Nueva terminologia para los

‘indices productivos

¢COmo ponerla a nuestro servicio?

En esta ultima entrega
~ sobre la nueva

terminologia, se aborda
con mayor detalle el
aspecto del beneficio, y
en como usar estos
términos.
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n los dos articulos anteriores se

explicd (y se demostrd) por

qué estan desfasados algunos

de los indices de medida mas
comunmente empleados en produc-
cion animal, al medir solamente el ren-
dimiento productivo. Es el caso del In-
dice de Conversion, Ganancia Media
Diaria, Porcentaje de Mortalidad, etc.
Estos estan siendo sustituidos por tér-
minos nuevos como CTP (Carne por
Tonelada de Pienso) o MA (Mortali-
dad Absoluta), que incorporan también
una parte sustancial del beneficio pro-
bable, sin que se vea alterada la percep-
cion del rendimiento productivo. Son
tan faciles de calcular como los anti-
guos y familiares indices.

A continuacion, se muestra cémo
usar estos nuevos indices, no solo para
tomar mejores decisiones en cémo gas-
tar un dinero caro y limitado, sino que
también se sugiere como se puede eva-
luar la enorme gama de pruebas con-
cluyentes sobre el rendimiento de los
productos que se ofertan en el merca-
do, algunas de ellas contradictorias.

RGE (Retorno sobre Gastos
Extraordinarios)

El Retorno sobre Gastos Extraordina-
rios (RGE) es un indice extremada-
mente util para el productor. No es lo
mismo que RI (Retorno sobre la
Inversion) o RC (Retorno sobre el
Capital) que los contables y los planifi-
cadores utilizan correctamente para las
inversiones de grandes sumas en des-
arrollos mas importantes como la com-
pra o remodelacién de una granja, la
instalacion de un sistema de ventilacion
actualizado, la introduccion de un gru-

y III)

po de cerdas de reposicion o la renova-
cion del sistema de eliminacion de
aguas residuales.

Estas cuestiones solo tienen lugar de
vez en cuando, mientras que RGE se
utiliza varias veces a la semana en pro-
yectos mucho mas pequenos que re-
quieren una decision econdémica. Por
ejemplo, ¢hay que gastar dinero en un
aditivo para el pienso o hay que gastar
este mismo dinero en alguna otra cosa?
En el caso de un aditivo, ¢en cual? En el
mercado existen actualmente al menos
67 aditivos sustitutos de los antibioti-
cos promotores del crecimiento dife-
rentes. ¢Cual elegir?

RGE resuelve este problema, res-
tringiendo el numero de opciones a
aquellas propuestas, que para los gastos
suplementarios necesarios, parecen ser
las mas valiosas. Estas pueden estudiar-
se entonces con mas detalle.

Una maravillosa variedad de usos

El RGE agrupa todas las opciones en
un valor comun: ¢cuanto voy a recupe-
rar, en un periodo determinado, del di-
nero suplementario que tengo que in-
vertir? Este valor puede compararse en-
tonces con otros RGE. Esto puede
hacerse no solamente con productos de
una misma categoria, como los aditivos
para pienso (es decir, promotores del
crecimiento, antiparasitarios, protecto-
res frente a micotoxinas y una multitud
de otras cosas que se incita a anadir a
los piensos en estos dias), sino directa-
mente a través de una amplia gama de
opciones alternativas y muy diferentes
de gastar el dinero (un verraco mas ca-
ro, un nuevo sistema de registros, anali-
sis de las materias primas para el pien-
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s0, utilizacion de una nueva vacuna, in-
cremento de las medidas de bioseguri-
dad, llamando al veterinario con mas
frecuencia para supervisar el perfil de
enfermedades del rebano -y por tanto
prevenir las patologias probables antes
que intentar curarlas- o cambiando al-
gun tipo de contrato).

RGE ayuda a elegir la opcion mas
rentable entre cientos de ellas simila-
res.

VAI (Valor Anual de Inversion)
El VAI trabaja mano a mano con el
RGE de la siguiente manera.
Suponiendo que un ejercicio de
RGE muestre una ventaja mucho mas
favorable de un producto frente a otro.
De acuerdo, ¢pero es asi? Uno de los
criterios que sigue un director de ban-
co para decidir cual es el mejor de los
candidatos para sus fondos es clasifi-
carlos de acuerdo a qué cantidad del
préstamo va a ser devuelta, normal-
mente en el plazo de un ano. Cuanto
mas viable parezca ser, mejor, y de esta
manera un candidato se cuela en la co-
la del crédito o se le conceden unas con-
diciones de préstamo mas favorables.
En este caso, se toma un promotor
de crecimiento para el pienso. Utiliza-
do desde el destete hasta el sacrificio,

El Retorno sobre Gastos
Extraordinarios ayuda a

elegir la opcion mas rentable
entre cientos de ellas stmzilares

el RGE puede ser un muy satisfactorio
10 a 1. Los gastos se recuperan multi-
plicados por diez cada 22 semanas o
lo que es lo mismo 2,4 veces al ano.
Esto supone un Valor Anual de
Inversion (VAI) sobre el Retorno so-
bre Gastos extraordinarios (RGE) de
10 X 2,4 = 24.

Un producto competitivo en un
pienso prestarter tiene un aparente-
mente modesto RGE de 4 a 1. Parece
obvio, ¢no? Tomese un minuto. El pien-
so prestarter se usa durante unas 6 se-
manas por cerda como mucho, u 8,7
veces por afo. Por lo que el VAI sobre
el RGE es 4 X 8,7 = 34,8. El mismo
capital circulante hace un uso mucho
mejor del dinero, aunque a primera vis-
ta el RGE pareciera considerablemente
mas pobre.

Por tanto, no debe olvidarse com-
probar el VAI cada vez que se esta- >»>
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Para obtener un mejor
aprovechamiento del

dinero hay que pensar como

un dirvector de banco
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blezca un prometedor RGE. La rota-
cion de la inversion puede ser tan im-
portante como la inversion en si mis-
ma, por lo que hay que pensar en como
obtener un mejor aprovechamiento del
dinero propio, tal y como lo haria un
director de banco.

RGE y VAI dependen de una
informacion exacta

iPor supuesto! Pero como calcula el
productor atareado la fiabilidad de he-
cho del rendimiento de unos produc-
tos, en los que le estan pidiendo que in-
vierta, para establecer su RGE. Los
vendedores no son unos mentirosos
descarados, pero tienden (ellos o sus
departamentos de marketing y ventas)
a maximizar los resultados beneficiosos
de los estudios de sus productos y a de-
jar los menos buenos en el cajon.

Hacer las preguntas correctas
Tomando el caso de un aditivo para el
pienso, lo primero que se necesita es
hacer siete preguntas. Esto es lo que los
estadisticos dicen que debe “separar el
polvo de la paja”.
B ;Cuantas pruebas de alimentacion
correctamente controladas tiene so-

bre el producto? Unas veinte prue-
bas de este tipo pueden ser necesa-
rias para una primera evaluacion y
se pueden necesitar cincuenta para
variables clave.

® ;Cuantas de estas pruebas no tienen
controles negativos? Tener so6lo un
control positivo debe limitar el valor
del ensayo porque no muestra si al-
guno de los dos productos compara-
dos es efectivo. Todos los ensayos
necesitan un control negativo.

B (Existe una lista de referencias bi-
bliograficas para apoyar las dos ulti-
mas preguntas? Esta lista desvela
donde se realizaron los ensayos, por
los servicios técnicos propios o por
uno independiente. Siempre debe
preguntarse si todos los datos del
ensayo estan disponibles, tanto los
negativos como los favorables. Hay
que ser muy cauto cuando no haya
disponibles resultados negativos.

B Frecuencia de respuesta. ¢Cuantas
veces de cada diez el producto mejo-
ra el rendimiento? En el pasado, res-
puestas de mejoras de 70-75% se
encuentran en cientos de pruebas.
Cualquier aumento sobre este estan-
dar podria considerarse aceptable.

B Los resultados de las pruebas varian.
¢Cual es el coeficiente de variacion
(CV) de éstas? Las variaciones de
hasta mas o menos el 50%, deberian
ser aceptables

B ;Qué dosificacion o porcentaje de
inclusion del producto deberia ma-
ximizar el retorno de la inversion?
Pregunte al proveedor qué piensa
sobre el retorno de la inversion en su
producto, si sera la mitad o el doble,
al nivel de inclusién recomendado.
Un buen fabricante habra hecho
pruebas de dosis-respuesta de sus
productos. Muchos vendedores di-
cen que esto es irrelevante y que no
hay que preocuparse, basta con ajus-
tarse al nivel recomendado. No es
irrelevante, ya que una respuesta en
confianza a esta pregunta muestra
que la compania ha enfocado con
responsabilidad la informacion so-
bre la prueba.

B ;Pueden suministrar RGE, VAI y si
procede, CPT, de su producto y en
qué condiciones de granja fueron
calculados? Este tipo de preguntas
revela si la compania o su red de
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ventas han hecho los calculos econémicos de su pro-
ducto y que los mantienen actualizados, siendo cons-
cientes que el beneficio es mas importante que los re-
sultados productivos. Esto no quiere decir que
el producto no sea bueno, o que no haga lo que
ellos dicen que hace, sino que ofrece mas indi-
cios sobre la confianza que merecen las afirma-
ciones de la compania.

¢Pero son de utilidad estas preguntas para el
productor?

Si son interpretadas correctamente, con seguridad, si.
Esto se hace mejor si se tiene en cuenta la capacidad del |
vendedor para responder. Las respuestas mostraran ra-
pidamente qué productos son cuestionables y rechaza-

bles en funcion de las pruebas suministradas hasta la fe- ‘ _, LEVAd U RA EN Riq U ECidA
- N en selenio orRGANICO

Uno de los retos
es convertir

complicados temas " els a f @

técnicos en un |
lenguaje comprensible

para el productor | .
* Description :

<C6mo responden los vendedores a preguntas : Levadura inactivada (Saccharomyces

como éstas? | cerevisiae CNCM-13399) rica en selenio
Consternacion, vergiienza, incluso horror. Con frecuen- o Orgénico (principa'mente en forma de
cia no se obtiene ninguna en absoluto por parte de nin- Selenometionina).

guno de ellos. Lo menos que se puede esperar es que di- |

gan que se lo van a pasar a sus oficinas centrales. Por ello | . .
para ahorrar tiempo es bueno tener las siete preguntas : * Contenido en selenio :

impresas, preparadas para entregar en mano. \ 2 200 (+/_ 200) mg Se/kg .

Hay que estudiar las respuestas cuando lleguen. Si es-
tan expresadas en un lenguaje sumamente técnico, esto .
sugiere que la compania trata de “cegar con la ciencia” 0 | . RegIStl'O UE:
que el técnico es perezoso y no se preocupa en expresar | n° EC 3b8.12
las cosas de forma que el productor (y cliente) pueda en-

tenderlas.

Muchos responsables de departamentos técnicos son ' O
asi. El autor, en sus inicios como periodista especializa- |
do, mientras asesoraba a una gran compania quimica, Q

tuvo que aprender a hacer esto: como convertir compli- |
cados temas técnicos en palabras y frases que el produc- ‘
tor pudiera entender. Muchas veces estas explicaciones
claras llevaron a ventas y su carrera comercial prospero.
Mucho mas tarde, como consejero independiente, tuvo ‘
que inventar la nueva terminologia, una parte de la cual |
se ha estado perfilado en las ultimas tres entregas, y que ‘
esta siendo adoptada por las companias mas dinamicas

con buenos productos para vender.® ‘
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