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RESUMEN

El objetivo del trabajo fue caracterizar en el partido de Saavedra (Buenos Aires) la comercializacion 
ganadera, modalidades de compra y venta de vacunos, destinos, plazos de pago, compra de insumos y 
asociaciones agropecuarias. Se utilizo information de una encuesta del ciclo 1998-1999 a una muestra 
representativa de productores en 6 areas edaficas homogeneas (AEH). Las ventas fueron a traves de 
consignatarios (63,6%), directas (25,1%) y cooperativas (11,3%). Los destinos de consignatarios fueron 
remates locales (10%), Liniers (35%) u “otros” (55%); los de directas: frigorificos (44%) o particulares 
(56%). En todas las AEH predominaron los consignatarios mientras que en los estratos menores de algunas 
AEH se destacaron las cooperativas y en los mayores los consignatarios. Predominaron los plazos de pago 
m ayores de 15 dia s  y solo el 15% de los productores formo asociaciones. Se concluye que los consignatarios 
predominan porque son conocidos regionalmente y los remates locales fueron poco elegidos debido a ventajas 
de las otras modalidades. L a  escasez de asociaciones se explicaria  por desconocimientoy/o tradicionalismo.

Palabras clave. Comercializacion ganadera, caracterizacion, asociaciones.

LIVESTOCK COMMERCIALIZATION IN SAAVEDRA COUNTY (BUENOS AIRES)

SUMMARY

The objective was to characterize in Saavedra County (Buenos Aires, Argentina) the livestock 
commercialization, purchase modalities and sale of cattle, destinations, payment terms, purchase of inputs 
and agricultural associations. The information was obtained from a farming survey of 1998-1999 productive 
cycle. This was done on a representative sample of farmers, in six edaphic homogeneous areas (AEH). The 
sales were through consignees (63.6%), direct (25.1%) and cooperatives (11.3%). The destinations of 
consignees were local auctions (10%), Liniers (35%) or “others” (55%); those of direct: cold-storage plants 
(44%) or individuals (56%). In all the AEH the consignees prevailed while in the smaller strataof some AEH 
stood out the cooperatives and in the biggers the consignees. The payment terms bigger than 15 days prevailed 
and only 15% of the farmers formed associations. It concludes that the consignees prevail because they are 
known regionally and local auctions were not elected at all due to advantages of the other modalities. The 
scarcity of associations would be explained by ignorance and/or traditionalism.

Key words. Livestock commercialization, characterization, associations.
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INTRODUCTION

En el marco de un estudio integral de los siste- 
mas agropecuarios extensivos del partido de Saa­
vedra (Buenos Aires) se caracterizaron los mismos 
(Gargano et al. , 2001) y se determinaron sus indices 
fisicos (Gargano et a l , 2002a, b) y economicos (Gar­
gano et al. , 2004a, b). Por otra parte, se analizaron 
los canales de com ercializacion de productos agri- 
colas (Saldungaray e t a l , 2003) y en el presente tra­
bajo se determ inaran los ganaderos.

La com ercializacion ganadera ha estado sujeta 
a grandes cam bios en los ultimos años. El poder de 
negociacion de los distintos actores a lo largo de la 
cadena ha variado con la aparicion de nuevas reglas 
de juego. Por otro lado, se destaca la alta compleji- 
dad de los principales eslabones que integran la ca­
dena: produccion, industria, distribucion y consu- 
mo. Estefanell et a l  (1997) resaltan el alto porcentaje 
relativo (80%) que ha tenido durante decadas el 
consum o interno sobre la produccion total, situa- 
cion que se m antiene en el presente y sostienen que 
es la resultante en gran parte de distintas medidas 
del gobierno que lim itaron las posibilidades de ex- 
portacion. Ademas, com o m encionan estos auto- 
res, esta situacion contribuyo tambien a la baja en 
la producti vidad de la industria frigorifica que, su- 
mada a la com petencia con la agricultura, llevo al 
“cuasi estancam iento” de la ganaderia. Por otra par­
te, Obschatko (1994) e Iriarte (2005) destacan el fuerte 
peso que tuvieron las operaciones informales en el 
mercado de carne vacuna y que el mismo ademas se 
caracteriza por tener una organizacion comercial tra- 
dicional. A partir de los distintos problemas mencio- 
nados, hubo diversos intentos para aumentar la com- 
petitividad y tratar de producir cambios profundos, 
como por ejemplo, la eliminacion de la informalidad 
implementando controles impositivos y sanitarios. 
Se intento ademas, aunque sin resultados positivos, 
disminuir las operaciones “en negro”, generalizando 
los estandares de sanidad y calidad que responden 
a los requerimientos de los mercados externos y uni- 
ficando mercados de consumo y exportacion para 
poder aumentar la escala de los frigorificos. Como lo 
señalan Estefanell e t a l  (1997) y CREEBA (2000), 
otro proceso de cam bio que se fue dando en la de-

cada pasada fue la introduction del supermercadismo, 
cuyos agentes actuan como compradores en el m er­
cado de Liniers haciendo bajar lacotizacion de la ha­
cienda, lo cual afecta directamente al productor. Ade­
mas, estos agentes tambien compran en forma directa 
en las estancias o en remates regionales, lo cual perju- 
dica al mercado de Liniers y tambien a las tradiciona- 
les firmas consignatarias como referentes de los pre- 
cios de la hacienda (Obschatko, 1994). Se han reali- 
zado otros intentos importantes para mejorar el mer­
cado de carnes, aunque sin exito todavia, como el ca- 
so de los contratos de futuros y opciones, como 
instrumento de cobertura de riesgos y el desarrollo 
de sistemas de trazabilidad para poder acceder a mer­
cados internacionales (Obschatko y Estefanell, 2000).

Otro aspecto que ha tornado relevancia con re­
lation  a los cambios mencionados, son los distintos 
tipos de asociaciones que los productores agrope­
cuarios pueden formalizar, como una alternativa 
mas para alcanzar m ayor eficiencia en las etapas de 
la  produccion y com ercializacion. Esto se h a  obser- 
vado principalmente en empresas medianas y chicas 
de la region pampeana (Estefanell e t a l , 1997), des- 
tacandose las practicas asociadas a la compra de in- 
sumos y al uso y compra de maquinarias. Un desafio 
interesante que pueden afrontar las empresas agro- 
pecuarias, ademas de las llamadas integraciones ho- 
rizontales o asociaciones, son las integraciones ver- 
ticales que logran captar los beneficios de la coor­
dination con otros agentes que participan en la mis- 
ma cadena productiva (Obschatko, 1994).

En el marco del com plejo contexto mencionado 
a nivel nacional e internacional, se plantea que, al 
igual que en la com ercializacion agncola, se estan 
produciendo distintos cambios en los sistemas de 
com ercializacion ganadera existentes, orientados a 
una mejor adaptation de los mismos. Por tal motivo, 
en el presente trabajo se planted com o objetivo 
principal caracterizar en el partido de Saavedra la co­
mercializacion ganadera, identificando las principa­
les modalidades de com pra y venta, destinos y 
plazos de pago mas frecuentes. Como objetivo com ­
plem entary  se identificaran los tipos de asociacio­
nes que formaron los productores en las explotacio- 
nes agropecuarias.
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MATERIALES Y METODOS

A1 igual que en el trabajo previo donde se analizo la 
comercializacion agricola (Saldungaray et al , 2003), en 
esta ultima etapa tambien se utilizo la informacion reca- 
bada en la  encuesta del ciclo productivo 1998-1999 a  una 
muestra representativa de productores agropecuarios en 
las 6 areas edaficas homogeneas (AEH) previamente de- 
limitadas (Gargano e t a l., 2001). En este trabajo se anali- 
zaron aspectos relacionados con la comercializacion del 
ganado vacuno y la referida a asociaciones entre produc­
tores. En cuanto a la compra y venta de los animales, se 
solicito a los productores que agentes habian utilizado 
paradicha operacion, la modalidad de pago y los cambios 
respecto de los agentes utilizados en los ultimos anos. 
Ademas, se indago sobre el lugar de compra, modalidad 
de pago de los insumos ganaderos utilizados y modifica- 
ciones recientes al respecto.

El analisis de esta informacion se efectuo en cada AEH 
teniendo en cuenta: a) estratos por superficie, b) conglo- 
merados (agrupacion de predios segun similitud de los 
sistemas productivos) y c) subsistemas ganaderos. Estas 
tres variables fueron determinadas previamente (Gargano 
et a l., 2001). Los estratos por superficie (ha) fueron 
distintos segun AEH: l A  y IB: 100-200,201-400,401- 
800, 801-2000; AEH 2: 100-300, 301-600, 601-1000, 
1001-2000; AEH 3: 100-200, 201-400,401-1000; AEH 
4: 100-400, 401-800 y AEH 5: 100-900, 901-1600. Los 
conglomerados fueron: cuatro para las AEH 1 A, 1B y 2; 
tres para el AEH 4 y dos para las AEH 3 y 5 (Gargano 
et al., 2001).

RESULTADOS Y DISCUSION  

El paso inicial para caracterizar la com ercializa­
cion fue identificar las modalidades o agentes de 
ventas. De las encuestas surgio que fueron: coope­
rativas, consignatarios o en form a directa. Los des- 
tinos de las ventas de las cooperativas no se pudie- 
ron precisar porque el productor vendio su hacien­
da a estas y desconocfa el destino final. Las alter- 
nativas posibles respecto a los destinos de las otras 
dos modalidades fueron:

a. Consignatarios: rem ates locales, mercado 
d e  Liniers u otros destinos (carnicerias, su-

perm ercados, exportacion, otros producto­
res).

b. Directa (sin consignatario): afrigorificos o  a 
particulares (otros productores, carnicerfas, 
supermercados, exportacion).

Comercializacion del ganado vacuno
En el Cuadro 1 se puede ver que en el promedio 

del Partido las ventas a consignatarios superaron 
am pliamente a las cooperativas y directas. La parti- 
cipacion de las cooperativas resulto considerable- 
mente menor que la registrada en la comercializacion 
agricola (Saldungaray et al., 2003). Dentro de los 
consignatarios, las ventas a otros destinos domina- 
ron sobre las ventas en remates (local y Liniers). Las 
ventas a Liniers fueron 3,5 veces may ores que las 
ventas en rem ates locales. Esto responderia a que 
en general ese mercado resulta mas conveniente 
porque ofrece mejores condiciones de com erciali­
zacion y pagos al contado, aunque para acceder el 
productor se ve obligado a vender una determ inada 
cantidad que justifique el costo del transporte hasta 
ese destino. Con respecto a las ventas en form a 
directa, las realizadas con particulares -general men- 
te para invernada- superaron ligeram ente a las ven­
tas a frigorificos (animales gordos), lo cual respon- 
de a la existencia de distintos subsistem as ganade­
ros en el Partido y pesos logrados en los animales 
destinados a la venta.

En el mismo Cuadro 1 se observa que en todas 
las AEH los prom edios destacan el predom inio de 
los consignatarios, particularm ente en las AEH IB, 
3 ,4  y 5. En cuanto al destino de los consignatarios, 
en las AEH 1A y IB p redom ina el rem ate a Liniers 
a diferencia de las otras AEH en donde se destaca 
el destino “otros” . Esto podria explicarse por una 
probable m ejor capacidad financiera favorecida por 
la mayor productividad ganadera-agricola de estas 
dos AEH respecto al resto del Partido (Gargano et al., 
2002a, b ). La modalidad de venta directa fue la segun- 
da en importancia, excepto en las AEH 1B y 3. En esta 
ultima AEH las cooperativas se destacaron respecto 
de las otras AEH, en concordancia con lo hallado en 
la comercializacion agricola (Saldungaray et a l  2003).
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En relacion con el destino de las ventas directas, en 
las AEH 1A y IB el porcentaje destinado a frigo­
rificos supero am pliam ente a los particulares, aun- 
que solo en la 1A las ventas directas tuvieron m a­
yor relevancia en cuanto al porcentaje del volumen

vendido. En correspondencia con esto, com o ya se 
comento, en estas dos AEH se observaron los ma- 
yores porcentajes de ventas en los rem ates de L i­
niers con la intermediacion de los consignatarios. 
Esto tambien se relaciona con la venta de animales
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term inados o gordos, como se vera mas adelante en 
el analisis de los subsistem as ganaderos. Por el con- 
trario, en las otras A EH la casi totalidad de las ven­
tas en forma directa fueron a particulares para recria 
o engorde -segun los pesos- en los establecimien- 
tos o posiblem ente tam bien indirectamente a traves 
de agentes com pradores, con destino final a super- 
mercados, carnicerias, frigorificos o exportacion.

Con respecto a los estratos, como se ve en el 
Cuadro 1, solo en algunos de los mas chicos (1 y/ 
o 2) de las AEH 1 A, 2 y 3 se destacaron las ventas 
a las cooperativas. Esto coincide con lo hallado en 
la comercializacion de granos en las AEH 1A y 3, por 
la evidente influencia que tienen las cooperativas 
agropecuarias ubicadas en esas zonas (Saldungaray 
et al., 2003) y porque representan una alternativa 
que generalm ente prefieren los productores de me- 
nor escala. En los estratos mas grandes de estas 
AEH, por el contrario, se observa una tendencia cre- 
ciente a aum entar la com ercializacion con los con­
signatarios a m edida que aum enta la superficie de 
los predios. En cambio, en las otras AEH no se ob­
serva una tendencia definida en la eleccion del mo- 
do de com ercializar con relacion a los estratos. En 
el AEH IB en todos los estratos mas del 70% de los 
vacunos se com ercializaron con los consignatarios. 
En general, en los estratos mas chicos la venta a re­
mates fue poco relevante. Se vendio en una baja 
proporcion en los remates locales en las AEH IB, 3 
y 4, y en Liniers solo se vendio en el estrato mas 
chico del AEH 2. Esta escasa relevancia de los re- 
m ates-feria locales en general, coincide con lo ob- 
servado por Iriarte (2003,2005), el cual afirma que los 
mismos han tenido un fuerte retroceso en los ulti- 
mos 20 años por el avance de las ventas directas en 
estancia, con o sin consignatario, principalm ente a 
supermercados, frigorificos y exportadores. Por 
otra parte, las ventas en rem ates de Liniers solo fue­
ron relevantes en los estratos mas grandes de las 
AEH 1A, IB y 5. En cambio, en los estratos mas 
grandes de las AEH 2 y 3, adquirieron cierta impor- 
tancia los rem ates o ferias locales, a pesar de lo di- 
cho anteriormente. Esto se debe probablem ente 
tambien a cierta preferencia que se conserva por las 
tradiciones, com o se vio que ocurre con las coope­
rativas locales, y la im portancia que todavia se le da

a los consignatarios locales, conocidos en su m e­
dio.

En cuanto al destino de las ventas directas, y en 
correspondencia con lo encontrado respecto a las 
ventas en Liniers, en el estrato mas grande del AEH 
1A y en los dos mayores de la IB se vendio mayo- 
ritariamente a los frigorificos, lo cual indica que son 
especialm ente animales term inados o gordos, aun- 
que tambien pueden incluirse animales para manu- 
factura y conserva. Por el contrario, en el estrato 
mas chico del AEH 1A y en los dos m enores de la 
IB , se destacaron las ventas a particulares. En las 
otras AEH, donde casi la totalidad de los predios 
que hicieron ventas directas vendio en form a parti­
cular, no se observo tendencia con relacion al tama- 
no de los predios.

Con respecto a los conglomerados, en el Cuadro 
2 se observa que las ventas a las cooperativas se 
destacaron en el conglomerado I del AEH 3, que fue 
el mas agricola del area y que sobresalio tambien por 
sus ventas agricolas a estos agentes (Saldungaray 
etal., 2003). Otros conglom erados en los que tuvie- 
ron cierta relevancia las ventas a las cooperativas 
-ocupando casi todos ellos el segundo lugar des­
pues de los consignatarios- fueron el IV del AEH 
1 A, los 1II de las AEH IB y 2 y el II del AEH 4, los 
cuales tienen la caracteristica en com un que son 
sistemas mixtos y en general tambien vendieron sus 
granos preferentem ente a las cooperativas, es decir 
que adoptaron la misma modalidad para vender 
ambas producciones. Por otra parte, el conglom era­
do II del AEH 3, que es el mas ganadero del area 
(Gargano e t  al., 2001), vendio casi la totalidad de los 
vacunos mediante los consignatarios -el valor mas 
alto del Partido- siendo el destino m ayoritario los 
remates locales. El conglomerado II del AEH 5, que 
es netam ente ganadero, presento el valor mas alto 
de las ventas directas y estas fueron realizadas casi 
en exclusividad con particulares, y com o sus 
subsistem as ganaderos fueron predom inantem en- 
te de cria y cria-recria (Gargano e t  al., 2001), estarfa 
indicando que son animales chicos que probable­
mente fueron adquiridos por otros productores pa­
ra su term inacion.

En cuanto a los subsistem as ganaderos, se 
puede ver en el Cuadro 3 que no existe una tenden-
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cia a preferir una determ inada modalidad de co­
mercializacion a m edida que interviene en mayor o 
menor medida el proceso de engorde. Las coopera­
tivas tuvieron m ayor aceptacion en cria (C) y los 
consignatarios en cria-recria (CR), aunque estos 
fueron los que predom inaron en todos los subsis­
temas. Las ventas directas, que fueron las segun- 
das en im portancia en todos los casos, estuvieron 
m ayoritariam ente destinadas a frigorificos en el ca- 
so de cria-recria-engorde (CRE) y a particulares en 
engorde (E). Por el contrario, los subsistem as que

no engordan animales, es decir C y CR, se destina- 
ron preferentemente a particulares. Estas ventas di­
rectas probablemente fueron realizadas a otros pro­
ductores para su term inacion, mientras que los que 
vendieron animales gordos (CRE y E), su destino 
pudo haber sido el consumo interno a traves de los 
supermercados, carnicerias o a exportacion. En cuanto 
a los destinos de las ventas con consignatarios, cabe 
destacar la preferencia por el envio de la hacienda a 
remates de Liniers cuando se intensifica el engorde, 
observandose el efecto inverso con relacion a las
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ventas a otros destinos (otros productores o en me- 
nor proporcion a frigorificos o carnicerias). Con 
respecto a las AEH, las ventas a las cooperativas se 
destacaron en la 3, siendo exclusivas en el subsis-

tema de E y predom inantes en el de C. Por el con­
trario, en el caso de los subsistemas de CR y CRE de 
dicha AEH, sobresalieron los consignatarios. Es- 
tos ultimos tambien tuvieron relevancia en los sub-
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sistemas de C y CR del AEH IB y en E del AEH 5, 
correspondiendo el destino casi exclusivo a ventas 
sin remate. Iriarte (2003) tambien reporta que un 
porcentaje im portante de los exportadores com pra 
a traves de los consignatarios. En 1A y IB se puede 
observar que a m edida que se intensified el engor­
de, el envio a Liniers fue cada vez mayor, y ademas 
el destino a frigorificos fue mayoritario cuando las 
ventas se realizaron en form a directa. El valor mas 
alto de las ventas directas correspondio a la C en el 
AEH 5, destinando la venta de sus terneros a com- 
pradores particulares. Tam bien en esta AEH se ob- 
servo para el caso de la CR, que tanto las ventas di­
rectas com o con consignatarios, se realizaron pre- 
ferentemente con particulares. Es decir, que los ani­
males que se producen en estos subsistem as gana­
deros generalm ente son adquiridos por otros pro­
ductores para engordarlos en sus establecim ientos 
y destinarlos a faena.

Modalidades o formas de pago 
en las ventas

Las formas d e  pago que se utilizaron, al igual que 
en el caso de la agricultura, fueron:

- Contado (0-7 d ias)

- Diferido (7-15 dias)

M ayor de 15 dias

De los predios que vendieron con consignatarios 
y en forma directa, el 48 y 47% , respectivamente, no 
especificaron la form a de pago, m ientras que en el 
caso de las cooperativas este porcentaje fue del 
26%. De los que especificaron, el pago en plazo 
m ayor de 15 d ias fue el m ayoritario en todos los 
casos, siendo el porcentaje mas im portante el de las 
cooperativas (68% ), secundadas por los consig­
natarios con 47% y directa con 36%. El porcentaje 
mas alto con pago al contado lo tuvieron las ventas 
directas con 21%, seguido por los consignatarios 
con 12% y solo un 3% en el caso de las cooperativas.

Las modalidades de com pra de ganado vacuno 
fueron: cooperativas, consignatarios sin o con re­
mate y en forma directa o particular. En el caso en 
que se utilizaba mas de una m odalidad, se calculo la 
proporcion en que participaba cada una de ellas res­
pecto al volumen comprado.

En el Cuadro 4 se puede observar que el porcen­
taje de predios que com pro vacunos fue decrecien- 
te  d e  las AEH l A  a  la  5. Cabe ac larar que en esta ul­
tima AEH se verifico que algunos predios que hi- 
cieron engorde incorporaron animales propios que 
criaban en otras AEH. Al igual que en las ventas, los 
totales muestran que las com pras se concentraron 
en los consignatarios (61%), seguidas por las direc­
tas, y que las cooperativas tuvieron poca relevancia 
en general. En cuanto al porcentaje del volumen 
com prado con cada modalidad, se destacaron tam ­
bien los consignatarios, en las dos formas, segui­
das por la directa. El bajo porcentaje observado en 
las cooperativas indicaria que, en estos casos, op- 
taron por diversificar las compras.

Las modalidades de compras totales en los 
subsistemas ganaderos (Cuadro 5) muestran la mis- 
ma tendencia que la de las AEH. Obviamente, en el 
E la totalidad de los predios compraron vacunos, 
mientras que en los otros subsistemas solo com pra­
ron alrededor de la tercera parte de los mismos. Las 
cooperativas tuvieron muy poca relevancia en todos 
los subsistemas ganaderos. En general, se observa 
que los que compran a consignatarios con o sin re­
mate y en forma directa lo hacen en porcentajes altos 
del total de las compras, es decir, prefieren esa m o­
dalidad. Por lo tanto, como resulto con las ventas, se 
siguen prefiriendo los consignatarios (entre 50 y 63% 
segun el subsistema ganadero) que son los que fa- 
cilitan el negocio, consiguen uniformidad de lotes y 
dan mayor seguridad de pago. Igualmente las com ­
pras directas fueron relevantes ya que, al evitar inter­
m ediaries en el negocio, pueden abaratar los costos 
aunque el que vende corre el riesgo de cobrabilidad 
(Iriarte, 2003). No obstante, Iriarte (2005) menciona 
que en los ultimos anos, pos convertibilidad, los con­
signatarios estan recuperando protagonismo y po- 
siciones que habfan perdido.

Compras de hacienda
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Compra de insumos ganaderos
Los ganaderos adquirieron los insumos en ge­

neral en una sola casa com ercial, ya sea una vete- 
rinaria (com ercio particular) o una cooperativa. En 
pocos casos las veterinarias fueron com plem enta-

das por alguna agronomia o semillera. Estas, al igual 
que las cooperativas, fueron agentes de localida- 
des cercanas a los predios encuestados. Por otro la- 
do, se verified que casi la totalidad de los producto- 
res no experim entaron cambios en cuanto al lugar
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donde com praron los insum os en los ultimos 3-4 
anos. Solo cuatro cam biaron la modalidad de com ­
pra. Cuando se cuantifico el uso de los distintos 
agentes vendedores de insum os en las AEH, se en- 
contro que las veterinarias superaron am pliamente 
a las cooperativas, principalm ente en las AEH 1A y 
2. Solo en el caso del AEH 3, tal como ocurrio con 
las ventas de vacunos y la produccion agricola, se 
utilizaron mas las cooperativas que las veterinarias, 
verificandose entonces la preferencia por realizar 
todas las transacciones con la m ism a modalidad.

En cuanto a las formas de pago se constataron 
las siguientes opciones: al contado, es decir dentro 
de los 15 dfas (21%), con plazo mayor de 15 dfas 
(42%), o con cuenta corriente (15 %). En promedio, 
un 22% de los encuestados no contesto. En todas 
las AEH, excepto en la 4 que se equiparo con el pago 
al contado, predomino el plazo m ayor de 15 dias (35 
a 50% de los casos en cada AEH). Este plazo tuvo 
continuidad en la m ayoria de los casos en los ul­
timos 3-4 anos y dem uestra una relacion comercial 
estable.

Formas asociativas
Solo el 15 % de los productores del Partido formo 

algun tipo de asociacion. El 60,5%  no tiene interes 
en asociarse, el 17% si y el 7,5% no contesto. El 
78,3% de las asociaciones se formaron para la ad- 
quisicion de maquinarias y el 21,7%  para la com pra 
de insumos. Dentro de los anteriores, dos produc­
tores participaron de asociaciones para vender sus 
productos.

CO NCLUSIONES

En todas las areas edaficas homogeneas del 
partido de Saavedra los consignatarios fueron los

agentes mas utilizados para la venta y com pra de 
ganado vacuno en el ciclo analizado. Estos agentes 
compitieron principalmente con la comercializacion 
directa, que no cobra com isiones y paga al contado. 
La importancia de los consignatarios se atribuye a 
que son agentes conocidos regionalm ente y han 
m antenido un largo vinculo com ercial, lo cual es 
equiparable a los com ercios que venden insumos.

Si bien las cooperativas tuvieron poca im por­
tancia en el promedio del Partido, resultaron con 
cierta relevancia en areas cercanas y por tradicion 
cooperativista. Estos agentes generalm ente fueron 
la alternativa elegida en los estratos de m enor su- 
perficie y en sistemas mixtos de los conglomerados, 
centralizando en ellos todas las operaciones de co­
mercializacion.

Las ventas al mercado de Liniers fue una opcion 
mas frecuente en los subsistem as que hicieron en- 
gorde y/o los estratos de m ayor superficie debido 
a los altos fletes y exigencias en cuanto a tipo y nu- 
mero de animales. Los remates-feria locales fue una 
alternativa poco elegida y esto se podrfa atribuir a 
las mencionadas ventajas de las otras modalidades.

La form ation de asociaciones no fue una prac- 
tica frecuente en el Partido, quizas por el descono- 
cimiento sobre el beneficio que ofrecen y estaria 
reflejando tambien el grado de individualism o y/o 
tradicionalism o de estos productores agropecua- 
rios.
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