tificial, etc. Quizas se traté el te-
mario desde un punto de vista ex-
cesivamente técnico, lo que impi-
dié se tocasen algunos de los temas
con la precisidén y las matizaciones
que requieren las charlas dirigidas
a los cunicultores.

Durante el transcurso del acto,
se presenté a los asistentes el tex-
to «Manual de la Produccién de
Conejos», del que es autora, y que
comentamos en otro lugar de esta
revista.

«La comercializacion de la car-
ne de conejo, la cunicultura de Ga-
licia ante la CEE e importancia de
la produccién y de la publicidad a
la hora de vender». Destacamos el
notable interés de esta mesa redon-
da, que se hizo muy agradable.
Bajo la presentacién de D. Nata-
lio Garcia, presidente de COGAL,
intervinieron diversos expertos
dentro del campo de la produccién,
mataderos, distribucién y las pre-
sidentas de las Asociaciones de
Amas de Casa y Consumidores de
Lugo y Vigo.

Por los productores, D. Pauli-
no Lépez sefald la trayectoria de
los cunicultores y del mercado, es-
tableciendo las bases de la cunicul-
tura de los afios 80 y 90, que sera
competitiva y tendrd que ganar
mercado, en buena lid con carnes
méas baratas como el pollo, cuyo
precio de carne es tres veces in-
ferior.

El Sr. Natalio Garcfa como par-

El Matadero de la

Pocas veces los cunicultores han
contado con medios para terminar
o cerrar la operacién del ciclo pro-
ductivo. La instalacién de un ma-
tadero es ciertamente costoso, ma-
xime si se trata de una planta
homologada para vender los pro-

ductos en Europa —nivel que po- |

cos mataderos espafioles poseen—.
Sin caer en la integracion, o en los
contratos con o sin apellidos, la ini-

te interesada en el matadero coo-
perativo indicé la dificultad para
distribuir el conejo al lado de una
carne como la del pollo; senté las
bases de que Galicia es un pais
poco consumidor con arreglo a su
produccién, de ahi que deba «ex-
portar» gran parte de la carne que
produce.

Seguidamente D. Javier Lépez
Madrigal, traté del tema de la com-
petitividad del conejo gallego y na-
cional en general, con la entrada
de canales francesas cuando los
precios son algo altos, poniendo
como ejemplo los «atascos» produ-
cidos a final de mayo, que han oca-
sionado el desplome de los precios.
Expuso la realidad de una socie-
dad poco consumidora de carne de
conejo, pero con tres grandes «es-
témagos»: Madrid y las zonas me-
tropolitanas de Valencia y Bar-
celona.

La Sra. Eugenia Cantoneira, de
los consumidores de Lugo, sefiald
los tabies que rodean en algunos
casos la carne de conejo a estas al-
turas, ocasionando a veces un cier-
to «temor» sobre su situacidn sa-
nitaria.

Seguidamente la representante
de los consumidores de Lugo se-
falé que todos somos consumido-
res, y que la mejora alimenticia es
una consecuencia de la mejora de
la calidad de vida a la que todos
aspiramos. Galicia no se ha deci-
dido por esta carne, a pesar de que

la conoce bien, lo cual resulta pa-

&

it
it

raddgico si contamos que esta zona
produce ya el 20 % de la produc-
cién nacional. Ofrecié toda su co-
laboracidn y servicios para las cam-
panas de promocién que se
creyeran oportunas en los locales
de la Asociacién viguesa.

El coloquio fue muy animado a
pesar de que terminé muy tarde.
Entre los asistentes flotaba la per-
plejidad de que en Galicia a veces
es dificil encontrar conejos en los
mercados, pese a que hay publico
suficiente para consumirlo y una
posible demanda potencial que no
se atiende debidamente.

Parece ser que la produccién ga-
llega es de 80.000 a 90.000 canales
semanales, a las que hay que dar sa-
lida hacia Madrid fundamental-
mente. Todos los esfuerzos que se
hagan para dar a conocer la calidad
del conejo parecen pocos para entrar
en un mercado tan directo como de-
sabastecido, por la razén del pez que
se muerde la cola: «No se consume
porque no hay servicio y no hay ser-
vicio porque no se consume.»

Se debe pasar del consumo mi-
nifundista a los mercados de las zo-
nas urbanas (tiendas, grandes su-
perficies, supermercados, etc.) por
lo que es preciso llegar a formas
de calidad garantizada: PRODUC-
TOS DE MARCA, CON UN
MARCHAMO O DISTINCION
DE CALIDAD. En este sentido
los mataderos y cooperativas se

muestran cada vez mas dispuestos
a esta labor. F.LL R. =

Cooperativa de Cunicultores de Cataluna

ciativa de la Federacién de Aso-
ciaciones de Cunicultores de Ca-
taluna de formar un matadero
Cooperativo, significa una mas de
las de las posibilidades que pueden
obtenerse de la colaboracién entre
los cunicultores, sin la tutela de
mecenazgos.

La Cooperativa, que comenzd a
funcionar el 5 de febrero de 1990
con 57 asociados, en mayo de 1991

cuenta con 72 socios y se halla pré-
xima a la cobertura de sus prime-
ros objetivos.

Hemos tenido un amplio didlo-
go con D. Josep Mestres, Presiden-
te de la Federacid, y uno de los
directivos del matadero cooperati-
vista. Creemos que nuestra conver-
sacién permite descubrir a los cu-
nicultores espanoles una faceta de
gran importancia: la gestién empre-
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sarial de su actividad ganadera y
la necesidad de incentivar la cali-
dad del producto.

¢Cémo surgid la idea del mata-
dero de la Cooperativa de Cuni-
cultura de Cataluna?

Los cunicultores somos una
rama de la actividad ganadera, que
a pesar de haber mejorado nues-
tras técnicas de produccidén y la
productividad de nuestras granjas,
seguimos comercializando de la
misma forma. Muchas de las acti-
vidades agricolas y ganaderas han
evolucionado notablemente, es por
ello que se planted la posibilidad
de formar un grupo que ademas de
ser criadores, pudiesen desarrollar
una actividad en su linea ganade-
ra: produccidn, sacrificio y comer-
cializacién.

Evidentemente es una experien-
cia muy singular, pero ¢como fue
la primera andadura de este mata-
dero cooperativo?

Dentro de las posibilidades de
nuestras asociaciones profesionales
de la Federacién, se ofrecié la po-
sibilidad de formar un grupo coo-
perativo para la nueva actividad.
El proyecto suponia un desembol-
so importante, que requeria ade-
mds una financiacién complemen-
taria y podfa contar con ayudas en
buenas condiciones. El 2 de febre-
ro del pasado afio, se firmaron las
escrituras. En este momento, el
matadero de la Cooperativa con-
taba con 57 socios, que totaliza-
ban 18.000 madres. El dia 5 de
febrero comenzé a funcionar... y
ponerse en marcha el anhelado pro-
yecto.

¢Ha habido aumento de socios
desde aquella cifra inicial?

Si, hemos incrementado el nui-
mero de granjas cooperadoras hasta
72 —cifra actual—. Los socios que
deseen integrarse en el grupo de-
ben pagar actualmente 400.000
ptas. —que es la parte del capital
fundacional inicial—y 1.500 ptas.,
m4s por madre. Los socios antiguos
que incrementan el nimero de ma-
dres presentes en sus explotacio-
nes, deben darlo a conocer y pa-
gar las 1.500 ptas., por madre;
dicho montante esta destinado a
rebajar los gastos financieros que
tiene la cooperativa a corto plazo.

El «Boletin de CUNICULTURA» ha tenido
contacto con el matadero de la Cooperati-
va de Cunicultors de Catalunya. El Sr. Jo-
sep Mestres tuvo la amabilidad de explicar
a nuestros lectores los rasgos mas impor-
tantes de esta iniciativa, que lleva mas de
un afo funcionando.

De la cifra inicial de madres que
hemos sefalado, hemos pasado a
més de 25.000, cuya produccién
se destina integramente a nuestro
matadero. Légicamente esta no es
nuestra Unica fuente de aprovisio-
namiento.

¢Porqué se adquirié un matade-
ro existente y no se pensd en cons-
truir uno de nueva planta?

En principio, la adquisicién de
un matadero existente nos resul-
taba mucho mds operativo, pues
podiamos iniciar nuestra actividad
de forma inmediata, sin demoras
que hubieran encarecido notable-
mente las cargas financieras. Por
otra parte, el matadero adquirido
tiene ciertas ventajas: zona de ubi-
cacién, instalaciones y equipo ho-
mologado por la CEE, capacidad
de sacrificio, una cartera de clien-
tes y personal capacitado.

COOPERATIVA
CONICUL
CATALU

¢Han introducido mejoras o
cambios en las instalaciones?

Partiendo de una unidad opera-
tiva suficiente, hemos acondicio-
nado las diferentes secciones, he-
mos instalado una maquina —tinel
para lavado y desinfeccién de jau-
las de transporte, se ha ampliado
la red de frio, se ha informatizado
el control de pesos y se instald una
pequena sala de despiece, para ade-
cuacién de la presentacién en ban-
dejas y conejo troceado.

En el futuro adecuaremos las de-
mas instalaciones —oficinas, cdma-
ras frigorificas, flota de camiones
para recogida de conejos y trans-
porte de carne, etc.

Otras inversiones realizadas son
las conducentes a la depuracion y
eliminacién de residuos.

¢En que consiste la informati-
zacion de la matanza?

Todavia nos quedan algunos as-
pectos que mejorar, pero nuestra
idea es llegar a un conocimiento
exacto de los rendimientos y cali-
ficacién de las canales. En estos
momentos estamos llevando un re-
gistro individual de los pesos de
las canales, que quedan clasifica-
dos y archivados y se hace el se-
guimiento del peso medio y rendi-
miento de cada granja. Este es un
componente importante del precio
con que se remunera la carne y a
la vez un sistema para «educar» a
los criadores sobre el tipo de ani-
males que queremos. Para nuestro
mercado queremos conejos ligeros
—de alrededor de un kg. en
canal— vy la calificacién ayuda mu-
cho a conseguirlo. Conocemos bien
la calidad de cada partida y esto
se compensa econdémicamente.

¢Que sistema utilizan entonces
para el pago de los conejos a los
productores?

El matadero de la cooperativa
no actua «a priori» por las cotiza-
ciones del mercado, lo que tampo-
co significa que éstas no sean te-
nidas en cuenta. Las adquisiciones
de conejos en granjas que no son
pertenecientes a la cooperativa, se
pagan en principio al precio del
mercado de Bellpuig. Los proce-
dentes de los cooperadores, se pa-
gan a tenor del precio de venta de
la carne y de los rendimientos en
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canal. Otro factor de correccién a
tener en cuenta es el volumen de
matanza, con un Optimo estable-
cido entre 32.000 y 35.000 cone-
jos semanales —cifra a la que nos
aproximamos, pero que todavia no
hemos alcanzado ninguna semana,
hasta ahora.

Los precios que hemos pagado,

nunca han sido inferiores a los de
Bellpuig, oscilando entre 5 y 15
ptas. mds, segin rendimientos in-
dividuales, calidad y peso. Ténga-
se en cuenta que ademds de esta
plusvalia, el socio aumenta su pa-
trimonio, al amortizar con las ope-
raciones parte de un inmovilizado
que le pertenece.
Los pagos de los conejos se reali-
zan puntualmente por transferen-
cia bancaria nueve dias después de
haberse hecho la recogida del
ganado.

¢Cémo se organiza la recogida?

El matadero tiene cuatro dias
«fuertes» —de lunes a jueves— y
menor actividad los viernes. La flo-
tilla de camiones hace diversas «ru-
tas» cortas o largas segin los dfas
en los ejes Lérida, Figueres, Ber-
ga, Amposta y zonas limitrofes.
Précticamente la totalidad de ad-
quisiciones proceden de Cataluna
y del norte de Castellén.

La recogida se inicia a primeras
horas de la manana, para disponer
del ganado a la hora de inicio de
la matanza. En verano las opera-
ciones son nocturnas por razones
obvias, reposando los animales por
la mafiana en un umbréculo. Por
lo general los cunicultores colabo-
ran, conocen el dia de recogida, y
las operaciones de carga y descar-
ga se efectian con rapidez. El ca-
mién hace una pasada dejando las
jaulas, que luego recoge llenas y
preparadas. Algunos cunicultores
pesan los efectivos y otros estdn
a nuestras entera confianza.

¢Cual es la capacidad de matan-
za actual del matadero?

Depende de la cantidad de per-
sonal que haya en la cadena. A ve-
ces hemos llegando a 800 gazapos
por hora. En principio el éptimo
rendimiento serfa llegar a 35.000
gazapos semanales. En estos mo-
mentos se matan entre 24.000 y
28.000 todas las semanas, con es-

tas cifras practicamente cubrimos
la demanda y més bien hacemos
corto.

¢Que actividades de promocion
realizan para colocar su producto?

Uno de los objetivos de la coo-
perativa fue aumentar el mercado,
el cual hemos fomentado a través
de mayoristas y algunas cadenas de
supermercados. Estas gestiones se
realizan uno o dos dias por sema-
na, y por lo general los comprado-
res se sorprenden que se les vaya
a ofertar conejos. Sélo un 10 % de
la produccién pasa al detallista di-
rectamente. La distribucién de la
carne de conejo es muy selectiva,
por lo que resulta impensable una
distribucién eficiente si no pasa
por los canales mayoristas de aves.

En nuestra organizacién —ex-
clusivamente cunicola— no tene-
mos problemas con los mayoristas
y distribuidores de productos avi-
colas, porque no somos «competen-
cia» en este sector. Esto creemos
es una notable ventaja. Nuestro
matadero tiene abiertas las puer-
tas a todo el mundo y también a
la reciproca.

¢Coémo funciona la venta de co-
nejo troceado?

Es un sector muy minoritario,
casi dirfamos no significativo. No
hay duda de que nos abre las puer-
tas, pero el volumen real de ven-
tas es ain escaso. Se ha dado poco
a conocer, pero tiene que entrar
lentamente. Las tiendas pueden
adquirir algunas unidades, lo cual
en peso de carne es realmente
muy poco. Al margen de las ba-
dejitas para detall, podemos pre-
parar cierto tipo de despieces para
industrias de catering, lo cual tie-

ne muchas perspectivas de futuro.

Actualmente la cooperativa tie-
ne una notable expansién en el sec-
tor del conejo despiezado que esta
ganando progresivamente adictos
entre el pablico de grandes super-
ficies o hipermercados de Ca-
taluna.

¢Cudl es la evolucién de la cu-
nicultura desde la perspectiva del
matadero y de los cooperadores?

No hay duda que estamos en
unos momentos interesantes. Sin
duda a raiz de la enfermedad viri-
ca hemorridgica ha disminuido el
conejo criado en el minifundio.
Desde entonces hay cierta falta de
conejos, sin que ello signifique que
se produzca desabastecimiento. A
veces hay tension para quedar bien
con la demanda.

Si nos fijamos en el nimero de
madres de los miembros de la coo-
perativa, podemos decir que en
conjunto hemos aumentado un
10 % las madres presentes, pero
esto no es indicativo de como mar-
cha el sector. Los precios han re-
montado en marzo —contra todo
prondstico—, pero no olvidemos
que el pasado ano en mayo se lle-
gé a las 330 ptas./kg. vivo.

Sin duda la falta del conejo de
las pequenias granjas es la causa de
la tensién de los mataderos por
contar con nuevos suministradores
mediante el sistema de ofertar pri-
mas coyunturales.

¢Coémo influye la demanda se-
lectiva del matadero en la calidad
de la carne?

Como afinamos el pago de co-
nejos por rendimientos, nuestras
granjas suministradoras ven com-
pensada la calidad. Los rendimien-

Una de las iniciativas mas prometedoras es la venta de conejo troceado, que esta encon-
trando un amplio eco y aceptacién entre los consumidores.
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tos medios estdn en torno al 57 9%,
si bien son mds abundantes las que
bajan uno o punto y medio, que las
que llegan al 60 % —que son muy
pocas—. Consideramos que al mar-
gen de la genética y la alimentacidn,
lo que influye en mayor medida es
la sanidad. Cuando una granja no
llega al 56 % de rendimiento, es
casi seguro que tiene problemas sa-
nitarios mds 0 menos graves.

La férmula cooperativa parece
ser una solucién idénea para los
productores, especialmente si con-
templan su actividad a medio y lar-
go plazo. Los cunicultores cuentan
con un capital importante como es
la instalacidn de una planta de fae-
nado, mds la garantia de una trans-
parencia de las gestiones de comer-
cializacién, que no sélo pueden ser
rendibles en épocas de «vacas gor-

das» sino que las ventajas se pue-
den ver incrementadas en momen-
tos de bajas cotizaciones; sin olvi-
dar ademds que el pago por la
calidad no sdlo es un incentivo
para que el cunicultor se esmere,
sino para que el matadero cuente
cada vez con un mayor porcentaje
de productos de primera y mds

prestigio comercial.
(F. LL R.) =

Mixomatosis atipica

Mixomatosis cutanea

Mixomatosis clasica aguda

Mixomatosis clasica sub-aguda

La mixomatosis sigue siendo la enfermedad mas temida en los conejares y
la mas insidiosa, por presentarse de muy diversas formas:

aspecto espectacular y repugnante de los ani-

males afectados. Mortal en menos de diez

dias.

sintomas menos aparatosos y con menos gra-

vedad. Mueren entre diez y treinta dias.

Mixomatosis clasica cronica

forma costras y ulceras, hay descenso de la
fertilidad y no produce bajas: recuperacion
espontanea.

formas nasal y ano-genital, formas auricu-
lares y oculares y formas respiratorias (agu-
das, sub-agudas o crénicas).

nodulos cutaneos en conejos de angora des-

pués de la tonsura.

Flavomycin

mejora el rendimiento

en conejos
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