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RESUMEN: Distintos estudios plantean
que la comercializacion constituye un
problema frecuente para el productor
familiar y por ello, el movimiento
campesino de Cérdoba, generd un local de
venta propio en Villa Dolores donde
convergen pequenos productores con sus
productos, desde pedanias préximas a
dicha localidad. Esta experiencia, se
analiz6 bajo una modalidad de Ia
estrategia comercial de la agricultura
familiar considerando los circuitos cortos
de comercializacién. La  innovacion
comercial se vincula a una estrategia
comercial que comprende la penetracién
de productos, y el desarrollo de nuevos
mercados y nuevos productos. Esta
estrategia, permitié a los campesinos y sus
familias, fortalecer la construccion de
canales comerciales donde se beneficien
productores y consumidores, en un
vinculo mas directo, sin intermediacién vy
permite una creciente visibilizacion de las
problematicas sectoriales.

PALABRAS CLAVES: innovacidén comercial -
estrategias - circuitos cortos.

INTRODUCCION: Los productores
familiares (AF) desempefian un papel
protagdnico en la construccion social de
los territorios. Sin embargo, con sus
caracteristicas y comportamientos
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suponen una diferencia con la agricultura
empresarial, en cuanto al acceso vy
disponibilidad de informacion, recursos
productivos y poder de negociacion,
(Lattuada, 2014).

Los integrantes de la AF enfrentan
una posicion asimétrica en cuanto al
poder de negociacién para llegar a los
mercados, es decir, en la fijacion de las
condiciones de produccién y
comercializaciéon, determinadas por su
ubicacién subordinada en las cadenas de
valor que, se vincula con cuestiones de
escala, costos, etc. (Caracciolo, 2015).
Segln IPAF-INTA (2011), si bien |la
agricultura familiar (AF) ostenta un rol
relevante en términos de soberania vy
seguridad alimentaria, agrobiodiversidad y
cuidado del medio ambiente, padece
frecuentes problemas en la
comercializacidn de sus productos, lo cual
se traduce en bajos ingresos, y dificultades
para la satisfaccion de las necesidades
domésticas y el crecimiento de sus
unidades productivas.

La comercializacion de alimentos
se encuentra concentrada y oligopolizada
y no reconoce las posibilidades de
produccién de cada territorio, por lo que
se incorporan costos de traslado
innecesarios y se pierden oportunidades
de desarrollo local (CESO, 2014).

El Movimiento Nacional Campesino
Indigena  (MNCI), plantea que Ila
comercializacion es el cuello de botella de
la AF, y los problemas mas importantes
son: la falta o el costo del transporte, es
decir la movilidad para acceder a los
mercados; el costo y las dificultades para
obtener las habilitaciones, sobre todo en
carnes.

En este marco,
propuesto consisti6 en analizar una
estrategia comercial de la agricultura
familiar desarrollando un circuito corto de
comercializacién en Traslasierra.

Se utilizaron fuentes primarias vy
secundarias de informacién. Entre las

el objetivo
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primeras, se menciona a las entrevistas
realizadas a dirigentes campesinos,
productores y técnicos de la region, y en
segundo  término a  publicaciones
regionales y nacionales.

DESARROLLO: EI campesinado se
encuentra dentro de las relaciones de
produccién capitalistas y ocupa un lugar
de subordinacién en esta dinamica
(Hocsman, 2010).

La comercializacion, en este marco,
es una importante barrera para el
productor familiar. Por ello, la llamada
informalidad de sus productos, incide en
la posibilidad de ubicar a los mismos en el
sector minorista formal, con grandes
implicancias en la economia familiar.

Este sentido, los AF del tipo de
reproduccién deficitaria y simple se han
ubicado como abastecedores de cadenas
largas concentradas como en yerba mate y
hortalizas.

Sin embargo, en Argentina, se ha
promovido desde INTA y Universidades,
qgue los agricultores familiares produzcan
hortalizas, frutas frescas, caprinos, y
ovinos y alimentos artesanales para
cadenas cortas de comercializaciéon (CCC),
en las que existe una relacion directa
entre el productor primario y el
consumidor final, relacionando a estas con
los mercados de proximidad o locales.

Por otra parte, el estrato de
reproducciéon ampliada de la AF se
mantuvo en la produccidon de cereales y
oleaginosas, vacunos para carne y lacteos,
porcinos y aves, en las llamadas Cadenas
Largas de Comercializacion.

El MNCI, en el noroeste de Cérdoba,
conformé la Unidn Campesina de
Traslasierra (UCaTras).

Dicha organizacién, inauguré un
local, “MIONTE ADENTRO”, para revertir la
situacion predominante en las cadenas
comerciales, 'y lograr una mayor
aproximacion con el consumidor, y donde
convergen pequefios productores de las
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pedanias proximas a la localidad de Villa
Dolores, Traslasierra, Coérdoba. Esta
experiencia, iniciada en 2017, beneficia a
400 familias, con el fin de poder vender
los productos y subproductos de los
campesinos pertenecientes a diferentes
organizaciones de Cdrdoba, y de otras
provincias.

El objetivo se orienta a generar un
espacio que aporte en la construccidon
colectiva de poder para superar las
restricciones que enfrenta en el mercado,
y donde esta experiencia no sea solo
objeto de estudio, sino una practica
innovadora, y creadora de espacios para
fortalecer el posicionamiento de |Ia
organizacién campesina en el territorio.

Esta experiencia, permitié a los
campesinos y sus familias fortalecer Ia
construccion de canales de
comercializacion donde se beneficien
tanto productores como consumidores, lo
gue se denomina Comercio Justo.

El criterio consiste en construir
canales donde ningun agente en la cadena
logre ventaja con el trabajo del otro y que
el consumidor conozca el proceso de
como se produjo el alimento que estd en
su mesa, su procedencia, quién lo elaboro,
gue conozca como vive y como trabaja la
organizacién de productores.

En el local, atendido por los hijos
de los productores, se puede encontrar
diferentes productos regionales como
cabritos, lechones, queso de cabra, dulce
de leche de cabra, variedades de arrope,
mermeladas, miel del monte, tés
digestivos de yuyos del monte, pomadas
curativas, salames, aceitunas, aceite de
oliva, alimentos balanceados.

La estrategia comercial incluye que
estos alimentos ademas se puedan
encontrar en otros locales de venta,
provinciales y nacionales, por intercambio

de productos, identificados con wuna
etiqueta.

Esta  experiencia tiene una
importante potencialidad, ya que se




generan posibilidades de ampliar el acceso
a nuevos mercados a través de esta red de
comercios, no solo accediendo a otras
regiones sino también aumentando la
gama de productos ofrecidos.

Es decir, la estrategia comercial
comprende la penetracion de productos,
el desarrollo de nuevos mercados y de
nuevos productos.

En términos de inocuidad, se
adquieren estos productos con confianza
en estos mercados, ya que los mismos son
certificados por el darea de Bromatologia
municipal y SENASA.

Para llevar a cabo esta experiencia

comercial, el movimiento campesino local
dispone del apoyo del Consejo local de
Agricultura Familiar (INTA, INTI, SENASA,
Universidades).
En la innovacidon comercial, se destaca una
nueva articulacion, ya que los cabritos que
llegan a Monte Adentro o a diferentes
carnicerias locales, fueron faenados en el
Frigorifico San Javier Caprinos de Villa
Dolores. Este acuerdo con UCATRAS
permitid que se le preste el servicio al
productor, cobrando el frigorifico su
correspondiente remuneracion,
guedandose el mismo con subproductos.

A nivel sanitario, cada productor
gue participe en la venta de cabritos, debe
poseer la documentacion requerida en el
frigorifico, y lograr un peso de 8,5
kilogramos para ser aceptado.

Analizando esta experiencia, se
puede considerar que la utilizacion de
cadenas cortas depende de varios
factores: el estrato productor (los
productores que no pueden pagar flete
deben vender a acopiadores, mayoristas,
etc.), el tipo de producto , si requiere
algun tipo de procesamiento
agroindustrial y de la complejidad, la zona
o distancia a los mercados (aun cuando
produzcan alimentos frescos, puede
requerir de transportistas con camara de
frio), la valorizacion de la compra directa a
productores y  particularmente de
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productos agroecolégicos o frescos,
naturales, principalmente en mercados
locales.

De esta manera, la innovacion
comercial constituye una dimensién de la
innovacion tecnoldgica, diferente de la
innovacion de producto, de procesos u
organizativa que requiere la AF, aunque

deberian ser encaradas de manera
sistémica.
La producciéon, antes marginal,

comenzd a valorizarse y constituye el
principal ingreso de los productores. Se
inici6 como un fendmeno de venta a los
pobladores locales y de ciudades aledaiias,
hasta que el fendmeno se trasladd a la
capital provincial.

De esta manera, la organizacién
dispone de una red de distribucién propia,
en donde la informacion juega un papel
preponderante, como asi también el
manejo del stock, el almacenamiento y el
procesamiento de los pedidos.

Las acciones se orientan a mejorar
la gestion integral de la experiencia en:
planificacion de la producciéon de sus
asociados en funcién de la demanda;
creacion de una metodologia de
comunicacion hacia los asociados con el
objeto de clarificar la situacién que genera
la necesidad de cambios en la
organizacion de la  produccion vy
adecuacién de los plazos de pagos; gestion
de costos de produccion y
comercializacion de los asociados,
coordinacion de los plazos de pago y
cobro; andlisis de conveniencia y
negociacién con nuevos canales de ventas.

De esta manera, la experiencia
genera ingresos a los productores
familiares, con otras relaciones y practicas
ademas de las mercantiles: el crecimiento
y la mejora de la autoestima de los
productores, las nuevas capacidades que
obtienen los productores en el
intercambio comercial, la construccion de
una identidad colectiva, y el desarrollo de




procesos organizativos que fortalecen al
sector.

Se considera que la experiencia
permite alcanzar el objetivo propuesto por
los campesinos, en virtud de evitar la
intermediacion y lograr un vinculo directo
con el consumidor local, sin embargo, no
permitird elevar fuertemente el nivel de
calidad de vida de las familias, en virtud de
la existencia de otros aspectos claves,
como la tenencia de la tierra, la proteccion
del Monte Nativo, y también la produccion
de Alimentos Sanos para la poblacidn.

REFLEXIONES FINALES: Esta modalidad
comercial alternativa aporta en Ia
construccion de tramas de valor, no sélo
comercial y econdmico, sino también
social, cultural, simbdlico y politico, y de
este modo contribuyen a la consolidacion
del sector con base territorial.

Se considera que la experiencia
permite alcanzar el objetivo propuesto por
el movimiento campesino, en virtud de
evitar la intermediacién y lograr un vinculo
mas directo con el consumidor local, en el
marco de una importante visibilizacion de
las problemadticas que enfrenta este sector
de gran vulnerabilidad.

No obstante, el uso exclusivo del
canal corto no permite mejorar
fuertemente la calidad de vida de las
familias, en virtud de la existencia de otros
factores estructurales importantes
relacionados con la tierra y los alimentos.
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