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Traemos a las paginas de la Voz del Gremio el estudio realizado con la colaboracion de
varios centros de investigacion sobre la distribucion de la carne de cabrito en Espana.
Bl trabgjo fue presentado en el XXXV Congreso de la Sociedad Espanola de
Ovinotecnia y Caprinotecnia, celebrado en Valladolid los pasados 22, 83 y @4 de sep-
tiembre. Se preguntd a 350 ganaderos de Andalucia, Aragon, Extremadura y Castilla-
La Mancha y a 350 entradores de Andalucia, Aragon, Madrid, Cataluna y Comunidad
Valenciana, acerca de la manera de comprar y vender cabritos o su carne. Las zonas
de produccion no coinciden con las de comercializacion y consumo y existen gran-
des diferencias entre regiones en cuanto al tamano de las explotaciones. La distancia
maés frecuente entre explotacion y matadero fue de 300 Km. En general, 1os ganade-
ros venden mas caro y obtienen mayor marden de ganancia por el cabrito que por el
cordero. Los entradores compran y venden mas caro el cabrito que el cordero. La car-
niceria tradicional y la restauracion son los destinos mayoritarios de venta de esta
carne. La cadena de comercializacion se complica cuando interviene una sala de des-
piece tras el entrador. La forma predominante de venta es la canal entera y cuando
es por piezas, la pierna es la pieza mas demandada. El consumo es estacional y esta
asociado a celebraciones.

Introduccion

En Espafa existe un desequilibrio entre las zonas de pro-
duccién del ganado caprino (fundamentalmente el sur) y
las de comercializacion y consumo (preferentemente cen-
tro y este peninsular). Esto implica la necesaria participa-
cion de intermediarios, lo que repercute en el precio final
del producto de cara al consumidor y no siempre benefi-
cia al productor. La solucién a una parte de este problema
comienza por conocer con detalle la cadena de distribu-
cion y comercializacion de la carne caprina, desde el gana-
dero hasta el consumidor final. Por ello, el objetivo del pre-
sente trabajo fue estudiar la estructura de la cadena desde
la granja hasta el entrador.
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Material y métodos

Se disefaron dos encuestas, una destinada a los ganaderos,
con 7 preguntas y otra dirigida a los entradores, con |3
preguntas. Se enviaron un total de 350 encuestas a ganade-
ros de Andalucia, Extremadura, Castilla-La Mancha (zonas
de produccion) y Aragén y 350 encuestas a mayoristas de
Aragén, Andalucia, Madrid, Catalufia y Levante (zonas de
consumo).Andalucia y Aragdn se han incluido en todas las
etapas del estudio con el fin de hacer una comparacion
norte-sur. En ambos casos se usé un muestreo aleatorio
estratificado proporcional, teniendo en cuenta el tamafio
de la poblacién de destino y un error del 5%.A los gana-
deros se les pregunté acerca del nimero de cabritos pro-



ducidos, la forma en la que venden la carne y el precio de
venta de los animales en comparacién con el precio del
cordero. A los entradores se les plantearon preguntas
acerca de la adquisicion de canales y formas de venta de la
carne,asi como sobre los precios de venta en comparacion
con el cordero. El estudio estadistico se realizd con el
paquete SPSS 15.0. Se presentan los resultados como dis-
tribucion de frecuencias de cada una de las respuestas.
Resultados y discusion

Se recibieron 50 encuestas de los ganaderos (14,3% de
retorno). El 4% procedian de Albacete, el 2% de
Extremadura, el 36% de Aragon y el 48% de Andalucia. El
100% de los encuestados manifesté que criaba cabritos. El
numero de cabritos criados al afno varié enormemente de
unas explotaciones a otras (desde 7 hasta 2.000). También
existe una importante variaciéon en funcién de la provincia
de ubicacién de la explotacion (Tabla 1). El 54% de los
encuestados criaba sélo cabritos y el 46% restante criaba
también corderos. Entre estos Ultimos, el nimero mas fre-
cuente era 300 animales y las explotaciones con mayor
censo estaban en Extremadura y en Zaragoza. Existié una
correlacion positiva (r=0,561; p<0,05) entre el nimero de
cabritos criados y el nimero de corderos criados en una
misma explotacion. Con respecto a la distancia entre la
explotacion y el matadero, la distancia con mayor frecuen-
cia fue de 300 Km (12,5%). El 45% del ganado realiza reco-
rridos de menos de 100 Km., el 40% de entre 100 y 500
Km y el 15% hace recorridos de mas de 500 Km. Los 6
ganaderos que a mayor distancia venden los animales (800
a 1000 Km) se localizaron en Malaga. Estas distancias son
consecuencia directa de la manera de vender los animales.
El 54% de los ganaderos vende los animales en su misma
CCAA, el 34% lo hace en otras CCAA y sélo el 2% lo hace
en el extranjero. El 10% de los encuestados manifestd que
vende indistintamente en su CCAA & en otras.
Preguntados por la comparacion de precios entre el cor-
dero y el cabrito, el 18% de los encuestados declaré que
obtiene mejor precio por el cordero que por el cabrito, un
38% contesto lo contrario y un 44% no respondid a esta
pregunta. Sin embargo, el 44% de los ganaderos reconocioé
que el cabrito le procura mas margen que el cordero, fren-
te al 12% que contesto lo contrario. El 2 % dijo obtener el
mismo margen independientemente de la especie. Un 58%
de los encuestados no respondid a esta pregunta.

Se recibieron 42 encuestas de los entradores (12,0% de
retorno), distribuidas de la siguiente forma: Aragon
(35,7%), Andalucia (26,3%), Comunidad Valenciana (I 1,9%),
Madrid (9,5%), Cataluiia (7,1%) y Murcia (4,8%).A la pre-
gunta de “si compra y vende cabrito”, el 40% respondio
afirmativamente, el 28,3% que no y un 31,7% no respondié.
Teniendo en cuenta las respuestas validas, el lugar de com-
pra de animales vivos se distribuye como sigue: su misma
provincia (94,7%), otras CCAA distintas de la propia (94,4
%), otras provincias de su misma CCAA (53,3%) y el
extranjero (33,3%).S6lo 17 de los 42 encuestados respon-
dieron a la pregunta de cuantos animales compra de media
al ano. En la Tabla 2 se muestra este dato, asi como la pro-
vincia de ubicacion de la empresa. Puede observarse que
los entradores con mayor volumen de transacciones se

localizaron en Barcelona y Zaragoza. El entrador que
comercializaba el menor nimero de animales se localizo
en Malaga a pesar de que, seglin se ha comentado anterior-
mente, Malaga y Cadiz son las provincias que presentaron
las explotaciones con mayor nimero de efectivos. Es evi-
dente, por tanto, que hay un desequilibrio entre las zonas
de produccién y las de comercializacion constituyendo
esta circunstancia una de las grandes debilidades del sec-
tor. Cuando se preguntd a los entradores en funcién de
qué criterios elegian los animales, un 37,0 % eligid el peso,
un 13,0% la edad, un 14,8% se fijaba en la raza, un 29,6% en
el origen geogrifico de los animales y un 5,6% se dejaba
aconsejar por el ganadero. El 88% de los encuestados
manifestd que compraba mas caro el cabrito que el corde-
ro, mientras que el resto (12%) hizo la observacion contra-
ria. Respecto a la venta, el 84% declaré que vende mas cor-
dero que cabrito, el 12% manifiestd vender mas cabrito
que cordero y un 4% vende aproximadamente la misma
cantidad de ambos. El 84% de los encuestados vende mas
caro el cabrito que el cordero, mientras que el 16% restan-
te repondié lo contrario. En cuanto al tipo de estableci-
miento al que venden, la distribucién fue la siguiente: car-
niceria tradicional (34,4%), restaurante (22,7%), supermer-
cado (18,1%), sala de despiece (17,8%) e hipermercado
(7,0%). El hecho de que un elevado porcentaje de entrado-
res comercialice la carne a través de salas de despiece de
terceros demuestra la complejidad de la cadena y puede
ser una de las razones del alto precio de esta carne en el
mercado final. El 30% de los encuestados posee sala de
despiece propia, frente a un 8,4% que no tiene. El resto de
los encuestados no respondié a esta pregunta. Los entra-
dores con sala de despiece propia contestaron también
acerca del modo de venta de las canales y del tipo de pieza
mas vendida. Las respuestas fueron las siguientes: canales
enteras (60,0%), medias canales (13,4%), cuartos (6,6%) y
piezas de carniceria (20%). En este tltimo caso, la pieza mas
solicitada fue la pierna (62,5%), seguida de la espalda y del
costillar (ambos con un 50%) y los bajos y el cuello (12,5%
de demanda cada uno). Respecto a la estacionalidad de la
venta, la época de mayor venta se concentra en Navidad
(69,7%), Semana Santa (18,2%) o verano (3,0%). Sélo el
9,1% de los encuestados dijo vender la carne con regulari-
dad alo largo de todo el afio. Parece pues evidente que se
trata de un producto de venta estacional asociado a cele-
braciones. Este hecho supone otra debilidad y desestabili-
za la relacién entre la produccién y la comercializacion.
Conclusiones
Se han detectado las siguientes debilidades en este estadio
de la cadena:
| Las zonas de produccién no coinciden con las de comer-
cializacion y consumo, lo cual genera el doble problema
de que el valor anadido no repercute directamente en el
productor y de que las grandes distancias recorridas por
algunos animales podria influir en la calidad de su carne.
2. La venta de animales es muy estacional, lo que origina
desajustes estacionales en la oferta y la demanda.
3. Pocos mayoristas estan preparados para comercializar
en piezas, lo cual obliga a la intervencion de las salsas de
despiece, encareciendo el precio final. (%
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Objetivo

¢Donde queda el valor anadido?

Estudiar la estructura de la cadena desde la granja hasta el entrador
Niamterisal v Mrmmétodoss

50 entradores

Resultados

Cria cabrito 100% ™|

Tamano de la explotacion: entre 7 y 2000 animales

Solo cabrito 54%
También cordero 46%

Distancia a matadero

| menos de 100 km

Vende en...

100-500 Km
40%

extranjero 2%

Distancia mas frecuente: 300 Km

sumisma

CCAA
54%

¢ Qué le pagan mejor? ;qué le deja mas margen?

B cabrito

B cordero

18

precio mas alto mayor margen
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