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R.C. Baker

(Industria Avicola: 25, 10, 32-35. 1978)

Desde 1960, cientificos en alimentacion
humana de la Universidad de Cornell, Esta-
dos Unidos, han creado 38 nuevos produc-
tos basados en la carne de ave. De ellos, 23
han sido probados en el mercado. Muchas
de las ideas empleadas para concebirlos fue-
ron tomadas de la industria elaboradora de
la carne roja. Simplemente debiamos apren-
der como usar la gallina en estos productos
en lugar de la carne roja.

¢Qué ha hecho la industria norteamerica-
na al respecto durante este tiempo?. Duran-
te largos afios nadie hizo nada y parte de
ello se debia a nuestras vivas anticipaciones.
Confiabamos en que la industria comenza-
ria a producir estos articulos de inmediato,
pero no fue asf.

Poco después de haber comenzado noso-
tros a desarrollar nuevos productos con car-
ne de aves, aparecieron en el mercado las
maguinas deshuesadoras. Pensé que éste era
un progreso importante y que pronto verfa-
mos nuevos productos para el consumo, pe-
ro tampoco ocurrié asf. Varias empresas co-
menzaron a deshuesar los cuellos v los lo-
mos de las aves, pero no usaron la carne ob-
tenida para una elaboracién posterior. En
lugar de esto, vendfan lo que podian a los
elaboradores de carne roja, que afiadfan un
15 por ciento de la carne de ave a sus sal-
chichas vienesas, sin estar obligados a cam-
biar de nombre del producto. Finalmente,
un par de firmas elaboradoras comenzo a
vender salchichas vienesas de carne de galli-
na. Ahora, varias firmas las producen.

Tratandose de eviscerar pollos, los mata-
deros de aves tenfan los conocimientos para
ello, pero la produccion de salchichas viene-
sas y embutidos de gallina era otra cosa. La
evisceracion de gallinas no era tan lucrativa
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como fue en la década de los 60 y no habfa
capitales facilmente disponibles para pensar
en nuevas empresas. Ademas, siempre se ne-
cesita que alguien sea precursor y probable-
mente eso es o que esta ocurriendo ahora.

Los consumidores podrian resistirse

Existia entonces y todavia existe en la
industria avicola la impresion de que el pu-
blico consumidor no aceptar(a psicologica-
mente productos como salchichas, chori-
zos, salchichon, salame, etc. a base de galli-
na. Yo también solfa pensar eso, pero he
cambiado de idea. Evidentemente hay una
barrera psicologica, pero puede vencerse.

En 1963, cuando probabamos en el mer-
cado las salchichas vienesas de gallina, mu-
cha gente se resistio. Actualmente, parece
que ya no es asf. Muchos consumidores di-
cen que compran esas salchichas porque les
parecen mas saludables gue las elaboradas
con otras carnes. Puede haber cierta resis-
tencia todavia, pero no durara mucho tiem-
po. Especialmente si nosotros, como indus-
tria, creemos que esto se puede |lograr.

¢Qué se debe hacer?. Observemos el fu-
turo, con sus perspectivas. {Qué ocurre con
el mercado de pollos frescos?. Probable-
mente este mercado se mantenga siempre,
pero no ha de extenderse mucho. Hay algu-
nos productores que parecen tener cierto
“monopolio” en el mercado de pollo fresco
y no todo el mundo puede subsistir en este
sector. Por consiguiente, {por qué no pasar
a la elaboracion de la carne de ave, gue es
mas nuevo?. Podrian constestarnos: “En-
tiendo sobre como proceder con cuellos y
lomos, pero {¢qué pasa con el cuerpo
entero?. Pues bien, he aquf algunas ideas.
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Gallina dorada precocida

A nivel detallista e institucional existe
demanda por los alimentos precocinados.
No veo porqué el pollo deba ser una excep-
cion. Y ¢qué ocurre con la gallina dorada
precocinada?. La verdad es que puede ex-
pansionarse mucho todavia. Me atrevo a an-
ticipar que los consumidores han de com-
prar cada vez mas gallina dorada precocina-
da en sus supermercados.

Actualmente, el publico consumidor
acude a su tienda para comprar gallina ca-
liente v lista para comer. Lo hacen porgue
esa gallina estd totalmente preparada y es
de buena calidad. Sin embargo, no hay ra-
zon para suponer que la gallina dorada pre-
cocida expedida por el supermercado no
deba ser de buena calidad y ciertamente
conveniente. En el pasado se han dado ca-
sos en que el articulo no era del todo con-
forme, principalmente porque no habifa
sido fosfatado y al calentarlo se secaba de-
masiado. De este modo, para el consumidor
tenfa un sabor a “recocido”’.

Revisemos ahora este mercado. Muchos
consumidores compran ahora sus fracciones
de pollo listas para comer. Esto significa
que, en muchos casos, deben acudir al pun-
to de venta existente en camino hacia su
hogar y esperar turno para ser atendidos.
Cuando el consumidor |lega a su casa, el po-
llo se ha enfriado v debe ser recalentado. Si
los consumidores pudiesen comprar un pro-
ducto de calidad, lo recogerfan en su super-
mercado, donde generalmente deben dete-
nerse de todas maneras para comprar otros
articulos. Asf lesresultaria mas econémico
porque en estos establecimientos se vende
el producto por peso y no por pieza y, en
realidad, no hay méas trabajo en calentarlo
gue en mantenerlo caliente. De todos mo-
dos, el ama de casa debe preparar otros ali-
mentos, de modo que tiene tiempo para ca-
lentar la gallina.

En la Universidad de Cornell hemos desa-
rrollado un nuevo método para preparar ga-
[lina precocida. Con este método, el comer-
ciante obtiene un rendimiento mayor vy la
gallina tiene mas sabor. Se hace esto simple-
mente calentando al vapor las fracciones
fosfatadas, con la pasta y el pan rallado ya
aplicados, evitandose asf la pérdida de los
jugos. Al mantener éstos, se obtiene un ma-

yor rendimiento y mas sabor. Si se cuece la
gallina en agua, se pierde parte del sabor vy
rendimiento. Puede comprobarse esto con
s6lo probar el caldo.

Aceptacion relativa de pollo ahumado

Otra posibilidad a nivel detallista es la
del pollo ahumado —pollo entero—. Cuan-
do ofrecimos al mercado los pollos ahuma-
dos en la Universidad, fueron bien acogidos
v hasta se hicieron populares y, sin embar-
go, nadie en este pafs ha aprovechado la ex-
periencia recogida. Esto no ocurre en otras
partes. En Francia, por ejemplo, el pollo
ahumado es muy popular y se hace buen
dinero con él. En cuestion de rendimiento,
puede obtenerse hasta un 100 por cien del
peso crudo, lo cual no ocurre con muchos
productos cocidos.

Otra idea excelente es la de los ““churras-
cos’’ de carne de pollo. Nosotros probamaos
en el mercado “'bifes” de pechuga de gallina
y de carne oscura y blanca empanada —si-
milares a las milanesas—. Se separa facil-
mente la carne del hueso con un cuchillo.
Empleando la piel, conjuntamente con la
pasta y pan rallado, se puede conseguir un
rendimiento excelente.

Gran demanda institucional

¢Y qué ocurre con el comercio institu-
cional —restaurantes, hoteles, etc.— donde
se requiere un volumen enorme de alimen-
tos de conveniencia?. Todo el mundo quie-
re poner sus productos en las tiendas deta-
|listas, pero yo creo que el comercio institu-
cional encierra una promesa mayor. Con el
alto precio de la mano de obra, este tipo de
establecimientos necesita urgentemente ali-
mentos de conveniencia. Aqui la competen-
cia no es tan grande como en el detall y el
precio es bueno si se le da al comprador lo
que desea.

Todos los productos que he mencionado
para el comercio detallista se ajustan tam-
bién al comercio institucional. Pero la de-
manda mayor esta en la gallina precocida,
empastada y empanada. Afios atrds los
compradores de este sector no estaban sa-
tisfechos con gran parte de la gallina preco-
cida que compraban. Sus clientes se queja-
ban de que tenfa sabor a “‘recalentada’ o,
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simplemente, que tenfa un sabor extrafo.
Incluso llegan a creer que el producto no ha
sido elaborado debidamente y que estd ran-
cio o contaminado por bacterias, o ambas
cosas simultaneamente.

He probado gallina precocida, empastada
y empanada, de varias firmas elaboradoras
vy he descubierto que gran parte de este pro-
ducto tiene en verdad sabor a “‘recalenta-
do"”. Sin embargo, en la mayorfa de los ca-
sos no hemos logrado atribuir ese sabor a
rancidez o fuertes cargas bacterianas. La
respuesta parece estar en la pérdida de
agua, lo cual se puede evitar con fosfatos de
calidad alimentaria. Cuando se cuece la ga-
llina dos veces, se pierde mas agua y eso da
en la boca una sensacion que se describe co-
mo sabor a “recalentado’’. La firma elabo-
radora cuece las aves o sus fracciones y lue-
go las congela para su venta. Cuando el co-
cinero del restaurante reciee el género, lo
cuece nuevamente, generalmente nadando
en grasa, antes de servirlo. En este segundo
cocimiento se pierde mas agua, a menos
qgue se usen fosfatos. Comparese la gallina
con vy sin fosfato y cocida o calentada por
segunda vez. La diferencia es gratamente
convincente. La gallina fosfatada presenta
un agradable sabor fresco, mientras que la
que no lo ha sido tendra sabor a “‘recalenta-
da" o “"pasada’’.

Carne de gallina deshuesada

Y, équé pasa con la carne deshuesada del
lomo vy del cuello?. Como industria, hemos
hecho poco hasta la fecha para aprovechar
este producto en comidas de conveniencia.
En Estados Unidos actualmente se vende la
carne de gallina deshuesada a unas 35 pese-
tas kilo vy eso es ridiculo. La industria pes-
quera comenzo a deshuesar el pescado resi-
dual hace sblo un par de afios y ya estd ob-
teniendo el doble de nuestro precio. La car-
ne de gallina no es un producto de segunda
categorfa y sin embargo lo estamos hacien-
do aparecer como tal. Tiene un alto conte-
nido de protefna y es baja en grasa. iDebe-
mos tener méas fe en nuestro propio pro-
ducto |

En los Estados Unidos, debido a la esca-
sez de proteina de alta calidad, estamos em-
pujando el precio hasta el punto en que hay
personas que simplemente no pueden ad-
quirir el producto en cantidad suficiente

para satisfacer sus requisitos. Se estan in-
virtiendo miles de ddélares en hacer que la
soja tenga sabor a gallina y por otro lado,
desdefniamos la carne de gallina deshuesada.

Se nos dice que en el futuro la proteina
animal serd excesivamente costosa y que
tendremos que conformarnos con proteina
vegetal. iY, mientras tanto, teniendo la
carne de ave deshuesada, no hacemos con
ella otra cosa gque producir salchichas viene-
sas |.

¢Qué se puede hacer con la carne de ave
deshuesada mecdnicamente?. Hemos pro-
bado en el mercado con éxito varios pro-
ductos, inclusive salchichas vienesas de ga-
llina, salchichén de gallina, filetes y trozos
de gallina, “poulet supreme”, chorizos, sal-
chichas, gallina picada para hornear y ser-
vir, etc. También hemos elaborado y proba-
do diversos tipos de embutidos, salame co-
cido, salame fermentado, pizza de gallina y
otros. En la Universidad de Cornell estamos
dispuestos a compartir las formulaciones vy
otra informacidn sobre cualquiera de estos
productos.

Semejanza con productos de carne roja

La mayoria de los productos de conve-
niencia que hemos probado tuvieron éxito
y se deberia ensayar con ellos su promo-
cion comercial. Los otros productos fueron
creados después de haber concluido noso-
tros las pruebas en el mercado. La mayorfa
de los productos estaban muy sazonados,
con lo que en realidad no hace gran diferen-
cia qué tipo de carne se use y la mayoria de
los consumidores saben que la gallina es
muy nutritiva. El sabor de la salchicha de
gallina es similar al de la salchicha de cerdo,
a causa del condimento. Y asf, en otros mu-
chos casos, podemos reemplazar la carne de
vacuno, de alto precio, por la de gallina, sin
problema alguno. Probablemente no acep-
tamos que la carne de gallina tenga sabor a
vacuno o a cerdo, pero a 35 pesetas kilo se-
ra mejor gue hagamos algo con ella...

Observemos uno de estos productos con
detalle: el salchichén de gallina, por ejem-
plo. No entendemos porqué no hay mas fir-
mas que lo produzcan. Estamos vendiendo
salchichas vienesas de gallina y el salchi-
chon, que es exactamente el mismo produc-
to, apenas si se elabora. La Gnica diferencia
consiste en que el salchichén es embutido
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en una vaina mas grande, rebanado y com-
mido frio, mientras que la salchicha vienesa
se embute en una vaina mas estrecha y se
come caliente.

El salchichén de gallina es mas apreciado

En 1963 y casi al mismo tiempo, proba-
mos en el mercado consumidor las salchi-
chas vienesas y el salchichén, ambos de ga-
llina. Y descubrimos que el salchichén era
mas apreciado que las salchichas. Muchos
consumidores nos dijeron que el salchichén
de gallina tenia excelente sabor y contextu-
ra y lo preferfan al salchichon elaborado
con carnes rojas. Todos sabemos qué es lo
gue entra en la fabricacion de las salchichas
vienesas y el salchichon de carne roja. Mu-
chas personas se vieron decepcionadas
cuando retiramos del mercado el salchichén

de gallina. Es lamentable que no haya una
mayor cantidad de este producto a dispo-
sicion del consumidor.

Hay consumidores que se quejan de la
contextura de las salchichas vienesas de ga-
llina que hay actualmente en venta. Tam-
bién ocurrié lo mismo en 1963 cuando hici-
mos la prueba. La carne de gallina y espe-
cialmente el cuello tiene una proporcién re-
lativamente elevada de coldgeno —protei-
na— v, si el cliente cuece demasiado el pro-
ducto o emplea una temperatura demasiado
alta, el producto se hace esponjoso. Esto no
ocurre con el salchichén porque general-
mente el consumidor no lo calienta.

Hasta ahora no hemos rascado siquiera la
superficie en el campo de la elaboracion de
la carne de ave. Llegaré el dia en que consu-
miremos mas de ésta que de rojas. Tenemos
mucho gue andar todavia.

¢ESTAMOS PREPARADOS PARA ELABORAR PRODUCTOS DE AVES?

(Industria Avicola: 25, 10, 32-33. 1978)

Si Vd. trabaja hoy en la elaboracién de
productos alimenticios basados en la carne
de aves, sabe |lo que cuesta entrar en esta fa-
se del proceso adicional de |la comercializa-
cién. Ha pagado ya su aprendizaje. Pero si
no se ha iniciado en esta faceta y esté pen-
sando en hacerlo, deténgase a pensar en al-
gunos puntos que conviene que examine.
~ Para iniciarse con productos tales como
salchichas de pavo, salchichas de gallina,
salchichén o chorizos, necesitard una pica-
dora, un emulsionador, una bomba de lle-
nado, una sala de ahumado, un generador
de humo, un refrigerador con salmuera y
peladoras.

Soélamente el coste del equipo podria as-
cender a unos 19 millones de pesetas. Se-
gan M. Pauly, del Instituto de Ciencia Ali-
mentaria de Union Carbide, Chicago, Esta-
dos Unidos, tal equipo costaba hace tres
afios unos 13 millones de pesetas. Al mate-

rial citado sigue el equipo de empaquetado,
la mano de obra, los gastos de administra-
cién vy, lo méas importante, el edificio y su
terreno.

Supongamos que tiene ya Vd. todo el
equipo. ¢Desea Vd. producir articulos ahu-
mados, cocidos, asados...?, {empaquetara
Vd. sus productos a granel o en unidades?
{como los envasard y promocionara?, éven-
dera al detallista o al sector institucional
—hoteles, restaurantes, colegios, etc.?.

“Aln teniendo todo esto —dice Pauly—
lo mas importante que Vd. necesita es gen-
te con experiencia en productos embutidos,
sean de carne roja o de ave. Necesita Vd.
una persona responsable que pueda preve-
nir los problemas y encontrar soluciones”.

Lo mas importante es que esa persona
sea capaz de motivar al consumidor. Des-
graciadamente, no hay muchas personas en
la industria con esas cualidades, segln cree
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Pauly. Cree gue en realidad no hay ningtn
secreto en este negocio, aungue reconoce
que algunos elaboradores pueden pensar
gue su ventaja estriba en la exclusividad de
sus métodos o formulas. Pero deténgase
Vd. a reflexionar; todos tenemos el mismo
equipo, la misma carne, los mismos proce-
dimientos de rotulacion vy, si una persona es
despabilada, todo cuanto debe hacer es mi-
rar la etiqueta y no pasaréa largo tiempo sin
gue averiglie como imitar ese producto.

“Pero eso no es lo gue queremos hacer
—continta Pauly— y aquf es donde entra en
juego el personal. Yo no deseo copiar el
producto de nadie, se dira Vd., quiero for-
mular mi propio producto y quiero gue sea
excelente. Quiero que mi gerente, supervi-
sores y encargados piensen continuamente.
Quiero que sean agresivos, innovadores,
conscientes, en una palabra. Hable Vd. con
ellos, permitales expresarse y escuche con
atencion sus opiniones, de forma que se
‘hallen tan involucrados en el producto que
ello les enorgullezca.

Una vez resuelto el problema del perso-
nal, debe pensar en el producto final. éQué
aspecto tiene, qué nombre le dard?. Recuer-
de que, una vez obtenido el producto final,
alguien tiene que venderlo, otro revenderlo
e incluso un tercero venderlo nuevamente.
Naturalmente puede Vd. decirle a todo el
mundo que tiene un producto excelente.
Le preguntaran dénde esta y Vd. contestara
que tiene 50.000 kilos en sus congeladores.
Muy bien, pues esto no le sirve a Vd. para
nada.

Ahora bien, supongamos que todo mar-
cha bien en la elaboracion y que el control
de calidad le da el benepléacito. Produce Vd.
un articulo de alta calidad y asi es como lo
ha de vender.

Pauly aconseja que sea Vd. sincero consi-
go mismo. Otro fabricante vende su pro-
ducto 10 pesetas mas barato. ¢Qué hara
Vd.?. Pues no le queda otro recurso gue
competir con él y hacer su producto algo
mas barato que el de aguél.

Pauly recuerda que cuando se inici6 en la
elaboracion de productos de carne de aves
se descorazono mucho. Trabajaba en un la-
boratorio. “Producfamos 25 kilos cada vez.
No tenfamos problemas v elaborabamos un
producto bueno —de alta calidad y sin im-
portarnos su coste. Pues sale Vd. a la calle y
un presunto fabricante le dice que lo harg,
pera que tiene que venderlo 12 pesetas mas
caro que otro fabricante de un producto si-
milar. Naturalmente, le indiqué que nadie
pagarfa 12 pesetas méas por él".

Pauly indica que el Instituto de Ciencia
Alimentaria de Unién Carbide puede darle
a Vd. la mejor formula del mundo. “Eso es
todo cuanto hacemos, pero no pasara mu-
cho tiempo sin que comprenda Vd. la nece-
sidad de |uchar contra la competencia en
cuanto a precio”. Sefiala un ejemplo: la em-
panadilla de pavo. “En un tiempo se consi-
deraba como uno de los productos “'lider”
del mercado. En la actualidad es un produc-
to comun y la industria lo produce sotlo pa-
ra deshacerse de |la carne sobrante. Esta es-
pecialidad rinde muy pocos beneficios”.

NECESIDADES DEL POLLITO FELIZ

(Feedstuffs, 50: 47, 19. 1978)

{Cudles son los detalles que pueden ha-
cer que un pollito se sienta “feliz"* en el lu-
gar donde se cria?.

Segun el Sr. R.E. Good, de la firma de
integracién Gold Kist, Inc., de Estados Uni-
dos, para que un pollito recién nacido se
pueda considerar ‘‘feliz’" hace falta instalar-
lo en un gallinero bien ventilado pero sin
corrientes de aire, dotado de una tempera-
tura correcta y disponiendo de todo el
equipo mas adecuado de comederos Yy bebe-

_deros.

Concretando algo mas, la potencia a ins-
talar en un gallinero de 10.000 broilers, de-
beria ser de 108.000 Kcal. a base de criado-
ras de gas, la ventilacion de 42.500 m3/ho-
ra y el equipo inicial deberia comprender
100 bandejas para el pienso, 100 mini-bebe-
deros y 100 m. de bebederos largos si se
van a utilizar éstos luego.

Seguin Good, “‘un pollito recién nacido es
el equivalente a un nifio prematuro y como
a tal habria que cuidarle, con el méximo ca-
rino .



