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La evolucion del sector hasta hoy: la etapa
de la innovacion en la produccion

El sector del huevo en el entorno comunitario esta en estos
momentos inmerso en el proceso de transicion posterior a la
reordenacion que supuso la adaptacion a la Directiva 74/1999
sobre normas minimas de proteccion de las gallinas ponedoras,
implantada en 2012.

Este proceso se suma a otros que se han sucedido en los ul-
timos afios y que surgen de la aplicacion del Modelo Europeo de
Produccion a las empresas agroalimentarias. En el caso del sector
del huevo el Modelo Europeo de Produccion implica, ademas de la
proteccion del bienestar animal, los siguientes aspectos:

e Sostenibilidad medioambiental: aplicacion de la Directiva
de Emisiones Industriales —antes IPPC- y de las Mejores
Técnicas Disponibles para lareduccion de emisiones -BATs-

e Seguridad alimentaria - Normas de Higiene alimentaria
y control de zoonosis y de presencia de sustancias inde-
seables en alimentacion animal -piensos- y alimentos de
origen animal.

Los cambios en el modelo de produccion han supuesto moder-
nizacion y mejoras en las instalaciones productivas. Sin embargo,
al menos en el caso espafiol, no podemos decir que las empresas
obtengan ahora mas beneficios por su actividad. El incremento de
los costes de produccidn no se ha acompafiado de una remunera-
cion via precio de venta del huevo en origen. Recuperar un nivel
de precios que cubra los costes y amortice las inversiones, ademas
de permitir un margen de beneficio de la actividad es el principal
reto para la produccion de huevos en Espafia en el corto plazo.

De los cambios de los ultimos afios se concluye que, aunque
no en todos los casos han mejorado los costes de produccion
y la sostenibilidad, la imagen del sector es ahora mejor ante el
consumidor vy la sociedad. Con esta palanca tenemos que contar
para que la avicultura de puesta se impulse hacia un futuro algo
mas prometedor.

Ahora que sabemos producir bien, hay que pensar en comer-
cializar mejor, o0 al menos en “vender" bien nuestro producto. Nos
consta que la defensa de nuestro modelo de produccion es cada vez
mas complicada en un mundo globalizado en el que el comercio se
rige no tanto por criterios de sostenibilidad o medio ambiente, sino
por los costes de produccion y la sequridad alimentaria. Tenemos

que aprender a vender de modo distinto, para que la produccion
comunitaria no compita en desventaja con la de paises que tienen
menores costes.

La experiencia nos ensefia que, ademas de a las regulaciones,
las empresas deben adaptarse a la demanda del consumidor
-a menudo no tanto del consumidor, sino del cliente, sea este
detallista, empresa de restauracion o industria-. Estas demandas
a veces se "disfrazan" de normas que se vinculan con la sequridad
alimentaria, aunque no siempre es asi -la politica de uso en la UE de
organismos genéticamente modificados -OGMs- o harinasde carne
en alimentacion animal son ejemplos claros-. La consecuencia es
que la demanda, real o impulsada por intereses de grupos sociales,
origina modificaciones en las normas y repercute en el mercado.
Si esto es asi, y nos ha supuesto desventajas competitivas, quiza
podemosusar la mismaestrategia a nuestro favor i por qué el sector
no impulsa la oferta de productos que respondan a necesidades
del consumidory generen oportunidades de negocio innovadoras?

Si no cambiamos el modelo de comercializacion de huevos que
conocemos es probable que muchos avicultores de puesta sean
sustituidosen un tiempo no muy lejano por operadores comerciales
queimportaran huevosy ovoproductos de paises terceros, en donde
produciran las gallinas que antes estaban en nuestras granjas, en
Europa. No es ese el futuro que deseamos... La innovacion y la
apuesta por la diferenciacion es una baza que tenemos que jugar
para evitar una deslocalizacion del sector y la pérdida de un tejido
productivo esencial para nuestro medio rural, y para la sequridad
alimentaria y la garantia de suministro a nuestra poblacion.

Futuro de la produccion de huevos
comunitaria: el reto de la comercializacion

La comercializacion de ahora en adelante no puede consistir
en tratar de vender lo que producimos, sino en lograr que lo que
producimos sea lo que el consumidor demanda, porque cubre
expectativas de satisfaccion de necesidades, genera emociones, o
impulsa el compromiso y la fidelidad a la marca o producto. Esto es
cada vez mas lo que el consumidor (o mejor, cada nicho de mercado
determinado) esta dispuesto a pagar. Hay que saber conectar con
sus deseos, entenderlos y estar "a su lado" para explicarle que le
ofrecemos lo que necesita.

Lainnovacion es la respuestaa muchas de lasincognitas que ha
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generado la actual crisis del sector. iPor qué? Porque es necesario
creer que podemos hacer algo diferente y venderlo bien, y porque
no hay competencia que nos pueda arrinconar si desarrollamos
nuestro potencial. Se trata de mejorar en comercializacion como
ya hemos hecho en produccion.

Innovacion jen qué aspectos? siguiendo qué tendencias?

1. En la organizacion del sector en su conjunto: para saber
equilibrar oferta y demanda. Es importante emplear los
mecanismos disponibles en la nueva PAC y en las normas
nacionales paraordenar laofertayresponderalademanda
(en cuanto al producto, pero también en la informacion
sobre qué ofrecemosy como producimos - via promocion,
por ejemplo-). Son retos que afectan a todo el sector y éste
afrontaria mejor unido.

2. En cuestiones de eleccion de modelo empresarial: cada
productor puede mejorar en aspectos cualitativos como
gama de productos o servicios que ofrece -supone diver-
sificar, modernizarse, atraer nuevos publicos y nichos de
mercado, abrir nuevos canales...-.

3. Enmejoradelascaracteristicasdel producto que ofrecemos
-masseguro, massaludable, mas funcional, con caracteris-
ticasespecificas paraconsumidores determinados, mas facil
en su conservaciony manejoy con masvida util, adaptado
para nuevos usos,...-. Se trata de abrir oportunidades de
consumo o negocio... lineas de trabajo que hoy pueden no
existir o ser solo incipientes, pero que seran claves para la
evolucion del sector en los préoximos afios.

Para ello hay que trabajar de la mano con expertos cientificos

y técnicos, de nuestro sector y de todos los que puedan ayudarnos.
En esta tarea, como en la de la organizacion sectorial, la de las
empresas y la comunicacion, queda trabajo por hacer.

No olvidemos que las innovaciones de la UE en materia de
produccion han resultado pioneras en el mundo y se han conver-
tido, incluso sin pretenderlo, en el modelo que siguen ya paises
terceros -especialmente los desarrollados-. Es en esa liga en la que
tenemos que competir, pero ahora avanzando mas en los aspectos
comerciales y de innovacion. La del precio es una batalla en la que
la produccion de huevos de la UE no puede defenderse en igualdad
de condiciones. Tampoco es facil esperar que nuestros politicos y
técnicos de la Unidn Europea consigan acuerdos comerciales que
nos protejan adecuadamente de la competencia desleal de impor-
taciones de paises terceros.

Frente a estos retos, dificiles de abordar, la gran ventaja es que
en el sector del huevo hay mucho trabajo por hacer, ya que hasta
ahora lo que se ha hecho en nuestro pais es lo basico: vender la
mayoria de huevos como huevo en cascara y una porcion menor
como ovoproductos con una transformacion minima -huevo pas-
terizado o cocido, por lo general.

La diversificacion y la busqueda de oportunidades de negocio
estara probablemente en:

® la diversificacion en los productos: clara, yema, huevo
entero, cascara y membranas tienen o pueden tener usos
comerciales variados. jAprovechemos que en el huevo hay
cinco productos -al menos- en uno!

e Apertura de nuevos usosy canales comerciales (cosmética,
alimentos para mascotas, componentes funcionales...)

e  Criterios de sostenibilidad, aplicando técnicas para reducir
emisiones, maximizar la eficiencia productiva, aprovechar
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subproductos...y explicando las ventajas de cada forma
de producir.

e  Crear nuevos formatos y conceptos, reales o emocionales.
En la compray consumo de huevos reconocer demandas
0 preocupaciones del consumidor puede ayudarnos a
vincularlo con nuestra marca, imagen o experiencias, mas
alla de lo que hasta ahora se ha hecho apoyandonos en los
estandaresy definiciones oficiales -de sistemas de produc-
cion, por ejemplo- . Sequir mejorando en la produccion es
unreto al que no debemos renunciar,y es mas facil hacerlo
si ademas esa mejora puede generar valor afiadido.

e  Marketing, comunicacion y didlogo con la sociedad desde
lasempresas. En un sector que no ha hecho apenas promo-
cion y cuyas empresas carecen de una gama de productos
amplia para gestionar distintas categorias comerciales,
la oportunidad puede estar ahi. Aprovechar las ventajas
del universo digital es hoy vital para la supervivencia.
Comunicar lo que somos y lo que hacemos, detectar qué
quieren los consumidores -los jovenes también-y aprender
del retorno que nos dan sobre nuestro producto es una
necesidad para los productores de huevos. Ahora es mas
facil y barato que nunca, gracias a Internet y las nuevas
tecnologias de la informacion. Este es otro reto pendiente.

e Cooperar/agrupar para ser mas fuertesy crecer en muchas
tareas en las que se requiere de dimension y economia
de escala. Por ejemplo, para reducir costes y resolver
problemas comunes.

e Defender nuestro espacioy cuota en la cadena alimentaria
y el mercado, y recuperar el lugar que el huevo perdio y
debe tener de nuevo en la dieta y en la cesta de la compra.
No tiene sentido dejar que nos “"coman terreno” productos
y alimentos que no son mejores, pero que tienen mejor
imageny posicionamiento. Esta tarea se puede realizar mas
facilmente en colectivo, con los instrumentos adecuados.

Como conclusidn, el reto principal que el sector tiene en estos
momentos es rentabilizar su apuesta a medio plazo por producir
en el marco del Modelo Comunitario.

Producir mejor no genera beneficios por si mismo, y la compe-
tencia en costes es enorme con producciones de paises terceros, de
las que probablemente no nos protegera la requlacion comunitaria.
Para sobrevivir hay que avanzar en el camino de la rentabilidad y de
lacomunicacion y ocupar los espacios que nos interesan: mejorar la
comercializacion, laimageny la presencia del huevo, convirtiéndolo
en un producto -0 varios- nuevos, modernos y alineados con las
nuevas tendencias y habitos de consumo y de moda -gastronomia,
nutricion y salud, estilo de vida actual...-. Y ademas de ello, sequir
mejorando costes y produciendo mejor cada vez.

Vincularlos productosy su entornocon emocionesy experiencias
positivas es una forma de revitalizar la imagen y ventas. El huevo
puede haber perdido atractivo por su "antigtiedad”, simplicidad y
pocavariacion en la presentaciony en sucomunicacion. Comunicar,
generar interés mediante innovaciones y responder a las necesi-
dades y expectativas del consumidor es tanto o mas importante
que producir.

Ese es nuestro principal reto en los proximos afos y de ello
dependera que nuestras granjas y la industria del sector del huevo
sigan produciendoen un futuro, trasla dificil transicion que estamos
viviendo aun en 2014.



