Embutidos

Desde la placida localidad salmantina de La Al-
berca, laempresa Embutidos Fermin ha sido pio-
nera en abrir algunos de los mercados mas sa-
brosos para la comercializacion de productos del
cerdo ibérico. Primera firma en exportar jamon
ibérico a Japon hace ya un par de anos, ahora se
ha convertido en el primer matadero homologa-
do para vender en Estados Unidos, uno de los
destinos mas interesantes para este sector.

= Embutidos

reviy

abriendo mercados

tiene unos origenes modestos y marcados por el teson

de unafamilia. En una primera etapa, desde 1956 y du-
rante méas de 30 anos, su actividad se ciid ala de las ventas
al por menor de productos de carniceria y chacineria en un
pequeno establecimiento ubicado en el centro del pueblo de
La Alberca (Salamanca), gestionado por Fermin Martin y Vic-
toriana Gémez.

A partir de 1989, y coincidiendo con la incorporacion al
negocio familiar de los hijos de los fundadores, la empresa
experiment6 un cambio radical, tanto interno, adoptando la
formula de sociedad limitada, como externo, dado que tras-
ladd su sede al complejo que la empresa ocupa en la actua-
lidad a la entrada de la pintoresca localidad saimantina.

Desde entonces, tanto las instalaciones, hoy con unos
9.000 metros cuadrados de superficie, como la actividad de
Embutidos Fermin no han dejado de crecer, abarcando las
tres fases del proceso transformador del cerdo, como son
matadero, sala de despiece y fabrica de embutidos.

Paralelamente, la plantilla de este negocio también haido
en aumento, pasando de los 15 empleados que tenia en
1989 a los 65 trabajadores con que cuenta en la actualidad,
lo que la ha convertido en la empresa méas importante en
cuanto a tamano de la zona.

Su actividad se basa fundamentalmente en la transforma-
cion del cerdo ibérico, aunque también trabaja el cerdo blan-
€0, que representa solo un 10 por ciento de su actividad, fun-
damentalmente para la elaboracion de productos de este ani-
mal 0 para su venta como materia prima a otras empresas.

Alrededor de un 5 por ciento de los cerdos ibéricos que
sacrifica en sumatadero son criados en una granja propia Si-
tuada en Morasverdes, que también hoy esta siendo am-
pliada para dar respuesta a su cada vez mayor demanda, Si
bien la practica totalidad de los animales que Embutidos Fer-
min utiliza para la elaboracion de sus productos son adquiri-
dos agranjas externas, de la Rioja en el caso del cerdo blan-
co 'y de la propia comarca, en el del cerdo ibérico.

“Compramos a 50 kilbmetros a la redonda y asumimos una
gran parte de la produccion de los pequenios ganaderos de la zo-
na”, explica Santiago Martin, gerente de la empresa.

COmo muchos negocios de la regién, Embutidos Fermin
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No obstante, no todos los animales que sacrifica son
destinados a la elaboracién de productos derivados del cer-
do por parte de la propia empresa. Al contrario, su matade-
ro también da servicio de maquila a empresas chacineras del
entorno que no disponen de instalaciones de este tipo, sa-
crificando de este modo anualmente unos 25.000 animales
para terceros de los 60.000 que pasan por sus salas.

Con todo ello, la actividad chacinera de Embutidos Fer-
min se puede cuantificar en la produccién de unos 400.000
kilos de embutidos al afo, lo que supone alrededor de
70.000 piezas entre jamones y paletas de ibérico y cerdo
blanco que, de momento y por voluntad de la empresa que
no ha emprendido los tramites para ello, no cuenta con la
certificacion de la Denominacion de Origen de Guijuelo a pe-
sar de estar enclavada en su ambito geogréfico.

Sus productos son distribuidos principalmente en la pe-
riferia del pais, como Norte de Espana, Catalufa, Cadiz, Ma-
laga, Sevillay parte del Levante, si bien en la zona centro de
la peninsula comercializa en mayor medida materia prima
destinada a productores locales, fundamentalmente de Ca-
ceres, Salamanca o Segovia.

Tal como explica Santiago Martin, las ventas estan por tan-
to muy atomizadas por diferentes areas del pais, donde Em-
butidos Fermin cuenta con distribuidores de sus productos.

Pero junto al mercado nacional, la exportacion es desde
hace unos afos un objetivo de primer interés para la empre-
say, de momento, representa el 5 por ciento de su factura-
cién, que asciende a unos 11 millones de euros anuales.

En este sentido, Embutidos Fermin se ha venido fijando
en aquellos destinos que presentan amplias posibilidades
para sus productos y es ahi hacia donde ha dirigido sus es-
fuerzos en este campo.

Fruto de ello fue la autorizacién que obtuvo en el afio
2000 para exportar sus productos a Japdn, convirtiéndose
de hecho en una de las primeras empresas de Espana, con
capacidad para vender a ese pais, y mas recientemente su
homologacion para exportar a Estados Unidos.



EMPRENDEDORES

Santiago Martin recuerda lo complejos que han supues-
to ambos procesos. En el caso de Japdn indica que “habia
que cumplir la normativa japonesa, que eray es aln hoy muy
estricta, tanto a nivel de instalaciones como de procesos de
trabajo y controles sanitarios, 1o que fuimos acreditando en
sucesivas inspecciones. Primero nos autorizd el Ministerio de
Sanidad que, posteriormente, lo comunico a las autoridades
japonesas quienes, tras comprobar sobre el terreno todos es-
tos extremos, finalmente nos dieron la autorizacion”, explica
el gerente, quien agrega que ello dio como resultado que Ja-
maon Fermin fuese el primer jamon ibérico que pisd Japdn.

Sin embargo, cuando la empresa ya llevaba mas de
un ano trabajando el mercado japonés, las fronteras de
este pals se cerraron de nuevo a este producto como con-
secuencia del brote de peste porcina que sufrié Espafia.
Finalmente, volvieron a abrirse en noviembre de 2002 pe-
ro ello supuso partir de cero, dado que s6lo se podian co-
menzar a exportar los productos elaborados a partir de
esa fecha, con lo que habia que esperar al menos afno y
medio para culminar la curacion de los jamones.

De este modo, seguin precisa Santiago Martin, el pasa-
do afo comenzd la segunda etapa de exportacion de Em-
butidos Fermin a Japdn, una fase mucho mas dura debido
a la desconfianza que todavia persiste en el mercado japo-
nés y entre los importadores hacia los productos derivados
del cerdo procedentes de Espafia como consecuencia de la
crisis sanitaria vivida en el pasado.

Actualmente, sus ventas al pais del sol naciente se cen-
tran fundamentalmente en jamén con pata y deshuesado,
destinado principalmente al sector de la restauracion. “En Ja-
pon hemos sido muy constantes y no hemos faltado desde
el ano 2000 a la feria Foodex”, resume el gerente de la em-
presa.

La empresa produce anualmente _ajededor‘ﬂe 70.000
piezas y exporta el 5 por cienta;de su facturacion

Corea es también otro de los mercados cuya con-
quista se ha propuesto Embutidos Fermin. Aunque ya
exporta a ese pais, Santiago Martin precisa que las
autoridades sanitarias coreanas son muy estrictas para
evitar que entre en su cabafna porcina la enfermedad de
Aujeszky, que aunque afecta a estos animales no entra-
fa un riesgo para la salud publica. De ahi que exijan que
los productos del cerdo que se comercialicen en ese
pais procedan de granjas que cuenten con la certifica-
cion de no haber padecido esta enfermedad en los Ulti-
mos 6 meses.

Ello, segun anade el gerente de la empresa, hace
que Embutidos Fermin tenga que limitar las granjas que
les proporciona la materia prima para elaborar sus pro-
ductos, proveedores a los que ha comenzado a aplicar
este afo un programa de supervision veterinaria con el
fin de poder acreditar que cumplen con toda la normati-
va sanitaria.

A pesar de todas estas dificultades, la zona asiatica
sigue concentrando el interés de Embutidos Fermin, que
esta analizando la posibilidad de abrir nuevos destinos
para sus productos en esa area. De hecho, ya esta
dando sus primeros pasos para entrar en el mercado fili-
pino.

Sin embargo, la gran apuesta ahora de esta empresa
es el mercado estadounidense, que, a juicio de sus res-
ponsables, es todavia mas dificil que el japonés. Segun
explica Santiago Martin, hasta el mes de junio sélo exis-
tian unas 5 empresas esparolas autorizadas para vender
jamén en ese pais. Se trata de jamén de cerdo blanco,
cuya materia prima adquieren a mataderos extranjeros,
fundamentalmente holandeses, homologados por las
autoridades sanitarias estadounidenses.

Sin embargo, desde ese mes, Embutidos Fermin es el
Unico matadero de Espana y del mundo homologado para
vender productos ibéricos a Estados Unidos.

“Nosotros llevamos con el proceso de homologacion
del matadero desde 1995. Hasta el ano 2000 nadie nos
hacia caso, ni las autoridades espanolas ni las nortea-
mericanas. A partir del afo 2000 volvimos a hacer varias
solicitudes y aunque la cosa se tomd un poco mas en
serio, hemos estado peregrinando hasta 2004 por la
administracion regional, provincial y central. Por fin a prin-
cipios del pasado afno la administracion central pensé
que ya estabamos preparados para recibir a la inspec-
cidn norteamericana, que es la que hacia la homologa-
cion”, relata el gerente de Embutidos Fermin.

Santiago Martin indica que tras obtener la autoriza-
cion, la empresa podria empezar a enviar producto ibéri-
co fresco de inmediato, aunque el curado, como el

jamoén, tendra que esperar al menos un ano y medio.
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Santiago Martin
Gerente de EMBUTIDOS FERMIN

La exppriacion

R

estabilidad alse

Perteneciente a la segunda generacion de la
saga familiar al frente del negocio, Santiago
Martin destaca la competencia nacional que
existe en el sector chacinero, por lo que ase-
gura que la exportacion es lo que va a posibili-
tar su crecimiento. Con la vista puesta en el
pais norteamericano, anuncia inversiones para
adaptar sus instalaciones a los requerimientos
de este nuevo mercado.

¢Cual es el principal problema del sector?

Ahora mismo como sector o que nos hace dano y
nos preocupa es lo sanitario animal, que es un problema
ajeno a nosotros ya que no depende de la industria, sino
de los proveedores.

¢Existe mucha competencia?

Dentro del mercado nacional estamos todos en todos
los sitios, nos comemos los unos a los otros y tenemos
una competencia bestial. A nosotros nos es dificil compe-
tir en el mercado nacional y por eso vimos la posibilidad
de destacar en mercados exteriores, porque en el sector
todavia hoy una parte no cree en la exportacion.

Nosotros vimos ahi una posibilidad y hemos cumpli-
do con una normativa muy estricta para ir a mercados
como el japonés o el estadounidense.

¢Como ve su futuro?

Hay mucha produccion y cada vez aumenta mas
pero en mayor medida que el consumo, que también va
aumentando gracias al loncheado del producto. Las
fabricas son cada vez mas grandes y mas nuevas, pero
estamos limitados por la produccién ganadera, ya que
este afio escasea el cerdo ibérico.
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¢Es la exportacion una salida?

Creo que la exportacion es lo que va a dar estabilidad
al sector posibilitando la apertura de nuevos mercados,
que van a limitar que haya saltos en los precios.

¢Porqué se decidieron a abordar el mercado japonés?

Nos decidimos a ir a Japdn porque vimos que podiamos
cumplir con la normativa del pais y también porque las
prospecciones de mercado realizadas indicaban que, en
general, los productos espafnoles podian ser vendidos en
ese mercado debido a que Espafia esta de moda alli. Ade-
més, el jamdn ibérico no tiene competencia ya que no se
produce en otros paises. Ahora ya tenemos cuatro impor-
tadores alli.

¢Qué le parecen las diferentes acciones desarrolla-
das por las instituciones para facilitar el acceso a
ese mercado?

Todo lo que se haga es poco y hay mucho por hacer.
El jamon ibérico es un producto con gran tirén y lo que
se ha hecho con motivo de la Exposicién Universal de
Aichi esta muy bien, aunque todo apoyo es poco.

Estados Unidos es ahora su objetivo prioritario
¢Como enfoca la entrada a ese mercado?

Tenemos en proyecto una nueva ampliacion de nues-
tras instalaciones con el fin de aumentar el espacio de
oficinas y la capacidad de produccion, potenciando
especialmente el loncheado del producto.

Se trata de una reorganizacién industrial para sacar
procesos no productivos fuera y aprovechar las instala-
ciones para ampliar la produccion, lo que conllevara
inversiones en adquisicion de maquinaria todavia no defi-
nidas completamente. Todo ello estara enfocado para
abordar el mercado estadounidense, que creemos que
va a ser mas rapido y eficiente que el mercado japonés.



