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Si el mes pasado indicábamos la diver-
gencia entre los dos sectores avícolas, 
el del pollo y el del huevo, este mes te-
nemos que ahondar en tal califi cación, al 
haberse separado aun más las evolucio-
nes de estos mercados, al alza aquel y a 
la baja éste.

En el caso del pollo, efectivamente, el ya 
pasado mayo ha sido testigo de una subi-
da en las cotizaciones del género vivo, de 
forma súbita en el tipo blanco a comien-
zos del mes y escalonada en el amarillo. 
Y aunque a fi nales del mes puede decir-
se que parece que este movimiento se 
haya detenido, la cuestión es que los pro-
medios de lo que llevamos del año nos 
muestran una situación muy similar que la 
del pasado ejercicio en el mismo período.

En el mercado del huevo, más de lo mis-
mo, es decir, nuevas cesiones de precios 
en  todos los calibres, excepto en el ma-
yor, que se mantiene, contra “viento y 
marea”. La situación de los mercados 
europeos, con presión abundante de la 
oferta, procedente de países del este, es 
la tónica predominante a nivel internacio-
nal, aunque en nuestro caso aun no poda-
mos quejarnos demasiado, si observamos 
que las medias de los precios de este año 
están por encima de los correspondientes 
del año anterior.

Sin embargo, también hay que hacer ob-
servar que, a nivel de los precios mos-
trados en los envases de la cada vez 
más amplia variedad de tipos de huevos 
en los lineales de los supermercados, la 
confusión para el comprador está servida, 
no tanto ya por los diferentes gramajes, 
como por los 4 códigos ofi ciales, las va-
riopintas califi caciones de los producto-
res sobre el sistema de explotación – “de 
corral”, “al aire libre”, “artesanos”, etc. -, 
los diferentes tamaños de los envases, 
etc. Y todo ello, además, mostrando la ma-
yor competencia actual entre los diversos 
productores concurriendo en el mismo 
lineal y las marcas blancas de la cadena, 
en cuyas condiciones, nos preguntamos si 
alguien, calculadora en mano, se entretie-
ne en mirar cual es la “compra mejor” o al 
fi nal termina por hacerla al albur. •

…………. Y AUMENTANDO LA DIVERGENCIA


