistema y al abrir
porteras —como dicen los grupos CREA-, se muestran tal cual son. En este caso
mostrar lo qué se hace, ver la realidad del vecino, entender por qué se adoptan
las tecnologias y cuales son los resultados obtenidos, se ayuda a la reflexion.



Consideramos que el aprendizaje de productor a productor es una ense-
fianza invalorable, porque esta tamizada por la realidad, donde las técnicas
aplicadas han sufrido variantes de precios, climaticas, familiares, personal a
cargo, entre tantas otras.

Y esto conforma la esencia del trabajo del Plan Agropecuario: promover
la reflexion sobre lo qué se hace, como se hace, si existen posibilidades de
mejoras cuales son, qué ventajas y desventajas tiene cada una. Porque el que
decide es el productor, el técnico facilita el aprendizaje.

En cada visita aprendemos mucho, la mayoria de los asistentes quedan
con ganas de querer saber mas y de conocer el por qué de cada decision. Si
bien son tecnologias sencillas exigen dedicacion, paciencia, esfuerzoy no de-
jarse vencer por el primer tropezon.

En este libro “Recria de Novillos: el posible equilibro entre negocio y pro-
ductividad” se presentan las diferentes formas de hacer la recria, observaran
acciones comunes a todos (la preocupacion central del primer invierno, por
ejemplo) y muy diversas alternativas de alimentacion.

Esperamos que esta publicacion sea de utilidad para los ganaderos de
nuestro pais y que disfruten de su lectura.






Recria vacuna de machos:
relevamiento y difusion

de mejoras

Ing. Agr. Esteban Montes Narbondo

INTRODUCCION @

El Instituto Plan Agropecuario (IPA) reali-
zounnuevo proyectoenelmarcodelFondode
Transferencia de Tecnologias y Capacitacion
Relativos al Sector Agropecuario (FTTC). La
recria vacuna de machos es una temati-

( =) (T ca considerada de relevancia para el sector

T i N agropecuario, por tal motivo el equipo del

\ “ "! R 5 ‘ ’ ‘ IPA considero la ejecucion de un proyecto de
: o Lot B (SRR 5 : relevamiento y difusion de sus mejoras.

EL FTTC, creado por el MGAP a través de
la ley n°. 18 797, financia actividades del IPA
con la condicion de que un 25% del costo de
éstas sea aportado por los productores. La
ejecucion anual de este Fondo implica desa-
rrollar propuestas descentralizadas, defini-
das localmente a partir de larealidad que se
observa en el terreno y respetando la diver-
sidad de las situaciones.
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Los proyectos realizados en el marco del FTTC tienen como propdsito resca-
tary capitalizar las experiencias de los productores para analizar las situaciones
concretas y reales. A este proceso, donde los productores aplican y adaptan las
tecnologias disponibles al contexto de las empresas agropecuarias, se agregan
factores como: clima, mano de obra, obligaciones econdmicas, entre otros.

Por otra parte, el caracter nacional del proyecto, implica rescatary respe-
tar la diversidad que permite poder analizar productores en diferentes reali-
dades agroecolégicas. A su vez, las propuestas que se llevan adelante estan
alineadas con las inquietudes gubernamentales y las oportunidades de mejo-
ra que se identificany pueden promover lainteracciéon y complementacion in-
terinstitucional con el Instituto Nacional de Investigacion Agropecuaria (INIA),
la Direccién General de Desarrollo Rural (DGDR-MGAP), Federacién Uruguaya
de los Grupos Crea (Fucrea), Universidad de la Republica, entre otros.

FUNDAMENTOS

Uruguay atraveso por un proceso de mejora en la produccion de carne bo-
vina en los Gltimos 40 afios, como consecuencia de diversas medidas que se
implementaron. El acceso a casi la totalidad de los mercados internacionales
de carne vacuna significa un logro importante que dinamizo la fase de inver-
naday bajoé la edad de faena de los novillos.

Esta demostrado en la bibliografia que disminuir la edad de faena implica
unamejora en la calidad de la carne producida. Sin embargo en los Gltimos afios
se estancé el procesoy, desde 2006 hasta la fecha, se mantienen los porcentajes
de participacion en la faena de las diferentes categorias. Pero evidentemente
en todos estos afios existe una diversidad de productores que han explorado
diferentes caminos para aumentar sus ingresos mediante el uso eficiente de los
recursos disponibles en el ambiente agroecolégico en el cual se ubican.

OBJETIVOS DEL PROYECTO

o Contribuir a mejorar el proceso desde el destete hasta el ingreso a la
invernada (recria) de machos en forma eficiente que permita mejorar
la calidad de lares.

1 Quizas el lector considere que el objetivo general sea demasiado amplio. Internamente
mantuvimos nuestras discusiones sobre ese tema y la conclusion a la que arribamos es que
con el término “eficiencia” se pretende abarcar no solamente la faz productiva sino también la
comercial y entender la importancia de ambos factores dentro del proceso.



o Conocer los procesos que realizan los productores de recria vacuna de
machos para poder monitorearlos y relevar la informacién necesaria
para entenderlos.

o Difundir la informacién relevada sobre los procesos productivos mo-
nitoreados hacia el resto de los productores y a la sociedad en su con-
junto, a través de: jornadas de difusion, talleres, publicaciones y otros
medios.

o Detectar problematicas en los procesos de recrias, para trasladarlas a
los organismos generadores de tecnologias y realizar jornadas de dis-
cusion en torno éstas.

ETAPAS DEL PROYECTO

Al tratarse de un proyecto descentralizado, que pretende rescatar las
estrategias que los productores desarrollan, se convocé a productores que
cuentan con resultados exitosos o que recorrieron un camino y adquirieron
experiencia en la aplicacion de tecnologias en torno a esta tematica. Ademas
hubo intencién implicita para que el llamado fuera abierto a todos los pro-
ductores que cumplieran con las condiciones establecidas para alcanzar los
objetivos del proyecto, de forma de poder ampliar el espectro de productores
que normalmente se mueven en torno a las instituciones.

Finalmente, de 31 productores inscriptos dispersos por todo el pais se
procedi6 a la seleccién de los productores colaboradores. En esta instancia
la participacion de las diferentes Oficinas Regionales del
IPA de todo el pais fue fundamental por la experienciay  Sin dudas que el aporte
el conocimiento que tienen los técnicos de su respectiva de los productores
zona de trabajo. La seleccidn de los casos fue realizada de
acuerdo a los objetivos del proyecto y de la ubicacién en
zonas de interés para la Regional del IPA afectada. 25% del costo total del

La colaboracién de los productores es vital para llevar proyecto que la ley em'ge
adelante estos proyectos, ya que aportan toda su infraes-
tructura, animales, personal, tiempo y disposicién para
poder realizar el seguimiento del cual surgen los datos que Fondo.
nos permiten cumplir con los objetivos del proyecto. Sin
dudas que el aporte de los productores supera con creces el 25% del costo
total del proyecto que la ley exige para la ejecucion del Fondo.
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El productor colaborador que participa de este proyecto puede comparar-
se con sus iguales que estan haciendo el mismo proceso. Asimismo, el produc-
tor es acompafado por un técnico durante un determinado tiempo (en este
caso un afio), se ve enriquecido por los aportes que realizan los técnicos de las
diferentes instituciones y los productores que intervienen de las jornadasy, a
su vez, tiene que realizar una reflexion interna para poder explicar a los asis-
tentes a las jornadas lo que hace, por qué lo hace y las estrategias que utiliza
para obtener los resultados. El ejercicio de reflexion del productor colabora-
dor implica un andlisis, tener los conceptos bien claros y la justificacion mas
adecuada para dar a conocer el por qué de lo que hace. Recordemos que son
productores comerciales, que no son demostrativos y que, en el acierto o en el
error, han recorrido un camino que implica un proceso de aprendizaje que los
ubican en el lugar donde estan hoy.

LOS PRODUCTORES COLABORADORES Y SUS
CARACTERISTICAS

Con los criterios mencionados anteriormente surgieron finalmente 13
productores colaboradores dispersos por todo el pais de acuerdo a lo que se
puede observar en la Figura 1.

Los productores seleccionados estan distribuidos en todo el pais como
muestra la figura mencionada. Por tanto, estan en zonas diversas con casos
ubicados en zonas agricolas por excelencia y otros en zonas de ganaderia ex-
tensiva. Las caracteristicas de las diferentes zonas y las particularidades de
cada caso derivan en una diversidad interesante y rica de analizar. Los nom-
bres de los productores encuadrados en fondo verde fueron monitoreados por
la Ing. Agr. M. Fernanda Bove y los encuadrados en fondo blanco por el Ing.
Agr. Juan A. Moreira.

El area media de los predios de estos productores colaboradores es de
1480 hectareas, con un maximo de 9859 y un minimo de 48 ha, con siete casos
con menos de mil hectareas o sea con mayoria de los productores alineados
con el publico objetivo del IPA. Con respecto al uso del suelo, los ubicados en
las zonas agricolas (seis productores) tienen elevados porcentajes de areas
mejoradas, basicamente praderas y verdeos, mientras que en el este del pais
aparecen productores que tienen areas con presencia de mejoramientos en
cobertura (tres casos), con diferentes variedades de Lotus (subbiflorus cv El
Rincén, uliginosus cv Maku o Sunrise, glaber -ex tenuis). Los productores ubi-
cados al norte (Artigas, Salto y Tacuarembé) y noreste (Cerro Largo), manejan
basicamente campo natural con baja o nula area mejorada.



Uruguay

Federico Tardn
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Eduardo Martinez

Jorge A. Rodriguez Abra de La Paloma
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Ombilies de Lavalle

Ing. Agr. Ma. Fernanda
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FIGURA 1. Distribucion de los productores colaboradores
y de los técnicos del proyecto

Todos los productores manejan suplementacion en el primer invierno y un
alto porcentaje lo hace en forma diferencial. En los predios con porcentajes
de areas mejoradas elevados, no es generalizado el manejo por diferenciacién
de peso como si lo es en aquellos predios que se encuentran en zonas con
mayor porcentaje de campo natural. En estos ltimos casos, la tendencia es a
apoyar a los animales mas chicos mientras que los mas grandes los manejan
sin suplementacion. Los predios ubicados en las zonas mas agricolas utilizan
mayoritariamente sorgo de grano himedo como suplemento y en algunos ca-
sos sorgo planta entera.

Con respecto a las caracteristicas de los sistemas productivos, hay ocho
productores que compran terneros y los llevan hasta novillo gordo, aunque
eventualmente alguno vende novillos formados para que los termine otro,
si el negocio lo amerita. Dos de estos ocho productores hacen este proceso
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sumado al ciclo completo del ganado propio que tienen. Hay tres productores
que tienen cria, de los cuales uno engorda los novillos eventualmente cuando
le es rentable el negocio y los otros dos hacen ciclo incompleto, o sea ven-
den el novillo de sobreano. Los restantes dos productores compran ternerosy
venden novillos de sobreafio.

En general, se puede decir que los productores que estan vinculados a la
agricultura, y por lo tanto tienen mayor area mejorada, tienden a terminar los
novillos con venta a industria. Por otro lado, los que tienen mayoritariamente
campo natural, los tienen un afio o a lo sumo afio y medio.

Las razas que manejan son variadas y sobre todo teniendo en cuenta que
hay un elevado nimero de productores que compran terneros. En general, los
productores buscan los mejores negocios aunque consideran que los animales
buenos son los mas eficientes y se justifica su compra aunque tengan que pa-
gar alglin centavo mas. Generalmente compran Hereford y cruzas. De los tres
productores que tienen cria, dos tienen animales de razas puras (Aberdeen
Angus y Braford) y el restante tiene cruzas carniceras.

LAS ACTIVIDADES

EL proyecto implicé monitorear los terneros destetados en otofio 2014
hasta otofio de 2015, o sea hasta el afo y medio de edad, para entender lo
mejor posible qué hacen los productores en los diferentes momentos del afio
y ante las diversas situaciones que se puedan dar. Se tomaron registros de
peso, sanidad, alimentacion y las decisiones que los productores fueron to-
mando durante ese periodo. Ademas se hizo una estimacion del margen de la
actividad, para poder analizar el negocio de un proceso que, seglin expresan
los propios productores colaboradores, “es una categoria con un elevado po-
tencial productivo, pero hay que medir bien los costos para obtener buenos
resultados econémicos”.

En el marco del fondo de transferencia y capacitacion se realizaron acti-
vidades publicas de difusion de los diferentes casos, en distintos puntos del
pais, con diversos ambientes agroecolégicos y condiciones de produccion.

El objetivo de las actividades fue socializar y mostrar las tecnologias apli-
cadas por productores en predios comerciales, detectar los inconvenientes
que se tienen a diferentes niveles y discutir la implementacion de las tecno-
logias aplicadas.

También se realiz6 un simposio final, denominado “La recria de machos
para colaborar a mejorar la eficiencia del proceso”, donde se generé un ambi-
to de intercambio y discusion de la informacién relevada entre los productores



colaboradores, otros productores y técnicos. Esta actividad implicd la presen-
tacion de la informacion sistematizada que sirvié como insumo para gene-
rar un ambito de analisis de los datos, de reflexion y de intercambio entre los
participantes.

El cierre de cada proyecto implica la realizacion de una publicacién final
que resume la informacién recabada a lo largo del proyecto y que es la que se
presenta en esta ocasion.

ACCIONES DE DIFUSION

Se realizaron 11 jornadas publicas en los diferentes predios a los que asis-
tieron aproximadamente 630 personas en total. Estas jornadas tuvieron la
particularidad de que los productores colaboradores fueron protagonistas, ya
que tuvieron que explicar los procesos que se realizan en sus propios estable-
cimientos con los animales y los diferentes manejos, ademas de las decisiones
estratégicas que toman.

A su vez, las jornadas de este estilo resultan interesantes para los pro-
ductores que asisten porque estan viendo a sus pares, con manejos que en
una de esas son similares a los que se realizan en otros lugares, aunque con la
impronta personal de cada uno. Se trata que las jornadas sean participativasy 15
que todos aporten para que de esa forma todos aprendamos de todos.

Los diferentes técnicos del IPA participaron de las jornadas en temas
especificos. Como mencionamos, son productores comunes y corrientes
que tienen un camino recorrido pero con ciertas dudas en algunos temas.
En estas instancias se conté con la colaboracién de diversos profesionales
de la institucién para aportar su experiencia en el tema.
Asimismo, los técnicos de otras instituciones aportaron
sus conocimientos en la materia y se logrd tener un apo-
yo mas cientifico, en el caso de profesionales de centros . .
de investigacion o de la academia, o con conocimiento de jornadas publicas en
la zona y de la tematica, en el caso de técnicos privados los diferentes predios a
o vinculados a organizaciones (Cooperativas, Sociedades
de fomento, etc.).

En cuanto a los articulos, se realizaron T1articulos para ~ Personas en total.
la revista del IPA, en un espacio especial del FTTC. También
se elaboraron articulos para otros medios de prensa es-
crita, generalmente locales, asi como también espacios en
las diferentes radios y canales de television, tanto nacionales como locales y
en el programa Radio Plan, primer programa radial de extension del IPA, que
sale al aire en Radio Carve, los sabados de 11:30 a 12:00 horas.

Se realizaron 11

los que asistieron 630
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También existe un espacio en la pagina web del IPA donde se presenta
un plano de nuestro pais con la localizacién de los diferentes predios de los
productores colaboradores. Ingresando en cada uno de los iconos, se puede
acceder a diferentes informes del predio con la informacion recolectada, el
informe de la jornada, una entrevista al productor y diferentes fotos en dife-
rentes momentos del afio, para poder hacer un “seguimiento” del proceso de
recria realizado por cada caso.

En el taller realizado en el simposio final, ademas de discutir con los pro-
ductores colaboradores la informacion presentada, se les pregunt6 qué con-
sideran indispensable de tener en cuenta en el proceso de recria de animales
machos. También se realiz6 una mesa redonda con el aporte de técnicos que
consideramos entendidos en la materia: Ing. Agr. Julio Perrachén (IPA), Ing.
Agr. Eduardo Blasina (Consultor privado, Blasina y Asociados), Ing. Agr. Jaime
Gomes de Freitas (delegado de ARU en Junta Directiva del IPA).

Gran parte de la informacion generada en este proyecto se presenta a
continuacion en esta publicacion, a modo de resumen dandole al lector he-
rramientas a la hora de llevar adelante la actividad de recria de novillos.



EVALUACION PARTICIPATIVA

La recria como proyecto

“Hay una calidad de vida de los productores que ¢Inicialmente conocia el propésito
eligen vivir del negocio de la recria, esto implica del proyecto?

hacer lo que les gusta(...) también estd el hecho
de vivir con la naturaleza que en definitiva es un
sistema de vida que la gente elige hacer y que hay
que valorar y aprovechar”

ING. AGR. JULIO PERRACHON
TECNICO REGIONAL CENTRO DEL IPA

“El proceso de recria realizado en forma aislada
tiene muchos costos de comercializacion(...) debe
ser dentro de la ganaderia el proceso que mas
costos de comercializacion tiene, junto con el de Con exactitud
la vaca de invernada que se compra para vender Bien
gorda, porque en una cantidad de kilos limitada SIS
hay que imputarle los costos y fletes de compra y los Notlocanodia
costos y fletes de venta. Cosa que no sucede cuando
estamos hablando de la recria dentro de un proceso
global, sea de ciclo completo o de cria y recria”

¢Ahora que estamos al final, conoce el

ING. AGR. JAIME GOMEZ DE FREITAS propésito del proyecto?

REPRESENTANTE ASOCIACION RURAL DEL
URUGUAY EN JUNTA DIRECTIVA DEL IPA

“Cuando estoy produciendo y vendo solo la
recria es una cosa, pero si tengo que terminar ese
animal tengo que tener cuidado. La bibliografia
internacional marca que las ganancias de peso
que no comprometen el desarrollo animal andan
en un minimo del entorno de los 300 gramos por
dia. Tenemos en los casos de campo natural, que
independientemente del resultado economico del
sistema, si la restriccion es por mucho tiempo Con exactitud
estamos comprometiendo el desarrollo del animal”. Bien

Mas o menos
ING. AGR. DONALD CHLACKLING
TECNICO DE LA UEDY DE LA SOCIEDAD No
RURAL DE RIO NEGRO Otros




ey




2

Manejo

y resultados
logrados

Ing. Agr. Maria Fernanda Bove Itzaina

INTRODUCCION

En el siguiente trabajo se presentan los
resultados obtenidos de los predios moni-
toreados del proyecto de Relevamiento y
difusion de mejoras en la recria de machos.
EL periodo de monitoreo transcurrio desde
agosto 2014 a setiembre 2015, durante el
cual se realizaron visitas de manera fre-
cuente a los establecimientos.

El cometido de las visitas fue analizar la
evolucion de los pesos de la etapa de recria
de Llos novillos (desde el destete o desde la
compra hasta la venta o durante un ano del
periodo de recria), las medidas de manejo
realizadas en cada etapa y, principalmente,
seintento relevar los criterios utilizados por
Los productores para aplicar cada medida de
manejo.
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DEFINICION DE GRUPOS DE PRODUCTORES

Dada la diversidad de casos relevados se clasificaron los doce? predios en
tres grupos. Las caracteristicas para la determinacién de los grupos fueron:
la ubicacién geografica, el nivel de intensificacion y el indice de productividad
de los suelos.

Sistemas extensivos: definidos por presentar bajo porcentaje de area me-
jorada, sin uso de suplementacion energética o con uso en alguna categoria es-
pecificay sin uso de reservas forrajeras. Se ubican al norte y noreste del pais.

Sistemas intensivos con suelos de fertilidad media: definidos por pre-
sentar alto porcentaje de area mejorada, con uso de suplementacion energé-
tica y con suelos de fertilidad media, debajo de 120 de indice CONEAT. Estan
ubicados al centro y sureste del pais.

Sistemas intensivos de alta fertilidad: presentan alto porcentaje de area
mejorada, alto uso de suplementacion energética y reservas forrajeras y tie-
nen un indice CONEAT mayor a 140. Se ubican al oeste y noroeste del pais.

En la Figura 1 podemos ver la distribucion de los diferentes productores
y cémo quedaron conformados los tres grupos anteriormente mencionados.
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FIGURA 1. Ubicacion de los productores y de los grupos en el mapa de Uruguay

2 Sibien en una primera instancia se seleccionaron 13 predios por razones ajenas a la ejecu-
cién del proyecto no se realiz6 el seguimiento de la Sociedad Rural de Young-Rio Negro.



Cabe aclarar que el predio del Sr. Campanela (donde se realiza la capita-
lizacién con los terneros de Jorge Andrés Rodriguez Britos) se ubica en una
zona con suelos de alta fertilidad, pero quedé definido dentro de los sistemas
intensivos de fertilidad media ya que es un sistema agricola ganadero, donde
la ganaderia es realizada en los suelos no aptos para agricultura y esas areas
tienen un indice CONEAT promedio de 88.

SITUACION CLIMATICA EJERCICIO 2014-2015

REGISTROS PLUVIOMETRICOS PROMEDIOS (mm.) DEL EJERCICIO 2014-2015

1049

FIGURA 2. Ubicacién de los productores y de los grupos en el mapa de Uruguay
Fuente: www.inia.uy/gras

En la Figura 2 podemos ver los registros pluviométricos durante el ejer-
cicio junio 2014-julio 2015 de cada zona del pais donde en rojo esta indicado
el promedio obtenido en cada grupo para ese periodo. Se evidencian grandes
diferencias en las precipitaciones entre el sur y el norte del pais.

Elindice verde es unindicador que permite mostrar el desarrollo de la ve-
getacion en tiempo y espacio. Podemos observar, en la Figura 3, las diferen-
cias mensuales de la vegetacion y ordenadas por estacion. Se constata que el
otofio 2015 fue el periodo mas critico dentro del ejercicio para todo el pais y
ese periodo adverso se prolongd a junio y julio en el sury este.
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Invierno
~ Setiembre

Primavera : : of 1

Noviembre Diciembre
Verano

Febrero
Otofio
FIGURA 3. indice verde Fuente: www.inia.uy/gras

Esto nos indica que ademas de las diferencias en cuanto a grado de inten-
sificacion de los predios, fertilidad de suelos y objetivos de cada productor,
encontramos grandes diferencias climaticas.

Consideramos de relevancia describir la situacion climatica del ejercicio,
ya que esas grandes diferencias registradas en cada zona del pais, en parte,
explican los resultados productivos y econémicos obtenidos en cada caso.

MANE]JO ALIMENTICIO DE LOS NOVILLOS

Para mostrar los manejos y resultados obtenidos se codificaron los pre-
dios con un ndmero en orden ascendente de acuerdo al margen bruto obte-
nido. Ademas los manejos se dividieron en dos periodos: durante el inviernoy
durante la primavera 2014 y el verano 2015.


http://www.inia.uy/gras

En este apartado se describen los manejos alimenticios realizados en cada
casoy por grupos, a los terneros en su primer invierno de vida (2014).

Sistemas Extensivos
o (Caso1: pastoreo sobre campo natural (CN) y suplementaci6n diaria con silo
de sorgo grano himedo (SSGH) al 1% del peso vivo (PV) y n(cleo proteico.

o (Caso 5: pastoreo de CN y suplementacion diaria con racién balanceada
de 16 % proteina cruda (PC). El lote chico al 0,7 % del PVy el lote grande
en comederos de autoconsumo al 0,5 % PV.

o (aso10: pastoreo sobre campo natural mejorado (CNM)y suplementa-
cion con sales proteinadas.

o Casos 9y 4: pastoreo de CN y suplementacién con sales proteinadas.

GRAFICO 1. Evolucién de peso en los sistemas extensivos
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Entre los cinco casos del grupo de sistemas extensivos, el promedio en
ganancias de peso invernales fue de 147 g/ternero/dia.

Como se puede apreciar en el Grafico 1las mayores ganancias de peso se re-
gistraron en el Caso 4 con 400 g/animal/dia. En este predio los campos estaban
bien empastados y se trabajo con una dotacion invernal de 0.60 UG/ha, ademas
son suelos de Basalto donde hay especies invernales de buena calidad.






Sistemas intensivos con suelos de fertilidad media
o (Caso 8: pastoreo horario de verdeos a la tarde, encerrados durante la
noche y por la mafana consumiendo SSGH al 1% PV y silo pack de al-
falfay festuca.

o Caso 6: encierre a corral, con racion formulada en base a SSGH, silo de sor-
go planta entera (SSPE) y nlcleo proteico para regular la proteina bruta
(PB) de la dieta a un 14,5 %. Consumiendo 5,6 kilos de MS/animal/dia.

o (aso 3: pastoreo CNM con raigras y Lotus EL Rincon a 0,87 UG/hay su-
plementacion diaria al 1% del PV con afrechillo de arroz.

o (Caso 7: pastoreo de pradera a 1,5 UG/ha y suplementacion diaria con
SSGH al 1% del PVy niicleo proteico (10 % de la dieta).

GRAFICO 2. Evolucion de peso de los sistemas intensivos de fertilidad media
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En estos cuatro casos el promedio de ganancias diarias en invierno fue
de 540 g/ternero/dia. Podemos apreciar que en este grupo se da un cambio
importante en el nivel alimenticio respecto al grupo anterior.

Sistemas intensivos de alta fertilidad
o (aso 2: pastoreo en raigras a 1,48 UG/ha, suplementacion diaria con
SSGH al 1% del peso vivo y bloques multinutricionales.

o Caso 11: pastoreo sobre alfalfa a 2,5 UG/hay fardos de cola de cosecha
de verdeos.
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En este grupo no se definieron las ganancias de peso del Caso 12 ya que los
terneros comprados ingresaron al establecimiento en setiembre.

Se puede apreciar en este grupo un nivel alimenticio superior respecto a
los anteriores en cuanto a calidad y cantidad de pastura, por un mayor poten-
cial productivo de los suelos. Son campos que admiten una dotacién mayor
respecto al grupo de los intensivos con suelos de fertilidad media.

GRAFICO 3. Evolucion de peso en los sistemas intensivos de alta fertilidad
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GRAFICO 4. Resumen de estrategias alimenticias -
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En el Grafico 4 podemos observar en el eje vertical las ganancias de peso
promedio obtenidas en cada caso durante el invierno. En el eje horizontal
cada nimero corresponde a un productor colaborador con el resumen de los
manejos realizados sobre la barra.

En diez predios se registraron ganancias de peso y en dos los terneros
mantuvieron peso en el invierno. En todos los casos se complement6 la
dieta forrajera con otro alimento. Esto demuestra que en todos los predios
se presta especial atencidén al manejo durante el primer invierno en esta
categoria.

Sistemas extensivos
o Casos 1, 5,10, 9 y 4: pastoreo sobre campo natural y/o sobre campo
natural mejorado.

Sistemas intensivos con suelos fertilidad media
Primavera:
o (Casos7 3y 8: pastoreo sobre praderas

o (Caso 6: CNM

Verano:
o (Caso7:CN

o (Casos6y3:CNM

o (aso 8: Sorgo forrajero.

Sistemas intensivos de alta fertilidad
Primavera:
o Pastoreo sobre praderas.

Verano:
o (Caso 12: pastoreo sobre sorgo forrajero y praderas de alfalfa y de
festuca.

o (Caso 2: praderas con trébol rojo, rastrojo de moha y CNM.
o Caso11:CN

En los sistemas mas intensivos, donde esta resuelta la base forrajera in-
vernal, el principal problema del verano son el agua y la sombra, factores de-
terminantes de las ganancias de peso de los animales.
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MANEJO SANITARIO DE LA RECRIA

En los predios mas intensivos el principal problema mencionado por los
productores fue la clostridiosis, ya que se han dado muertes de animales debi-
do a estas enfermedades. En estos casos se utiliza doble vacunacién: al ingreso
de los terneros al predio, como medida de control de la enfermedad, y dos dosis
anuales o mas de acuerdo al grado de intensificacion del manejo a todo el rodeo.

Otros problemas sanitarios registrados en predios intensivos fueron la
queratoconjuntivitis y la rinotraqueitis infecciosa bovina (IBR). Ambas en-
fermedades también son controladas mediante vacunacion al ingreso de los
animales al predio o al destete.

En los predios mas extensivos los principales problemas mencionados por
los productores se debian a parasitos gastrointestinales y garrapata.

A nivel general en el manejo sanitario, encontramos que para los produc-
tores no significa una limitante en el proceso productivo y consideran que lo
tienen resuelto.

RESULTADOS PRODUCTIVOS DE LA RECRIA DE
NOVILLOS

En el Grafico 5 se observa cdmo influyen la ganancia diaria individual y la
dotacion en la produccion de carne.

GRAFICO 5. Variables que determinan la produccién de carne
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En el Grafico 5 cada punto es un caso y en las lineas verticales se observan
la ganancia diaria (rojo) y la dotacion (azul) en la misma linea.

A través de estos resultados podemos concluir que en estos casos y du-
rante este ejercicio, se dio una relacion lineal positiva entre la produccion de
carne y la dotacién, o sea que a mayor dotacion, mayor produccién de carne.
No es tan clara la relacién entre la produccién de carne y las ganancias de
peso individuales.

Los sistemas extensivos se diferencian claramente del resto de los grupos
donde se registran menores producciones de carne. En el caso de los otros dos
grupos no se marca la diferencia, ya que en los sistemas intensivos de suelos
con fertilidad media se utiliza la suplementacién energética para aumentar
las producciones de carne por hectarea.

En la mayoria de los predios las tasas de ganancias promedio anuales se
ubican entre 0,200 y 0,400 kg/animal/dia.

EL Caso 12 fue en el cual se registraron las mayores ganancias de peso con
0,750 kg/animal/dia y una dotacion promedio de 1,41 cabezas/ha. Este pro-
ductor tiene como estrategia comprar terneros recriados y vender los novillos
gordos en menos de un afo. Ingresan los terneros con 200-220 kg y salen gor-
dos con 500-550 kg. Trabaja con animales de la raza Holando y el productor
considera que por las caracteristicas de esta raza el periodo de engorde tiene
que ser lo mas rapido posible.

Hay cuatro casos que tienen ganancias promedio entre 0,300-0,400 kg/
animal/dia. Estos se esfuerzan en ser mas eficientes en el proceso ya que si es
negocio, colocan parte de los novillos a la Cuota 4813

RESULTADOS ECONOMICOS DE LA RECRIA

A continuacion se detallan las consideraciones realizadas en la formula de
calculo del margen bruto de la recria de novillos:
o Variables tomadas en 365 dias.

o Los que compran varios lotes, se hace promedio ponderado con los pe-
sosy los precios.

3 Los requisitos de la Cuota 481 aplicables a nivel de la produccién implican que los cortes de
vacuno procedan de canales de novillas y novillos de menos de 30 meses que, en los 100 dias
previos al sacrificio como minimo, Gnicamente sean alimentados con raciones constituidas por
no menos del 62% de concentrados y/o coproductos de cereales piensos, sobre la materia seca
(MS), que tengan o superen un contenido de energia metabolizable superior a 12,26 megajulios
por kilogramo de MS. Los animales recibiran diariamente un promedio de materia seca, expre-
sado en porcentaje del peso vivo, igual o superior al 1,4 %.



o Precios de compray venta son netos, considerando los gastos (comi-
sion + flete).

o En los sistemas de ciclo completo o incompleto se les asigna el precio
del ternero seglin la Asociacion de Consignatarios de Ganado (ACG) al
momento del destete.

o Valorizacion del novillo recriado durante 365 dias con precios tomados
de laACG o el precio real de venta en los casos donde se venden al afo.

o Los costos tomados son los directos: suplementacion, sanidad, pasturas
(pradera, verdeos)y reservas forrajeras. En los casos mas intensivos don-
de hay suplementacion o encierre a corral se asigna el costo de la mano
de obra, combustible y depreciacion y mantenimiento de maquinaria.

Se define el precio implicito como el indicador del valor del kilo agregado.
Toma en cuenta la relacién de precios compra-venta.
La féormula para el calculo es la siguiente:

P.l. = Valor de venta- valor de compra
Kilos agregados

Si bien, la buena eficiencia bioldgica de categorias vacunas jovenes pueden
impulsar a un alto uso de tecnologias de insumo para el logro de productos de
buen pesoy calidad a la venta, el precio implicito puede ser una limitante para
el margen del negocio (Bartaburu, D., 2013)*.

En el Grafico 6 podemos observar el resultado del precio implicito obte-
nido en cada caso durante el periodo monitoreado, donde podemos ver una
alta variabilidad entre los casos analizados.

EL precio implicito de los que trabajaron con Holando (Casos 11y 12) fue de
1,60 y 1,80 USS/kg respectivamente y se ubicaron arriba del promedio.

EL mayor precio implicito obtenido en ganado de carne (Caso 9) fue de 1,80
USS/kgy se trata de un productor con gran habilidad comercial.

Los Casos 1y 2, que compraron mas temprano en otofio (marzo), obtu-
vieron menor precio implicito por un mayor costo de compra del ternero.
Coincidentemente tuvieron similar peso de compra y produjeron los mismos
kilos de carne.

4 BARTABURU, D. 2013. El precio implicito en el negocio de la recria vacuna. Revista IPA N*148.
pp. 26-27.
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GRAFICO 6. Valor del precio implicito obtenido en los diferentes casos
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De los casos analizados, los tres predios con mejores precios implicitos no
fueron debido a la compra de una reposicion “barata”. En estos casos la va-
riable mas influyente fue el valor de venta y los tres casos venden los novillos
al afio de la compra.

RESULTADOS FiSICOS Y ECONOMICOS

GRAFICO 7. Resultados fisicos y econémicos obtenidos en cada caso

400.0
350.0

300.0
250.0

kg./ha

9 10 11 12| 4

—&#—Margen bruto (US$S/ha) —— Gastos directos (USS/ha)
—fli—Produccién de carne (Kg/ha/afio)



La linea azul es el margen bruto obtenido en cada caso y se calculé res-
tando a los ingresos netos (sacados los costos de comercializacion y flete, si lo
hubiera) los gastos directos.

La curva de color verde son los costos directos de la recria de novillos. En
esta curva podemos ver que los casos con altos costos obtuvieron alto mar-
gen (ejemplo Caso 12) y otros con bajos costos obtuvieron bajo margen (ejem-
plo Caso 1), con lo cual no encontramos relacion directa entre los costos y el
margen obtenido.

La curva de produccién de carne (color rojo) esta bastante alineada a la de
gastos directos. En general en estos casos se dio que cuanto mayores costos
directos, mayor fue la produccion de carne.

Laidea de mostrar estas curvas en un mismo grafico es para ver la relacién
de éstas con el margen bruto obtenido. En estos casos no encontramos que
ninguna de las dos variables se correlacionara con el margen bruto.

En el Grafico 8 podemos observar que el precio implicito es la variable que
mayor correlacién tuvo con el margen bruto.
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GRAFICO 8. Relacién entre precio implicito y margen bruto
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CONSIDERACIONES FINALES

En los doce predios seleccionados encontramos gran variabilidad en re-
cursos ecolégicos, zonas del pais y objetivos y estrategias de cada productor.

En cuanto a similitudes entre los productores observamos que todos tie-
nen presente la buena eficiencia de conversion de la categoria y la trabajan de
manera diferencial. Todos tratan de manejar el primer invierno de los terneros
para que no pierdan peso.

Entre predios con similares estrategias de produccion, obtuvieron resulta-
dos econémicos muy diferentes, principalmente determinados por la variable
del precio implicito.

Los tres predios que obtuvieron mejores margenes se asociaron a buenas
producciones de carne.

Para el conjunto de productores, la variable que se relacioné mas con el
margen bruto fue el precio implicito. EL costo directo no fue la variable mas
influyente en el resultado del margen bruto.

Consideramos que la gran variabilidad de casos analizados es enriquece-
doraya que el productor lector se puede ver reflejado y comparar sus ingresos
de acuerdo a la actividad que realiza, a la zona en la que se encuentray a las
estrategias productivas planteadas.



EVALUACION PARTICIPATIVA

El proyecto y el abordaje del negocio

“Entonces si tratamos de mantener el ganado

ara aprovechar la primavera, estoy haciendo )
P P pr v de tecnologias, basado en mostrar

un buen negocio para mi. Capaz que estoy Lo que hacen los productores en
siendo un poco egoista en el negocio, pero predios comerciales?

cada uno busca los intereses suyos y el de
adelante que vea su negocio”.

¢Como evalua este tipo de difusion

SR. WEIMANN RODRIGUEZ
PRODUCTOR -COLABORADOR, CERRO LARGO

“El negocio global, yo creo que acd estamos
hablando de los gramos que gano el ternero,
creo que tenemos que verlo como los kilos
de carne que se producen por hectdrea...)

y después que esos kilos de carne no tengan
fluctuaciones de precios demasiado grandes,
porque ahi es donde un productor mediano

. T Muy bueno
o chico que vende y pone pocos camiones @G

por afio y justo emboca una baja de precios, Mediocre
entonces puede perder de su ganancia anual Mala
un 25%”.

ING. AGR. EDUARDO MARTINEZ
PRODUCTOR-COLABORADOR, ROCHA

“Hay que intentar hacer todos los

acercamientos y algunas relaciones de “La base del negocio es que los dos
negocios. Lo mas dificil quizas es llegar a ganen pero hay veces que le toca ganar
ese relacionamiento pero hay que empezar mds a uno que a otro. Cabe aclarar que
en algin momento. Porque es un tema que es un negocio al kilo y eso fue desde el
pasa a todos los niveles, o sea el criador con principio. Aparte de tener la posibilidad
el recriador, este con el invernador y este de hacer este negocio, a nosotros nos
con el frigorifico... La tendencia es a buscar sirve poder sacar esta categoria porque
conflictos entre las partes y lo que hay que podemos valorizar la que tenemos
hacer es fabricar la confianza”. dentro del campo.”

DR. EDUARDO CAMPANELA DR. MAURICIO RODRIGUEZ

PRODUCTOR-COLABORADOR, SORIANO PRODUCTOR COLABORADOR, MALDONADO
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Razonesy
estrategias aplicadas por

los productores para
realizar la recria
de machos

Ing. Agr. Juan Andrés Moreira Da Costa

INTRODUCCION

Los sistemas ganaderos del Uruguay son
caracterizados segiin la fase productiva
predominante. Tradicionalmente denomi-
nados: criadores, ciclos completos e inver-
nadores. Aproximadamente desde el ano
2004, impulsados por un.nuevo auge eco-
nomico de las materias primas, se produce
en el pais, una fuerte inversion extranjera
en el sector agricola. Paralelamente, se
dieron condiciones favorables para el ne-
gocio de la ganaderia de carne que incen-
tivaron esa particular fase del ciclo gana-
dero como lo es la recria-invernada, para
una categoria muy especial como son los
terneros machos.
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Bajo este nuevo escenario, algunos productores vieron en ese particular
negocio una nueva oportunidad para cambiar el objetivo de sus sistemas, im-
pulsandolos a la intensificacion productivay a la aceleracion de los procesos.
Para ello, utilizan la categoria machos jovenes, surgiendo lo que podria lla-
marse, “una nueva figura productiva” actualmente denominados, ciclos re-
criadores o incompletos.

Lainformacién que se presenta en este capitulo fue aportada por producto-
res colaboradores con el Instituto Plan Agropecuario, en el marco del proyecto
FTTC, en el que se describen las acciones implementadas en el proceso de la
recria de vacunos machos. El relevamiento fue realizado en predios particu-
lares, dispersos por todo el pais, durante el ejercicio econdmico 2014-2015. La
categoria evaluada fueron terneros destetados a partir del otofio del 2014.

Las visitas periddicas a los establecimientos observando y describiendo
las decisiones fundamentales tomadas sobre el manejo de la categoria en
cuestion, fueron parte de la metodologia utilizada. Finalmente se obtuvo la
respuesta de los animales y del subsistema, mediante el pesaje de la categoria
y el andlisis de la informacion relevada.

EVOLUCION DE LOS SISTEMAS RECRIADORES

No hace muchos afios en el Uruguay, la mayoria de los sistemas ganaderos
de recria-invernada utilizaban casi exclusivamente el campo natural como
base alimenticia, resultando en un proceso de baja eficienciay de largo plazo.

En dicho contexto, era caracteristico el manejo a bajas dotaciones, fre-
cuentemente en un solo potrero, conocidas como las tipicas invernadas ex-
tensivas a campo natural (novillos de 5-6 afios). En ese largo ciclo la categoria
de recria de sobreafio era solamente una mas de una larga escalera de eda-
des en el proceso de invernada, donde cumplir con el objetivo era cuestion de
tiempo, lograndose finalmente el novillo gordo pesado.

Factores de diversa indole fueron incidiendo en el negocio ganadero para
que muchos de esos sistemas “reprogramaran” el ciclo de engorde volviéndo-
se mas intensivos y con objetivos mas cortoplacistas. Bajo este nuevo esce-
nario, la categoria de animales jovenes y eficientes en la transformacion de la
energia paso a ser el insumo principal de la cadena.

RAZONES EXTERNAS QUE IMPULSAN LA DECISION
POR RECRIAR

Uno de los argumentos fundamentales que los productores esgrimen para
el cambio del sistema esta basado en el contexto econémico y de viabilidad



del negocio asociado a factores inherentes a la propia categoria animal. Otros
factores como los productivos y la combinacion de aptitudes de los recursos
son complementarios.

EL contexto econdmico internacional y regional ocurrido en la década
analizada tuvo una gran incidencia en los agronegocios. Los distintos sectores
agropecuarios reaccionaron a los precios internacionales, adaptando las es-
trategias y las estructuras productivas.

Durante el periodo 2004 y 2005, los precios internacionales de los granos
se volvieron altamente favorables y provocaron cambios notorios en el sec-
tor agropecuario del Uruguay. Ello desencadené un importante avance de la
inversion extranjera en el sector agricola del pais, desplazando a la ganaderia
de las mejores tierras hacia areas reducidas no aptas para sembrar o zonas
tipicamente ganaderas.

Como consecuencia de ese avance, los costos de las rentas se elevaron, de-
terminando que la ganaderia debiera reformular sus sistemas. En las zonas mas
agricolas las alternativas encontradas fueron aprovechar areas remanentes como
los bajos no sembrados o encierres de ganado a corral. Esta realidad hizo de la
ganaderia una actividad mucho mas intensa y con objetivos a muy corto plazo.

Paralelamente, en el mismo periodo la tonelada de carne en el mercado ex-
terno, al igual que los granos, vio incrementado su valor repercutiendo en el
precio interno del ganado gordo. La situacion motivé la inversién en tecnologias
de alto costo para el engorde como: instalaciones fijas especificas, cultivos para
alimento, maquinaria especifica para la cosechay el embolsado de granos, etc.

En ese contexto de gran dindmica econémica, las propuestas técnico-pro-
ductivas estaban enfocadas en el uso y la combinacién de tecnologias que hi-
cieran de la ganaderia de carne un proceso capaz de competir con la agricultura
por los mismos recursos utilizados. En este sentido, se realizaron multiples jor-
nadas publicas para analizar los encierres de ganado a corral con grano, suple-
mentacion energética sobre pasturas, en sinergia con la actividad agricola.

Otro de los factores dinamizadores de los sistemas de recria de vacunos fue
la exportacién de ganados en pie con destino recria y engorde. Si bien la expor-
tacion de ganado en pie esta operativa en Uruguay desde hace afos, fue durante
esta (ltima década que los novillos jovenes encontraron destinos especificos.
Durante los afios 2010y 2011 y luego en 2015y 2016 fueron récords en expor-
tacion en cabezas. Casi la totalidad de los animales exportados durante 2015 han
sido machos (de todas las edades) a diferencia de 2014 donde la proporcién de
hembras, sobre todo vacas, fue relativamente importante. EL principal destino
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de exportacion ha sido Turquia, con el 68% de los envios, seguido por Egipto,
con 28%, seglin informacion del MGAP, Anuario Opypa 2015.

GRAFICO 1. Exportacién de ganado en pie enero-noviembre 2016
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Los sistemas ganaderos de recria, parecerian consolidar su espe-
cializaciéon cuando Uruguay, a través de un acuerdo internacional con la
Unién Europea, consigue la colocacién de carne de alta calidad dentro del
Reglamento de Ejecucion (CE) de la Union Europea del 7 de junio de 2012 (N°
481/2012), cominmente denominado Reglamento para la Cuota 481. En el
mismo se establecen las normas de gestion de un contingente arancelario de
carne de vacuno de calidad superior, bajo cumplimiento de ciertos requisitos
aplicables a nivel de la produccidn, donde los cortes de vacuno procederan de
canales de novillas y novillos de menos de 30 meses que, en los 100 dias pre-
vios al sacrificio como minimo, Gnicamente han sido alimentados con raciones
constituidas por no menos del 62 % de concentrados y/o coproductos de ce-
reales piensos, sobre la materia seca, que tengan o superen un contenido de
energia metabolizable superior a 12,26 megajulios por kilogramo de materia
seca. Este acuerdo comercial, pareceria ser el corolario para que los sistemas
recriadores de terneros a novillitos se consoliden definitivamente.

En el Grafico 2, se observa el volumen de las exportaciones de carne vacu-
na enfriada a la Unién Europea, durante el periodo 2003/04 a 2012/13. En di-
cha serie, en el Gltimo ejercicio graficado (2012-2013) se aprecia un fuerte in-
cremento respecto a los anteriores. Precisamente este ejercicio fue el primero
que transcurri6 con la habilitacion para la exportacion de carne con destino
a cuota 481. Esa diferencia constatada fue de unas 4.500-5.000 toneladas,
respecto a los ejercicios anteriores (Tardaguila, 2013).
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GRAFICO 2. Exportaciones de carne enfriada a la Unién Europea
julio-mayo de 2003 a 2013
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Fuente: Tardaguila, Agromercados, Boletin Electrénico Junio 7, 2013.

En el Grafico 3 se aprecia el volumen en toneladas de carne exportada con
destino a cuota 481 (linea azul con puntos cuadrados)durante el periodo fe-
brero 2012 hasta enero 2013. En las barras rojas se muestra el ingreso prome-
dio o valor en délares por tonelada exportada.

GRAFICO 3. Exportaciones de carne vacuna para la Cuota 481a la Union Europea

para el periodo febrero 2012 a enero 2013, en toneladas peso embarque
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Entre noviembre 2015 y octubre 2016, 220.380 animales salieron de corra-
les de engorde hacia plantas de faena. Esto significa un aumento de casi 20
mil cabezas (10%) respecto a igual periodo de 2014/15. EL 81% del total estuvo
compuesto por novillos, de los cuales, mas de la mitad son animales de 1-2
afios y el 40% de 3 afios. EL nimero de novillos de corrales de engorde envia-
dos a faena representa el 17% de la faena total de novillos (Opypa, 2016).

REPERCUSIONES EN EL MERCADO GANADERO
INTERNO

En el periodo que va desde 2004/2005 a 2014/2015 se aprecia a nivel del
mercado ganadero interno una fuerte suba en délares corrientes por kilo para
las distintas categorias vacunas. La categoria terneros, la que mas nos intere-
sa para este andlisis, tiene igual tendencia como consecuencia de la demanda
provocada. En el Grafico 4 se aprecia la evolucién.

GRAFICO 4. Evolucién del precio de los terneros en délares corrientes
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En el Grafico 4 se distinguen tres periodos claramente marcados: un pri-
mer periodo, desde el 2004 al 2007, en el que el ternero alcanza el délar por
kilogramo en pie; un segundo periodo, desde el 2007 al 2010, en que supera el
dolar por kilogramo en pie y Llega a USS 1.4/kg; y un tercer periodo, de 2010 a
2015, que supera los USS 2 por kg en pie y alcanza un maximo de USS 2.4.

Para igual periodo se tiene en cuenta el valor del novillo gordo en planta,
por considerarse la categoria que “cincha” los demas valores de las categorias
de reposicion.

2004/05 2005/06 2006/07 2007/08 2008/09 2009/10 2010/11 2011/12 2012/13 201314 2014/15
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Para la categoria novillo gordo se aprecia una tendencia similar que el ter-
nero, pero claramente marcado el incremento desde el ejercicio 2010/11 para
mantenerse posteriormente.

GRAFICO 5. Evolucién de Los valores en délares corrientes para la categoria
novillo gordo en planta
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En el Grafico 6 se aprecia la relacion de intercambio entre kilogramos de
novillo gordo necesarios para reponer uno de ternero, indicado en la llamada
relacién flaco/gordo para esas dos categorias.

GRAFICO 6. Relacion flaco-gordo para las categorias ternero-novillo gordo
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EL Grafico 6 muestra la evolucidn de la relacion de precios flaco-gordo,
para las categorias terneros de entre 140 y 180 kg y novillo gordo. Durante el



primer periodo, que va desde el 2004 al 2007, los valores en délares corrientes
por kilo fueron casi a la par, o sea que con un kilogramo de novillo gordo se
reponia uno de ternero. En el segundo tramo, desde el 2007 a 2010, se observa
que la relacién aumenta entre 10% y 15%. En tanto, durante el tercer periodo
analizado, comenzando en el 2010, el valor del kilogramo de ternero supera
al novillo en un 20%, alcanzando hasta un 23%.

DEFINICION DE LA ETAPA DE RECRIA

Una primera consideracion sobre la etapa de recria pasa por definir o de-
terminar los limites de ese periodo.

La recria es la etapa del desarrollo del animal desde el destete hasta el
momento del entore en las hembras, o su ingreso a las invernadas en los ma-
chos. Es la etapa de crecimiento en la vida del animal, donde es mas eficiente
para convertir alimento en mdsculo y hueso. A su vez, restricciones severas en
esta etapa (especialmente de proteina) y que son muy frecuentes en nues-
tras condiciones de produccion, afectan el tamafio final adulto del animal
(Pigurina et al. 1997).°

Si bien pareceria bastante claro que la recria se inicia al momento del
destete, no estd claramente delimitado el momento en que termina y por
sobre todo, cuando comienza la invernada. Algunos criterios determinantes,
podrian ser: cambio de peso, cambios en la deposicién de tejidos y modifica-
ciones del metabolismo, aunque algunos de muy dificil medicion®.

Otros criterios, considerados pero no determinantes, sobre la etapa de la
recria son:

o Una fecha preestablecida.

o Laedad del animal.
o Ladenticion.
o Cambios en el régimen alimenticio.

Lo confuso del proceso y lo difuso de los limites se aprecia en la reali-
dad cuando animales de la misma edad o denticion, pueden alcanzar am-
plias diferencias de peso y conformacion de tejidos. Se observa en la Figura
1, las caracteristicas de un novillo cruza Holando del establecimiento de los

5 Pigurina, G.Brito, G.Pittaluga, 0.Scaglia, G.Risso, D.F.Berretta, E.) .1997. Suplementacién de la
recria en vacunos. INIA Serie Actividades de Difusion; 129. Tacuarembé (Uruguay).

6 Ing. Agr. Oscar Ferrari. Boletin. Difusién ganadera.

45



hermanos Morales en Paysand(, que con solo 24 meses de edad o sea dos
dientes recién cortados, pes6 496 kg y mostraba terminacion de faena.

N° Identificador Peso Fecha/hora Ganancia de peso

858000024352177 496 17/07/2015 16:38 1.34

FIGURA 1. Novillo de la raza Holando en Paysandii mostrando
la denticiony peso
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LAS RAZONES RELACIONADAS CON LA CATEGORIA
ANIMAL

La categoria de recria vacuna tiene una potencialidad intrinseca para el
desarrolloy el crecimiento, determinada por las caracteristicas fisiologicas de
la especie en la etapa precoz de la vida, cuando se le ofrecen las condiciones
ambientales y nutritivas adecuadas.

Algunos factores destacables inherentes al propio animal:

- El potencial de ganancia de peso.

- El desarrollo muscular.

- La eficiencia de conversion del alimento.
- El crecimiento compensatorio.

- El potencial de la ganancia de peso. Es un factor considerado clave por
los productores y esta referido a caracteristicas propias de los animales.
Fernandez Mayer explica que una de las caracteristicas mas destacadas
de los vacunos de recria es la alta capacidad de respuesta o impetu de



crecimiento a un adecuado régimen de alimentacion. Fundamentalmente
impulsado por el potencial de acumulacién de tejido magro que a su vez
es determinante del tamafio animal (frame), de su consumo y del sexo’.

- El desarrollo muscular. Varios autores encontraron que los animales ru-
miantes jovenes tienen una mayor tasa de sintesis y degradacion proteica
que los adultos, es decir, la tasa de “turnover” proteico decrece con la edad,
causado por una reduccion de la cantidad total de acido ribonucleico (ARN)
por unidad de proteina muscular (Lobley, 1993). Ese mayor “turnover” de los
animales jovenes hace que crezcan mas rapido, requiriendo menor consumo
de energia por kilo ganado (al retener mas proteina que grasa), teniendo una
eficiencia de conversion mayor que los animales adultos (Di Marco, 1994).5
En el Grafico 7 se aprecia como al aumentar el peso vivo de los animales,
durante las primeras etapas, el misculo es el tejido que mas rapidamente
se deposita.

GRAFICO 7. Veloadag de Masculo
deposicion de los tejidos en
animales ante el aumento Grasa
del peso vivo 3
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- La eficiencia de conversion. Otra de las caracteristicas destacadas de
un animal joven es la capacidad para transformar el alimento en carne.
Medido a través de la eficiencia de conversion, se puede demostrar al
comparar dos categorias de animales con pesos diferentes, como aigual-
dad de consumo y con la misma calidad forrajera (digestibilidad), la efi-
ciencia de conversion del mas joven es mayor que la de un animal adulto
que esta en otra etapa de la vida. *

7

Fernandez Mayer, Anibal. 1998. EEA Instituto Nacional de Tecnologia Agropecuaria (INTA)

Bordenave, Mat. Didactico N° 3:6-34. Buenos Aires.

8
9

Citado por Anibal Fernandez Mayer. 1998. EEA INTA Bordenave, Mat. Didactico N° 3:6-34).
Bavera, Guillermo Alejandro. Sitio argentino de produccién animal. Disponible en (enero

2017): http://www.produccion-animal.com.ar/
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En el Cuadro 1se observa el comportamiento de dos novillos: uno con 200
kg de peso, que enrealidad es un ternero, y otro de 400 kg, o sea un novillo
formado. Ambos consumen la misma cantidad de materia seca por dia y
de la misma calidad. EL animal joven es capaz de lograr una ganancia de
1.57 kg/dia con esa dieta, en cambio el novillo adulto solo gana 1kg/dia. 0
sea que el animal joven es un 57% mas eficiente.

CUADRO 1. Ganancia de peso diaria, para novillos de diferente peso,
consumiendo igual cantidad de MS, con una digestibilidad del 72%

Consumo MS/dia
Nov 200 kg Nov 400 kg Calidad Forrajera Gan/dia
6.1 9.6 Dig (72%) 1kg
9.6 Dig (72%) 1.57 kg

[ 57% + EFICIENTE

Fuente: Elaborado por Ing. Agr. Juan A. Moreira- basado en Christian Crempien L. Antecedentes
Técnicos y Metodologia Basica para Utilizar en presupuestacion en Establecimientos Ganaderos.
Edit. Hemisferio Sur.

- El crecimiento compensatorio. Los animales nutridos deficientemen-
te, dentro de ciertos limites y en algunos momentos de su vida, pueden
realizar, sometidos luego a un régimen alimenticio abundante, aumentos
de peso superiores a los logrados con el mismo régimen abundante por
animales bien nutridos. Este mecanismo de autodefensa para alcanzar el
peso normal es el llamado crecimiento o aumento compensatorio™.

En el Grafico 8 se observa el crecimiento normal de un animal sin res-
triccion alimenticia (linea continua superior) y la ganancia de peso de un
animal sometido a cierta restriccion alimenticia deteniendo la velocidad
de crecimiento (linea punteada). Bajo el supuesto de que se normalizara
su alimentacion podria retomar el crecimiento incluso a un ritmo mayor
que el normal (crecimiento compensatorio) y alcanzar el mismo peso a los
36 y 40 meses, que el animal sin restricciones.

10 Bavera, Guillermo, 2005. Cursos Produccion Bovina de Carne, F.A.V. UNRC. Disponible en
(febrero 2017): www.produccion-animal.com.ar
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La intensidad de la restriccion tendria distintos grados. Puede ser consi-
derada severa, con pérdidas considerables de peso o a mantenimiento o
moderadas, con pequefas ganancias de peso.

Un periodo de restriccion excesivamente prolongado puede afectar a al-
gunos animales en forma permanente, produciéndose en consecuencia,
alteraciones irreversibles en la composicion y en la forma (desarrollo) del
cuerpo del animal.

La velocidad de crecimiento que sigue a periodos cortos de restriccion es
mayor que la que sigue a periodos largos, y los aumentos de peso poste-
riores a una restriccion son inversamente proporcionales a la severidad de
la misma. Por ejemplo: a una menor ganancia de peso durante la restric-
cion, mayor sera la recuperacion™.

Si bien habria maltiples razones cientificas que demuestran el potencial

de crecimiento de los animales de recria, pero como no se trata de una revi-
sion sobre el tema, preferimos solamente referirnos a esas particularidades
esenciales, fundamentalmente destacadas por los productores participantes
que realizan la actividad.

mn

Ibidem 6



OTRAS RAZONES SEGUN LOS PRODUCTORES PARA
REALIZAR EL NEGOCIO DE RECRIA

Cuando se analizan las razones que manifiestan los productores colabo-
radores para optar por este negocio, se encuentran maltiples argumentacio-
nes que se pueden agrupar en:

o Econdmicas
o Estratégicas
o Productivas
o Personales

Econémicas

= Beneficio econémico y Margenes

« Campo propio o arrendado

= Capitalizacién y Crecimiento Patrimonial
= Ganado propio o comprado
= Mejora margen de la cria

Estratégicas

* Asociacion de sistemas (cria-recria)

= Uso de bajos no agricolas

* Complementario a otras actividades
(Servicios)

Personales
= Gratificante
= Sencillo

« Baja carga de trabajo

Productivas

= Potencialidad

* Razas

= Sistemas pastoriles

= Sistermas intensivos (corral)

FIGURA 2. Las razones de los productores colaboradores para optar por la recria

La razén fundamental que se persigue, como en todo negocio, es la bls-
queda del beneficio econdmico. Algunos productores fueron mas concretos
en cuantificar las metas y otros las “olfateaban” sin ser demasiado precisos.

Se argumentd también que es una sencilla forma de capitalizarse, ain sobre
campo arrendado, que posibilita el logro de un crecimiento patrimonial, con una
categoria de recria que es eficiente y puede ser manejada a alta dotacién.

Otros productores, con sistemas de cria, ven en la recria una oportuni-
dad de continuar el ciclo productivo con los terneros machos como forma de
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mejorar el margen de la cria. Incluso, si las condiciones lo ameritan, esta posi-
bilidad constituye un escalén mas que lo deja a mitad de camino para alcanzar
el ciclo completo.

En los sistemas monitoreados se constatd la complementacion productiva
de sistemas: una parte aporta la capacidad de cria y la otra realiza la recria
en zonas de mayor potencial o con encierre a corral. Esta situacion posibilita
que las actividades se potencien, especializindose en cada etapa. Animales
nacidos en un establecimiento criador son recriados a corral en otro con un
potencial adecuado para ello, retornando en primavera-verano al estableci-
miento de origen pero recriados, para su etapa final hasta el otofio. Ello per-
mite un uso mas eficiente de los recursos forrajeros.

Es una actividad que se adapta a pequenas superficies y utiliza zonas no
agricolas o bajos no sembrados e incluso ocupa corrales de encierre, por tanto
puede combinarse con la agricultura.

Para el caso de personas con otras actividades, como pueden ser las pres-
taciones de servicios (por ejemplo: maquinaria o empresas de esquila), se
adapta a los requerimientos de tiempo y diversifica la economia familiar.

Es considerada una actividad que funciona independientemente de la te-
nencia de la tierra y puede ser desarrollada sobre campos propios o arrenda-
dos, por los elevados margenes econémicos obtenidos.

Los sistemas estudiados comprenden desde los tipicamente pastoriles
sobre campo natural, hasta los que tienen areas mejoradas, los encierres a
corral con suplementacién y fardos y la combinacién corral-pastoril.

EL ganado de reposicion puede provenir del propio rodeo, para los que tie-
nen rodeos de cria, o puede ser comprado en el mercado.

Dentro de esta diversidad, los productores colaboradores destacan la alta
potencialidad productiva que tiene la categoria. Estos enfatizan que los ani-
males jovenes tienen la capacidad de lograr altas ganancias de peso en fun-
cién de la calidad de la alimentacion.

Es un sistemarealizado con todas las razasy en el proyecto se constataron
desde las britanicas, razas sintéticas hasta las lecheras, cada una adaptada al
sistema donde se desarrollaba el emprendimiento. Cada productor defiende
la raza explotada con razones validas y destaca sus bondades, fundamental-
mente otorgadas por la alta eficiencia de ganancia de peso en funcién de los
recursos disponibles.
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RAZONES PERSONALES

Los productores manifestaron que es una actividad gratificante de realizar
y promueve la satisfaccion personal. Explicaron que bien organizada es una
actividad sencilla de realizar, demanda una baja carga de trabajo o dedicacion
durante la etapa de produccion, aunque puede llegar a demandar alta aten-
cién en algunos momentos como a la hora de la comercializacién, tanto a la
compra como a la venta.

OBJETIVOS PERSEGUIDOS EN LA RECRIA DE
VACUNOS MACHOS

Cuando se analizan en profundidad los objetivos que cada productor per-
sigue en el negocio de la recria, al igual que las razones, éstos pueden agru-
parse en:

o Econdmicos.

o Productivos.

o Sistema de produccion.
o Personales.

o Margenes: (USS$ 200/Cab,
pagar cuentas, vivir del
negocio)

o Categorias: Nov 1-2y 2-3
© Peso 300-350 kg a 500 kg

o Distintos destinos © 835%%“:31 dkeg ?gi-;f;: (0,300-
o Colocacion segura

(novillo gordo) Productivos

o Versatil Personales

° En el uso del capital o Gratificante

o Cualquier sistema
forrajero

o Sencillo

o Distintos tipos de suelos

FIGURA 3. Objetivos perseguidos en la recria de vacunos machos



Los objetivos econdmicos son los fundamentales para los productores. Si
bien no siempre se definen los margenes con precision, en algunos casos se
trabaja para el logro de metas concretas. Un productor precisé con exactitud
que deberia obtener USS 200 de margen por cabeza vendida por afio como su
objetivo final.

Aunque la mayoria de los productores colaboradores tienen como activi-
dad econémica principal a este negocio, otros entienden que es un buen com-
plemento estratégico en el contexto productivo de la actividad principal en el
mismo establecimiento. Como por ejemplo en un tambo, utilizando praderas
sobre pequefias areas con forrajeras de alta produccién como alfalfa o ver-
deos de avena complementado con fardos cola de cosecha. Con ello buscan la
sustentabilidad econdémica de la actividad, aunque solo alcance para costear
los gastos, como lo han manifestado.

La diversidad de destinos a la hora de la colocacion de esta categoria tam-
bién es visualizada por los productores como atractiva: ya sea para el campo,
la exportacion en pie o un feed lot. En Gltima instancia, el objetivo de la ca-
tegoria es el engorde y la colocacion de un novillo terminado es considerada
como segura.

La productividad que es posible conseguir con la categoria depende de la
tecnologia utilizada en el sistema: partiendo de un ternero al destete con pe-
sos entre 150 a 200 kilos con solo seis meses de edad, luego de un afioy mane-
jado bajo diferentes regimenes nutricionales, puede Llegar a duplicar su peso.

En los casos analizados, existen sistemas que producen el tipico novillito
recriado a campo, que alcanza un peso final entre 230 a 280 kilos. Otros sis-
temas combinan forraje natural con campos mejorados y niveles variables de
suplementacion que obtienen ganancias de entre 0.300 a 0.500 kg/dia y lo-
gran pesos a la venta de 300 a 380 kilos. Y en otro plano estan los productores
que utilizan altos niveles de energia y proteinay logran obtener animales con
pesos de faena antes de cortar los dos dientes. Sin embargo, tienen la misma
edad que los demas y ganan entre 0.800 y 1.200 kg/dia.

Los productores califican el sistema recria de machos como “versatil”, en
el sentido que puede ser desarrollado sobre diferentes ambientes producti-
vos, no demanda suelos especificos, admite diversos grados de inversion y se
adapta a un amplio rango de tecnologias.
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Los objetivos personales tienen que ver con el grado de conformidad o
satisfaccién personal, que se produce en las personas cuando desarrollan
una actividad. En esta actividad encuentran una forma de realizacién, grati-
ficante para el ego y sencilla de implementar aunque estresante a la hora de
comercializar.

ESTRATEGIAS APLICADAS

Las principales estrategias aplicadas para realizar el negocio de recria, tie-
nen su horizonte en los objetivos que pretenden obtener, tanto del negocio en
si mismo como de las metas productivas. Aunque no siempre esos objetivos
son especificamente definidos o expresados, claramente persiguen un rumbo
en el proceso que desemboca en la causa econdmica.

Algunos puntos detectados, de maxima importancia considerados estra-
tégicos para el negocio son:

o Origen de los animales.

o Recursos alimenticios.

o Razas.

o Eltamafio del lote y peso.

o Tipo de animal o Biotipo.

o Manejos segln la etapa en la vida del animal.
o Manejo sanitario.

Los animales tienen origen en los propios sistemas de produccion o pue-
den ser comprados. Esa caracteristica es considerada de alta importancia por
el productor asociado a “la calidad del animal”, factor que tiene que ver con el
biotipo de animal asociado a la genéticay laraza.Y la calidad es considerada
clave para iniciar un proceso exigente, ya que los animales deben tener la ca-
pacidad de responder a las exigencias del corto plazo productivo.

En muchos casos el origen de los animales proviene de los propios rodeos
de cria. En estas situaciones se produce la recria a la medida, al tener una
incidencia mas directa en la composicion genética. Combinan diferentes es-
trategias, desde las productivas hasta las raciales, para obtener un animal “a
la medida”.

Los productores que salen al mercado a comprar su reposicion, tienen
ciertas reglas o protocolo antes de optar por un lote. Pero dentro de las
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caracteristicas que mas pesan para su eleccion, esta el origen del ganado
asociado a la procedencia, relacionado a la zona, al tipo de campo y duefio
del ganado. La clase del animal o expresion genética observada es el si-
guiente factor definitorio para su eleccién. Sigue en importancia que sea
sola marca o Gnico duefio, sumado a si son ofrecidos en forma directa, sin
intermediacion.

Finalmente y luego de sorteadas las demas condicionantes, el factor deci-
sivo de la opcién de compra es la relacion de precios flaco/gordo, en relacién
al valor del kilo vendido, medido en ddlares. Esta relacion es sumamente im-
portante siendo la determinante del margen esperado.

Los sistemas monitoreados son desarrollados considerando diferentes
estrategias alimenticias o nutricionales. La diversidad de opciones es lo ca-
racteristico. Las mismas pueden resumirse en:

o Campo natural o pasturas naturales.
o Campo natural mejorado con leguminosas y fertilizacion fosforica.
o Pastura sembrada, y suplemento como racion o grano molido.

o Verdeos con raigras o avena, suplementado en algunos casos con far-
dos de cola de cosecha de avena, sorgo o alfalfa.

o Encierres a corral con granos y fardos de forraje conservado.

Ademas de la diversidad de opciones se deben tener en cuenta las diferen-
tes variantes de suministro o estrategias de utilizacion.

Los productores colaboradores consideran clave el desarrollo animal du-
rante el primer invierno de vida. En funcién de esto combinan técnicas de
pastoreo, por horas, en franjas y permanente. Suplementan en comederos de
autoconsumo regulado con sal, sobre distintas opciones forrajeras hasta el
racionado individual en forma diaria. Incluso algin criador-recriador ya esta
trabajando en la mejora previa, durante la etapa de cria, utilizando la tecno-
logia del creep feeding como clave para destetar terneros mas pesados.

Como se ha descripto, estos sistemas pueden ser vistos como versatiles
por su adaptacion a muchas circunstancias. Tanto es asi, que en lo que tiene
que ver con razas de animales se encontraron casi todas las comunes en el
Uruguay. En la Figura 4 se muestra el origen y las caracteristicas productivas
de las razas.
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FIGURA 4. Origen y caracteristicas productivas de las razas

Diversos son los origenes y las caracteristicas productivas de las razas
utilizadas para realizar el mismo negocio. Las mismas estan relacionadas a
los sistemas productivos que perdominan. En el norte prevalecen las razas
carnicerasy en el sury litoral surgen las razas lecheras. Los animales de estas
altimas son recriados en ambientes con mas alto nivel energético que las de-
mas y fundamentalmente estan asociados a tambos o sistemas de alta pro-
duccion de forraje.

Una condicion extra que le otorga valor al lote es la cantidad de cabezas
y el peso de los mismos asociado a la uniformidad de tamafio. Lotes de entre
200y 300 animales, son un fuerte atractivo para el mercado, sumado a si tie-
ne una sola marca (o sea provienen de un (nico duefio).

Este punto hace referencia a la importancia que el productor asigna a
la caracteristica observada o fenotipica de los animales. La preferencia es
por lotes destacados que provengan de rodeos mejorados genéticamente.
Generalmente de razas definidas o cruzas pero sobresalientes en desarrollo
y calidad. Una expresién que grafica la importancia de la caracteristica, dicho
por los productores, es que “lo bueno se paga”.

Seglin la etapa en que se encuentra el animal, se aplican diversos ma-
nejos. Como se menciond, algunos productores crian su propia reposicion,
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incidiendo con tecnologias tendientes a lograr animales con las caracteris-
ticas deseadas para continuar en la recria. Las decisiones al respecto pasan
por introducir genética de valor superior, pero ademas aplicando manejos
que inciden en las fechas de los principales eventos de la cria: entore, pa-
ricion, destete, etc. La ocurrencia de cada evento anterior, condiciona las
etapas del siguiente ciclo.

En la etapa de recria o posterior al destete, los manejos estan mas bien
orientados a propiciar mejores condiciones nutricionales. Los recriadores
compradores, que no siempre consiguen lotes con las caracteristicas idea-
les, deben intervenir con manejos nutricionales extras, agregando costos al
proceso.

El periodo invernal es considerado el mas importante para el desarrollo
de los animales de recria. EL invierno es el periodo mas costoso por la alta
demanda energética de los animales, de lo contrario pierden peso.

En cuanto al manejo sanitario de los animales, es un tema considerado
de suma importancia y muy relevante. EL mismo es manejado de forma dife-
rente segiin cada productor y zona de donde provienen los lotes. Los propios
productores aplican diferentes esquemas sanitarios segin el afo, consta-
tandose una mayor problematica a medida que los esquemas productivos se
intensifican. Como regla basica, cada productor sigue un esquema sanitario,
apoyado en las decisiones de profesionales Veterinarios, para atender las dis-
tintas problematicas.

UN MOMENTO CRUCIAL: LAVENTA

La venta es considerada el punto clave para cualquier actividad comercial
y mucho mas en la produccién ganadera. Es la culminacién de un proceso pro-
ductivo y debe realizarse en tiempo y forma para que finalice exitosamente.
Desde el punto de vista del decisor, puede llegar a ser un momento de gran sa-
tisfaccion personal para algunos pero puede llegar a ser estresante para otros,
cuando las expectativas durante las negociaciones no son las esperadas.

Los sistemas monitoreados podrian agruparse segin distintos esquemas
comerciales de acuerdo al momento de venta. En este estudio se determina-
ron siete puntos para el analisis de la clasificacion del flujo de venta de los
sistemas y sus consecuencias (Figura 5).
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FIGURA 5. EL flujo de venta y sus consecuencias

1. En la primera clasificacion se parte del origen de la reposicion:

1. Reposicion proveniente del propio rodeo.
2. Reposicién comprada en el mercado.

Muchos productores con sistemas de cria en sus establecimientos pro-
ducen su propia reposicion, hasta venderlos recriados un afio después, al si-
guiente otofo. Otros productores especializados en recriar compran animales
en el mercado.

2. Una segunda clasificacion podria realizarse teniéndose en cuenta el des-
tino asignado para la reposicion:
1. Destino recria, cuando se compra de ternero hasta sobreafo.
Situaciones (A) y (B) de la Figura 5.
2. Destino invernada con menos de dos afos. Situacion (C) de la Figura 5.
Animal gordo de faena.

Cuando se destina a recria con sobreafio, la misma es realizada para con-
tinuar en otros sistemas y su destino final puede ser la exportacion en pie o
continuar en esquemas de engorde hasta la terminacion para faena. Cuando
el destino de la recria es hasta la venta de invernada, continda el ciclo en otro
sistema y culmina gordo para frigorifico.

El andlisis, que compete a este estudio, se centrd solamente en las recrias
-los denominados recriadores- considerandose las opciones (A) y (B).
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3. Una tercera clasificacion considera el flujo de venta distribuida en el
tiempo o en un ciclo productivo:

1. Venta concentrada (A).
2. Ventas dispersas o distribuidas durante el afio (B).

Las ventas concentradas son realizadas, generalmente, por los producto-
res que tienen un solo lote de animales. En el caso de los criadores proviene
del rodeo propio, tratandose de una sola generacion producto de la misma
paricion. También puede ser ganado comprado y forman lotes uniformes na-
cidos en la misma época. La venta es realizada habitualmente en una sola
transaccion (A).

Luego estan las ventas dispersas o distribuidas en el transcurso del afio. Son
realizadas por aquellos productores que tienen sistemas especializados en re-
criary manejan casi exclusivamente esa Gnica categoria dentro de sus campos.
Situacion que les permite disefiar un flujo de compra-venta, de acuerdo al mer-
cado. El decisor se basa en la relacién de precios, flaco-gordo (B).

4. Una cuarta clasificacion podria realizarse desde el punto de vista del des-
tino de la venta.

1. Ventas con destino tnico (A).
2. Ventas con destinos diversos (B).

Las ventas hacia un Gnico destino, generalmente provienen de lotes con-
dicionados por la decision del duefio a que salgan integros en una (nica ope-
racion. Es comin en los lotes provenientes de sistemas con cria-recria, que
toda la generacion de novillitos sea vendida el mismo dia (A).

Las ventas con destinos diversos (B), serian las realizadas en forma atem-
poral o dispersas en el tiempo. Este negocio es realizado por recriadores que
compran reposicion y luego reclasifican los lotes, en funcién de algunas ca-
racteristicas particulares utilizadas para revenderlos. Esas caracteristicas
pueden ser: tamano uniforme, pesos similares, misma raza, un solo pela-
je, edad segln la trazabilidad, como condicién exigida dentro del protocolo
Cuota 481.

5. Un quinto escalon estaria dado por: el momento de la venta

1. Estacional (A).
2. Variable (B).

Las ventas estacionales ocurren cuando los sistemas estan planificados
para que toda la generacion sea vendida en determinado mes o estacion. Este
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esquema es comun en los criadores-recriadores, pero también fue observado
en algunos sistemas tipicamente de recria (A).

Las ventas variables en el tiempo ocurren cuando el sistema esta progra-
mado para realizar ventas y compras durante todo el afo, en distintos mo-
mentos, de acuerdo a ciertas sefiales del mercado (B).

6. Condicionantes al momento de la venta

1. Lasituacién del sistema productivo o particular del productor (A).
2. Larelacion de precios entre el valor flaco/gordo (B).

Los sistemas productores de su propia recria, generalmente ven condicio-
nado su momento de venta “presionados” por la nueva generacion de anima-
les que vienen destetando, de forma tal que no se superpongan dos catego-
rias dentro del campo. Ello elevaria la carga justo a la entrada de invierno para
destetes de otofio. De la misma manera otros sistemas recriadores especia-
lizados, también organizaron sus ventas concentradas en una sola operacion,
en la misma estacién del afio. Bajo esta modalidad se realiza la gran venta
anual de toda la generacion en un mismo momento, con el significado que ello
tiene para las finanzas del productor. Si bien esta modalidad es atractiva por
el volumen de negocio, pero por otro lado esta jugado a una Gnica transaccion
en un Gnico momento, preestablecido (A).

Por otro lado, estan aquellos productores recriadores que compran la re-
posiciény a la hora de vender consideran miltiples alternativas. No tienen un
momento fijo para la venta sino que la misma es realizada dependiendo del
mercado. Cuando deciden la venta incluso ya pueden contar con lotes en vista
para la compra. Basan sus decisiones fundamentalmente en el valor del kilo
producido (B), considerando la relacién de precios al kilo del animal comprado
y el vendido.

7. La presion vendedora y sus consecuencias

1. Alta(A).
2. Baja(B).

Elresultado final de las siete combinaciones con la opcion (A), estaria im-
plicando cierta presion ejercida por el propio sistema productivo a la hora de
vender. La presion del sistema podria considerarse alta. En consideracion, la
decision de venta es inminente, pudiendo llevar a que muchas veces este mo-
mento se vuelva un tanto estresante o preocupante.

En cambio siguiendo las siete combinaciones con la opcion (B), resulta-
ria en una toma de decisiones con mayor independencia del sistema pro-
ductivo. Seria el propio decisor que elija las opciones de venta que crea mas



conveniente, de acuerdo a su real saber y entender. Ello estaria implicando
una variante con respecto a la opcion (A). Bajo esta modalidad se podria decir
que la presion del propio sistema productivo seria baja.

LOS PILARES CLAVES EN EL NEGOCIO DE RECRIA

El negocio de la recria de machos esta basado en dos pilares claves para
su realizacion:
1. La productividad del sistema, medido en kilos de carne producida por
hectarea.
2. Valor del kilo producido o agregado, o también denominado precio

implicito.

Eficiencia de Produccién= Produccién carne (kg/ha) Habilidad Comercial
|

Dotacién (UG/ha o Cab/ha) x Gan. Individual (kg/Cab/dia) Produccién

Valor del kg agregado= Valor Venta-Valor Compra

FIGURA 6. Los pilares del negocio de recria

La productividad esta dada por la ganancia de peso vivo de los animales
por unidad de superficie ocupada (hectarea), durante cierto periodo de tiem-
po. Las variables que intervienen para el calculo son la dotacién por hectarea
(en Unidades Ganaderas o Cabezas) multiplicado por la ganancia individual en
kilos por cabeza por dia.
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Elvalor (en US$) del kilo producido, es el valor del kilo agregado, tomando
en cuenta la relacién de precios de compra y de venta. Es también llamado
precio implicito y se calcula de la siguiente manera, como ya fue explicado
anteriormente:

Precio implicito del kilo agregado = Valor de Venta - Valor de compra
Kilos agregados

El valor del kilo agregado es un indicador que permite evaluar el negocio,
ya que es un buen estimador del resultado de la empresa frente a distintas
relaciones de compray de venta que puede determinar hasta cuanto se puede
pagar la reposicion.

De la multiplicacion de la productividad (kg/ha) por el valor del kilo pro-
ducido (US$) se obtiene el Producto Bruto (PB) del negocio.

Si bien en todos los sistemas de produccion de carne inciden estas dos varia-
bles, en lainvernada y la recria es donde adquieren mayor relevancia. Eso se debe
a que normalmente son negocios de mas corto plazo y por lo tanto la velocidad
a que se producen los kilos de carne (eficiencia de produccion) y la velocidad de
rotacion del capital (habilidad comercial) son las determinantes del negocio.”

Supone la capacidad de lograr la combinacién mas econdémica posible
para producir un kilo de carne (costo en US$ del kilo producido). En una épo-
3, la invernada era un negocio netamente especulativo en el que el trabajo
consistia en comprar barato y vender caro. Entre los factores relevantes que
cambiaron en la Gltima década esta la relacién flaco/gordo. Esto supone la
relacion de precios entre el kilo del ternero o novillito comprado y el precio
final de venta del novillo gordo.”

A MANERA DE SiNTESIS

Los cambios ocurridos en el agro motivaron el surgimiento de una moda-
lidad productiva diferente entre los tradicionales criadores o invernadores: la
recria de animales machos (novillos).

Las sefiales provenientes del mercado ganadero, asociado a la potenciali-
dad intrinseca de la categoria machos de recria, fueron factores determinan-
tes para el cambio hacia este particular negocio.

12 Ing. Radl Gémez Miller-2004, INIA, Boletin técnico.
13 Ibidem 12



Los productores rapidamente visualizaron la oportunidad y optaron por
una actividad que es realizada sobre distintos ambientes productivos y reali-
dades econdmicas.

Las razones que los productores argumentan para optar por la recria vacuna
de machos sonvarias, desde las estrictamente econémicas hasta las personales.

En funcién de esas razones disefian una amplia gama de estrategias pro-
ductivas, alcanzando inclusive acuerdos para la complementacion de siste-
mas productivos como forma de especializarse en un solo rubro (cria o recria)
y a su vez ampliar la escala productiva.

Especificamente referido ala categoria animal, se destaca su alto potencial
productivo y en funcion de ello los productores utilizan distintas tecnologias
que, combinadas de diferentes maneras, logran los objetivos perseguidos.

La operacién de venta, como en todo cierre de negocio, es muy particular.
Y mucho mas para una actividad de corto plazo que debe culminar en forma
exitosa. Muchos productores consideran ese momento normal pero en cam-
bio otros pueden verse tensionados por la presion que ejerce el propio sistema
y las circunstancias, cuando se trata de ventas muy concentradas en el tiempo
y por el volumen manejado, tanto fisico como financiero.

En resumen, de acuerdo al monitoreo realizado, la recria de machos es un
negocio que no puede ser definido bajo un Gnico protocolo productivo ni comer-
cial, sino que cada productor adopta diferentes estrategias y combinaciones
tecnolégicas como forma de manejar una categoria muy especial, lograndose
distintos resultados, evidenciando lo que significa su potencialidad.
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EVALUACION PARTICIPATIVA

La informacion en el recorrido
dEI p r OyECto ¢(Esperaba una mayor asistencia

técnica?

“Hay una oferta tecnologica enorme pero hay muy
pocos estudios que demuestren que si doy esto,
obtengo esto” entonces la pregunta es: ;si doy
afrechillo o doy sorgo o doy racion? Hay muy

poca informacion a tomar como para decidir

vy es muy dificil bajar el nivel de riesgos en la

toma de decisiones”.

LIC. EN ADM. ROSENDO LACA
PRODUCTOR COLABORADOR, TACUAREMBO

“Tal vez pase simplemente porque el productor,
que estamos todos desparramados en Uruguay,
tenga la informacion certera, no sé si oficial, pero
la informacion confiable con la que en general no
contamos y si lo hacemos es en forma esporadica.
Simplemente teniendo una informacion acertada de ¢cémo fue el relacionamiento con

bases del negocio, de toda la cadena ya mejoraria”. el técnico que hacia las visitas
periodicas?

ING. AGR. EDUARDO MARTINEZ
PRODUCTOR COLABORADOR, ROCHA

“Creo que hoy sobra la informacion, hay que ver
como procesarla (...) creo que la cuestion es a
quién hacerle caso y como entender cudles son
las intenciones del que habla”.

ING. AGR. JULIO PERRACCHON
TECNICO REGIONAL CENTRO, IPA

“De tener mds informacion no es seguro que se va
a pronosticar mejor. Es muy dificil lograr decir que
“espere a comprar terneros porque dentro de un mes Muy bueno (J
van a bajar 20 centavos” o ‘compre ahora porque Correcto (J
el mes que viene van a saltar”. Y cudnto mds Mediocre

informacion se genera es como leer la guia telefonica
y querer saber todos los teléfonos de los Rodriguez”.

EDUARDO BLASINA ING. AGR. EDUARDO BLASINA
CONSULTOR PRIVADO, BLASINA Y ASOCIADOS
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iDonde esta
el control del

negocio?

Ing. Agr. Esteban Montes Narbondo
Ing. Agr. Hermes Morales Grosskopf

INTRODUCCION

En el momento de comenzar el proyec-
to de relevamiento de mejoras en la recria
de animales machos, entendimos que era
necesario partir de analizar los cambios en
la estructura de faena de novillos en nues-
tro paisy las consecuencias que esos cam-
bios provocaron en el proceso de recria y
engorde.

Teniendo en cuenta algunas particulari-
dades que no se manifiestan solamente en
aspectos productivos, se opto por conside-
rar como unidad de analisis del estudio a las
empresas de productores que llevan ade-
lante este negocio.
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A partir de dicho analisis se ofrece una interpretacion de las razones de
estos cambios y se muestra el panorama actual del negocio de recria e in-
vernada de vacunos machos. Asimismo, con el monitoreo realizado en 12 em-
presas distribuidas en todo el pais, buscamos determinar cémo esa realidad
incide en los productores vinculados al negocio de recria de vacunos machos.

INTERPRETANDO EL NEGOCIO

En el Grafico 1se muestra la evolucion de la estructura de faena de novi-
llos en nuestro pais.

GRAFICO 1. Estructura de faena de novillos 1990-2015
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Como se observa, la participacion de los novillos de ocho dientes en la fae-
na total a nivel nacional tuvo una caida pronunciada: entre 1990 y 2000 pasé
de ser un 80% del total a poco mas 30%. Como consecuencia de la reaparicién
de la fiebre aftosa en el afio 2000, la participacién de la faena de estos ani-
males tuvo un repunte, pero luego retomo su tendencia descendente hasta
posicionarse nuevamente en torno al 30% del total.



Por su parte, la faena de novillos de seis dientes tuvo un impulso hasta
mediados de los noventa y se mantuvo, con variaciones, en guarismos su-
periores al 30% del total hasta el afio 2002. Actualmente, su participacion se
ubica en valores algo superiores al 20%.

En apariencia, en los afios noventa, los sistemas de invernada “apuraron”
el proceso de engorde de los novillos mas grandes, con lo cual esas categorias
mas ineficientes salieron de los campos. Varios factores explican dicho proce-
so0. Por un lado, el aumento de la exportacion de carne y por otro, el aumento
en los precios de la hacienda gorda.

Por otro lado, los novillos mas chicos (dos y cuatro dientes) aumentaron su
participacion en la faena total hasta mediados de los afos noventa. A partir
de ese momento la faena de novillos de dos dientes tuvo un alza hasta llegar
a su maximo sobre fines de dicha década cuando explicaba el 15% del total.
Posteriormente disminuyé su participacion en la faena total y volvié a valores
similares a los de inicios de la década, por debajo del 10%. La faena de novillos
de cuatro dientes tuvo un comportamiento similar al que tuvieron los de dos
dientes alinicio de la serie analizada, pero su participacién continué creciendo
hasta valores cercanos al 25% en el afio 2000. Luego siguié6 aumentando su
participacién hasta ubicarse en la actualidad por encima del 40% de la faena
total de novillos.

En resumen, la tendencia en la faena de novillos muestra una evolucion
hacia categorias mas jovenes, con una presencia importante en la faena de los
novillos de cuatro dientes.

Los mdltiples factores que se modificaron a lo largo del periodo analizado
provocaron la reaccion de los productores, que cambiaron en particular la re-
cria de novillos y también la invernada y donde se observa una terminacion de
los animales en menos tiempo, tal cual se explicé anteriormente.

Antes del afio 1990, se verificaban extensos periodos con relaciones de
precios muy favorables a la invernada, lo que determinaba la importancia de
hacer una buena compra de la reposicion. Ademas, el precio del ternero mos-
tr6 fuertes variaciones, tal como se observa en el Cuadro 1, lo que generaba
posibilidades de negocio.

En el Cuadro 1se observa laimportante variabilidad de los precios del terne-
ro antes de 1990 y como dicha variabilidad era menor en el caso de los animales
para frigorifico (tipo exportacion), lo que determinaba que se pudieran obtener
buenas ganancias con invernadas tradicionales. Esa es seguramente la razén
por la cual la estructura de faena de novillos al principio de la década del no-
venta mostraba una fuerte concentracion en los novillos de ocho dientes.
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CUADRO 1. Precios de las diferentes categorias de vacunos para diferentes
periodos de tiempo y su variabilidad

Precios de las Categorias y su variabilidad

Ternero USS/cabeza Variabilidad (%)

1975 - 1990 58 53

1990 - 1999 111 17
Novillo tipo exportacidn uUsS/kg Variabilidad (%)

1980 — 1989 0.53 21

1990 - 1999 0.73 11
Vaca tipo exportacion UsS/kg Variabilidad (%)

1980 — 1989 0.46 20

1990 - 1999 0.63 11

Fuente: Ing. Agr. Italo Malaquin, Instituto Plan Agropecuario.

Tal como sucede ahora, los momentos de precios bajos de la reposicion
estaban asociados a elevadas cargas en los campos y situaciones climaticas
adversas. En este escenario, se producen liquidaciones de haciendas que pro-
vocan aumentos de la oferta, con la consecuente disminucion de los precios.
Estos momentos eran, y continian siendo, los esperados por los compradores
de terneros (o de otras categorias, incluso aquellas para faena), para hacer
“buenos negocios”.

EL bajo valor de la tierra de otrora (antes de 2003) ademas permitia man-
tener animales con escasos niveles de produccion a bajo costo que, sumado
a los vaivenes de los precios, hacian que el negocio tuviera un componente
especulativo muy importante.

EL comienzo de la exportacion de animales en pie a mediados de los no-
venta, determiné que la oferta de animales encontrara en el mercado externo
un piso de precios que no tenia hasta ese momento. A partir de entonces el
negocio de la invernada de novillos comenz6 un nuevo escenario en el cual los
productores comenzaron a prestar mas atencion a la fase productiva, tratan-
do de mejorar ese proceso, “apurando” el engorde, buscando no focalizarse
exclusivamente en la compra barata para reposicion y en la especulacion.

A partir del afio 2000, con la compra de tierras como opcion inmobiliaria, el
aumento del area destinado a la agricultura que se sumé al ya existente nego-
cio de la forestacion, determinaron el aumento en el precio de la tierra. A esta



realidad se sumo el aumento del precio del ternero, lo que hizo menos rentable
la estrategia de compra de terneros baratos para ponerlos en campos arren-
dados y esperar su engorde “a tiempo”. Mas recientemente, el surgimiento de
la Cuota 481 ofreci6 otras alternativas al negocio, posibilitando - con ciertas
condiciones -la aplicacion de tecnologias que antes no eran rentables.

EL nuevo escenario, provocd modificaciones en la invernada de novillos.
Buscando mayor rentabilidad, se comenzé a “apurar” el proceso y de esta
manera empezaron a faenarse novillos mas jovenes. Esta realidad es la que
explica la estructura actual de faena, en la que solo el 30% de los novillos se
faena con ocho dientes.

Todo este proceso se refleja en las existencias de vacunos. De hecho,
cuando vemos la evolucidn del stock de novillos, observamos que los de ocho
dientes han tenido un descenso importante en los Gltimos 35 afios, aunque
mantienen su relevancia (Grafico 2).

GRAFICO 2. Evolucién del stock de novillos de mas de 3 afios, de 2 a 3 afios y de 1
a2aiosa nivel nacional
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Hasta mediados de los afios noventa era conveniente tener novillos de
mas de tres afios y por eso formaban parte del stock nacional en una propor-
cion similar a las demas categorias de novillos (1a 2y 2 a 3 afios). En la medi-
da que se empezd a “apurar” el proceso, contar con esos novillos en el stock
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implicé tener un capital “parado” y con costos que superan las ganancias. Por
esa razon, el stock de novillos de mas de 3 afios disminuyd su participacién
porcentual en el stock total.

Como se dijo, el negocio tiene una realidad de precios de la reposicion dife-
rente. EL precio del ternero ha tenido una mejora sustancial, pero sobre todo,
su variabilidad es menor (Grafico 3).

GRAFICO 3. Evolucion del precio del ternero de 141a 180 kilos en US$ por kilo en
pie, para el periodo 2001-2016
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Fuente: Asociacion de Consignatarios de Ganado.

Como se observa, en la primera mitad de la década del 2000 la variabilidad
se ubicd en 32%, y desde el 2011 se encuentra en un digito (8%), lo que indica
que hay mas certeza para el productor criador y el invernador puede basar su
negocio en compras con menos variantes de precios.

EL precio del novillo de recria ha tenido la misma evolucion, lo que genera
menos incertidumbre también para los productores que se dedican exclusiva-
mente a la compra de terneros al destete para su venta al afio (o sea al afio y
medio de edad) como novillo de reposicion.

Muchos productores de ciclo completo (cria, recria y engorde de vacu-
nos) han decidido cambiar y prefieren vender un novillo del entorno a los
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350 kilos para que otro productor invernador los engorde. Como ejemplo,
segln datos de la Direccién General de Servicios Ganaderos (DICOSE), entre
2003y 2012 se verificé una disminucién en stock de novillos +3 en los depar-
tamentos de Artigas y Salto.

Este cambio de estrategia apunta a mantener en el establecimiento a los
animales mas jovenes y eficientes —aquellos que por estar en crecimiento es-
tan formando tejido muscular- y evitar el proceso de deposicién de grasa (en-
gorde) que es menos eficiente y mas costoso (ver articulo de Juan A. Moreira).
En general, este comportamiento se verifica en zonas donde las areas mejo-
radas no son tan abundantes, por lo que el engorde de novillos ocupa toda el
area mejorada disponible en esas empresas. Al tomar la decision de venta de
los animales para que se engorden en otro establecimiento, se abre la posibi-
lidad de que las areas mejoradas se destinen a otras categorias mas eficien-
tes. Es asi que hoy es posible ver terneros, vaquillonas para ingresarlas a cria
e inclusive vacas de cria con baja condicién corporal en pasturas mejoradas.

Los cambios en el valor del délar determinan que el precio absoluto del
ternero no sea el mejor indicador de la evolucién reciente del negocio, pero
cuando se analiza la relacion de precios entre el novillo gordo y flaco es cuan-
do se observa que la situacion del invernador ha cambiado. Por eso es que es
necesario volver sobre el grafico que muestra la evolucién que tuvo la relacién
flaco/gordo a partir de la evolucion del precio del kilo de ternero de 140 a 180
kilos y el precio del kilo en pie del novillo gordo.

Se observa que la relacién ha tenido un aumento considerable a lo largo de
los Gltimos afios. Como se menciond, este factor es determinante para el ne-
gocio de la recria e invernada de animales machos. Como opinan los produc-
tores colaboradores, en la recria e invernada, los factores productivos y los
comerciales han tenido practicamente el mismo peso. En la nueva realidad, el
precio que se pudo lograr por el kilo del animal al momento de venderlo (sea
gordo o de reposicion) fue inferior al del ternero de 150 kilos que se compré
alinicio del negocio. Esto implica una pérdida de ingresos por desvalorizacién
del kilo del animal con el que se inicia al negocio.

La manera de incorporar esta nueva variable es mediante el precio im-
plicito, es decir, el valor real que tienen los kilos que se producen en el es-
tablecimiento. Al considerar esta variable se toma en cuenta la variacién del
precio inicial (de compra) y el final (de venta) y la ganancia de kilos. En los
momentos en que la relacién flaco/gordo es menor a 1, es decir, cuando el
precio de compra es menor al precio de venta, esta variable opera en forma
positiva, mientras que si el precio de la compra es mayor al de la venta, opera
en forma negativa.



GRAFICO 4. Relacién flaco-gordo medida por el precio del kilo de ternero
de 140 a 180 kilos y el precio del kilo en pie del novillo gordo
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Fuente: Asociacion de Consignatarios de Ganado (ACG).

Como se explicé en capitulos anteriores, la formula para calcular el precio
implicito es:

Peso final x precio final - Peso inicial x precio inicial
Peso final - peso inicial

Ejemplo:

Compra de novillo de 150 kilos a US$ 0,75/kg (precio del kilo de terneros en
2001 - Grafico 2) = USS 112,5/cabeza.

Venta de novillo de 460 kilos en planta, por lo que, hay una diferencia de
310 kilos.

Suponiendo una relacién flaco/gordo a favor del comprador (por ejemplo
1,1/1), el valor de venta es de US$ 0,825/kg en pie = US$ 379,5/cabeza.

Precio implicito = 379,5- 112,5=267= US$ 0,86/kg
460 -150 310

En este caso, el precio implicito es mayor que el precio de venta porque
hubo una valorizacién de los 150 kilos iniciales. Con la anterior estrategia del
negocio, el invernador esperaba a comprar a precios bajos para vender al fri-
gorifico a precios mas altos y, en la medida que el peso inicial del novillo es
mayor, también lo es el precio implicito y menor es el tiempo para engordarlo.
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Si se compra un novillo de 300 kilos, con precios de compra y venta similares
a los del ejemplo anterior, el precio implicito es USS$ 0,966.

De acuerdo a la tabla vigente en el invierno de 2016 de la Asociacién de
Consignatarios de Ganado, el precio de compra de un ternero de 150 kilos se
ubicaba en el entorno de los US$ 2,09/kg, mientras que el precio de venta
del novillo gordo de 460 kilos era de US$ 1,70/kg. Seglin la formula, el precio
implicito a mediados de 2016 fue de USS 1,51/kg, por lo que, para no perder
dinero, el costo de agregar un kilo en el proceso de produccién no debe ser
mayor a ese valor del kilo agregado o precio implicito.

Dada la dificultad de acceder a datos fiables, no podemos afirmar que lo
anterior sea valido para el caso de la produccion dentro de la cuota 481. De
lograr mejores precios por el animal para faena, el precio implicito es mayory
soporta mayores costos de produccion.

Es necesario tener presente que han aumentado los costos de las empre-
sas agropecuarias en los dltimos afios. Medidos en délares americanos, los
costos de las empresas de ciclo completo que integran el monitoreo de em-
presas agropecuarias del Instituto Plan Agropecuario (IPA), pasé de algo me-
nos de US$ 50/ha a principios de los afios 2000, a USS$ 125/ha en el gjercicio
2015/2016. Debe considerarse ademas que no es lo mismo invernar un novillo
con un peso en planta de 460 kilos a los dos afnos y medio de edad, que a los
4 afos y mas. Un animal que se inverna con dos afios y medio necesita tener
ganancias promedio de casi 480 gramos de peso por dia, lo que determina que
requiera pasturas mejoradas durante los dos inviernos de vida, en la mayoria
de los casos.

UNA MIRADA A LOS PRODUCTORES
COLABORADORES DEL PROYECTO

Varios aspectos del negocio fueron analizados a partir de la realidad de los
productores colaboradores que fueron monitoreados durante el proyecto de
relevamiento de mejoras en la recria de machos.

Teniendo en cuenta que el precio implicito es un factor relevante, démosle
nuevamente una mirada a lo que sucedié con el mismo para los 12 producto-
res colaboradores.

EL Grafico 5 muestra la capacidad que tienen algunos productores para
obtener elevados precios implicitos™. El resultado que se muestra esta de
acuerdo con la importancia que los productores dieron al factor comercial en
elnegocio derecria einvernada de vacunos machos. Adicionalmente, la obten-

14 Lalinea horizontal roja corresponde al precio implicito promedio de los 12 predios analizados.



cion de altos precios implicitos del kilo producido no deriva necesariamente
de comprar mas barato. Algunos productores alcanzaron elevados precios
implicitos a partir de valorizar el kilo vendido a través de diferentes vias: ra-
zas especificas, animales diferenciados genéticamente, convenios con com-
pradores, etc.

GRAFICO 5. Precio implicito en délares por kilo para los productores
colaboradores del proyecto de relevamiento de mejoras en la recria
de machos
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Por otro lado, en el negocio de recria ha cobrado relevancia la eficiencia en
el proceso productivo. Siempre que haya ganancias razonables por animal a
lo largo del afo es imprescindible para lograr elevadas producciones de carne
por hectarea. En este aspecto, juega un rol central la habilidad del productor
en el logro de buenas ganancias de peso durante todo el proceso productivo,
minimizando los periodos de pérdidas o de nulas ganancias.

En paralelo, deben considerarse los costos en los que se incurre para lograr
también la eficiencia desde el punto de vista econdmico. Sin embargo, se debe
actuar con cuidado en la utilizacion de insumos, ya que en la basqueda de ha-
cer eficiente el proceso productivo, se pueden obtener resultados econémicos
adversos. Por ejemplo, al momento de utilizar suplementos para aumentar
ganancias, debe considerarse que las categorias mas jovenes tienen bajos ni-
veles de consumo (pocos kilos de suplemento) y alta eficiencia de conversion.

12 - &+ & @ Uss 1,30/kg
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Asimismo, la eficiencia de utilizacién debe considerar la sustentabilidad
del sistema, buscando que las inversiones que se realizan sean amortizadas
en la mayor cantidad de afos o con mecanismos que minimicen el monto de la
misma, disminuyendo los costos totales de la empresa. Como ejemplo puede
considerarse el caso de las pasturas sembradas, en donde no es lo mismo que
las mismas se hagan dentro de una rotacion agricola o fuera de ellas.

En conclusidn, los productores deben buscar la ecuacién mas conveniente
considerando los aspectos productivos y comerciales para alcanzar resulta-
dos econdmicos favorables al emprendimiento.

En este sentido resulta interesante volver a analizar el Grafico 6 que
muestra la evolucion de los margenes de la actividad de recria en los predios
de los diferentes productores que colaboraron con el proyecto.

GRAFICO 6. Produccién de carne (en kilos por hectarea por aio), gastos
directos (en US$ por hectarea) y margen bruto de la actividad (en USS$ por
hectarea) para los productores colaboradores del proyecto (cada nimero
en el eje horizontal corresponde a un productor)
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EL grafico evidencia cierta diversidad de situaciones, como consecuencia
de distintas combinaciones de variables que influyen en las decisiones del
productor que Lleva adelante un negocio de recria de animales machos.

En términos generales, los casos con baja produccion fisica (medida en
kilos por hectarea), tienden a estar asociados a gastos directos bajos como
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forma de alcanzar margenes brutos positivos y elevados. Tal es el caso de lo
Productor 1, que tiene margen negativo debido al bajo nivel de produccién, a
lo que se suma una mala estrategia comercial y, por lo tanto, un bajo precio
implicito. Por otro lado, el Productor 9, tiene niveles de produccién no dema-
siado elevados, pero sus costos directos de produccion son bajos, lo que lleva
a que cuente con un margen elevado.

Por otro lado, hay productores con niveles de produccién muy elevados
pero con margenes relativamente bajos. EL que logra la mayor produccion de
carne por hectarea es, sin embargo, el que tiene uno de los mas bajos marge-
nes brutos por hectarea (Productor 2). En el otro extremo, se observa un pro-
ductor que presenta el segundo mayor nivel de produccion de carney logra el
maximo margen bruto por hectarea. Pero también puede verse lo que sucede
con el Productor 9, que logra el mismo nivel productivo que el anterior, pero
sumargen es un 40% inferior.

{QUE HAY DE DIFERENTE ENTRE ESTOS
PRODUCTORES?

Los diferentes resultados encontrados responden a los miiltiples aspectos
involucrados en el negocio. Algunos de estos factores son inherentes al pro-
ceso productivo y por ende son medianamente controlados por el productor,
pero hay otros a los que el productor puede adaptarse pero no controla, como
los aspectos comerciales o climaticos.

A modo de ejemplo vale la pena detenerse en el caso del Productor 2.
Como se observa obtiene la mayor cantidad de kilos por hectarea, por lo que
cuenta con un sistema productivo ajustado, con una dotacién elevada y ga-
nancias diarias en kilos considerables para esa dotacion. Sin embargo, dicho
productor presenta el problema mas grave en el aspecto comercial: es uno de
los que tiene el precio implicito mas bajo de todos los sistemas. De acuerdo a
nuestro andlisis, este productor partié de un precio de compra muy elevado y
luego cayé el precio de venta, lo que determind que el precio por kilo produ-
cido sea bajo. De esta manera, el productor analizado perdié en el mercado lo
que gano durante el proceso productivo.

Por otro lado, el productor que obtiene el mayor margen bruto es el que
tiene el mejor precio implicito de todos los productores. Este productor tie-
ne un proceso de recria con animales de la raza Holando y es el (inico que
tiene una relacién entre el precio de compra y el precio de venta cercano a
1. Si bien sus costos de recria son elevados, el margen que logra por la acti-
vidad es muy bueno.



AMODO DE REFLEXION

EL negocio de la recria e invernada de novillos (vacunos machos) ha tenido
cambios en los Gltimos 30 afios y dichos cambios provocaron modificaciones
en las estrategias de los productores. Del andlisis de la practica concreta de
los productores que se dedican a este negocio surgen algunos elementos que
ayudan a comprender la situacién en que se encuentran y los problemas que
enfrentan.

En términos generales, el negocio de la recria de animales machos en va-
cunos pasod de centrarse en la compra de animales baratos, y un proceso pro-
ductivo en base a “tiempo” y bajos costos, a otro negocio en el que el aspecto
comercialy el productivo tienen el mismo peso (seg(in las mismas expresiones
de los productores colaboradores). Inicialmente, la faz comercial se llevaba
toda la atencidn de quien lo desarrollabay a nivel productivo solo se conside-
raba importante tener bajos costos. Con los cambios, ambos aspectos se han
vuelto igualmente importantes.

Los productores monitoreados en este proyecto mostraron caracteris-
ticas diferentes a los productores que colaboraron en el proyecto de recria
de hembras. Si comparamos ambos proyectos encontramos que el productor
que analizamos en esta publicacién tiene una manejo “mas afinado” de los
ndmeros del negocio y muestra mas desarrollo de la faceta comercial, tiene
mas vinculos (sobre todo es mas cercano a los escritorios rurales) y destina
menos tiempo al establecimiento. Como resultado, existi6 menor disponi-
bilidad de tiempo y por eso el proceso de relevamiento de datos con estos
productores fue diferente al del proyecto de recria de hembras. Ademas, en el
proyecto de relevamiento de recria de hembras no solo analizamos la recria,
sino que consideramos los resultados en la cria. En el de recria de animales
machos nos centramos solamente en la recria, aunque también se integraron
productores que hacen terminacién de novillos.

Por otro lado y con respecto a la faz productiva del proceso de recria de
animales machos, algunas interrogantes no pudieron ser despejadas y debera
continuar su andlisis en la bisqueda de alternativas para abordarlas.

En el proyecto observamos casos de productores que arriendan predios
con el objetivo de realizar exclusivamente la recria por un afio a partir de la
compra de terneros al destete y posterior venta de novillos al afio y medio
de edad, utilizando campos naturales. De todas maneras se trata de casos
particulares debido a los altos valores de los arrendamientos vigentes. En el
plano productivo, estos productores al igual que el resto, tienen por objeti-
vo maximizar las ganancias de peso diarias de cada animal para poder al-
canzar altas producciones de carne por hectarea y mantener controlados los
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aspectos sanitarios. En el aspecto econémico, ademas de comprar animales
buenos (“que caminen”) a precios razonables, el desafio es encontrar alterna-
tivas viables que logren la maximizacion de las ganancias.

Manejar cargas ajustadas a la capacidad que tienen los campos, es el
principio para lograr las ganancias de peso deseadas. No se han verificado
problemas en establecimientos que mayoritariamente cuentan con suelos
superficiales, pero la realidad de los suelos profundos es distinta. En estos Gl-
timos se ha producido un exceso de pasto, sobre todo en afios Lluviosos, lo que
lleva a una alimentacion inadecuada para las recrias. Ello determina que las
ganancias no sean importantes para la disponibilidad de forraje existente, lo
que afecta la performance de las categorias jovenes. Una posible explicacién
puede ser una excesiva maduracion del forraje.

Frente a esta situacion, es imprescindible buscar alternativas que no im-
pliquen aumentos considerables de costos y que redunden en maximizar las
ganancias con retornos favorables. Por un lado, se apelé a la suplementacion
con nicleos proteicos en autoconsumo para poder balancear la dieta sin au-
mentar los costos de mano de obra, pero los resultados no fueron alentadores
porque en el mejor de los casos apenas se logrd el mantenimiento del peso.

Otra alternativa fue la de aumentar la carga con estas mismas categorias
en primavera, para aprovechar ese exceso de pasto. Sin embargo, esta medida
puntual puede generar consecuencias negativas en caso de un verano seco
ya que puede hacer colapsar el sistema, con la consecuente pérdida de dine-
ro. Finalmente se optd por introducir animales de mayor tamafio y edad para
consumir el forraje en exceso.

También se ha constatado que frente a una primavera lluviosa y fria, la
calidad de las pasturas se resiente y no se logran ganancias de peso diarias
similares a las de una primavera “normal”.

Asimismo, algunas alternativas no fueron lo esperado o econémicamente
no se mostraron viables. Tal es el caso de las suplementaciones invernales
como opcidn para lograr ganancias diarias positivas. ELinvierno es una esta-
cion clave, donde las ganancias diarias son generalmente negativas a campo
natural o, en el mejor de los casos, no se obtienen. Las alternativas para ob-
tener ganancias positivas en los animales en estas condiciones implican me-
nores precios por kilo final del animal y los costos en los que se incurren son
similares al ingreso logrado. Esta realidad introduce un matiz de riesgo al ne-
gocio y hace que el productor no implemente la técnica dada la incertidumbre
vinculado al precio de venta.

Por otro lado, los sistemas intensivos en el uso de los recurso (corra-
les de encierre) logran resultados econémicos muy variables asociados a la



performance animal y al mercado. Esto lleva a que durante la etapa pastoril
se tenga que incurrir en opciones de bajo costo que no siempre logran ganan-
cias interesantes y, por ende, no se alcanza un producto de recria de mayor
peso y viable desde el punto de vista econdmico.

Para finalizar resumimos algunos puntos de interés:

o

los productores colaboradores son conscientes del elevado potencial
de produccion de la categoria que tienen en sus manos y su respuesta
a la implementacion de tecnologias en los aspectos alimenticios;

como consecuencia, entienden que se trata de un negocio con proba-
bilidades de generar buenos margenes, incluso cuando es un negocio
exclusivo y por el ciclo de un aho;

consideran que en el negocio debe existir armonia entre los aspec-
tos productivos y comerciales, si se quiere obtener buenos resultados
econémicos;

en la adopcidn de tecnologias para explotar el potencial productivo de
la categoria se debe “hilar muy fino” a riesgo de que el negocio no sea
exitoso desde el punto de vista econdmico;

la interaccion de los aspectos productivo y comercial en el negocio de
recria de animales machos implica que existan areas que constituyen
“agujeros negros” desde el punto de vista técnico. Estos generan de-
safios a diferentes niveles para explotar el potencial de la categoria en
forma rentable y sustentable.

87






EVALUACION PARTICIPATIVA

El mercado y la industria frigorifica en
diélogo con el pr OyeCto ¢(Elproyecto le hizo aportes al

sistema de explotacion en general?

“Prefiero el libre mercado con oferta y demanda y
no un mercado regulado. Por otro lado, creo que el
mercado a futuro lo va a determinar la industria.
Mientras no se cuente con el apoyo de la
industria va a ser dificil contar con un mercado

a futuro porque los emprendimientos que se
hicieron vinculados a la industria han caminado
v la industria no ha mostrado intereés”.

SR. DIEGO ARROSPIDE
PRODUCTOR COLABORADOR, FLORIDA

R . 1 Mucho
Con respecto a la pérdida de kilos en invierno, Bastante
habria que ver en cada establecimiento por qué Algo

pierden. Cada establecimiento es un mundo y a veces No

perdemos en una categoria pero en otra estamos

ganando. Estamos con el tema de la industria y el

precio del ternero, hay que ver para adentro y ajustar AL CIETE T

los costos a lo que ganamos (...) hay que mirar para complicaciones al funcionamiento
5 del establecimiento?

adentro y ver con qué nos conformamos. Hay mucho

para mejorar para adentro”.

SR. DUVAL MORALES
PRODUCTOR COLABORADOR, PAYSANDU

“El mercado de regularlo o no, yo lo que veo

desde mi posicion es que el mercado fue
regulando la oferta y demanda, no es libre,

porque la industria frigorifica se encargo de
promocionar la produccion de terneros (...) nos
hicieron producir mas terneros y mejores terneros
y cuando los terneros entraron al mercado dijeron

4 ; = Muchas
ah pero esto es libre oferta y demanda’, hay mucho Bastantes
ternero entonces lo pago menos.” Algunas

LIC. EN ADM. ROSENDO LACA Ningunas
PRODUCTOR COLABORADOR, TACUAREMBO Otros
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5

El aprendizaje

como método del
proyecto

Equipo del FTTC

EL proyecto de Relevamiento y difusion
de mejoras en la recria de animales machos
dejé un nutrido aprendizaje que incluye in-
formacion sobre el proceso productivo y
también en el plano comercial. Dicha infor-
macion por un lado ilustra y por otro plan-
tea algunas interrogantes. Cada productor
que colaboré con el proyecto constituye un
caso singulary sus explotaciones responden
a la realidad de la empresa y al modo y es-
tilo de vida del productor. Ellos conocen en
profundidad las ventajas y desventajas de
los suelos, las pasturas, el personal con que
disponen, el entorno, las variables propias
del negocio, entre otros factores, y adecuan
todos estos elementos a su personalidady a
su realidad para llevar adelante el proceso
en forma exitosa.

15 Ingenieros Agronomos: Bove, Fernanda M.; Montes,
Esteban; Morales, Hermes; Moreira, Andrés ).
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En este contexto, encontramos productores que se dedican exclusiva-
mente a la recria a partir de la compra y venta de todo el stock en un afo,
otros que no son tan estrictos en los tiempos y compran y venden mirando el
margen por animal, y unos terceros que contindan el proceso para vender el
animal gordo a la industria, por considerarlo menos variable. Estos dltimos,
en muchos casos, analizan las posibilidades a mitad de caminoy no esperan a
engordar el animal para su venta a la industria y, en la medida que sea nego-
cio, optan por vender antes de engordarlo.

En el afan de capitalizar todo esa experiencia, en la actividad final del pro-
yecto se realiz6 un taller en donde los productores sintetizaron sus conoci-
mientos sobre lo medular del negocio, ya sea en términos productivos como
comerciales. De esta forma, el lector puede conocer lo que aquellas personas
que tienen cierto camino recorrido en la recria de animales machos, conside-
ran mas importante a tener en cuenta en estos dos planos. Ademas se men-
cionaron aquellos temas que consideran no conocer profundamente desde el
punto de vista productivo y comercialy por lo tanto constituyen areas que no
estan del todo solucionadas.

A su vez, los productores colaboradores también rescataron aquellos
aprendizajes que obtuvieron a lo largo del proyecto, del conocimiento de
otras realidades de pares, pero inmersos en otras zonas agroclimaticas del
pais y de la interaccion con los mismos.

Finalmente, se exponen las conclusiones que los diferentes integrantes
del equipo del FTTC sacamos a lo largo del proyecto, como experiencia resca-
tada de todo el afo de analizar las empresas, la forma de actuar y de tomar
las decisiones de los productores.

APRENDIZAJES EN EL PLANO PRODUCTIVO

Como mencionamos, la fase productiva constituye uno de los elementos
clave a tener en cuenta a la hora de desarrollar el negocio de la recria de ani-
males machos. En este plano el desafio esta en tratar de lograr buenas ga-
nancias de peso diarias en las diferentes estaciones del afo y en los diferentes
ambientes y situaciones forrajeras, sabiendo que se trata de una categoria
con un alto potencial de produccion.

Se solicitd a los productores colaboradores que destacaran los cinco pun-
tos mas importantes a considerar a nivel del proceso productivo de la recria,
de forma de poder centrar la atencion en aquello que, a su entender y ex-
periencia, justifique tener en cuenta a la hora de llevar adelante la recria de
animales machos.



No existe un orden jerarquico de los puntos mencionados, o sea que no
estan ordenados por importancia. Los productores consideran que todos son
importantes y hay que tenerlos en cuenta a todos por igual a la hora de definir
el proceso productivo.

En primer lugar mencionaron la importancia de partir de un buen animal,
ya sea propio o comprado y consideraron particularmente factores como
peso y desarrollo, la genética y el precio. Este Gltimo como caracteristica es-
pecifica para aquellos casos que compran los animales y que tiene relacién
directa con los dos aspectos mencionados en primer lugar. EL peso y desa-
rrollo es crucial para alcanzar los resultados esperados, sobre todo cuando
se piensa invertir en alimentacion diferencial (con pasturas mejoradas o con
suplementaciones). Los animales que tuvieron una lactancia ideal y lograron
tener un desarrollo acorde a la edad, son animales que después van a capitali-
zar los planos alimenticios que se les proporcione, pudiendo lograr ganancias
de peso elevadas. Por el contrario, aquellos “que vienen mal desde chicos”
requieren mucha dedicaciony recursos extray, a pesar de tener un tratamien-
to diferencial, no logran recuperarse lo necesario como para alcanzar a sus
pares en desarrollo de acuerdo a la edad. Son animales con baja eficiencia
de conversion del alimento en carne y por lo tanto tienen ganancias de peso
inferiores y como consecuencia requieren mas tiempo y costos para lograr el
mismo producto que los animales bien criados.

El ganado comprado por los productores colaboradores para el periodo
que estuvimos realizando el monitoreo tuvo un peso promedio que se sitda
en el entorno de 150 kilos por cabeza. Este es considerado un peso acorde a la
edad que pueda tener un ternero destetado a los 6 meses y es un animal que
permite cumplir con las expectativas que los productores se trazan, en cuanto
a ganancias de peso. Cuando el animal adquirido como ternero supera ese
peso, en general se debe a oportunidades de precios razonables que surgen
en el mercado o en caso de animales que se conoce su procedencia y justifica
adquirirlos.

Como en todo lote que se comercializa, hay algunos animales que son
considerados inferiores y, teniendo en cuenta lo expuesto anteriormente, los
productores colaboradores prefieren minimizar los mismos al momento de
comprarlos. La estrategia es minimizar los animales problematicos, refu-
gando aquellos que se consideran inferiores, tratando de adquirir los anima-
les bien desarrollados para la edad. También categorizan a los vendedores en
funcion de los tipos de animales que ofrecen para poder identificar a aquellos
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cuya mercaderia esta acorde a sus pretensiones y aquellos que no. Una vez
identificados los vendedores cuya mercaderia no esta acorde a las pretencio-
nes, los compradores buscan tomar las precauciones necesarias al momento
de adquirir los animales, como ser solicitar posibilidades de dejar fuera del
negocio mayores cantidades de animales de lo normal.

En los casos que los animales que ingresan al proceso de recria son produ-
cidos en el propio establecimiento, se prefiere trabajar a nivel de la cria para
poder obtener los animales deseados para tener una buena recria. La idea es
similar a lo que se plantean en el caso de los animales comprados: partir de
un ternero bien criado. En este sentido, tener nacimientos de los terneros en
pariciones tempranas para cada zona agroecoldgica del pais, permite acom-
pasar la lactancia con una produccién de forraje en cantidad y calidad y por lo
tanto tienen mayores probabilidades de obtener terneros bien desarrollados
y pesados al destete. También concentrar las pariciones hace que los terneros
sean parejos y disminuye la cantidad de animales inferiores, con todas las im-
plicancias antes mencionadas. Por lo tanto, las acciones que toman a nivel de
la cria se orientan a mejorar esos parametros: momento de prefiez, es decir de
paricion y concentracion en las pariciones, o sea calidad de prefiez.

Ya sean animales comprados o propios, por su potencial, los productores
colaboradores prefieren los genéticamente diferenciados y en particular las
cruzas, que son los animales mas buscados por su vigor hibrido. Hay excepcio-
nes en aquellos casos en que los animales puros tienen una genética desta-
cada de la mediay, por lo tanto, reconocida en el medio, siendo animales que
permiten obtener buenas performances en el proceso de recria.

Otro punto destacado por los productores colaboradores es la importan-
cia de decidir qué tipo de alimentacién suministrar, que va a surgir de las po-
sibilidades que tiene el predio (suelos), de la disponibilidad o no de maquinaria
y/o del desarrollo agricola o no que tenga la zona, de la cercania a centros
de abastecimiento, del tipo de suplementos a los que se tiene acceso, etc.
Asi vamos a encontrar productores que desarrollan la recria exclusivamen-
te a campo natural, generalmente con alguna suplementacién y/o campos
reservados; otros que utilizan pasturas mejoradas con concentrados para
aumentar la carga y/o para complementar la dieta; otros que optan por el
encierre a corral con una dieta en base a silo de planta enteray concentrados
en determinada estacion (generalmente invierno), etc. Entienden que es im-
portante tener definidos claramente y con anticipacién los objetivos para po-
der diagramar la alimentacion que se va a suministrar. Todas estas opciones



de alimentacién a suministrar van de la mano de una clasificacién por lotes
y de acuerdo a las necesidades y lo que se pretende de cada lote armado, se
asigna la alimentacion disponible. En general se pudo observar que el manejo
por lotes es mas exhaustivo en los casos que manejan exclusivamente campo
natural y a grandes rasgos se puede decir que la alimentacion diferencial se
orienta a proporcionar mayor porcentaje de proteina en la dieta a aquellos
animales mas chicos.

Este es otro punto importante, y es determinante para evitar pérdidas e
implica aplicar “paquetes sanitarios” al inicio del proceso que, en el caso de
animales comprados, es mas exhaustivo. Estos “paquetes” incluyen vacunas
preventivas contra las clostridiosis, la queratoconjuntivitis y en algunos casos
contra carbunco, pero también abarca la dosificacion con antihelminticos y
saguaypicidas.

Posteriormente a esta sanidad realizada al inicio del proceso de recria
no existe un criterio Gnico en el suministro de las diferentes drogas, sobre
todo en el caso de los antihelminticos. Algunos productores lo hacen en base
al “almanaque”, tomando como referencia la Gltima dosificacion realizada,
otros en forma fijay cada determinado plazo y también estan los que lo hacen
considerando como se vienen dando las condiciones climaticas (humedad y
temperatura) y en general rotando drogas. Una minoria de los productores
monitoreados en el proyecto decide las dosificaciones en base a andlisis co-
proparasitarios. Los Médicos Veterinarios consultados mantienen sus reser-
vas sobre este tipo de manejos a la hora de decidir la dosificacion con antihel-
minticos, sin embargo, al momento de hablar de resistencia de los parasitos
a las drogas existentes en el mercado, los productores no lo ven realmente
como un problema.

En este punto los productores colaboradores del proyecto destacaron la
importancia de contar con los recursos adecuados, lo que implica tener un
conocimiento cabal del sistema en el que se esta desarrollando el proceso de
recria, es decir de todas las variables: las cualidades de la persona que toma
las decisiones, la disponibilidad y capacitacion de la mano de obra disponible,
la disponibilidad de maquinaria, la base forrajera y las posibilidad de hacer
pasturas, el acceso a los suplementos y el tipo de suplemento a acceder, etc.
En la medida que el productor no tenga en cuenta todos los factores que es-
tanimplicados en el negocio que esta desarrollando, no va a ser exitoso en su
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desarrollo. Y destacan todas aquellas caracteristicas que estan involucradas
en lo productivoy en lo comercial. Consideran que una persona puede ser muy
buena en el campo, produciendo muchos kilos de carne por hectarea, pero si
no se desemperia bien en el plano comercial, o sea no es “bolichero” y no es
bueno comprando y vendiendo ganado, no va a tener buen desempefio en este
negocio asi como en otros que implique compra-venta de animales.

APRENDIZAJES EN EL PLANO COMERCIAL

La faz comercial aparece como un elemento de gran incidencia en el ne-
gocio y constituye un elemento mas a tener en cuenta a la hora de desarrollar
el negocio y cuya incidencia en el mismo es tan importante como el proceso
productivo. De hecho los productores colaboradores le asignan igual peso a
los procesos productivos y a la comercializacion de los animales. Tener gusto
y habilidad para realizar las operaciones de compray venta constituye un fac-
tor importante a la hora de considerar llevar adelante un negocio de recria de
animales machos y es determinante para muchos productores. De hecho hay
productores que saben que es un negocio con elevados margenesy que, desde
el punto de vista productivo, es una categoria relativamente facil de trabajar
y con un potencial de produccion elevado, pero consideran que no tienen las
habilidades y el gusto suficiente para buscar las oportunidades del mercado
para hacer los negocios de compra/venta, con todas las consecuencias que
ello implica.

Los resultados obtenidos a lo largo del monitoreo de los productores
colaboradores asi lo demuestran, donde hay casos concretos de resultados
econdmicos discretos por haber realizado “malos negocios” a pesar de haber
tenido buenos resultados productivos, ya sea por una compra excesivamente
caray/o unaventa muy barata.

A nivel del negocio, los productores consideraron importante elegir ade-
cuadamente el momento de la compra y la venta, buscando los mejores pre-
cios, pero cuidando lo mencionado anteriormente en cuanto al tipo de animal
a comprar. Cuando el productor tiene que comprar los terneros para iniciar el
negocio de la recria debe mantener un equilibrio entre el precio de compray
el tipo de animal, considerando el peso y desarrollo de los animales a ingresar
al sistema. Son productores que ya pasaron por momentos en que han tenido
que comprar animales de menor peso en momentos de precios elevados del
kilo de ternero. Esto constituye una estrategia para que el costo por cabeza



sea bajo y que a su vez le permita mantener una relacién entre la cantidad
de cabezas vendidas y las compradas. Pero en estas ocasiones los resulta-
dos obtenidos no fueron los esperados, ya que generalmente en esos casos es
necesario incurrir en costos elevados y en una mayor dedicacion y no se tiene
retorno porque no se logra emparejar esos animales al resto (tema tratado en
anteriormente donde se destac6 la importancia de partir de un buen animal).
Ademas se alarga el proceso por partir de menor peso.

Entienden que al principio del otofio los precios de los ganados de repo-
sicion tienden a ser mas elevados y en la medida que va avanzando el otofio
y va aumentando la oferta, los precios comienzan a bajar. Por su parte, los
productores que hacen recria de machos y venden los animales para el campo
y no para la industria, deben tener en cuenta estos movimientos de los precios
para tomar decisiones en el sentido opuesto, o sea vender a principios del
otofio y comprar mas entrado el mismo o en invierno. Es mas, existe la inte-
rrogante sobre comprar antes delinvierno y pasar ese periodo con bajas o nu-
las ganancias o esperar a comprar a menores precios mas entrado el invierno
o0 a fines del mismo. En estos casos empieza a jugar la calidad del producto a
comprar, haciendo referencia a los parametros mencionados anteriormente.

En general el productor no maneja el precio implicito como se hace a nivel
técnico, sino que se guia por la relacién entre el precio al que vendieron sus
animales y el de compra al momento de reponer animales y tienen estable-
cida la cantidad de animales que deben comprar con un animal vendido para
que el negocio sea acorde a sus expectativas y tratan de mantener o mejorar
dicha relaciéon. Como mencionamos, los productores colaboradores destaca-
ron que el animal a comprar tiene que estar bien criado y con capacidad para
desarrollarse, pues la experiencia de comprar animales a bajos precios, pero
mal desarrollados, demostrd no ser buen negocio. Por lo tanto, la consigna es
“comprar animales bien desarrollados, cuidando el precio”.

Otro punto destacado por los productores consultados es la necesidad
de mantener el control de los costos de comercializacion, en particular, el de
las ferias. Advierten que en estos centros de ventas, ademas de tener costos
elevados, es mas frecuente que existan animales de refugo en relacion a los
negocios particulares. Especialmente se advierte este punto para los casos
en los que el negocio es exclusivamente la recria, con compra de terneros de
destete y venta de novillos de sobreafio, donde los costos se pueden llevar
gran parte de las ganancias. Con respecto a los costos de comercializacion,
se subray6 la importancia de hacer alianzas con vendedores que aseguren un
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producto adecuado, o incluso se menciond el beneficio que significa traba-
jar en conjunto con ellos para definir el tipo de animal que el criador deberia
producir. Y también se busca hacer negocios directos con el comprador, para
tratar de disminuir los costos.

Por otro lado, los productores colaboradores consideraron que es impor-
tante ser flexibles sobre el tipo de animaly su peso en el momento de vender-
lo, es decir, explorar opciones intermedias. Si bien muchos de los productores
venden novillos gordos a industria, muchos de ellos analizan el negocio inter-
medioy sobre todo lo hacen antes del Gltimo invierno, donde ven el precio que
hay en el mercado por ese animal para el campo y los costos en que hay que
incurrir para lograr su terminacion, o sea engordarlos. En los casos en los que
la demanda es alta y los precios son buenos, muchos de los productores que
monitoreamos en el proyecto toman la decision de vender para que otro pro-
ductor los termine y optan por iniciar el proceso con animales mas chicos, por
ser mas eficientes en convertir alimento en carne y ademas da la posibilidad
de colocar mas cabezas en la misma area.

Si se analiza la realidad de los productores colaboradores se observan si-
tuaciones en las que esta claramente estructurada la produccion con un tipo
especifico de animal y momento de venta, pero no se ignora la dinamica de
mercado y los cambios en los precios para decidir el momento mas propicio
de la venta. En definitiva, estan atentos a los movimientos del mercado para
poder obtener el mayor margen del negocio. Obviamente que es una posicién
bastante estresante, ya que tienen que estar analizando permanentemente el
mercado y los movimientos del mismo para tomar las decisiones.

LOS PRODUCTORES COLABORADORES:
INCERTIDUMBRES DEL SISTEMAY SU MANE])O

Aunque los productores que se monitorearon en el proyecto son casos con
cierto camino recorrido, un aprendizaje adquirido y destaque en la actividad,
hay areas que no tienen cien por ciento solucionadas. Son areas en las que han
elaborado algunas estrategias pensando en obtener mejores resultados y no
han quedado del todo convencidos con las respuestas obtenidas porque no
fueron la solucién mas adecuada a su realidad, a la del proceso productivo, a
la del negocio, etc. Ademas, al tratarse de una actividad que involucra aspec-
tos productivos y comerciales, las soluciones tecnoldgicas no siempre van de la
mano de buenos resultados econdmicos. Estas areas no estan resueltas por los



productores colaboradores y constituyen insumos para la investigacion, la ex-
tension, la academia, los técnicos en general y el resto de los productores para
poder analizar posibles soluciones que se adecuen a la realidad de los sistemas
de produccion. Muchas veces existe informacion pero la misma no se adapta a
las realidades de los predios comerciales y no tienen en cuenta todos los facto-
res que estan involucrados en un proceso de recria de animales machos.

Estos temas no resueltos del proceso de recria tienen que ver con el ani-
mal, pero también con el funcionamiento del mercado y con aspectos econd-
micos y logisticos.

A nivel nutricional, los productores colaboradores destacaron la nece-
sidad de tener opciones que resulten rentables y de bajo riesgo para lograr
ganancias de peso positivas a campo natural en el invierno. Si bien existen
algunas tecnologias que permiten lograr ganancias positivas, muchas veces
las mismas no son rentables por diferentes motivos. Los productores colabo-
radores entienden que este punto es fundamental para el negocio. Y va de la
mano de lo que comentabamos anteriormente en cuanto a las compras antes
o después del invierno. En la medida de disponer de tecnologias que les per-
mita obtener ganancias de peso en forma rentable durante el invierno, van a
poder comprar animales en el otofio, como es deseable, para poder partir de
un animal bien criado y desarrollado y no “perder tiempo” sin obtener ganan-
cias. Consideran que un punto de partida necesario es conocer que les esta
faltando a las pasturas naturales en diferentes situaciones para lograr esas
ganancias positivas sin incurrir en riesgos asociados a las pérdidas de precio
por kilo, al aumento de los costos de mano de obra, etc.

Relacionado con este punto, los productores colaboradores también des-
tacaron como otro punto que requiere mayor informacion es todo lo referente
a las ganancias de peso en las diferentes estaciones, abarcando las eficiencias
de conversion de los diferentes alimentos, las ganancias minimas invernales
para aprovechar el aumento en la oferta de forraje que se produce en prima-
vera y los temas referidos al crecimiento compensatorio y las restricciones
alimenticias y los efectos que se producen. Esto constituye un combo de te-
mas importante que hay que saber y entender su funcionamiento para poder
sacarle el mayor rédito.

También se menciond el peso ideal de compray las pérdidas post destete.
Como se dijo anteriormente, en general los productores colaboradores que
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compran terneros han llegado a la conclusion que comprar un animal en el
entorno a los 150 kilos de peso, permite lograr un equilibrio entre precio y
peso. De todos modos, desconocen si ese equilibrio alcanzado es una situa-
cion ideal, mayormente en cuanto a si es el peso adecuado que les permite
maximizar la performance del animal durante la recria.

En muchas operaciones de compra de animales, los terneros se cargan di-
rectamente al camion desde el pie de la madre en el campo de cria, ocasionan-
do pérdidas de peso importantes en el campo de recria. Para evitarlo, es impor-
tante considerar opciones rentables en las que el animal comience a ganar kilos
lo antes posible. Es evidente que cada uno quiere hacer su negocio y es mejor
para el que vende los terneros, tener la mayor cantidad de kilos de los animales
para la venta. Destetarlos para después venderlos, implica pérdidas de peso y
por lo tanto menor ingreso por animal, que el mercado no lo recupera. También
pasa lo mismo con los animales castrados. Esta practica implica pérdidas de
peso del animal, que el productor criador no quiere tener por la misma razén
anterior: son menos kilos de venta y no implica mayor precio que recupere la
pérdida. Por eso es que los productores criadores tienden a vender los terneros
enteros (sin castrar) y directamente del pie de la madre. EL comprador tiene que
buscar la forma para poder disminuir las pérdidas de peso que el destete y la
castracion puedan ocasionar y en este sentido ven la necesidad de disponer de
opciones concretas para lograr ese objetivo, de forma de no perder el tiempo
y que los animales tengan ganancias de peso lo mas anticipadamente posible.

Si bien mencionamos que es un aspecto que los productores tienen bastante
controlado, no se tiene el verdadero efecto en la sanidad de los animales frentea
bajas en lainmunidad ante periodos de una alimentacién inadecuada. Consideran
que hay momentos en los cuales pueden existir restricciones en la alimentacion
que hacen que el animal tenga ganancias de peso nulas o negativas (sobre todo en
invierno) y en estas situaciones no saben detalladamente los efectos que tienen
estos periodos en la sanidad de los animales y por ende los recaudos que hay que
tomar. Entienden que se pueden ocasionar disminuciones en la inmunidad de los
animales pero los efectos de la misma y la forma de poder superarla son interro-
gantes que el productor tiene y que le gustaria tener mayor informacion.

Por altimo, mencionaron el interés de conocer con mayor detalle las di-
ferencias entre la recria de machos y la de hembras, y valorar las ventajas y



desventajas de uno y otro animal y las caracteristicas del negocio. Las ter-
neras hembras tienen un menor precio por kilo al momento de compray a su
vez el precio de venta es muy similar al de compra, habiendo menor diferencia
entre compra/venta. También el negocio de la recria de hembras puede llegar
a ser mas corto, si se piensa en lograr un animal de maximo valor (terminado
o prefiado). Estas razones motivan a los productores colaboradores a querer
conocer mas de las ventajas y desventajas del proceso productivo y del nego-
cio de la recriay engorde de hembras.

La dinamica del mercado determina variaciones en los precios de compray
venta que muchas veces son impredecibles para los productores, lo que gene-
raincertidumbre y riesgo. De todas maneras, las variaciones de precios de los
animales para el campo (de reposicién) en la actualidad son algo menores a
las observadas en afos anteriores (2000 a 2011) y significativamente menores
al periodo anterior a 1990, tal cual se menciond en apartados anteriores.

Los productores colaboradores que engordan los animales con destino a la
industria destacaron que este negocio les permite conocer la demanda, tienen
mas certeza y menos variabilidad histérica de los precios de los animales que
producen y de esta manera pueden orientar de mejor manera los sistemas
productivos.

Quiere decir que los productores colaboradores ven en el mercado ciertos
movimientos en los precios, y es necesario disponer de mayor informacion para
poder entender mejor el negocio y por lo tanto poder tomar mejores decisiones.

Para los productores del proyecto, es determinante alcanzar una ecuacion
productiva que ademas sea econdmicamente rentable considerando los costos
del proceso, donde se incluye la mano de obra, los suplementos y los forrajes,
sanidad, etc., asi como también los referentes a la comercializacion (comisiones
y fletes). La ecuacion productiva tiene en cuenta, entre otros, la eficiencia de
conversion que tienen los animales involucrados en el proceso, donde inter-
vienen caracteristicas del animal y de los alimentos. Maximizar la eficiencia de
conversién implica que los costos de alimentacién sean menores y como conse-
cuencia la ecuacién econémica global del proceso sea mas favorable.

En el caso de los productores que compran los animales para comenzar
el proceso de recria, se mencion6 la importancia de las asociaciones con los
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productores criadores y se analizaron algunos ejemplos especificos de inte-
gracion que algunos productores colaboradores estan llevando adelante. Se
destac6 la importancia de trabajar en promocionar asociaciones con provee-
dores de terneros como forma de disminuir costos de comercializacién y ga-
rantizarse un producto por parte del comprador, con procedencia conocida y
que permite trasmitirle al productor criador aquellos aspectos a desarrollar
y aquellos a mejorar. Los productores que ya estan realizando asociaciones,
destacaron laimportancia de la confianza entre las partes, insistiendo que es
la caracteristica mas importante para que el negocio sea exitoso.

LOS PRODUCTORES COLABORADORES: LAS
DECISIONES DE APRENDIZAJE

Durante el periodo que Lllevé el proyecto, los productores colaboradores
rescataron algunos aprendizajes. Es de interés de la institucién y de los inte-
grantes del equipo del FTTC acercar herramientas e informacion a los produc-
tores para mejorar sus negocios y que permita a éstos tener mayores elemen-
tos para tomar las decisiones. Seguidamente se presentan algunos aspectos
que los productores sefialaron en el taller.

El relacionamiento entre los productores, el intercambio con vecinos y
técnicos ofrecid la posibilidad de comparar realidades, conocer otros siste-
mas -ya fuera intensivos como extensivos- e intercambiar informacién y opi-
niones. Consideran que es muy enriquecedor poder intercambiar experiencias
entre pares que estén realizando las mismas actividades en diferentes reali-
dades. De esta manera, los productores conocieron diferentes opciones del
negocio, variadas formas de realizar alianzas, posibilidades para la fijacion de
precios, la definicion de los momentos de venta, las estrategias que utilizan
los diferentes casos a la hora de hacer los negocios, etc.

Por eso, se menciond la importancia de que continde el contacto entre los
productores del proyecto y lograr que todos los productores visiten a todos
los predios.

Los productores destacaron la necesidad de identificar fortalezas y de-
bilidades del sistema a partir de informacion objetiva, destacando el pesaje
de animales en diferentes momentos, para registrar su evoluciéon y mantener
controlados los procesos. Partiendo de la base de que se necesitan lograr ga-
nancias de peso positivas a lo largo de todo el proceso, se entiende necesario



disponer de informacién objetiva y precisa para poder tomar decisiones y an-
ticiparse a los hechos.

La diversidad de los sistemas monitoreados amplia la informacion dispo-
nible y vuelve mas interesante la participacion. Los productores destacaron la
posibilidad de conocer cémo los diferentes casos manejan la dotaciény como
realizan la asignacion del pastoreo y en particular la manera en que cada uno
de los productores conoce su situacion y en funcion de ello, buscar la alterna-
tiva mas adecuada.

Se destacé la fortaleza que genera el aprendizaje “de productor a pro-
ductor”, en tanto se parte de la realidad y por ende resulta un “cable a tierra”
para aquellos productores que asisten a las actividades. EL hecho de ver casos
reales con las problematicas que tienen que afrontar todos los dias, constitu-
ye un factor de mayor peso a la hora de evaluar las tecnologias, haciéndolas
mas creibles. Por eso resulta sumamente enriquecedor y una forma diferente
de difundir tecnologias que los productores destacan como muy favorable.

CONCLUSIONES

Ing. Agr. Hermes Morales Grosskopf

Desde el IPA valoramos el intercambio con los productores colaboradores
en tanto permite mirar en detalle los principales aspectos del negocio a partir
de la realidad concreta.

Se resalta que hay cosas que quedan dando vueltas en la cabeza y que se
dirigen hacia ver como en realidad interpretamos esta realidad que se observa
en los productores colaboradores, en referencia a que no hay criterio para
nada en los casos que se observan.

Cuando se analizan casos de producciones “eficientes”, lo que se observa
es que los productores tienen una misma metodologia de trabajo. Ese es el
caso de la lecheria, por ejemplo. En contrario, a pesar de que la actividad es
esencialmente la misma (produccion de carne), a nivel de los productores ga-
naderos existe gran diversidad de metodologias.

Otra cosa que esta surgiendo es que las producciones que en un momen-
to fueron fulgurantes, ahora se estan complicando y ;quién puede ocupar
el lugar para hacer un uso razonable de los recursos que quedan libres? La
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actividad ganadera es competitiva en casi cualquier circunstancia, ya se trate
de suelos de indice Coneat 140, 110 o 33, sean campos inundables o no, con
cerros de piedra, etc. Es decir que la diversidad de metodologias aplicadas por
los productores tiene sentido, o0 sea que ante circunstancias tan diferentes,
la aplicacion de un modelo Unico carece de sentido. En la medida que cada
situacion requiere un modelo adecuado a esa situacion, la heterogeneidad es
caracteristica de la ganaderia.

Ing. Agr. Maria Fernanda Bove Itzaina

La heterogeneidad encontrada en los sistemas monitoreados se debe al
potencial productivo de cada campo y a la zona donde se ubican. En los dos
predios que se sitGan cerca de cuencas lecheras y con suelos de alto indi-
ce Coneat (mayor a 140) se realiza recria y terminacion de novillos de raza
Holando y adaptan su sistema a aquellos biotipos de animales que tienen alta
respuesta con buena alimentacion. En otro caso donde la recria se realiza en
un predio agricola, se encierra a los animales a corral durante elinvierno, bus-
cando aprovechar los subproductos de la agricultura.

En los predios ubicados en suelos de potencial medio (de 80 a 120 de indi-
ce Coneat), los productores recurren a la suplementacién invernal para esta
categoria.

Encontramos que los predios ubicados sobre Basalto, destinan los mejores
recursos forrajeros para la recria (areas de mayor potencial del campo) y tra-
bajan de forma mas extensiva. A su vez, no se realizan esfuerzos en terminar
los novillos ya que con los recursos forrajeros con que cuentan, se trataria de
un proceso muy largo e ineficiente.

Otro elemento que genera diferencias entre los sistemas es el perfil nego-
ciador de cada productor. Encontramos productores que prefieren sistemas
mas “estables” en donde hay asociaciones entre productores para la compra
y la venta o donde acuden a la intermediacion. Asimismo se observaron casos
de productores atentos a la informacién del mercado y que realizan negocios
frecuentemente en funcion de las variaciones de precios. Por Gltimo, se en-
contré un caso donde el propio productor buscaba nichos de mercado para
colocar su producto a precios diferenciales.

Consideramos que gran parte del éxito de los doce predios monitoreados
esta en la capacidad de adaptacion de los sistemas productivos a los diferen-
tes recursos con que cuentan. No es posible seguir una “receta” para obtener
rentabilidad, sino que es necesario analizar y conocer en profundidad el po-
tencial de los campos, los recursos del establecimiento y la zona donde se



desarrolla la actividad para crear el sistema que mejor se adapte. A su vez, es
relevante tener en cuenta la idiosincrasia de la persona a cargo del sistema
para trabajar a gusto y de manera sostenible en el tiempo.

Ing. Agr. Juan Andrés Moreira da Costa

Al recorrer el pais nos encontramos con gente que hace lo mismo, de for-
ma diferente. Se trata de productores que suefian, se motivan y trabajan bus-
cando la realizacién personal a través de un negocio en que los animales son
el producto final. A partir de realidades diferentes, adaptan su idiosincrasia 'y
realizan el esfuerzo para lograr las metas que se proponen.

Desde sierras con montes serranos, hasta tierras con altos niveles de fer-
tilidad analizamos este negocio con caracteristicas singulares. Destacamos la
trasparencia del productor que mostré las cifras de pérdidas y ganancias del
negocio, compartié experiencias e informacion con otros productores de la
misma actividad.

A nivel técnico, observamos las tecnologias mas o menos conocidas, pero
sobre todo valoramos que pudiéramos introducirnos en los sistemas y moni-
torear las tareas.

Agradecemos a todos los productores porque sus experiencias serviran a
otros que, como ellos, buscan concretar los suefios.

Ing. Agr. Esteban Montes Narbondo

Destacamos el conocimiento que tienen los productores de sus sistemas
de produccién, su potencial, las posibilidades y las limitaciones de éstos asi
como también de sus capacidadesy la de los recursos humanos que los acom-
pafnan. Esta realidad lleva a cada uno a definir su ritmo de trabajo y los riesgos
a asumir, lo que en definitiva constituye el estilo de vida que quiere Llevar. Las
decisiones cotidianas tomadas por el productor hacen que haya acumulado
una vasta experiencia, que en muchas ocasiones se construye a partir de la
pruebay el error. Atal extremo estan pensados estos sistemas y han sido pla-
nificados, que las modificaciones que se pretendan realizar deben hacerse con
cautela para no romper el equilibrio, lo cual implica analizar minuciosamente
los beneficios e inconvenientes que puedan traer aparejados los nuevos ma-
nejos. No quiere decir que no tengan margen de maniobra y que sean total-
mente cerrados, sino que hay que analizar profundamente cémo va a influir
una variante nueva a planteary como va a repercutir ese nuevo factor en todo
el sistema.
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Asuvez, los productores no solamente conocen el potencial y los alcances
de la categoria, conocen también el delicado equilibrio en el que se asien-
ta el negocio y los perjuicios que se puedan dar ante cualquier variante. En
este escenario dichos productores analizan permanentemente diferentes al-
ternativas productivas buscando producir mas, pero siempre que el ingreso
econémico logrado por esas nuevas opciones justifique ese mayor trabajo,
inversion, utilizacion de recursos, o sea lo que en definitiva implica un mayor
riesgo. Es decir, la implementacién de técnicas nuevas tiene que justificarse
econémicamente y disminuir el riesgo; un equilibrio dificil de lograr. Sin em-
bargo, aunque en general son productores a los que les gusta asumir riesgos,
muchos buscan simplificar los sistemas sin dejar de perseguir elevados nive-
les productivos de la mano de un beneficio econdomico.

Es importante contar con la habilidad comercial necesaria, lo que implica
estar atentos al mercado y no “atarse” a producir un determinado producto.
Esa habilidad comercial ha tenido que evolucionar definiendo el animal exac-
to a incorporar al sistema para poder lograr los objetivos productivos, pero
que a su vez mantenga una relacion de compra/venta que no signifique un
peso demasiado grande para el proceso productivo que lo lleve a tener mar-
genes muy estrechos. Por otro lado, la habilidad comercial implica analizar
permanentemente el mercado para poder definir el animal a producir.

En definitiva, es una realidad que hace que estos productores sean dife-
rentes a los demas, con pasion por lo productivo pero también por lo comer-
cialy un comportamiento especifico definido como “bolicheros”.



EVALUACION PARTICIPATIVA

La exportacion pensada desde el
pr oyeCto de r ecr ia ¢{Se integraria a otros proyectos

de este estilo como productor
colaborador?

“Ojala sigamos abriendo mercados que permitan que
sigan apareciendo estos segmentos y estos nichos de
produccion. La ganaderia es el sector mds firme
que tiene el Uruguay, es un sector que ha dejado
de ser un commodities y lo demuestra el hecho de
diferenciar una recria 481 de una recria pastoril”

ING. AGR. EDUARDO BLASINA
CONSULTOR PRIVADO, BLASINA 'Y ASOCIADOS

“Y capaz que una de las estrategias es asignar
recursos a la cria, destetar terneros mas pesados y
después le doy racion porque tengo un animal con un
potencial que podrian ganar mas kilos. Pero eso me
lo he cuestionado y este atio que viene, cuando destete
en abril, voy a tratar de suplementar los terneros,
tratando de aumentar el nivel de suplementacion en L P

¢Le sugeriria a otro productor a
invierno, para tratar de llegar con toda la generacion BN e F ke 11 hao Bl o e le o )1
a peso cuota, con 16-18 meses de edad, que hoy lo proyectos de este estilo?
logro con un 42% de la generacion”.

LIC. EN ADM. ROSENDO LACA
PRODUCTOR COLABORADOR, TACUAREMBO

“Habria que buscar la formula de minimizar

los picos, tanto para arriba como para abajo.
Porque a mi no me sirve que me paguen US$ 4
los de la cuota y después a los dos meses me
paguen US$ 2.90. Serviria hacer una especie de
trato, que no se si estamos en condiciones de decir
“bueno vamos a hacer un promedio donde el que
exporta la carne va a tener sus picos de compra-venta
v después al productor se le pague un promedio”.

ING. AGR. EDUARDO MARTINEZ
PRODUCTOR COLABORADOR, ROCHA






Articulo

complementario

COMENTARIQS
PRELIMINARES

EL Proyecto de relevamiento y difusion
de mejoras en la recria de animales machos
nos ha dejado muchos aprendizajes. Pero a
su vez pretende hacer piblicos aquella in-
formacion que ayude a mejor entender este
proceso para que los productores puedan
obtener todo el potencial que la catego-
ria posee. Es por eso que hemos invitado al
Ing. Agr. M.Sc. Miguel Lazaro que presente
su trabajo de Tesis de Maestria (2015) como
aporte complementario a los demas arti-
culos que se presentan en esta publicacion
final del proyecto. '

16 Lasideas, opinionesy la correccion de estilo de
este.articulo son propias-del autory no necesariamen-
tereflejan las politicas de publicacion del Instituto
Plan Agropecuario
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ARTICULO COMPLEMENTARIO: PROCESO DE
RECRIA ENGORDE - PASTORIL - DE VACUNOS
MACHOS

Ing. Agr. M. Sc. Miguel Lazaro

Cuando el Instituto Plan Agropecuario nos hizo la invitacién para resumir
nuestro trabajo de Tesis como un capitulo de la publicacién sobre el Proyecto
de relevamiento y difusién de mejoras en la recria de animales machos, nos
parecié una oportunidad interesante por dos razones:

o Para difundir entre un pablico amplio, la propuesta central de la Tesis.
Esto es analizar el Proceso de Recria Engorde pastoril, en situaciones
concretas, mediante un método estandarizado que pueda ser adopta-
do por los profesionales de campo.

o Porque nos obliga a realizar un esfuerzo de simplificacion tendiente a
desarrollar un método de facil comprension y aplicacion.

Nuestro desafio fue adaptar la Tesis HERRAMIENTA PARA EL CONTROL DEL
PROCESO DE RECRIA ENGORDE DE VACUNOS EN CONDICIONES DE PASTOREO
(Lazaro, 2015), escrita segun las exigencias académicas, a un trabajo de
divulgacion.

Mas alla de que en el texto se veran algunas citas bibliograficas, el lector
podra abundar en las mismas, en la propia Tesis.

Por otra parte en la Tesis nos focalizamos en un Proceso de Recria Engorde
muy particular, el de novillos Premium definido en el Protocolo de Produccion
de Vaqueria del Este (Vaqueria del Este, 2001); en cambio en este trabajo,
abordamos la Recria Engorde de machos en generaly para cualquier situacién
productiva del pais.

Se trascribe de forma textual el capitulo Resumen de la misma:

“En Uruguay la ganaderia ocupa el 72% de la superficie, es el sustento del
64 % de las explotaciones (OPYPA 2014), y la carne vacuna es el mayor produc-
to de exportacién con un 18,6 % del total exportado (Uruguay XXI, diciembre
2014). En los vacunos la Cria se desarrolla sobre Campo Natural, la Recria y el
Engorde se llevan a cabo, en el 85 % de los casos, en condiciones de pastoreo -
sobre campo natural, mejoramientos, verdeos y praderas — con un cierto uso



de concentrados. A pesar que en la dltima década se ha avanzado mucho en
términos de la productividad de la ganaderia vacuna - 944.000 toneladas de
peso vivo en 2003/4 vs. 1.101.100 toneladas en 2013/14 (OPYPA 2014), reduccién
del 58 al 34 % de los novillos adultos entre 2001y 2010 (INAC, 2015) - se esta
lejos de alcanzar niveles de productividad satisfactorios para la gran mayoria
de las situaciones comerciales del pais, y del Este en particular. La investiga-
cién ha aportado soluciones para lograr avances de productividad; no seria la
carencia de conocimientos la causa de los niveles insatisfactorios. Por el lado
de la transferencia tampoco parece estar el problema, en la medida que hay
un buen y variado nivel de difusién de las novedades técnicas. En esta Tesis,
se parte de la idea de que el problema se debe, en parte, a la carencia de un
método de trabajo con visién de Proceso y de una forma acorde de monitoreo.
La Recria - Engorde es un Proceso continuo, desde el destete hasta la faena
del novillo. Para ese continuo se determinaron los puntos criticos que, de ser
tenidos en cuenta, hacen al éxito de las explotaciones comerciales. Se tomo
ejemplo de la metodologia HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Points)
para la determinacién de los puntos criticos, mediante la consulta a un gru-
po de expertos. Para trabajar con el Panel de Expertos, se utilizé el método
Delphi.

Fueron definidos 8 Puntos Criticos, y su correspondiente Hoja de
Verificacién, mediante la cual, el técnico actuante analiza y propone mejoras
al planteo de Recria Engorde, de modo de acercarlo al potencial productivo.

Palabras claves: Recria Engorde, enfoque de Proceso, Panel de Expertos,
Puntos Criticos”.

EL Panel de Expertos se conformé con:
o Especialistas en pasturas: el Ing. Agr. Dr. Pablo Boggiano profesor de
la Facultad de Agronomia, y el Ing. Agr. Ariel Asuaga consultor privado;

o Especialistas en utilizacién de pasturas: los Ings. Agrs. Doctores Pablo
Chilibroste y Pablo Soca profesores de la Facultad de Agronomia;

o Especialistas en nutricion: la Ing. Agr. Dra. Lucia Piaggio del SULy el Ing.
Agr. M.Sc. Pablo Rovira del INIA Treinta y Tres;

o Especialistas en Sistemas de Gestion: los Médicos Veterinarios Patricia
Rovella, certificadora particular y Gerardo Evia, Coordinador General
de Vaqueria del Este;

o Asesor ganadero de la zona Este: el Ing. Agr. Federico Llambi;
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o Productores asociados a Vaqueria del Este, los Sres. Leonardo Bove,
Marcos Ferrés y Sebastian Serralta.

A sugerencia del Tribunal del Seminario | (instancias previas a la defensa
de Tesis), se incorporaron al Panel de Expertos:

o Especialista en lecheria, el Ing. Agr. Mario Fossati, Coordinador lechero
de FUCREA;

o Especialistas del sector agricola, el Ing. Agr. Daniel Gonnet, Gerente
de produccion del Molino Casarone y el Ing. Agr. M.SC. Roberto Diaz,
investigador del INIA.

Recria Engorde, se entiende como el proceso continuo de crecimiento y
desarrollo del ganado vacuno, que finaliza con una res apta para la faena.

La Recria es fundamentalmente la etapa de crecimiento y desarrollo, que
finaliza con animales que se contindan engordando a pasto o se integran a
otro proceso diferente, como es la terminacion a corral.

Recria Engorde en condiciones pastoriles, es un proceso continuo que
comienza - en términos generales - con un ternero de destete que creceray
se desarrollara a tasas positivas y moderadas de aumento de peso (Recria);
para finalmente deponer los 150 kg finales a tasas mas altas (Engorde), de
modo de lograr una conformacién y engrasamiento que hagan al vacuno,
apto para faena.

Piaggio sitla las tasas de ganancia para la Recria en el 0,2 % del PV
y para el Engorde entre 0,25y 0,3 % del PV (Lucia Piaggio, comunicacién
personal).

Para disefar la propuesta se les pidio al Panel de Expertos que analizaran
un Proceso especifico de produccion de carne vacuna, el de Novillos premia-
dos descripto en el Protocolo de Vaqueria del Este.

Los aspectos sanitarios del mismo, no fueron incluidos en el analisis, pues
merecen un capitulo aparte, como se vera a continuacion.

Es a partir de esa visién de Proceso que surgieron los Puntos Criticos. La
ventaja de este abordaje se debe a que no solo tiene en cuenta el compo-
nente animal del sistema, sino que considera ademas el componente pri-
mario (pasturas), el componente insumos externos y la interrelacion entre
todos ellos.



Tomamos de la Tesis el siguiente esquema.

Ternero raza britanica o Novillo premiado:

. : dLa 2D
CrisS oty PERIODO DE 16 A 24 MESES, TASAS e
edad 6 2 9 meses, DE GANANCIA SIEMPRE POSITIVAS S A
peso minimo 150/160 kg, 7 ‘ g 5 .
"maquillado” completo. / \\ 4 L /"\. ﬂ conformacién INA
L oh
U / U \

| PASTURAS | - |CONCENTRADOS

-—

EROTOCOLO SAN ITARla

FIGURA 1.Proceso de produccion de novillos premiados de Vaqueria del Este

* Maquillado: castrado, vacunado, mochado, dosificado, sabiendo comer concentrados, etc.

*INA: en la escala de INAC se refiere a tres categorias de conformacion de las reses en el gan-
cho, donde | es la 6ptima.

Supuestos basicos:

1°. Asesoramiento veterinario. Entendemos que las empresas que llevan
adelante un Proceso de Recria Engorde ajustado, poseen un plan sanitario
definido por un profesional competente, quien realiza el seguimiento del
mismo. Por esa razon se excluyd la sanidad de la consulta al Panel.

2°. Capacitacion del personal. Del mismo modo, las empresas que llevan a
cabo un esquema productivo mejorado, seguramente posee personal ca-
pacitado, y se incentiva la formacién permanente del mismo.

Puntos criticos:

1) Base Forrajera bien definida. No se define ninguna en particular. Cada Base
Forrajera, determinara un nivel de produccién al que el sistema puede aspirar.

Las diferentes opciones de Base Forrajera, dependeran de la zona del pais,
del nivel de intensificacién al que se quiere llegar, de la dedicacion que se le
quiere dary del riesgo que se quiere asumir. Lo importante es tener claro cual
es laBase Forrajera sobre la que se llevara a cabo el Proceso de Recria Engorde.
Los expertos consultados fueron unanimes en poner este punto como uno de
los mas importantes para la produccion de carne. EL papel de praderas, de los
verdeos, de las coberturas, del mismo campo natural, son temas relevantes.
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Mantener cubierto el suelo la mayor parte de tiempo posible, y tener una
oferta de forraje en cantidad y calidad, son aspectos hacen la diferencia en
productividad.

EL Panel considerd que es importante incluir en las praderas, las grami-
neas perennes, por su aporte a la productividad, por su mejora en la estruc-
tura del suelo, y por la estabilidad que dan, al mantener cubierto el suelo du-
rante el verano.

2) Esquema animal ajustado a la Base Forrajera. Una vez definida la Base
Forrajera sobre la que se desarrollara el Proceso, el Panel de Expertos consi-
dera un Punto Critico, el ajuste del esquema animal a la misma.

La produccién de forraje presenta grandes variaciones estacionales, e in-
teranuales. Las primeras deberan estar contempladas estructuralmente me-
diante el ajuste de carga, la suplementacion, etc. Las segundas deberan ser
tenidas en cuenta mediante diferentes opciones coyunturales.

La Base Forrajera nos estara indicando una Oferta mensual y anual (pro-
medio) de materia seca (MS), a su vez tendremos una calidad de dicha Oferta.
Sobre esta Oferta se edificara el esquema de Recria Engorde, en el cual los
animales van a presentar diferentes Demandas de MS (y de calidad), segln la
edady época. La Recria necesita calidad y oferta media, en cambio el Engorde
precisa alta oferta de MS para lograr dar terminacion al novillo. La Demanda
dependera también del producto al que se quiere llegar: novillos para encierre,
novillos gordos premiados, novillos de raza Holando, etc. El ajuste de Ofertay
Demanda en condiciones pastoriles (Balance), debe ser lo mas preciso posible,
sabiendo que en invierno habra una menor Oferta que en primavera y que
en verano y otofio son otras las limitantes. Mediante el esquema animal, se
ajustara el Balance, por ejemplo con las épocas de compra y de venta; luego
se trabajara con otras herramientas, como la restriccion de consumo en de-
terminadas categorias y en determinadas épocas, el uso de pastoreo horario,
la suplementacion con concentrados y reservas, etc.

Lo que no debiera darse, es un Balance con importantes déficits estruc-
turales, que se corrija en forma permanente con la incorporacién de insumos
externos (concentrados y reservas).

Finalmente tenemos los ajustes periddicos, que podemos llamar coyuntura-
les; estos ajustes se ven beneficiados de poseer estimaciones precisas de la MS
disponible y del crecimiento previsible segiin pastura-época- tendencia clima-
tica anunciada, asi como contar con el peso de los diferentes lotes de ganado.

3) Siembra de pasturas. Los Expertos definieron este aspecto como uno de
los Puntos Criticos de la produccion ganadera pastoril. Pasturas implantadas
en fecha, con las semillas a la profundidad indicada, luego de un barbecho o
un cultivo de verano sombreador, con buen control de malezas antes-duran-
te-después, con la mezcla indicada y semillas de calidad bien acondicionadas,



son la clave de una Base Forrajera productiva y estable. Pasturas que produ-
cen mas temprano el primer afio, que acumulan mas produccién a lo largo de
varios afos, con buena cobertura y escasa incidencia de malezas, se logran si
parten de siembras 6ptimas.

4) Uso del forraje. Tendiente a maximizar la Produccion de MS de la
Pasturay al mismo tiempo la Produccién Animal.

Este fue un Punto Critico muy importante segln el Panel de Expertos, que
determina la productividad y persistencia de las pasturas del sistema. A su
vez en la revision bibliografica realizada (Lazaro, 2015) hay consenso total, en
cuanto a que las pasturas tienen un rango 6ptimo de Carga (kg animal/ha),
dentro del cual se privilegia la produccién por hectareay por cabeza. Esto que
lo plasmé en una famosa grafica Mott (1960), se ha visto reforzado dltima-
mente cuando a las curvas anteriores se le superpone la curva de produccién
de MS. Se constata que en el rango 6ptimo de carga - dependiendo del tipo de
pasturay época del afio - se obtiene la mayor produccion de MS, y a su vez la
mayor produccion de carne vacuna por hectarea con una muy buena ganancia
por cabeza. A estas “felices coincidencias” se le agregan otras dos: las pastu-
ras pastoreadas en ese rango de carga, son mas persistentes y la fijacion de
carbono organico es mayor.

Las curvas de Mott, superpuestas con la de MS, pueden presentar en el
eje de las X la Carga, pero mejor adin, la Asignacion de Forraje (kg MS ofrecida
por dia/cada 100 kg de PV del ganado). Con la AF se tiene no solo en cuenta la
cantidad de kg del animal, sino la disponibilidad de MS de la pastura presente.
Vemos una simplificacién de esto en la siguiente figura.

KILOS

CARGA MINIMA INTERMEDIA ALTA
AF. MAXIMA INTERMEDIA BAJA

FIGURA 2. Efectos de la carga animal (y la AF) en la produccién primaria
(pastura), y secundaria (animal) por cabeza y por area.
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Resumiendo este Punto Critico: se debe pastorear las pasturas dentro de
un rango de Asignacién de Forraje que pemita la mayor produccion de MS'y
la mayor cantidad del producto animal. Por ejemplo, para praderas y verdeos
durante el periodo otofio invierno, ese rango de AF esta entre el 4,5y 6%.

La AF es la manera mas exacta de relacionar el animaly la pastura, pero su
calculo es engorroso, pues se debe pesar el ganado y medir el pasto, de forma
periddica.

A la AF se la recomienda como una muy buena forma para ajustes de lap-
sos cortos y en épocas criticas como puede ser el invierno. Para un ajuste
practico y de forma permanente se propone usar la altura - respaldados por
la revision bibliografica - mediante algun tipo de regla de uso practico, como
la que se observa a continuacion.
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FIGURA 3. Regla practica para medir la altura de pastoreo

La regla tiene un “pié” movil perpendicular, que se puede poner a 5, 10, 15
020 cm del suelo. De este modo caminando en la pastura, se visualiza rapida-
mente la altura promedio que presenta.

Ofrecemos a continuacion una tabla extraida de la Tesis, con informacién
de alturas 6ptimas para diferentes pasturas, ya sea bajo pastoreo continuo o
alternado.



TABLA 1. Alturas de pastoreo sugeridas.

Paotoree Pastoreo Adaptado por el autora
ALTURA centimetros i Controlado partir de trabajos de los
ENTRADA SALIDA | siguientes trabajos
CN, estrato inferior 12 .
campos estivales (RGS ?’att)lnge(rjy Cary al?o (bZQO9)G.1
Brasi)L Minimo 5, Um esis de varios trabajos de
CN - estivales, max. 10/14 ruguay.
CNM verano /14 6/8 Piaggio (1994) considerando
CNM invierno 4/5 2,5/4 laAFde 8% a12%
Pradera sembrada 15/20 5/7 Zanoniani y Zibil (2006)
Pradera sembrada 13,2 8,7 Agustoni, et al., (2008)
Festuca en lecheria 15 6/9 Socay Do Carmo (2006)
Festuca en carne 13,7 7 Socay Do Carmo (2007)
- Sintesis de varios trabajos de
Verdeo de invierno 15/20 5/7 Uruguay
Verdeo de verano 80a100 | 35240 | Berlangieri (2008)

5) Animales. Para el Panel de Expertos el tipo, el estado y la preparacion
previa de los animales que ingresan al Proceso, es también un Punto Critico.

Una vez definido el esquema de Recria Engorde de vacunos machos que
se quiere llevar a cabo, el insumo principal seran los animales que ingresan,
a partir de los cuales se debera lograr la mayor cantidad de producto en el
menor tiempo posible y a un costo controlado.

Cuantas mas exigencias tenga el producto al que se quiere Llegar, mas im-
portante sera la confeccion del lote de animales al ingreso del proceso.

Avia de ejemplo, si el producto final son novillos premiados de razas bri-
tanicas (Protocolo de Vaqueria del Este), es de interés que la mayoria del lote
logre todos los atributos de premiacion: dl a 2d + carcasas de mas de 250 kg
+ grasa de cobertura 2 de INAC + conformacion INA. Por lo tanto el lote de
ingreso deben ser terneros de 6 a 8 meses, parejos, de razas britanicas y sus
cruzas. Si en cambio se trata de llegar a novillos para cuota 481, ademas del
biotipo requerido, deben ser terneros capaces de lograr pesos de mas de 380
kg antes de los 26 meses de edad. Si lo que se quiere es recriar terneros para
la exportacion, el ternero a comprar no debe ser castrado, a su vez debera
ser liviano para lograr el mayor diferencial posible del negocio (“ponerle” la
mayor cantidad de kilogramos).
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Biotipo y rango de peso/edad que permita llegar al producto final en un
plazo razonable, son caracteristicas fundamentales.

Luego hay que considerar la preparacién previa: castracion, desmocha-
do, dosificacion y vacunas indicadas. En lo posible es importante que hayan
aprendido a comer alimento concentrado al destete o en etapas tempranas.

Una vez que el lote se ha conformado, si los animales cumplen los requi-
sitos antes expuestos, es de esperar que la amplia mayoria logren llegar al
producto final, en un continuo de ganancia de peso nunca interrumpido.

6) Control de los animales. Para lograr la mayor cantidad de producto
(novillos gordos, novillos Holando, novillos para encierre, etc.), en el tiempo
previsto, y partiendo de que el Balance Forrajero es correcto a escala anual, el
empresario debe monitorear permanentemente al ganado.

Para ello cuenta con tres herramientas: las pesadas estandarizadas y pe-
riddicas, los lotes por medias de peso, y la comparacién permanente de los
lotes contra curvas de referencia.

De ese modo se podran tomar medidas de ajuste como pastoreo de dife-
rentes tipos de pasturas, ajustes en la AF, suplementacion, e incluso en situa-
ciones de crisis, realizar ventas o salidas anticipadas.

Los vacunos deberan ser separados al ingreso en diferentes lotes por me-
dias de peso, esta tarea habra que volver a ajustarla periédicamente pues
siempre hay animales que se “quedan” o que se “disparan”. Lotear correc-
tamente permite hacer un mejor uso de la herramienta de AF, mejorar la
eficiencia de la suplementacion, y estimar con tiempo la época concreta de
salida de los diferentes lotes.

Las pesadas debe ser al menos una por estacion, sobre la totalidad o una
muestra del lote. Actualmente con las balanzas conectadas al lector de cara-
vanas de trazabilidad puede incluso hacerse pesadas de seguimiento a todo
el lote. El porcentaje de muestreo y la forma de pesar (con encierre nocturno,
traidos del campo al amanecer, etc.), son parte de una rutina (protocolo) que
toda empresa debiera tener.

En los periodos criticos del invierno, cuando se suplementa o se traba-
ja con pastoreos horarios, es conveniente hacer las pesadas en forma mas
seguida.

Con los lotes bien separados por media de peso y haciendo las pesadas
periédicamente, el productor podra comparar su ganado contra las curvas de
referencia. Estas no son ni curvas de crecimiento potencial, ni modelizaciones
de registros; son curvas que toman en cuenta los pesos minimos reales de los
ganados que llegan a uno u otro tipo de producto final. Ejemplo de ello son las



curvas de referencia de Vaqueria del Este (Lazaro y Buffa, 2007), producto de
registros de 4 empresas durante 3 ejercicios y mas de 10.000 animales.

A modo de ejemplo vemos la siguiente curva que corresponde a los novi-
llos que fueron faenados entre los 25y 27 meses. La linea continua es el peso
del lote, por encima estan los pesos de los novillos que fueron vendidos en
esos meses (obviamente que parte del lote se vendié unos meses después).

530 492
500 472 479 =
450
400
350
2300
250
200
150
100 - . : 1 : : ‘

jun set dic mar jun set oct nov dic
—+— 27 meses —— caso

fcab

FIGURA 4. Curvas de referencia de Vaqueria del Este para novillos de 2 afos

Podemos ver al comienzo de cada estacion, cual es el peso minimo del
ganado que se pretende llegue a peso de faena al final de la primavera con
poco mas de 2 afios. Entre estacion y estacion, surge la ganancia minima de
peso diario que asegura lograr el producto (en este caso para el promedio
de estos animales fue de punta a punta de 547 gramos diarios). Hay un tipo
de curva para cada producto, por lo que se transforman en una herramienta
eficaz de re estructura de lotes y estrategia de pastoreo, a medida que avanza
el proceso.

Finalmente si el Balance Forrajero del sistema es correcto, con dichas ta-
sas de ganancia se estara logrando una alta productividad de carne por hec-
tarea, en la medida que los animales destinaran una importante cantidad de
la energia consumida para el aumento de peso por encima del mantenimiento

7) Uso estructural de la Suplementacion Estratégica. EL crecimiento de la
pastura, a lo largo del afio, presenta variaciones importantes. Por ejemplo las
praderas tendran tasas de crecimiento invernal, de un tercera parte a la mitad
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de las de primavera, otro tanto sucede con los verdeos de invierno. El verano
es una estacion, donde se da una baja en la produccion de MS, dependiendo de
las lluvias, especialmente en determinados tipos de suelos.

Por otra parte en praderas y verdeos, de alta digestibilidad, la composicién
de la pastura en otofo y hasta comienzos del invierno, presenta desbalances
que afectan la performance de los animales que la pastorean. Esto es debido
al bajo porcentaje de MS, y a la combinacién de alto porcentaje de proteinas
con bajo porcentaje de hidratos de carbono soluble.

Entonces cantidad y calidad, son dos aspectos de las pasturas que im-
pactan muy fuertemente el componente animal, de los sistemas de Recria
Engorde, desde el otofio al final de la primavera. En verano, existen otros as-
pectos que afectan el resultado y se veran en el punto siguiente.

En algunos sistemas muy puntuales, el sistema de Recria Engorde po-
dra obviar en gran medida las variaciones de oferta de forraje; por ejem-
plo comprando la reposicién a la salida del invierno antes que “arranque”
la primavera y descargando la totalidad o la mayoria del ganado antes del
verano. Este tipo de planteo se basa en ajuste de carga como Unica herra-
mienta, siendo muy eficiente, pero no es reproducible para todo el sector
de Recria Engorde. En la gran mayoria de los sistemas comerciales, donde
ademas se superponen categorias de diferentes edades, la carga invernal
excede la oferta de forraje, si se pretende que la misma consuma todo el
forraje de primavera. Ademas los animales ven mermada su performance,
aun si dispusieran de una oferta importante, debido a los problemas de des-
balance de las pasturas en otofio.

Debido a estos aspectos, el Panel de Expertos considero el tema de la su-
plementacion estructural estratégica, como un Punto Critico.

En otofio sobre pasturas de alta calidad, se logra un aumento sustancial
de la ganancia de peso si se suplementa con concentrados energéticos, en
invierno - cuando los pastos se han “sazonado” - el uso de concentrado ener-
gético o el heno, permite mantener cargas mas altas.

En la gran mayoria de los sistemas de Recria Engorde, la suplementacién
sobre pasturas de calidad en otono invierno, los potencializa debido a mejoras
en la performance individual y a permitir aumentos de carga. Este segundo
aspecto tiene un efecto indirecto importante, al lograr que los animales con-
suman todo el pasto de primavera.

Para que la suplementacién estratégica sea eficiente - sobre pasturas de
calidad en otofio invierno - la asignacién de forraje (AF) debe ser del orden del
2,5 al 3 % del PV. Con esas asignaciones - tratandose de periodos cortos - la



eficiencia de conversion para terneros puede ser de 3:1a 4:1y en el caso de
novillos de 5:1a 6:1.

Se debera prestar mucha atencion a la suplementacion energética, para
que los animales no consuman mas del 1 % del PV (todos, no la media), de
modo de evitar problemas ruminales que se producen con altos consumos de
alimentos energéticos.

También deben contemplarse estrictamente aspectos practicos en la su-
plementacion, para que esta logre los resultados esperados. Tamafio de los
lotes, horario, comederos etc., son aspectos a tener muy en cuenta.

8) Sombra y Agua. Sombra suficiente (natural o artificial) para todos los
animales del lote y agua de calidad en cantidad necesaria, son dos aspectos
ambientales, que el Panel de Expertos consideraron un Punto Critico de la
Recria Engorde.

Estos dos aspectos a su vez deben estar contemplados a una distancia
maxima del lugar de pastoreo, que a los efectos practicos podemos situar en-
tre 500 y 800 metros seg(in la zona y relieve del terreno.

Hay suficiente informacién, que muestra que para condiciones climati-
cas como las que imperan en verano en nuestro territorio, el ganado vacu-
no aumenta sensiblemente sus necesidades de mantenimiento, para poder
disipar calor en las horas del mediodia, si esta expuesto al sol. Sin em-
bargo en la encuesta de empresas adherentes al Giprocar Il de Invernada
(Montossi et al., 2013), solo el 21 % de las empresas poseian sombra en
todos los potreros.

Al gastar energia en disipar calor, en horas que por otra parte el con-
sumo es muy bajo o nulo, las ganancias de peso bajan sensiblemente como
lo demuestran experiencias llevadas a cabo en la UPICy en el INIA Treinta
y Tres.

Por otra parte el efecto del agua de calidad, en cantidad suficiente, ra-
pidamente accesible (velocidad de reposicién), y fresca, es un factor impor-
tante para mantener un metabolismo equilibrado, que redunda en una mejor
productividad del animal. La situacion en relacién a este punto, en la citada
encuesta del Giprocar Il nos muestra problemas al respecto, ya que el 37% de
las empresas no poseen agua en todos los potreros.

Agua de calidad (baja dureza, inocuidad bacteriana y mineral), en canti-
dades rapidamente accesibles y fresca, se puede encontrar en cauces natu-
rales no contaminados y con un buen frente de acceso, tajamares cerrados y
con bebederos pendiente abajo, o bebederos de perforaciones con cafierias
y valvulas de rapido llenado. Los bebederos seria ideal que estuvieran bajo
sombra.
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La propuesta, como ya se ha dicho, es un método de abordaje para ser
utilizado por profesionales asesores de empresas ganaderas que llevan a cabo
Procesos de Recria Engorde.

No es una propuesta tecnoldgica, por lo tanto no se plantea un determi-
nado tipo de inversiones o gastos adicionales, a los que la empresa analizada
ya viene llevando a cabo. Busca hacer mas eficiente el uso de los insumos.

Setrata de un método porel cual el profesional actuante, aborda el Proceso
de Recria Engorde de una empresa, lo analiza desde el punto de vista produc-
tivo, de una manera estandarizada y objetiva, realiza un diagnéstico y final-
mente hace las recomendaciones para mejorar la situacion. Transformando
de ese modo el asesoramiento en un proceso preciso y objetivo, como sucede
en otras ramas de la produccion, la aeronautica, la salud, etc.

Se trata de analizar mediante una Hoja de Verificacion, los 8 Puntos
Criticos mas relevantes del Proceso de Recria Engorde de machos vacunos a
pastoreo. Como se recordara esos Puntos Criticos fueron definidos segin la
metodologia HAACP, por un Panel de 15 Expertos, con los cuales se logré un
consenso basico mediante el trabajo con el método Delphi. Este es un mé-
todo que permite mediante tres o cuatro rondas de preguntas y respuestas,
consensuar entre un grupo de personas, temas que no estan resueltos previa-
mente (EACEA, 2015).

Cuando se trabaja por primera vez con la Hoja de Verificacion, se asignara
un puntaje para cada uno de los 8 Puntos Criticos y un puntaje general para la
empresa (sumatoria de los 8). Este trabajo sera al mismo tiempo, una linea de
base para ir evaluando los cambios en futuras instancias.

La forma de proceder por parte del profesional actuante, cuando utiliza el
método por primera vez, seguira estos pasos:

1°) Ubicarse en la empresa y analizar los niveles de produccién actual de
carne vacuna/ha del Proceso de Recria Engorde de vacunos machos en con-
diciones de pastoreo.

2°) Cotejar esa produccion con el Nivel Productivo Posible para la base fo-
rrajera con que se cuenta (por ejemplo suponiendo 1 kg de carne producida
cada 20 kg de MS de pradera y/o verdeo y 1kg de carne cada 5 a 7 kg de MS
de concentrado utilizado). Este segundo paso nos estara dando una idea del
margen general de productividad que la empresa tiene por delante.

3°) EL profesional - entrenado en el método - llenara en el campo, una a
una las preguntas de la Hoja de Verificacion interactuando con el empresario
o el responsable de la ganaderia.



Observara cuadernos de apuntes, planillas, revisara las pesadas, los re-
sultados de las ventas y deberd ir al campo a cotejar el estado de las pasturas
de diferentes edades, la altura de entrada y salida del pastoreo, el estado y
distancia de sombras y aguadas, la suplementacion, etc. Ninguna respuesta
se dard por buena, sino esta bien respaldada por datos de escritorio o eviden-
cias de campo.

4°) Al finalizar el llenado de la Hoja de verificacion, tendra un puntaje
para cada uno de los 8 Puntos Criticos y un puntaje general de la empresa.
Este Gltimo dard una idea del margen general de dicha empresa en avanzar
para acortar la brecha entre la productividad actual, y el Nivel Potencial de
Produccion.

EL puntaje de cada uno de los 8 Puntos Criticos, nos indicara para cada
momento, donde poner el mayor esfuerzo de superacion (donde el puntaje se
aleje mas del 6ptimo).

5°) A partir de lo anterior, el profesional actuante elaborara un informe,
orientando las recomendaciones hacia uno o varios de los Puntos Criticos.

EL proceso si se repite en el futuro, permitird visualizar los avances en
cada punto y volver a plantearse una nueva etapa de mejoras, de lLos mismos
u otros. Estaremos asi, ante un proceso de mejora continua.

Se propone una Hoja de verificacion simplificada, con tres preguntas o
constataciones por Punto Critico.

Es nuestra idea de futuro, editar un Manual que tenga la Hoja de
Verificacion mas desarrollada e incluso disponible en formato digital.

Hoja 1. Datos generales de la empresa, del responsable con quien se
Llend la hoja, fecha del trabajo. Datos de produccion de carne vacuna/
ha en los tres dltimos ejercicios. Nivel de Produccion Potencial (cal-
culado por el profesional, en funcién de la base forrajera y el uso de
alimento concentrado).

Hoja 2

Punto Critico 1: Base Forrajera. 1°) ;Esta bien definida, e incluso es-
crita?, 2°) ¢Si en la misma hubiera praderas permanentes, la graminea
es perenne? 3°) ¢En la recorrida de campo, se observa un equilibrio co-
rrecto entre la rotacion planteada y lo observado? Puntaje maximo 3,
minimo 0.
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Punto Critico 2: Esquema animal ajustado a la Base Forrajera.
1°) ¢Esta el Proceso de recria Engorde bien definido?, 2°) ;Se reali-
z06 una Presupuestacion forrajera anual de la Base Forrajera?, 3°)
¢Posteriormente se hizo un Balance Forrajero, haciendo uso de los me-
canismos de ajustes antes las carencias de forraje o antes los excesos
del mismo? Puntaje maximo 3, minimo 0.

Punto Critico 3: Siembra de pasturas. 1°) jLas siembras se realizan ge-
neralmente en la fecha dptima recomendada?, 2°) ;Se controla la pro-
fundidad de siembra y el correcto tapado de la semilla?, 3°) ¢EL control
de malezas previo, durante la siembra e inmediato posterior, se cum-
ple? Puntaje maximo 3, minimo 0.

Punto Critico 4: Uso del forraje. 1°) ;En pastoreo continuo se respeta
una altura media correcta, que permite maximizar la produccion de
pasturas y al mismo tiempo la produccién animal? 2°) ;En pastoreo al-
ternado se respetan alturas maximas de ingreso y minimas de salida
del potrero? 3°) ¢Se utiliza algin tipo de tabla para tomar esas deter-
minaciones? Puntaje maximo 3, minimo 0.

Punto Critico 5: Animales. 1°) jLos animales que ingresan al Proceso,
lo hacen con un peso minimo indicado?, 2°) ;Son de la edad y el tipo
aconsejado? 3°) jIngresan al Proceso bien identificados, castrados, mo-
chados, dosificados, vacunados? Puntaje maximo 3, minimo 0

Punto Critico 6: Control de los animales. 1°) ;Se usa la balanza con los
distintos lotes, siguiendo un estricto plan de pesadas? 2°) ;Los machos
de una misma edad se separan por medias de peso, con re asignaciones
periddicas? 3°) ¢El resultado de las pesadas de cada lote se comparan
con las curvas de referencia, de modo de tomar las medidas correcti-
vas? Puntaje maximo 3, minimo 0.

Punto Critico 7: Uso estructural de la Suplementacion Estratégica. 1°)
¢Se utiliza el concentrado en otofo para corregir calidad y en invierno
para mantener carga? 2°) jLa relacién entre Asignacion de Forraje y uso
de concentrado se combinan correctamente? 3°) ;Hay una atencién a
los aspectos practicos como tamario y homogeneidad de lotes, hora-
rios, tamafo de comederos, etc.? Puntaje maximo 3, minimo 0.

Punto Critico 8: Sombra y Agua. 1°) ;Los vacunos poseen suficiente
sombra en el potrero a distancias maximas de 500/800 metros? 2°)
(Poseen agua suficiente para el consumo diario, de rapida recarga, a
distancias maximas de 500/800 metros? 3°) ;EL agua de perforacion
es de calidad, los tajamares estan cerrados al ganado, los bebederos
estan a la sombra? Puntaje maximo 3, minimo 0.



Para llenar una vez obtenido un puntaje de cada Punto Critico

P.C. 1 2 3 4 5 6 7 8 TOTAL

Puntaje

Con la informacion recabada, se sugiere expresarla en un poligono de 8
caras, que rapidamente nos permita ver el estado de la empresa en relacion a
los Puntos Criticos y de ese modo visualizar por donde comenzar a trabajar en
la mejora del Proceso de Recria Engorde. La figura servira también para ver la
evolucion de la empresa en los ciclos siguientes.

A modo de ejemplo, proponemos el uso del siguiente octégono, colocan-
do el puntaje de cada PC sobre la figura se apreciara rapidamente donde hay
mayor margen de trabajo.

PC7

PC3

FIGURA 5. Octogono de representacion del puntaje en los Puntos Critico
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El posible equilibrio entre negocio y productividad, es el resultado
de un nuevo proyecto realizado por el Instituto Plan Agropecuario
(IPA) en el marco del Fondo de Transferencia de Tecnologias y
Capacitacion Relativos al Sector Agrope cuario (FTTC).

ELFTTC, creado por el Ministerio de Ganaderia, Agriculturay
Pesca -a través de la ley n°. 18 797-, financia actividades del IPA con
la condicion de que un 25% del costo de éstas sea aportado por los
productores. Sin dudas, el aporte de los productores colaboradores
de este proyecto super6 con creces el costo que exige la ley.

La ejecucion anual de este Fondo implica desarrollar propuestas
descentralizadas, definidas localmente a partir de la realidad que se
observa en el terrenoy respetando la diversidad de situaciones.

Uruguay atraveso por un proceso de aumento en la produccion
de carne bovina en los Gltimos 40 afios, como consecuencia de la
implementacion de diversas medidas. El acceso a casi la totalidad
de los mercados internacionales de carne vacuna significa un logro
importante que dinamizé la fase de invernada y bajo la edad de
faena de los novillos.

Sin embargo, en la Gltima década se estanco el proceso y se
mantienen los porcentajes de participacion en la faena de las
diferentes categorias. Pero, es evidente, que existen productores
que han explorado diferentes caminos para aumentar sus ingresos
mediante el uso eficiente de los recursos disponibles en el ambiente
agroecologico en el cual se ubican.

Conocer los procesos que realizan los productores de recria
vacuna de machos para poder monitorearlos y relevar la informacion
necesaria para entenderlos, es la motivacion del proyecto que
abarcé 12 predios de diversas zonas agroecoldgicas.

En las paginas de esta publicacion se documenta el proceso de
monitoreo como otra de las acciones de difusion que se propuso
llevar adelante el IPA, entre las que también se destacan las 11
jornadas publicas -en los diferentes predios de los productores
colaboradores=-a las que asistieron 630 personas.





