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ANTECEDENTES 
 
 
La Especialidad Tradicional Garantizada (E.T.G.) del Jamón Serrano surge como 
una iniciativa del sector de producción de Jamón Serrano en España con el 
objetivo inmediato de diferenciar un producto de alto valor en calidad y 
tradición. 
 
En 1999 la Unión Europea considera esta solicitud y concede el reconocimiento 
del producto Jamón Serrano, diferenciándolo con esta Denominación de Calidad 
que ampara y protege a los productos de calidad que se elaboran siguiendo 
fórmulas o recetas tradicionales. Además, este reconocimiento se realiza por 
primera vez para una E.T.G. en Europa, con reserva de nombre, de manera que 
solamente puede emplearse la denominación “JAMÓN SERRANO” para aquellos 
productos que cumplan con los requisitos de calidad establecidos en el Pliego 
de Condiciones y se encuentren certificados por una Entidad Independiente de 
Control debidamente reconocida. 
 
Una vez puesta en marcha la E.T.G. del Jamón Serrano se ha seguido con la 
evolución esperada: un tibio inicio, con puesta en marcha, acondicionamiento 
de los centros de producción y los sistemas de elaboración a las exigencias del 
documento normativo, y un cambio de filosofía de los productores, con clara 
apuesta hacia la mejora en la calidad. 
 
Asimismo, las Asociaciones promotoras de la Denominación, comenzaron a 
trabajar, junto con las Administraciones Públicas Comunitarias y Nacionales en 
la difusión de la información necesaria para conocer la E.T.G. por parte de los 
consumidores. 
 
Durante estos años, se ha mejorado notablemente la percepción de los 
consumidores sobre el producto Jamón Serrano, a la vez que los centros de 
producción han ido mejorando sus niveles de calidad, elaborando cada vez con 
mayor dedicación, productos de alta gama. 
 
De esta manera, se ha trabajado en el cumplimiento de los objetivos que 
establece la puesta en marcha de cualquier Marca o Denominación de Calidad: 
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• A corto plazo: Diferenciar el Jamón Serrano de otros Jamones Curados 
• A corto-medio plazo: involucrar a los productores en la política de mejora 

de la calidad 
• A medio plazo: trabajar en la mejora continuada de los sistemas de 

calidad, con el objetivo continuo de conseguir productos de calidad cada 
vez más elevada. 

• A medio-largo plazo: disponer de una herramienta de marketing que 
ayude a valorizar el produto. 

 
 
Los objetivos se van cumpliendo poco a poco, aunque como veremos más 
tarde, siguen apareciendo pequeños obstáculos que limitan la definitiva 
proyección y despegue de esta Denominación de Calidad. 
 
 
LIMITACIONES A LA PROYECCIÓN DE LA E.T.G. DEL JAMÓN SERRANO 
 
 
A la vez que se han observado evidentes avances en la evolución de la E.T.G. 
del Jamón Serrano, también se han observado situaciones desfavorables que de 
alguna manera, limitan el definitivo despegue de esta Denominación. El conocer 
estas limitaciones debe permitirnos posteriormente, definir las soluciones que 
ayuden a mejorar la comercialización del Jamón Serrano, tanto en el mercado 
nacional como internacional. 
 
De manera resumida se exponen estas limitaciones que afectan al normal 
desarrollo de la E.T.G. del Jamón Serrano: 
 
 

• No existe un Organismo Coordinador (Órgano de Representación) de la 
E.T.G. del Jamón Serrano, ya que no se contempla esta posibilidad, de 
manera explícita, en el Reglamento Comunitario 509/2006, que regula la 
actividad de las E.T.G.´s.; de esta manera, la E.T.G. no dispone de un 
“Consejo Regulador” que coordine las actividades de desarrollo, defensa, 
protección, mejora, proyección y promoción del producto amparado por 
la E.T.G., dejando estas funciones a expensas de la iniciativa privada. La 
puesta en marcha de la FUNDACIÓN DEL JAMÓN SERRANO en el año 
2000 intenta cubrir de manera “extraoficial” este importante déficit, 
buscando la integración sectorial y la participación de todos los agentes 
implicados. 
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• El grado de información a los consumidores sobre la E.T.G. del Jamón 

Serrano no ha resultado hasta el momento lo efectiva que se pretendía. 
Las causas son diversas: falta de un Organismo Coordinador con 
participación de TODOS los productores interesados, limitación de fondos 
para desarrollar una campaña promocional potente, “situación de falso 
conocimiento” por parte de los consumidores, tibia apuesta inicial de los 
Grupos de Distribución y acogida inicial recelosa por parte de los centros 
de producción... 

 
• Desconocimiento de los Consumidores: para ratificar esta impresión, 

debemos hacer referencia al estudio editado en 2006 por el Ministerio de 
Agricultura, Pesca y Alimentación donde se publican las conclusiones 
extraídas sobre “Conocimiento, hábitos de compra y consumo en España 
de Jamón de Cerdo Ibérico y sus Denominaciones de Calidad. Actitud de 
los Consumidores ante las Denominaciones de Origen”. Los resultados 
son demoledores; entre otros datos, podemos rescatar los siguientes:  

 
- Jamón Ibérico más conocido por los consumidores: Jamón 

Serrano (44%). 
- Grado de conocimiento de Denominaciones de Origen de Jamón 

Ibérico: Jamón de Teruel (11%), Jamón de Salamanca (5%), 
Trevelez (5%). Contrasta que el grado de conocimiento de la 
D.O.P. Los Pedroches no llega al 1%. 

 
• Control insuficiente por parte de las Autoridades de Consumo Nacionales 

y de las Comunidades Autónomas (extensible a los países de la Unión 
Europea), en el seguimiento del “incorrecto etiquetado” de los productos 
amparados por la E.T.G.: se observa con cierta frecuencia, producto en 
el mercado con la denominación “Jamón Serrano” sin que el producto se 
encuentre debidamente certificado. 

 
• Confusionismo creado por algunos productores que etiquetan sus 

producciones de manera irregular. 
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ESTADO DE SITUACIÓN EN LA COMERCIALIZACIÓN DEL JAMÓN 
SERRANO EN EL MERCADO NACIONAL E INTERNACIONAL 
 
 
Pese a las limitaciones reflejadas, la situación en la comercialización del Jamón 
Serrano sigue evolucionando de manera favorable en el aspecto cuantitativo. 
 
En el año 2005, y según datos aportados por CONFECARNE, la producción de 
jamones curados en España se encuentra próxima a los 40 millones de 
unidades, de las que aproximadamente, el 10% se destinan a la exportación. 
 
De estos 40 millones de Jamones Curados, puede considerarse que el 40% 
(cerca de 16 millones de piezas) son Jamones Serranos, debidamente 
certificados y con garantía de calidad. 
 
Aproximadamente, el 20% de los Jamones Serranos certificados como E.T.G. se 
completa con la contraetiqueta de la Fundación del Jamón Serrano, que aporta 
garantía de mayor control y facilita información adicional de importancia para el 
consumidor (el período mínimo de curación), a través de sus categorías PLATA 
(de 8 a 11 meses), ORO (de 11 a 14 meses) y GRAN SERRANO (de más de 14 
meses de curación). 
 
 
Mercado NACIONAL 
 
 
En el Mercado Nacional, la situación actual del Jamón Serrano puede resumirse 
en los siguientes apartados: 
 

• Incremento en la producción 
• Mejora en la calidad del Jamón Serrano 
• Consumo interior en alza sostenida 
• Mantenimiento de los precios 
• Aumenta muy ligeramente el reconocimiento y valoración de los 

consumidores sobre la E.T.G. 
• Aumenta la presencia de Jamón Serrano de la Fundación en los Puntos 

de Venta. 
• Confusión entre los consumidores: no se distingue bien entre Jamón 

Ibérico (pata negra) / Jamón Serrano / Jamón Curado. 
• Confusión respecto al etiquetado: propuesta de Norma para Jamones y 

Paletas Curadas que no ayuda precisamente a la clarificación. 
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Mercado INTERNACIONAL 
 
 
En el Mercado Internacional, la situación actual del Jamón Serrano se puede 
caracterizarse por la siguiente situación general: 
 

• Apertura continuada de nuevos mercados, con la participación activa de 
las Autoridades Nacionales. 

 
• Dificultades administrativas para la exportación: trámites administrativos 

excesivos, actuaciones fronterizas mejorables. 
 

• Incremento del volumen de exportación en países consolidados: 
principales países importadores en la Unión Europea: Francia, Alemania, 
Portugal, y en menor medida Países Bajos, Italia. 

 
• Incremento del nivel exportador en nuevos países: Países Nórdicos, 

Centroamérica (Méjico), Sudamérica (Chile, Argentina, Brasil) 
 

• Exigencia de calidad. 
 

• Diferencian perfectamente el concepto “Jamón Serrano”. 
 

• No existe control sobre el “incorrecto etiquetado”. 
 

• Coincidencia de dos contramarcas en el mercado: “Consorcio del Jamón 
Serrano” / “Fundación del Jamón Serrano”. 

 
 
ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACIÓN DEL JAMÓN SERRANO E.T.G. 
 
 
Se puede definir un plan estratégico para mejorar la comercialización del jamón 
Serrano E.T.G. tanto en el mercado nacional como en el mercado exterior. Este 
plan debería sustentarse en una serie de bases de actuación que pueden 
resumirse de la siguiente manera: 
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Estrategia para el Mercado Nacional 
 
 
El objetivo pasa por la consolidación de mercados, la introducción en mercados 
difíciles, el crecimiento sostenido y la mejora de la calidad de las producciones y 
de las presentaciones. 
 
Para ello, se podría definir un plan con las siguientes líneas estratégicas: 
 

a) Puesta en marcha de un Órgano de Representación único que integre a 
los intereses de todos los centros de producción de Jamón Serrano. Este 
Organismo debería encargarse de la defensa, protección, mejora, 
evolución, desarrollo, proyección y promoción del Jamón Serrano. 

 
b) Mejorar la información: estrategia para diferenciar Jamón SERRANO y 

Jamón CURADO, valorizando la garantía de calidad que ofrece el Jamón 
Serrano, como producto certificado y controlado en función del 
cumplimiento de una receta tradicional que garantiza valores de calidad 
ya establecidos en los jamones que se comercialicen con esta 
denominación. 

 
c) Mejorar en la lucha contra el etiquetado irregular: intensificar las 

actuaciones de las Autoridades de Consumo para detectar estas 
irregularidades e intentar su erradicación, evitando prácticas de 
competencia desleal. 

 
d) Mejorar la información sobre la figura de Calidad de la Especialidad 

Tradicional Garantizada (E.T.G.), ya que hasta el momento se trata de 
una denominación poco conocida. Esta actuación debería liderarse a 
través de las Administraciones Públicas de ámbito comunitario y 
nacional. 

 
e) Alcanzar acuerdos con los Grandes Grupos de Distribución para potenciar 

la comercialización de Jamón Serrano E.T.G., combinando esta actuación 
con mejora en el nivel informativo en punto de venta a través de 
prescriptores propios (charcuteros, por ejemplo), o con campaña 
publicitaria/informativa. 
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f) Definir una Campaña de Promoción de impacto, con presencia en medios 
de comunicación de amplia audiencia. Las campañas deben dirigirse a 
todos los públicos: consumidor infantil, ama de casa, mayores... 

 
g) Valorizar los aspectos nutricionales del Jamón Serrano, mediante la 

redacción de Informes, la realización de Estudios específicos y la 
recopilación de información nutricional referida al jamón Serrano: se 
trata de un producto saludable, apto para cualquier tipo de dieta. 
Relacionar estas informaciones con los principios de la Estrategia NAOS. 

 
h) Conseguir la implicación de los centros de producción para ir mejorando 

de manera continuada los requisitos de calidad, de manera que los 
productos que se comercialicen bajo la denominación “Jamón Serrano” 
sean cada vez de mayor calidad. 

 
i) Intensificar los esfuerzos de las Entidades Independientes de Control, 

aumentando la exigencia y la “potencia” de sus actuaciones, para ayudar 
en la mejora de la calidad. 

 
 
Estrategia para el Mercado Exterior 
 
 
El objetivo pasa por la apertura de nuevos mercados y fronteras, la 
intensificación de las campañas de promoción en el exterior, la intensificación 
de los contactos comerciales con Oficinas Comerciales y con Asociaciones y 
Grupos de Distribución, la consolidación de mercados ya existentes, el 
crecimiento sostenido y la mejora de la calidad de las producciones y de las 
presentaciones. 
 
Estos objetivos deben descansar en la ejecución y puesta en marcha de un Plan 
de actuación que tendría como líneas maestras las siguientes: 
 

a) Puesta en marcha del Órgano de Representación, que debería disponer 
de un área específica dirigida al Comercio Exterior. 

 
b) Seguir colaborando con las Autoridades Nacionales en la agilización de 

los trámites para la exportación y en la apertura de fronteras. Puesta en 
marcha de la Lista Única. 

 
c) Clarificar el mercado: evitar confusionismo de los consumidores por la 

presencia de dos marcas de calidad sobre un mismo producto 
(Consorcio/Fundación). 

 
 
 

d) Mejorar la calidad de los productos exportados y sus presentaciones. 



III FORUM EUROPEO DE LA CALIDAD ALIMENTARIA  

Estrategia de Promoción del Jamón Serrano en Mercado Nacional y Mercado Exterior 

 
e) Desarrollar campañas informativas y promocionales en países 

importadores y en países que abren las fronteras. Información sobre 
calidad del Jamón Serrano, sobre sus beneficios nutricionales, sobre sus 
particularidades organolépticas,... Esta actuación debe estar apoyada por 
las Autoridades Nacionales competentes de una manera uniforme y 
global, sin favoritismos y borrando compromisos históricos: “trabajo 
para la exportación de calidad de todo el sector”. 

 
f) Conseguir que las Autoridades de Consumo de los países importadores, 

garanticen el correcto etiquetado de los productos comercializados, 
evitando prácticas de competencia desleal. 

 
 
 
 
 


