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Introduccion

La presente Monografia es el resultado de una investigacion realizada en el
periodo 2005-2006 en el Taller Central de investigacion de la Licenciatura en
Sociologia titulado “Innovacion, Trabajo y Educacion en la agroindustria
uruguaya”.

En un principio la investigacion fue grupal y se realizé en el departamento de
Cerro Largo - Fraile Muerto y zona de influencia y como estrategia de
investigacion se utilizé el estudio de caso. Luego cada uno de los estudiantes
del grupo eligié un tema para profundizar.

El tema en ese entonces abordado fue: Los productores ganaderos en la
cadena carnica. Estudio de caso de la situacién de venta del producto.

La presente Monografia pretende profundizar en las relaciones sociales.

Problema de investigacion:
Situacion de desigualdad entre los productores ganaderos en lo que respecta

a la venta de sus productos

El objetivo de la presente Monografia es:
-Investigar las relaciones sociales que establecen los productores

ganaderos en torno a la venta de sus productos.

Para ello, se utilizaran las siguientes dimensiones de analisis
- Producto
- Organizacion del trabajo
- Organizacién de los mercados

- Contrato

Ya se ha dicho en muchas oportunidades que el sector agropecuario se ha
estancado en las ultimas décadas debido a un lento crecimiento, Diego Pifeiro
(Diego Pirieiro, 1991:330 a 334) menciona que este estancamiento econédmico esconde
2 movimientos diferentes: el estancamiento de la produccion hegemoénica, la
ganaderia, y el crecimiento bastante dinamico de rubros agroindustriales

vinculados a los mercados externos. La explicacidon de que los estancieros



mantengan a la ganaderia en estado de reproduccion simple segun los gremios
ganaderos es porque un Estado intervencionista extrae del subsector, por
medio de impuestos y detracciones, la ganancia. Por lo cual se desalienta la
inversion e impide la obtencion de ganancias para invertir. Ademas de esto los
ganaderos se han opuesto siempre a medidas anticiclicas que estabilizando los
precios a mediano y largo plazo pudiesen favorecer la reinversion.

La pregunta es el porque de este comportamiento, se plantea que en realidad
los estancieros tenian un comportamiento especulativo mas que productivo. La
posesion del Stok se transforma asi en el eje de su loégica especulativa. Por eso
no invierte ni aplica nuevas tecnologias, porque cualquiera de estas iniciativas
pueden terminar mal frente a las variaciones en los precios. Una problematica
distinta es la de la agricultura familiar. En las primeras décadas del siglo XX el
“batllismo” logra rearticular el debate del modelo de desarrollo agrario
prevaleciente. Se impulsa el crecimiento de la agricultura familiar, en
coexistencia con la estancia ganadera, como forma de proveer al mercado
interno. La politica liberal que se didé a partir del gobierno militar en la década
del 70 y posteriormente en la década del 80, modifica el papel asignado a la
agricultura familiar. La reduccion del precio de los alimentos para facilitar la
reproduccion de los trabajadores en las nuevas condiciones salariales se
realiza importandolos toda vez que se considere necesario. Tal disminucion de
los precios acrecienta las dificultades de la agricultura familiar. Asi como la
misma fue un producto de una etapa del desarrollo capitalista en Uruguay, en
los 90 la agricultura familiar deja de tener funcionalidad econémica y politica y
entra en una etapa de declinacion. El caracter subordinado, no hegemoénico, de
los actores sociales de la agricultura familiar ha obstaculizado una efectiva
accion politica y gremial para que esto no sucediese. (Diego Pifieiro, 1991:330 a 334)
Pineiro (Pifieiro, 1985.27-28) menciona que si bien se estaria consolidando un
nuevo estrato de grandes propietarios de tierra, continua la presencia
mayoritaria de los pequenos productores que también son propietarios, pero de
una porcién muy minoritaria de la tierra. En su tesis de maestria el autor define
al agricultor familiar como “pequefio productor” o “campesino”.

~Cuando uso el término campesinado estaré entendiendo productores

agricolas que trabajan sobre tierra de su propiedad o que por lo menos



controlan, con el uso de trabajo familiar, y que son expoliados por otras clases
mediante la extraccion del plus trabajo a través de rentas, impuestos, el
mercado de trabajo, el mercado del dinero y el mercado de productos” (Pifieiro,
1985:27-28)

Aspectos metodologicos

La técnica utilizada en esta investigacion fue la entrevista en profundidad semi-
estructurada a productores rurales.

La tarea de definir una muestra de productores que fuera lo suficientemente
representativa del complejo nacional, requirid la articulacién de diferentes

elementos de importancia.

Para establecer la muestra de productores rurales se debié tener en cuenta
algunos elementos significativos. La region elegida (tomando como centro a
Fraille Muerto de una region agropecuaria que nuclea a diversos centros
poblados) debe corresponderse con la situacién nacional del complejo.

La muestra incluyo a aquellas personas que poseen el caracter de productor
rural, con establecimientos situados en Fraile Muerto y su regidén de influencia,
0 sea, en los pueblos que estan en dicha region: Quebracho, Cerro de las
Cuentas, Tres lIslas, Rincén de la Urbana, Picada de Suarez, Calera de
Recalde, Cuchilla Grande, Tia Lucia, Banado de Morales, Paso de los Carros,

Ramén Trigo, Banado de Medina, Laguna del Negro.

Los productores establecidos en la region, estan distribuidos segun la actividad

pecuaria que desarrollan es decir su “Especializacion productiva”.
I- Criadores, 2-Invernadores, 3-Ciclo completo.

El tamano del predio de los productores es sin duda otro elemento significativo
al definir los integrantes de la muestra: Las categorias construidas son tres: 1-
establecimientos Chicos (hasta 200 ha), 2-establecimientos Medianos (entre
200 y 2000 ha), 3- establecimientos Grandes (mas de 2000 ha). (DIEA-MEGAP
2003:10)

(%)



Los productores que integraron la muestra debieron cumplir con los tres

aspectos mencionados:

e estar establecidos en la regién,
e tener algun tipo de “especializacion productiva”

e estar diferenciados por tamano de predio.

Se realizaron entrevistas a 14 productores. El campo se dié por terminado al

alcanzarse la saturacion.

1- La importancia del complejo carnico en nuestro pais

En este primer capitulo se expone lo relevante del complejo carnico en el
Uruguay, en varios puntos: en cantidad de territorio que ocupa, de las
explotaciones comparandolo con otros sectores productivos, y el alto valor de
produccién a nivel nacional. Se explica porque se eligi6 Cerro Largo como

region a estudiar y el caso de Fraile Muerto en particular.

Actualmente el complejo carnico es el sector que ocupa mas territorio, el que
tiene mas explotaciones en comparacién con otros sectores productivos, y el
que genera un valor de produccién bruta mas alta a nivel nacional. Los valores
correspondientes a 2006 son: 921.9 millones de dolares de produccidn bruta

En el siguiente cuadro se muestra el n° de establecimientos dedicados a la
ganaderia, a la agricultura-ganaderia y a la lecheria. Entre los sectores

productivos el que tiene mas numero de establecimientos es la Ganaderia.



Caracterizacion general de la ganaderia
(Ano agricola 2006/2007)

Numero de

establecimiento

S

especializados

en:

Ganaderia 42 .622
Agricultura- Ganaderia 6.703
Lecheria 4.629

Fuente: Anuario estadistico agropecuario 2008- DIEA/MGAP

Segun datos del Censo Agropecuario del afo 2000 las explotaciones
ganaderas emplean cerca de 83 mil trabajadores permanentes. (DIEA/MGAP
2003:6)

En el ano 2007 el PBI agroindustrial ascendido a 82.231 millones de pesos

corrientes, lo que represento el 15,2% del PBI.

En el afo 2006, la actividad pecuaria represent6 42.510 millones de pesos
constantes, y especificamente el ganado bovino implicé 24.884 millones de
pesos constantes, esto es el 58.5% de la actividad pecuaria. (Matias Etorena,
Monografia Final 2009)

Segun datos del Instituto nacional de carnes en el afio 2008 el complejo carnico
logré un nuevo récord, las exportaciones sumaron 1.451 millones de dolares.
El ano récord hasta el momento habia sido el 2006, donde se habia exportado

por US$ 1.000 millones.  (http:/www.elpais.com.uy/09/01/03 (la techa esta

intercambiada se lee de atras hacia adelante, seria 03-01-2009))

1.1 La importancia de Cerro Largo en la produccion ganadera del Pais.



Se eligio Cerro Largo como caso a estudiar puesto que este departamento
tiene las caracteristicas necesarias para estudiar el complejo carnico nacional.
El departamento de Cerro Largo esta ubicado al noroeste del pais, tiene
aproximadamente 86.564 habitantes, abarcando el 7,8% del territorio nacional.
(Censo Poblacional 2004, tase 1. INE)

La produccién y la economia del Departamento se basa en la produccién
pecuaria: crianza de ovinos, bovinos y equinos, estimando a la poblacién
ganadera en casi 932.487 cabezas de bovinos y 1.373.046 de ovinos. (Censo
Agropecuario 2000, DIEA  (no es posible actualizar con datos precisos no han hecho
otro censo desde ese afio))

La agricultura y la ganaderia aportan aproximadamente el 28% del valor
agregado bruto del departamento y concentran al 22% de la poblacién
economicamente activa, generando el 1,6% del Valor Bruto de Produccién
(VBP) del pais. (Universidad de la Republica — PNUD, 2002)

Los numeros de faena del departamento son mas que significativos. La faena
en el departamento representa el 6,2% del total del pais, siendo a su vez un
departamento que se encuentra por encima de la media nacional, faenando
aproximadamente 60.000 cabezas de vacas y unos 65.000 novillos por ano.
(Anuario Istadistico INAC 2004-2005)

El 57% de las explotaciones son de tipo familiar y minifundio, pero sin dejar de
lado la existencia de explotaciones medianas y empresariales en menor
medida.

Dentro de la zona se encuentra el frigorifico PUL, el cual histéricamente ha sido
uno de los principales exportadores, con un total de 8,4% de las exportaciones
de carne. (Ordeix. 2000)

El caso de Fraile Muerto

Fraile Muerto es el tercer centro poblado del departamento con mas o menos
3223 habitantes, ubicada en la 62 Seccion sobre la Ruta Nacional n® 7, a 40km

de Melo, y a unos 370km de Montevideo.
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Por su ubicacién geografica actua como centro de una region agricola
ganadera, que nuclea a una gran cantidad de poblaciones rurales, abarcando
un territorio de 2.800 Km.?

La actividad economica de la zona se basa en la produccién ganadera
extensiva y ovina con un escaso desarrollo de la lecheria. En las ultimas
décadas se desarrollé la produccién arrocera aprovechando las condiciones

naturales propicias.

2.El Complejo carnico uruguayo
En este segundo capitulo se expone todos los datos encontrados sobre el

complejo carnico uruguayo

El Complejo Carnico es un complejo agroindustrial que articula el conjunto de
procesos productivos y de comercializacion de la carne. Este complejo articula
al conjunto de unidades productivas y agentes intervinientes en las fases
agropecuaria, industrial y comercial de la produccién carnica: productores,
consignatarios, frigorificos, consumidores, el Estado, a través de las
instituciones como el MGAP, INAC, Intendencias Municipales, BPS, BROU,
entre otros, y los agentes Académicos como la UdelaR, INIA, etc.

El Complejo Carnico se estructura en tres grandes fases: Agraria, Industrial y

Comercial.

2.1- FASE AGRARIA

En este sub-capitulo se pretende describir los 2 factores importantes dentro de
la fase agraria: los 3 tipos de procesos productivos: Cria, invernada y ciclo
completo y el tamano del predio: hasta 200 hectareas, de 200 a 2000 hectareas
y mas de 2000 hectareas.

Esta fase es de fundamental importancia para el conjunto del complejo, en
tanto constituye el inicio del proceso productivo condicionando al resto de los

procesos siguientes.

2.1.1. Procesos productivos de la Fase Agraria

El primer factor comprende los diferentes procesos a los cuales esta



sometido el ganado: reproduccion, cria y engorde o invernada. Estos
procesos implican un tipo especifico de “especializacion” productiva del
establecimiento, distinguiéndose los productores criadores, invernadores y de
ciclo completo.

Los datos mencionados a continuacion corresponden al afno 2001 en base al
Censo Agropecuario 2000 (DIEA)

El 54 % de las explotaciones ganaderas del pais tienen un perfil principalmente
criador, ocupan el 42,4 % de la superficie destinada a la ganaderia., con un
promedio de 670 hectareas. Por otra parte, el 15,4 % de las explotaciones
presentan un perfil invernador, utiizan 16,2 % de la superficie, en
explotaciones de 900 ha de superficie promedio. El 30% de explotaciones
ganaderas son de ciclo completo, aprovechan el 414% de la superficie en
explotaciones de 1182 ha. en promedio.

Las explotaciones invernadoras y de ciclo completo son las que aportan la
mayor parte del ganado para faena, pero las explotaciones criadoras también
tienen participaciéon en el proceso de invernada.

Los establecimientos invernadores tienen un 15.4% del total de cabezas de
ganado vacuno, los de ciclo completo poseen un 44% vy los criadores un
40.6%. En lo que refiere a cabezas de ganado ovino: los establecimientos

invernadores poseen un 11%.

Criadores

La Cria es la actividad bovina mas importante del agro nacional en
términos de numero de explotaciones, cabezas de ganado, poblacion rural,
trabajadores y superficie ocupada.

El objetivo de los establecimientos especializados en cria consiste en lograr la
mayor cantidad de terneros y terneras posibles por ano, en tal sentido el
control de amamantamiento es fundamental porque al reducir los
requerimientos nutricionales originados por la lactancia, posibilita una mejora
en el estado de las vacas, permitiendo que un mayor porcentaje de vientres
entre en celo durante el periodo de entore.

Existen dos modalidades de control de amamantamiento: el destete temporario,

consiste en la colocacién de una tablilla nasal a los terneros durante el entore),



o el destete precoz de terneros (aproximadamente a los 60 dias de vida)
complementandose su alimentacion mediante el suministro de racién y el
pastoreo en pasturas mejoradas. ‘Encuesta Ganadera 2001:61)

Luego del “destete” los terneros comienzan a auto-alimentarse. Originalmente
los destetes se realizaban teniendo en cuenta las necesidades del ternero. Por
lo que era comun hacerlo al inicio de la primavera, las vacas soportaban
exigencias muy grandes de lactacion, por lo que generalmente no concebian.
Al intentar mejorar el comportamiento reproductivo de las vacas fueron
tomando importancia sus necesidades y los destetes se fueron adelantando,
como una manera de quitarle peso a la lactacién. Luego se empezaron hacer
en el otofo temprano (marzo) (Abeleira, 2007: 86).

Posteriormente al destete las terneras (y no los terneros) comienzan un
proceso de maduracion biolégica basado en la alimentacion en campo natural,

con la finalidad de adelantar el comienzo del ciclo reproductivo.

El 82% del stock vacuno de las explotaciones criadoras esta compuesto por
categorias netamente identificadas con el proceso de cria: vacas de cria,
vaquillonas de 1 a 2 anos y terneros. Las existencias de novillos constituyen
soélo el 8,3% del total. Los productores muy raramente tienen novillos de mas
de 3 anos, lo que indica que, en términos generales estas explotaciones no
realizan el engorde de estas categorias. Sin embargo, la participacion de los
establecimientos criadores en la produccion de ganado gordo dista de ser
marginal. En efecto, los mismos realizan un aporte de cierta cuantia a través de
la invernada de vacas, lo que refleja cierta preferencia entre este tipo de
productores a retener para el engorde una proporcién de sus propios vientres
de refugo, vendiendo a otros productores la mayoria de los novillos criados en

sus establecimientos para su terminacion. (Encuesta Ganadera 2001- DIEA)

Invernadores

Los establecimientos invernadores, a diferencia de los criadores tienen
por objetivo lograr el maximo de kilos del animal, en los tiempos mas cortos
posibles, los terneros entran al establecimiento con 120-140 Kag.

aproximadamente y salen del mismo con 450-500Kg dependiendo de la raza,



lograndose lo que se denomina novillo gordo.

El engorde de ganado con destino a la faena constituye la etapa final del
proceso de produccion de carne vacuna, que es usualmente denominado
‘invernada”. En ésta ingresan como categorias principales los novillos, las
vacas de descarte y las vaquillonas no retenidas para reemplazos de la cria

En las explotaciones invernadoras, los novillos de mas de 2 afos constituyen
el 51,7% de las existencias totales. Si se acumulan los novillos de todas las
edades la cifra asciende al 72,7%. La estructura del stock novillero de estas
explotaciones es reflejo de una estrategia de mucha difusién entre los
invernadores que se conoce habitualmente como “la escalera” de novillos.

El productor adquiere animales de un ano y mas y los mantiene en el
establecimiento hasta su terminacion. Las cifras indican, asimismo, una clara
preferencia de estos productores por el engorde de novillos sobre el engorde
de vacas, ya que las vacas de invernada son menos de 85 mil, constituyendo
solo el 5,6% de su stock.

La actividad de cria tiene un caracter definitivamente marginal en estas
explotaciones, lo que se deduce del escaso numero de vacas de cria, que son

menos del 3% de las existencias totales. (Encuesta ganadera 2001-DIEA)

Ciclo completo

Por ultimo estan los establecimientos de Ciclo Completo los cuales
realizan todo el ciclo desde la gestacion, reproduccién de terneros hasta el
engorde de los mismos. Las explotaciones de ciclo completo son también
protagonistas importantes en la produccibn de ganado gordo. Estos
establecimientos tienen una estructura de stock diferente al grupo de los
invernadores, con una proporcion notoriamente mayor de vacas de cria y
terneros (36,6% y 17,4% respectivamente) y un porcentaje de novillos de
30,1%.

2.1.2- Tamano del predio

El segundo elemento de importancia dentro de esta fase agraria, esta

constituido por las dimensiones del establecimiento ganadero, entendiendo por
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dimensiones a la superficie que abarca el terreno. Dentro de esta divisidn
encontramos tres categorias diferenciadas, los establecimientos Chicos, los
Medianos y por ultimo las Grandes superficies.

Segun datos del MGAP (DIEA-MEGAP 2003:10) los establecimientos
chicos son de hasta 200ha., los medianos son de 200 a 2000ha, y los grandes
son de mas de 2000has.

En su mayoria los productores grandes realizan el ciclo completo y cria; los
productores medianos y pequenos productores se dedican en su mayoria a la

cria aunque se encuentran algunos que realizan ciclo completo

2.2 - FASE INDUSTRIAL

En este sub-capitulo se pretende describir los procesos de la fase industrial es
decir, los que van desde la faena del animal hasta la venta de los productos. Se
menciona también la cantidad de frigorificos que exportan sus productos y los

que no. Y las distintas estrategias de venta que utilizan las plantas frigorificas a

la hora de exportar.

La fase industrial comprende los procesos que abarcan desde la faena
del animal, elaboracién de la carne y subproductos y posterior venta de los

mismos, a) carne elaborada: carne congelada, b) productos derivados de la

carne: flambres, cortes especiales c) subproductos: cuero, pezufas, etc.

Segun datos del INIA al afo 2008 existen 40 plantas frigorificas en nuestro pais
de las cuales 36 tienen la capacidad de exportar y 4 no poseen dicha
capacidad o la tienen de forma limitada.

Los frigorificos del primer grupo (los exportadores) faenan mas del 80%
(500.000 toneladas) de las cabezas del rodeo nacional.

(http://www.elpais.com.uy/Suple/Empresario, 27/01/09)

I Resulta relevante comparar el tamao de las plantas nacionales. con la de los paises desarrollados. Se
destacan los siguientes datos: las plantas nacionales con mayor capacidad de taena se aproximan a las
700-800 cabezas diarias. mientras que plantas como la JBS-Friboi que es la productora y exportadora de
carne vacuna mas grande a nivel mundial tiene una capacidad de faena de 19900 cabezas/dia.
http://wwiw.erain.ore/biodiversidad tiles. 119, 21/01/09




Las exportaciones son realizadas a diversos mercados en el 2008 se
exportaron 83.000 toneladas a los siguientes paises: EE.UU. (33%), Unién
Europea (22%), Federacion Rusa (11%), MERCOSUR (7%), Israel (2%) y
Otros paises (25%).

Fuente: Articulo de la Web http://www.presidencia.gub.uy

En la industria frigorifica uruguaya existen tres tipos de estrateqgias:

La primera corresponde a los frigorificos que exportan productos de bajo valor
agregado a plantas procesadoras en el exterior. Esta estrategia es utilizada por
un 22% del total de las plantas.

La segunda estrategia denominada “estrategia de diferenciacion” corresponde
a la de los frigorificos que exportan productos diferenciados y de mayor valor
agregado directamente a los consumidores finales del mercado internacional.
Esta estrategia es utilizada por un 39% de las plantas las cuales buscan
agregar valor al producto para alcanzar la competitividad y acceder a mercados
de elite que paguen mejores precios y otorguen estabilidad al negocio.
(Monografia final, M. Abeleira; Ana Mas, 2007: 82)

La tercera estrategia corresponde a las plantas que abastecen al mercado
interno y que no tienen la posibilidad de vender al exterior por no cumplir con
los requisitos tecnolégicos impuestos, y que deben negociar con los
supermercados y carnicerias locales. Esta estrategia es utilizada por el resto de
las plantas que son un 39%. *

A su vez dentro de la fase industrial encontramos a aquellas plantas que no
faenan, pero compran la carne ya faenada o animales vivos y contratan el
servicio de faena para producir productos alimenticios que tienen como base a
la carne ya sea vacuna o porcina. Dentro de esta tipologia se encuentran las
Chacinerias, que cuentan con una gran diversificacion de productos,
generando valor agregado a la carne.

Considerando las exportaciones el rubro principal de la venta es la carne sin

2 L.a principal estrategia de los frigoriticos exportadores ha sido la de cumplir con los requisitos

de los mercados compradores. los que han hecho gran hincapié en sanidad animal y seguridad
alimentaria, basandose en normas como el Hazard Analisis Citical Points o el Eurepgap. etc.



hueso, con un peso del 57% sobre el total, mientras que la carne elaborada“
constituye un 7%, otros rubros 35% (Nora Berreta, 2004).

En los ultimos anos los frigorificos que pertenecen al grupo no exportador se
encuentran en una situacibn complicada, en particular no tienen ninguna
incidencia en la fijacion del precio de la carne. Estas plantas poseen una

actividad limitada con pocas posibilidades de subsistir. (http://www.ired.gub.uy)

2.3 FASE COMERCIAL

En este sub-capitulo se muestran los tres momentos diferentes de la fase
comercial: las relaciones que tienen los productores entre si, las
relaciones entre los productores y los frigorificos, y las relaciones que

existen entre los frigorificos y compradores del mercado externo e interno.

La fase comercial se refiere a tres momentos diferenciados, incluye:
Relaciones de productores entre si
Relaciones entre productores y frigorificos
Relaciones entre frigorificos y compradores del mercado externo e

interno

En las relaciones comerciales entre productores pecuarios se toma en cuenta
las modalidades de negocios que recogen las practicas y habitos culturales
que han establecido los agentes al entablar relaciones. Segun las categorias
establecidas por la Encuesta Agropecuaria realizada por el MGAP en el afno
2001, se distinguia dos modalidades de comercializacién: 1-negocios sin
acuerdo previo, 2- negocios con acuerdo previo. Mas del 88% de los

productores manifestaron operar comercialmente sin ningun tipo de acuerdo

o

3 Se consideran elaborados de carne aquellos productos que se elaboran con una o varias especies
de animales de abasto. aves y caza. La carne puede ser con o sin grasa. puede hacerse con carne picada o
bien puede elaborarse con la carne de algin embutido.

El elaborado de carne puede encontrarse condimentado. aunque no tiene porque estarlo. Esta
carne puede estar sometida a tratamientos de desecacion o no. dependiendo de los gustos: como también
depende ello 1a coccion y la salazon.
http://www.directodelcampo.com/desctags/Elaborados de carne




previo, en tanto el resto utiliza algun mecanismo de acuerdo preestablecido

para uno o mas de sus rubros de produccion.

Las relaciones entre los productores y frigorificos han sido histéricamente
conflictivas, donde por lo general las ganancias de uno se logran por las
pérdidas del otro. Las relaciones han sido en su mayoria mercantiles donde se
producen situaciones particulares con distintas problematicas, la fijacion de
precios de la carne es uno de los principales problemas del vinculo entre

frigorificos y productores ganaderos. (Pablo Ferreira Monografia Final, 2008:7)

El tercer momento de la fase comercial es la venta del producto ya
industrializado, o sea, desde la salida de las plantas frigorificas hacia el
mercado externo o hacia el interno. Aqui intervienen nuevos agentes, ya que la
venta hacia el exterior se realiza a través de lo que se denomina “venta pais’,
donde ciertas instituciones estatales vinculadas con los frigorificos realizan las
negociaciones y gestiones necesarias para la apertura de  mercados
extranjeros y la posterior colocacion de los productos carnicos uruguayos en

dicho mercados.

En este informe nos centraremos en el estudio de las relaciones que entablan

entre si los productores de la Fase aqgraria y en la Fase Comercial.

A continuacién un esquema del “Complejo Carnico”
(Fuente propia)
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3. Relaciones sociales en torno a la venta del producto

En este capitulo se pretende abordar las relaciones sociales entre los
productores ganaderos desde sus propias percepciones, pero antes se

desarrollan las cuatro dimensiones que se tuvieron presentes para el analisis



de esta investigacién: Producto, Organizacion del trabajo, Relacién con el

mercado y Contrato.

3.1 Producto

Encontramos un producto de consumo masivo y poco diferenciado que se
puede denominar commodity, debido a que es producido en grandes

cantidades con un bajo nivel de diferenciacion y especializacion.

(hup://imcligcnciat‘mancicra.blogspm.com/Z()(ﬁ)

Es un producto tomador de precios.

“El frigorifico tiene un precio de compra, y bueno... en general los productores

son tomadores de precios... O sea el frigorifico es el que pone el precio...™

Igualmente encontramos diferentes situaciones entre los productores segun
tamano de predio y en algunos casos especializacién productiva en lo que

refiere al Producto.

Mas alla de que el producto en general es poco diferenciado encontramos que
algunos productores (grandes) tratan de vender productos mas diferenciados

como es el caso de la produccion de carne organica:

La carne organica implica produccion natural, sin utilizacion de fertilizantes
quimicos, ni agrotoxicos, el ganado se alimenta de pasturas naturales, y no
recibe hormonas ni raciones artificiales. Este tipo de practicas tiene una larga
tradicion en América Latina, en especial en la agricultura campesina tradicional.
Pero en los ultimos arios se ha potenciado por el incremento en la ganaderia

organica. ( http://www.tercermundoeconomico.org.uy)

El consumo de lo organico crece muy rapidamente, un ejemplo es Gran
Bretana donde el consumo de este producto crecid un 60% durante el ano en
que se descubrio la vaca loca. Muchos paises del primer mundo siguen el
camino de los paises nordicos, donde el consumo de alimentos organicos llega

casi al 10% del mercado total de alimentos. La produccién organica es una

4 Entrevista a un productor mediano
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estrategia que agrega valor al trabajo uruguayo que permite un sobreprecio,
evidencia de su creciente importancia es que las grandes empresas frigorificas
hoy se estan certificando como por ejemplo el frigorifico Tacuarembo6 y el PUL,
pero no todas pueden hacerlo ya que esto implica para el productor un trabajo
extra: tienen mayor trabajo por los registros, los costos de la certificacién y
ademas el engorde requiere de mas tiempo. Algunos opinan que la ventaja
para la comercializacibn de carne organica es que los consumidores del
exterior identifican mas facil lo que es organico.

Adaptar la produccidbn a normas escritas requiere cambios; a nivel de la
alimentaciéon del animal, debe controlarse que las pasturas sean producidas de
acuerdo a las normas organicas y que no se alimente el ganado con
transgénicos. No pueden usarse hormonas; deben existir zonas de separacion
con productores vecinos que usen agrotdoxicos o plaguicidas, los fertilizantes
quimicos estan prohibidos, debe controlarse que en los galpones no haya
insumos prohibidos tales como fertilizantes quimicos, se requiere control a nivel
sanitario. (M. Abeleira, Monogratia final 2007: 93 a 95)

Los pequenos y medianos productores se encuentran en una situacion
desventajosa, su situacidon nos los ayuda para poder producir este tipo de
producto.

Los grandes productores que producen carne organica buscan obtener un
precio distinto y un vinculo mas estable con la industria. (Matias Etorena.

Monogratia Final 2009)

La diferenciacion en el producto de los grandes productores (carne organica)
proviene de la demanda de los frigorificos determinada por una demanda del

mercado internacional.

Los productores medianos y chicos se diferencian basicamente en que algunos
son criadores, otros invernadores y otros se dedican al ciclo completo. Es decir
el producto es distinto en relacién a la especializacion. En su mayoria se

manejan con el ganado vacuno, se preocupan porque tengan buen rendimiento

y buen peso.



3.2. Organizacion del trabajo

En lo que respecta a este punto encontramos ciertas diferencias entre los

productores grandes, medianos y chicos.

Los grandes productores, ademas del rubro carnico, pueden incluir otras

actividades productivas en el establecimiento

“...este es un negocio, una sociedad de hermanos, un grupo familiar. Cada uno
tiene su area mas o menos limitada, en conjunto somos un predio grande,
todos los hermanos duerios de la tierra (...) es un establecimiento complejo

porque se manejan varios rubros y bueno, se refieren a la parte de carne, a la

parte de cultivo de arroz y todo un sector a la produccion de leche...”

La complejidad inherente a la produccion de varios rubros, sumado al gran
tamano de los predios y cantidad de ganado, requiere del trabajo del o los
propietarios, sus familias, técnicos, mandos medios y peones, conformando en

general una estructura organizativa jerarquica.

Es comun que los propietarios o algunos integrantes de la familia sean
profesionales (en particular ingenieros agréonomos). En caso contrario, se
contratan los servicios profesionales de éstos ingenieros. Otros profesionales

que suelen ser contratados son los contadores y veterinarios.

En el caso de los productores medianos, en su mayoria es una sola persona
quien esta a cargo del establecimiento, el propio productor, teniendo algun
empleado fijo y el resto zafrales, y si necesitan algun técnico lo contratan para
algo especifico. De todos modos los mismos productores comentan que lo que
saben lo saben por criarse en el campo, es decir por la experiencia de anos de
trabajo y conocimientos que se transmiten de generacion en generacién y se

sienten orgullosos de eso:

“...hay un monton de conocimiento que el productor lo tiene por experiencia y

eso es invalorable... ©

S Entrevista a un productor grande- ciclo completo

6 Entrevista a Productor mediano.



“..tenemos la experiencia que se adquiere con los arios (...) tengo 62 afios y yo
estoy hace ya un lote de afos (...) es decir que vas escuchando a los mayores

y vas aprendiendo (...) y aplicarlo en tu campo.’”

Los productores chicos son los que se encuentran en una situacibn menos
favorable, debido a que son sélo ellos los que se encuentran en sus
establecimientos sin poder contratar a ningun trabajador ni siquiera de forma

zafral debido a que su presupuesto se lo impide.

“...para tener uno efectivo Ud. tiene que pagarle (...) de repente hoy o mafiana

tiene un problema, lo despide y le lleva un fardo de plata...”*

Los conocimientos utilizados en el trabajo por los productores medianos vy

pequenos son fruto de la experiencia y adquiridos por transmision

intergeneracional.

En cambio, en el caso de los productores grandes, si bien esta presente esta

via de adquisicion de conocimientos, tienen mayor relevancia los estudios

formales.

Comunicaciéon: en general no hay comunicacion, en algunos casos se
encuentra algun tipo de comunicacion entre productores medianos y pequefos

pero es casi nula. No existen espacios de intercambio alguno.
3.3 Relacion con los mercados

En cuanto a la compra- venta del producto se debe tener en cuenta el tamano
de los productores, - grandes, medianos o chicos - vy la espeqializacién
productiva (criadores, invernadores y ciclo completo) debido a en algunos
casos existen diferencias en lo que respecta a las formas de comercializaciéon y

la fijacion de los precios.

3.3.1 Formas de comercializacion

7 Entrevista a Productor mediano

8 Entrevista a productor pequefio.
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Las formas de comercializacidn existentes en el complejo carnico son las

siguientes:
a- Venta directa al frigorifico

Los productores grandes en su mayoria son accionistas de algun frigorifico o
forman parte de lo que ellos mismos denominan “cooperativa de productores
del frigorifico” (PUL). Estos productores consideran tener ciertas ventajas al

trabajar dentro de la cooperativa y comercializar directamente con el frigorifico.

“Hay una serie de ventajas de trabajar en la cooperativa y de comercializar
directamente con el frigorifico de la zona, el frigorifico PUL ... le conviene al
frigorifico y le conviene a los socios (...), esos socios al cumplir con lo acordado

les conviene mandar su produccion a esa planta.”

Es decir entre los grandes productores y los frigorificos hay cierto acuerdo con

respecto a los precios.

Al frigorifico también le conviene porque cuenta con una cantidad de ganado

que no la tiene que ir a buscar, viene de los mismos socios:
“El interés de los socios es el interés del frigorifico.™"

Hay productores que si bien son socios de algun frigorifico también

comercializan con otros frigorificos, es el caso de un productor grande:

“Yo trabajo con varios clientes, con una relacion de largo plazo acordado por
ambas partes las necesidades... uno es el PUL y Carnes Hereford, del cual

»i

ademas soy socio

Los productores medianos y pequenos no venden en su mayoria directamente
al frigorifico, por lo general venden por medio de escritorios rurales o

intermediarios.

9 Entrevista a productor grande.
10 Entrevista a productor grande.

I Entrevista a productor grande .
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Los productores que le venden directamente al frigorifico son basicamente los

de ciclo completo.

Aqui se debe tener presente las relaciones sociales de poder esto debido a que
los grandes productores se mueven en un espacio de poder en el cual pueden
tomar ciertas decisiones que los productores medianos y chicos no. Es decir,
segun la bibliografia antes mencionada el poder es una capacidad de lograr
algo, por lo que se puede definir como la capacidad de tomar y ejecutar
decisiones, de impedirlas o de obstaculizarlas; y de hacer prevalecer o de
imponer capacidades alternativas mas poderosas en todo el conjunto de

relaciones sociales

b- Venta directa a otros productores

Algunos productores mandan su produccion al frigorifico pero también venden

a otros productores:

“...la venta de ganado menor, es decir los terneros, lo hacemos directamente
con productores, con los cuales se tiene una relacion de estabilidad a lo largo

"2

de un tiempo, considerado

Es decir que a lo largo del tiempo se va consolidando la relacion y la confianza
entre algunos productores, lo que les permite efectuar este tipo de venta. Aqui
es importante considerar el flujo de capital social que hay en estas relaciones,
esto porque el volumen de capital social poseido por un individuo dependera
tanto de la extension de la red de conexiones que éste pueda efectivamente
movilizar, como del volumen de capital (econémico, cultural o simbdélico)
poseido por aquellos con quienes esta relacionado.

(lo mas comun es que se venda ganado menor para invernada)

Los pequenos productores también venden a otros productores de forma

directa:

I Entrevista a productor grande.



“Irato de vender de productor a productor, porque si lo hago por medio de la

73

feria, ésta se me queda con un 10% de las ventas.

En este caso el productor vende ganado para que otro lo termine, debido a que

su especializacién es criar.

c- Venta a través de intermediarios (escritorios rurales,
consignatarios)
Encontramos dos situaciones: la venta a través de intermediarios al frigorifico y
a otros productores.
La primera situacion la podemos encontrar basicamente en productores
medianos y pequenos. La segunda se da principalmente en los medianos, y en
menor medida en los grandes y pequefos, sea cual fuere su especializacion

productiva.

“Seqguro, puede ser el PUL, u otro frigorifico depende de los momentos, es
decir no tengo preferencia, ahi tenes consignatario que arman los paquetes y
si el precio sirve vamos arriba” "

(No se encontraron datos acerca de las caracteristicas de este tipo de ventas,

los precios se negocian segun como estén en el mercado)

En esta forma de comercializacién esta presente el concepto de habitus, esto
debido a que el mismo es considerado como un significado cercano al de
palabras tales como estructura; designa una manera de ser, un estado habitual
(especialmente del cuerpo) y, en particular, una disposicion, tendencia,
propensién o inclinacién. Es decir, es algo habitual que los productores realicen
este tipo de ventas. La mayoria de los productores se inclinan por un tipo de

venta con intermediarios.

d- Venta al Abasto Municipal

I3 Entrevista a productor chico

14 Entrevista a productor mediano.
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Lo mismo sucede con este tipo de comercializacién ya que estos productores
tienden a realizar la venta al abasto municipal.

Un productor mediano (criador) expreso su preferencia por este tipo de
comercializacion y no tanto al frigorifico, ya que en el abasto no son tan
exigentes en lo que refiere a la calidad del producto. Alli los rendimientos son
distintos no son tan exigentes en la calidad de gordura, lo mismo que en el tipo
de vacas. Un ganado que puede rendir entre un 50% o 55%, en el frigorifico
rinde un 47% por lo que segun éste alli radica la ventaja de mandar el ganado
al abasto en vez del frigorifico.

(Lo del abasto tiene que ver principalmente con la calidad, no es que a la
misma calidad distinto precio, se refiere a que segun la calidad es lo que se

puede mandar al frigorifico o no).

f- Venta en ferias ganaderas
Los productores medianos y chicos si bien mandan su produccion al PUL

(negociando mediante escritorio rural o consignatarios, no directamente) a su

vez venden en ferias ganaderas. Un productor entrevistado menciono que
vende en la feria cuando necesita dinero con urgencia. Ademas por lo general
se vende en las ferias el ganado que no se pudo enviar al frigorifico, es el
ganado que por distintos motivos no llego en su mejor estado al momento de
venderlo al frigorifico.

En las ferias ganaderas el pago es en el momento, sin embargo los frigorificos
pagan con diferencia de dias.

Sea cual fuere su especializacion productiva los productores que venden en las

ferias ganaderas son medianos o pequenos.

19
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[
Tipos de venta Productores segun Productores segun
tamano ‘especializacion

Venta directa al | Grandes Productores ‘Ciclo Completo
|

frigorifico |
Venta directa a otros |Principalmente Grandes| Cria
productores Productores y pequefios. |
medianos en menor medida ‘;
|
‘Venta a través de Al frigorifico: | Ciclo completo, invernada y |
principalmente medianos y |cria. ;
pequefios productores. \
A otro productor:
principalmente  en  los
‘ medianos 'y en menor|
i medida en grandes y|
| pequefios ‘
|

intermediarios

'Venta al Abasto | Productor mediano Cria

iMunicipaI <

iVenta en ferias | Productores medianos y|Ciclo completo. invernada y |
}ganaderas !pequeﬁos cria

Fuente Propia

3.3.2- Fijacion del precio

Son varios los factores que inciden en el precio: la fijacion del precio por parte
de los frigorificos y/o productores grandes, la cotizacién del dolar, ciertos
factores climaticos (sequia), los ciclos naturales de reproduccion de las

pasturas y de los animales (ciclos biologicos).

Determinacion del precio en dos situaciones distintas:
(Quiero dar 2 ejemplos de fijacidn de precios)
a- Comercializacion Frigorifico- Productor

b- Comercializacién entre Productores

a- En general los grandes productores tienen la posibilidad de fijar el precio del
producto en la venta a otros productores medianos o pequefos los cuales no

tienen opcién de negociar:



*Como pequenrio uno siempre esta obligado a que le pongan el precio,

pero que va hacer (...) uno depende de ellos.”"

Esto debido a que los grandes productores como se menciono anteriormente
tienen ciertas relaciones de poder e integran un determinado campo que les
permite influir en la fijacion del precio del producto. También se puede incluir el
capital social ya que los grandes productores tienen ciertas redes de
conexiones que el resto de los productores no posee.

El precio fijado por el frigorifico esta desconectado de los costos de produccién,
esto debido al monopolio que ejerce deliberadamente en los precios de
mercado la industria frigorifica, en base a procedimientos especulativos, y al
margen de dependencia atribuido a la naturaleza.

Los precios se fijan de una manera poco racional, es decir se encuentra
desvinculada del concepto de productividad. Sin  embargo, se inscribe por
fuera de los procesos de produccion, basado en procedimientos ajenos al tipo
de producto y vinculado a decisiones arbitrarias que varian de acuerdo a cada
planta industrial. (Pablo Ferreira. Monografia Final. 2008)

Una de estas decisiones arbitrarias, que constituye uno de los problemas mas

serios del vinculo frigorifico-productor es la “segunda balanza”

La segunda balanza es un instrumento de medida utilizado por los frigorificos
nacionales, que a diferencia de la primera balanza que determina el peso en
"pie del animal”, intenta estipular lo que se nhombra como “el peso en gancho”;
por esto se entiende la cantidad de carne del animal faenado, sin contar los
subproductos como el cuero, visceras, menudencias, etc. Mediante este
mecanismo, los frigorificos ejercen en la planta industrial el control directo
particularizado y personalizado sobre los productores ganaderos, porque a los
mismos se les paga solamente por los kilos de carne y no por los

subproductos. (Pablo Ferreira. Monogratia Final, 2008 :21)

15 Entrevista a productor pequeiio.
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Las sequias provocan la venta apresurada de ganado y a bajo precio y la
industria se aprovecha de esta situacion.

“Y el precio de venta...... yo, me tengo que manejar con mercado, o
sea, los mercados hoy por ejemplo han cambiado mas que nada por
las sequias en Uruguay, en Mdeo. con la seca aquella que hubo (...)
cambian los precios, cuando hay secas hay necesidad de vender
sino el animal se muere, y eso (...) se ha dado que en 406 5

departamentos hay secas todos los arios {(...)"*
También influye en la comercializacion la cotizacion del dolar:

“...eldolar...no estoy del todo contento, para mi el dolar deberia estar a 27, ya
que asi podria hacer mas inversiones. Pero tenemos que tener en cuenta que
los precios internacionales estan ayudando porque sino yo no podria subsanar

el problema del ddlar, lo que me ha elevado los costos un 20%.” "’

b- En lo que refiere a la Comercializacion entre productores tal vez es un poco
mas notoria la capacidad de negociar el precio del producto, mas que nada
entre los medianos y pequenos, a pesar de que en este grupo de productores
encontramos poco volumen de capital social debido a que no han tenido

capacidad de lograr una red duradera de relaciones de conocimiento.

“...no hay ningun grupo (...) yo podria haber integrado el grupo de cuchilla
grande pero habia poca compatibilidad (...) de repente intercambiar cosas,
palabras (...) no hemos hecho conciencia de que nos podemos juntar todos los

que somos compatibles, (...) para trabajar en conjunto y trabajar bien...” *

De todos modos, entre ellos tratan de fijar un precio que convenga a ambas

partes.
16 Entrevista a productor mediano- Invernador
17 Entrevista a productor mediano

18 Entrevista a productor mediano
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3.4. Contrato

3.4.1. Negocios sin contrato previo

Segun datos de la encuesta agropecuaria entre los productores que operan sin
contrato previo -que constituyen, el grupo principal- las ventas son realizadas
en su mayoria con un plazo de cobro de hasta 90 dias. El pago al contado se
da en el 40% de los casos y, cuando el pago es diferido, el plazo normalmente
es entre 30 y 90 dias.

Para los rubros pecuarios que se comercializan sin acuerdo previo, los
mecanismos mas habituales son las ventas a través de consignatarios, ferias

ganaderas o directamente a la industria.

También se debe tener en cuenta el tamano y la especializacion productiva de
los productores.

Algunos productores medianos (invernadores) tratan de vender de forma
particular pero sin ningun tipo de contrato previo, mas que nada basados en el
conocimiento entre productores (de productor a productor) y por medio de

escritorios rurales:

“yo trato de vender por menos costo de intermediacion, yo trabajé 12 arfios con
el escritorio (...) de aca de Fraile Muerto (...) entonces trato de vender
particular, para tener seguridad, a veces nos conocemos los productores (...) o
a veces a productores que son de Durazno, Flores, Florida (...) y con el

"o

escritorio bueno, es lo que me garantiza a mi todo (...)

Algunos productores medianos (criadores) venden de distintas formas, por lo
general a frigorificos pero mediante consignatario y/o escritorios rurales,

ninguno utiliza contrato previo.

19 Entrevista a productor mediano- invernador



“...yo trabajo con el escritorio Bengochea, que es el escritorio que trabaja con
nosotros y el establecimiento hace todos los negocios por intermedio del

"0

escritorio. .. y al que pague el mejor precio...

Productores medianos (ciclo completo) venden sin ningun contrato previo a
distintos frigorificos, aunque hay uno en particular que posee algunas acciones
del frigorifico de la zona pero aclara que por ahora no tiene mucha ventaja.

En lo que refiere a los productores pequefos venden su produccion a los
frigorificos por lo general mediante consignatario y a veces venden en ferias

ganaderas pero siempre sin ningun tipo de contrato previo.

3.4.2. Negocios con contrato previo

Cuando los productores utilizan algun mecanismo de acuerdo previo,
generalmente el mismo tiene la forma juridica de contrato de venta. La
organizacion de este tipo de negocios es liderada fundamentalmente por
cooperativas o sociedades de fomento rural, es decir, grandes productores
ganaderos.

Los grandes productores en su mayoria son socios de algun frigorifico y/o
forman parte de alguna cooperativa de productores por lo que operan

mediante contratos previos con los frigorificos.

En el siguiente cuadro se exponen en sintesis las dimensiones mencionadas

en los parrafos anteriores.

20 Entrevista a productor mediano- criador



GRANDES | MEDIANOS CHICOS
PRODUCTO Poco No hay No hay
diversificado | diversificacion diversificacion
ORG.TRABAJO Jerarquica Jerarquica-familiar Familiar
1
Organizacion de | -Venta -Venta por Venta por
mercados directa a intermediacion a intermediacién a
frigorifico. frigorificos, frigorificos, en ferias
-Venta con -a otros productores, ganaderas, y en
intermediaci  -al abasto municipal, menor medida a
on a otros y en menor medida otros productores
productores en las ferias
ganaderas
CONTRATO Negociacion  Negociacion sin Negociacién sin

IFuente Propia

con contrato
previo

contrato previo

3.5 Relaciones sociales entre productores

Teniendo presente las dimensiones abordadas anteriormente se puede decir

que:

Segun el producto, el tipo de relaciones que se encuentran es de rivalidad, es

decir todos los productores (grandes, medianos y pequefos) vuelcan sus

contrato previo

productos al mismo mercado, rivalizan por una misma demanda.

“...los negocios entre vecinos no sirven, si se puede cultivar una amistad, y

respeto, pero de repente yo le compro a uno un ganado y lo engordo, luego lo

vendo y le hago una plata, y después el otro sale diciendo, que fulano me jodio,

al vecino hay que conservarlo como vecino” '

21 Entrevista a productoer ganadero mediano
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Y no soélo es que no se establecen relaciones entre ellos sino que ademas se
ven unos a los otros como rivales. Aqui estamos frente a un “campo” ya que
segun Bourdieu, un campo es un espacio de conflicto y competencia en la cual
los participantes rivalizan por el monopolio sobre el tipo de capital que sea

eficaz en él.

Segun la organizacion del trabajo se puede decir que los productores tienen
distintas situaciones en lo que refiere a la estructura organizativa de la
empresa.

Entre los medianos y pequenos productores no encontramos relaciones
sociales debido a que cada uno fija sus mecanismos de mejoras a nivel interno

y no desde la posible conexion entre ellos.

Segun la relacion establecida con el mercado podemos afirmar que existe una
imposibilidad de crear una red de conexiones, de fijar alianzas entre los
pequefnos y medianos productores, este tipo de relacion con el mercado
establece que cada productor busque establecer un vinculo hacia la demanda,
en la forma que pueda, y no entre productores.

La relacién con el mercado de productos esta influida por la posibilidad de los
pequenos productores de reproducirse y ésta posibilidad esta relacionada a la
posesion de tierras, medios de produccién, trabajo familiar y otras causas como
son las relaciones de poder entre ellos.

La resistencia campesina (Diego Pifeiro, 1985) es un concepto que puede ser
utilizado con un sentido amplio, se puede referir a 2 diferentes formas de lucha:
formas de resistencia colectiva y formas de resistencias individual. Las
primeras se comprenden como formas de luchas en las cuales el contenido
colectivo de la accién es la categoria central. Las segundas se entienden como
formas desarrolladas a nivel de la unidad doméstica. Las ultimas carecen del
caracter colectivo de la accion que contribuye al desarrollo de la conciencia de
clase. [.as formas de resistencia deben ser comprendidas en términos de su
oposicion a la extraccion de excedentes, es decir los pequenos productores se
oponen a la extraccion de excedentes. Este excedente puede ser consumido

por encima de las necesidades reproductivas, puede ser revertido en la unidad
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de produccidon o puede ser apropiado por otras clases. Dependiendo de las
cantidades de medios de produccion controlados, de las relaciones de poder
entre los campesinos y de ellos con otros sectores, del grado de
mercantilizacion, etc., diferentes cantidades del excedente generado sera
extraido de los “campesinos”. Cuando el Pifieiro habla de formas colectivas de
resistencia se refiere a las acciones de distintas organizaciones que
representan los intereses campesinos como son: Comision Nacional de
Fomento Rural, la Confederacion Granjera, entre otras. Las mismas han
ejercido cierta presion en el gobierno para cambiar la politica econdmica. En
Cerro Largo, desde la perspectiva de los productotres no se ha notado mucho
la accion de estas organizaciones. En cuanto a las formas individuales de
resistencia se habla de desmercantilizacion parcial de la unidad doméstica.
Una de las maneras de evaluar la relacion de la unidad domeéstica campesina
con el mercado es por medio de Valor Bruto de Produccion el cual
comercializado es una medida directa de las cantidades fisicas enviadas al

mercado.

Segun el contrato: el contrato propiamente dicho no existe, lo que existe si es
una relacion comercial, mercantil; en distintos periodos de tiempo pero no es
estable, aqui esta presente el concepto de capital economico el cual esta
orientado hacia la maximizacion del beneficio, asi como dirigido por el interés

personal o propio.



Reflexiones finales

Esta investigacion se basd basicamente en datos obtenidos en entrevistas
realizadas a los productores ganaderos de la region de Fraile Muerto, es decir,
desde las perspectivas de los productores, su vision desde su situacion en la
cadena carnica y todo lo que eso implica.
Teniendo presente el objetivo:

- Investigar las relaciones sociales que establecen los productores

entorno a la venta de sus productos.

Y las dimensiones utilizadas:

- Producto

- Organizacion del trabajo

- Procedimientos de venta

- Contrato

Podemos decir que,

Las relaciones sociales que encontramos entre los productores ganaderos
entorno a la venta de sus productos es de rivalidad, esto debido a que se
encuentran todos rivalizando por vender sus productos dentro de un mismo

mercado.

Se encuentran en un espacio de conflicto y competencias, rivalizan por el

monopolio sobre el tipo de capital que es eficaz en su espacio y por el poder de

decretar la jerarquia y las “tasas de conversion” entre todas las formas de
»))

autoridad del “campo™- de poder. Se puede decir que los productores forman

parte de una red de relaciones objetivas las cuales estan definidas en su

22 Segiin Bourdieu un “campo™ es un sistema modelizado de fuerzas objetivas (a la manera de un

campo magnético), una configuracion relacional dotada de una gravedad especitica que se impone sobre
todos los objetos y agentes que se hallan en él. En un campo los agentes y las instituciones luchan
constantemente. de acuerdo con las regularidades y reglas constitutivas de ese espacio de juego (y en
determinadas coyunturas, por esas mismas reglas). con distintos grados de fuerzas y por ende diversas
posibilidades de éxito. por apropiarse de los productos especificos en disputa dentro del juego. Bourdieu.
Pierre: Wacquant. L. (2008) : 44y 156



existencia y en las determinaciones que imponen sobre ellos mismos por sus
situacidon presente y potencial en la estructura de distribucion de especies del
poder (o capital) cuya posesion ordena el acceso a las posibles ventajas

especificas que estan en juego en el “campo”.

Los que estan en desventaja dentro de este campo son los productores
medianos y pequefnos, esto debido a que los grandes productores se
encuentran en una posicion q{e poder donde si bien rivalizan 7con los otros
productores, tienen la capacidad de tomar y ejecutar decisiones para
favorecerse y obtener ciertos beneficios. Es decir, dominan un campo y en la
situacion en que estan logran hacerlo funcionar para su conveniencia. No asi
los pequenos y medianos productores que no pueden influir en ninguna
decision que se toma dentro del complejo carnico. Deben de aceptar lo que el

resto les impone.

Al hablar de poder hay que mencionar que todas las relaciones sociales son
también relaciones de poder, no existen las unas sin las otras.”” En las
relaciones sociales de poder encontramos las relaciones sociales de grandes
productores entre si, las relaciones de grandes productores con medianos y
pequenos productores y la relacion de los medianos y pequefos productores
entre si. Los grandes productores participan en el poder de este campo, los
mismos se podria decir que han establecido un método que les garantiza el
control del poder, ya sea teniendo una relacion directa con los frigorificos o

siendo accionistas de los mismos.

Cuando hablamos de las relaciones sociales entre los grandes productores vy
los medianos y pequenos se debe mencionar la capacidad que tienen los
primeros sobre los segundos de poder tomar y ejecutar decisiones, de
impedirlas u obstaculizarlas y de imponer capacidades alternativas mas

poderosas en todo el conjunto de las relaciones. Las relaciones de los

25 Segln Labourdette no hay relaciones sociales sin poder, el poder se conforma con todos los
clementos que componen la realidad social: relaciones sociales. acciones, estrategias. instituciones.
organizaciones. mitos, creencias, valores y conocimientos. La peculiaridad del poder consiste en que
contigura esos elementos en compuestos organizativos dotados de capacidad tanto creativa como
coercitiva seglin los casos. L.a produccion de poder abarca un espectro de gran extension y protundidad
abarca desde las relaciones de tipo “dominante-dominado™ politicas. culturales, ideoldgicas y econdmicas
hasta la creacion de todas las variadas tormas de conduccion. direccion, orientacion e influencia de las
sociales en busca de sus objetivos y tinalidades. I.abourdette, 2007: 16 a 18
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pequenos y medianos productores entre si, es bastante igualitaria porque
ambos grupos estan en la misma situacién porque no tienen poder de influir en
nada. Es decir que los grandes productores tienen el poder* que no tienen los

medianos y pequenos.

Se puede decir también que hay una tendencia a mantenerse en las mismas
actitudes tanto de los grandes productores como de los medianos y pequenos.
Es decir que no han cambiado su forma de ser, sus tendencias son las mismas,

25

sus acciones, en estos ultimos afos. Su “habitus™® contribuye a construir el
‘campo” en donde se encuentran como un mundo significativo, el cual tiene
sentido y valor. Se puede poner de ejemplo que a los productores medianos y
chicos lo que importa es adquirir conocimiento basado en la experiencia y no

tanto la educacion formal, esa es su forma de ser.

Lo que no hay es capacidad de intercambio entre los medianos y pequenos
productores, ya que los mismos se manejan de forma individual por lo que no
se logra es obtener capital social.* Lo que si hay es capital econémico esto
porque en las relaciones sociales presentes entre los productores se da el
intercambio de mercancias, el cual esta orientado basicamente hacia la
maximizacion del beneficio, asi como dirigido por el interés personal. Como lo

que existe en general es una relacion comercial lo que se busca es el beneficio

24 En el libro de Real de Azua “El Poder” se mencionan a ciertos grupos de efectivo poder entre los
cuales se encuentran los grandes productores ganaderos “...los propietarios de la tierra y gestores de la
empresa agropecuaria, ya sea identificados en un mismo titular, ya desglosados. y otras formas pasivas o
rentisticas de la riqueza...” (Real de Azua, 1989 :327)

25 Segun Bourieu el “Habitus™ es un mecanismo estructurante que opera desde el interior de los
agentes, sin ser estrictamente individual ni en si mismo enteramente determinante de la conducta. Es el
principio genecrador de estrategias que permite a los agentes habérselas con situaciones imprevistas y
continuamente cambiantes (...) un sistema de disposiciones duraderas v trasladables que, integrando
experiencias pasadas, funciona en todo momento como una matriz de percepciones,
apreciaciones y acciones y hace posible la realizacion de tareas infinitamente diversificadas
(1977a: 72-95) " El habitus “expresa en primer lugar el resultado de una accion organizadora,
con un significado cercano al de palabras tales como estructura; designa también una manera
de ser, un estado habitual (especialmente del cuerpo) y, en particular, una disposicion,
tendencia, propension o inclinacion. (Bourdieu 1977a:; p. 214) Bourdieu, Pierre; L. Wacquant,
(2008) :46-47

26 El Capital social esta constituido por la totalidad de los recursos potenciales asociados a la
posesion de una red duradera de relaciones mas o menos institucionalizadas de conocimiento y
reconocimicnto mutuos. Es decir, se trata de la totalidad de recursos basados en la pertenencia a un grupo.
El capital total que poseen los miembros individuales del grupo les sirve a todos, conjuntamente. como
respaldo. amén de hacerlos merecedores de crédito.



propio y no interesa obtener una red de relaciones estables y duraderas donde

lo que se busque sea el beneficio del colectivo.

Sin embargo en los grandes productores ganaderos lo que encontramos aparte
del capital economico es si el capital social. Ya que éstos si logran de alguna
manera mantener una red de relaciones duraderas principalmente por
pertenecer a alguna cooperativa de productores, donde el capital social
poseido por cada uno de ellos dependera tanto de la extension de la red de
conexiones que puedan efectivamente movilizar, como del volumen de capital
(econdmico, cultural o simbdlico) poseido por aquellos con quienes esta
relacionado. Ellos se juntan en distintos eventos, charlas, cursos, seminarios
que son organizados tanto por parte del estado como por ellos mismos, por lo
que logran por medio de un gran esfuerzo relacionarse, y en donde se reafirma

el reconocimiento mutuo.

Esto se puede ver como un beneficio para los grandes productores ganaderos
ya que el capital social resulta convertible, bajo ciertas condiciones, en capital

economico.

Por lo que el capital social no es nunca independiente del capital econdmico de

un individuo determinado.

(93]
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