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EDITORIAL.

En un contexto particular del mundo
en general y de La Pampa en particular,
donde la pandemia ha impactado en la
forma de llevar adelante varias de las
actividades sociales, entre ellas los
negocios. Mas alla de esta coyuntura, que
dejara huellas estructurales en la
sociedad, el sector agroalimentario
regional se encuentra atravesando los
mismos desafios y potencialidades.
Nuevamente, ponemos a disposicion de
las y los lectoras y lectores contenidos que
intentan aportar al conocimiento, con una
mirada aplicada sobre la realidad
productiva, comercial, financiera, politica,
institucional y social de los complejos
agroalimentarios de La Pampa y la region.

En este numero se proponen dos
trabajos que dilucidan, en experiencias y
contextos distintos, el rol de la mujer en la
economia familiar de las actividades
agroalimentarias. Un aspecto central para
entender la dinamica de las familias que
producen y comercializan alimentos en
gran parte de Argentina y Latinoamérica.

También, se publica un aporte muy
valioso sobre las implicancias concretas de
la pandemia sobre la actividad
agroalimentaria, valorando, desde una
mirada agregada, los impactos que tiene y
tendrd esta circunstancia en los negocios
agroalimentarios de Argentina.

En el contexto de las tensiones
distributivas, politicas y sectoriales,
nuevamente el tema de las retenciones
aparece como un eje a discutir y
reinterpretar. El cuarto trabajo avanza,
nuevamente, sobre reflexiones en torno a
esta medida econdmica.

En torno a los negocios regionales, se
ponen en valor dos trabajos muy
interesantes que aportan datos vy
conocimientos concretos sobre dos

sectores de la economia regional
relevantes: el cervecero artesanal y el
agricola bajo riego de la zona de 25 de
Mayo. El primero de éstos es un aporte
relevante para comprender y avanzar en
la reflexion de un sector con muchas
fluctuaciones, donde las y los
emprendedoras y emprendedores del pais
y la region han invertido mucho esfuerzoy
recursos para producir, innovar vy
comercializar. El segundo trabaja sobre las
estrategias y costos comerciales de los
productores agricolas de la zona bajo
riego de la provincia, identificando en
casos concretos qué y cdmo se vende en
estos sistemas productivos, y cudles son
las estrategias mas convenientes desde la
Optica econdmica-financiera.

Por ultimo, se presenta un trabajo
que aborda el complejo vinculado al trigo
en Argentina, analizando la coyuntura vy
estructura de este entramado, tan
significativo para la economia regional y
nacional.

Tratando de seguir con la costumbre
de aportar al debate econémico de la
region y el sector agroalimentario,
nuevamente ponemos a disposicion el
esfuerzo de investigadoras e
investigadores que buscan generar
contenidos que sirvan para entender y
accionar de una mejor manera en la
realidad. Seguiremos por este camino.

Lic. Dr. FERRO MORENO, Santiago.
Director de la RNA.
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APORTES PARA EL DIAGNOSTICO
DEL SECTOR CERVECERO
ARTESANAL DE LA PROVINCIA DE
LA PAMPA

PFUND, M.%  GALLACE,

DALMASSO8

My L

RESUMEN: Con el objetivo de conocer el
sector productivo de cerveza artesanal de
la provincia de La Pampa, se realizd una
encuesta. Con la informacién obtenida, se
caracterizd el sector cervecero de la
region en cuanto a sus cualidades
productivas, de distribucién geogréfica,
volumen de produccién y recursos
humanos. Se relevaron 33 productores y

productoras de cerveza artesanal que
comercializan su producto.
PALABRAS CLAVE: Cerveza artesanal,

sector productivo, desarrollo econdmico
local.

INTRODUCCION: La cerveza es una de las
bebidas alcohdlicas mas consumidas a
nivel mundial. El mercado cervecero
argentino estd caracterizado por la
creciente globalizacién, concentracién de
la industria cervecera en oligopolios y por
el surgimiento de cervezas de produccién
artesanal y de pequeiia escala a nivel local
(Civitaresi et al. 2017). Segun la Cdmara de
Cerveceros Artesanales de Argentina
(CCAA), la produccién de cerveza artesanal
en Argentina es de 54 millones de litros y
representa un 3% de la produccién total
de cerveza (lprofesional, 2019). El sector
cervecero artesanal argentino presentd un
crecimiento anual de entre el 20% y 30%,
mientras que el crecimiento de cerveza

6 Facultad de Ciencias Exactas y Naturales,
UNLPam. manepfund@gmail.com

7 Facultad de Agronomia,
gallace@agro.unlpam.edu.ar

8 Consejo Nacional de Investigaciones Cientificas y
Técnicas (CONICET). dalmassolucas@gmail.com

UNLPam.

22

industrial fue del 1% (Ablin, 2014, 2015;
Pellet Lastra & Nougues, 2016; DNAB,
2017). Siguiendo la tendencia a nivel
nacional, la provincia de La Pampa
presenta un auge en la produccion y
consumo de cerveza artesanal (Rural al
Dia, 2018; La Arena, 2019). El crecimiento
del sector tiene un potencial dinamizador
de las economias locales, poniendo en
manifiesto la necesidad de conocer dicho
sector para fomentar su consolidacion.
Para ello se requiere la identificacion de
actores, particularidades productivas vy
factores limitantes para su crecimiento. En
este sentido, el presente trabajo busca
describir las caracteristicas de las
cervecerias artesanales presentes en la
provincia de La Pampa que comercializan
su produccion.

DESARROLLO TEMATICO: Entre los meses
de junio y agosto de 2019, se realizé una
encuesta dirigida a los establecimientos
elaboradores que relevé informacion
sobre volumen de produccién, distribucion
geografica, capital humano, controles de
calidad, comercializacién, proyeccion de
crecimiento y factores limitantes para su
consolidacién y desarrollo.
Se relevaron 33 establecimientos y se
recolecté informacion mediante una
encuesta auto-administrada con
preguntas abiertas y cerradas. Si bien
todas las cervecerias de La Pampa y zona
de influencia son de pequefios volumenes
de produccién comparados con aquellas
instaladas en grandes centros urbanos, a
los fines de este trabajo, se clasificaron en
tres grupos de acuerdo a la cantidad de
litros anuales que elaboran:
e Pequefia produccion (PP): 250 -
4000 L/afio.

e Mediana Produccion (MP): 4001 —
29 999 L/afio.

e Gran produccién (GP): mas de 30
000 L/afio.




De los establecimientos encuestados, el
48,5% (16 establecimientos) pertenecen al
grupo de PP, el 33,3% (11
establecimientos) integran el grupo de MP
y el 18,2% (6 establecimientos)
corresponden al grupo de GP. En Ia
provincia de La Pampa se produce
aproximadamente 600 000 litros anuales
de cerveza artesanal (1,11% de Ia
produccién nacional de cerveza artesanal).
El 78,5% de estos litros es elaborado por el
grupo de GP, mientras que las del grupo
de MP el 17,1%, y el 4,3% del volumen
restante, por el grupo de PP.

Los establecimientos se concentran en
torno a zonas mayormente pobladas,
como son las ciudades como General Pico,
Santa Rosa y Toay, esta distribucidon
geografica podria deberse a la distribucidn
de la densidad demografica de habitantes
(Figura 1). Algunos departamentos del
oeste y sur provincial poseen menos de
0,1 hab.km™, mientras que, para la zona
este la densidad poblacional es de 2 a mas
de 40 hab.km™2,

Piedritas

trequén
."““"“". Gral. Villegas
L Alvear

@ 25 de Mayo

| @GP @MP PP
Figura 1: Distribucion geografica de
cervecerias de La Pampa y zona de
influencia.

El sector cervecero artesanal de La
Pampa emplea al menos a 78 personas, 27
en el grupo PP (1,6 operarios por
establecimiento), 22 en las de MP (2
operarios por establecimiento) y 29 en las
de GP (4,8 operarios por establecimiento).

En cuanto a la calidad se aprecia que
las cervecerias de GP realizan en su gran
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mayoria los controles basicos,
entendiendo como éstos a las planillas de
elaboracién y trazabilidad del producto,
medicion de pH y densidad final, analisis
sensoriales y pruebas de mosto forzado,
en menor medida, realizan analisis
microbioldgicos de cerveza y pruebas de
deterioro. En cambio, las de los grupos de
PM y PP, disminuyen todos los controles
de calidad en especial en aquellas técnicas
que requieren personal entrenado,
equipamientos o insumos de laboratorio
(Tabla 1).

Tabla 1: Implementaciéon de controles de
calidad en el proceso y el producto
terminado en los diferentes grupos de
produccién (valores expresados en %).

Grupo

Control de calidad

GP MP PP
Planillas de
elaboracion y
trazabilidad del 100,0 | 63,6 26,3
producto
Medicion de
densidad final 100,0 | 81,8 93,8
Medicion del pH de
los productos | 83,3 72,7 56,3
terminados
Anidlisis sensoriales 100,0 | 72,7 50,0
Pruebas de mosto 833 9,1 0,0
forzado
Pruebas de deterioro
de productos | 33,3 18,2 25,0
terminados
Analisis
microbiolégicos de

50,0 9,1 0,0
los productos
terminados
El grupo GP comercializa su

produccion en mdas de una provincia
mientras que 24 de las 27 cervecerias de
mediana y pequeiia produccién
comercializa solo en territorio pampeano.
Respecto al formato del producto, tanto
las cervecerias del grupo GP como las de
MP distribuyen el 50% o mas de su
produccion en barriles retornables.
Contrariamente, la mitad de las PP




distribuyen el 50% o mas de su produccion
en botellas, mientras que la otra mitad
comercializa el 70% o mds de su
produccién en barriles retornables (Tabla
2). Al momento de este estudio, solo dos
cervecerias declararon envasar en latas,
siendo las botellas las elegidas al
momento de fraccionar su producto en
pequeiios volimenes.

Tabla 2: Formatos de productos en
relaciéon a los grupos de volumen de
produccién y la cantidad de cervecerias.

Cantidad de Barriles Botellas
Grupo cervecerias (%) y latas
(%)
2 100 0
GP 3 90 10
! 50 50
5 100 0
2 90 10
! 80 20
MP
! 70 30
! 60 40
! 50 50
2 100 0
3 90 10
2 80 20
! 70 30
PP
! 50 50
! 30 70
! 20 80
> 0 100

De los datos recabados se distingue
que 5 de las 6 cervecerias del grupo GP
comenzaron con la actividad entre los
afos 2015 y 2017, mientras que el periodo
de mayor surgimiento de cervecerias de
MP y GP se dio entre 2016 y 2018, donde
se fundaron 20 establecimientos.
Respecto a los ingresos de los
responsables encuestados, esta actividad

resulta ser su principal actividad
econémica en un 18,75, 54,54 y 50% para
los grupos de PP, MP vy GP

respectivamente.
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En cuanto a las proyecciones de
crecimiento del sector, todas |las
cervecerias del grupo GP planeaban
aumentar la produccion para el afio 2020,
como asi también mas del 90% de las de
MP y mas del 60% de las de PP. Cuando se
consulté respecto al fortalecimiento del
sector  cervecero, las principales
necesidades de las cervecerias de los
grupos de MP y GP son compra de equipos
y acercamiento a la financiacidon. Ademas,
las de MP indican la necesidad de
capacitaciones. Las de PP muestran un
marcado interés por tramitar
habilitaciones comerciales y mejorar las
instalaciones (Figura 2).

Habilitacion comercial

Gestién de la Produccién
Acercamiento al financiamiento
Comercializacién y Marketing

Conexidn y enlace con clientes

Mejora de las instalaciones
Compra de equipos
Capacitacién
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
Porcentaje (%)

mPP MP GP

Figura 2: necesidades del

sector.

Principales

REFLEXIONES FINALES: En la provincia de
La Pampa y zona de influencia existe gran
diversidad en las cervecerias estudiadas. El
grupo GP produce entre 2500 y 20000
litros mensuales y concentra la mayor
parte del volumen elaborado. En contraste
las de pequefia produccién comercializan
solo entre 20 a 300 litros mensuales, con
una participacién del 4,3%. A pesar de
ello, los responsables de tres de las 16
pequeiias cervecerias, tienen como su
principal fuente econdmica, los ingresos
producto de sus ventas.

Como se desprende de la proyeccién
del sector, es de destacar la gran
potencialidad de crecimiento y el
importante papel en la economia local. Es
de remarcar que el actual contexto
econdmico de la Argentina causada por la




pandemia mundial, implica grandes
limitaciones en este sentido. La limitacion
en horarios y de capacidad de ocupacién
de los bares, implicd en algunos casos la
reduccion de mas del 90% de las ventas en
cervecerias de mediana y gran produccion.
Ademas, se produjo una reduccién de los
margenes brutos debido a la devaluacion
del peso argentino, los costos de los
insumos estan referenciados a ddlares
estadounidenses mientras que el precio
de venta se mantiene estable. De todas
formas, este contexto puede ser visto
como una oportunidad para el desarrollo
de nuevos mercados como la venta directa
a mercados minoristas y a consumidores a
través de la implementacion de lineas de
llenado en envases de pequenos
volimenes. De esta manera, se
expandirian los posibles puntos de venta y
se avanzaria en la cadena de distribucion.
En este sentido, son innumerables los
aportes que se pueden hacer desde la
generacién de politicas publicas que
apunten a su fortalecimiento.

BIBLIOGRAFIA CITADA:

e ABLIN, A. (2014). El mercado de la
cerveza. Informe Sectorial N° 3. Buenos
Aires: Direccion de Promocién de
Calidad de Productos, Ministerio de
Agricultura, Ganaderia y Pesca.

e ABLIN, A. (2015). Cerveza. Informe
Sectorial N° 5. Buenos Aires: Direccion
de Promocién de Calidad de Productos,
Ministerio de Agricultura, Ganaderia y
Pesca, (68), 48 — 53.

e CIVITARESI, H. M., NIEMBRO, A, Y
DONDO BUHLER, M. (2017). Desafios
para desarrollar una agroindustria local.
Hacia una tipologia de productores de
cerveza artesanal en Bariloche. Revista
Pymes, Innovacién y Desarrollo, 5(1),
41-62.

e |profesional. (2019, 1 marzo). Ni
siquiera la cerveza artesanal se salva de
la crisis: alertan por "brusca caida del
consumo". Iprofesional.

25

PELLET LASTRA, T. E. Y NOUGUES, E. J.
(2016). Plan de Negocios: Produccion y
venta de cerveza artesanal. Universidad
Catdlica Argentina.

Redaccion de Rural al Dia. (2018, 7
julio). El boom de la cerveza artesanal
esta en La Pampa. Rural al Dia.
Redaccion La Arena. (2019, 17 abril).
Cerveza artesanal de La Pampa a
Dinamarca. La Arena.

Secretaria de alimentos y bioeconomia,
subsecretaria de alimentos y bebidas
(DNAB). (2017). Industria de Alimentos
Bebidas. Informe de Actividad,
diciembre 2017.




ESTRATEGIAS Y COSTOS
COMERCIALES EN PRODUCCIONES
AGRICOLAS BAJO RIEGO

VEGA, J.° y P. PREGNO MARTON1®

RESUMEN: Resulta necesario identificar,
conocer y medir la relevancia de las
estrategias comerciales recurrentes
llevadas a cabo entre los empresarios
agroindustriales y la incidencia de tales
estrategias en la viabilidad de las
empresas bajo riego del rio Colorado. El
objetivo de este trabajo es analizar
estrategias y costos comerciales de los
productores de alfalfa bajo riego
representativos del departamento Puelén,
de la provincia de La Pampa para el afo
2018. Se realizaron entrevistas
semiestructuradas a productores del area
de estudio y se calcularon indicadores en
torno a los costos comerciales para
determinadas estrategias de
comercializacion. La alfalfa es una
produccién valorada en el entorno
productivo actual del SAM 25 de Mayo.
Los productores bajo riego, optan por
canales comerciales tradicionales, sin
considerar a priori el impacto de los costos
comerciales y las pérdidas o aumentos de
las utilidades, aspectos que si bien no
implican una salida de dinero tienen un
impacto muy  significativo en el
desempeiio econémico.

Articulaciones
comercial;

PALABRAS CLAVE:
comerciales; Desempefio
Comercializacidon; Decisiones.

! Llic. en Administracién de  Negocios
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INTRODUCCION: La regién de 25 de Mayo
es definida como el resultado de
diferentes procesos sociales que van
interactuando de forma dindmica, que de
alguna manera lleva a la conjuncién de
actores y los beneficios que ello conlleva
(Covas, 1998).

Los pequefios productores tienen
poca influencia en el ambito comercial
(Tapia, 2010). Los empresarios no
sistematizan la informacién de su
empresa, carecen de habito planificador y
la mayoria de sus decisiones las toman en
base a sus experiencias (Balestri et al.,

1995).
La falta de informacién entre los
productores lleva a no  utilizar

herramientas de planificacion desde el
punto de vista comercial que les permitan
reducir los riesgos (Mariano y Paturlanne,
2013).

Las preguntas que orientaron la
investigacion fueron: ¢Qué estrategias
comerciales han utilizado las empresas
agroindustriales bajo riego del
departamento Puelén (La Pampa)?
¢Cuadles son los canales comerciales mas
recurrentes y cudles son sus costos? Las
preguntas apuntan a mejorar el
entendimiento de un sector productivo
particular de La Pampa, las respuestas
permitieron avanzar en la generacién de
informacidén para la toma de decisiones de
los actores involucrados.

El objetivo de este trabajo es analizar
estrategias y costos comerciales de los
productores de alfalfa bajo riego
representativos del departamento Puelén
(L.P) para el afio 2018.

Para analizar el area de estudio, se
utilizé el método de estudio de casos
multiples (Martinez Carazo, 2006). Se
realizaron entrevistas a dos productores
del drea de estudio. afectados a Ia
comercializacién de alfalfa y derivados.
Los mismos se encuentran ubicados a la
vera del rio Colorado, mas
especificamente el SAM (Sistema de




Aprovechamiento Multiple) de 25 de
Mayo (departamento Puelén) que consiste
en un area de muy pocas precipitaciones,
siendo un espacio de transicidon entre la

Provincia de La Pampa y la regién
patagonica.
Para identificar las estrategias

comerciales y definir cualitativamente los

costos comerciales se confeccionaron
herramientas de recoleccion de
informacién primaria entrevistas

semiestructuradas. Se entrevistaron a los
encargados generales de las producciones.
Una vez procesados los datos, se
identificaron y agruparon los principales
canales comerciales utilizados y sus costos
comerciales vinculados:

- Costos de manipulacién

- Mermas por almacenamiento

- Costos de preparacion y

acondicionamiento

- Costo de oportunidad

- Amortizacion del galpén

- Descuento por pago efectivo

Para describir los precios y costos de
las diferentes estrategias comerciales, se
utilizaron datos recabados en estadisticas
referentes del sector agropecuario y se
triangularon con consultas a actores claves
de la region.

Para el andlisis econdmico de las
estrategias se utilizd el modelo de costeo
variable, con esos datos cuantificados
econdmicamente se obtuvieron
indicadores de gestion (Ferro Moreno,
2017):

- Valor neto de realizacion

VNR = Px - CCom
- Margen de contribucién

MC= (Px - CVu)/Px
- Punto de equilibrio

Pe: Cf/ (Px-CVu)
- Margen de seguridad

Ms = (Vn - Ve)/Vn
- Utilidad esperada

UE = |- Cx antes de imp
Siendo:
CCom: Costos comerciales.
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Px: Precio

CVu: Costo variable unitario.

Cf: Costo fijo.

Vn: Volumen normal o esperado.
Ve: Volumen de equilibrio.

I: Ingreso.

A partir de ello, para cada estrategia
identificada se realizdé un andlisis
particular de la situacidon econdmica y se
compararon las estrategias comerciales
identificadas de acuerdo con los
indicadores planteados, obteniendo
aspectos particulares de cada una. Este
analisis de las diferentes estrategias
comerciales formé parte de un trabajo
final de graduacion llevado a cabo por los
autores (Pregno y Vega, 2019).

DESARROLLO TEMATICO: Para cada caso
analizado se identificaron tres estrategias
comerciales:

Caso 1: Se plantea a partir de una
produccién de alrededor de 800 hectareas
bajo riego destinadas a la produccién de
alfalfa. Las estrategias comerciales
detectadas por la investigacion son:

Estrategia 1: se producen megafardos
que representan un 50 % del total de
alfalfa producida. Uno de los costos mas
relevantes es el costo de oportunidad

seguido por las mermas por
almacenamiento, son importantes
también los descuentos por pago en

efectivo y la participacion de la
amortizacion de las instalaciones, cuyo
principal uso estd relacionado a este
producto por cuestiones de volumen.
Estrategia 2: se producen cubos de
alfalfa, los cuales representan entre un 35
y 40 % de la produccién total de alfalfa.
Los costos mas relevantes son los costos
de oportunidad, seguido por el costo de
bolsas y descuentos por pago efectivo.
Estrategia 3: produce pellets de alfalfa
que representa entre un 15 y 20 % del
total de alfalfa producida. Aqui también
tiene mucho impacto el costo de




oportunidad, seguido por el costo de las
bolsas para su comercializacién, y
descuentos por pago efectivo.

En las estrategias 2 y 3 no tienen peso
la amortizacién de las instalaciones ni las
mermas por almacenamiento.

En funcion de los costos comerciales
identificados para las diferentes
estrategias, se calcularon indicadores de
gestidn, cuyos resultados se expresan en
la tabla 1.

Tabla 1: Indicadores de gestion del Caso 1.

Caso 1
Estrategia 1 Estrategia 2 Estrategia 3
(Megafardo) {Cubo) (Pellets)
Valor Nefo de Realizacion $2874 $9.227 §3.27
Margen de Contribucion 7247 % 71.03 % 64.95%
Punto de Equilibrio 48.68 3.0 10.48
Margen de Seguridad 99.13% 90,02 % 00,38 %
Utilidad Esperada §16.002.788 $36.169.570 §5.421374

Fuente: Elaboracion propia.

Para el Caso 1, dados los resultados
de los indicadores, se puede afirmar que
existe un mejor desempefio de Ia
estrategia 2 (cubos), correspondiente a la
produccién de cubos. La estrategia de

menor desempeinio, es la 1,
correspondiente a la produccién de
megafardos.

Caso 2 : En este caso la produccidn se
centra en la alfalfa, para la cual se
destinan aproximadamente wunas 250
hectareas bajo riego en total.

Estrategia 1: se producen fardos
pequefios, representados por un 40 % del
total de la produccién. El costo mas
relevante es el asociado a las mermas por
almacenamiento, seguido del costo de

manipulacién y preparacién y
acondicionamiento. En esta estrategia no
hay importancia de los costos de

oportunidad ni de amortizaciéon de
instalaciones, ello se debe que se trata de
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un producto que se vende al momento de
su elaboracién.

Estrategia 2: para la produccidon de
megafardos, se destina el 40 % de la
produccién total de alfalfa. Tiene
relevancia el costo de oportunidad y las
mermas por almacenamiento y
amortizacion de las instalaciones.

Estrategia 3: en cuanto a |la
elaboracion de cubos, se destina el 20 %
restante del total de alfalfa producida.
Como en el resto de las estrategias, tiene
relevancia el costo de oportunidad,
seguido por las mermas por
almacenamiento y el costo de las bolsas
para su venta.

En el caso 2, para ninguna de las
estrategias hay descuentos por pago en
efectivo.

A continuacidon, se muestran los
resultados de los indicadores de gestion
para las estrategias del caso 2 (tabla 2).

Tabla 2: Indicadores de gestién del Caso 2.

Caso 2

Estrategia 1
{Fardo)

Estrategia 1
{Megafardo)

Estrategia 3
(Cubo)

Valor Nefo de Realizacion $5.783 $2.896 §8.920

Margen de Contribucion 96,76 % 7497 % 48.93 %

Punto de Equilibrio 531 47,90 318

Margen de Seguridad 09.63% 0743 % 99,69 %

Utilidad Esperada $8.006.885 54054818 §6.244.230

Fuente: Elaboracidn propia.

Para el Caso 2, existi6 un mejor
desempefio en las estrategias 1 (fardos) y
3 (cubos), la estrategia de menor
desempeiio, dado los resultados de los
indicadores, es la 2, también, al igual que
el Caso 1, correspondiente a la produccién
de megafardos.

REFLEXIONES FINALES: A partir de las
ultimas décadas, en el SAM 25 de Mayo,
se ha adquirido un crecimiento
importante en la  produccién y
comercializacién de alfalfa bajo riego. El
sistema productivo regional se ha




adaptado a diferentes demandas y formas
de comercializacidn para consumo final; se
trata de una produccidn muy valorada en
el entorno productivo actual del SAM 25
de Mayo.

Dos productores de alfalfa del SAM 25
de Mayo, desde el punto de vista
comercial, deciden si considerar el
impacto de los costos comerciales, que si
bien no implican una erogacion de dinero,
tienen una importante incidencia en el

desempefio econdémico de sus
organizaciones.

A partir de los resultados
considerados para los dos Casos

analizados, se puede remarcar el mejor
desempeiio de la produccion de alfalfa en
torno a fardos y cubos por sobre la
produccién de megafardos.

Los costos comerciales son muy
importantes para poner en consideracion
en la toma de decisiones de las
producciones de alfalfa en el SAM 25 de
Mayo de La Pampa. No considerar los
costos comerciales, podria afectar de
manera importante el desempefio de las
organizaciones.
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