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1. INTRODUCCION

Con este material se da continuidad a la serie de documentos elaborados por el
Grupo de Trabajo en Formas Asociativas que funcionan en el ambito de la Unidad de
Coordinacién del Programa Cambio Rural. En documentos anteriores se analizo las
posibilidades que abren las formas asociativas para que el productor encuentre
alternativas de superacion a la actual crisis econémica y se profundizé en el uso
compartido de la maquinaria agricola. Con el presente trabajo se intenta indagar en la
potencialidad de los consorcios de exportacién para asegurar a través del AsociatiMsmo
una mayor participacion de los pequefios y medianos productores en los procesos de

comercializacién, asi como, en el acceso y penetracion de los mercados externos.
2. POSIBILIDADES DEL ASOCIATIVISMO EN LA COMERCIALIZACION.

El pais tiene gran experiencia en la exportacion de productos de origen agricolacomo
cereales y oleaginosas, carnes ysus derivados, pero principalmente como productos
masivos con poca o escasa diferenciacion. La participacion de las producciones agrope-

cuarias no tradicionales registran volimenes todavia modestos.

Se podria decir que algunos requerimientos indispensables para penetrar y
mantenerse en esos mercados son: lograr diferenciar los productos, en calidad y
cantidad apreciable, a precios competitivos, ajustados a normas de tipificacion
exigentes, presencia oportuna, empaques atractivos, disponibilidad de informacion, al

tiempo que los avances tecnoldgicos permiten ofertar productos mas sofisticados.

Dichos requerimientos son una posibilidad algo dificil para la gran mayoria de los
pequefios y medianos productores del pais, dando lugar a que puedan aprovechar
nuevas oportunidades de comercializacion y "nichos de mercados", vendiendo
productos de mayor valor agregado y reduciendo la incidencia de los "commodities".
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La dimension de sus explotaciones tomadas individualmente, la atomicidad de la
produccién y su desvinculacion de los procesos de transformacion y mecanismos de
comercializacién, los requerimientos de inversion, especialmente en las etapas
posteriores a la produccion agricola, constituyen una forma de organizacion insuficiente
para negociar en los ambitos comerciales. Especialmente, en mercados cuyas
caracteristica principal es la presencia de grupos econémicos con poder de negociacion
para establecer las condiciones minimas de volimenes, precios, controles de calidady

formas de presentacion.

Dada la existencia de esos desafios, se parte de la hip6tesis de que el agrupamiento
de productores permite potenciar la actuacién individual de las empresas, aumentando

su poder de negociacion y competitividad.

El acceso organizado a los mercados externos abre la posibilidad de incrementar el
excedente econdmico al participar en la renta que se genera en diferentes etapas dela
comercializacién. Esto es importante ya que cada vez tienen mayor incidencia en el
precio final de los productos alimenticios los valores afiadidos en los procesos de

transformacion y comercializacion.

La asociatividad no es una condicion suficiente para acceder a los circuitos de
comercializacion externa y participar de sus beneficios. El ingreso a los mercados
externos puede verse comprometido por una serie de otras cuestiones: la falta de
informacion de facil acceso, de asistencia técnica adecuada, de infraestructura (cadenas
de frio, puertos eficientes, etc.), de una politica efectiva de defensa frente a la
competencia desleal, etc. La remocidén de estas dificultades hacen a un ambiente
externo mas favorable para enmarcar las posibilidades de éxito de modalidades de
reconversion empresarial basada en acciones conjuntas frente a esquemas de tipo

individual que se restringen cada dia mas.

3. CONSORCIOS DE EXPORTACION: CONCEPTO y CARACTERISTICAS.

INTA Pag. 3



@ Instituto Nacional Gerencia de Extension

de Tecnologia Agropecuaria

El consorcio de exportacion es un claro ejemplo de asociatividad para la
comercializacion. Se puede definir como un tipo de agrupamiento permanente de
productores de productos similares que se constituye con el objetivo basico de
incursionar unidos en los mercados externos, mientras mantienen su individualidad
como empresas en el proceso productivo y, habitualmente, en la comercializacion para
el mercado interno.

Al formar el consorcio las empresas participan en la constitucion de una nueva
organizacion. No existe idea de absorcién: todas las operaciones del consorcio seran
por cuenta y orden de los asociados, vale decir que no se vende al consorcio para que

éste, a su vez, revenda en el exterior.

Las ventajas sintetizadas a continuacion, resultan ser las mas comunes para los
participantes de un consorcio de exportacic’)n1 :
- Acceso a nuevos tipos de compradores

- Seguridad mediante la diversificacién de mercados

- Reduccion de las fluctuaciones estacionales de la actividad en el comercio local

- La planificacién a largo plazo
- Reduccidn progresiva de los costos unitarios de produccion y comercializacion.

- Aumento de los margenes de beneficio por mejores precios
- Adquisicion de conocimientos tedricos-practicos en comercializacion internacional.

- Reduccién de los gastos de exportacion

Por tratarse de un ente juridicamente constituido que puede adquirir derechos y
obligaciones con relacion a terceros, se formaliza mediante un contrato de sociedad,
gue puede asumir cualquiera de las modalidades societarias previstas en la ley de
sociedades comerciales: Sociedad Anénima (S.A), Sociedad de Responsabilidad

Limitada (S.R.L.), Cooperativa, etc.

Fuente: Subsecretaria de la Pequefia y Mediana Empresa: Guia PYMEX para exportar. Secretaria de Industria y Comercio Exterior. Buenos Aires,
1989,
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Recientemente se han otorgado incentivos para la formacién de consorcios
integrados por pequefias y medianas empresas (PyMEs)2 . El nuevo régimen de
promocion permite a las empresas que formen consorcios de exportacion, accederaun

fondo no reintegrable, destinado a complementar los gastos para su constitucion®,

. EXPERIENCIAS DE CONSORCIOS DE EXPORTACION DE PRODUCTOS
AGRICOLAS

Teniendo en cuenta la importancia del modelo de gestion consorcial se han
identificado y relevado casos de interés con el propdsito de recoger ensefianzas de
estas experiencias y evaluar la posibilidad de replicacion y/o adaptacion para beneficio

de otros productores.

De la observacién de cuatro casos de consorcios de rubros frutihorticolas: tres
citricolas (Fruticultores de San Pedro; FAMA S.A. y BRISA S.A) y uno de ajo

(Productores de San Juan S.A) se sistematizan a continuacion algunas conclusiones
preliminares.

Estos consorcios integrados exclusivamente por productores agricolas, heterogéneos
entre si en cuanto a la dimensién econémica de las empresas que agrupan, han
adoptado en todos los casos la figura juridica de sociedad an6nima. Una participacion
igualitaria en el capital social otorga la misma cantidad de votos a cada socio y, por
ende, representacion en el manejo de la sociedad. Como sistema societario difierende
una S.A. tradicional en la cual el inversionista aparece ajeno al manejo efectivo de los
negocios. Se da por sentado, que el clima de confianza mutua que impera entre los
miembros y el involucramiento del socio en el proceso de toma de decisiones del

consorcio es el mejor recurso para contrarrestar los desvios de formas democraticas de

Sobre el particular hay que tener en cuenta que los beneficios promocionales contemplan consorcios que califiquen no sélo para exportar sino
también para otras finalidades(ej. para la comercializacion interna, d uso de senvicios, de maquinarias, etc.)

Sobre los requisitos y tipos de beneficios se puede consultar la publicaciéon: SAGyP - INTA - Programa Cambio Rural. "Fondo Destinado a
Complementar los Gastos Operativos de los Consorcios". Documento de Trabajo n"3, Agosto de 1993.
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convivencia. Pero no se espera que la forma juridica por si sola sea garantia de unaalta

participacion de los socios yles asegure un control mas efectivo.

En cuanto al esquema organizativo, en lo formal se ajustan a las instituciones que
rigen para la figura juridica de S.A. (Asamblea General, Directorio, Comité Ejecutivo).
Las decisiones "de fondo" que hacen a la estrategia comercial, gestién de negocios,
etc., son facultades del Directorio, conformado por la totalidad de los productores. En
tres de los casos se cuenta con un gerente contratado, que toma a su cargo la
contratacion del despachante, seguros, pagos y cobranzas, etc. yla implementacionde
las operaciones comerciales decididas por el Directorio.

Las reuniones se realizan con frecuencia semanal. Son un "foro" para los variados
asuntos que hacen al funcionamiento del consorcio. Las decisiones setoman porsimple
mayoria, salvo casos especificos, como el cambio de objeto social ylas modificaciones
de los estatutos y/o reglamentos internos. El nimero relativamente reducido de socios
favorece los vinculos personales frecuentes, lo cual contribuye a que las decisiones
sean practicamente unanimes. Se discute, se polemiza pero se busca una decision

comun.

Ni la complejidad de los tramites para la constituciéon de la figura de S.A., ni sumayor
costo econdmico en ningun caso fueron consideradas importantes como para

desestimar su eleccion.

Razones de mayor agilidad de gestién operativa y una suerte de mayor prestigio o

reconocimiento en el mundo comercial parecen justificar ampliamente su adopcion.

Se visualiza como otra ventaja de ésta figura, por ejemplo frente a la cooperativa, la
posibilidad que brinda de limitar la entrada de socios, ya que al menos enteoria aquellas

deben cumplir el principio de puertas abiertas, y con relacién a la Sociedad de Res-
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ponsabilidad Limitada, la menor complejidad legal para la salida e ingreso de socios.

Amedida que la confianza y entendimiento mutuo del grupo se afianza con el tiempo
recién parece vislumbrarse la necesidad de abrir la sociedad a nuevos socios y poder
aumentar el volumen comercializado y diversificar actividades. Se argumenta que falta
motivacion del productor a trabajar en grupo por su temor a perder la autonomia de las
decisiones a que estd acostumbrado en su gestién individual y su identidad como

empresario revelando informacion de su explotacion

Es de destacar tanto en las iniciativas asociativas que fueron espontaneas en su
gestion, como las que partieron de algun agente externo, (caso del consorcio de San
Juan que se gesta con una tarea de promocion desde una estructura estatal), la
presencia de algun miembro con condiciones naturales de liderazgo y habilidad en el
manejo de relaciones interpersonales, ademas de credibilidad y prestigio como
productor comercializador. Fundamentalmente, en la fase inicial para despertar
suficiente motivacion sobre las ventajas de la agrupacion y su puesta en marcha. La
importancia de ésta cuestiéon se toma evidente para fortalecer la organizacion en el

tiempo.

Asi, se pudo advertir en un caso que la ausencia de una figura con esas cualidades

plantea dificultades al desarrollo de la experiencia.

La distribucion de las utilidades se realiza después de cubrir todos los gastos. Con
excepcién de un consorcio, que posee su propia infraestructura para la comercializacion,
en el resto no se encontré una tendencia a la capitalizacion para la adquisicion de
instalaciones, a través de aportaciones de capital de los socios ni por via de retencién
de los beneficios obtenidos en el negocio de la exportacion. La falta de un nivel
aceptable de reinversion es uno de los puntos mas débiles que introduce inceridumbre
sobre la supervivencia de la experiencia en un largo plazo.

Cabe destacar que en todos los casos los socios no encaran exclusivamente a
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través del consorcio la venta conjunta de su produccién al exterior. Se observa con
diferente intensidad una tendencia a integrar otros aspectos de la actividad de la
empresa. Por ejemplo, la compra de insumos como forma de reducir los costos de
producciéon de las empresas yasi contribuir a la capacidad competitiva del consorcio,y
operaciones de venta conjunta al mercado interno. Constatandose en el caso de un
consorcio que algunos productores adquieren y comparten entre si maquinaria parasus

predios.

En su periodo de organizacion y consolidacion inicial no tuvieron acceso a
financiamiento externo. Excepcién lo constituye un consorcio que conté con adelantos
por parte de los compradores externos, con el compromiso de entrega de frutas durante

los cuatro primeros afios de funcionamiento.

Interesa observar que si bien las empresas mantienen su individualidad; tienden a
estandarizar y ajustar la calidad, a efecto de encuadrarla a las normas exigidas porsus
compradores, poniendo énfasis en la utilizacidon de patrones tecnolégicos similares. Asi
es comun encontrar que varios miembros del consorcio comparten entre si un técnico
para la asistencia y orientacion en la etapa de la produccion. Mientras que en la planta
de empaque se clasifican, seleccionan y empacan los productos para su exportacionen
fresco segun tipificaciones diversas y apropiadas para cada mercado externo, han
establecido un sistema comun de control de calidad con un técnico especialmente

contratado.

Los asociados se comprometen a entregar al consorcio o bien toda la produccién
que dispongan de calidad exportable o en alglin caso ese compromiso se estableceen
porcentajes. Esta obligacion es una clausula importante en el reglamento interno de
funcionamiento del consorcio. El producto se exporta exclusivamente con marca propia

del consorcio.

Asimismo, la participaciéon en el consorcio ha sido un vehiculo importante para
acceder a informacion sobre los mercados a los que dirigen parte de su produccion.Los

contactos con los clientes que los visitan o viajes de algunos consorcistas que financia la
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propia agrupacion a mercados actuales o potenciales son identificados como los canales

mas importantes.
5. PUESTAEN MARCHADE UN CONSORCIO DE EXPORTACION

A pesar de la singularidad de cada una de las experiencias observadas se logro
sistematizar los pasos
qgue se siguieron para la puesta en marcha u organizacion del consorcio, los que podrian

sintetizarse como siguen:

a) Numerosas reuniones informales entre las empresas potencialmente interesadas en
participar en un consorcio que comportaban capacidades econdmico-productivas
relativamente homogéneas e intereses y problemas comunes de comercializacion. De
estas conversaciones preliminares sobre los beneficios de la agrupacion, enlas quese
eliminan dudas y preconceptos negativos se concluye en la constitucion de un "grupo
pro-formacion” con las empresas mas interesadas.

b) Analisis de algunas de las ventajas para formar un consorcio, por ejemplo:
disminucion de riesgos mediante diversificacion de mercados, aumento de los margenes
de beneficios mediante reduccion de los gastos de comercializacion y mejores precios,

etc.)

c) Etapa de diagndéstico participativo para evaluar la capacidad de produccién que
conformara la oferta exportable. Se analizan en conjunto las posibilidades de
exportacion que tiene el grupo: si se elabora o cultiva el producto que necesita el mer-
cado; el volumen de produccion que se esta en condiciones de ofrecer; el precio al que
el consorcio podria vender; identificacion del mercado y del canal de venta mas

conveniente y posible; la eleccion del mejor momento o época para vender, etc.

d) Disefio de la estructura del consorcio: se definen los servicios que brindard, las
necesidades financieras de esta estructura y el costo que supone para sus miembros.
e) Reuniones con profesionales de éarea legal y contable para la orientacion y
formalizacion de la figura juridica a adoptar. Dado que la mayoria de los estatutos a los
que se tuvo acceso sigue la forma de estatutos tipo para la S.A., aqui solo se reproduce

la definicion del objeto social, que en los casos considerados no presentan diferencias
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significativas:

1. Exportacion conjunta de los productos de las empresas asociadas;
Il. Coordinacion de las labores de produccién;

lll. Propensién al avance tecnoldgico de los miembros;

IV. Optimizacién de la calidad de los productos de exportacion.

f) Elaboracion del Reglamento Interno. A ésta cuestion importa dedicarle una
consideracion especial. En efecto, como se apunt6 anteriormente, los consorcios de
exportacion se formalizan mediante un contrato de sociedad y los socios deben
sujetarse a las normas convenidas en el estatuto social del contrato respectivo. Pero
para el funcionamiento de ésta asociacion el Reglamento Interno contempla aspectos

vitales que no son considerados en el estatuto o contrato de la sociedad.
6. EL REGLAMENTO INTERNO.

AlUn cuando se presenten necesidades e intereses relativamente homogéneos, el
potencial de conflicto esta latente en cualquier grupo humano. Aunque puede parecer
innecesario decirlo, tampoco estq ausente cuando el grupo persigue una finalidad
econOmica ydecide establecer un proyecto comun para satisfacer sus intereses mutuos

e individuales.

En este contexto es significativo el Reglamento Interno ya que contiene las reglas de
convivencia diaria. Su elaboracion requiere tener en cuenta los problemas que cada
productor ve al inicio, ya que su tratamiento anticipado puede evitar sentar las bases de
un futuro conflicto en el grupo.

Obviamente que la marcha misma de los acontecimientos hard surgir nuevos
problemas y planteara la necesidad de introducir modificaciones al reglamento original.
El Reglamento Interno es en alguna medida, la respuesta a los problemas,
preocupaciones ytemores que aparecen para agruparse.
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Los productores miembros de estas experiencias han dedicado a su elaboracion una
cantidad considerable de tiempo, reflexionando y discutiendo los problemas que se
podrian presentar, analizando las preocupaciones ydudas de cada uno vinculadas ala
futura operatoria del consorcio una vez puesto en marcha. Es esta una instancia en la
que el rol del técnico es importante como agente catalizador, clarificando términos y
conceptos, orientando la discusion por los canales apropiados, etc.

De todas formas las experiencias estudiadas permiten verificar que su consolidacion
ygrado de éxito desde lo grupal-organizativo se vincula méas con el espiritu societario, el
"afecto societario” de sus miembros entre si, que a la dependencia de unanomaescrita

de funcionamiento.

Algunos aspectos a considerar en la elaboracion de un reglamento interno de
consorcios de exportacion son los siguientes:

a) Deberes de los socios:

* Presentaciéon de un Declaracién Jurada conveniendo: % que se compremeten a
aportar en las condiciones acordadas en cuanto a: variedad, calidad, sanidad,
agroquimicos empleados, etc.

* Abono de penalidades: por bulto comprometido y no aportado ($), otras faltas.

* Pago de un abono: mensual para gastos operativos, para gastos operativos
emergentes (1 % del valor de lo exportado) y para la formacion de un fondo de reserva
(un % fijo de utilidades).

* Desvinculacion como socio: cumplir compromisos contraidos, informacion porescrito al
Directorio, evaluacion por dafios y perjuicios, resarcimiento al consorcio, causales de
despido y comunicar con anticipacion de 180 dias. Abono gastos administrativos.

Reintegro Capital en cuotas.

* Brindar al Consorcio garantia y aval: para obtener la financiacion de los insumos, para

adquirir infraestructura.
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b) Incorporacién de nuevos socios:
* Requisitos (empresas de capacidad econdmica similar.)

* Ser productor

c) Modalidad de comercializacion:

* Exclusivamente con marca propia del consorcio.

* Distribucion de pedidos: asignacion entre los socios en forma proporcional a la oferta

exportable de cada uno; opciones en caso de disminucion de la demanda.

. Operaciones comerciales: actuar por cuenta y orden de los asociados.
. Liquidaciones: en forma proporcional al volumen entregado, deduccién gastos
comunes, segun modalidad de venta pactada, otras.

. Cotizaciones yventas al exterior: exclusivamente por intermedio del consorcio.
d) Servicios que ofrece el consorcio:

- Concentraciones de operaciones de comercializacion.

- Brindar especificaciones sobre empaque y calidad del producto.
- Elaborar la produccién de cada socio en forma individual.

- Adquirir insumos.

- Prestar servicios: con elementos propios o contratados.

- Realizar tramites de comercializacion. Cobranza y distribucién a los socios.

- Difundir la oferta: editar folletos, material de difusioén. etc.
- Estudios de mercado.

e) Administracion:

* Composicion: Comité Ejecutivo, Comisiones de Trabajo.
* ¢ Como se elegiran los cargos?

* Duracion de los cargos.
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* Frecuencia de las reuniones
* ¢ Quién solicita las reuniones?
¢Comité Ejecutivo?
cMiembros del Directorio?
* Quérum requerido
* Ordenamiento de las sesiones.
*¢Como se aprueban las mociones?

* ;Como se fija el orden del dia?
7. Ejemplos de Consorcios de Exportacion.

Nombre del informante: Sr. Mario Bellorini-Productor y socio
Nombre y direccion del grupo: Consorcio FAMA S.A. Chajari - Entre Rios

NUumero y tipos de miembros: 17 productores medianos de explotaciones de 350 a
400 has. de plantas citricas en produccion que dirigen y organizan personalmente sus
explotaciones.

Afio de iniciaciéon: 1983

Actividad: exportacion de citrus (naranjas y mandarinas)

Forma juridica y reglamento: Sociedad Anénima.

Namero y tipo de asalariados: 1 gerente, 1 subgerente, 3 administrativos, 1 ingeniero
para control de calidad, 1 encargado de camara de frio, 1 capataz, 2 personas de
mantenimiento de maquinaria, 1 electricista. Trabajan 130 personas en la planta de

empague en época de cosecha.

Inversiones: Infraestructura post-cosecha valuada actualmente en u$s 8 millones.
Consiste en una planta de acondicionamiento y empaque de la fruta con camara
frigorifica.

Crédito/Fnanciacion/Subsidios: Inicialmente la inversion fue financiada por los socios
gue resignaron todas las utilidades los dos primeros afios del consorcio yde aportes
anticipados por compradores externos a cuenta de compromisos de entrega de
produccion citrica en los 4 primeros afios de funcionamiento con aval de la Provincia.
En relacion a los otros casos se pudo apreciar una mayor disponibilidad de capital de
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operacién y estrategia de capitalizacioén en inversiones como la planta de empaque.

Mercados a los que exporta: paises de la CEE. Variedades: naranja Navel y
Valenciana, mandarinas Ellendate, Kitsu, Malvacio y Dancy. Se estan implantando

nuevas variedades como la Sallutsiana.

Breve descripcion del origen de la experiencia: De las conversaciones preliminares
mantenidas por los actuales miembros del consorcio (los mismos eran también socios
de la Cooperativa de Comercializacién e Industrializacion Citricola de Chajari que
cuenta con 970 socios) prospero la idea de formar un consorcio para exportar. Uno de
sus miembros con apreciable capacidad gerencial "empirica para organizarlo tuvo un
papel fundamental como lider para formalizar el grupo”.

Nombre del informante: Sr. Bruno Perin - Socio. Productor y Presidente del Consorcio.

Nombre y direccion del grupo: Productores de San Juan S.A.

Médanos de Oro - San Juan.
Namero y tipo de miembros: 18 pequefios y medianos productores Afio de iniciacion:
1990

Actividad: Al consorcio lo integran productores cuya actividad principal es la produccion
de ajo que algunos combinan con vid. Se trata de unidades productivas de 10 a 15has.
en promedio, gestionadas en forma personal por sus titulares ylos casos de productores
mas pequefios trabajan directamente en las labores de la finca. La contratacién de mano
de obra es para atender los requerimientos en el periodo de implantacién ycosecha que
son intensivos en ese factor.

Forma juridica y reglamento: Sociedad Anénima

NUumero y tipo de asalariados: 1 empleada administrativa. El Presidente y otro de los
socios que realizan tareas con dedicacion casi permanente tienen asignada una
remuneracion.

Inversiones: No se cuenta con infraestructura propia para la comercializacién. Se
alquila el galpén de empaque para acondicionar el ajo de los socios, sus caracteristicas
son sencillas y se cuenta con una méaquina clasificadora en condiciones de

obsolescencia. En el mismo lugar funciona la oficina del consorcio.
Mercados a los que exporta: Espafia. Francia.
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Breve descripcion del origen de la experiencia: Reconoce como antecedente la tarea
de promocion de los beneficios de la figura del consorcio que realiza la Direccion de
Comercio Exterior de la Provincia de San Juan en 1987. Las reuniones iniciales conlos
técnicos de esa dependencia se desarrollaron en una Biblioteca Rural y se culminacon
la organizacion de un grupo de potenciales asociados. Este grupo realiz6 numerosas
reuniones informales durante tres afios hasta constituir la asociacion. La justificaciéon
para asociarse encuentra su razon principal en que la mayoria de los socios vendianen
chacra a intermediarios estando totalmente fuera de su alcance encarar individualmente
una estrategia de venta al mercado externo.

Nombre del informante: Cont. Héctor Padula - Gerente del Consorcio

Nombre y direccidn del grupo: Consorcio Fruticultores de San Pedro S. A
Mitre 650 San Pedro (2930) Prov. Buenos Aires.

Namero y tipo de miembros: 14 pequefios y medianos productores

Afo de Iniciacion: 1987

Actividad: citricola. Exporta 80% de naranja Washington Navel, 15% mandarina
Satsuma y Ellendale y

5% de limon.

Forma juridica y reglamento: Sociedad Anénima

NUumero y tipo de personal: 1 gerente, 2 ingenieros agronomos (Se contrata para
prestacion de servicios de asesoramiento para el ciclo productivo y trabajo

postcosecha).

Inversiones: No se cuenta con inversiones propias. Se alquila el galpén de empaque.
La oficina funciona en un espacio cedido para ese fin en el Centro de Comercio de la
Ciudad de San Pedro. El empequefiecimiento del mercado interno de citricos ylabuena
aceptacion de los mismos en mercados europeos contribuyeron a concretar la idea de
encarar conjuntamente la exportacion.

Mercados a los que exporta: Paises de la CEE. algo a Canada.

Breve descripcion del origen de la experiencia: El proyecto de organizar el consorcio
fue impulsado por el Cont. Padula que en ése momento se desempefiabacomo gerente
de la Camara de Productores yempacadores de fruta de San Pedro.
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