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La diversidad, una plataforma 
hacia la competitividad
Hay socios CREA que producen fibras vegetales; otros, 
que generan y comercializan fibras animales; algunos 
producen energía, directa e indirectamente; varios 
prestan servicios a distintas cadenas agroindustria-
les; muchos gestionan procesos industriales, y una 
gran cantidad de miembros somos parte de cadenas 
agroalimentarias.

Las sociedades cambian y las culturas se transforman. 
La alimentación, un rasgo inherente a todas las comu-

nidades, no es la excepción. Como actores del sector agroalimentario, vemos como 
las demandas evolucionan, mutan, y en algunos casos, se vuelven más específicas o 
selectivas.

“Las tendencias de la alimentación”, uno de los ejes temáticos que llevaremos al 
Congreso CREA 2022, da cuenta, por cierto, del modo en que la cultura moldea las 
costumbres alimenticias. Y lo hace cada día más en relación a la filosofía y las creen-
cias de los consumidores, quienes se expresan a través de sus elecciones. Cómo 
nutrir al mundo respetando la diversidad de culturas y necesidades es uno de los 
desafíos inminentes que tenemos como sector.

Otro reto que se nos presenta es detectar las oportunidades que se desprenden de 
esta transformación cultural. Abrirnos camino y generar nuevas oportunidades de 
negocio, en simultáneo con esta transición hacia un nuevo paradigma en materia de 
alimentación.

Y es que, además de predisponernos a escuchar las voces de los consumidores para 
hacer de nuestro negocio una actividad sostenible, es clave estar atentos a los nuevos 
nichos que surgen en esta transformación. Las demandas más selectivas, vinculadas 
a la especificidad, calidad o condición premium de algunos alimentos, también son 
una realidad y nos abren una nueva ventana. Las empresas elaboradoras de lácteos, 
tema principal de esta edición, constituyen un ejemplo que ilustra a la perfección esta 
coyuntura. Y está sucediendo en CREA. 

El interés por ciertos quesos de características específicas tomó impulso en los últimos 
años. Algunas empresas supieron ver la oportunidad de hacer trajes a medida para 
cada cliente. Esta iniciativa, surgida de la visión de algunos empresarios tamberos, 
está originando nuevos nichos de negocio y una fortaleza comercial ante las nuevas 
preferencias y hábitos alimenticios.

Por otra parte, esta variedad y especificidad en la oferta de productos, hizo posible que 
quienes llevan adelante estas empresas trabajen colaborativamente, desmitificando el 
fantasma de la competencia. Día tras día, las necesidades de ciertos consumidores se 
vuelven más diversas y específicas, con lo cual el abanico de las demandas se torna 
más variado, y las chances de hacer nuevos negocios, también.

Este tipo de iniciativas surgidas del cambio partieron de la incertidumbre, la creativi-
dad y, fundamentalmente, de una visión alineada con la filosofía y los valores CREA: 
compromiso, trabajo en equipo, solidaridad, generosidad, integridad, respeto y búsque-
da de la excelencia.

Desafiémonos a ampliar el campo de nuestra mirada 
para descubrir en qué otra aparente amenaza, somos 
capaces de encontrar una nueva oportunidad.

Un abrazo.
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Emprendimientos en la red CREA
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La red CREA cuenta con 10 empresas que pro-
cesan su propia producción de leche, nueve de 
las cuales elaboran quesos, mientras que otra 
se dedica a la fabricación de yogurt.
Todas cuentan con una marca propia, razón 
por la cual, además de las destrezas necesa-
rias para incursionar en la actividad industrial, 
se dedican a comercializar su producción. 
Las empresas, que se encuentran presentes en 
cuatro provincias y seis regiones CREA, tienen 
perfiles bien diversos tanto en lo que respecta 
a los productos elaborados como a las estrate-
gias de comercialización instrumentadas.

Más allá de las regiones y particularidades de 
cada modelo de negocio, un factor común pre-
sente en todas las situaciones es el entusiasmo 
que genera la actividad y el orgullo de poder 
ofrecer un producto con calidad diferenciada al 
gestionar los procesos presentes desde la pas-
tura hasta la góndola (ya sea física o virtual).
La decena de empresas que participan del ne-
gocio lácteo es uno de los tantos indicadores 
que reflejan cómo la red CREA se ha transfor-
mado en un ámbito donde conviven múltiples 
realidades que enriquecen la mirada de todos 
sus integrantes. 
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Un antídoto 
contra la crisis
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La historia de Aimá, un caso de emprendedurismo en Tandil.

Fotografías: Gentileza de Dolores Tuculet.
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Todas las semanas, el empresario Martín Tu-
culet organiza el “jueves de pizza” con los 
empleados. La pasan más que bien. Pero no es 
sólo placer: en realidad están trabajando.
Esta historia comienza en 1992, con una gran 
inundación que aisló por completo al tambo 
perteneciente a Mariano Tuculet, padre de Mar-
tín. El productor, integrante del CREA Tambero 
Mar y Sierras, decidió entonces montar una 
pequeña fábrica para elaborar masa de mozza-
rella y así permanecer en la actividad lechera.
Durante ocho años se dedicó a esa actividad, y 
en el medio, Martín, luego de terminar sus estu-
dios de Administración de Empresas, comenzó 
junto con su familia a analizar la dinámica del 
mercado para finalmente tomar la decisión de 
incursionar en la producción de mozzarella, da-
do que hasta el momento sólo vendían masa 
–el insumo base– a fábricas localizadas en el 
conurbano bonaerense.
En el año 2000, ya con mejores accesos viales 
que permitían el ingreso al establecimiento lo-
calizado en Tandil, se equiparon y capacitaron 
para lanzarse al negocio de la elaboración de 
quesos de pasta hilada.
Luego de obtener las habilitaciones necesa-
rias, se consideraron listos para comenzar. Era 
el año 2001, caracterizado por una importan-
te turbulencia macroeconómica. Los primeros 
pasos los dieron con distribuidores que co-
mercializaban el producto en las ciudades de 
Buenos Aires y de Mar del Plata. Pero luego –
en parte, cansados de los robos constantes y 
de operar en un mercado sobreofertado– de-
cidieron cambiar la estrategia comercial para 
focalizarse en el armado de una red comercial 
propia.
“Hoy contamos con más de 600 clientes direc-
tos localizados en el sector sur de la provincia 
de Buenos Aires, con una importante presen-
cia en las ciudades de Tandil y Bahía Blanca”, 
explica Martín. La mozzarella Aimá –tal es el 
nombre de la marca propia– también llega a las 
provincias de Río Negro, Chubut y Neuquén, pe-
ro en ese caso a través de distribuidores.
La inversión realizada se hizo en el momento 
adecuado, porque en las últimas dos décadas 
se registró un importante crecimiento de la 
oferta gastronómica en la región, al tiempo que 
la cultura de consumo de alimentos a nivel fa-
miliar se volvió más compleja y sofisticada. 

“Hoy, únicamente en la ciudad de Tandil, esta-
mos vendiendo 4500 kilogramos semanales 
de mozzarella, cuatro veces más de lo planifi-
cado cuando nos iniciamos en el negocio. La 
demanda en los últimos 15 años se volvió más 
selectiva, con búsqueda de quesos específicos 
para diferentes preparaciones y ocasiones”, co-
menta el empresario.
La mayor parte de los clientes son pizzerías, 
restaurantes, casas de empanadas y, reciente-
mente, también franquicias de cervecerías, las 
cuales, tal como sucede con esa bebida emble-
mática, necesitan estandarizar la calidad de las 
comidas ofrecidas en los diferentes locales que 

El Clúster Quesero
El Cluster Quesero de Tandil está constituido por 
un conjunto de productores, pymes, instituciones y 
organismos de asistencia vinculados a la producción 
de quesos en la zona comprendida por los partidos 
bonaerenses de Ayacucho, Benito Juárez, Rauch y, por 
supuesto, Tandil. El 8 de noviembre de 2013 se consti-
tuyó como asociación ad hoc para finalmente obtener 
personería en septiembre de 2017 como asociación ci-
vil sin fines de lucro. El clúster se encarga de organizar, 
junto al municipio, la Fiesta del Queso Tandilero, cuya 
tercera edición se realizó en diciembre de 2021. 
Un hito importante se logró en 2017 con la puesta en 
marcha del Laboratorio de Calidad de Leche (LABCALE) 
en la Facultad de Ciencias Veterinarias de la Unicen. En 
2020, tras decretarse el aislamiento social obligatorio 
que incluía las restricciones de circulación y trans-
porte, se transformó en un servicio esencial para el 
sector lácteo regional al realizar todos los ensayos del 
control de la calidad de leche, además de ser el sostén 
de aquellas industrias lácteas, tambos y controladores 
lecheros de la zona que enviaban muestras a labo-
ratorios ubicados en otras localidades. El laboratorio 
logró la “habilitación técnica” emitida por INTI Lácteos 
conforme a los requisitos establecidos para operar en 
el Sistema Integrado de la Lechería Argentina (SIGLeA), 
posicionándose estratégicamente como el único en la 
Cuenca Mar y Sierras.
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bonaerense, el cual dispone de un horno pizze-
ro donde, todos los jueves, realizan una prueba 
de evaluación de las partidas elaboradas cada 
semana.
“Hacemos una prueba de las partidas fabri-
cadas con leche del tambo propio y de otros 
establecimientos de la zona para evaluar, con 
ayuda de un protocolo específico, atributos de 
sabor, textura, elasticidad y proporción de acei-
te, de manera tal de asegurar que cada cliente 
reciba el producto solicitado. Al tratarse de una 
empresa mediana, podemos hacer trajes a me-
dida para cada cliente y esa es una fortaleza 
importante”, apunta.
Mariano –apasionado, fanático, podríamos 
decir, del tambo– se dedica a esa actividad, 
mientras que Martín gestiona la industrializa-
ción y la distribución de los quesos con ayuda 
de su hermana, Agustina. Por su parte, Maria-

operan con una misma marca. Una proporción 
menor de los clientes está integrada por super-
mercados y rotiserías.
“Estamos orgullosos de contar con un produc-
to de gran calidad que es muy requerido; sin 
embargo, el capital más valioso de nuestra em-
presa es la red comercial. De hecho, además 
de la mozzarella, vendemos también quesos de 
otras firmas”, señala Martín. 
La empresa familiar está integrada por dos 
sociedades: la primera es el tambo, con sus 
instalaciones industriales aledañas, mientras 
que la otra, conformada por Martín y sus dos 
hermanas –una de las cuales es la encargada 
administrativa–, se dedica a prestar servicios 
industriales y comerciales a Mariano Tuculet.
La sociedad integrada por la segunda genera-
ción de emprendedores tandilenses cuenta con 
un centro de distribución en esa ciudad del sur 

Martín Tuculet, integrante del CREA Tambero Mar y Sierras y miembro fundador del Clúster Quesero de Tandil.
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Hoy la mozzarella Aimá cuenta con más de 600 clientes directos 
localizados en el sur de la provincia de Buenos Aires, con una 
importante presencia en las ciudades de Tandil y Bahía Blanca.

na, otra hermana, es accionista de la empresa 
de servicios, pero no trabaja en la misma. La 
esposa de Mariano, Nora, acompaña desde el 
directorio familiar cada decisión que se toma 
en conjunto.  “Somos una familia empresaria: 
todos compartimos la importancia de crear va-
lor y generar trabajo”, remarca Martín.
Las tres actividades que integran las dos 
sociedades –primaria, industrial y comercial– 
emplean en total a unas 33 personas. Martín 
tiene una altísima carga horaria de lunes a sá-
bado, pero no se queja, porque disfruta mucho 
lo que hace. Y es, además, un impulsor de ini-
ciativas institucionales, dado que es miembro 
fundador del Clúster Quesero de Tandil, ade-
más de haber sido su primer presidente (ver 
recuadro).
El clúster está integrado por 24 empresas que-
seras, además de instituciones como el INTA, 
INTI, Facultad de Ciencias Veterinarias, Cuen-
cias Económicas y Ciencias Humanas de la 
Universidad del Centro de Buenos Aires (Uni-
cen), el Ministerio de Agricultura, Ganadería y 
Pesca de la Nación y el municipio de Tandil. 
“La iniciativa nos ayudó a conocernos entre 
todos, a salir del temor de vernos como com-
petidores, porque, si bien todos elaboramos 
quesos, tenemos productos diferentes que 
apuntan a demandas muy distintas”, comenta.
El perfil de los integrantes del clúster es muy 
diverso y comprende tanto a la Cooperativa 
Nuevo Amanecer, que procesa unos 130.000 li-
tros diarios de leche, como a Aimá que elabora 
20.000, además de otros pequeños emprendi-
mientos que procesan unos 1000 litros por día. 
“Entre las muchas iniciativas que impulsamos, 
se incluye la compra de un terreno en el parque 
industrial de Tandil, donde montamos una cá-
mara de maduración de quesos, que debimos 
emplear durante el primer año de la pandemia 
a causa de una caída en la demanda generada 
por las restricciones sociales implementadas”, 
recuerda.
“Buena parte de la metodología de trabajo em-
pleada en el ámbito de trabajo del clúster la 
tomamos de la dinámica CREA, que es una 
escuela estupenda para potenciarnos entre to-
dos”, concluye Martín.
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Cuarenta y cinco años atrás, Julio Hosmann se 
propuso poner en producción un campo familiar 
de 160 hectáreas, localizado a pocos kilómetros 
de la ciudad bonaerense de Mar del Plata, lo que 
representaba un verdadero desafío debido a la 
escala productiva del establecimiento.
Comenzó con un pequeño tambo de 40 vacas y 
se integró al CREA Tambero Mar y Sierras, inten-
tando complementar esa actividad con muchas 
otras, como la producción de papa, cebolla, ajo, 
tomate y frutilla, pero ninguna resultó viable. 
A comienzos de los años 90, con el tambo ya más 
consolidado, decidió –luego de evaluarlo en el 
ámbito del CREA– dar un paso más para comen-
zar a procesar parte de la producción de leche. Así 
nació la fábrica de quesos “Los Alemanes”.
“Fueron los monjes benedictinos quienes nos en-
señaron a elaborar quesos”, recuerda Julio, en 
referencia a la comunidad presente en el Monas-
terio Trapense ubicado en la localidad de Azul. 
Con mucho esfuerzo, fueron creciendo hasta lo-
grar un plantel de unas 400 vacas en ordeñe y 
1000 hectáreas en producción en el marco de 
arrendamientos, donde hacen recría, agricultura 
y silo de maíz y de pasturas. Además, canjean 
soja por expeller de soja y maíz por balanceado. 
“El crecimiento empresarial que logramos fue 
gracias a la quesería. A fines del año pasado ini-
ciamos una nueva etapa con la modernización 
de la fábrica, que mejoró mucho los rendimien-
tos obtenidos”, explica Julio.
En el marco de un retraso del tipo de cambio 
-que abarata el costo de los equipos dolariza-
dos- aprovecharon la oportunidad para renovar 
los fierros del establecimiento industrial con 
tecnología de última generación. La liquidez 
proveniente de una buena cosecha agrícola 
contribuyó a potenciar esa inversión, financiada 
en un 100% con recursos propios.

Gestión comercial
Un factor clave para la empresa quesera Los Alemanes. 

“Apenas terminamos de ordeñar, la leche fresca 
va directamente a la tina para elaborar quesos; 
en lo que respecta a calidad, esa fue siempre 
una ventaja competitiva importante de nuestra 
empresa”, apunta el empresario marplatense.
Los primeros tiempos de la comercialización de 
quesos no fueron fáciles; los márgenes eran mí-
nimos para el volumen de producción obtenido, 
razón por la cual decidieron encarar su propia 
red de venta, que actualmente abarca a unos 
300 clientes en Mar del Plata y a otros 20 en la 
ciudad de Buenos Aires. Si bien los pedidos son 
recepcionados –vía mensajería– por la empre-
sa, la gestión comercial se encuentra a cargo 
de un asesor que representa a diferentes firmas 
de la zona y cobra un porcentaje de las ventas 
realizadas. 
“Uno de los aspectos más difíciles en el negocio 
de los quesos es determinar un precio de ven-
ta adecuado, dado que si es muy elevado las 
ventas caen, pero si es muy bajo no es posible 
obtener utilidades. El asesor comercial nos brin-
da una gran ayuda en ese sentido”, comenta.
La empresa cuenta en total con 11 empleados, 
incluyendo el área productiva, industrial y el ca-
mión de reparto de quesos. “Nuestra vocación 
fue desde siempre productiva, pero sin una 
buena gestión comercial es imposible llevar 
adelante una empresa elaboradora de quesos”, 
remarca.
La firma produce quesos tipo Sardo, Pate-
grás, Reggianito, Provolone, Tandil y Mediano, 
además de provoleta parrillera. Parte de la pro-
ducción se fracciona en planta con el propósito 
de posicionar la marca propia en el mercado. 
Próximamente comenzarán a elaborar mozza-
rella para diversificar la oferta de productos. 
“Mis cuatro hijos se pagaron los estudios uni-
versitarios comercializando quesos”, comenta 
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Julio. Si bien uno solo, Justo, trabaja a tiempo 
completo en la empresa (y es actualmente el 
presidente del CREA Tambero Mar y Sierras), 
los otros tres, aunque tienen otras actividades, 
laboran a tiempo parcial en la firma.
“Tomás se encarga de la comunicación y de las 
redes sociales, mientras que Julio (h) se ocu-
pa del local de venta que tenemos en el mismo 
establecimiento. Mariano, que trabaja en Neu-
quén, también participa. Los tres se sienten 
parte de la empresa y este es un aspecto fun-
damental”, señala.
Precisamente, una de las cuestiones en la que 
están trabajando actualmente es la transición 
generacional, dado que, si bien Justo se encarga 
de las cuestiones operativas, la administración 
sigue en manos de Julio. Adicionalmente, tie-

La familia Hosmann.
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Apenas termina el ordeñe, la leche fresca va directamente a la tina para elaborar el queso. Esta es, desde 
siempre, una ventaja competitiva de la empresa en lo que respecta a calidad.

nen como propósito avanzar en la formación de 
encargados para contar con más tiempo dispo-
nible para planificar el negocio.
“El grupo CREA fue y sigue siendo un aporte 
fundamental en mi vida y en la empresa, desde 

que comenzamos con apenas 40 vacas hasta 
la actualidad; en los momentos difíciles o de 
incertidumbre es una herramienta de acom-
pañamiento que nos ha permitido prosperar”, 
resume.





Auténticamente 
patagónicos
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Apasionado por el sur argentino, Christian Croissant produce 
quesos artesanales con características propias de la zona.
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Su amor por la Patagonia y su afición por la le-
chería ‒luego de veranos transcurridos en el 
tambo de un tío muy querido, en Córdoba‒, fue-
ron determinantes para que Christian decidiera 
dar un paso que le cambiaría la vida. 
Con 25 años, y luego de recibirse de ingeniero 
agrónomo en la UBA, dejó su Buenos Aires na-
tal para aventurarse en un negocio inédito, para 
él y para esa región del país donde acabaría por 
asentarse. Siete años después, produce quesos 
duros y semiduros con recetas propias y otras 

de origen suizo, que comercializa bajo la marca 
Las Vertientes en la zona de Junín de los Andes 
y alrededores. Además, apuesta al agroturismo 
con un emprendimiento “inspirado en la natura-
leza”, como reza su slogan. 

El tambo
“La idea de instalar un tambo y una quesería en 
este lugar tuvo que ver con la posibilidad de vivir 
donde siempre había querido hacerlo y dedicar-
me a lo que me gusta, porque si hay algo que me 

Fotografía: Eliseo Miciu.
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encanta de la producción lechera es esta posibili-
dad de agregarle valor y transformar el producto 
primario en otras cosas”, relata Christian. 
El clima benévolo, una ubicación amigable y una 
infraestructura compatible con un proyecto de 
vida familiar inclinó la balanza en favor de Junín 
de los Andes (Neuquén). Cuando en 2014, su 
padre adquirió 120 hectáreas en esa ciudad, se 
mudó sin dudarlo. 
Poner en funcionamiento el campo (alambrar-
lo, hacer perforaciones de agua, instalar paneles 
de energía solar y la infraestructura en general) 
constituiría su primer desafío. Luego vendría el 
armado del tambo, tarea difícil en una región sin 
cultura lechera. 
“Conseguir vacas es complicado porque no hay 
otros tambos en la zona; tampoco se las puede 
traer del norte por la barrera sanitaria que supone 
la aftosa. En los inicios, adquirimos 30 embrio-
nes congelados de Jersey, que implantamos en 
vacas Hereford. Después, compramos todo lo 
que había parecido a la raza Jersey en Neuquén, 
inseminando y mejorando la genética”, relata. 
Por el tipo de clima, desarrollan un sistema pas-
toril estacionado: las vacas paren todas juntas 
en septiembre y el ordeñe se efectúa desde ese 

mes hasta fines de mayo, cuando se las seca 
para que atraviesen el riguroso invierno. En to-
tal, producen durante nueve meses.
Los animales pastorean pastizales naturales 
de los denominados “mallines”, humedales ubi-
cados en los valles de la cordillera. “También 
realizamos una intersiembra con trébol y fertili-
zación, pero, en esencia, se pastorea el pastizal 
natural”, indica.
Para mantener el estatus de producto 100% a 
pasto, suplementan la dieta con cubos de al-
falfa; un recurso que también utilizaron este 
verano debido a la sequía extrema.

La quesería
La puesta en marcha del proyecto le insumió a 
Christian cuatro años, ya que, además del tam-
bo, tenía previsto comenzar con la producción 
de quesos. “De lo contrario, acá no habría a 
quién venderle la leche”, subrayó. 
Su novia lo acompañó en esos primeros pasos. 
Juntos visitaron diversos establecimientos que-
seros para conocer todas las aristas del proceso 
de producción. Entre ellos, La Suerte, de la fami-
lia Lacau, miembro del CREA Lincoln, ubicado 
en el oeste de la provincia de Buenos Aires. 

Pastoreo rotativo de mallines patagónicos.
Fotografía: Nicolás Pisana.
.
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Leche cruda
Desde el principio, decidieron enfocarse en 
la elaboración de quesos duros y semiduros, 
con la idea de romper la estacionalidad de su 
planteo productivo y disponer de un stock per-
manente para ofrecer. 
En todos los casos, los quesos se elaboran con 
leche cruda, tal como ocurre con aquellos que 
tienen denominación de origen suizo. “Esto es 
precisamente lo que los hace únicos. Al traba-
jar con leche cruda, los productos conservan la 
biota secundaria de la leche nativa, lo que les 
confiere un aroma, textura y sabor caracterís-
ticos. De hecho, no es lo mismo usar leche de 
primavera que de otoño, y así existen varias par-
ticularidades más”, subrayó. 
El Código Alimentario Argentino contempla la 
posibilidad de hacer quesos con leche sin pas-
teurizar siempre que tengan más de 60 días 
de maduración, y todos los que hacen en Las 
Vertientes cumplen con este requisito. “En su 
momento hacíamos uno fresco, pero lo dis-
continuamos. Elaborar este tipo de quesos es 
complicado por la logística de distribución, ya 
que tendríamos que disponer de instalaciones 
independientes y trabajar con leche pasteuriza-
da, lo que requiere de energía trifásica. Hoy en 
el campo sólo tenemos energía solar”, explicó. 
¿Por qué los quesos de leche cruda no se ven 
con frecuencia? La razón es que desde el mo-
mento en que un tambo extrae su producción 
hasta que la usina la comienza a industrializar la 
leche suelen pasar muchas horas. “Acá, como la 
escala es chica, la leche pasa inmediatamente 
a la quesería, donde se empieza a elaborar. Se 
aprovechan a fondo esas dos horas que brinda 
el poder bacteriostático de la leche, que se man-
tiene estable y no se contamina”, relató. 

Receta propia
En la actualidad, además de quesos estilo Gru-
yere, Parmesano o Raclette, Christian produce 
quesos artesanales con nombre propio, elabo-
rados a partir de recetas inéditas creadas por 
él mismo. Uno de ellos es el Veranada, al que 
consideran el producto emblema. “En la Pre-
cordillera se habla mucho de los campos de 
invernada y de veranada, que en invierno están 
tapados de nieve. Se trata de un queso de cás-
cara natural, que en su aroma y sabor lleva la 
impronta de los pastizales naturales, que las 

Desmoldando y preparando los quesos para llevar a la salmuera.
Fotografía: Nicolás Pisana.

También viajaron a Suiza, donde tomaron con-
tacto con un proceso de elaboración a escala 
auténticamente artesanal. “Trajimos con noso-
tros recetas y muchas ideas, ya que nuestra 
intención no era copiar productos, sino desarro-
llar los propios. Buscábamos hacer quesos que, 
en un futuro, pudieran tener alguna denomina-
ción de origen patagónica”, especificó. 
Si bien les hubiera gustado conocer otros refe-
rentes, el Covid-19 frustró sus planes. Por esta 
razón, en 2019 y a los “ponchazos”, como admite 
el mismo Christian, comenzaron con la elabo-
ración de quesos. Lo hicieron solos, junto a dos 
ayudantes, a partir de la experiencia recabada. 
“Nuestra idea era proveer al sector gastronómico 
y hotelero de la zona, pero tres meses después 
de empezar, comenzó la pandemia. De la no-
che a la mañana se acabó el turismo, lo que nos 
obligó a “reinventarnos” apuntando al consumo 
local”, lamentó.
El nombre Las Vertientes vino junto con el cam-
po; allí, el agua subterránea aflora en forma 
natural en diferentes puntos formando peque-
ños ojos de agua. “Desde el principio, nos tentó la 
idea de tomar el nombre del campo para los pro-
ductos, ya que remite al origen, a lo natural, lo que 
nos decidió a registrarlo como marca”, destacó. 



vacas pastorean en los meses de primavera y 
verano”, enfatiza.
También se encuentran en vías de desarro-
llar el queso Neuquén, así como más al sur 
existe el Chubut. “Aprendimos a elaborar los 
productos que más les gustan a los argentinos, 
considerando que su paladar es diferente al del 
europeo, mucho más acostumbrado a quesos 
fuertes. Combinar ambas experiencias de sabo-
res y estilos nos permitió animarnos a buscar 
productos nuevos y singulares”, sostiene. De es-
ta manera, Las Vertientes produce anualmente 
cinco toneladas de queso, que venden local-
mente.
Los principales canales de comercialización son 
la venta en el campo o a través de comercios lo-
calizados en la zona de Junín de los Andes, San 
Martín y Villa La Angostura, y una tienda on line 
donde abastecen al consumidor local de mane-
ra directa. 
“Pasada la pandemia, el turismo se reactivó, lo 
que nos movió a ofrecer una propuesta de Agro-
turismo. En nuestro establecimiento lechero 
recibimos visitantes que participan de la rutina 
diaria del campo. Y la verdad que eso se está 
moviendo bastante”, asegura.

Quesos fraccionados, listos para la venta.
Fotografía: Nicolás Pisana.
.

Desafíos y expectativas
Transcurridos siete años de aquella decisión que 
les cambiaría la vida, el balance de Christian es 
más que positivo. “Estoy muy satisfecho con los 
resultados obtenidos; algo característico de este 
planteo es la integración vertical, que involucra 
tanto a las vacas como al posicionamiento de 
la marca, pasando por el marketing y la logísti-
ca de comercialización. La nuestra es, sin dudas, 
una estrategia de diferenciación. Habitualmen-
te, los tambos se abocan exclusivamente a la 
producción de leche y producen un volumen im-
portante. Nosotros, en cambio, generamos un 
producto con valor agregado y calidad superior 
para un nicho del mercado”, subraya. 
Aun así, reconoce que el camino no estuvo 
exento de desafíos y limitantes. ¿La principal? 
El recurso humano, las dificultades para con-
formar un equipo de trabajo en quien delegar 
cuestiones operativas ante la inexistencia de 
una cultura tambera y quesera en la zona.
La segunda cuestión está relacionada con las 
adversidades climáticas. Y, por último, está la 
cuestión de la legislación vigente para las que-
serías artesanales. “En Neuquén no hay muchos 
antecedentes de una legislación provincial, así 
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Por los Alpes Suizos
“En 2019, nos aventuramos en un viaje de capacitación e inspiración por los Alpes Suizos, la tierra 
originaria del queso. Fue un tiempo que nos concedimos para observar y aprender de los grandes 
maestros queseros que, con mucha gentileza, nos abrieron las puertas de sus establecimientos.
Nuestra primera parada fue en una quesería situada en la base del Glaciar Morteratsch, en el Valle 
de Engandina, cuyo pueblo más cercano es Pontresina (nombre que le dimos a uno de nuestros 
quesos semiduros). La elaboración era artesanal, se realizaba en olla de cobre a fuego lento y con 
leña del lugar. Esto sucedía frente al público que visitaba el glaciar y se tomaba un tiempo para 
desayunar o almorzar en la quesería, donde se ofrecía una gran variedad de quesos propios y otros 
productos de la zona. 
De esa primera experiencia destacamos la magia de producir a fuego en la montaña, a una escala 
de producción artesanal y en el marco de un gran clima de trabajo.
Luego, continuamos camino hacia otra quesería llamada Alp Es-cha Dadour, ubicada en los Alpes, 
en un pueblo llamado Madulain. Allí se elaboraban quesos semiduros, yogurt y manteca. Este 
establecimiento abría todos los días para recibir a los turistas, quienes acudían allí para almorzar 
y disfrutar del bello entorno montañoso. Se trató de una experiencia totalmente diferente a la 
anterior, ya que esta quesería contaba con tambo propio. Allí nos encontramos con nuevos ritmos 
y formas de trabajo, que van desde el ordeñe hasta el producto final: lirar la masa (proceso de corte 
de la cuajada, usando una herramienta llamada lira), emprolijar los bordes de los quesos, efectuar 
su lavado diario y el moldeado de la manteca, entre otras tareas”, señaló.

Gentileza: Nicolás Pisana.



que debemos pasar de la habilitación municipal 
a la nacional y eso implica varios retos en térmi-
nos de infraestructura, equipamiento, etcétera. 
Se trata de aspectos que, de a poco, con sangre 
sudor y lágrimas, vamos superando”, asegura.

El futuro
De cara al futuro, la intención de Las Vertientes 
es crecer. En primer lugar, en lo que respecta al 
tamaño del rodeo: “En la zona no hay tambos 
que nos abastezcan, por lo que el crecimiento 
depende de nosotros mismos. Hoy tenemos 
30 vacas en ordeñe, pero nos quedamos con 
las hembras. El próximo escalón es llegar a las 
50 vacas para aprovechar las dimensiones del 
tambo y la quesería”, explica.
En el aspecto industrial, los planes pasan por 
aumentar el volumen de elaboración ‒hoy se 
encuentran produciendo al 50% de la capaci-
dad instalada‒, crecer en calidad y variedad de 
productos, además de desarrollar nuevos mer-

cados. También les interesa trabajar seriamente 
en la generación de un queso con denominación 
de origen como herramienta de diferenciación. 
Para transitar ese camino, Christian Croissant 
volvió a darse de alta como miembro del grupo 
CREA Lanín. Lo fue anteriormente, hace cua-
tro años, con una empresa que administraba. 
“Ahora volví con mi propio emprendimiento. Se 
trata de un grupo de índole ganadero-forestal, 
que no incluye miembros tamberos ni quese-
ros, pero si bien no hay muchas coincidencias 
en los aspectos técnicos, está el desarrollo hu-
mano-profesional en el que uno se siente muy 
acompañado”.
Su expectativa está depositada en la formación 
de un grupo de afinidad de productores quese-
ros dentro del Movimiento CREA. “Eso sería muy 
interesante, porque al no tener pares a nivel lo-
cal sería una manera de vincularnos con otros 
queseros del país. Es una idea que tiene, sin du-
das, mucho potencial”, concluye.

Quesos recién desmoldados; de fondo el volcán Lanín.
Fotografía: Eliseo Miciu..
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Especialistas 
en queso azul
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Buscando agregarle valor a su 
producción, la familia Cassina
se orientó a un nicho de mercado.
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Cuando el médico veterinario José María Cas-
sina decidió unificar los cuatro tambos de sus 
abuelos en un único establecimiento lechero, 
no imaginó que 16 años más tarde, su empre-
sa, con sus hijos Franco y Leandro a la cabeza, 
se convertiría en un referente para la producción 
de queso azul.
En ese entonces (1998), el productor tenía 
300 vacas en ordeñe y producía entre 5000 y 
6000 litros de leche por día, que luego entre-
gaba a Molfino ‒hoy Saputo‒ y a Tremblay, 
una láctea de la zona santafesina de Cañada 
Rosquín, donde se sitúa el establecimiento. 
Sobre esas 700 hectáreas heredadas también 
desarrollaba agricultura para venta de grano y 
alimentación del tambo, todo con maquinaria 
propia, excepto la trilla. 
“Algunos de mis bisabuelos, además de tam-
beros, eran invernadores. De hecho, Cañada 
Rosquín es considerada la “capital de la inver-
nada”. Pero papá no conservó el ganado de 
carne, sólo engordaba en un feed lot casero los 
machos que salían del tambo”, relata Franco, el 
mayor de los hijos. 
Pero, ¿cómo llegaron a elaborar este particular 
queso de origen francés, de fuerte sabor y tex-
tura suave, que incluye cultivos de Penicillium en 
su pasta? La incorporación de Franco a la firma 
tuvo mucho que ver con esta decisión. También 
la crisis tambera de 2007, que los obligó a re-
plantearse el camino a seguir. 
“Aún estudiaba Agronomía cuando mi padre 
me dijo: “No quiero que heredes un problema, 
así que tenemos dos opciones: le damos valor 
a la producción lechera o la borramos del mapa 
y nos dedicamos por completo a la agricultura. 
Yo era joven, tenía mucha energía, y me incliné 
sin dudarlo por la opción de la industria”, recuer-
da. Más tarde, se sumaría Leandro, abogado, 
para enfocarse de lleno en el área comercial.

Encontrar el nicho
Fue la visita a un amigo veterinario, poseedor de 
una fábrica de quesos, lo que los convenció de 
la necesidad de diferenciarse. Hacer cremoso o 
barra los habría enfrentado a un mercado ates-
tado de esas variedades. 
Tomaron el consejo, y al advertir que faltaba 
queso azul en la cartera habitual de productos, 
pusieron allí el ojo. Ese sería su nicho. “Nos pusi-
mos en contacto con la gente del INTI, que nos 



36 ı Revista CREA

ayudó a pensar el layout del proyecto, los planos 
y los flujos productivos”, relata.
Aunque tenían la posibilidad de instalar un tam-
bo fábrica dentro del mismo establecimiento, se 
inclinaron por construir una nueva planta en un 
terreno propio que tenía una ubicación privile-
giada: estaba situado frente a la ruta y el pueblo. 
Y hoy están más que satisfechos de esa deci-
sión, por los inconvenientes de traslado que les 
hubiera ocasionado tener que sacar la produc-
ción del campo. 
José María tenía previsto tener la fábrica lista 
para cuando Franco se recibiera, pero el proceso 
les llevó tres años más. “Transitamos el proceso 
tranquilos, sin apuro, avanzando a medida que 
aparecía dinero o algún crédito. Además, nues-
tra filosofía siempre fue: si vamos a hacer algo, 
tenemos que hacerlo bien, así que la diseñamos 
y equipamos como para que no nos costara, el 
día de mañana, salir a exportar”, señala.
La fábrica se puso en marcha en agosto de 2014. 
Actualmente, el 70% de la leche que se elabora es 
propia y el resto se compra a terceros.

Cambios en el tambo
En coincidencia con la llegada del mayor de sus 
hijos a la empresa, el tambo experimentó una 
transformación. Tras realizar un viaje a Nueva 
Zelanda organizado por Apymil (Asociación de 

Pequeñas y Medianas Industrias Lácteas), Fran-
co volvió muy entusiasmado con el concepto de 
un modelo pastoril muy sencillo, que encajaba 
perfectamente con el esquema de negocios que 
tenía en mente: un sistema que debía requerir 
poca atención, ya que al tambo y la agricultura 
se les sumaba ahora la fábrica, pero también la 
raza Jersey, que consideraban ideal para la pro-
ducción de quesos. 
“Habíamos probado con Montpellier, pero nos 
fue mal: obtuvimos un fenotipo que no coincidió 
con lo esperado. Encima, la genética animal te 
pasa factura tres o cuatro años más tarde. Final-
mente, vimos que la cruza con Jersey aportaba 
menos litros de leche, pero más sólidos, lo que 
mejoraba el rendimiento quesero. Hoy vemos 
los resultados y nos sentimos más que satisfe-
chos”, reconoce. 
El sistema de producción de los Cassina es casi 
enteramente pastoril, con autoconsumo de silo 
durante el invierno. Además, ofrecen balanceado 
en la sala. “Canjeamos la soja que producimos 
por expeller, y con el maíz que cosechamos, 
hacemos nuestro propio balanceado en una pe-
queña planta que contruimos junto al acopio, de 
3200 toneladas. Se trata de un círculo productivo 
casi completo”, subraya Franco.
La esencia de su planteo es, aseguran, la mis-
ma que llevan adelante los neozelandeses: usar 

Planta de silos y galpones de agricultura (izquierda). Local de venta directa y fábrica de lácteos (derecha).
.
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la menor cantidad de insumos posible y ser efi-
cientes en la cosecha del pasto. En cuanto a los 
números, resultan muy parecidos a los de otros 
sistemas de la zona. “Este año, con 380 vacas en 
ordeñe y 8000 litros por día, cerramos muy bien 
las comparativas de gestiones, posicionándonos 
en el segundo cuartil, algo que, para nosotros, 
constituye un verdadero logro”, asegura.

Primeros años
El primer año contrataron un técnico espe-
cialista para que hiciera el queso una vez por 
semana. “Elaborábamos 2000 litros todos 
los viernes. Aunque no se trataba de una gran 
cantidad, para nosotros era un montón; lo co-
mercializábamos a nivel zonal con precios muy 
convenientes”, señala Franco.
Poco a poco fueron agregando días de elabo-
ración hasta producir 10.000 litros por semana. 
Cuando se encontraron limitados por el tama-
ño de la tina, decidieron trabajar en dos turnos 
y hoy industrializan 13.000 litros de leche todos 
los días de la semana; es decir, dos tinas de 
6500 litros por día.
La primera tanda ‒recuerda‒ no fue lo que 
esperaban, pero la segunda se aproximó nota-
blemente al queso que comercializan hoy. “En 
ese sentido, tuvimos una suerte bárbara, cam-
biamos alguno que otro insumo, pero la fórmula 
es prácticamente la misma”, señala. 
Una prueba de ello son los múltiples reconoci-
mientos obtenidos en la Fiesta Nacional de la 
Leche y en la Cata de Queso Azul que año tras 
año se efectúa en Totoras, provincia de Santa 
Fe. “Dos años después de arrancar con la fábri-
ca, comenzamos a participar de las catas, que 
por entonces eran sin premio, y siempre obtu-
vimos la mejor puntuación. En total, se evalúan 
20 características diferentes; cada una de ellas 
recibe un puntaje que va del uno al cinco. Al 
quinto año de presentarnos, el certamen se 
formalizó y nos ubicamos en el primer puesto”, 
detalla.
¿Qué diferencia su queso azul de los de la com-
petencia? Franco destaca su cremosidad, que 
logran al no desnatar la leche y al utilizar, por 
supuesto, la raza Jersey. “En ese sentido, el 
nuestro es uno de los sistemas más parecidos 
al francés, porque la leche de vaca kiwi, al tener 
un poco más de sólidos, se asemeja bastante a 
la leche de oveja”, enfatiza.

Rodeo de vacas cruza Jersey.





También destacan su aroma suave, un atributo 
muy valorado por el paladar argentino, que se 
mantiene siempre que se lo consuma a los 40 
días de estacionamiento. “Si se lo deja 50 días 
más, se pone fuerte. En ese sentido es como el 
vino, su destino lo decide más el cliente que el 

fabricante. Me encantaría que el mercado de los 
quesos argentinos fuera como el de los vinos, 
pero estamos muy lejos de lograrlo, a diferencia 
de otros países donde la cultura quesera está 
muy arraigada. Y reconozco que es también 
nuestra responsabilidad, la de los fabricantes, 
capacitar a la gente para el consumo”, reflexio-
na el mayor de los Cassina. 

El hongo
La confirmación de la calidad de sus quesos 
y una demanda creciente les permitió revalori-
zar su producto en el mercado. Hoy elaboran el 
queso azul Alloa Vanguard en diferentes presen-
taciones (horma, media horma y, recientemente, 
porciones de 170 gramos), pero también hacen 
quesos para terceros. “Somos apenas 10 fabri-
cantes en el país; nosotros elaboramos quesos 
para 15 o 16 marcas”, señala Franco.
El trabajo con el hongo es todo un tema. Allí 
radica la ventaja competitiva de la firma. “La 
mayoría de las empresas lácteas no pueden 
elaborar este tipo de quesos por el riesgo de la 
contaminación cruzada. Si se nos ocurriera ha-
cer queso cremoso en nuestra fábrica, a los 10 
días estaría lleno de Penicillium roqueforti. Este 
es el nicho que identificamos al momento del 
arranque”, advierte. 
El proceso de elaboración consiste en verter la 
leche dentro de una tina, luego el fermento, y por 

¿Queso azul = Roquefort? 
La denominación queso azul obedece a una clasificación 
general de los quesos de leche de vaca, de oveja y de cabra 
que tienen en su pasta cultivos de Penicillium añadidos 
al producto final, los cuales le proporcionan un color que 
oscila entre el azul y el gris-verdoso característico. 
Debido a su origen francés, algunos poseen AOP (Deno-
minación de Origen Protegida): Cabrales, Roquefort, Bleu 
d’Auvergne, Bleu de Bresse, Gorgonzola, Stilton, Picón 
Bejes-Tresviso y Queso de Valdeón.
El roquefort es un queso azul originario de Francia que 
se produce con leche cuajada de oveja. Francia obtuvo la 
denominación de origen en 1925, mientras que en 1979 
fue reconocido por la AOC (Denominación de Origen Con-
trolada) y en 1996 por la AOP. Esta protección restringe el 
uso del término “roquefort”, reservándolo únicamente a 
aquellos productos procedentes de la región de Causses 
del Aveyron.
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último el hongo diluído, que se importa liofilizado 
desde Dinamarca. Por tratarse de un organis-
mo aeróbico, una vez que transcurre un número 
determinado de días desde su elaboración es ne-
cesario efectuar el “pinchado” de la pasta. “Yo le 
explico a la gente que es como un snorkel para 
que el hongo respire, de modo que pueda crecer 
y reproducirse ”, relata el ingeniero. 
El circuito completo insume 40 días: cuatro ho-
ras de elaboración (frente a 40 minutos que 
lleva un cremoso) seguidas de 35 días -como 
mínimo- de maduración en cámara. Una vez 
transcurrido ese lapso, el producto se embala 
y se vende. “Cuando comenzamos, nos dimos 
cuenta de que era un proceso largo, entonces, 
había que meterle mucha plata o bien hacerlo 
tranquilos y a paso firme”, recalca. 
En la actualidad, llegan con sus quesos a casi 
todo el país a través de distribuidores localiza-
dos en Patagonia, Buenos Aires, Córdoba, Santa 
Fe, Mendoza, Tucumán y el litoral. Su cliente, ex-
plican, son los almacenes o algunas cadenas de 
supermercado chicas o medianas.

La foto hoy
Con su padre apoyándolos en cuestiones estra-
tégicas, no tan presente en el día a día, Franco 
y Leandro llevan adelante las 400 hectáreas de 
agricultura (ahora sí el 100% con laboreo pro-
pio), 300 de tambo y recría, la planta de acopio, 
la de balanceado y la fábrica de quesos. Dos 
agrónómos los asisten desde hace un tiempo 
en las dos primeras actividades.
De cara al futuro, su intención es crecer paulatina-
mente en superficie cultivada ‒en la medida que 
surjan oportunidades de alquiler en la zona‒ y en 
la producción de queso. “La idea es mantener el 
tambo tal como está, porque consideramos que 
es suficientemente eficiente. Si decidiéramos 
agrandarlo, la limitante sería la mano de obra, di-
fícil de conseguir”, subraya Franco. 
La fábrica se encuentra en proyecto de amplia-
ción: en octubre de este año tienen en mente 
llegar a los 19.000 litros, y en octubre de 2023 
a 26.000. Además, prevén avanzar en el frac-
cionado de quesos para vender a minoristas, 
automatizar aún más los procesos para ganar 

Julián moldeando el queso azul. Detrás se encuentra Cristian, el quesero, limpiando la tina.
.
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en eficiencia y certificar normas HCCP (Sistema 
de Análisis de Riesgos y Puntos Críticos de Con-
trol) con miras a exportar en el mediano plazo. 
Hoy cuentan con Buenas Prácticas de Manufac-
tura (BPM). 
En lo que respecta a los productos, los Cassi-
na piensan mantener el foco en su especialidad, 
pero buscarán ampliar su cartera a través de la 
comercialización de quesos y dulce de leche de 
terceros. Todos bajo una misma marca: Alloa 
Vanguard. “La realidad es que estamos sobre-
demandados. Hoy el mercado nos pide más de 
lo que podemos dar, pero también ofrecemos 
productos elaborados por colegas, tanto a tra-
vés de nuestra página web como en el local de 
venta directa y en el centro de distribución que 
tenemos en Rosario”, enfatiza Franco. 

Fachada de la fábrica de queso (recibo de leche)



Arriba, de izq. a der.: José María Cassina y su mujer Isabel (con su nieto Federico en brazos), Franco Cassina 
y su pareja Analía. Abajo, de izq. a der.: Leandro Cassina, Clide (abuela materna) y Milagros, pareja de Leandro.
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La ventaja de delegar
Además de la osadía que les permitió meterse 
de lleno en un nicho desconocido, otros dos as-
pectos llaman la atención en la empresa de los 
Cassina. El primero es la facilidad con la que 
se produjo el traspaso generacional entre Jo-
sé María y sus hijos, mérito que Franco atribuye 
más a su padre que a ellos mismos. 
El segundo aspecto destacable es su capaci-
dad para delegar. Hoy los hermanos cuentan 
con mandos medios que los asisten en todas 
las tareas. “El CREA fue clave para que desa-
rrolláramos esta capacidad. En un momento 
determinado percibimos que si no lo hacíamos 
no íbamos a poder seguir adelante con la acti-
vidad; fueron nuestros pares del grupo quienes 
insistieron para que modificáramos el organi-
grama. Y hoy contamos con un agrónomo para 
el agro, otro para el tambo, y ascendimos a uno 

de los primeros obreros de la fábrica a la ca-
tegoría de encargado”, relata. “Esta posibilidad 
nos permite mirar la empresa un poco más des-
de arriba. Pasamos de estar al lado del tractor 
cuando se sembraba, a monitorearlo desde la 
computadora”, reconoce. 
Hoy cuentan con 30 empleados en relación 
de dependencia, además de los agrónomos. 
Franco, que es también el presidente del CREA 
Centro Oeste Santafesino (COS), de la región 
Centro de Santa Fe, le reconoce un papel fun-
damental al grupo en el camino emprendido. 
“Cada decisión que tomamos fue analizada en 
la recorrida mensual junto con el asesor y los 
miembros, que siempre nos han ofrecido exce-
lentes recomendaciones cuando planteamos 
alguna dificultad. Todos ellos fueron actores 
fundamentales en este proceso de crecimien-
to”, concluye Franco.



El impacto de las variables
macroeconómicas
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Factores clave para el negocio agropecuario.
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Las turbulencias macroeconómicas pueden 
generar un impacto considerable en los pla-
nes productivos y comerciales de las empresas 
agropecuarias. Por ese motivo, conocer la diná-
mica de dichos procesos es clave para evitar 
eventuales sorpresas.
En ese marco, el Área de Economía desarrolla 
charlas en formato virtual, abiertas a toda la 
comunidad CREA, con el propósito de hacer un 
seguimiento de las principales variables macro-
económicas que afectan al negocio del agro.
En la actual coyuntura, el primer aspecto por 
considerar es la política monetaria argentina, 
que está principalmente orientada a financiar al 
Tesoro del Estado nacional. 
La expansión monetaria, principal fuente que 
explica la aceleración inflacionaria, está direc-
tamente relacionada con el incremento del 
gasto público, que es financiado con la emisión 
de pesos. En 2020, el primer año de la pande-
mia, ese fenómeno quedó particularmente en 
evidencia. 
“El origen del exceso de la emisión monetaria 
no es, entonces, el Banco Central (BCRA), sino 
la política fiscal vigente. Para reducir la emi-
sión, es necesario eliminar o reducir en primer 
lugar el déficit fiscal, al menos hasta un nivel 
que sea financiable por medio de la emisión de 
deuda y no de dinero”, apuntó Santiago Giraud, 
economista de la Unidad de Investigación y De-
sarrollo de CREA, durante la última charla en 
línea (gráfico 1).
Por lo tanto, el primer condicionante para solu-
cionar el problema de la inflación es contener 
el gasto público en niveles razonables. “La evo-
lución del gasto público refleja en gran medida 
la dinámica de la política, tal como sucede, por 
ejemplo, en el caso de los subsidios a las tari-
fas de servicios energéticos”, señaló Santiago.
Sin embargo, las erogaciones públicas en jubi-
laciones y salarios públicos vienen perdiendo 
peso en lo que respecta a su participación en 
el Producto Bruto Interno (PBI) debido a que no 
logran alcanzar a la inflación.
Las Leliqs, instrumento empleado por el BCRA 
para retirar exceso de dinero del mercado 
–proceso denominado “esterilización”– se en-
cuentra desde 2020 en niveles muy elevados y 
ya no tiene “resto” para que se lo siga empleado 
como método de contención inflacionaria. 

Adicionalmente, se está registrando un cre-
cimiento sustancial de la emisión de títulos 
públicos del Estado nacional que ajustan por el 
Coeficiente Estabilizador de Referencia (CER), 
un indicador que refleja las variaciones del Índi-
ce de Precios al Consumidor (IPC).
“El acuerdo firmado este año por la Argentina 
con el Fondo Monetario Internacional (FMI) es-
tablece que el Estado nacional debe dejar de 
financiarse a través de la emisión monetaria 
para hacerlo por medio de la emisión de deu-
da. Pero eso tiene un inconveniente: es también 
monetariamente expansivo, porque cuando el 
BCRA coloca Leliqs, los pesos que reciben los 
bancos salen de circulación, pero con títulos 
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entre 2015 y comienzos de 2018, pero se man-
tiene en niveles inferiores si se lo compara con la 
situación presente entre el segundo semestre de 
2018 y el primero de 2021. 
“Si bien la evolución del tipo de cambio se es-
tá acelerando (aunque aún corre por detrás 
de la inflación), el hecho de que en muchas 
naciones del mundo el tipo de cambio se es-
té apreciando ayuda a que la depreciación 
del peso, en términos relativos, se mantenga 
relativamente estable y deje de perder compe-
titividad”, explicó.
Un dato que no puede pasar desapercibido es 
que las reservas netas del BCRA son muy es-
casas, a pesar del refuerzo de fondos girado 
por el Fondo Monetario Internacional (FMI) en 
el marco del acuerdo realizado este año y del 
ingreso de divisas aportado por la cosecha de 
granos gruesos. “Al mercado cambiario no se 
le sobra nada”, resumió Santiago (gráfico 3).
La actividad económica se fue recuperando 
luego del “bajón” generado por el aislamien-
to social instrumentado durante la pandemia. 
Esa situación, si bien, obviamente, es una bue-
na noticia, representa un desafío en términos 
cambiarios.
“Si bien las importaciones crecieron en los úl-
timos meses, seguirán siendo fuertemente 
controladas por el BCRA. En una economía 
de mercado, las importaciones ajustan por la 
corrección del tipo de cambio, pero en el ca-
so de la Argentina se administran a través de 
diferentes restricciones”, apuntó el economis-
ta. Sin embargo, ocurre que las intervenciones 
constantes y recurrentes de la economía, orien-
tadas a resolver cuestiones de corto plazo, 
desalientan las inversiones y suman proble-
mas, de manera acumulativa, en el mediano y 
largo plazo.
La intervención aplicada al mercado de trigo, 
por ejemplo, terminará promoviendo una in-
tención de siembra inferior a la potencial y eso 
repercutirá posteriormente en la producción 
del cereal y, en consecuencia, en la generación 
de divisas. “Los instrumentos elegidos para in-
tentar contener la inflación están orientados 
al corto plazo, por lo que en el mediano plazo 
terminan generando un mayor número de difi-
cultades”, concluyó.

ajustados por CER los pesos recibidos se des-
tinan al gasto público, lo que implica que ese 
dinero termina circulando”, graficó el economis-
ta (gráfico 2).
Por otra parte, al ajustar por CER, la deuda 
crece a medida que crece la inflación, lo que de-
termina que el fenómeno se retroalimente. “En 
este cuadro de situación, la política monetaria 
cuenta con pocas herramientas para contener 
la inercia inflacionaria o los cambios en las va-
riables externas que puedan afectarla”, señaló.
Tanto los títulos de deuda ajustados por CER 
como los Fondos Comunes de Inversión (FCI) 
que integran constituyen una de las principales 
herramientas para gestionar los flujos de liqui-
dez de corto plazo, de manera tal de preservar 
el capital frente a la depreciación de la mone-
da, aunque, vale mencionar, el riesgo de que 
tales títulos sean reprogramados por parte del 
gobierno no puede ser descartado.
En las naciones del mundo exportadoras de 
commodities que poseen macroeconomías or-
denadas la suba de los precios internacionales 
de tales bienes básicos contribuye a apreciar 
los tipos de cambio por el ingreso de un mayor 
flujo de divisas. Tal es el caso, por ejemplo, del 
real brasileño.
Ahora, ¿qué sucede en la Argentina? Giraud ana-
lizó el tipo de cambio real multilateral del peso 
argentino, un indicador que mide la “competitivi-
dad” del tipo de cambio para los exportadores, el 
cual se encuentra en un nivel superior al vigente 





Congreso CREA 2022
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Avanza la preparación del temario.
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Nos encontramos ante un cambio de paradig-
ma. Si bien las tareas y procesos presentes en 
las empresas agropecuarias se complejiza-
ron notablemente en las últimas décadas, el 
avance tecnológico y el surgimiento de nuevas 
exigencias regulatorias y sociales registrado en 
el último tiempo pueden llegar a modificar de 
manera sustancial la forma de hacer las cosas 
en el sector.
El 14, 15 y 16 de septiembre próximos se realizará 
en la ciudad de Buenos Aires el Congreso CREA 
2022, que llevará el lema “Ampliá el campo de tu 
mirada” y tendrá como objetivo detectar aque-
llas tendencias que, si bien hoy pueden parecer 
incipientes, podrían transformar por completo la 
dinámica presente en el ámbito agropecuario.
El evento, que se encuentra en plena etapa de 
preparación, no está diseñado para generar res-
puestas o soluciones, sino para abrir muchas 
preguntas, las cuales pueden llegar a ser útiles 
como disparadoras del cambio.
El Congreso CREA será un espacio de intercam-
bio y diálogo con líderes, referentes y pioneros de 
diferentes sectores y disciplinas, pues hoy la acti-

vidad agropecuaria está atravesada por desafíos 
sociales, tecnológicos y organizacionales que ex-
ceden las cuestiones primigenias del sector. 

De la contemplación a la acción
El Congreso CREA 2022 promete ser un encuen-
tro de vanguardia, apertura y transformación. 
El foco estará puesto en los principales desa-
fíos que tienen por delante el sector y el país en 
materia de alimentación, sostenibilidad, trans-
formación digital y construcción de diálogos y 
acuerdos de largo plazo.
El presente es sólo un adelanto del evento que 
se desarrollará durante tres jornadas en el Predio 
de la Rural de Palermo y que espera contar con 
más de 7000 participantes presenciales, ade-
más de otros miles que lo disfrutarán de manera 
remota por una transmisión en vivo. Próxima-
mente será informado el temario completo del 
evento con todos los oradores y las actividades 
comprendidas en el mismo.
Quienes deseen registrarse y mantenerse infor-
mados pueden ingresar a www.congresocrea.
org.ar

Ejes temáticos
1. Los desafíos de los sistemas alimentarios y las cadenas de valor. Es muy importante comprender có-
mo se están transformando las cadenas de valor actuales y el impacto que pueden tener las decisiones que tome el sector, para 
garantizar la seguridad alimentaria y la nutrición de todas las personas, sin poner en riesgo las bases económicas, sociales y 
ambientales de las futuras generaciones.

2. El desafío de la sostenibilidad ambiental y el impacto de las tecnologías. Resulta fundamental sos-
tener la transformación tecnológica que está teniendo lugar, para continuar construyendo sistemas productivos cada día más 
sostenibles, adaptables y resilientes. La ciencia y el conocimiento compartido son fundamentales para alcanzar este objetivo. 

3. Las personas necesarias para transformar las empresas. Es indispensable gestionar los procesos de 
cambio, tanto a nivel personal como empresarial para adaptarse y capitalizar las nuevas oportunidades. Estas transforma-
ciones suponen nuevas relaciones con los colaboradores, las comunidades y con todas las partes interesadas para convertir 
empresas en plataformas que posibiliten el desarrollo de las personas.

4. Diálogos para el desarrollo del país. El abordaje de estos desafíos requiere inversiones, alianzas público-privadas 
y acuerdos con la sociedad, basados en la ciencia. Las nuevas tecnologías ofrecen la posibilidad de brindar transparencia y 
trazabilidad. A su vez, esto representa una oportunidad para construir diálogos potentes con la sociedad y promover su desa-
rrollo, impulsando la economía del conocimiento, generando un motor para el desarrollo de nuestro país sin diferencias entre 
campo y ciudad.



Una campaña para que se luzcan los agrónomos
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Desafíos para
la  fina 2022/23
“Este año, la estrategia va a depender de la 
capacidad de los agrónomos, que van a ser 
protagonistas, ya que tienen la oportunidad 
de lucirse y transformar su conocimiento en 
resultados económicos”. Así lo indicó Jorge 

González Montaner, coordinador técnico del 
área agrícola de los CREA de Mar y Sierras, 
durante una jornada técnica de cultivos de 
granos finos organizada por esa región en for-
mato virtual. 



Una campaña para que se luzcan los agrónomos

Desafíos para
la  fina 2022/23
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Los elevados precios de los fertilizantes plan-
tean un escenario desafiante para planificar el 
diseño del aporte de nutrientes, tanto en trigo 
como en cebada. El primer aspecto clave –indi-
có González Montaner– consiste en arbitrar las 
inversiones realizadas en cultivos invernales 
de granos finos con coberturas de precios, de 
manera tal que, aquella porción de la cosecha 
necesaria para cubrir los costos tenga precio 
cierto, ya sea por medio de futuros como de 
opciones del Matba Rofex. 
En los que respecta a fertilizantes fosforados, 
el técnico indicó que, si bien en buena parte de 
la región Mar y Sierras es factible realizar algún 
ajuste, en los ambientes profundos de la zona 

costera con elevado potencial de rendimientos 
esa estrategia es poco aconsejable.
Ensayos realizados en la región Mar y Sierras 
muestran que productos alternativos, como 
el caso de Top Phos 280 o Nitrocomplex, ge-
neraron buenos resultados en ambientes con 
potenciales poco exigentes, de manera tal que 
es potencialmente viable remplazar parte de la 
dosis de fosfato diamónico con ellos.
“De todas maneras, es necesario ser cuidado-
so, porque si estamos en ambientes con alto 
potencial de respuesta a la fertilización, los pro-
ductos tradicionales resultan mucho más 
eficientes, a menos que la campaña venga más 
bien seca”, advirtió González Montaner.
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El técnico presentó un caso, registrado en la 
campaña pasada, en el cual, al advertir que un 
cultivo de cebada se mostraba bastante “arre-
pollado”, se procedió a volear azufre el 20 de 
octubre para generar una respuesta productiva 
superior a 1100 kg/ha. “Lo que no puede faltar 
este año son los fertilizantes baratos, clave pa-
ra que los nitrogenados y fosforados puedan 
trabajar bien, No permitamos que el déficit de 
azufre sea un factor limitante”, remarcó.
“Otro nutriente que no puede faltar es el zinc. 
Incluso en ambientes donde contamos con 

más de una parte por millón, que es considera-
do el umbral histórico de ese nutriente, hemos 
encontrado respuestas productivas a su incor-
poración”, añadió.
González Montaner señaló que, en un escenario 
tan complejo, en el cual se registran variaciones 
muy bruscas de los precios internacionales de 
commodities y un panorama climático de even-
tual persistencia de la fase ENSO La Niña, es 
viable diseñar estrategias particionadas de fer-
tilización para realizar un aporte arrancador en 
el inicio de campaña, el cual, dependiendo de 
las circunstancias, puede ser complementado 
posteriormente. 
“Podríamos diseñar modelos de fertilización de 
100 a 125 kg/ha de nitrógeno, según la zona y 
situación inicial, para luego evaluar entre agos-
to y el primer tramo de septiembre un refuerzo 
de la fertilización en función de la evolución de 
la situación de humedad y de la relación de pre-
cios vigente por entonces”, apuntó.
“Entonces podríamos contar con una bue-
na disponibilidad inicial de nitrógeno, que no 
comprometa demasiado al cultivo, y luego mo-
nitorear la situación comercial y climática para 
aprovechar esa flexibilidad que nos ofrece el cul-
tivo de fina”, concluyó (gráfico 2).
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Una fábrica 
de combustible
Cómo gestionar una unidad elaboradora de biodiésel.
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En plena cosecha gruesa, el desabastecimien-
to de gasoil ocasionó graves trastornos para 
la recolección y el transporte de granos en mu-
chas regiones productivas. Sin embargo, cuatro 
empresarios del centro de Santa Fe no tuvieron 
ningún inconveniente al respecto 
¿Cómo hicieron? Cuentan con su propia fábrica 
de biodiésel. “Con este proyecto buscábamos 
generar valor agregado en origen y asegurar el 
abastecimiento de combustible para el parque 
de maquinarias propio”, explica Diego Lesca-
no, integrante del CREA Elisa- Humberto Primo 
(región Santa Fe Centro) y uno de los cuatro so-
cios de la planta.
“Ya hubo desabastecimiento de gasoil en otras 
épocas y sabíamos que era una cuestión de 
tiempo que un fenómeno similar volviese a repe-
tirse; entonces decidimos hacer algo al respecto”, 
añade el empresario. Hoy puede asegurar que la 
inversión realizada fue una decisión acertada. 
Luego de visitar a diversos proveedores de plan- 
tas elaboradoras de biodiésel y hacer los nú-
meros de la nueva unidad de negocio con el 
asesor CREA, decidieron invertir en conjunto 
unos 60.000 dólares (valuados al tipo de cambio 
oficial) en una unidad montada por una empresa 
cordobesa localizada en la zona de Villa María. 
El diseño fue planificado para elaborar hasta 
unos 250.000 litros de biodiésel por año, que es 
la cifra consumida por los tractores y cosecha-
doras de las cuatro empresas socias. El principal 
insumo empleado es el aceite de soja desgoma-
do, que es comprado a la fábrica aceitera que 
Agricultores Federados Argentinos (AFA) tiene en 
la zona de Los Cardos, que se encuentra a unos 
180 kilómetros de la planta de biodiésel. 
La fábrica estuvo lista en marzo de 2020, pleno 
inicio de la pandemia de Covid-19. Los primeros 
meses no fueron fáciles, dadas las dificultades 
logísticas presentes por entonces. Recién hacia 
mediados de ese año comenzó a funcionar en 
función de lo previsto. 
“Cuando empezamos, el valor del biodiésel pro-
ducido era un 30% inferior al precio del gasoil en 
surtidor, por lo que constituía un negocio muy 
favorable para los socios del emprendimiento”, 
relata Diego. Sin embargo, en 2021 el precio 
internacional del aceite de soja comenzó a 
experimentar subas considerables y las relacio-
nes de precio se tornaron desfavorables para el 
biodiésel de propia elaboración. 

“Entendimos que toda crisis representa una 
oportunidad si uno se mantiene activo, por lo 
que comenzamos a emplear una parte del acei-
te de soja para elaborar aceite metilado que 
luego sería utilizado en pulverizaciones de fi-
tosanitarios. Esto nos permitió compensar las 
pérdidas económicas generadas por la produc-
ción de biodiésel”, comenta Diego.
Sin embargo, nunca dejaron de fabricar y utilizar 
biodiésel de propia producción porque, desde 
el día uno, los socios se propusieron mantener 
siempre activa la unidad, independientemente de 
lo que sucediera con las relaciones de precios. 
El tiempo demostró que esa estrategia re-
sultó acertada, porque, cuando en marzo 
pasado comenzaron a registrarse problemas 
para abastecerse de gasoil, los vehículos de los 
socios del emprendimiento permanecieron aje-
nos a esa crisis. Los especialistas en mercados 
energéticos suelen decir que “no existe energía 
más cara que aquella que no está disponible 
cuando se la necesita”. Y los empresarios san-
tafesinos pueden dar cuenta de ello.
¿Cuál es la rentabilidad de la planta? No exis-
te una respuesta única para esa pregunta ya 
que los números –en una situación macroeco-
nómica tan caótica– cambian mes a mes. Por 
ejemplo, en febrero de este año salieron empa-
tados; es decir, las ganancias generadas por el 
aceite metilado para usar como coadyuvante 
en aplicaciones de fitosanitarios -valuado en 
2,0 u$s/litro- permitieron compensar las pérdi-
das generadas por el mayor valor relativo del 
biodiésel respecto del precio del gasoil. 
A partir de marzo. las cuentas se tornaron 
más complejas, porque, además del desa-
bastecimiento de gasoil, los precios cobrados 
por ese combustible en diferentes zonas del 
centro santafesino comenzaron a registrar 
variaciones muy importantes, que en algunas 
situaciones superaban por lejos el valor de la 
salida de planta del biodiésel de propia elabora-
ción (155 $/litro).
La planta se montó sobre un predio gestionado 
por uno de los socios que tiene acceso a una 
toma trifásica de electricidad. “Si bien la unidad 
consume poca energía eléctrica, necesita una 
fuente de energía potente que pueda atender 
los pulsos intensos requeridos para calentar el 
aceite durante unas dos horas”, remarca el em-
presario CREA.
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Una vez que el aceite de soja desgomado in-
gresa a la planta de producción de biodiésel, se 
mezcla con un reactivo –provisto por la misma 
empresa cordobesa que montó la unidad– que 
rompe las cadenas carbonadas del aceite para 
alivianarlo. Como resultado de esa reacción quí-
mica se obtiene biodiésel en una proporción del 
85%, mientras que el 15% restante corresponde 
a glicerol. Ambos productos se depositan en un 
tanque cónico de decantación donde el glicerol, 
por ser más pesado, 
es eliminado por gra-
vedad.
El glicerol o glicerina 
es comprado por uno 
de los socios del em-
prendimiento, que lo 
emplea como aditivo 
energético en las racio- 
nes diseñadas para 
un feed lot propio. Un grupo de alumnos de la 
Facultad de Ciencias Agrarias de la Universidad 
Nacional del Litoral (UNL) investigó las propie-
dades nutricionales del producto en novillos y 
determinó que es adecuado como aporte ener-
gético. De hecho, están elaborando una tesina 
de grado al respecto para la cátedra de Nutri-
ción animal. “Por lo tanto, la planta de biodiésel 
no genera ningún desperdicio, constituyéndose 
en un ejemplo de la denominada economía cir-
cular”, apunta Diego.

Cada socio dispone de una parte proporcio-
nal del capital de la planta de biodiésel y tiene 
derecho al uso del 25% del biocombustible 
generado, aunque mes a mes los consumos 
realizados entre uno y otro van variando y se 
realizan luego ajustes periódicos de cupos.
La planta es gestionada por un empleado que 
trabaja a tiempo completo de lunes a viernes y 
se encarga tanto del proceso de elaboración co-
mo de los análisis químicos del aceite de soja 

recibido y del biodiésel 
producido, además de 
llevar registros de las 
operaciones y los nú-
meros del negocio.
El encargado de la 
planta no tenía expe- 
riencia previa en el 
tema –antes de incor- 
porarse a ella era un 

empleado administrativo–, pero fue capacitado 
por técnicos de la firma encargada de montar 
la unidad. Si bien no se requieren conocimien-
tos previos para el puesto (dado que pueden 
ser adquiridos), sí se necesita a una persona 
criteriosa y responsable. 
El proceso de producción es continuo, de ma-
nera tal que el biocombustible se almacena 
en los períodos estacionales de baja demanda 
para ser empleado en las épocas de siembra 
y cosecha. Todo el producto elaborado se em-

La planta de biodiésel exige una baja 
inversión si se concreta en sociedad. La 
clave reside en no considerarla como un 

negocio, sino como una solución logística 
para el buen funcionamiento de los pro-
cesos y plazos de trabajo establecidos.
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plea para consumo propio (no se comercializa).
El biodiésel se utiliza puro en un 100% en todos 
los tractores y cosechadoras de las empresas 
propietarias de la planta. “No existe ningún 
problema en el uso de B100 (biodiésel puro al 
100%); de hecho, a fines de 2020 adquirí un trac-
tor nuevo que jamás uso gasoil de origen fósil”, 
comenta Diego.
“El sistema de la planta de biodiésel es muy 
sencillo y exige una baja inversión si se concre-
ta en sociedad. Si bien, obviamente, una gestión 
eficiente es importante, la clave reside en no 
considerarla como un negocio, sino como una 
solución logística para el parque de maquinaria 
agrícola y, en definitiva, para el buen funcio-
namiento de los procesos y plazos de trabajo 
establecidos”, resume.

Planta de biodiésel de 500 litros/batch.





Aplicaciones
digitales
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¿Cuál se adapta mejor a cada empresa?

¿Cuál de todas las aplicaciones presentes en el mercado es la que mejor se 
ajusta a las necesidades de su empresa agrícola? Para responder esta pregunta 
tan compleja la región CREA Litoral Sur realizó un detallado relevamiento de 10 
plataformas.
Para ello se recabaron las distintas funcionalidades que ofrecen las plataformas 
Auravant, Taranis, Fieldview, SIMA, PUMA, Vistaguay, Echelon, Frontec, Campo 
360 y Xarvio (gráfico 1).



¿Cuál se adapta mejor a cada empresa?
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Las funciones identificadas fueron las siguien-
tes: ordenar el registro por lote, facilitar el 
monitoreo a campo, gestionar diseños agrícolas 
por ambientes, tramitar los datos generados por 
la maquinaria y, finalmente, la utilización de imá-
genes de alta precisión (fotos) para el monitoreo.
Para cada funcionalidad, se clasificó cada pla-
taforma dentro de tres categorías: “aplica”, 
“aplica parcialmente” y “no aplica”. De este mo-
do, se elaboró un “mapa de funcionalidades” 
muy práctico para identificar cuáles son las 
aplicaciones más adecuadas en función de los 
intereses de cada empresa (ver gráfico 2).

El relevamiento detectó que ninguna de las apli-
caciones evaluadas ofrece todas las soluciones 
al mismo tiempo, y que existen funcionalidades 
específicas que les permiten a unas destacarse 
por sobre las demás.

Auravant
Auravant es una plataforma integral para el de-
sarrollo de agricultura de precisión, que permite 
digitalizar los diferentes puntos del terreno pa-
ra que el productor o el agrónomo monitoreen 
y gestionen el campo en forma permanente, de 
manera remota u on line.
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La aplicación permite ingresar datos de insu-
mos de bases oficiales, dosis de productos, 
maquinarias, adjuntos y costos. Las tareas se 
pueden visualizar en forma de lista como de ca-
lendario para facilitar el orden de las actividades.
Entre sus funcionalidades, cuenta con un pro-
tocolo de monitoreo de malezas, plagas y 
enfermedades desarrollado junto con la Aso-
ciación Argentina de Protección Profesional de 
Cultivos Extensivos (AAPPCE). Cada adversidad 
cuenta con un protocolo definido sobre la base 
de cada cultivo. 
Adicionalmente, la plataforma permite informar 
cambios en el Índice de Vegetación de Diferen-
cia Normalizada (NDVI por sus siglas en inglés) 
con respecto al promedio de cada lote o imagen 
anterior. También se pueden delimitar ambien-
tes a partir de la imagen de cualquier índice. Se 
presenta un mapa coloreado y un histograma 
donde se visualiza la distribución de valores del 
NDVI y la superficie de cada ambiente. 
Auravant emplea hasta siete capas de datos (so-
bre la base de NDVI y mapas de rendimientos) a 

criterio del usuario, quien elige qué capas combi-
nar para diseñar una ambientación personalizada.
También es posible realizar prescripciones de 
fertilización nitrogenada en cereales a partir de 
un algoritmo desarrollado por INTA para trigo, y 
otro, denominado PLENA, desarrollado por Aura-
vant para maíz. También dispone de algoritmos y 
recomendaciones de riego.
Auravant ofrece una versión gratuita (que tiene 
una cobertura de hasta 1000 hectáreas) y planes 
adaptables a la escala y necesidades de cada 
empresa. Existen aproximadamente nueve pla-
nes con precios que van desde 15 a 40 dólares 
mensuales. La plataforma permite desarrollar in-
tegraciones de extensiones con funcionalidades 
adicionales que pueden ser públicas o privadas. 
Los datos son propiedad de los usuarios.
Puede integrarse con aplicaciones de John Dee-
re, Metos (Pessl), Caburé, Planet, SAP, Finnegans, 
CNH, Aprilis, UBA, INTA, Greenfield y Deepagro. 
A su vez, dispone de un SDK y de plugins que 
permiten que no sólo Auravant programe inte-
graciones y conectores, sino que cualquier otra 
empresa pueda diseñar su propia solución (y ser 
propietaria de ese código).

Taranis
Taranis permite registrar datos trazables de 
siembra y rotación histórica de diferentes lotes. 
Dispone de imágenes de alta resolución (AI2) pa-
ra realizar un recuento de plantas y establecer el 
coeficiente de variación. La obtención de fotogra-
fías de alta calidad (0,5 mm/pixel), junto con un 
análisis posterior de machine learning, permite 
efectuar un monitoreo exhaustivo de malezas, 
insectos y enfermedades. 
A través de imágenes satelitales es posible realizar 
un histograma dinámico y establecer compara-
ciones de NDVI con el registro histórico del último 
lustro. La aplicación también posibilita generar 
ambientaciones a partir de datos cargados por 
el usuario de rendimientos, Veris, tosca, mapa de 
suelo y NDVI, entre otras capas de registros.
El costo del servicio básico es de 0,45 U$S/ha 
al año. El acceso a fotos aéreas de alta calidad 
tiene un costo adicional de 2,8 a 3,5 U$S/ha de 
acuerdo a la escala.
En todos los casos, los datos son del usuario. La 
plataforma puede vincularse con My John Deere 
para las prescripciones, y con FieldView con los 
mapas de emergencia de cultivo y malezas.



FieldView
FieldView confecciona registros a través de la 
compilación de mapas de labores que se obtie-
nen de la maquinaria y de lo que va cargando 
el usuario. A partir de un dispositivo, colecta la 
información generada por los sensores en for-
ma inmediata -siempre que el equipo disponga 
de conectividad- realizando un monitoreo en 
tiempo real de la calidad de siembra, cosecha y 
pulverizaciones.
Para generar ambientaciones emplea capas de 
imágenes satelitales, mapas de rinde, electro-
conductividad y altimetría. El usuario elige la 
información a partir de la cual quiere generar el 
mapa, tanto de manera automática como ma-
nual (esta última con criterios definidos por el 
usuario). De este modo, la plataforma efectúa 
recomendaciones de densidad de siembra en 
función del ambiente. También permite elaborar 
un análisis de mapas de rendimientos agrícolas a 
partir del cruce de capas de diferentes registros. 
Su costo es de 400 dólares sin límite de uso por 
superficie. Toda la información que está en la pla-
taforma pertenece al usuario. FieldView permite 
vincularse con John Deere, CASE, New Holland, 
AGCO, Challenger, Claas, Auteq, Precision Planting, 
Abelardo Cuffia, TIM, Leaf Agrotronics, Topper 
(Stara), Pro Solus, Raven y AG Leader, entre otras.

SIMA
SIMA permite monitorear la siembra a partir del 
uso de una calculadora que efectúa el conteo de 
semillas, determina la uniformidad del planteo y 
el desvío de plantas/ha objetivo. También facilita 
el control del stand por medio de una foto toma-
da desde un celular.
La plataforma cuenta con un soporte de fotos 
e información para reconocer malezas, plagas 
y enfermedades, además de protocolos de 
monitoreo y registros gráficos para calcular la 
incidencia o severidad de ataques. También per-
mite estimar el rendimiento agrícola por medio 
de un desarrollo propio (SIMA Harvest).
En cosecha, permite estimar pérdidas con una 
calculadora que ayuda a realizar el monitoreo. 
El resultado se visualiza por medio de un “se-
máforo” que se enciende a partir de umbrales 
determinados por INTA Precop.
SIMA también permite visualizar el estado avan-
ce de las labores y obtener imágenes del cultivo 
para compararlo entre fechas, además de armar 

histogramas de acuerdo a NDVI cuantificando 
ambientes y navegando entre fechas diferentes.
Por cada carga de los monitoreos, se genera una 
alerta o “semáforo”. SIMA cuenta con la funcio-
nalidad “Alertas zonales”, por medio de la cual 
notifica problemáticas detectadas en cultivos 
aledaños, tanto por primera aparición como por 
alta frecuencia. Se trata, por lo tanto, de una pla-
taforma colaborativa.
Por último, SIMA permite la utilización gratui-
ta que abarca una cobertura de hasta 10 lotes. 
Todos los registros cargados por el usuario son 
propiedad de SIMA. Puede vincularse con Finne-
gans, FieldView y Albor.

PUMA
PUMA permite visualizar, almacenar y gestio-
nar la información generada en cada etapa del 
cultivo de manera georreferenciada y ordenada 
por campaña. Se cargan imágenes satelitales, 
índices de vegetación (NDVI y GNDVI, clorofila), 
datos de estaciones meteorológicas y mapas de 
ambientación, de rendimientos, de fertilización, 
de tosca, de altimetría, de conductividad, de ma-
teria orgánica. Cada cliente puede especificar 
sus necesidades con el objetivo de que la pla-
taforma se adapte de manera específica a sus 
requerimientos.
Para realizar ambientaciones se debe solicitar el 
servicio a Surco Fértil, empresa a la que pertenece 
PUMA. De este modo, es posible detectar ano-
malías y realizar una prescripción de siembra y 
fertilización variable. Al final de cada campaña se 
obtiene una estimación del balance de carbono.
También permite armar distintos perfiles con 
acceso a diferente información según el rol ca-
da usuario tenga en la organización. El valor del 
servicio es de 0,7 a 0,8 u$s/ha/año. Los datos 
pertenecen al usuario.

Vistaguay
Vistaguay permite realizar un monitoreo del lo-
te a través de imágenes de alta resolución (AI2) 
obtenidas por medio de drones con registros 
georreferenciados. De este modo, es posible 
obtener índices de vegetación, modelos de ele-
vación, mensura de área, mapas hidrológicos, 
detección de distribución de malezas (bar-
becho y post siembra), distribución y conteo 
de plantas, calidad espacial y temporal de la 
siembra (conteo aleatorio), prescripción para 
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siembra y fertilización variable, estrés ambien-
tal del cultivo y evaluación de siniestros. 
También se emplean imágenes satelitales pa-
ra clasificar, por medio de NDVI, tres ambientes 
(promedio y desvíos para arriba y abajo) y com-
parar registros históricos de las últimas ocho 
campañas para generar alertas tempranas.
En todos los casos, los datos son propiedad del 
cliente. El costo de los diferentes servicios de 
imágenes depende del área de cobertura y de la 
información requerida. Para efectuar un segui-
miento satelital el valor es de 30,2 dólares cada 
100 hectáreas, con un mínimo de contratación 
de 200 hectáreas.

Echelon
Echelon realiza ambientaciones automatizadas 
por medio de imágenes satelitales, NDVI, ma-
pas de rendimiento, Veris y mapas de fertilidad, 
entre otras fuentes posibles. Permite evaluar 
curvas de NDVI e identificar zonas con situa-
ciones anómalas.
La plataforma permite, además, prescribir do-
sis variable de fertilizantes y semillas por medio 
de las aplicaciones “Hdseeds” y “HD Nitrógeno”, 
las cuales utilizan un registro histórico de imá-
genes satelitales de hasta los últimos 10 años.
También permite registrar las labores rea-
lizadas, además de visualizar y analizar el 
estado de avance de la siembra, la cosecha y 
las labores en general. Los datos son siempre 
propiedad del usuario.

Echelon está habilitado para integrarse con 
FieldView, John Deere Operations Center y 
Slingshot (Raven) y así importar los datos re-
gistrados y enviar prescripciones. Permite la 
importación directa de registros de múltiples 
equipos de cosechadoras, sembradoras y equi-
pos de aplicación.
Cuenta con cuatro versiones: una gratuita para 
clientes de Nutrien Ag Solutions y dos versio-
nes con diferentes prestaciones con un costo 
que va desde 300 dólares anuales en adelan-
te, y una versión avanzada desde 1500 dólares 
anuales en adelante.

Frontec
Frontec realiza ambientaciones a partir de 
unidades cartográficas de similares atributos 
agroecológicos obtenidos por integración de 
capas de altimetría, NDVI, mapa de rendimien-
to y mapa de tosca. A partir de esa información 
genera “unidades de manejo”, que agrupan 
áreas consideradas homogéneas para permitir 
un mismo abordaje agronómico.
La aplicación permite realizar prescripciones 
para fertilización en trigo y maíz con soporte 
de los modelos Triguero y Maicero. En lo que 
respecta a densidad de siembra la prescripción 
se hace en función de criterios establecidos 
por el productor. También brinda el servicio de 
estimación de daño por sequía y granizo. Por 
medio de análisis de imágenes satelitales de 
5x5 metros permite efectuar un seguimiento 



de cada cultivo. El costo del servicio es de 3,0 
u$s/ha por campaña. Los datos permanecen 
en propiedad del usuario.

Campo 360
Campo 360 permite realizar un monitoreo sa-
telital y establecer diferentes análisis a partir de 
datos obtenidos del índice SAVI (Soil Adjusted Ve-
getation Index o Índice de Vegetación Ajustado al 
Suelo). También dispone de la posibilidad de ob-
tener series históricas de NDVI sobre la base de 
registros de los últimos cinco años y realizar ma-
pas de productividad a pedido. También pueden 
solicitarse mapas que permiten auditar la calidad 
de las labores, detectar sub o sobre aplicaciones 
de insumos, superposiciones, omisiones, exce-
sos de velocidad o mal uso de la maquinaria que 
puedan afectar la producción. 
El usuario puede realizar una zonificación a partir 
de diversos índices y métodos disponibles pa-
ra una fecha seleccionada, además de evaluar 
series temporales de índices. Además, se está 
desarrollando una aplicación para, además, efec-
tuar prescripciones agronómicas. Dependiendo 
de las funcionalidades requeridas, el costo del 
servicio varía entre 1 y 7 U$S/ha/año. 

Xarvio
Xarvio permite visualizar una línea de tiempo 
correspondiente al historial de cada lote con 
información específica de cada campaña. Rea-
liza ambientaciones de manera automática 
sobre la base de “mapas de potenciales” que 

emplean registros de imágenes satelitales de 
hasta siete años de antigüedad. Permite clasifi-
car hasta cinco ambientes.
Cuenta con alertas y recomendaciones de 
aplicación de fungicidas para trigo y cebada. 
También envía un aviso cuando el cultivo cam-
bia su estado fenológico (disponible para trigo, 
soja y maíz) y otro aviso de fertilización para 
maíz, cebada y trigo. Se encuentra en prepara-
ción el algoritmo de alerta para enfermedades 
de soja. Además de las alertas enviadas, la pla-
taforma considera el historial de aplicaciones 
y los curasemillas utilizados en cada campaña 
para sugerir el tratamiento por realizar.
Asimismo, proporciona recomendaciones de 
fertilización de fósforo y potasio en función del 
historial (tomando como base la plataforma 
One Soil). Los criterios para la fertilización nitro-
genada son manuales (deben ser incorporados 
por el usuario). Para el monitoreo de lotes em-
plea mapas de biomasa.
Esta aplicación es compatible con My John 
Deere y Claas, además de disponer de cone-
xión con estaciones meteorológicas (Arable) 
para establecer pronósticos específicos para 
cada lote. Los datos son propiedad del usuario. 
El precio del servicio es de 500 dólares por año 
sin límite de hectáreas.

El documento completo, elaborado por José 
Aranguren, Nicolás Ciancio, Víctor Giménez y 
Milagros Sobredo, puede verse en crea.org.ar
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De San Juan 
para el mundo
Agropecuaria El Mistol elabora un aceite de oliva extra virgen que 
comercializa en el país y en el exterior. Cuáles son los planes 
de esta empresa que se encuentra en franco crecimiento.

El sueño de la familia Raspagliesi comenzó en 
1997, tras adquirir el establecimiento Don Ma-
rio, un campo de 200 hectáreas ubicado en el 
departamento de San Martín, a escasos kilóme-
tros de la ciudad de San Juan.
Fue Daniel, uno de los hijos, quien tomó a su 
cargo el desarrollo inicial y la implantación de 
las primeras parcelas de olivo. Más tarde, Gui-
do, otro de los hijos y actual gerente general de 
la firma, comenzó a comercializar el aceite, que 
hasta entonces sólo utilizaban para consumo 
familiar. 
En 2018 construyeron una planta de produc-
ción dentro del mismo establecimiento sobre 
una superficie de 5850 metros cuadrados, y en 
la actualidad, Agropecuaria El Mistol, miembro 
del CREA Olivícola San Juan, produce aceite de 
oliva virgen extra para el mercado local y para el 
mundo. Cómo fue ese proceso y cómo llegaron 
a la obtención de un producto que hoy es reco-
nocido por su calidad.

Las fincas
La finca Don Mario se encuentra atravesando un 
proceso de mejora. Se trata de un terreno difícil, 
con olivos de 15 años, que obligan a redoblar los 
esfuerzos para mantener la producción. Pero no 
todas las aceitunas provienen de ese estableci-
miento. En 2008 adquirieron otro campo de 150 
hectáreas ‒Doña Aída‒ ubicado en la zona de 
Cañada Honda (Sarmiento), con la intención de 
ampliar la capacidad productiva de El Mistol. 

“Se trata de una de las mejores zonas olivíco-
las de la provincia de San Juan. El año pasado 
implantamos allí 34 hectáreas de olivo, que em-
pezarán a producir en aproximadamente cuatro 
años”, relata Claudia Becerra, apoderada de la 
empresa desde hace 15 años.
En un principio, ambas fincas contaban con 
riego por gravedad, gracias a la provisión efec-
tuada por el Departamento de Hidráulica de la 
provincia a partir de las aguas del río San Juan. 
Hoy se realiza riego por goteo en toda la super-
ficie implantada. “El agua se acumula en una 
represa y a través de un sistema de bombeo se 
irriga toda la plantación”, explica. 
Actualmente son 17 las personas empleadas 
por la firma, número que se acrecienta duran-
te la temporada de cosecha y molienda, que se 
extiende desde fines de marzo hasta el mes de 
julio e involucra a trabajadores de la zona. 
En línea con el sistema de implantación de los 
olivos (tradicional, de 6 x 4), la recolección en 
la finca Don Mario se realiza en forma manual, 
mientras que en Doña Aída está totalmente me-
canizada. “En términos generales, se apunta a 
una cosecha mecanizada, dados los inconve-
nientes que se registran a la hora de conseguir 
personal o disponer de éste en el momento ade-
cuado. Sin embargo, en Don Mario no tenemos 
problemas en ese sentido, ya que estamos en 
un lugar bastante habitado, no muy lejos de la 
capital”, reconoce. Muy por el contrario, destaca 
el excelente equipo con el que cuenta la empre-
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sa. “Trabajamos alineados, tanto en el campo 
como en la fábrica y en el sector administrativo 
para llevar adelante este gran proyecto”, agrega 
Claudia.

La fábrica
La licenciada en Tecnología de los Alimentos, 
Victoria Mercado, se encuentra al frente de la 
planta, ocupándose tanto de la producción co-

mo de las compras y ventas, la implementación 
de normas de calidad y el manejo del personal. 
“Hay básicamente tres puestos clave: los jefes 
de almazara, sitio donde se procesa el aceite de 
oliva (proviene del árabe y significa “lugar donde 
se exprime”), los operarios y yo”, explica.
Victoria ingresó a la firma en abril de 2019, 
cuando la planta acababa de ser puesta en 
marcha. Ese año se obtuvo la primera elabora-
ción de aceite virgen extra. La capacidad total 
de la planta fue pensada para procesar unos 
5.000.000 de kilos de aceitunas; hoy procesan 
aproximadamente 3.000.000 por temporada, 
con un rendimiento promedio del 16%. 
En general, se parte de aceitunas aceiteras, fun-
damentalmente de las variedades Arbequina y 
Coratina; en menor proporción se emplean tam-
bién las de doble propósito, tanto para mesa (en 
conserva, que se venden a granel) como para 
aceite. Entre ellas, las principales son Picual, 
Changlot y Barnea.
“En los inicios, la elaboración se desarrollaba en 
otra fábrica con fruta propia. En este momento, 
en cambio, la mayor parte se compra a terceros, 
fundamentalmente a productores de San Juan 
y Mendoza”, aclaran Claudia y Victoria.

El producto
En el capítulo destinado al aceite de oliva, el 
Código Alimentario Argentino establece tres ca-

El equipo de trabajo de Agropecuaria El Mistol.





72 ı Revista CREA

Fábrica y finca de Agropecuaria El Mistol.

tegorías: virgen extra, virgen y aceite de oliva a 
secas, sin ningún atributo. La calidad se basa 
en determinados parámetros físico-químicos, 
siendo los principales la acidez y el índice de 
peróxido. Sobre la base de estos resultados se 
define la clasificación del aceite, su valor real. 
“Nuestra propuesta consiste en elaborar única-
mente aceites de oliva virgen extra de altísima 
calidad, con una acidez menor de 0,25% como 
parámetro de referencia. Algunas empresas 
hacen aceite de segunda extracción y obtienen 
menor calidad, pero nosotros tenemos una so-
la línea de extracción en el proceso”, destaca 
Victoria. 
El Mistol también produce marcas blancas 
(marcas de supermercados). ¿En qué radica 
la diferenciación entre ambos productos? “El 
toque distintivo depende de la variedad de la 
aceituna y del blend, es decir, del corte que ha-
yas preparado. Nosotros tenemos dos marcas: 
una más suave, El Mistol “clásico”, y otra que es 
más intensa, El Mistol “premium”. Ambos son 

virgen extra, pero uno tiene más dulzor, mientras 
que el otro es más picante y amargo”, distingue.

El proceso
Una vez cosechadas, las aceitunas son des-
cargadas en la fábrica, donde se procede a 
efectuar una primera limpieza para eliminar las 
hojas con que puedan venir en el camión. Lue-
go, pasan a una etapa de lavado para eliminar 
restos de suciedad, piedras o tierra. 
La aceituna tiene tres componentes: uno sólido, 
constituido por la pulpa y el carozo; otro líquido, 
que es el agua, y por último el aceite. Luego de 
ser molidos, estos elementos -que conforman 
una pasta- ingresan a una etapa de amasado, 
a fin de que las gotas de aceite que están di-
sueltas se integren. En esta etapa, la pasta 
circula por sistemas cerrados, porque se oxida 
con facilidad, y si eso ocurre, se deterioran los 
parámetros químicos mencionados.
La siguiente etapa es el centrifugado o decan-
te: una máquina que gira a altas revoluciones 



separa sólidos de líquidos por la misma fuerza 
centrífuga. Luego, el aceite, que todavía contie-
ne algo de suciedad y de agua, debe pasar por 
otra máquina que gira aún más rápido que la an-
terior y termina de limpiarlo. Finalmente, se lo 
filtra para terminar de eliminar las impurezas y 
dejarlo listo para ser envasado.
El aceite de oliva El Mistol Virgen Extra es un 
producto genuino. No se utiliza ningún reactivo 
para obtenerlo ni para conservarlo. Dado que se 
elimina el agua, no hay desarrollo de microor-
ganismos, la conservación del producto pasa 

fundamentalmente por el cuidado de su calidad: 
hay que controlar que no se enrancie. ¿Cómo se 
logra este cometido? Hay que evitar el contac-
to con el oxígeno, con la luz artificial o natural y 
mantenerlo a la temperatura adecuada.
¿Cuánto tiempo debe transcurrir desde que la 
materia prima llega en los camiones hasta que 
egresa como aceite de oliva? Eso depende de la 
velocidad de las máquinas. El Mistol tiene una 
bomba capaz de procesar 1500 a 1700 kilos de 
aceitunas por hora, lo que significa que un ca-
mión de 20.000 kilos estará listo en seis horas. 

Premio internacional a la calidad
Recientemente, Agropecuaria El Mistol recibió a Abdellatif Ghedira, director ejecutivo del Consejo 
Oleico Internacional (IOC, según siglas en inglés). El motivo de la visita fue entregar una medalla 
a la firma, que obtuvo el primer puesto en la categoría “Hemisferio Sur”, del Premio a la Calidad 
Mario Salinas 2021.
Este certamen -del que participan decenas de aceites de oliva virgen extra de todo el mundo- 
reconoce la calidad y los diferentes matices que se pueden encontrar en el producto, tales como 
intensidad y frutado. En su última edición, se presentaron un total de 131 aceites procedentes 
de España (76), Portugal (24), Túnez (10), Argelia (6), China (3), Grecia (4), Italia (3), Argentina (1), 
Australia (1), Croacia (1), Jordania (1) y Turquía (1).

Guido Raspagliesi, gerente general de Agropecuaria El Mistol, recibiendo el premio de parte de Abdellatif Ghedira, 
director ejecutivo del Consejo Oleico Internacional..
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Calidad
¿Cuáles son los aspectos críticos del proceso 
de elaboración? En primer lugar, se deben hacer 
labores en la finca tendientes a mantener la cali-
dad de las aceitunas, porque de ellas dependerá 
la calidad del aceite que se obtenga. Una vez 
que ingresan a la fábrica, se analizan diversos 
parámetros: se mide la temperatura, se analiza 
si presentan enfermedades, se evalúa su ma-
durez. “Es muy importante tener en cuenta que, 
una vez cosechadas, las aceitunas deben pro-
cesarse cuanto antes. Por esta razón, tenemos 
muy aceitada la logística y el transporte, coordi-
namos las entregas de las distintas fincas para 
que la mercadería no espere nunca más de 24 
horas hasta ser molida”, señala Victoria. 
Durante la etapa de extracción hay que extremar 
los cuidados en lo que respecta a temperatu-
ra y tiempos en cada uno de los pasos de la 
elaboración. Luego, durante la conservación, 
temperatura, luz y oxígeno serán fundamen-
tales para evitar que el aceite se deteriore. “La 
tecnología de nuestro establecimiento es de 
última generación y eso ayuda mucho a pre-
servar la calidad. Tenemos tanques de acero 
inoxidable, salas climatizadas para frío/calor y 
controlamos la logística del transporte para re-
ducir los tiempos muertos”, aclara Victoria.
“Además, desde el año 2020 implementamos 
las normas HACCP (Análisis de Peligros y Pun-
tos Críticos de Control, por sus siglas en inglés) 
con la certificación externa de IRAM (Instituto 
Argentino de Normalización y Certificación), 
que cada seis meses realiza una auditoría en el 
establecimiento. Estas normas permiten ana-
lizar los puntos críticos y ordenar el sistema 
de gestión. Tomamos de antemano todas las 
precauciones necesarias para evitar que se pro-
duzca algún deterioro en la calidad del aceite, lo 
que garantiza su inocuidad alimentaria”, indica.

Comercialización
Actualmente, las ventas del aceite virgen extra 
de Agropecuaria El Mistol se reparten entre el 
mercado local y el exterior. En el país, se lo co-
mercializa con marca propia, pero también con 
marcas de terceros. Los puntos de venta se en-
cuentran fundamentalmente en la provincia de 
Buenos Aires, aunque también es posible acce-
der al producto a través de su cuenta en Mercado 
Libre. “Disponemos, además, de una tienda on li-Sala de extracción de aceite de oliva.

Descarga de aceitunas.



ne. Mucha gente compra nuestros productos a 
través de esa plataforma”, agrega Victoria.
En el mercado externo, el principal destino es 
Brasil, adonde se destina el 75% del aceite que 
envasan. Lo hacen tanto con marca propia co-
mo con marcas blancas. “Estamos creciendo 
mucho, incorporando cada vez más nuevos 
clientes”, enfatiza. También han concretado 
ventas eventuales a Uruguay y España, pero de 
aceite a granel.

El futuro
De cara al futuro, Agropecuaria El Mistol viene 
creciendo en términos de producción propia, 
capacidad de elaboración y canales de comer-
cialización. Respecto del primer punto, Claudia 
destaca: “Nos falta terminar de desarrollar el 
campo de Cañada Honda, que nos permitirá fun-
cionar a pleno y abastecer a nuestra fábrica. Eso 
no significa dejar de adquirir aceitunas de terce-
ros, ya que la capacidad instalada es mayor que 
la propia producción”, destaca.
La capacidad de molienda es otro ítem que es-
peran acrecentar. ¿Cómo? A partir del reemplazo 
de algunas máquinas. Para abrir el abanico de 
mercados tienen como objetivo implementar la 
norma BRC, un estándar mundial para la seguri-
dad de los alimentos creado por el British Retail 
Consortium (Consorcio Británico de Minoristas). 
“Esta norma nos permitiría ingresar en el mer-
cado británico. En general, las HACCP ayudan 
muchísimo a exportar, aunque no son una con-
dición sine qua non. Su implementación fue más 
bien un gusto que satisficimos para ampliar nues-
tras posibilidades de venta”, concluye Victoria.
 

 

Sector de envasado.

Almacenamiento y conservación del aceite de oliva.
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Suplemento económico    Lo ayudamos a presupuestar78

Datos del 1 al 5 de Abril. Precios de referencia de insumos agropecuarios sin IVA y sin fletes, excepto combustibles.
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Fe de erratas
En la nota titulada “Expoagro 2022” correspondiente a la edición N° 498, se destacó por error a la empresa DeepAgro. Queremos 
aclarar que la intención de los autores del artículo fue dar a conocer las tecnologías más novedosas, sin destacar a una empresa 
por sobre las demás.
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Radiografía CREA 
Tal como viene sucediendo desde fines del año pasado, más de la mitad de los 
ganaderos CREA consultados en la última encuesta SEA proyecta aumentar el 
stock de vientres en un contexto en el cual esa categoría de hacienda opera 
como reserva de valor frente a un contexto inestable.

Los planteos ganaderos de cría proyectan destetar en promedio un 2,4% más 
de terneros que en 2021, lo que representa un importante logro, pues muchas 
regiones resultaron afectadas en los últimos meses por sequías e incendios.

En lo que respecta a la invernada, la encuesta reveló que, en promedio, la du-
ración media de la terminación de vacunos en marzo pasado fue estimada en 
13,2 meses, mientras que un año atrás era de 10,9 meses. Esto es así porque los 
sistemas se están tornando más pastoriles como estrategia defensiva frente al 
aumento generalizado de costos de producción.

A su vez, los empresarios agrícolas encuestados planean reforzar la sostenibi-
lidad de los sistemas productivos este año por medio de un incremento de la 
siembra de cultivos de invierno, tanto de cosecha (fundamentalmente cebada) 
como de servicio (cuyo propósito, como señala su nombre, es brindar exclusi-
vamente un servicio ambiental). Eso representa un esfuerzo importante en un 
contexto caracterizado por una suba extraordinaria del costo de los principales 
insumos empleados por los cultivos.

Una de cada seis hectáreas que planifican sembrar en el presente invierno se 
hará con un cultivo que no tiene como finalidad la cosecha. La siembra de trigo 
registraría un descenso relativo (60% respecto al 66% del año pasado) debido a 
que las condiciones comerciales presentes en el mercado del cereal no son las 
ideales a causa de la intervención oficial y de la consiguiente incertidumbre 
respecto al mercado de este cereal. De todas maneras, en términos nominales el 
área de trigo se mantendría estable. 

En cuanto a lechería, aun cuando dos de cada tres encuestados indicó que sufrió 
sequía como adversidad climática en el último ciclo, se espera un aumento en la 
producción de leche en los próximos cuatro meses, principalmente a causa de 
un aumento en la cantidad de vacas en ordeñe.






