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de la soja un 78%
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Las últimas semanas han protagonizado uno de 
los procesos de negociación más intensos de 
cuantos se recuerdan en el sector lácteo. Las 
primeras ofertas lanzadas por las industrias en 
el mes de febrero se han demostrado a todas 
luces insuficientes por dos razones fundamen-
tales. En primer lugar porque estaban absolu-
tamente fuera de mercado tras una nueva y es-
pectacular subida de las materias primas pro-
vocada, en parte, por la guerra en Ucrania. En 
segundo lugar, las industrias lácteas han visto 
cómo la producción se resentía y lo que se con-
vertía en un reto era conseguir firmar los contra-
tos independientemente del precio que se ofer-
tara. 


A esta situación han de sumarse las nuevas es-
tadísticas del ministerio de Agricultura sobre 
consumo de productos lácteos en nuestro país. 
Este análisis estadístico tiene su base en las 
cuentas que la distribución, por su parte, estará 
haciendo en estos momentos y que constatan 
lo anterior. Los consumidores están atravesan-
do un momento complicado con una inflación 
por las nubes pero confirmando, también, que 
los productos básicos como la leche son esen-
ciales en la cesta de la compra y se está dis-
puesto a renunciar al gasto en otros muchos 
artículos pero no en los esenciales. La huelga 
del transporte del mes pasado también confir-
mó este término cuando lo que se arrasó en los 

“ supermercados por el miedo al desabasteci-
miento fue, precisamente, la leche. 


La volatilidad de los mercados y la incertidum-
bre ante el futuro próximo ha provocado que los 
contratos lácteos suscritos el pasado mes de 
marzo lo hayan sido, en su mayoría, por perio-
dos no superiores a los tres meses. Eso signif-
ca que antes de que termine el mes de abril la 
vorágine de la negociación volverá a las granjas 
de too el país. 


La próxima negociación deberá adecuar los 
precios a la nueva situación del mercado pero 
también habrá de dar respuesta a la tensión en-
tre oferta y demanda. España sigue siendo un 
país deficitario y tanto industrias como distribu-
ción y administración habrán de poner todas las 
cartas sobre la mesa para garantizar la sosteni-
bilidad del sector lácteo si no quieren que los 
cierres lleven a una situación de carestía en los 
supermercados. 


Parece mentira que después de tantos años 
tenga que ser la falta de leche la que pueda 
provocar el reconocimiento del sector ganadero 
y no sólo moralmente sino, también económi-
camente. Todos saben las cartas que juegan, 
ahora sólo falta que no hagan trampas al solita-
rio. El sector lácteo o pare o revienta. 



COSTES DE

ALIMENTACIÓN

EL MAÍZ SUBE UN 109%

Y LA SOJA UN 78%
El ÍNDICE SILUM DEL MINISTERIO DE AGRICULTURA REVELA QUE DESDE QUE COMENZÓ 
LA CRISIS DE LAS MATERIAS PRIMAS EN 2020 LOS PRECIOS SE HAN DUPLICADO

Agaprol datos
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El precio del maíz se ha encareci-
do en España un 39,14% desde 
que comenzara el año., la soja, 
por su parte, lo ha hecho en un 
21,26%. 


La guerra de Ucrania tiene parte 
de la culpa de estas subidas pero 
el sector del vacuno de leche en 
España lleva soportando una 
subida continuada de sus costes 
de producción desde mediados 
del año 2020. Si los ganaderos 
miran con perspectiva lo que pa-
gaban y lo que pagan hoy por la 
alimentación del ganado las cifras 
se elevan hasta el 109% más para 
el maíz -de 183 euros por tonela-
da a más de 384- y del 78% para 
la soja con un aumento que va 
desde los 323 euros por tonelada 
del julio de 2020 hasta los 576 
euros que se pagan en la actuali-
dad por la misma cantidad. 


La alimentación supone un 60% 
de los costes de producción de 
una explotación ganadera. 

Evolución precio soja - maíz

PRODUC
TO

PRECIOS EN LONJA (€/t) SUBIDA

Jul

20

Nov

20

Dic

20

Ene

21

Feb

21

May

21

Ago

21

Sept

21

Oct

21
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21

Dic

21

Ene

22

Feb

22

Mar 
22

MAÍZ 183 203 209 215 235 270 270 269 262 279 287 278 305 384 201 € +109%

SOJA 
44 323 425 435 467 470 435 410 409 408 404 428 485 523 576 253 € +78%

Maíz Soja 47
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La mantequilla en Europa ha pul-
verizado todos los récords y se ha 
situado en el mes de febrero en el 
entorno de los 662 euros por to-
nelada. El queso sigue una senda 
similar y tas una subida el último 
mes de mas de 3,1% ha alcanza-

do un precio de 380 euros/tonela-
da. La subida más significativa del 
último mes ha sido para la leche 
entera en polvo que se ha encare-
cido un 6,8%


Fuente: EU Observatory

Las commodities supe-
ran todos los récords en 
el mercado UE

SITUACIÓN

DEL MERCADO

EU DAIRY MILK 

OBSERVATORY

Agaprol datos

EL PRECIO DE LOS PRODUCTOS LÁCTEOS CONTINÚA SU ESCALADA IMPARABLE EN LA 
UE. LA MANTEQUILLA BATE RÉCORDS CON 650 EUROS POR TONELADA
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INFORME DE

COYUNTURA

EL CENSO DE HEMBRAS 
CAE UN 3,1% EN UN AÑO
ENTRE 2021 Y 2022 EL CENSO DE HEMBRAS MAYORES DE 24 MESES BAJA EN ESPAÑA DE 
LAS 828.512 A LAS 802.681 EXISTENTES EN LA ACTUALIDAD

Agaprol datos

El último Informe de Coyuntura el 
sector del vacuno de leche ela-
borado por el ministerio de agri-
cultura desvela que en abril de 
2022 el censo de vacuno lechero 
es de 802.681 vacas en ordeño, 
lo que supone un descenso del 
3,1% con respecto al mismo mes 
en el año anterior y con respecto 
al mes inmediatamente anterior 
supone un aumento del 1%.


Novillas

En cuanto al censo de novillas, 
en abril de 2022 alcanza 268.981 
animales, lo que supone un in-
cremento del 0,8% respecto al 
mismo mes del año pasado. No 
se observa variación respecto al 
mes inmediatamente anterior.


Comunidades autónomas

En cuanto a la distribución del 
censo por comunidades autóno-
mas, la que alberga mayor censo 
de vacas lecheras mayores de 24 
meses es Galicia que, como 
puede observarse en la siguiente 
gráfica, cuenta en este mes con 
323.292 animales que representa 
el 40% del total de censo de va-
cas lecheras, seguida de Castilla 
y León con 92.269 animales 
(11%) y Cataluña en tercer lugar 
con 76.598 animales (10%).


Fuente: MAPA
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El precio de la leche en España ha 
subido durante el último año un 
11,8% frente al 21,8% que se ha 
encarecido en el resto de países 
europeos. 


Este desajuste de 11 puntos entre 
la subida nacional y la Europea ha 
provocado que nuestro país sea 
en estos momentos el tercero por 
la cola con precios más bajos de 
todo el continente sólo por delan-
te de Portugal y Croacia. 

 


Fuente: MAPA

Precios

La leche en Europa sube un 21,8% frente al escaso 11,8% de España

España sigue a la cola de precios 
en la UE pese a las subidas

ESP
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España cada vez se aproxima más a los modelos de 
consumo del resto de la Unión Europea así según la 
S.G. de Producciones Ganaderas en 2021, los últimos 
datos disponibles corresponden al mes de noviembre, 
donde el consumo en los hogares asciende a 276.127 t 
de leche de consumo, 59.138 t de leche fermentada y 
29.734 t de queso. Se registra un descenso en el con-
sumo del 2,3% en la leche de consumo, un 5,0% más 
en la leche fermentada y del 12,3% en el consumo de 
queso con respecto al mismo mes del año anterior.


Fuente: S.G.P.G.C.

Consumo

Desciende el consumo de leche líquida y sube el de queso y yogures

España se aproxima a los há-
bitos de consumo europeos



*Promoción válida hasta el 30 de junio de 2022 para Socios de Agaprol que no tengan contratada la póliza de la línea 401 o de la línea 415 con Anagan.
  El envío de la tarjeta regalo se realizará entre 30 y 45 días después a la fecha en la que se solicita el presupuesto.

Te regalamos

30euros*

Por presupuestar tu seguro de explotación
de Ganado Vacuno Reproductor y Recría
Te enviaremos una tarjeta regalo y la mejor oferta del mercado

Llámanos al 900 133 133 y di que quieres
acogerte a la promoción de Agaprol.

Si tu vida está en el campo, tu seguro está con Anagan

Oferta especial para miembros de Agaprol

*
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Las subidas registradas en las últimas semanas siguen sin dar respuesta a 
las necesidades de un sector atrapado por la subida de costes

8.000 ganaderos obligados a 
firmar por debajo de costes

Más de 8.000 ganaderos de va-
cuno de leche han suscrito hasta el 
1 de abril la renovación de sus 
contratos para el suministro de le-
che con las industrias. El resto de 
los ganaderos, hasta los menos de 
12.000 que permanecen en la ac-
tualidad, como socios de diferen-
tes grupos cooperativos como Fei-
raco, Iparlat, Covap o Central Le-
chera Asturiana, no tienen contra-
to, y sus ingresos están a resultas 
del balance de las sociedades. 
Según los datos manejados por el 
sector productor, el grueso de los 
contratos suscritos en el último 
mes ha registrado una evolución 
alcista.


Los firmados en las semanas pre-
cedentes al 31 de marzo, cuando 
finalizaba la vigencia de los mis-
mos, registraron una subida media 
de 38 euros, para llegar en los úl-

timos días a precios medios de 
entre 0,40 y 0,41 euros litro, lo que 
supone un incremento de entre 
cuatro y cinco céntimos sobre el 
año anterior. Frente a esta media, 
hay alguna firma importante con 
estancamiento en ventas que man-
tiene ofertas de compra a menos 
de 0,37 euros, aún perdiendo ga-
naderos. La normativa actual con-
templa la posibilidad de la firma de 
contratos por un año de duración, 
si bien, los ganaderos pueden soli-
citar unos plazos inferiores, con 
unos precios fijos o ligados a dife-
rentes parámetros, con posibilidad 
de su revisión en función de la 
evolución de los costes de pro-
ducción.


En esta línea, Román Santalla, de 
Unions Agrarias en Galicia, y res-
ponsable de ganadería de UPA, 
considera indispensable que des-

de Agricultura se ofrezca una in-
formación mensual sobre la evolu-
ción de los índices de los costes 
de producción para poder aplicar 
así la Ley de la Cadena, y que es-
tablezcan también los mismos las 
Comunidades Autónomas, algo 
que hoy no se hace. Igualmente, 
reclama que la Administración in-
forme cuando se abra un expe-
diente a una empresa y no esperar 
a la resolución del mismo que 
puede durar años.


No obstante, estos precios al alza 
como consecuencia de la subida 
generalizada de los medios de 
producción, para Rosario Arredon-
do, ganadera cántabra de COAG, 
actualmente no bajan de los 0,44 
euros litro. Desde la organización 
de productores de leche OPRA-
COL, su presidente, Francisco 
Fernández, estima que precios por 
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debajo de esa cifra están supo-
niendo a los ganaderos trabajar a 
pérdidas, lo que ya ha provocado 
el envío al matadero de las vacas 
con menos producción que en 
otros momentos serían rentables, 
con el fin de tener una liquidez 
para seguir alimentando al resto. 
En su opinión, la reducción de 
animales sería más amplia a partir 
del 30 de abril, en cuanto la ayuda 
comunitaria obliga a tener los ani-
males en la explotación en los pri-
meros cuatro meses del año.


A efectos de los ingresos de los 
ganaderos de leche en una situa-
ción de crisis como la actual, a 
esas subidas de los precios deri-
vadas de los mercados, se suman 
las ayudas directas aprobadas por 
el gobierno de 124 millones para el 
sector de la leche de vaca a razón 
de 210 euros para cada uno los 
primeros 40 animales por benefi-
ciario, de 145 euros por cabeza 
desde los 41 a los 180, y de 80 
euros por animal cuando se su-
peren las 180 vacas. En el caso de 
ovino, la ayuda es de 15 euros por 
animal, con un fondo de 32,3 mi-
llones y de 10 euros en caprino, 
con un fondo de 12,7 millones. 
Esta ayuda directa se ha valorado 
en el sector como una medida im-
portante para tapar los agujeros 
que ha provocado la crisis, aunque 
se estima que la salida a futuro 
pasa por vender cubriendo los 
costes de producción, algo que no 
se puede lograr si no hay un mayor 
control sobre los contratos apli-
cando la Ley de la Cadena y, sobre 
todo, por las diferencias de poder 
entre el ganadero y el comprador, 
tratándose además para un pro-
ducto perecedero.


Exceso de oferta global

Las negociaciones de los últimos 
años de cara la firma de los con-
tratos estuvieron marcadas por un 
exceso de oferta global y con ello 
la posibilidad de importar materia 
prima más barata desde otros paí-
ses comunitarios, precios bajos y 
los pactos tácitos entre las indus-
trias para que los ganaderos no se 
cambiaran de empresa de recogi-

da. En la actualidad, por el contra-
rio, la demanda mundial supera la 
oferta por las mayores compras en 
los países asiáticos, con una fuerte 
subida generaliza de los precios en 
todos los países comunitarios, in-
crementos que finalmente se están 
registrando en el sector español. 
Ello ha dado lugar a que las em-
presas necesitadas de leche, que 
antes importaban materia prima 
excedentaria de otros países 
miembros a precios más baratos, 
hayan dejado a un lado posibles 
pactos para sus políticas de com-
pras y además traten de “robarse” 
ganaderos con una mejora de los 
precios de compra para asegurar-

se sus necesidades de aprovisio-
namiento.


En España, la cabaña se ha redu-
cido en los últimos años de más 
de 900.000 a 830.000 vacas, con 
el cierre anual de entre 700 y 800 
explotaciones hasta las menos de 
las 12.000 actuales, como conse-
cuencia de la mejora de estructu-
ras, de explotaciones más grandes 
y por los avances de la genética. 
Desde 2016 se ha pasado de una 
producción de 6,8 a más de 7,5 
millones de toneladas, cifra lejos 
aún de una demanda.


Fuente: EL PAÍS
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Unión de Uniones valora positi-
vamente el compromiso adquiri-
do por el Gobierno con las explo-
taciones dedicadas a la produc-
ción de leche con la concesión 
de una subvención directa para 
compensar parte de las pérdidas 
que están sufrido las explotacio-
nes de leche, pero cree que son 
sólo parches, sin quedar resuelto 
el problema de fondo de un sec-
tor en agonía.


Unión de Uniones señala que 
para mejorar de verdad la situa-

Ayudas

Las ayudas solo cubren el 13% de las pérdidas que soportan los ga-
naderos al verse forzados y obligados a vender a pérdidas

Unión de Uniones exige al Go-
bierno soluciones y no “parches”

ción de este sector es   impres-
cindible que el Ministerio de 
Agricultura haga cumplir la ley de 
la cadena alimentaria a todos los 
eslabones de la misma.


“Mientras otros vendían la apro-
bación de la ley como un logro 
histórico, nosotros ya dijimos que 
no contaba con mecanismos 
para asegurar su cumplimiento”, 
recuerda la organización, que 
considera que  si la Ley funciona-
ra no serían necesarias las ayu-
das. En este sentido, la organiza-

ción explica que estas subven-
ciones son coyunturales y seguir 
vendiendo por debajo de costes 
no es ninguna solución para los 
ganaderos.


En el último año los costes de 
producción se han incrementado 
en un 30%


Desde Unión de Uniones desta-
can que el sector de vacuno de 
leche lleva años vendiendo a 
pérdidas. El último año la situa-
ción se ha hecho ya insostenible 
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con un incremento de los costes 
de producción del 30%, debido 
fundamentalmente al encareci-
miento del pienso, gasoil y la 
electricidad.


Esto está pasando factura a las 
ganaderías que se están viendo 
obligadas a vender los animales 
para poder pagar y cerrar. La or-
ganización resalta que en el últi-
mo año han cerrado 757 explota-
ciones en España, lo que supone 
una media de casi 3 explotacio-
nes al día, y en los últimos 7 años 
han cerrado 5.768 explotaciones.


Unión de Uniones señala que  las 
ayudas que solo cubren el 13% 
de las pérdidas que sufren los 
ganaderos porque el precio de la 
leche no cubre su coste de pro-
ducción al verse forzados y obli-
gados a vender a pérdidas.


La organización cree que es una 
respuesta que se queda corta y 
supone un parche para el sector 
e insta al Ministerio a hacer cum-
plir la normativa y pide que per-
siga y condene el incumplimiento 
de la ley de la cadena alimenta-
ria.


”Se debe lograr la sostenibilidad 
económica de los ganaderos de 
leche, y para ello se debe conse-
guir que el precio pagado se 
ajuste a los costes de producción 
que se da en cada momento y 
frenar los abusos de la industria y 
la distribución”, afirman “Sólo así 
se obtiene la rentabilidad necesa-
ria que garantice el mantenimien-
to de los ganaderos y sus fami-
lias y sobre todo, se pueda abas-
tecer de productos lácteos a la 
sociedad”


Fuente: UNIÓN DE UNIONES
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La distribuidora y mayor comercia-
lizadora de leche líquida en Espa-
ña, Mercadona, se ha opuesto al 
avenimiento propuesto por Agaprol 
OPL para que analice con deteni-
miento y rigor la conformación de 
los precios de la cadena de valor 
de los productos lácteos, su trans-
formación y la puesta a la venta de 
dichos productos comercializados 
bajo la marca Hacendado. 


En el acto celebrado en el Juzgado 
Mercantil de Valencia la represen-
tación legal de Mercadona también 
se negó a comprobar en cada uno 
de los contratos que mantiene con 
sus “totalers” de los distintos pro-
ductos lácteos de la marca Ha-
cendado, que con el precio de 
venta al público se cubren los cos-

Denuncia

El gigante de la distribución evita debatir en el Juzgado con Agaprol ale-
gando que “explicarán sus razones en el momento procesal oportuno”

Mercadona no se aviene a analizar la 
conformación de precios de la Cadena

tes de producción reales de todos 
y cada uno de los ganaderos. 


Por último también se ha negado a 
trasladar a sus “totalers” la necesi-
dad de verificar que, en sus con-
trataciones con los ganaderos, se 
cubren los costes reales de pro-
ducción y no sólo meras declara-
ciones formales. 


La única respuesta de Mercadona 
ante la reclamación presentada por 
Agaprol OPL fue que “se opone 
por las razones que se comunica-
rán en el momento procesal opor-
tuno”. Mercadona deja así y por el 
momento sin posibilidad de réplica 
a los representantes legales de los 
ganaderos que pretendían buscar 
un reconocimiento de la situación 

actual en el sector lácteo provoca-
da por la política de compras del 
gigante valenciano de la distribu-
ción. 


La cuota de mercado controlada 
por Mercadona en el sector lácteo 
de nuestro país provoca que la 
tendencia y políticas establecidas  
en las relaciones contractuales con 
los ganaderos de vacuno de leche 
y con sus propias empresas pro-
veedoras sean clave para todos 
los implicados en la Cadena de 
Valor de los productos lácteos en 
este país.


Agaprol es la mayor OPL de Espa-
ña con 600 ganaderos asociados.  


Fuente: AGAPROL
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La Semana Santa comienza, con 
el Domingo de Ramos, donde la 
gente recibió con palmas a un Je-
sus montado en su burrito. De ahí 
en adelante, comienza el Vía Cru-
cis trufado de golpes, caídas, pe-
nitencia, cruz a la espalda, muerte 
y, menos mal, al final, resurrec-
ción.


Traigo a colación la 
cuestión religiosa 
porque me viene al 
pelo para ilustrar lo 
que están viviendo 
los ganaderos, muy 
especialmente, el 
sector vacuno.


La semana pasada, 
ganaderos de va-
cuno de carne de 
Gipuzkoa salieron a 
la calle, cencerro en 
mano, para protes-
tar por la agónica 
situación que viven 
donde el pienso, mejor dicho, el 
imparable alza de su precio, está 
devorando las ganaderías. Lo 
destacable no es el pienso que 
comen las vacas si no que el 
pienso está devorando y acaban-
do con las explotaciones que, a 
semejanza de los camioneros que 

Mercadona

Xabier Iraola Agirrazabala - Kampolibrean

La responsabilidad 

de don Juan

afirmaban “cuanto más kilómetros 
hago, más pierdo”, nuestros ga-
naderos, muy especialmente los 
que ceban, se encuentran en el 
drama de que “cuanto más cebo, 
más pierdo”. Como consecuencia 
de ello, los ganaderos de vaca 
nodriza pasan olímpicamente de 
engordar en casa sus propios ter-

neros y los cebaderos, o bien ra-
canean en el precio de los paste-
ros, dejan de cebar o directamen-
te, mandan los pasteros a merca-
dos exteriores.


Imagínense como está el patio 
que un ganadero de leche me 

contaba que vendió algunos ma-
mones, terneros machos, para su 
engorde en otras comunidades 
autónomas y tras comprobar el 
precio del ganadero y el coste de 
la gestión de la venta, se quedó 
literalmente ojiplático, al compro-
bar que había perdido 8 euros 
puesto que la gestión valía más 

que el propio ani-
mal. Eso sí, el cuco 
del intermediario, 
para despistar al 
ganadero, en ade-
lante, decidió re-
trasar la factura de 
la gestión y evitar 
así que el ganadero 
cayese en la cuen-
ta de que su ma-
món valía menos 
que el propio pa-
peleo.


Ya lo recogen auto-
res como Tim Lang 

y Michael Heasman 
en su libro Food Wars (Guerras 
Alimentarias) que llegan a decir 
que en el sector agroalimentario 
moderno la propia agricultura se 
está volviendo irrelevante y tanto 
es así que incluso algunos autores 
cifran en un 20 el porcentaje del 
gasto alimentario que va a parar a 
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manos de los productores mien-
tras el 80 por ciento restante se lo 
reparten entre envasado, trans-
porte, distribución, publicidad y 
beneficios.


Así los alimentos, mercantilizados 
y con un valor intrínseco de mer-
cado tan bajo, empujan a los pro-
ductores a producir a pérdidas, 
por debajo de los costes de pro-
ducción, para que el resto de la 
cadena, ese 80 por ciento, obten-
ga la rentabilidad, legítima por 
otra parte, que merece pero que 
le es negada al productor que, a 
fin de cuentas, es el da pie a que 
la cadena alimentaria arranque.


En estas estamos en el vacuno de 
leche, con ganaderos asfixiados 
por el precio de la alimentación, 
abonando el kilo de pienso bas-
tante más de lo que les pagan por 
el litro de leche, valga como 
ejemplo, ganaderos que abonan 
47 céntimos el kilo de pienso 
mientras perciben 38-39 céntimos 
por litro de leche producido. Lle-
gando al extremo de tener que 
enviar vacas al matadero para, 
con lo percibido por su carne, po-
der pagar la factura del pienso 
para el resto de las vacas.


Mientras tanto, los jefes de la ca-
dena láctea, la distribución, jue-
gan con el presente de los actua-
les ganaderos y con el futuro del 
sector en su conjunto, sabedores 
que con su actitud irresponsable 
se están cargando el sector pro-
ductor del Estado y que pronto se 
quedarán sin leche “nacional” y se 
verán obligados a importar de 
otras naciones. Tranquilos, ya en-
gañarán a los consumidores, eti-
q u e t á n d o l a c o m o “ l e c h e 
europea”.


La responsabilidad, como la irres-
ponsabilidad, va en función de su 
peso en el sector de las ventas y 
no podemos obviar que la todo-
poderosa Mercadona, presidida 
por Juan Roig, con un 25 por 
ciento de cuota de mercado en 
global, frente al 9% de Lidl y Ca-
rrefour, es la que marca con su 
acción y/o inacción, con su res-
ponsabilidad o irresponsabilidad, 
el destino del sector productor 
estatal, y no sólo el destino de loa 
ganaderos de las empresas que le 
proveen, si no el de los ganaderos 
que proveen al resto de empresas 
y cadenas, puesto que como he 
comentado reiteradamente, entre 
las cadenas de distribución fun-
ciona un magnífico servicio de 

espionaje mutuo y aquí, nadie se 
mueve, nadie de un paso, hasta 
que D. Juan de un paso.

Soy consciente, o al menos, así 
quiero o necesito creerlo, que Don 
Juan dará pasos en la buena di-
rección, pero, mucho me temo, 
que, si no acelera el paso, para 
cuando Don Juan termine de dar 
su paseo, los ganaderos, como 
Jesús, morirán entre caída y caí-
da, y lamentablemente, no habrá 
quien los resucite.


Acelere el paso, por Dios, Don 
Juan.


Fuente: KAMPOLIBREAN
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Pascual apuesta por la internacio-
nalización de su negocio, tanto de 
yogures como de Bifrutas, su 
marca de zumo con leche. Su di-
rector general de negocio cree 
que habrá una desescalada de 
precios en la segunda mitad del 
año.


¿Cómo marcha el negocio inter-
nacional de Pascual? 

Vamos a llevar a cabo proyectos 
de internacionalización para con-
quistar mercados produciendo 
localmente o a través de socios 
distribuidores de prestigio. Ade-
más, reforzaremos las exportacio-
nes. Tenemos ya una amplia ex-
periencia en la exportación de ca-
tegorías como los yogures de lar-
ga vida. Esa línea de negocio va a 
continuar, pero ahora el reto es 
tener presencia con otros lácteos 
y marcas como Bifrutas, produc-
tos cuya exportación no es fácil y 
que necesitan ser producidos lo-
calmente.


¿En qué mercados? 

En algunos países como Angola, 
ya lideramos el mercado nacional 
de yogures y queremos seguir 

Industria

Calidad Pascual apuesta fuerte por la internacionalización de su car-
tera de  negocio en la segunda mitad del año

Pascual: “Vamos a crecer fuera 
con Bifrutas y productos lácteos”

creciendo, además, en países de 
Centroamérica como Guatemala, 
Honduras o Panamá; en África, en 
los países del Magreb y también 
en el sudeste asiático, como Fili-
pinas.


¿Cuáles son los planes de creci-
miento del grupo? 

Esperamos crecer de manera or-
gánica durante los próximos años 
mediante este proceso de escu-
cha y adaptación a las nuevas 
realidades del consumidor, pero 
también tenemos planes ya en 
marcha para expandir Pascual y 
comenzar nuevos modelos de ne-
gocio fuera del ámbito español.

Ejes para crecer: “Trabajamos la 
sostenibilidad medioambiental, la 
social y también económica”
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¿Qué previsiones hay?


Las previsiones que tenemos para 
2022 son optimistas. Creemos 
que el sector agroalimentario tiene 
margen para seguir creciendo en 
España a pesar de ser un sector 
muy asentado en la economía. Es 
cierto que la pérdida de valor ad-
quisitivo del consumidor por el 
contexto inflacionista y el conflicto 
en Ucrania va a tener repercusión 
en nuestro rendimiento, pero con-
fiamos en que la situación sea 
transitoria y veamos una desesca-
lada en los precios para la segun-
da mitad de año.


‘Bifrutas’ cumple 25 años y es una 
gran apuesta. ¿Cuál es el reto? 

El gran reto es convertir esta be-
bida tan saludable, nutritiva y rica 
en un producto natural y sosteni-
ble. La última versión que presen-
tamos el año pasado, la versión 
natural, no contiene edulcorantes 
y tiene vitamina C. Las fórmulas 
las vamos enriqueciendo con más 
cantidad de zumo y leche desna-
tada.


¿Qué mejoras han introducido en 
el envase? 

El 77% de los envases que utili-
zamos de tetra pack son renova-
bles, de celulosa básicamente, y 
el tapón también es de origen ve-
getal. En este caso somos los 
únicos del mercado, en esta cate-
goría con este tipo de envase. Y 
las pajitas de plástico las hemos 
cambiado por pajitas de cartón. 
Fuimos pioneros. Además, los 
agrupadores los estamos hacien-
do ya con el 50% de rPet. Esto 
nos supone ahorrar más de 80 
toneladas de pet virgen al año.


¿Dicen que con ‘Bifrutas’ quieren 
reconectar con los consumidores? 

Cuando nace Bifrutas lo hace 
para un público muy joven o in-
fantil y vemos que el consumidor 
que tomaba este producto con 12 
o 14 años, ahora es más mayor. 

Por eso queremos elevar nuestro 
posicionamiento global de marca 
para atender cualquier tipo de ne-
cesidad y momento de consumo.


¿Les exigen sus clientes avances 
en sostenibilidad? 

La sostenibilidad la enfocamos en 
tres ejes diferentes: medioambien-
tal, social y económica. Cualquier 
producto tiene que tener suficien-

te salud económica, ser capaz de 
generar recursos para seguir in-
novando. Las marcas que no sean 
sostenibles no podrán seguir pre-
sentes en el mercado.


Fuente: EL ECONOMISTA
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10 Preguntas y res-
puestas sobre la Ley 
de la Cadena

1 Cómo deben forma-
lizarse los contratos ali-
mentarios

Los contratos alimentarios deben 
formalizarse por escrito, en todas 
las fases de comercialización, an-
tes de la entrega de los productos 
agrícolas o alimentarios. La firma 
del contrato puede ser electrónica 
y, cada una de las partes debe 
conservar una copia firmada. Al-
gunas excepciones a la formaliza-
ción de los contratos por escrito 
son las siguientes:


• Cuando el valor de la com-
praventa sea inferior a 1.000 
euros.


• Cuando se pague al contado 
y exista una factura acredi-
tándolo.


• En el caso de los socios que 
hacen entregas de sus pro-
ductos a las cooperativas u 
otras y entidades asociativas 
según lo recogido en sus es-
tatutos.


2 ¿Qué información 
deben contener los con-
tratos?

Todos los contratos alimentarios 
deben contener, al menos, los si-

guientes elementos dispuestos en 
la nueva normativa::


• Identificación de las partes 
contratantes.


• Objeto del contrato, indican-
do las categorías y referen-
cias contratadas que también 
se podrán concretar con la 
orden de pedido.


• Precio del contrato, con ex-
presa indicación de todos los 
pagos, incluidos los des-
cuentos aplicables, que se 
determinará en cuantía fija o 
variable.


• Condiciones de pago.

• Condiciones de entrega y 

puesta a disposición de los 
productos.


• Derechos y obligaciones por 
parte de las partes contra-
tantes.


• Información que deben su-
ministrarse las partes entre 
sí, para asegurar el cumpli-
miento de sus obligaciones 
contractuales.


• Duración del contrato, indi-
cando expresamente la fecha 
de entrada en vigor, condi-
ciones de renovación y modi-
ficación.


• Causas, formalización y efec-
tos de la extinción del con-
trato.


• Conciliación y procedimiento 
para la resolución de conflic-
tos.


• Penalizaciones por no con-
formidades o incidencias.


• Excepciones por causa de 
fuerza mayor.


UPA publica una guía para aclarar dudas sobre 
la nueva normativa en materia alimentaria
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3 ¿Existen modelos 
específicos de contratos?

Cualquier modelo de contrato es 
válido, siempre que contenga los 
elementos mínimos establecidos 
por la Ley. En algunos sectores 
existen contratos homologados 
por el Ministerio de Agricultura, 
Pesca y Alimentación, promovi-
dos por organizaciones interpro-
fesionales y las organizaciones 
representativas de la producción 
y de la transformación y comer-
cialización.


Las organizaciones interprofesio-
nales también pueden promover 
modelos de contratos, ajustados 
a los requisitos de la Ley, sin ne-
cesidad de someterlos a homo-
logación, con el objeto de facilitar 
su uso entre los productores y 
primeros compradores del sector 
de que se trate, facilitando con 
ello la aplicación de la Ley de 
manera más transparente.


4 ¿Cómo debe esta-
blecerse el precio del 
contrato alimentario?


El precio del contrato alimentario 
es el principal elemento del con-
trato. Debe incluir todos los pa-
gos, incluidos los descuentos 
que se puedan aplicar. El precio 
puede establecerse en forma de 
una cuantía fija o como un precio 
variable. El precio debe determi-
narse según factores objetivos, 
verificables por las partes, no 
manipulables y deben quedar 
expresamente establecidos en el 
propio contrato.


Cuando se establece el precio de 
forma variable, el contrato esta-
blecerá la fórmula de cálculo, en-
tre la que puede figurar referen-

cias a índices. Por ejemplo, se 
podría firmar el contrato sin co-
nocer el precio exacto que se va 
a pagar en el momento de la en-
trega del producto, pero obligato-
riamente deberá figurar cómo se 
va a calcular ese precio. De esa 
manera, se entregaría el producto 
y, en el momento del pago, se 
introducirían todos los elementos 
en la fórmula de cálculo y nos 
daría el precio de la transacción.

Los factores según los cuales se 
establezca el precio pueden pro-
ceder de fuentes de la adminis-
tración, de fuentes sectoriales o 
ser indicadores que ambas par-
tes firmantes del contrato reco-
nozcan como válidos, compro-
bables y que ninguno de los in-
tervinientes tenga capacidad de 
alterar o modificar.


En todo caso, en la primera venta 
de un productor primario al si-
guiente operador de la cadena, el 
precio que se establezca debe 
ser obligatoriamente superior al 
total de los costes asumidos por 
el productor. Este es uno de los 
aspectos principales de la Ley 

que debe respetarse en todos los 
contratos.


5 ¿Cómo se puede 
asegurar que el precio del 
contrato es superior al 
coste asumido por el pro-
ductor?


Cada productor debe conocer 
qué coste asume para producir el 
producto objeto de venta. El pro-
ductor debe saber cuál es el cos-
te que asume, teniendo en cuen-
ta cómo comercializa su produc-
ción.

En ocasiones, la producción de 
una campaña se vende bajo un 
solo contrato, en una sola entre-
ga. En otras ocasiones, son va-
rias entregas, pudiendo ser varios 
contratos, a uno o a diferentes 
compradores, o incluso, para un 
mismo producto, dependiendo 
de las calidades, pueden ser ob-
jeto de uno o de varios contratos.
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El productor puede basarse en el 
cálculo analítico de sus propios 
costes, los costes de su explota-
ción, o tener en cuenta, por 
ejemplo, la información que facili-
tan las administraciones respecto 
a los costes de producción en los 
sectores más representativos o 
los que facilitan las organizacio-
nes profesionales o sectoriales.


Si en la negociación el precio 
ofertado por el comprador es su-
perior a sus costes y le ofrece un 
margen que le satisface, no es 
necesario más que proceder a la 
firma del contrato, si el resto de 
los elementos están conformes 
para ambas partes.


Sin embargo, es posible que el 
precio ofertado, si bien sea supe-
rior a sus costes, no le suponga 
al productor, a su juicio, un mar-
gen suficiente para su actividad. 
La Ley no cubre este supuesto, 
que queda dentro del margen de 
decisión empresarial de ambas 
partes.


En el supuesto en que el precio 
ofertado no supere los costes 
asumidos por el productor, éste 
lo debe hacer constar de manera 
expresa en la negociación y se lo 
debe hacer saber al comprador. 
Para ello, es una buena práctica, 
por ejemplo, dejar constancia por 
correo electrónico de que el pre-
cio ofertado no cubre el coste. Si 
por cualquier razón el productor 
primario se viera forzado a firmar 
este contrato, debe saber que la 
cláusula relativa al precio es nula 
y puede exigir resarcimiento en 
sede judicial.


6 ¿Cómo se calcula el 
coste asumido por el pro-
ductor, esto es, el coste 
efectivo de producción?


El coste asumido por el produc-
tor o coste efectivo de produc-
ción es la suma de todos los cos-

tes en los que ha incurrido o 
asumido e l productor para 
desarrollar su actividad y que son 
necesarios para producir un pro-
ducto.


Dentro del coste efectivo de pro-
ducción pueden incluirse: el cos-
te de semillas y plantas de vivero, 
fertilizantes, fitosanitarios, pesti-
cidas, combustibles y energía, 
maquinaria, reparaciones, costes 
de riego, alimentación de los 
animales, gastos veterinarios, 
amortizaciones, intereses de los 
préstamos y productos financie-
ros, trabajos contratados y mano 
de obra asalariadas o aportada 
por el propio productor o por 
miembros de su unidad familiar.


En caso de una inspección, o si 
se quiere hacer una denuncia, el 
productor tiene que justificar ante 
la autoridad competente los cos-
tes que ha asumido. A modo de 
ejemplo, podría darse el caso de 
que la suma de los costes incu-
rridos de unos pocos conceptos 
(piensos, luz, mano de obra, etc.) 

es superior al precio que oferta el 
comprador. En eso caso, sería 
suficiente para demostrar que el 
precio es inferior al coste, sin ne-
cesidad de calcular todos los 
costes.


Para la mayoría de los sectores 
de la agricultura y la ganadería 
existe una información profusa 
sobre costes de producción. En 
algunos casos, las consejerías de 
Agricultura o el Ministerio de 
Agricultura, Pesca y Alimentación 
publican datos o índices que 
pueden servir de referencia para 
el cálculo de estos costes. En 
buena parte de las producciones, 
el coste de los inputs como los 
piensos, fertilizantes y fitosanita-
rios, semillas y de la mano de 
obra, suponen la mayor parte del 
coste efectivo de producción, a 
partir del cual se pueden hacer 
extrapolaciones muy aproxima-
das al coste total asumido.


Las organizaciones interprofesio-
nales pueden jugar un papel muy 
importante para establecer, in-
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formar y difundir, datos e índices 
adaptados a sus sectores, que 
reflejen fielmente los costes de 
producción.


Las organizaciones de producto-
res, reconocidas en algunos sec-
tores para llevar a cabo el proce-
so de negociación colectiva, en 
nombre de los productores 
miembros de la organización, 
también pueden desempeñar el 
papel de proporcionar la informa-
ción de los costes asociados a la 
producción de sus socios, bien 
individualmente o bien a través 
de datos o indicadores que re-
presenten fielmente al colectivo.


El Ministerio de Agricultura, Pes-
ca y Alimentación también publi-
ca gran cantidad de información, 
que puede ser empleada para 
establecer costes de producción, 
como es la evolución de los pre-
cios de fertilizantes, gasóleo, 
piensos, así como información de 
costes de producción en secto-
res específicos, que se irá pro-
gresivamente ampliando.


7 ¿Cómo se da por ini-
ciada y cuánto dura la fase 
de negociación contrac-
tual?


Los contratos alimentarios deben 
formalizarse siempre antes de la 
entrega de los productos. Es re-
comendable que la negociación 
se realice con tiempo suficiente, 
sobre todo teniendo en cuenta 
que muy buena parte de los pro-
ductos agroalimentarios, se pro-
ducen, recogen o cosechan en 
épocas muy concretas del año 
que se pueden prever con sufi-
ciente antelación. Este aspecto 
es especialmente importante en 
las producciones más perecede-
ras o en aquellas en las que el 
productor debe incurrir en costes 
muy elevados.


Cuando los contratos vayan a 
tener una duración de un año o 
superior a un año, las negocia-
ciones deben comenzar, al me-
nos, 3 meses antes de que entre 
en vigor el contrato. Con ello se 
trata de evitar que la premura en 
los plazos sea un elemento de 
presión para el productor prima-
rio.


En el caso de la renovación de un 
contrato, se deberán negociar las 
nuevas condiciones, antes del 
vencimiento del contrato en vigor, 
o en el plazo de los 2 meses pos-
teriores a su vencimiento. Duran-
te este tiempo seguirá vigente el 
contrato anterior, pero se podrá 
pactar que las nuevas condicio-
nes comerciales tengan efecto 
retroactivo.


Para establecer cuándo comien-
za el cómputo del plazo de la ne-
gociación, puede tomarse como 
referencia, por ejemplo, la fecha 
de envío del primer correo elec-
trónico en el que las partes se 
ponen en contacto para iniciar la 
negociación.


8 ¿Qué ocurre si he 
firmado un contrato a pre-
cio fijo y, durante el perío-
do de duración, se incre-
mentan los costes?


Lo recomendable es que –entre 
las cláusulas del contrato– se re-
coja esta eventualidad, de manera 
que no sea necesario emprender 
una nueva negociación para mo-
dificar las condiciones del contra-
to.


Si no fuera así, prevalece la obli-
gación de que el contrato cubra 
los costes de producción. Esta 
circunstancia se puede dar, por 
ejemplo, en contratos a largo pla-
zo a precio fijo, que no están liga-
dos a un aumento de los costes 
de producción.


En cualquier caso, la Ley permite 
que los contratos se modifiquen 
en cualquier momento, de mutuo 
acuerdo entre las partes siguiendo 
la fórmula que se haya descrito en 
las cláusulas del contrato, siendo 
esta una circunstancia clara que 
puede motivar la modificación.
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9 ¿Las entregas de 
productos por parte de los 
socios a las cooperativas o 
a entidades asociativas se 
consideran una venta de 
producto?


Los socios de cooperativas y de 
sociedades agrarias de transfor-
mación, son propietarios de di-
chas entidades y suelen estar 
obligados estatutariamente a en-
tregar sus producciones a dichas 
entidades, como también lo es-
tán los socios de organizaciones 
de productores reconocidas en el 
ámbito de la Política Agrícola 
Común. Por ello, en estos casos, 
estas entidades no estarían obli-
gadas a suscribir un contrato in-
dividual con cada uno de sus so-
cios para las entregas de sus 
productos, siempre que dispon-
gan de un acuerdo vinculante 
para todos sus socios.


Así, cuando un socio, de acuerdo 
con su vinculación estatutaria, 
entregue su producción a una 
cooperativa o a una entidad aso-
ciativa, debe conocer de ante-
mano cuál es el procedimiento 
por el cual la cooperativa va a 
determinar el valor del producto 
entregado y también tendrá que 
conocer el calendario de liquida-
ción. Ambas cuestiones tienen 
que estar contempladas en los 
estatutos o acuerdos de la enti-
dad y deberá existir una comuni-
cación fehaciente a los interesa-
dos. A tal efecto, se deberá po-
der probar que los acuerdos o 
estatutos han sido enviados a los 
socios, así como la recepción de 
los mismos.

Las entidades asociativas tam-
bién pueden optar por establecer 
contratos individuales con sus 
socios.


Si con motivo de una inspección 
se constatara que una entidad 
asociativa no dispone de un 
acuerdo interno que recoja todos 

los elementos de los contratos y 
que no tiene contratos individua-
les con sus socios, sería objeto 
de una sanción.


10 ¿Las cooperati-
vas tienen que garantizar 
los costes efectivos de 
producción a cada uno de 
sus socios?


Cuando una cooperativa esta-
blezca, en base a sus estatutos o 
acuerdos, el procedimiento de 
determinación del valor del pro-
ducto entregado por sus socios y 

el calendario de liquidación, debe 
asegurarse que se cubren los 
costes asumidos por los produc-
tores, pues ese es uno de los ob-
jetivos principales de la Ley. Con 
este fin, la cooperativa, por 
ejemplo, puede establecer y dar 
a conocer a sus socios en base a 
qué criterios ha establecido el 
coste que asumen los producto-
res, teniendo en cuenta, por 
ejemplo, los diferentes métodos 
de producción y calidades que 
puede haber para un mismo pro-
ducto dentro de una misma 
cooperativa o entidad asociativa


Fuente: UPA Unión de Pequeños 
Agricultores



 

AGENDA

AGAPROL

Negociaciones abiertas

Agaprol OPL continúa las negociaciones abiertas 
con las más importantes industrias lácteas de 
nuestro país. Este proceso de negociación de los 
contratos lácteos que regirán las condiciones eco-
nómicas y de calidades de las entregas de los ga-
naderos asociados a Agaprol OPL han de incluir las 
nuevas cláusulas establecidas en el Real Decreto 
de Ley 5/2020 y que regula aspectos tan importan-
tes como la prohibición de venta a pérdidas o la 
obligatoriedad de recoger la estimación del precio 
de coste de producción para el ganadero. 


La situación derivada de la crisis del Coronavirus 
también está provocando modificaciones en la du-
ración de la vigencia de los contratos que suscritos 
entre industrias y ganaderos. Agaprol OPL reco-
mienda a todos los ganaderos no suscribir ningún 

contrato sin consultar previamente las condicio-
nes del mismo.


La negociación de los contratos lácteos se inicia 
dos meses antes de la finalización del anterior 
contrato siguiendo las pautas establecidas en la 
normativa vigente y que establece la absoluta 
transparencia del proceso entre la industrias lác-
teas y las Organizaciones de Productores Lácteos 
que negocian mandatadas por sus asociados.


El proceso de negociación transparente de los 
contratos lácteos es una de las mejores herra-
mientas a disposición de los ganaderos para ga-
rantizar acuerdos justos y libres con aquellas em-
presas a las que entregan su producción.


Negociaciones abiertas con
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ANUNCIOS

COMPRO | VENDO | CAMBIO

Agaprol

Disponible para los socios llamando al número 

665 363 984

25

SE VENDE MÁQUINA ENSILAR

Máquina de ensilar en buen estado y 
lista para trabajar. Héctor (Azcona, Na-
varra)


Número de contacto 686 01 93 13

EXPLOTACIÓN DE VACUNO DE 
LECHE EN FUNCIONAMIENTO 
Ganadero vende explotación de vacuno 
de leche en pleno funcionamiento. Zona 
Segovia. Capacidad para 350 hembras. 
Sala de ordeño de 10x20 en acero inoxi-
dable, con un año de antigüedad. 


Teléfono de contacto: 629 324 425

SE VENDEN PODÓMETROS A 
ESTRENAR 
Ganadero vende podómetros a estrenar: 
sistemas de identificación animal y medi-
ción de actividad Westfalia Gea


Teléfono de contacto: 696 939 257

SE VENDE TANQUE DE FRÍO

Tanque de frío 6.000 litros


Número de contacto 689 931 010



 

Visita nuestra sección de anun-
cios completa y actualizada en 

www.agaprol.es


ANUNCIOS

COMPRO | VENDO | CAMBIO

Agaprol
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Disponible para los socios llamando al número 

665 363 984

POR CESE DE ACTIVIDAD

Tanque de leche 3200L. PERFECTO.

Se vende tanque de leche en perfecto 
estado. Marca Manus. Tanque horizontal 
con motores separados (posibilidad de 
montarles juntos con el tanque) Lavado 
automático


Segadora de discos arrastrada LELY 
320 Segadora acondicionadora de maya-
les. Pértiga central (siega ambos lados) 
Ancho del corte 3,20m.


Mila 648 966 320

SE VENDE SALA DE ORDEÑO

Sala de ordeño Laval con medidores y 
retiradores


Número de contacto  687530726

VENDO INSTALACIÓN

Instalaciones completas vacuno leche

200 animales 
20 hectáreas de regadío 

Teléfono 609 014 549 Segovia

http://www.agaprol.es
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Estamos muy 
cerca de ti
SOMOS GANADEROS

www.agaprol.es


