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SITUACIÓN DE LOS SITUACIÓN DE LOS 
MERCADOS DE CARNEMERCADOS DE CARNE
SITUACIÓN DE LOS 
MERCADOS DE CARNE

Conferencia del Sr. Ruy Fernando Gil, Gerente General de INAC en el Marco de las
 XI Jornadas de Ciencia y Tecnología de Carnes y Alimentos

Gerente de INAC
 Sr. Ruy Fernando Gil

En esta mesa redonda que compar�mos con 
los otros dos colegas vamos a encarar el tema 
de la situación de los mercados de carne 
Básicamente voy a dejar tres mensajes:

Lo segundo cuando accedemos a los mercados 
cuál es la situación de Uruguay y cómo 
compe�mos con los demás. 

Lo tercero es como hemos tratado desde INAC 
de alguna forma de sumar voluntades para 
catalizar lo que nos toca en suerte, que es de 
alguna forma asesorar en materia de polí�cas 
de carne y ejecutarlas en conjunción con el 
sector privado y con el sector público.

¿Cómo es el negocio de la carne?

El primero es lo a�pico que es este negocio. 
Siempre que pensamos hacer un negocio, 
pensamos en armar cosas, acá desarmamos, 
buscamos colocar los dis�ntos productos de 
un animal en los mercados que pagan más.

Lo primero interesante es que nosotros tenemos el indicador que hace �empo lo estamos 
manejando en INAC que es el novillo �po. El novillo �po lo único que dice es que cuando un animal 
llega a un frigorífico y sale del frigorífico más o menos vale entre 1100 y 1200 dólares, esos 1100 o 
1200 dólares hay parte que se construyeron en la producción, con los ganaderos, una parte �ene 
que ver con sus ingresos, otra parte es para remunerar capital, para remunerar trabajo, etc. y 
luego una parte lo toma el frigorífico y hace lo que se llama un valor agregado industrial pero 
también es para pagar lo que pone en funcionamiento para hacer su opera�va  y también para 
obtener una ganancia. ¿Qué es lo importante que queremos decir acá? Que en esos 1200 dólares 
que cuesta un novillo cuando lo hacemos carne y sale del frigorífico, en realidad lo que estamos 
haciendo de renta para distribuir en la cadena son promedialmente 60 dólares. El mensaje acá que 
es un negocio de centavos así se dice en el mundo y es así. Por tanto cualquier margen nos sirve, 
cuando uno está hablando de 10 dólares más por cabeza, sea por la razón que sea, es mucha plata 
comparándolo con los 60 dólares. El otro problema es que nosotros siempre hablamos de que 
estamos vendiendo, carne lo raro es que no existe la carne, este es un negocio de desguazadero, 



entra un animal y de ese animal sacamos más de 100 productos, de esos 100 productos parte van a 
abasto y ese abasto son 700 distribuidores que llegan a 1500 carnicerías y si vemos que el 70% va 
para exportaciones vemos que más o menos tenemos 50 exportadores, 1000 clientes y 80 
des�nos opera�vos. Por tanto, imagínense la locura de tener todos estos productos y ver en qué 
mercado se coloca mejor mientras hay una sucesión de costos desde el punto de vista industrial 
que uno trata de solventar y hacer una mejor colocación para obtener una mejor renta por kilo 
colocado en el exterior o por kilo colocado en el abasto. Este es el juego que �ene que ver con la 
carne.  La otra cosa que nos gusta ver es cuando estamos vendiendo qué vendemos. Cuando uno 
habla de carne y las ventas y las colocaciones en el exterior se imagina lomo, que dependiendo de 
qué época manejemos estamos hablando de 12000, 20000 dólares la tonelada. Sin embargo, esto 
apenas es un pequeño porcentaje, 9% cortes finos, además tenemos bloques, cortes del 
delantero, tenemos mucho más que lo que imaginamos, que casi siempre nuestras mentes nos 
llevan derecho a lo que son los cortes finos.

Fíjense como juegan los mercados: cada uno de los mercados absorbe los dis�ntos productos en 
forma diferente. Cuánto se lleva China, cuánto se lleva el NAFTA, cuánto se llevan en bloque, 
cuánto en recortes, etc. Por lo tanto, cada mercado �ene que ver en la ecuación para op�mizar ese 
ingreso. Cuando vemos a la industria, cuando vemos un frigorífico veamos que es un lugar donde 
se toma un animal para sacar una rentabilidad pero dentro de un proceso de desarmarlo y de 
colocarlo lo mejor que se puede en los dis�ntos mercados.  

Si observamos lo que va al NAFTA, es un animal difuso porque lo que exportamos son recortes. 

Aquí observando el animal que uno manda a China, es muy parecido a la vaca pero un poco más 
gordo en lo que son los garrones porque este país se lleva todo. Esto es lo fantás�co de China, 
porque nos resuelve eso de estar en varios lados. Como China nos resuelve la colocación de 
dis�ntos productos, mandamos casi todo el animal.

En el caso de UE sería un animal con muchísimo trasero.



Lo que mandamos a Israel es delantero. Lo que quiere decir que la complementariedad de 
productos y la complementariedad de mercados es absolutamente importante para los ingresos y 
la rentabilidad.

Vamos a simplificar y dividamos el mercado de la carne en cuatro cuadriláteros.  Por un lado carne 
con y sin hueso y por otro lado carne enfriada y congelada y veamos lo diferentes que son. 
Podemos hacer esto porque las habilitaciones sanitarias que tenemos impactan estos cuatro 
cuadriláteros. Estamos habilitados para una cosa y para otra no. Hoy estamos consiguiendo un 
promedio de 3522 dólares la tonelada exportable, sin embargo veamos que la mayor parte que 
exportamos es sin hueso congelada, luego viene sin hueso enfriada al igual que con hueso 
congelada y un 1% de carne con hueso enfriada. 

La gráfica muestra cómo van cambiando los mercados, esa es la otra variable. Vemos en esta serie 
que un día era importante Rusia, otro día el NAFTA y otro día China. Esa es una habilidad que �ene 
Uruguay para golpear en el mundo y lograr una mejor canasta por kilo comercializado.

Al considerar cada cuadrante o cuadrilátero, vemos que el ingreso por la carne congelada con 
hueso se ubica en los 3000 dólares por tonelada, la congelada sin hueso en los 3200, la enfriada 
con hueso sobre 3400 y la enfriada sin hueso cerca de 6500.

Otra cosa que asombra: uno dice los TOP 5, de estos 100 productos cuando observamos un animal 
cuáles son los TOP 5, en volumen o valor. Vemos primero al cebo bovino para uso industrial. Como 
que se va el glamour cuando pasamos de ver dónde colocamos el lomo a ver dónde colocar el 
cebo, porque resulta que en kilos es lo que más sale. Y así con el hueso bovino congelado, harina 
de carne, etc. Esto representa el 31% del volumen y apenas el 12% del valor. Conclusiones: 
márgenes pequeños, la carne no existe, desarmamos el animal y tenemos que tratar de colocar 

Vuelvo a reiterar, cuando uno no está en el negocio enseguida ve lo atrac�vo de los 6500 dólares 
por tonelada de la carne enfriada sin hueso, está es una opción de cortes finos, pero no es donde 
más nos jugamos los ingresos.



Complementariedad de mercados y productos. Acá nos gusta decir que es una guerrilla, ¿dónde 
colocamos el producto? ¿Dónde podemos poner el mejor producto en el mercado que más nos 
pague? En el medio están los clientes que nos dicen: véndeme este producto, pero lo quiero de 
una forma especial. Y hay otro producto que los podría colocar mejor en otro mercado, pero para 
que se lleve el otro producto se lo debo dejar a ese primer cliente. Y las ventajas son transitorias, 
un día fue el NAFTA, otro día fue Rusia, hoy es China y mañana quién sabe. Lo que surge es que hay 
que estar preparado para lo que sea y quién sea para aprovechar la oportunidad. 

cada una de las partes lo mejor posible. Mientras, el reloj de los costos sigue funcionando.

Vamos a lo segundo: veamos cómo es el acceso de Uruguay en los mercados internacionales. 
¿Cuál es nuestro obje�vo? Cuando hablamos de esto lo importante es iden�ficar cual es la 
posición absoluta y rela�va de Uruguay en los dis�ntos mercados, ¿porqué?.Porque no jugamos 
solos, hay compe�dores. Cuando salimos a China otros miran China y cuando salimos a Japón 
otros están en Japón. Hay dos componentes a estudiar: ¿Cuál es la carga arancelaria y cuánto 
pagamos por usar esos mercados?  Cuánto queda en la aduana. Cuál es la presencia real que �ene 
Uruguay en esos mercados. Cuando pensamos en la apertura de mercados de Uruguay, decimos 
que abrimos Japón y se terminó, que ya está todo abierto. No es así porque en realidad lo que 
tenemos que ver es dónde Uruguay efec�vamente �ene capacidad de estar opera�vo y de 
compe�r, el indicador que explicaré trata de medir esto. Así veremos que la realidad no es tan 
simple como decir que casi tenemos el mercado abierto para nosotros solos.





Simplificando el comercio. Cuando vemos esta can�dad de compradores y vendedores en el 
mundo, en realidad uno puede simplificar el comercio diciendo que el 85% lo explican 11 
exportadores y 19 importadores.  Y comenzamos así a sacar grandes tendencias que nos sirven 
entre otras cosas para fijar estrategias a seguir. Y por otro lado sigamos jugando con este 
cuadrilátero que les propuse antes. Con hueso, sin hueso, enfriada y congelada para entender este 
indicador que les voy a presentar. En el mundo solamente es el 8% del comercio es carne con 
hueso. Esto es importante tenerlo presente cuando nosotros desde el punto de vista de la carne 
bovina pensamos que hay mercados que no tenemos acceso porque vacunamos contra la fiebre 
a�osa. Cualquier cosa que hagamos es importante que calculemos los costos y los beneficios con 
respecto a ceder en esto o no y a par�r de ahí tomar una decisión adecuada. Esto lo estamos 

En la figura vemos un mundo ideal: arancel 0 y presencia en todos los mercados. Por otro ladoel 
mundo oscuro: todos los aranceles y no ternemos presencia en los mercados por dis�ntas razones, 
por cultura, porque no les gusta lo que producimos, etc. El mercado está abiertopero no está 
opera�vo.





haciendo con el MGAP, en un proyecto donde justamente valoramos qué cosas ganamos y que 
cosas pueden representar más costos por no vacunar. Tenemos que plantearnos la decisión desde 
el lugar de la razón, no desde el lugar emocional. La carne sin hueso representa el 92%, siendo la 
congelada el 57% y la enfriada el 35%.

¿Cómo está Uruguay con respecto al mundo? ¿Uruguay se comporta igual que el mundo o no? 

El 68% de lo que exporta Uruguay es carne congelada sin hueso, quiere decir que está por encima 
de lo que se exporta en los mercados mundiales. Y en la carne enfriada sin hueso está por debajo, 
estamos en 24% cuando el mundo está en un 35%. Esto es simplemente para comparar.

Cada uno de estos cuadritos es la can�dad de dólares que los exportadores ob�enen en cada uno 
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de los mercados, que a su vez internamente imagínense que se divide en los famosos 4 cuadrantes 
de cruzar carne con y sin hueso con carne congelada y enfriada.

Veamos que Paraguay como exportador entra a Brasil pero hay otros mercados a los que no entra, 
por ejemplo México, Canadá y Corea, por tanto sería importante tener algún indicador que me 
dijera Paraguay dónde está jugando y me lo cuan�ficara.Respecto a China como importador 
�jense que representa un 11% de las importaciones del mundo. 

El indicador que vamos a ver a con�nuación nos va a decir cada país cuando se enfrenta al mundo, 
en qué espacio está compi�endo. ¿En dónde vemos a Uruguay? En un acceso del 63%. Por eso 
digo, cuando lo miramos de este lado choca con esa idea al decir que la úl�ma frontera de apertura 
era Japón y estamos bárbaros. Al indicador de Uruguay se le debe sumar la apertura de Japón, pero 
no es todo el mercado de Japón, sino a lo que sanitariamente accederemos. El sector privado, los 
exportadores, están descubriendo este mercado, ya que los deberes sanitarios se hicieron. De ahí 
a que Japón sea el país a dónde efec�vamente exportemos algo, es cues�ón de vendedores y 
clientes. Tenemos que ver si efec�vamente hay un nicho para nuestra carne en Japón y si los 



aranceles nos dejan compe�r obteniendo ganancias. Hace dos noches estuvimos en la casa del 
embajador de Japón y mi pregunta fue: ¿Hay gente que quiera comer cosas naturales? Me 
contestaron: sí por supuesto. Hay un nicho de demanda de personas queno quieren comer tanta 
carne y cuando la comen quieren que sea sana y saludable, que no tenga grasa. Hay que trabajar. 
Veamos que hay países exportadores que acceden más que nosotros al mercado: USA en el 90%. Y 
países, que están más que nada en la región, como Brasil, Argen�na y Paraguay que juegan en 
menos canchas que nosotros. Esto también es importante porque los demás juegan.

Los círculos en el gráficonos indican cómo estaba el mundo en 2010 respecto al indicador para 
comparar con el 2018. Vemos así como México se movió para arriba y accede a más mercados, 
�ene una presencia efec�va mayor que la que tenía hace 8 años. Uruguay man�ene la que tenía 
desde ese entonces y en el medio abrimos Corea. Entonces la pregunta es ¿qué pasó con Corea 
que no nos cambió tanto la vida? Mejor que yo le pueden contestar quienes están en Corea 
haciendo negocios.

Conclusión: no jugamos solos. Está el famoso 63% de la presencia de Uruguay y los deberes 
quedan. Uno es este, abrimos Japón y veamos si podemos jugar. Hoy la matriz del comercio 
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Uruguay-Japón es tenue porque no estamos aun jugando significa�vamente. Por lo tanto no 
podemos decir, estamos en esa cancha del mundo jugando por el valor del mercado, ya que esto lo 
captura el mejor postor.

Finalizando este punto de ver el acceso a los mercados respecto a estar presentes en las dis�ntas 
canchas, veamos ahora cuanto dejamos en las aduanas de nuestros importadores. Hoy estamos 



Para finalizar: ¿dónde está Uruguay ubicado con esta carga arancelaria del 11% y el acceso del 
63%? Argen�na aparece con menos acceso y mayor carga arancelaria. Tanto Australia como USA 
en promedio pagan más aranceles que Uruguay, pero están jugando en canchas donde hay mucho 
más dinero. Sin embargo, Uruguay en esas canchas si quisiese compe�r �ene desventajas de 
arancelarias con los demás, esto comienza a tener otra dinámica y empezamos a preguntarnos 
sobre cuál será la mejor estrategia .Si nosotros tenemos un tratado de libre comercio con la UE, 
mejoraríamos. Si se cae la cuota 481 empeoraría nuestra situación y si logramos comerciar con 
Japón mejoraríamos en presencia en los mercados.

Mientras nosotros tengamos la misma presencia en los mercados y la misma carga arancelaria, 
cualquier kilo más que vendamos al mundo lo más que podemos aspirar es a que tenga el mismo 
rendimiento. ¿Por qué? Porque ya con los kilos que mandamos hicimos la canasta más efec�va de 
colocación que se podía hacer. Si queremos que sea dis�nto debemos cambiar el juego, de forma 
de obtener más valor por kilo extra colocado en el mundo, esto es presencia y opera�vidad en los 
mercados o carga arancelaria.

dejando casi 200 millones de dólares en las aduanas. En 2013 eran 167 millones de dólares. Más 
que el valor absoluto importa cuánto representa del valor total que exportamos, como si fuera un 
impuesto, llegando al 11%. Ahí está lo curioso, casualidad que China �ene un arancel del 12.5%, 
por algo nos interesa tanto. Se llevan todo, más o menos está en el arancel promedio que nosotros 
pagamos por compe�r en el mundo. Parece bien lógico que estemos allí. Todo lo que tengamos 
que hacer para salir de ese juego tenemos que hacerlo.
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