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Resumen”

La cooperativa Coopsol, localizada en Santiago del Estero, se dedica a la produccion
y exportacion de miel. Exporta casi el total de su produccion, de la cual alrededor el
35% es orgénica. Impulsada por su orientacion temprana exportadora, esta empresa
atipica para su region, una de las mas pobres de Argentina, tuvo un crecimiento
significativo pasando de tener 130 familias productoras asociadas en 2010 y una
facturacion de poco mas de 600 mil dolares, a tener en 2019, 600 familias asociadas
y una facturacion de 1,6 millones de dolares. La Cooperativa es un emprendimiento
social que ademas de objetivos econdmicos, incorpora metas ambientales y sociales,
y ha sido capaz de hacer de esas metas una parte importante de su negocio. Coopsol
es un caso excepcional en muchos aspectos, sobre todo como veremos en el contexto
argentino, donde la mayor parte de la miel producida viene de la region pampeana, es
convencional y la comercializan grandes empresas acopiadoras y comercializadoras.
Estudiar sus principios, practicas y éxitos constituyen un aporte para proyectar
posibles formas de replicar su experiencia.

Cédigos JEL: L31,L70, 013, O14
Palabras clave: Estrategias exportadoras, Mercados agroalimentarios, Miel,
Argentina, Bienes publicos, Nutracéuticos, Organico

* Este trabajo es parte del proyecto “Private and public strategies for success in modern agri-food markets (RG-T3569)”
coordinado por el Departamento de Investigacion del Banco Interamericano de Desarrollo.



1. Introduccion: Presentacion del caso

La cooperativa Coopsol, localizada en Santiago del Estero, se dedica a la produccion y exportacion
de miel. Exporta casi el total de su produccion, de la cual alrededor el 35% es organica. Comenzo en
el afio 1989 con tan solo 10 productores, pero ya en 1996 tenia una filial en Brasil, y en 2003 hacia
su primera exportacion a Europa. Hoy sus principales mercados son Alemania, Italia, Francia,
Bélgica y EEUU. Impulsada por su orientacién temprana exportadora, esta empresa atipica para su
region, una de las mas pobres de Argentina, tuvo un crecimiento significativo pasando de tener 130
familias productoras asociadas en 2010 y una facturacién de poco mas de 600 mil ddlares, a tener en
2019, 600 familias asociadas y una facturacion de 1,6 millones de ddlares.

Puertas adentro es un emprendimiento PyME, con 18 socios/trabajadores directos y 2600
colmenas propias. Sin embargo, con mas de 600 familias campesinas productoras de miel del Gran
Chaco y casi 25000 colmenas asociadas al proyecto con diferentes modalidades, en la actualidad es
una de las cadenas de valor de produccion de miel organica mas grande e inclusiva de la Argentina.

Una caracteristica tinica de Coopsol es su capacidad de combinar objetivos econdmicos,
sociales y ambientales. La Cooperativa es un emprendimiento social que ademas de objetivos
econdmicos, incorpora metas ambientales y sociales, y ha sido capaz de hacer de esas metas una
parte importante de su negocio: “Ademas de cuidar del medio-ambiente en el que vivimos, creemos
en principios como la participacion activa de los socios a los procesos decisionales y la reparticion
justa de los beneficios. Por esas razones producimos productos saludables y de calidad dedicados a
mercados del Comercio Justo y consumidores responsables”.

Esta multiplicidad de objetivos, asi como la capacidad de combinarlos sinérgicamente es
clave en las regiones que trabaja Coopsol en Argentina, Santiago del Estero y Chaco, y en otros
paises a los que se estd expandiendo su actividad productiva como el sur de Paraguay y Bolivia,
donde hay niveles altos de pobreza econdmica, pero que son de las mas ricas en el mundo en términos
de recursos ambientales. El Gran Chaco americano, distribuido en Argentina, Paraguay, Bolivia y
Brasil, de hecho, es la segunda superficie boscosa mas grande del continente después de la Amazonia
y cuenta con una de las reservas mas grandes del mundo de agua y una diversidad de ecosistemas
unica.

Interesantemente, aunque Coopsol es un caso excepcional en muchos aspectos, sobre todo
como veremos en el contexto argentino, donde la mayor parte de la miel producida viene de la region

pampeana, es convencional y la comercializan grandes empresas acopiadoras y comercializadoras,



sus principios, practicas y éxito pueden ser replicados. Un ejemplo es el emprendimiento la
cooperativa COOSAL (2002) formada por unos 130 productores (y socios) de la region norte de la
provincia de Santa Fe dedicados a la produccion de miel orgénica para el mercado externo. Este
emprendimiento, como Coopsol a pesar de ser pequefio, ha ganado mercados internacionales de gran
exigencia como el de Japon garantizando un producto de calidad, con certificacion organica y de
comercio justo, y desarrollado de manera cooperativa (ver Box Al en el Anexo 1). Coopsol y
COOSAL, al compartir el enfoque de negocios forman parte de los mismos espacios y se dan apoyo
uno otro, asi son fuente de inspiracion entre ellos, y para otras empresas que inician caminos similares

en el negocio de la miel y otros.

2. Contexto: Mercados globales de miel organica y la posicion de Argentina

Coopsol es un productor y exportador de mieles organica, y comercio justo. No vende solo un
producto considerado benigno, como la miel, sino un modelo de produccién basado en buenas
practicas ambientales y sociales. Asi busca insertarse en mercados internacionales en expansion,
donde se compite mas por calidad y diferenciacion que por precio. Esta estrategia es necesaria en un
contexto de mercado de miel convencional que viene enfrentando una caida en el precio dada la
creciente penetracion de mieles adulteradas, y que valora crecientemente mieles producidas con
practicas productivas limpias y justas y que cuidan el medio ambiente. Tiene ademés un gran valor
para un pais como Argentina, el que a diferencia de otros como Alemania o Nueva Zelanda, no ha
conseguido posicionarse en los segmentos que dan mayores posibilidades de captura de valor en este
mercado.

En esta seccion, analizamos informacion de contexto que muestra la importancia en la
actualidad de esta estrategia para insertarse internacionalmente de manera sostenible, tanto para la
empresa como para el pais. Empezamos discutiendo brevemente las caracteristicas y cambios mas
significativos en los mercados de miel, y de productos y procesos benignos, y terminamos analizando

la estructura productiva Argentina y su posicion en el mercado global.

2.1 Cambios en los mercados de miel y de productos benignos

La miel y los demas productos apicolas (polen, jalea real, etc.), ha sido muy apreciada durante

muchos siglos: sus diferentes y deliciosos sabores y aromas, su estrecha relacion con la naturaleza y



sus beneficios para la salud humana han contribuido a la construccion de la imagen de la miel como
un alimento benigno (Garcia, 2016).

Esta se produce en casi todos los paises del mundo con resultados diferentes en el color y
sabor en funcion de las condiciones climaticas y flora de cada territorio. En lineas generales, hay tres
tipos de miel: (i) multiflorales, producidas a partir del néctar de muchas fuentes florales; (ii)
monoflorales, obtenidas del néctar de una unica flor; y (iii) mielada o miel de bosque, que surge de
la transformacioén que hacen las abejas al liquido azucarado que existe en los bosques de robles,
castafos, pinos y alcornoques. Al referirnos a miel natural, incluimos tanto las multi como las
monoflorales en cualquiera de sus dos presentaciones comerciales: miel cristalizada o miel liquida
(Garcia, 2018).

En las ultimas décadas el consumo de miel se ha incrementado notablemente no solo debido
al aumento poblacional, sino también por el notorio aumento de la preferencia de los consumidores
por los productos alimenticios naturales y saludables. Una caracteristica muy demandada de la miel
es su capacidad de endulzar naturalmente. La miel contiene, entre otras propiedades, antioxidantes,
minerales, vitaminas y proteinas, lo que la convierte en un ingrediente atractivo en comparacion con
los edulcorantes artificiales (Garcia, 2018); (UNIDO, 2015).

Este crecimiento en el consumo de miel y productos a base de miel gener6 desde 2002, una
expansion significativa en el mercado, el que pasé de un volumen transaccionado de U$S 1.400
millones en 2002 a un maximo de U$S 4.600 millones en 2014 (véase Grafico 1). En promedio, en
los 2000’ el comercio mundial de miel natural fue U$S 1.900 millones y en la década siguiente
aumentd a US$S 4.000. Si comparamos dicha evolucion con las cantidades transadas
internacionalmente, en este periodo podemos ver que mientras las cantidades de miel
comercializadas aumentaron un 66% en todo el periodo, el monto comerciado creci6 en un 215%.
Ello refleja un aumento significativo en el valor de la miel natural por kilo en el periodo, el cual pasé
de US$S 1,76 en 2002 a USS 3,33 en 2018 con una variacion total de 89% (linea verde -eje secundario-
en el Grafico 1). Sobre todo entre 2002 y 2014 se observa un importante y sostenido incremento en
el precio de la miel (114%) en un contexto de restriccion de oferta.

Los estudios existentes vinculan estos incrementos en el precio a una restriccion de oferta
explicada por la expansion de la agricultura a gran escala la que trajo aparejada la destruccion de
multiples entornos naturales, la contaminacién del forraje con pesticidas y la aparicion de nuevas

enfermedades en las abejas. Se atribuye también esa restriccion de oferta a las consecuencias



negativas del cambio climatico sobre los medio naturales y al aumento de la edad promedio de los
apicultores. Todo lo que llevd a una importante y preocupante pérdida en la poblacion de abejas
desde 2004 que se ha llamado el “Sindrome del colapso de las colmenas” (CCD) (Garcia, 2018;
Garcia, 2016; UNIDO, 2015).

Grafico 1 - Evolucion del volumen de comercio mundial de miel
natural entre 2002 y 2018
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Fuente: Elaboracion propia en base a Comtrade.

Toda esta expansion de mercado se vio complicada, sin embargo, luego de 2014, afio en el
cual aunque la demanda no cae, se empieza a observar una caida en el valor en dolares por kilo de
miel natural comerciado explicada por un segundo fendémeno que ha despertado preocupacion en el
sector, la aparicion de mieles adulteradas y de baja calidad en el comercio internacional,
especialmente producidas en paises asiaticos.

Actualmente, hay evidencia de cinco formas de adulteracion de la miel: (i) dilucion
intencionada con jarabes baratos por ejemplo provenientes de maiz, arroz, remolacha, etc.; (ii)

extraccion de miel inmadura y procesada industrialmente'; (iii) uso de resinas de intercambio i6nico

! La extraccion de miel inmadura para su procesamiento industrial, que se conoce como “quick honey” por contraposicion
al proceso natural conocido como “slow honey”, genera importantes aumentos de productividad para los productores.
Dentro de una colonia de abejas, existe una division del trabajo entre la recoleccion del néctar y el almacenamiento del



para eliminar residuos y aclaran el color miel; (iv) enmascarar la geografia y/o origen botanico de la
miel; y (v) alimentar las colmenas durante la recoleccion del néctar (Garcia, 2018; Johnson, 2014).
El producto que resulta de estos procesos carece de algunas de las propiedades bioquimicas y
saludables de la miel, ya que éstas sdlo pueden garantizarse por la transformacion natural tnica de
néctar en miel hecha por abejas (Garcia, 2018). Las mieles generadas industrialmente, al igual que
aquellas que son rebajadas con otros jarabes, de hecho, no cumplen con las reglamentaciones del
CODEX?2. En algunos paises europeos, sin embargo, se importan estos productos de bajo valor y
luego se re-exportan con etiqueta europea y a precios mucho mas elevados, lo cual genera grandes
dificultades para asegurar la trazabilidad de la miel (Garcia, 2016). Su posicion dominante en el
mercado, y el acceso a los canales de comercializacién dentro de Europa les permite hacer esto.

En este contexto, segin un estudio del INTA: “los paises que se centran principalmente en
la produccion y exportacion de miel convencional estan sucumbiendo ante el modelo de exportacion
de los paises del este (...) un modelo promovido por muchos importadores y envasadores dado que
redunda en ganancias a corto plazo y precios bajos para los consumidores™.

Este fenomeno, sin embargo, ha traido aparejado también un crecimiento significativo en los
mercados de mieles que pueden garantizar su origen natural, mercados en los que a su vez la decision
de consumo no depende tanto del precio, sino de otros aspectos que los consumidores perciben como
positivos de la miel y sus derivados, tales como, los beneficios medicinales y el aporte nutricional, y
el carécter ético-local y de sustentabilidad ambiental de su fabricacion (producciones locales de
pequena escala con cuidado del ambiente). Este ultimo aspecto estd ganando relevancia en un
contexto de creciente preocupacion de los consumidores, especialmente europeos, no solo en relacion
a la calidad del producto que consumen, sino también a la organizacion de la cadena de produccion

y las condiciones laborales de los apicultores (UNIDO, 2015).

mismo dentro de la colmena, donde es transformado en miel. Cuando los apicultores cosechan miel antes del tiempo que
marca el ciclo natural, se reduce el trabajo de las abejas que realizan el almacenamiento y éstas pueden convertirse en
recolectoras, aumentando la capacidad de recoleccion de la colonia e incrementando las ganancias para el productor. Los
apicultores asiaticos cosechan con frecuencia miel verde con alto contenido de agua, que luego procesan en "fabricas de
miel", donde se industrializan las tareas de filtrado, dilucion, eliminacién de residuos y des humidificacion. La
complicacion en el mercado surge porque esas mieles de menor calidad no estan debidamente identificadas como un
producto diferente.

2 Segun el Codigo Alimentario (CODEX), sobre el cual suelen basarse las reglamentaciones que establecen los paises, la
miel se define como "sustancia naturalmente dulce producida por las abejas a partir del néctar de plantas (...) que las
abejas recolectan, transforman mediante la combinacion con sustancias especificas propias, depositan, deshidratan,
almacenan y dejan en el panal para que madure.” Asi, la miel comercializada como tal no debe tener afiadido ningtin otro
ingrediente y debe cumplir ciertos estandares que definen su calidad.

3 https://inta.gob.ar/documentos/situacion-actual-del-mercado-de-la-miel
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Para paises exportadores de miel como Argentina, estos nuevos segmentos de mercado -
llamados verdes - son una oportunidad y un desafio para ofrecer productos con mayor valor y cuya
calidad esté garantizada, por ejemplo, por certificaciones o por marca.

Los mercados verdes se diferencian de los mercados convencionales, dado que estos
generalmente dependen de los procesos productivos y no de las cualidades consumibles fungibles
del bien, y dificilmente puedan percibirse en absoluto (por contraposicion a atributos como
apariencia, sabor y durabilidad generalmente revelados antes o después de la compra). Esto genera
dos desafios fundamentales: las cuestiones asociadas a la reputacion colectiva —especialmente en los
casos que los productos se comercializan sin marca- y la necesidad de certificaciones de terceros que
garanticen los atributos (Hamilton y Zilberman, 2006).

Dos certificaciones que capturan estos atributos y que por lo tanto se han vuelto muy
importantes en los mercados internacionales premium de alimentos incluidos los apicolas, son la
organica y la de comercio justo.

Segun la definicion de la Unién Europea (UE), la que ha establecido un marco legal para la
produccion y comercializacion en mercados verdes, la produccion de miel orgénica esta basada en el
uso de buenas practicas agricolas que permitan mantener el equilibrio del ecosistema y su diversidad,
promoviendo el uso sostenible de los recursos naturales, la calidad ambiental, el bienestar animal y
salud humana (Estevinho ez al., 2012). En Argentina, la ley 25.127/99, califica al producto organico,
bioldgico o ecoldgico, como aquel proveniente de un sistema de produccion y su correspondiente
agroindustria que realizan un manejo racional de los recursos naturales, evitando el uso de productos
de sintesis quimica y manteniendo la diversidad bioldgica (Gurini y Barreto, 2016).

Se estima que el mercado de productos organicos en el mundo ha crecido en la ultima década
a razén del 20 % anual. A su vez entre 2000 y 2018, la superficie cultivada orgénica, se multiplico
casi por cinco, pasando de 14 millones de ha., a 71 millones de ha*. Las tres regiones que explican
este dinamismo son Europa, Japon y Estados Unidos, con una oferta local que no suele ser suficiente
para cubrir la demanda de productos organicos. En Europa entre el afio 2012 y el 2018, la
participacion del area organica total en el area agricola utilizada total dentro de la UE aument6 del

5.6% al 7.5%, alcanzando en paises como Austria, Estonia o Suecia mas del 20%°.

4 https://statistics.fibl.org/world/area-
world.html?tx_statisticdata_pil%5Bcontroller%5D=Element2Item&cHash=f367262839ab9ca2e7ac1{333fbblca2
Shttps://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/Organic_farming_statistics#Total organic_area



En Argentina, el mercado de productos organicos muestra un gran dinamismo desde
mediados de los 2000. El sistema de control se realiza mediante empresas certificadoras habilitadas
por SENASA —existen alrededor de 17 firmas certificadoras, cuatro de ellas acreditadas
internacionalmente- (Ramirez et al., 2009). Casi la totalidad de la produccioén orgénica argentina
tiene como destino la exportacion. Los principales destinos de exportacion son los EEUU (43% del
volumen total de exportacion) y a la Unién Europea (36% del volumen total exportado)®.

En el caso de la miel en particular si bien mas del 95% del mercado mundial es todavia
convencional, el crecimiento del mercado de miel orgénica viene superando al de miel convencional
de manera significativa. Entre 2009 y 2018, afios para los que hay informacién disponible
comparable, el mercado de miel organica, con una tasa de crecimiento anual en alza - la cual pasé de
3% en 2010 a 18% en 2018 - crecid 254% mientras que el de miel convencional 18%. Cabe destacar
que la miel organica a granel se paga al menos 10/15% mas en el mercado mundial que la
convencional. La miel fraccionada con marca suele valer el doble que la a granel sin marca. Es decir,
el 1/2 kg de miel convencional fraccionado con marca vale lo mismo que 1kg de miel convencional
fraccionada.

Segun SENASA, en 2014 existian 16.992 colmenas bajo produccién organica en el pais: 38%
en Chaco, 16% en Buenos Aires, 15% en Santa Fe, 12% en Santiago del Estero, 7% en Cérdoba, 6%
en Entre Rios, 5% en La Pampa y 1% en Mendoza. En 2015 se exportaron alrededor de 130.121
kilos, por un valor de US$ 489.204 (en promedio U$S 3,76 por kilo, valor superior al de la miel
tradicional) (Gurini y Barreto, 2016).

La certificacion de comercio justo es una iniciativa que surge en la década del *60, buscando
promover una alternativa al comercio convencional (Renard, 2003). Dentro de estas, la certificacién
mas popular relacionada con las condiciones laborales de los apicultores es actualmente Fairtrade.
Esta certificacion tiene por objetivo mejorar las condiciones comerciales para los proveedores
mundiales de paises en desarrollo, e incluye requisitos para productores y consumidores (UNIDO,
2015). Para los primeros, algunas de las exigencias son: debe tratarse de pequefios agricultores que
pueden o no participar de una organizacion; no debe haber trabajo forzoso o infantil; y deben contar
con programas para mejorar la sostenibilidad ambiental. Para los consumidores, las condiciones son:
deben realizar compras de manera directa; pagar un precio que cubra el costo de produccion y una

prima social para mejorar las condiciones de los productores; deben utilizar contratos que permitan

® https://www.argentina.gob.ar/sites/default/files/situacion_de la_po en la_argentina 2018.pdf



la planificacion de productores a largo plazo y la utilizacion de practicas de produccion sostenibles
(Renard, 2003). Entre el afio 2004 y 2018, los ingresos generados por productos de comercio justo
crecieron a mas de un 77% anual, pasando de representar 0.83 miles de millones de euros en el afio
2004, a representar 9.8 miles de millones de euros para el afio 2018”.

Mas recientemente ha crecido también el interés por las caracteristicas medicinales o el
impacto sobre la salud de los productos. Un nicho de mercado que ha venido creciendo asociado a
esta creciente preocupacion en los ultimos afios es el de nutracéuticos. Si bien no existe una definicion
clara y el término es utilizado de distintas maneras (Telessy,2019), se entiende como “nutracéutico”
a cualquier sustancia considerada alimento o parte de alimento que proporciona beneficios médicos
para la salud, incluyendo la prevencion y/o el tratamiento de enfermedades. Debido a la amplitud de
su definicion, se consideran nutracéuticos a una gran variedad de bienes: desde productos
farmacéuticos, suplementos dietarios, y alimentos funcionales, hasta productos a base de hierbas,
alimentos procesados como cereales, sopas o bebidas, entre otros (Dudeja et al., 2017). EI mercado
de nutracéuticos, hasta ahora capturado principalmente por paises en desarrollo como India y Brasil,
alcanz6 un valor de US $ 285.2 mil millones en 2019 y se proyecta alcanzara un valor de US §$ 423.2

mil millones para 2025, creciendo a una tasa compuesta anual de 6.8% durante 2020-2025.

2.2. Principales jugadores y el lugar de Argentina

La Tabla 1 muestra los principales importadores de miel en 2019: EE. UU. lidera el ranking, con un
24% del total de importaciones del mundo, abastecido principalmente por India, Argentina, Brasil y
Vietnam (20%, 19%, 13% y 12% respectivamente). Un aspecto relevante a destacar es que China,
aun siendo el principal exportador del mundo, no vende a EE.UU. Ello se debe, por un lado, a las
sanciones anti-dumping impuestas a partir de 2001 y, por el otro, a investigaciones sobre esquemas
de elusion y transbordo de miel china desde terceros paises iniciada en 2008, con importantes
sanciones a importadores y distribuidores norteamericanos. Asi, la imposibilidad de ingreso de miel
China a EE.UU., ha generado un importante espacio para otros paises de abastecer al principal
demandante internacional de miel natural y derivados, en un mercado que viene creciendo

exponencialmente en los lltimos afios®, con una produccion local en descenso.

7 https://www.statista.com/statistics/271354/revenue-of-fair-trade-products-worldwide-since-2004/

8 A modo de ejemplo, estudios privados, indican que actualmente, la miel se encuentra en al menos la mitad de los menus
de restaurantes en EE.UU.. A su vez, es la segunda salsa en importancia luego de la salsa barbacoa, y existen numerosas
comidas que contienen miel, incluso bebidas. Uno de los segmentos de mayor crecimiento en el uso de miel y derivados



En el caso de los paises europeos considerados en conjunto, China constituye el principal
proveedor de miel (40%), con precios variables en funcion de la calidad del producto, seguido de
Ucrania (20%). Segun informacion de la UE, el consumo local de miel s6lo es abastecido por
proveedores europeos en un 60%, lo que muestra la necesidad de importacion y el balance comercial
negativo del continente (European Comission, 2020). Dentro de este continente, el mayor importador
es Alemania con un 13% de las importaciones mundiales y con un consumo per cépita de 1 kilo por
afio, aunque cabe destacar que Alemania es también un re-exportador relevante. Japon, por su parte,
constituye el tercer importador més importante del mundo y adquiere miel mayormente de China,

pero también de Argentina, Canada y Hungria.

Tabla 1. Principales importadores afio 2019
en USS'y % del total

Pais USS Participacion
EE.UU. 430.080.445 24%
Alemania 228.697.063 13%
Japon 144.510.269 8%
Francia 117.922.186 7%
Reino Unido 111.099.824 6%
Italia 81.315.641 5%
Bélgica 64.193.379 4%
Polonia 61.774.647 3%
Espafia 57.452.951 3%
Holanda 52.925.192 3%

Fuente: Elaboracion propia en base a Comtrade.

es la fabricacion de barras de cereal y similares, seguidos de los productos de panaderia envasados, snacks, salsas y
condimentos, y productos para untar (National Honey Board, 2019a y b).
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En Argentina, la produccion de miel tiene larga data, sin embargo el consumo local de este
producto tiende a ser relativamente bajo: 200 gramos per capita al afo. Como consecuencia,
alrededor del 95% de la produccion nacional de miel se destina al mercado externo. Los destinos
principales de las exportaciones de miel natural son EE.UU., Alemania y Japon. En 2019, las ventas
a EE.UU. representaron un 56% del total exportado, el segundo mercado en importancia fue
Alemania con 16% del total exportado y Japon, con un 9%. Tal como se observa en el Grafico 4, las
exportaciones a este ultimo pais vienen incrementandose en los ultimos afios, pese a la influencia de
China en dicho pais, en asociacion con la busqueda de productos de mayor calidad. A su vez, el
aumento de las ventas a Alemania han ido compensando las caidas en la importacion de EE.UU. por

ejemplo de 2014 a 2016.

Grafico 2 - Evolucion de los principales destinos de las exportaciones
argentinas de miel natural entre 2011y 2019
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Fuente: Elaboracion propia enbase a Comtrade.

Argentina es un jugador muy importante en el mercado global, liderando las exportaciones
mundiales desde 2002, ubicandose entre los tres primeros exportadores desde 2011 hasta 2018. En
este aflo, por ejemplo, Argentina ocupd el tercer lugar en el ranking de principales exportadores a
nivel mundial con U$S 170 millones (8% del total exportado) después de China y Nueva Zelanda
(USS 250 millones -11%- cada uno). El cuarto pais exportador de miel natural es Alemania, que ha

mantenido una participacion relativamente estable a lo largo del periodo (Grafico 3). Otros paises
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relevantes en términos de exportaciones de miel son India, Ucrania y Vietnam que, junto a China,
han respondido al crecimiento mundial de la demanda, con exportacion masiva de productos de bajo

valor (Garcia, 2020).

Grifico 3 - Evolucion de las exportaciones de miel natural de Argentina, China, Nueva
Zelanda y Alemania entre 2002y 2018
en USS
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Fuente: Elaboracion propia en base a Comtrade.

Si analizamos el valor por kilo exportado de los paises mas importantes en el comercio
mundial (Gréfico 4), encontramos en general un comportamiento ascendente a lo largo del periodo,
pero con valores promedio y trayectorias diferentes. Por un lado, estd China, pais que lidera
actualmente las exportaciones mundiales, pero con los valores por kilo mas bajos de los cuatro paises:
el promedio del valor de las exportaciones de China del periodo es de USS 1,68 por kilo, pero este
valor ha llegado a menos de un délar en algunos afos. Alemania, por otro lado, si bien tiene los
volumenes mas bajos de exportacion de este conjunto de paises, obtienen valores por kilo mas
elevados que los de China y los de Argentina, con tendencia al alza constante desde 2006 en adelante.
Entre 2002 y 2018, en promedio, la miel alemana se vendio a U$S 4,77 por kilo, con un maximo de
USS 6,13 en 2018. Argentina por su parte, mejora su desempefio incrementando montos y voliimenes
exportados hasta 2011, sin embargo, con un valor por kilo oscilante a lo largo del periodo. En
promedio, desde 2002 durante todo el periodo analizado la miel argentina se ha exportado a razon de

USS 2,48 por kilo, con un valor maximo en 2014 de U$S 3,75, ano luego del cual el precio cae a su
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valor medio. El caso mas interesante es el de Nueva Zelanda, que tal como se observa en el Grafico
3, paso de ser el cuarto exportador en 2002, a practicamente el primero junto con China en 2018. Sin
embargo, a diferencia del pais asiatico, la estrategia con la cual ha ganado participacioén en el mercado
internacional parece la opuesta: vender una miel de alto valor, lo cual se refleja en un maximo de

USS 30,56 por kilo en 2018 y el mayor valor promedio de los cuatros paises analizados (U$S 13,43).

Grifico 4. Evolucion de exportaciones de los principales exportadores de miel natural entre
2002 y 2018 en Kg, USS y USS/Kg
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Fuente: Elaboracion propia en base a Comtrade.

La estrategia de vender miel con mayor valor agregado parece imprescindible en un contexto
en el que el mercado convencional estd perdiendo valor debido a la creciente adulteracion de mieles,
que han hecho bajar el precio de las mieles convencionales no certificadas. La experiencia de Nueva
Zelanda con la miel de manuka, una miel nutracéutica que se vende a un precio aun mucho mayor
que el promedio general del pais (ver Box 1) es un ejemplo interesante para redefinir la estrategia de

paises como Argentina.
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Box 1. Miel de manuka

Una de las principales variedades de miel producida en Nueva Zelanda es la miel de manuka,
que surge del polen de la planta homoénima (de la familia de la planta del t€) y es reconocida
por sus importantes propiedades medicinales. Este producto, que suele tener un color mas
oscuro, mayor densidad y sabor méas amargo que las mieles convencionales, se comercializa
en el mundo a valores que oscilan entre USS 200 y U$$ 600. Esto ha sido posible en gran
parte porque esta miel se promociond como poseedora de propiedades medicinales tnicas,
con el aval de estudios cientificos desde la década del *80. Algunas de las propiedades que
se le atribuyen son que: (i) es antibacteriana por el perdxido de hidrogeno natural que
contiene y tiene una cantidad de activos antibacterianos suficientes como para eliminar
infecciones sin dafar la piel, (ii) su ingesta es muy efectiva para tratar la irritaciéon de
garganta, la tos seca ot para suavizar las molestias al tragar, (iii) y (iv) mejora la digestion y
alivia algunos de los sintomas de las ulceras y en en general, es muy efectiva para tratar
problemas estomacales.

En la actualidad la Universidad de Waikato, en Nueva Zelanda, cuenta con un
departamento especifico para el estudio de la miel de manuka y sus propiedades.

El arbol de manuka es un arbol tipo matorral y tiene la capacidad de regenerarse muy
rapidamente en terrenos despejados, por lo que su proliferacion es muy alta y posee una flor
de color blanco. Historicamente, la madera del 4rbol de manuka se ha utilizado para fabricar
herramientas y su aserrin de manuka desprende un aroma y un sabor deliciosos que se usa
para ahumar las carnes y pescados.

Otro producto muy valorado es el aceite de manuka, que se obtiene de las hojas y
ramas de la planta y tiene numerosas propiedades: es antiinflamatorio, antibacteriano,
antiséptico y antifingico. También se utiliza para curar pequeiias heridas porque acelera la
cicatrizacion, siendo utilizado en el tratamiento de psoriasis, acné, eccemas y piel inflamada
o irritada. Es ademds un aceite relajante, por lo que se utiliza en aromaterapia para

contrarrestar la ansiedad y los trastornos del suefo.

Fuente: Elaboracion propia en base a https://comprarmieldemanuka.es/ y
https://cnnespanol.cnn.com/2017/11/25/1a-miel-de-manuka-y-sus-beneficios-que-es-sus-mitos-y-verdades/
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La miel argentina tiene importantes potencialidades que se basan en una oferta floral
importante, la amplitud de climas para la produccion, a pesar de la difusion de la agricultura
industrial, vastas extensiones no contaminadas donde prospera flora autdctona, buena calidad de la
miel y de los productos derivados, y un sistema de trazabilidad que asegura calidad y es reconocido
por los principales compradores. Cabe destacar que en los ultimos afios, tambi€n nuestro pais se ha
convertido en un importante productor y exportador de material vivo, cera, propoleos, polen,
maquinarias y equipos para la extraccion y procesamiento de miel; servicios de polinizacion; partes
e implementos de colmenas y servicios de consultoria (Garcia, 2020). Sin embargo, muchas de estas
ventajas potenciales no se ven reflejadas todavia en precios promedio, es necesario por lo tanto buscar
estrategias que den valor a las mieles, como la identificacion de de propiedades o beneficios

especiales para la salud humana.

2.3 Estructura productiva en Argentina

La produccion de miel en Argentina se extiende a lo largo de todo el pais —con excepcion de Tierra
del Fuego, todas las provincias explotan colmenas comercialmente-, aunque existe una importante
concentracion geografica: la provincia de Buenos Aires cuenta con el 35% de la totalidad de
colmenas, seguida de Entre Rios (22%), Santa F¢ (10%), Coérdoba (9%) y La Pampa (8%). Las
provincias en las que opera Coopsol, Santiago del Estero y Chaco, representan en conjunto el 4% del
total nacional de colmenas explotadas comercialmente (Grafico 5). En funcién de la flora que
prevalece en cada region, se obtienen mieles de diferentes caracteristicas, calidad y precios.

Si bien la produccién se encuentra relativamente atomizada, el comercio exterior estd
fuertemente concentrado: s6lo diez empresas concentran el 60% de las exportaciones argentinas y
las cinco més grandes representan el 45% del total exportado. La cadena de valor de la apicultura en
Argentina, se completa con la produccion de insumos, que es casi enteramente de origen nacional:
empresas fabricantes de maquinaria, de colmenas, de cera estampada, y de indumentaria y

medicamentos®.

% https://www.magyp.gob.ar/sitio/areas/cambio_rural/boletin/07_apicultura.php
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Grafico S - Distribucion geografica de las colmenas en Argentina

Mendoza
4%

Santiago del Estero
2%

Tucuman
0%

Fuente Elaboracion propia en base a datos del RENAPA.

Segun el RENAPA (Registro Nacional de Productores Apicolas), la cantidad de apicultores
en 2019 fue de 30.900, mientras que el nimero de colmenas superd los 3 millones, siendo éste el
mayor valor del hemisferio sur. Si analizamos la cantidad de colmenas promedio por productor, tal
como se observa en el Grafico 6, La Pampa, Rio Negro y San Luis tienen producciones de mayor
tamafio que el resto de las provincias, aun aquellas donde se concentra la mayor produccion como
Buenos Aires y Entre Rios. Santiago del Estero, por su parte, se encuentra entre las cinco provincias

con mayor promedio de colmenas por apicultor.
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Grafico 6 - Promedio de colmenas por apicultor por provincia
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Fuente Elaboracion propia en base a datos del RENAPA.

Desde la década del 2000, como consecuencia de la expansion de la frontera agricola, se
evidencia cierto proceso de desplazamiento de la produccion apicola desde la region central (Buenos
Aires, Cérdoba, Entre Rios y Santa Fé) hacia zonas no tradicionales, lo cual permiti6 la valoracion
de recursos floristicos antes no utilizados comercialmente. Muchas de esas zonas presentan
caracteristicas tales que permiten la producciéon de miel en lugares practicamente libres de toda
accion antropica, es decir, de forma natural. A su vez, dentro de la propia region central, ha tenido
lugar un corrimiento del sector apicola hacia microrregiones ganaderas. Asi, aparecen oportunidades
en provincias como Chaco y Santiago del Estero, donde opera Coopsol. En Chaco -e igualmente en
Formosa-, los extensos montes nativos'® generan condiciones naturales excelentes para la produccion
de miel, en regiones donde ademads la actividad agricola es practicamente nula y por lo tanto se
constituyen en regiones ideales para la produccion de mieles organicas. En esta region, la mayor
parte de los apicultores son pequefios productores agropecuarios o empleados urbanos que adoptan

la apicultura como actividad complementaria. Santiago del Estero, ademés de miel, es una provincia

10 Las especies mas tradicionales de la region son quebracho blanco y colorado, guayacén, espina corona, urunday, ibira-
pita, guayaibi, lapacho negro, mistol, caranday, pindo, algarrobos y chafares (Ferrari et al, 2011).
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importante en la produccion de polen. En esta provincia, a diferencia de Chaco, los productores tienen
un tamafio relativamente mayor, aunque menor a los de la region centra (Ferrari et al, 2011).

El rendimiento anual promedio de las colmenas a nivel nacional oscila entre 20 y 35
kilogramos por colmena. Estos niveles de productividad presentan una alta variabilidad a lo largo del
territorio, dadas las diferencias regionales en términos de flora y por tanto de néctar, y debido a la
brecha tecnoldgica entre los distintos productores'!. Asi, en algunas regiones, los valores resultan
similares a las tasas de productividad mas altas del mundo'2. Por ejemplo, en 2018/2019, los rindes
promedios mas elevados se dieron en algunas regiones de Santa Fé y Mendoza y alcanzaron los 40
kilos por colmena, mientras que los minimos ocurrieron en Neuquén con un rendimiento promedio
de 5 kg. En dicho periodo, Santiago del Estero, mostr6 valores cercanos a las regiones mas
productivas, con un promedio de 35 kg. por colmena'®. En 2019/2020, el maximo rendimiento por
colmena se did en Chaco con valores que alcanzan los 50 kg. por colmena, especialmente en la
produccion vinculada al trébol ',

Actualmente, la producciéon anual de miel es de 65.000 toneladas, aunque valor menor al de
afios anteriores, en los cuales ha llegado a més de 100.000 toneladas anuales. Ello se debe, por un
lado, a la intensificacion de la produccion agropecuaria y el uso de agroquimicos, que genera un
escenario de desaparicion de abejas. Por otro lado, la profundizacién de los monocultivos —
especialmente de soja-, va en claro desmedro de la variedad paisajistica que genera variedad de polen,
alimentacion diversificada para las abejas. Respecto del empleo, ademas de la ocupacion directa de
los apicultores, se estima que durante la etapa de la cosecha, el sector emplea cerca de 100.000
trabajadores'>. Dos elementos adicionales que merecen destacarse de la actividad apicola en
Argentina son: el rol de las cooperativas y asociaciones de productores, que ha permitido mejoras en
la productividad a partir del trabajo conjunto sobre temas tales como sanidad y mortandad de abejas;

y la importancia que los productores asignan a la trazabilidad de la produccion'®.

1 https://www.magyp.gob.ar/sitio/areas/cambio_rural/boletin/07 apicultura.php

12 Informe sectorial elaborado por Flavia Vazquez (Direccion de Industria Alimentaria):
http://www.alimentosargentinos.gob.ar/HomeAlimentos/Publicaciones/revistas/nota.php?id=339

13
http://www.alimentosargentinos.gob.ar/HomeAlimentos/Apicultura/documentos/Informe avance de la temporada ap
icola 201819.pdf

14 https://elabcrural.com/zafra-apicola-2019-2020-buen-volumen-y-precio-genera-grandes-perspectivas/

15 http://www.senasa.gob.ar/senasa-comunica/noticias/miel-argentina-de-alta-calidad-endulza-al-mundo

16 https://www.magyp.gob.ar/sitio/areas/cambio_rural/boletin/07 _apicultura.php
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3. Estrategia de insercion en los mercados internacionales

Coopsol inici6 sus primeros pasos como exportadora apenas 5 afios después de haber iniciado
actividades, primero exportando directamente y luego abriendo una filial en Brasil. Esta experiencia
les sirvié para aprender a operar en otro pais, en relacion a los temas de logistica, financieros y
marketing. En 2001, sin embargo, luego de unas complicaciones relacionadas justamente a temas de
logistica y en el contexto de una crisis econdmica aguda en Argentina, la cooperativa no solo tuvo
que cerrar la filial, sino que enfrentd una de las crisis mas importantes en su historia (ver Box 2). Fue
esta crisis, sin embargo, en el pais y en la empresa, la que llevo a los socios a la busqueda de otros
mercados en el exterior y de un modelo de negocios y una estrategia que le diera mas sustentabilidad

a su negocio en el largo plazo.

Box 2. Aprendiendo de los fracasos: primera experiencia exportadora a Brasil

En su primera experiencia de exportacion e internacionalizacion a Brasil la cooperativa enfrento dos
desafios muy importantes que la llevaron a la crisis mas importante de su historia. Por un lado, se
encontro con fallas de logistica y de organizacion comunes en un proceso de aprendizaje, por el otro,
con la devaluacion brasilefia de 1999 que impacto6 directamente en la empresa.

Coopsol empezd exportando miel a granel a Brasil a principios de los 90°s, y en 1996 abrid
su propia oficina en este pais.

Con el objetivo de incrementar el valor de su producto, comenzaron a pensar en vender
también miel fraccionada. Su primera exportacion de miel de este tipo tuvo lugar gracias a que
establecieron relacion con la empresa exportadora de aceitunas mas grande de Argentina, Nucete:
“les propusimos que nos compren un equipo de miel fraccionado con la marca de ellos y eso fue un
desastre, me acuerdo. Nos la compraron e hicimos todos los frascos a mano. No me acuerdo la
inversion que hicimos, pero si que era muy grande.. habiamos hipotecado la fundacion, todo lo que
teniamos para sacar un crédito a INAES (Instituto Nacional de Asociativismo y Economia Social)
para importar unas mdquinas de Italia y construir una planta de proceso para poder exportar
fraccionado a Brasil”. La experiencia, como comenta el entrevistado, terminé fracasando ya que las
mieles se “cristalizaron”. Ellos habian pensado que -tal como les habian dicho los italianos que les
habian vendido las maquinas- tan solo con comprar las pasteurizadoras de miel alcanzaria para que
el producto se mantuviera en su estado liquido y no “cristalice”. Sin embargo, a partir de este fracaso
descubrieron que no era suficiente y que existia un know-how, una receta: “hay un tema con la

formula, como si te dijera la Coca Cola en la miel”.

19



Al mismo tiempo, en el afio 1999 tuvo lugar una devaluacion del real en Brasil que ocasion6
finalmente el cierre del mercado brasilefio, y repercutio en la partida de un gran niimero de socios de
COOPSOL que se vieron fuertemente afectados por la pérdida de dicho mercado: ‘‘fue un momento
muy fuerte para la cooperativa.. cuando la pasas mal la gente se va”.

El aprendizaje que significd enfrentar estos desafios, sin embargo, fue significativo y se
capitalizo para futuras experiencias, lo que se ve reflejado en su éxito exportador subsecuente y su

capacidad para crecer atin en condiciones adversas y cambiantes como las que existen en Argentina.

Luego de su experiencia fallida en Brasil Coopsol primero incursion6 en Italia, para luego
moverse a otros paises europeos y luego Estados Unidos y Canadé. En la actualidad Coopsol exporta
asi a los dos mercados mas importantes y exigentes del mundo, el europeo y el norteamericano. Uno
de los socios describio asi la primera experiencia de exportacion a Italia:

“Por ese entonces se veia que la miel se exportaba bien, entonces como habia mucho
contacto con Italia a través de la fundacion, se hablo con un cliente italiano que nos contacto que
queria miel. Yo me puse a escribir emails, a navegar en internet, recién estaba internet, a

fraccionadores italianos les escribia en espariol como podia. Les contaba que somos una cooperativa
y demas, y uno dijo “si, quiero comprar” y yo no lo podia creer, uno entre tantos. Se hablaba por
teléfono, se compraba a crédito la miel, se envio y te digo se envio, porque no habia limitaciones en
esa época: no habia trazabilidad, no habia requisitos de inocuidad, era todo mas precario que ahora,
con las documentaciones que se tenian que hacer. Incluso no habia muestra, ni estado de hl, hoy las
muestras viajan de hl, tienen laboratorios de altisima tecnologia que controlan molecularmente. En
aquel momento, se hizo la experiencia exportadora, no ganamos nada. Pero logramos vender,
cobrar y pagar la deuda que teniamos en miel. Que era grande, deuda grande. Y ahi empezamos a
ver que éramos capaces de exportar a Europa. Se rompio con la barrera mental.”

El Cuadro 1 describe la evolucién en el tiempo de los principales hitos de exportacion de

Coopsol y de construccion de su estrategia.
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Cuadro 1. Un camino al desarrollo de mercados de alto valor agregado
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Fuente: Elaboracion propia.

En el Cuadro 1 podemos ver como ya tempranamente, en la busqueda de sustentabilidad para
su negocio la cooperativa se convirtid6 en pionera en Argentina y en la regioén en el disefio e
implementacion de una estrategia exportadora basada en la diferenciacion de producto y la utilizacion
de certificaciones para ingresar a mercados de altos ingresos en segmentos premium. Pero no
cualquier certificacion, en base a una vision a futuro de crecimiento en los mercados de consumo de
productos y servicios que hacen bien y que se hacen bien - tanto por preferencias de los consumidores
como por cambios en las regulaciones- la cooperativa empezd a apuntar ya a comienzos de los
2000’s, cuando empezaban a expandirse gradualmente estos nichos de mercado verdes, a
certificaciones que evaluan y realizan estos atributos. En 2005 termind el proceso de certificacion
orgénica, y al afio siguiente la de mercado justo.

En el Grafico 7 podemos observar la evolucion entre el afo 2002 y el 2019 de las
exportaciones argentinas, tanto del total de productos organicos de origen vegetal y animal, como en
particular de miel orgénica (ambas en millones de kg). Notamos que a partir del afio 2005 se produce
un crecimiento acelerado de exportaciones en kg de productos orgédnicos, que se sostiene pero de
manera menos pronunciada hasta la actualidad. Las exportaciones de miel organica siguen la misma
tendencia hasta el afio 2010, a partir del cual descienden drasticamente recuperandose nuevamente

mas lentamente solo luego de 2015. Con estos datos podemos ver como Coopsol estuvo entre los
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pioneros en el pais certificando tempranamente orgéanico, adelantandose a una tendencia creciente de

este nicho en los mercados globales, y sosteniendo esta estrategia a pesar de los vaivenes en el pais'’.

Grafico 7- Evolucion de exportaciones argentinas de productos organicos y miel
organica (kg)
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Fuente: elaboracién propia en base a informes estadisticos de SENASA de produccidn organica en Argentina

Interesantemente también, es notar que la cooperativa, luego de estas certificaciones
tempranas, acompanando el crecimiento en la demanda mundial de productos certificados y el
comienzo del sector en Argentina, aunque en el pais el sector ha tenido sus altibajos, ha ido
aumentando su participacion de produccion de miel organica y de comercio justo afio a aio. En 2011
de los 130 productores asociados al proyecto menos de 20 tenian certificacion organica, en 2018 de
los 600 productores con los que trabajaba 200 tenian certificacion organica y de comercio justo. Asi
en 2018 de las 25000 colmenas que tenia asociadas 8000 ya eran orgénicas, y esto le permitid
exportar 210 toneladas y 9 contenedores de miel con esta certificacion. La produccion de miel
organica vale como minimo un 20% mas que la produccion de miel convencional (dependiendo del

mercado, puede valer inclusive mas). En el caso del comercio justo, el precio diferencial que se

17 Si bien la cooperativa obtiene su certificacion de miel organica en el afio 2005, al mismo tiempo que comienza la
tendencia creciente de exportaciones de productos organicos y miel, los trdmites para su solicitud tienen lugar en el afio
2003, lo cual habla de su correcta proyeccion de la tendencia futura.
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obtiene mediante una "prima social" es un monto de cinco a 15 por ciento del valor del producto, que
se paga para que el productor reinvierta en su negocio'®.

Asi en menos de 10 afios Coopsol se movi6 de los segmentos de menor valor agregado a los
segmentos mas valorados del mercado de miel, los que mas crecen, los mas estables y los que mas
pagan por el tipo de miel que ellos producen de todos modos.

“Europa tiene los mejores precios porque valora nuestras mieles de muy buena calidad, orgadnicas

y casi organicas que se consiguen en esta region. El norte tiene miel totalmente diferente con
respecto al sur del pais. A diferencia del sur, en el norte no hay glifosato. Alla en Europa miden y
saben. El que fracciona miel hace un blend de miel y nuestras mieles tienen mas cuerpo, un color
mas fuerte.”

Su estrategia parece imprescindible en un contexto en el que, como vimos en la seccion
anterior, el mercado convencional estd perdiendo valor debido a la creciente adulteracion de mieles,
que han hecho bajar el precio de las mieles convencionales no certificadas y contrasta con la de la
mayoria de los productores argentinos los cuales, como vimos en la seccidon anterior, no apuntan a
los segmentos de mayor valor agregado del mercado mundial lo que se ve reflejado en los valores
promedio de las exportaciones argentinas en relacion a los que obtienen otros paises como Alemania
o Nueva Zelanda.

Como puede verse en el grafico también y tomando en cuenta lo que se presentd en la seccion
anterior, la estrategia de Coopsol también contrasta con la de 1a mayoria de los productores argentinos
en cuanto a mercados. A diferencia del promedio de los productores argentinos, los que orientan la
mayor parte de su produccion a Estados Unidos a través de unas pocas empresas exportadoras,
Coopsol tiene sus mercados internacionales diversificados y exporta directamente a sus clientes en
el exterior. Sus principales clientes son paises europeos como Alemania y Francia, donde Argentina
exporta poco. Su condicidon de exportador directo ademés lo pone en una situaciéon de ventaja con
respecto a los productores pequefios y medianos convencionales los cuales enfrentan condiciones no
favorables de venta en un mercado monopsoénico dominado por unas pocas empresas exportadoras.
En la actualidad, de hecho, en Argentina, el 50% de las ventas externas las hacen 5 empresas. Siendo

que el 80% de la produccion de miel la hacen pequenos y medianos productores, los productores

13 http://www.fao.org/in-action/agronoticias/detail/es/c/509188/
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convencionales argumentan esto significa una gran desventaja para la negociacion de las condiciones
de venta de su producto!’.

Mirando su estrategia hacia futuro, ademés, es importante mencionar que Coopsol se
encuentra también a la vanguardia de los exportadores argentinos con propuestas claramente
proactivas para abordar los desafios y convertir las amenazas en oportunidades.

Por un lado, esta empezando a implementar un sistema de trazabilidad mas sofisticado para
su cadena produccion y comercializacion, y la de los campesinos asociados a la cooperativa, a través
de un sistema desarrollado en parte por ellos en asociacion con la Universidad Catolica de Santiago
del Estero, y en parte contratado a la empresa IBM, asociado a la plataforma (IBM Food Trust) que
permite de una manera segura y transparente saber el estado de cada activo dentro de una cadena de
suministro. Esta plataforma funciona como una red de colaboracién conformada por distintos actores
(productores, procesadores, mayoristas, distribuidores, fabricantes, minoristas, entre otros). En esta,
los participantes se conectan a través de un registro que no puede ser modificado, y al que solo se
puede acceder con un permiso exclusivo, y pueden obtener informacion sobre la procedencia de los
alimentos, los datos de las transacciones y los detalles de su procesamiento, entre otra informacion
disponible. Coopsol entiende que la utilizaciéon de este sistema le permitird agregarle valor a su
producto, ofreciendo a los consumidores, preocupados por el impacto social y ambiental de lo que
consumen, y dispuestos a pagar un sobreprecio por productos sustentables ambiental y socialmente,
la posibilidad de acceder en tiempo real a informacion sobre las practicas y estandares productivos
de la Cooperativa. Este enfoque novedoso de trazabilidad que estd implementando Coopsol
complementa los sistemas de trazabilidad que la cooperativa ya tiene organizados para cumplir con
los requerimientos para la exportacion (ver Box 3).

Este es un proyecto en curso que la Cooperativa esta implementando y para el cual cuenta
con apoyo del BID. “El apiario y el grupo de colmena se sube a una base de datos, se geoposiciona
el apiario, se le da identidad a los productores, y se recolectan todos los datos de produccion. Tiene
una pestana donde se pone actividad hecha con las colmenas, cuanto se ha producido. Los
productores la cargan, nosotros podemos acceder desde internet. Luego esa miel viene a planta, alli
hay un sector de trazabilidad de la miel que ingresa, el que recoge y carga informacion en planta
sobre como se mezcla, como se fracciona y como sale de la planta. Parte de ese procesos ya lo

habiamos desarrollado en un acuerdo con la Universidad catolica de Santiago del Estero, con

Yhttps://www.lanacion.com.ar/economia/comercio-exterior/la-miel-argentina-una-paradoja-exportadora-nid2109159
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quienes desarrollamos un software. Ahora en asociacion con el BID, le estamos sumando
informacion sobre temas de gestion (o sea las compras y los pagos de la miel. Asi hay datos ahi
sobre todo desde como se produce la miel, y todo el proceso que recorre cuando ingresa a planta y
cuando sale esa exportacion en frasco o tambor, se puede garantizar la fidelidad con una plataforma
de IBM que esta basado en tecnologia blockchain. O sea esos datos que yo subo ya no los puedo
cambiar. El IBM Food Trace es una construccion de IBM a demanda de Wal-Mart, Carrefour. Para
nosotros era un campo desconocido, lo que aspiramos es a vender y creo que va ser la primera miel
de pequenios productores que va estar visible dentro de esos compradores. Como parte de este
procesos se compro una maquina, financiada en parte por el Ministerio de Desarrollo Social, que

va a imprimir codigos QR que va a permitir asociar el codigo con la informacion sobre la miel.

Box 3. Sistemas de trazabilidad de Coopsol

Coopsol tienen dos sistemas de trazabilidad. Uno es el implementado para cumplir con los
requerimientos del Senasa, que funciona desde hace por lo menos 10 afios; y el otro, que esta
todavia en proceso, esta siendo desarrollado en colaboracion con la Universidad Catolica de
Santiago del Estero e IBM. Estos dos sistemas estan vinculados y son complementarios, pero
el segundo es mas complejo, y tiene como objetivo agregar valor a sus productos proveyendo
a los clientes la posibilidad de trazar el recorrido completo del producto que compran.

Los requerimientos de Senasa se cumplen con un registro simple del recorrido del
producto desde su proveedor hasta su elaboracion final - el mismo registra el movimiento de
los lotes y sus caracteristicas- y puede ser hecho de manera manual o digital. Como resultado
de la implementacion de este sistema cada tambor de miel que se procesa en la planta de
Coopsol tiene un registro que permite identificar al productor del lote y el tipo de miel, por
ejemplo si es organica o comun, uni floral, multifloral, etc. Una complejidad que enfrenta
Coopsol para su disefio e implementacion es la alta la informalidad en el sector, la que
implica que mucho productores no estan registrados y por lo tanto no pueden aparecer en los
registros. En esos casos Coopsol tiene los registros correctos - el vinculo entre el lote y
productor es es el real - para hacer su seguimiento de los procesos y para la implementacion
del programa de trazabilidad con IBM que desarrolla, pero ante las autoridades las colmenas

de los productores no registrados aparecen como de Coopsol: “Es casi imposible que en las
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condiciones de formalidad de los productores tengan las condiciones legales para operar.
Por eso, todas las colmenas organicas se exportan como si fuera registro de Coopsol.”

Para el sistema que la empresa esta desarrollando con la Universidad Catolica e IBM
la cooperativa también recopila informacion sobre manejo de la produccion por parte de los
apicultores, la que es utilizada para dar cuenta de dimensiones importantes para el comercio
justo, y mas alla. Por ejemplo, de particular interés para Coopsol es el registro de las buenas
practicas ambientales de los productores de manera tal que los consumidores puedan acceder
a esa informacion y eventualmente pagar un plus por esas caracteristicas del manejo
productivo de la cooperativa.

Desde una perspectiva historica, podemos distinguir tres momentos en el desarrollo
del sistema de trazabilidad de Coopsol: un primer momento mas rudimentario en el que el
sistema consistia en planillas de Excel; un segundo momento, cuando se desarrolla el
software “Trazabilidad miel” en conjunto con la Universidad Catolica de Santiago del Estero;
y un tercer momento, hacia el cual se encuentran transicionando, que es formar parte del
sistema de IBM Food Trust.

La primera etapa del sistema de planillas de Excel solo incluia informacion acerca
del movimiento de los lotes. Tenia muchos problemas, como por ejemplo pérdida o falta de
fidelidad de los datos recolectados. Ademas no podian recolectar el stock mensual ni acceder
a informacion relevante para analizar como tipo de miel o calidad de lo producido por cada
apicultor.

Desde el afio 2019 Coopsol se encuentra en la segunda etapa de su sistema de
trazabilidad, la que comienza con la creacidon de un programa de software de bases de datos
online desarrollado en colaboracion con a universidad de catdlica de Santiago del Estero.
Este software les permite registrar digitalmente de qué conjunto de productores es cada lote
de miel convencional (aunque aun no pueden acceder a nivel de desagregacion de apiarios)
y hacer multiples asociaciones entre el producto y las caracteristicas de los productores y la
localizacion donde operan la que a su vez puede ser compartida en tiempo real con otros
actores, como reguladores y clientes. Antes acopiabamos mucha info pero no podiamos
llegar a un resultado para caracterizar la region por proveedor y miel que estabas

adquiriendo.”
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El sistema actual contiene dos grandes grupos de informacion: datos de los
proveedores y datos sobre los movimientos de los lotes. En el primer grupo incluye
informacion acerca del productor (como razén social, cuit, teléfono, provincia, pais, etc),
acerca de su producto (cantidad de apiarios) y del manejo de la produccion: “si ha llevado
agua a las colmenas, pueden anotar lo que han hecho en el apiario, cuando y como ha
realizado controles sanitarios, si cambio la reina, entre otros”.

En el segundo grupo se encuentra la informacion de “trazabilidad basica” del
producto en donde se puede observar la gestion del stock: “qué tipo de miel tenés en planta,
cual esta en depositos, qué cantidad de miel esta en andlisis de procesos, cudanto en
laboratorio (va que un tema muy importante que es el muestreo si estan en laboratorio que
luego es catada y si el cliente aprueba esa miel se libera y entra en proceso)”. También se
puede saber en qué etapa de produccion se encuentra cada lote y cantidades: “cudnta esta en
deposito, seleccionada para incorporar a un lote, o dentro de homogeneizador o decantador
o como remanente de proceso de fraccionado”.

Parte de esta informacion, en la actualidad es de utilidad para temas de gestion de la
organizacion y para cumplir con las regulaciones. También sirve para cierto tipos de clientes,
como los grandes supermercados, que exigen una trazabilidad mas fina que los reguladores,
como Senasa. Coopsol apuesta sin embargo, a que de mayor detalle acerca de productores,
practicas y localizacion sea ademas de utilidad para penetrar mercados mas exigentes, que
aprecien tener informacion de primera mano sobre las caracteristicas de los procesos. Con
este objetivo, estd trabajando con IBM en lo que constituye la tercera etapa del procesos de
trazabilidad de la compaiiia.

En esta tercera etapa, la cooperativa se encuentra trabajando para formar parte de la
plataforma de IBM Food Trust. Con este objetivo, no requieren modificar su toma de datos
ni de carga pero si han adquirido y estan trabajando para poner en funcionamiento una nueva
maquina que imprime codigos QR en los productos, de manera tal que puedan luego subir
esos codigos a la plataforma mencionada: “Necesitamos que la mdquina tenga frascos
etiquetados, cuando hagamos el primer lote debemos abonar a IBN Food Trust y empezar a

subir y va a enviar info a IBM de cada lote de fraccionado de Coopsol.”
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Por el otro, estd embarcada en dos proyectos de investigacion, para identificar cientificamente
las propiedades nutricionales y medicinales de una de sus mieles uniflorales, la miel de atamisqui,
una flor nativa de Santiago del Estero, y asi entrar en otro mercado en crecimiento, el de
nutracéuticos. Esta flor, segiin el conocimiento tradicional de los pobladores locales tiene
propiedades curativas y nutricionales Unicas, y ha sido utilizada por siglos por las comunidades
locales con esos propositos.

La Cooperativa se ha embarcado en proyectos de investigacion para identificar estas
propiedades de una manera que puedan comunicarse y venderse en el mercado, nacional e
internacional.

Uno de estos lo esta llevando adelante con la Universidad Nacional de Tucuman y recibio
apoyo del Ministerio de Ciencia y Tecnologia. La Cooperativa contacté a investigadores de esta
Universidad, luego de haber visto en congresos sus trabajos en temas de apicultura, para explorar
posibilidades de hacer pruebas a su miel monofloral de atamisqui. La idea de la Cooperativa es darle
mas valor a lo que producen las colmenas insertas en el monte nativo, por su flora y origen boténico
unico. En el 2017 empez6 la investigacion conjunta con investigadores del Departamento de
Quimica de esta Universidad, primero con estudios en laboratorio y después con animales de
experimentacion: “ahi se logro validar el efecto analgésico antiinflamatorio de la miel monofloral
atamisqui. Los resultados de este estudio fueron publicados a principios de este aiio ”*’. Este primer
resultado y su publicacion tienen valor para la Cooperativa ya que pueden empezar a compartir
informacion sobre las caracteristicas de su miel en base a lo que se ha publicado, y los clientes
interesados pueden buscar en una base de datos de estudios cientificos y corroborar esta informacion.
Para que esto tenga un efecto significativo de mercado, sin embargo, hacen falta mas investigaciones
y buscar maneras de comunicar esta caracteristica, de manera que el cliente no tenga que ir a buscar
la informacion en una investigacion cientifica. Segin la investigadora a cargo del proyecto
entrevistada, en el caso de la miel de Manuka, tan importante como la investigacion cientifica y las
publicaciones fue la difusion de estos resultados mas alla de las publicaciones. Esto llevo a mas
investigaciones y al reconocimiento de esta miel como una que posee propiedades medicinales.
“Ponés miel de manuka, y encontrds los numerosos estudios que tiene la miel de manuka. Con la

miel monofloral de Atamisqui es el primer trabajo. No estd ademas en otros paises atamisqui porque

20 Reynoso, M. A., Medina, F. A., & Vera, N. R. (2020).Therapeutic potential of organic unifloral atamisqui honey
(atamisquea emarginata): in vitro and in vivo biological evaluation. International Journal of Modern Pharmaceutical
Research.
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es flora nativa. Y para poner un precio que puede cotizar mejor sus productos en el mercado
internacional es necesario que la gente pueda ver, buscar y encontrar estos trabajos” Para lograr un
impacto por lo tanto se requiere continuidad y el desarrollo de una estrategia de comunicacion. Segin
la investigadora consultada lo que sigue es hacer una caracterizacion quimica y seguir haciendo
investigacion sobre las propiedades de esta miel. “En el estudio preliminar encontraron por ejemplo
que tiene mejores propiedades que “una miel monofloral de limon que es muy requerida porque en
el tema de la miel monofloral de limon el olor a “zar’le da caracteristicas organolépticas muy
particulares entonces es una miel que es muy aceptada, pero sin embargo, en propiedades
farmacologicas es mejor la de atamisqui (dio mejores resultados)”. “A nosotros nos daba que tenia
un alto contenido de flavonoides, que dentro de los compuestos son uno de los mas estudiados por
sus propiedades como las de modificar como metaboliza los azucares. Porque vos consumis miel:
JV qué pasa en un diabético? Si bien la sacarosa no es fructosa y glucosa: jun diabético puede
consumirla tranquilo?” Encontrar respuesta a estos interrogantes seria una gran contribucion a las
posibilidades de aumentar la captura de valor de estas mieles.

Seglin un especialista del Ministerio de Ciencia y Tecnologia que acompafi6 parte del
proceso, para que efectivamente un producto pueda ser publicitado con atributos medicinales, se
requieren demostraciones cientificas que sustenten no sélo la existencia de ciertas propiedades sino
también su efecto: “que tenga alto contenido de polifenoles no necesariamente quiere decir que sea
efectivo. Vos tenés que demostrarlo. Tenés que hacer un ensayo clinico o algo para demostrar. Yo
les dije, ustedes pueden marketinearlo con que tiene un alto contenido de polifenol. Pero no pueden
decir que es efectivo contra el sindrome metabolico”. Tal como menciona el entrevistado, si bien
para la venta se puede apelar al “alto contenido de polifenol”, o a alglin atributo del producto, esto
no significa necesariamente que sea beneficioso y para publicitar como tal, se requieren
investigaciones mas especificas.

Desafortunadamente, segun los entrevistados, el sistema de control y monitoreo de productos
alimenticios y medicinales, liderado fundamentalmente por instituciones como ANMAT o INASE
no cuenta con procesos que ayuden a distinguir y certificar diferentes tipos de alimentos segun sus

atributos para la salud?!.

21 En el segmento farmacéutico, por ejemplo, existen diferencias sustanciales segun las categorias con las que sean
registradas las plantas medicinales: “uno que es suplemento dietario, y el otro es fitoterdapico. Y ahi siempre hubo un
problema muy grande porque si es suplemento dietario vos podés decir algunas cosas, pero son cosas muy sutiles, no
podeés decir “esto cura tal cosa” pero si es fitoterapéutico si. Entonces el suplemento dietario vale 2 y el fitoterdpico
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En este contexto regulatorio, la inica manera de capturar valor en estos segmentos es a través
de investigaciones que se traduzcan en publicaciones (mas alld de como se pueda certificar) y que
los resultados de estas investigaciones lleguen a los medios de comunicacién: “Los medios se
interesan y salen a hablar de esa miel y el contenido y la gente va y compra. Si vos ponés el spot
porque es rica y buena para la salud, es una miel mas. “

El horizonte es lograr un premio, precio del tipo del que recibe la miel de Manuka, de Nueva
Zelandia - US$419 el frasco de medio kilo- en base a sus propiedades medicinales. Esta miel ha
logrado posicionarse en el mercado mundial con este precio luego de que la empresa Steens de Nueva
Zelanda, lider en la comercializacion de esta miel, en asociacion con el el gobierno de su pais,
hicieron una gran inversion y lograron mostrar entre otras cosas que esta miel ayuda a curar la tlcera
y a tratar heridas??. Coopsol ademds de trabajar en esta direccion con la miel de atamisqui, tiene
como objetivo seguir avanzando en la produccion de otras mieles uniflorales en base a flora nativa
de las zonas de influencia de Coopsol, las que son crecientemente apreciadas por ser unicas, y por
poseer valores nutricionales y curativos como las mieles de palo santo, de quebracho colorado, polen
fresco, miel con leche.

Este movimiento hacia el mercado de nutracéuticos, un mercado claramente en expansion en
los paises avanzados, parece el adecuado con el objetivo de seguir creciendo hacia segmentos de
mayor expansion y valor agregado. En la actualidad, sin embargo, tanto los funcionarios del
Ministerio como los investigadores no han encontrado financiamiento para seguir con estos estudios,
los que se han visto interrumpidos por falta de fondos.

Otro desafio importante que enfrenta la empresa es el desarrollo de una marca propia. La
mayor parte de lo que vende lo vende a granel. En la actualidad estan lanzando una linea con marca
propia, pero para el mercado local. También han tenido una experiencia internacional: “fenemos una
sociedad donde tenemos una participacion minoritaria con un frances, la empresa se llama 'Bees

7

for hope’”. La marca “Bees for Hope” surge como una cooperacion entre Coopsol y Laurent Marais,
un socio estratégico. La iniciativa tiene como objetivo vender miel organica desde Francia
directamente al norte de Europa, bajo la vision del comercio sustentable. Coopsol no solo es el
principal proveedor de Bees for Hope, sino que participa en todos los niveles de proceso de toma de

decisiones de la firma, formando parte de la junta directiva. La ventaja principal de este tipo de

vale 8 y la persona lee “carqueja’ y dice “listo me llevo la mas barata”. Pero la mas barata no tiene una serie de
exigencias en la parte de que esté mostrado y todo que la otra.”
22 https://www.bbc.com/mundo/noticias-42571334
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asociaciones y penetracion de mercado, por lo tanto, no viene solo del diferencial de precio que es el

derivado de dejar.

4. Estrategia de la empresa para competir en target markets

El éxito en la insercion internacional de Coopsol con los desafios que plantea su modelo empresarial
mixto, focalizado en econémicos, sociales y ambientales estd basado en tres pilares fundamentales.
El primero es la capacidad que tiene la cooperativa para construir y aprovechar activos colectivos
tomando los desafios que le plantea el entorno no como limitantes, sino como como oportunidades.
El segundo, su capacidad para utilizar multiples herramientas y recursos existentes dentro del sistema
- ¢j. financieros, de investigacion - para apalancar sus iniciativas sin necesidad de contar con los
recursos internos requeridos. En un contexto donde el mercado no es suficiente para premiar y por
lo tanto financiar emprendimientos sustentables, que requieren no solo de la construccion de
capacidades internas empresariales, productivas y tecnologicas, sino también de condiciones de
entorno y de infraestructura que le den cabida y apoyo para expandirse, estas capacidades son
fundamentales. Finalmente, la cooperativa tiene un modo particular de construir capacidades

internas, tomando riesgos y aprendiendo de los fracasos para ampliar su alcance.

Cuadro 2. Los tres pilares del modelo de internacionalizacion de Coopsol

PILARES DEL EXITO DEL MODELD DE COOPSOL

CONSTRUYENDO ACTIVOS APROVECHANDO RECURSDS
COLECTIVOS LOCALES " DEL ENTORNO APRENDIENDO DE LOS
g INTERNACIONAL ERRORES

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 3. Trayectoria de la estrategia de internacionalizacion de Coopsol

25mil colmenas 700 codmenas
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400 productarss USD 600 mil MO productores UsD L6 millones
convencionales &n ventas 2010 convencionales &n ventas 2019
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4.1 Construccion y captura de renta de activos colectivos

Coopsol trabaja en un entorno de alta pobreza y marginalidad, con mayoria de productores con bajos
recursos y capacidades, que estdn aislados, con baja conectividad. Sin embargo, este también es un
entorno rico culturalmente y en diversidad, que no ha transicionado a modelos agricolas industriales
a la misma tasa que otras regiones del pais, y que por lo tanto cuenta con areas naturales no
contaminadas con agroquimicos, y un sector de productores pequeios y medianos que todavia vive
en y del campo. Coopsol ha sabido, no solo aprovechar las ventajas de su entorno, sino también
disenar e implementar estrategias de captura de valor que conviertan las desventajas en fuentes de
generacion de valor, a partir de una fuerte inversion, financiera y social en la construccion de
capacidades y recursos colectivas.

Un ejemplo de estas inversiones son las que realiza Coopsol en su red de productores,
fortaleciendo sus capacidades productivas y empresariales. Estas inversiones son un requerimiento
para su emprendimiento. El punto a remarcar ac4, sin embargo, es la capacidad que ha tenido la
cooperativa para, en un contexto de creciente preocupacion por los efectos sociales de la actividad
productiva, conseguir que este requerimiento de su actividad se convierta en un elemento central

dentro de su estrategia de captura de valor. Esto lo hace no solo a través de certificaciones como las
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de comercio justo que audita sus practicas con los productores en general o de organica, la que audita
practicas ambientales, sino también a partir de la construccidon de un prestigio de empresa social y
ambientalmente benigna, el que termina generando beneficios para acceder a ciertos mercados y
obtener financiamiento de fuentes orientadas a apoyar este tipo de emprendimientos, las cuales estan
creciendo en Argentina y el mundo.

Coopsol invierte, por ejemplo, en apoyar la diversificacion productiva de los productores mas
pequefios asociados a su proyecto, y a otros. La diversificacion productiva hacia actividades
sustentables es una condicion necesaria para la posibilidad de trabajar con la cooperativa, ya que para
la mayoria de los campesinos asociados a la cooperativa, la actividad apicultura no es suficiente en
general para el sustento de una familia. Los productores asociados a Coopsol, tienen entre 30 y 500
colmenas como la mayoria de los apicultores en Argentina?, una cantidad que, segtin informacién
de la Secretaria de Agroindustria, no es suficiente para sostener una familia sin complementar la
apicultura con otras actividades productivas. Para abordar este desafio Coopsol trabaja
proactivamente con ONGs como el Gran Chaco y el Futuro esta en el Monte con los que colabora
para apoyar a los pequefios campesinos en la diversificacion productiva hacia otras actividades
complementarias como la cria de animales, actividades artesanales y la agroforesteria. Este trabajo
involucra apoyo para acceder a programas de financiamiento, y asesoramiento en temas productivos
y comerciales. Asi la cooperativa se asegura la viabilidad de su proyecto, el que depende de la
provision de miel de su region, contribuye con el desarrollo regional y se posiciona como empresa
socialmente responsable.

La Cooperativa también con el objetivo de contribuir con la capitalizacion de los productores
de la region, administra un sistema de créditos a pequefios y medianos productores y productoras,
canalizando fondos de la cooperacion internacional, y organiza periddicamente actividades de
capacitacion en temas productivos, tecnoldgicos y empresariales. Estas contribuyen a la generacion
de activos colectivos y tiene un impacto social significativo en la region y tiene un impacto positivo
en el negocio de Coopsol. Véase en Box 4 algunos de los testimonios de productores y productoras

sobre el impacto en ellos del trabajo en red con Coopsol.

23 Segun datos de la Secretaria de Agroindustria, el 80% de los apicultores argentinos tiene 200 colmenas 0 menos y s6lo
un 5% tiene 2.000 o mas colmenas.
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Box 4. Qué implica el trabajo en red para los productores asociados a Coopsol

Los siguientes son algunos de los testimonios de productores y productoras asociados a

Coopsol acerca de lo que significa para ellos trabajar en red en la cooperativa.

“Cambio mucho porque antes cuando cosechaba mi marido y mi cuniado
ellos no podian vender el producto tenian que de aca cargar el tambor con
miel y llevar a Loreto, esperar un buen tiempo para que le paguen. En cambio
con Coopsol, ellos vienen, buscan el producto y nos pagan en el acto. Si
necesitamos material nos traen material, y asi viste. Para nosotros estar en
Coopsol significa mucho, poder vender la produccion de miel, y ellos nos
ayudan con el material, nos traen ellos el material, nosotros le vendemos la
miel. En esos temas no tenemos problemas... Siempre cuando hay reuniones,
tratamos de participar lo mads que podamos (a veces no podemos por la
distancia) pero la mayoria si. Las decisiones las tomamos bien digamos,
tratamos de conversar con la gente de coopsol que son buenas personas y
nos entienden como nosotros los entendemos. Y significa mucho para
nosotros porque podemos vender el producto, si nosotros le decimos “ya
esta” ellos vienen y buscan y llevan. Desde que empezamos hace 3 arios
hemos tenido charlas, y ha venido gente de Italia, gente de Espariia, de Bs.
As, con toda esa gente hemos tenido reuniones, que hablan inglés.. toda esa
gente hemos tenido reunion aqui en nuestra casa, hemos tenido charla,
conversacion y por medio de Coopsol hemos conseguido una antena de
internet, pero todavia no esta activada porque falta con esto de la pandemia
no se puede hacer la instalacion.Yo creo que los apicultores no tendriamos
otra oportunidad asi como Coopsol de vender la miel y darnos materiales.
Por Coopsol es que nosotros hemos entrado (yo, mi cuiiada), mujeres hemos
entrado en la apicultura, y varia gente de campo amor hemos entrado, por
medio del subsidio para comprar material y colmenas y empezar de cero que
nos han entregado. Antes nos interesaban las abejas pero cuando nos
centramos en eso quisimos aprender cada dia mas. Yo hoy manejo mi

colmenas con mis hijos y ahi andamos bien (Inés).
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o [mplico organizacion: hoy tenemos un grupo formado por seis familias en
Campo Amor, que llevamos adelante la produccion de miel y tenemos el
respaldo de la Cooperativa Coopsol, quien nos brinda asistencia técnica,
asesoramiento comercial, de ventas, medidas de sanidad y cuidado de
nuestras abejas y del medioambiente. Hoy nos encontramos como
productores orgdnicos y estamos muy contentos porque aprendimos y

aprendemos mucho. (Javier)

Para la organizacion del trabajo en red con los productores independientes la cooperativa cred
en el aflo 2012, junto con los campesinos del Gran Chaco (agrupados en APONA?%), un Consorcio
de Cooperacion de nombre WAYRA — Consorcio Bio del Norte Argentino, con sede en la provincia
de Santiago del Estero. Este consorcio ha sido y es clave para la generacion y difusion de capacidades,
practicas productivas, estandares, e incluso financiamiento para capital inicial, sin los cuales los
pequefios productores no podrian formar parte de la cadena de valor, y Coopsol no podria alcanzar
los niveles de produccion que le permiten manejar sus exportaciones. Fue este consorcio, también,
el que le permitié a Coopsol llevar adelante, en un proceso inédito, una certificacion organica y de
comercio justo colectiva, dos diferentes certificaciones, con la certificadora Foodsafety. Este tipo de
certificacion nunca habia sido implementada en el pais antes y fue posible debido al trabajo
cooperativo previo de Coopsol y su compromiso de operar como organizacion intermediaria
asegurando que los pequenos productores cumplan con los procedimiento y estandares.

Los procesos y estandares que tiene asociada la certificacion de comercio justo colaboran
también con la capacitacion de los campesinos en temas de gestion y comunicacion, claves para el
desempefio de cualquier negocio. Esto es asi porque el sello de comercio justo no solo implica que
los productores asociados, reciben una participacion equitativa en las ganancias, sino que requiere
que éstos se involucren directamente en los procesos de toma de decision mas importantes, lo que
requiere un intenso aprendizaje por parte de los campesinos, los que necesitan desarrollar habilidades
para la toma de decisiones y el trabajo en red. Asi con esta certificacion, la empresa por un lado
contribuye a la generacion de aprendizaje y la creacion de activos colectivos, y por otro, se asegura

el ingreso a mercados premium.

24 La Asociacion de Productores Orgéanicos del Norte Argentino. se cre6 en el afio 2009 y esta integrada por pequefios
productores y familias campesinas que se iniciaron en la apicultura organica de la mano de COOPSOL.
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En entrevistas con los productores de Coopsol-todos campesinos de la comunidad modelo del
Gran Chaco, Campo Amor en donde habitan mas de 50 familias y se produce la miel de atamisqui-
los mismos destacaron el rol de Coopsol en su trabajo. Debido a la precariedad de la zona en la que
viven, casi ninguno cuenta con conectividad durante la jornada laboral, por lo cual el cuestionario se
realizd mediante audios de whatsapp respondidos antes de las 7am o luego de las 20hs.

“Cuando empezo mi relacion con Coopsol cambié bastante el proceso productivo porque
antes a la extraccion la hacia en mi casa, y una vez que fui certificado como productor organico
Coopsol, toda la miel la empecé a vender a Coopsol, y esta empezo a extraerse en la sala de
extraccion de la cooperativa y eso cambio bastante el tema de la higiene, y todas esas cosas. Eso es
lo que mas ha impactado en mi produccion”. (Luis)

“Estamos apuntando a cambiar nuestras vidas y a futuro poder aspirar a depender de esto, haciendo
las innovaciones que sean por supuesto rentables para depender totalmente de la miel”. (Miguel)
“El cambio se dio por partes, por un lado aumentamos las colmenas al recibir un crédito que nos
otorgaron gracias a Coopsol, el que nos sirvio también para crecer en cantidad de material vivo.
También nos ayudo con el agregado de valor con el tramite de la certificacion” (Tania)

“Si, muchisimo. Se me ocurren varias cosas: por un lado antes teniamos herramientas muy rusticas
y ahora tenemos nuevas, como por ejemplo extractores, pinzas, cepillos, ahumadores. En medidas

de sanidad, antes no teniamos tanto control, hoy sabemos que tenemos “varroa 25

, ¥ que la podemos
controlar siempre teniendo cuidado, utilizando por ejemplo métodos de cosecha nuevos. Cuando
registramos organico cambiamos de metodologia y formas. Antes teniamos material pintado, ahora
todo organico y natural. Y también siempre estamos conociendo alguna medida nueva, por ejemplo,
para esperar una floracion ya nos preparan, nos ensenian a limpiar colmenas, preparar a las abejas
para que esperen la floracion, control de flora del lugar”. (Javier)

Algo similar puede argumentarse en relacion con las inversiones que la cooperativa hace para
la construccion de activos colectivos ambientales en el monte chaquefio, las que como las sociales
cumplen el doble proposito de contribuir con metas ambientales y sentar las bases para una estrategia
de captura de valor que apunta a mercados verdes.

La principal actividad de la cooperativa es la produccion de miel multi y monofloral. La

actividad apicola promueve el cuidado de la naturaleza ya que utiliza sus recursos preservandolos.

25 Varroa destructor es un 4caro parasito externo que ataca y se alimenta de las abejas Apis cerana y Apis mellifera. La
enfermedad causada por los acaros se llama varroasis y es la principal enfermedad que actualmente afecta las abejas, esta
extendida por la mayor parte de las zonas apicolas del mundo.
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Las abejas de hecho s6lo pueden producir miel en ambientes ricos en flora. Asi, Coopsol tan solo
promoviendo la actividad apicola en el Gran Chaco, hace una contribucién significativa al medio
ambiente. Esta contribucion se hace mas evidente si se tiene en cuenta que las alternativas
productivas en la zona son el desmonte para la expansion de la actividad agricola a gran escala o,
para los productores pequefios, la produccion de carbon vegetal, la que que destruye el monte. En el
Chaco Argentino, la tasa anual de deforestacion fue hasta 2015 entre 1,5 y 2,5%, mientras que el
promedio para América Latina fue como maximo 0,5%. Un ambiente devastado por la deforestacion
no solo resulta en un dafio irreparable al medio ambiente, sino que ademas es un impedimento para
hacer miel u otras actividades productivas. Asi Coopsol fomentando y apoyando la actividad apicola,
la que requiere de los recursos que proporciona el monte, estad haciendo una contribucion significativa

al cuidado de recursos claves para el desarrollo de otras actividades productivas.

4.2 Capacidad para utilizar los recursos del entorno para construir su ambiente de negocios

A falta de apoyo por parte de las instituciones y normativas agricolas nacionales, Coopsol ha
desarrollado alianzas con actores nacionales e internacionales que son clave para el desarrollo de las
condiciones en las que se ha convertido en una empresa rentable y capaz de expandirse. Estas alianzas
han sido especialmente importantes en torno a la financiacion y las cuestiones técnicas, la I+D, el
trabajo territorial y la promocion.

Coopsol comenzo con el apoyo financiero de financiadores y donantes, como la ONG italiana
Fondazione Sipec, el Instituto por la Paz, el Desarrollo y la Innovacion de Asociaciones Cristianas
de Trabajadores Italianos (IPSIA , ACLI) y la Comunidad Europea (1989). En 2007 empez6 a
trabajar con la Fundacion Interamericana de Estados Unidos, y en 2008 empez6 a trabajar con la
fundacion IPSIA de Italia, dos fundaciones que otorgan fondos para apoyar actividades que
contribuyen al desarrollo econdémico, social y comunitario. Con fondos de estas instituciones la
cooperativa establecio el programa crediticio apicola y de asistencia técnica para pequefios
productores, ampliaron y consolidaron la red Wayra a Bolivia y Paraguay; construyeron la planta
productiva que hoy la empresa tiene en La Banda, Santiago del Estero. Con el tiempo, la empresa
paso a ser rentable, pero sigue recurriendo a diferentes donantes para ampliar el impacto de sus
actividades e introducir cambios e innovaciones. Por ejemplo, en 2016 obtuvo financiacion del IAF
nuevamente para involucrar a mas productores nacionales de miel y ampliar su negocio. Desde 2020

trabaja con fondos y cooperacion con el BID Lab, del Banco Interamericano de Desarrollo para
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financiar y apoyar un programa de conectividad de los agricultores que permita su involucramiento
en el proyecto de trazabilidad que tiene la cooperativa.

Para su trabajo territorial con agricultores y campesinos Coopsol estd asociada con ONGs
locales como El Gran Chaco y el Futuro estd en el Monte, las cuales trabajan en la preservacion de
los recursos y la cultura de la zona. Asi la cooperativa aprovecha recursos y capacidades de estas
instituciones para mejorar y ampliar su impacto.

El Futuro esta en el monte, es una institucion no juridica que funciona con un modelo de
impacto colectivo dentro del cual intervienen distintos actores agrupados en diversos equipos de
trabajo tematicos. Un representante de la organizacion nos resumio su forma de trabajo: “Se
desarrollan equipos de trabajo por ecosistemas de negocio por dreas transversales que son
temdticas que necesitan todos los ecosistemas de negocio, por ejemplo todos necesitan el acceso al
agua, es una deficiencia que tenemos en la region. Asimismo dentro de dichos equipos de trabajo
hay de todo, hay técnicos de distintas ONGs, estan los lideres de las organizaciones, los presidentes
de las cooperativas, hay técnicos de distintas instituciones del INTA, del INTI, freelance que por su
especialidad o sus tematicas estan en el area ganadera o en el area de acceso al agua.”

Con ellos se inici6 una colaboracion para apoyar a los campesinos de Coopsol en su
diversificacion hacia otras actividades complementarias como la cria de animales, actividades
artesanales y la agroforesteria. Asi, actualmente el trabajo de Coopsol en articulacion con El futuro
estd en el monte excede a la apicultura y consiste, fundamentalmente en el proceso de diversificacion
de sus productores. Esto tiene lugar mediante la proyeccion y construccion en conjunto de un
ecosistema de negocios que abarca distintas cadenas de valor: “Por ejemplo el desarrollo de lacteos
caprinos, que empezamos mucho en Tucuman, ahora vamos extenderlo a Santiago del Estero sobre
Coopsol, porque tiene una infraestructura y los mismos apicultores tienen cabras y se puede empezar
ahi porque se hace mas eficiente la logistica. En el mismo momento que se traen tambores de miel
se pueden traer leche, quesos o llevar insumos, entonces no solo estamos trabajando con coopsol en
la cadena de valor apicola sino también el desarrollo de otras lineas de trabajo.”

El trabajo involucra apoyo para acceder a programas de financiamiento, muchos de los cuales
son administrados por Coopsol, y asesoramiento en temas productivos y comerciales. “En un
comienzo el objetivo de trabajar con Coopsol fue acelerar los procesos comerciales y la integracion

al mercado de exportacion con Coopsol que ya lo tenia desarrollado.. (...) En paralelo, empezamos

a desarrollar algunos aspectos de innovacion y la mejora de la valorizacion de la produccion. Esto
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es desde practicas para la mejora de adaptacion climatica, todo lo que es el desarrollo de nuevos
productos, diseno, parte del desarrollo del mercado nacional que no tenian desarrollado”.

A través de este vinculo, interesantemente, el trabajo de la Cooperativa tiene un impacto en
la region: Para todo lo que es Futuro esta en el Monte, toda mejora en la valorizacion de la
produccion que pueda hacer Coopsol repercute en todos los productores que hay ahora apicolas

’

dentro de Futuro Esta en el monte y los que puedan sumarse mas adelante.’

4.3 Activos internos o in house

Coopsol ha construido capacidades internas significativas en un proceso de permanente
reestructuracion. Analizando la historia de la empresa es llamativa su capacidad para reinventarse en
respuesta a los desafios cambiantes que plantea el contexto.

Un ejemplo de estas importantes reestructuraciones es la que tuvo lugar cuando el mercado
brasilero cayod con la devaluacion en 2001, y la cooperativa casi quiebra: “se fueron algunos socios
con los cuales trabajaba. Se achico por el lado productivo, por asi decir, y quedo como en stand
by ”. En ese momento para poder continuar la empresa tuvo que vender todos sus activos, y empezo
a subsistir ofreciendo servicios como los de capacitacion para la actividad apicola, y vendiendo
productos para el mercado interno como galletas y aceitunas. En paralelo, sin embargo, iniciaron
gestiones para exportar a Italia, con la vision que solo podrian subsistir como productores de miel si
exportan a mercados mas estables, y cuando lo consiguieron, se vieron favorecidos por una
devaluacion muy importante que tuvo lugar post crisis 2001, la que implicé que sus ingresos en pesos
se cuadruplicaron. Asi volvieron a la actividad apicola, pero con un fortalecimiento de su vision sobre
la necesidad de exportar, con foco en mercados estables y de altos ingresos.

En esta experiencia post crisis, en el afio 2003, la cooperativa también reestructurd sus areas
internas. “Cuando volvimos a exportar a Europa subsistimos por un buen tiempo, creo que por dos
anos exportando miel convencional. Se reestructuro el area productiva, una de las areas que
sucumbio es la que yo estaba en ese momento. Mientras duro el proyecto Brasil yo trabajaba a
campo con las abejas. Cuando se produjo el quiebre y tuvimos que salir a vender otras cosas, se
reestructuro toda el area de produccion, se fueron algunos socios con los cuales trabajaba. El area
productiva quedo como en stand by hasta que vimos que en Europa habia un nicho en mercado que
era el organico/ fairtrade y se pagaba muchisimo dinero, no se un contenedor vendido equivalia

como 5 de convencionales en utilidad. Entonces buscabamos como acceder a certificar y en ese
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trabajo me sali un poco del area de lo que era produccion a campo y se empezo a gestar el darea de
desarrollo en proyecto que yo ahora dirijo. La iniciamos con estas certificaciones”. Esta area se
ocupa ahora de todo lo relacionado a la gestion de proyectos con instituciones internacionales y
proyectos varios de inversion. En ese momento decidieron empezar una transicion hacia organicos,
y de comercio justo, y esta transicion involucrd fuertes cambios internos en cuanto a organizacioén
de la produccién dentro de la empresa, y a vinculos y seguimiento con los productores asociados. Se
armo una area nueva, de desarrollo de proyectos, especializada en el seguimiento de estos y otros
nuevos proyectos que involucren diferentes partes de la cooperativa. Se le dio prioridad al desarrollo
de una red consolidada de productores, y al desarrollo de un area y capacidades internas para dar
seguimiento a las practicas productivas de los productores, para asegurar que sus practicas puedan
ser certificadas organicas.

En sus reestructuraciones, la cooperativa ha realizado esfuerzos importantes de inversion
tanto vinculadas a las certificaciones, como infraestructura, como al area productiva y de marketing
y maquinarias especializadas. Por ejemplo en 2019 importaron una maquina fraccionadora con apoyo
Ministerio de Desarrollo Social: “fue uno de los aportes mas notables que recibimos. El ministerio
nos pago practicamente el 70% de la maquina y la verdad que era muy bueno el proyecto”. “Esa
maquina envasa para Japon, va imprimir codigos QR que soluciona el aplicativo cuando lees el
codigo, nos llega la informacion que nosotros deseamos tener digamos. Esto es gracias a un
desarrollo de software que hicimos con la universidad catolica de Santiago del estero™.

En lo que respecta a infraestructura, actualmente la cooperativa esta trabajando con el BID-
Lab para el financiamiento del acceso a conectividad de campesinos asociados al proyecto que no
cuentan con acceso ni a red telefonica ni a internet, lo cual resulta un requerimiento para la

construccion de la trazabilidad.

5. Bienes publicos

Un pilar importante de Coopsol, como se discutié en la seccidon cuatro, es su capacidad para utilizar
recursos del ambiente para su supervivencia y expansion, aplicando tanto a programas y politicas
disefiados por el sector publico, como a otras multiples fuentes de apoyo. En la seccion anterior
describimos algunas de estas otras fuentes de apoyo que ha utilizado la cooperativa. En este capitulo
describimos y discutimos las areas criticas en las que Coopsol requiere apoyo, el apoyo que ha

recibido y esta recibiendo del sector publico en Argentina, lo que ha funcionado, y lo que no, y
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hacemos algunas propuestas para trabajar teniendo en cuenta las particularidades de la cooperativa y
su politica de busqueda de apoyo.
Organizamos la presentacion y discusion alrededor de 5 grandes éreas criticas para el

desarrollo de Coopsol:

1) Areas criticas

2) Infraestructura, conectividad

3) Inversiones de capital fisico y humano

4) Investigacion y desarrollo

5) Estrategia de diferenciacion y desarrollo de marca

6) Logistica y mercados - nacional e internacional

5.1 Areas criticas

Dos cuestiones criticas para la Cooperativa y su estrategia de insercidon internacional son la
preservacion de areas naturales libres de pesticidas y OGM, y la conectividad en areas remotas. La
preservacion de areas naturales, con su flora y faunas autdctonas, libres de pesticidas y OGM es un
desafio muy importante para la Cooperativa por la certificacion organica, la que requiere que las
producciones se lleven adelante no solo sin utilizar insumos como los pesticidas o antibidticos, sino
también que se respeten ciertas distancias de areas donde se utilizan estos insumos, por temas de
contaminacion. Entre los requisitos para obtener la certificacion organica se precisa por ejemplo que
las colmenas se encuentren a 3 km o mas de zonas de cultivos OGM (Food Safety, 2012).
Tradicionalmente por la especializacion productiva de la region esto no fue un problema, ya que
ambas actividades podian convivir con producciones organicas. Esta fue una de las razones por las
que, en principio, la cooperativa decidid certificar organico. Las practicas de los pequefios y
medianos productores del monte eran limpias, es decir no utilizaban casi insumos externos como los
antibidticos, y el monte estaba relativamente limpio de pesticidas y OGM. Sin embargo, con la
difusion masiva, que ya se venia dando, pero que se intensificd en los 2000 en el pais, de cultivos
como la soja y maiz en la region noroeste, producidos con alta utilizacion de pesticidas como el
glifosato, y otros mas toxicos aun, la calidad del aire, tierra y agua se ha deteriorada, lo que ha
impacto las producciones de toda la regiéon. La contaminacion por pesticidas y OGM es uno de los
problemas mas evidentes, sin embargo, otros asociados al avance de la frontera agricola, como el

desmonte indiscriminado son también fuente de preocupacion mas general que afecta no solo la
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produccion orgénica, sino la viabilidad de cualquier otra actividad productiva en la region. (Coria &
Navall, 2009). Un productor apicola expresd su preocupacion frente a este tema de la siguiente
manera: “Donde avanza la soja cae el apicultor [ ...] cuando te vienen con los OGM te expulsan mas
lejos y no queda otra que irte, y eso te aumenta los costos” .

Muy importante entonces para que un proyecto de apicultura -y otras producciones -
organicas y descentralizadas sea viable en regiones como la de Santiago del Estero y el Chaco es
importante la aplicacion de regulaciones a la expansion de la agricultura a gran escala, con alta
utilizacion de insumos.

Desde 2009 existe una ley provincial y una nacional que regulan el uso de los bosques nativos
en la provincia para contrarrestar la expansion indiscriminada de la frontera agropecuaria. La ley
mapea el territorio provincial distinguiendo tres categorias: I) areas protegidas, II) areas para ser
aprovechadas de forma “sostenible”; III) areas en las cuales se permite el desmonte previa
presentacion de un estudio de impacto ambiental (Coria & Navall, 2009). Sin embargo, segun la
percepcion de los productores y dirigentes, en la practica la ley no es respetada. Por un lado, para el
afio 2018 casi el 40% de la superficie deforestada fue en areas de bosque protegido por la normativa
(clasificados en las Categorias I — Rojo y II — Amarillo)?®. Ademés, no se han hecho las inversiones
contempladas cuando se dictd la ley, y en cambio se asign6 a la conservacion de los bosques nativos
apenas el 8,5% de lo que estipulaba la ley (ver Box 5).

La evidencia dura ademas muestra que las zonas donde opera Coopsol estan entre las que han
experimentado mayores niveles de deforestacion en el pais con el propdsito de dar espacio a la
agricultura y la ganaderia a gran escala (Greenpeace, 2009). En el Chaco Argentino, la tasa anual de
deforestacion fue hasta 2015 entre 1,5 y 2,5%, mientras que el promedio para América Latina fue
como maximo 0,5% (Giménez & Zirpolo, 2016). Como consecuencia de esta deforestacion, mas alla
de la difusion de pesticidas que viaja por aire, agua y suelos, aun hacia las zonas lejanas de donde se
llevan adelante las explotaciones; el suelo se estd salinizando, se expanden inundaciones, y los
campesinos son desplazados hacia zonas de menor valor productivo, todo lo cual tiene un impacto

devastador sobre las posibilidades de cualquier proyecto alternativo en la region.

Zhttps://www.greenpeace.org/argentina/story/issues/bosques/greenpeace-durante-2018-se-deforesto-ilegalmente-el-
equivalente-a-dos-veces-buenos-aires/
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Box 5. Ley 26.331 de Presupuestos Minimos de Proteccion Ambiental de los Bosques
Nativos

Argentina hace ya varios afios que se encuentra en emergencia forestal: segin el panel
intergubernamental del cambio climatico (IPCC), en el 2014 el 4,3% de la deforestacion
global tuvo lugar en este pais®’. A su vez, esta es la principal causa de las emisiones de
carbono que tienen lugar en la region. El 80% de la deforestacion de los ultimos afios se
concentra en cuatro provincias del norte: Santiago del Estero, Salta, Formosa y Chaco. La
pérdida de bosque nativo ocurre principalmente por incendios y por el avance de la frontera
agricola (fundamentalmente soja transgénica y ganaderia intensiva)?®.

En particular en la provincia argentina de Chaco, la tasa anual de deforestacion fue
hasta 2015 entre 1,5 y 2,5%, mientras que el promedio para América Latina fue como
maximo 0,5% (Giménez & Zirpolo, 2016). Siendo el segundo foco de deforestacion de
Sudamérica, luego del Amazonas, el Parque chaquefio representa durante las Gltimas tres
décadas el 85% del desmonte de los bosques argentinos (Monaco et al. 2020).

A finales del afio 2007, el Congreso Nacional argentino aprobd la Ley 26.331 de
Presupuestos Minimos de Proteccion Ambiental de los Bosques Nativos. Sin embargo, el
Poder Ejecutivo recién la reglament6 a comienzos de 2009, tras el reclamo que hicieron mas
de 70 organizaciones sociales, entre ellas la Fundacion Vida Silvestre Argentina®.

Un aspecto relevante e inédito en la legislacion argentina fue la incorporacién en la
ley de un mecanismo de compensacion por servicios ambientales: el Fondo Nacional para el
Enriquecimiento y la Conservacion de los Bosques Nativos. El mismo busca “compensar a
las jurisdicciones que conservan los bosques nativos, por los servicios ambientales que éstos
brindan".

Si bien luego de la ley la tasa de deforestacion disminuy6 desde 0,94% en 2007 a
0,34% en 2015°°, la superficie desmontada durante 2018 en las provincias de Salta, Santiago

del Estero, Formosa y Chaco fue de 112.766 hectareas. Casi el 40% de la deforestacion se

Yhttps://greenpeace.org.ar/pdf/2020/Deforestaci%C3%B3n%20en%20el%20norte%20de%20Argentina%20-
%20Informe%20Anual%202019.pdf
28 https://greenpeace.org.ar/pdf/Deforestacion-norte-Argentina-Informe-Anual-2018.pdf

Phttps://www.vidasilvestre.org.ar/nuestro_trabajo/que_hacemos/nuestra_solucion/cuidar_nuestro_mundo_natural/orde

namiento_territorial/ley bosques/
3https://minutopolitico.com.ar/destacadas/el-ministerio-de-ambiente-alerto-sobre-la-

deforestacion/#:~:text=E1%Z20porcentaje%20anual%20de%20p%C3%A9rdida,0%2C42%20en%202018%E2%80%B3.
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produjo en bosques protegidos por la normativa (clasificados en las Categorias I — Rojo y 11
— Amarillo), alcanzando las 40.965 hectareas>!.

Por otra parte, en su articulo 31 la ley establecia que el Fondo Nacional se compondria
de partidas presupuestarias anuales por parte del Poder Ejecutivo, que no podian ser
inferiores al 0,3% del presupuesto nacional, y el 2% de las retenciones a las exportaciones
agroganaderas y del sector forestal. El Fondo Nacional nunca recibié las partidas
presupuestarias que le garantizaban la ley.>? Apenas se le asigno a la conservacion de los
bosques nativos el 8,5% de lo estipulado por ley: recibieron entre 2010 y 2015 1.239 millones
de pesos (segun el "Informe de estado de implementacion 2010 - 2015" del Ministerio de
Ambiente y Desarrollo Sustentable de la Nacion —-MAyDS-) en vez de los 14.750 millones

que le correspondian®3,

5.2 Infraestructura y Conectividad

El otro tema de crucial importancia para la cooperativa relacionado a infraestructura es el de
conectividad. De los los campesinos que trabajan mas de la mitad tienen problemas de conectividad.
Estan ubicados en zonas alejadas de los centros urbanos, con mala conexion de caminos, y donde no
hay buena sefal de teléfono o internet.

De una de las productoras que entrevistamos: "Yo estoy dispuesta, pero videollamada no
puedo atender porque no hay buena senal de internet. Es que aqui en el campo tenemos que subir a
un arbol para tener senial. Es un problema"

La conexion fisica, la que requiere de buenos caminos entre las viviendas y éareas de
produccion de los campesinos y los centros urbanos también es un problema en la region.
Frecuentemente, los productores quedan aislados por las distancias y el clima, y es muy complicado
que hagan llegar su produccion a las plantas de procesamiento de la miel. También se dificulta su
asistencia a reuniones, y la entrega de equipos e insumos que necesitan para la produccion, trabajo

en el cual Coopsol gasta muchos recursos.

3Thttps://www.greenpeace.org/argentina/story/issues/bosques/greenpeace-durante-2018-se-deforesto-ilegalmente-el-
equivalente-a-dos-veces-buenos-aires/

32 https://chequeado.com/ique-fue-de/ise-cumple-la-ley-de-bosques/
Shttps://www.vidasilvestre.org.ar/nuestro_trabajo/legislacion_ambiental22/bosques/nos_plantamos_por los_bosques/
que _es_la ley de bosques /
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Los problemas de conectividad por telefono y digital a su vez hacen complicada la
implementacion de cualquier programa de los que encara Coopsol, comenzando con las
certificaciones que requieren intercambios regulares de informacion. Estos problemas se hacen mas
que evidentes por ejemplo, en la puesta en practica del programa de trazabilidad por ejemplo, una
iniciativa ambiciosa iniciada por Coopsol que requiere que los productores carguen datos en relacion
a su produccion en tiempo real.

Coopsol esta llevando adelante un programa para mejorar la conectividad de los productores,
en colaboracion con el BID. Sin embargo, el impacto de estos programas es restringido, y se requiere
de inversiones por parte del Estado y politicas publicas que estan falta en esta region para que se
abarquen los productores ya conectados, y otros muchos otros potenciales, que estan el presente fuera

de este o cualquier otro sistema que pueda vehiculizar su insercion en la economia formal.

5.3 Inversiones en capital fisico y humano

Para inversiones en capital fisico, Coopsol ha encontrado y utilizado con cierto éxito programas
publicos y financiamiento estatal. Algunos ejemplos son las compras que hizo la cooperativa de una
maquina para hacer cafia de miel, con fondos del programa de tecnologias sociales del Ministerio de
Ciencia y Tecnologia; una méaquina para fraccionar miel y que imprime cédigos QR, con dinero del
Ministerio de Desarrollo Social, dentro del programa creer y crear. Cabe destacar, sin embargo, que
a pesar del caracter innovador de la empresa y de sus proyectos, no accede en general a proyectos
que financian innovacion sino a fondos son de ayuda social, lo cual constituye una limitacion
importante en términos de los proyectos que puede implementar y los montos que puede acceder. Un
desafio importante de politica en este sentido es el disefio e implementacion de politicas que den un
apoyo significativo a la produccion, innovacion y exportaciones de productos desarrollados con
procesos productivos con un impacto medio ambiental positivo, aunque estos estén aun en modos
experimentales, y no sean por lo tanto de gran escala.

Menos éxito ha tenido la cooperativa en encontrar apoyo publico para el desarrollo de
programas de capacitacion de productores. Una limitante importante para la estrategia de aumentar
el valor agregado regional, y la captura de valor por parte de la cooperativa y sus asociados es la falta
de capacidades por parte de los productores, en temas productivos, tecnologicos y de gestion, y muy
importante en asociacion a proyectos como el de trazabilidad, de manejo nuevas tecnologias. Coopsol
hace capacitaciones, con fondos de tercero y propios, y tiene una dindmica de trabajo la cual

involucra interacciones permanentes y visitas a los productores, las cuales tienen asociadas un
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intercambio de informacidn y saberes importante que redunda en beneficios para las capacidades de
gestion y productiva de los productores. Sin embargo, como en relacion al punto anterior, en este
caso, las deficiencias son tan importantes que un impacto significativo sélo puede alcanzarse si se

llevan adelante politicas publicas y las inversiones requeridas.

5.4 Investigacion y desarrollo

Coopsol tiene multiples necesidades de investigacion y desarrollo, las cuales ha resuelto hasta ahora
en base a acuerdos con Universidades publicas y privadas. Dos ejemplos son los discutidos en
secciones anteriores, uno con la Universidad Catolica de Santiago del Estero para el desarrollo de
softwares de gestion y trazabilidad de la cadena, un producto altamente innovativo que sirvio de base
para el acuerdo con Food Trust, y el otro con la Universidad de Tucuman para las investigaciones
sobre las propiedades de las mieles uniflorales de Coopsol. Estas Gltimas investigaciones han dado
también buenos resultados, parte de los cuales han sido ya publicados. Las restricciones que tanto el
instituto de la Universidad de Tucuman como Coopsol han encontrado para continuar con estas
investigaciones, de manera tal de obtener un impacto real sobre las posibilidades de obtener una
mayor captura de valor en estas mieles, muestran claramente la necesidad de politicas mas amplias
y sostenidas que apunten a apoyar investigacion y desarrollo en estos temas. Entrevistas con un
funcionario del Ministerio de Ciencia y Tecnologia que estuvo involucrado en una etapa del proyecto
revel6 que el programa en base al cual se establecio el contacto con Coopsol y el equipo de Tucuméan
se discontinud. Es llamativo ademas que el equipo de investigacion y Coopsol no han sido capaces
de obtener los fondos requeridos en esta etapa, de 50000 dolares, del sistema cientifico para continuar
las investigaciones que ya han dado resultados positivos, o de acceder a equipos disponibles en
laboratorios como el de la experimental de Obispo Colombres para realizar partes de las pruebas,
porque estos estan ocupados full time en otro tipo de proyectos mas rentables. Esto revela que, mas
alla de la falta generalizada de fondos para la investigacion en el pais, hay un problema de asignacion
de fondos y recursos. Los fondos como la infraestructura de investigacion disponible para
investigaciones de este tipo con un alto impacto potencial en el desarrollo sustentable local y nacional
no son suficientes. Para alcanzar un impacto significativo en esta direccidn, que sirva no solo para
apoyar proyectos y empresas especificas, sino mas en general el desarrollo de un segmento de
produccion social y ambientalmente sustentable seria importante el disefio de programas especificos

de apoyo a la investigacion, y la innovacion en estas areas.
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5.5 Estrategia de diferenciacion y desarrollo de marca
Esta es un area critica para la empresa. Coopsol ha avanzado significativamente en los temas de
diferenciacion, con las certificaciones y mas recientemente las iniciativas para entrar en mercados de
nutracéuticos, aun con las limitaciones descriptas en el punto anterior. El desarrollo de una marca
propia que le facilite la penetracion al mercado doméstico y ademas le permita vender fraccionado a
otros paises y de esta manera mejorar significativamente las posibilidades de captura de renta es un
tema en el que la cooperativa ha encontrado mas dificultades.

En 2019, hizo su experiencia de exportacion fraccionada, con marca propia y su plan para
2028 es llegar a tener mas del 30% de las ventas de este modo. La marca es Wayra, y la usa para
ventas internas y al exterior, cuando consigue localizar ventas con marca. La mayor parte de lo que
vende en la actualidad sin embargo es a granel, ya que enfrenta el gran desafio de la falta de
comunicacion. La marca esta desarrollada, pero para que esta se instale es necesaria la comunicacion.

Esta es una problematica de la mayor parte de los productores argentinos de miel, los que
venden a grandes fraccionadores americanos, britdnicos y alemanes, los cuales las mezclan con
mieles de calidades inferiores y se quedan una parte de la renta (La Nacion, 2018), ya que es muy
dificil para pequefios y medianos productores hacer las inversiones necesarias para instalar sus
marcas en el exterior. Esta es una area por lo tanto en la que inversiones y politicas publicas para la

construccion de activos colectivos, serian de gran ayuda para avanzar.

5.5 Logistica y mercados
Este ultimo aspecto se refiere a las necesidades que tiene la Cooperativa vinculadas a la venta tanto
al mercado nacional como internacional. Con el objetivo de diversificar mercados y clientes Coopsol
necesita establecer contactos nuevos clientes potenciales, hacerse conocer por ellos, no solo a través
de la calidad de sus productos, sino también por el tipo de proyecto que promociona, por la calidad
de sus procesos. Esto lo viene haciendo hace tiempo con un gran esfuerzo la cooperativa, utilizando
apoyo de fuentes internacionales. Sin embargo, el impacto de sus esfuerzos se veria enormemente
magnificado si fueran apoyados por politicas publicas orientadas a mejorar la insercidon internacional
de productos y productores como Coopsol.

El Box 6, describe en detalle algunas de las politicas llevadas adelante en Nueva Zelanda para
darle valor y promocionar a sus mieles, las que han ayudado a que estas sean las valoradas en el

mundo. Es importante entenderlas no con el objetivo de replicarlas, porque en su caso lo que funcion6
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es que fueron pioneros, se adelantaron tomando medidas institucionales, importantes e innovadoras
cuando el resto de los paises no lo habian hecho. Lo que es importante de este ejemplo es que muestra
la importancia de los esfuerzos coordinados, articulados, las inversiones y la mirada hacia futuro,
tomando riesgos. El desafio en la actualidad para el sector en Argentina y el disefio de politica es
identificar qué medidas debemos tomar hoy, para estar bien posicionados en un futuro cercano,
innovadoras, con una mirada a futuro. Una de ellas por ejemplo podria ser el disefio de un sistema de
certificacion social y ambiental que sirva para dar cuenta de las practicas sociales y ambientales y
sociales de las empresas, y capturar valor en mercados de altos ingresos, que estén dispuestos a pagar
por productos, producidos con una ética social y ambiental determinada. La certificacion de comercio
justo apunta en esta direccién pero tiene requerimientos poco ambiciosos, y estandarizados. Es
posible pensar en sistemas mas ambiciones, que premien por ejemplo proyectos que contribuyan al

forestacion, y preservacion de areas naturales, y la autodeterminacion de campesinos...

Box 6. El caso de 1a miel de manuka en Nueva Zelanda

En el afio 1995 en la ciudad de Hamilton, Nueva Zelanda, Judith Saunders de la empresa
Tradenz (actualmente Trade & Enterprise) convocd a productores, comercializadores e
investigadores a una reunidn para crear una estructura, un nombre de la actividad y normas
de comercializacion para la miel de manuka.

A diferencia de las mieles convencionales, esta Gltima provee nuevos beneficios para
la salud debido a sus cualidades anti-bacterianas, pero que a diferencia del resto de las mieles
existentes, no se basan en la enzima que produce peroxido de hidrogeno. Como esta miel era
conocida como “Miel activa de manuka”, pero el término “activo” era entonces demasiado
vago y podia aplicarse a cualquier actividad de la miel, no servia para brindar proteccion
legal y de esta forma diferenciar el producto.

A lo largo del afio 1997, tuvieron lugar en la empresa TRADENZ en Hamliton
diversas reuniones que tenian como objetivo buscar una manera de representar a la industria
de miel de manuka y alcanzar proteccion de sus consumidores. Fue alli donde se cre6é un
grupo industrial llamado Active Manuka Honey Industry Group (AMHIG). Se cre6 un
comité directivo liderado por Bill Floyd y por el Dr. Peter Molan (Universidad de Waikato

en Hamilton, Nueva Zelanda) , quienes en el afio 1998 anunciaron el lanzamiento de la marca
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registrada: Unique Manuka Factor (UMF). Este anuncio fue el comienzo del proceso para
lograr la aceptacion de UMF® como marca. Los objetivos principales de la marca era
controlar el uso y las normas de fabricacion (estandares) de la miel de manuka.

Luego, en el afio 2002 AMHIG se convirtié en Active Manuka Honey Association
(AMHA) y cambi6 de direccion. La marca UMF fue entonces entregada a la nueva
asociacion. La financiacion de AMHA tuvo lugar mediante la recaudacion de impuestos con
el objetivo de proteccion, investigacion y promocion con los certificados UMF. De esta
forma, la asociacidon crecid exponencialmente gracias a la incorporacion de miembros
titulares de licencias UMF que buscan protegerse del crecimiento de réplicas. La primera
auditoria de mercado con éxito entre Singapur y Nueva Zelanda tuvo lugar en 2004. En 2009,
New Zealand Laboratory Services (NZLABS) fundé la acreditacion International
Acreditation New Zeland (IANZ)**, muy respetada en la evaluacién seleccion de
proveedores especificos y los lotes de miel con la marca UMF de calidad.

Actualmente la marca de miel UMF, representada por AMHA tiene una facturacion
anual de alrededor de 7.89 millones de USD. A su vez, la marca se encuentra registrada en

mas de 46 paises comerciales.

Anexo 1.

Box Al. Cooperativa COSAL

La cooperativa COSAL se fund6 en el afio 2002 y desde sus origenes tuvo una impronta
exportadora. Si bien a lo largo de los afos han tratado de diferenciarse, el principal producto
que representa aproximadamente el 80% de lo que exportan, es miel a granel. Su produccion
ronda las 800, 700 toneladas anuales (aunque depende de las condiciones climaticas).

La empresa surgio a partir de un programa de transferencia de tecnologia dura y
productiva pero también de cuestiones mas blandas como trabajo asociativo y buenas
practicas, que llevo a cabo del INTA entre los anos 1996 y 1998 llamado “Cambio rural”. El

programa consistia en que se brindaba asistencia de un técnico especializado durante dos o

34 JANZ se encarga de garantizar que los productos y servicios que las empresas que poseen esta acreditacion sean
seguros, precisos y no generen dafios. Para alcanzar dicho objetivo, se aseguran de que los laboratorios de pruebas, los
organismos de inspeccion, las autoridades de autorizacion de edificios y los proveedores de imagenes médicas cumplan
con los estdndares internacionales y puedan demostrar que son competentes.
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tres afios a grupos de productores que quisieran trabajar en determinada actividad de
agricultura de manera asociativa- en este caso en particular, en apicultura-. Al finalizar el
programa y ante la imposibilidad de resolver individualmente necesidades colectivas, los 90
productores que habian participado del programa deciden crear la cooperativa COSAL.

Con el programa de “Cambio rural” desarrollan su primer protocolo de calidad, el
“protocolo 117, que consistia en produccion libre de antibidticos (cosa que era muy poco
habitual en la produccion de miel argentina en ese entonces). Actualmente poseen
certificacion organica y de Comercio Justo.

En su estrategia de insercion internacional, lo mas relevante es la construccion de
confianza con sus clientes. Para lograr venderle a su actual cliente principal, ubicado en
Japon, se requiri6 casi 4 anos de conversacion hasta que pudieron venderle su primer kg de
miel. Esta estrategia de afianzar el vinculo es la que realizan con todos sus clientes afio a afio:
“Nosotros recibimos visitas casi todos los anos del cliente donde los llevamos a los apiarios,
donde les mostramos como trabajamos, donde les mostramos el protocolo, donde nos piden
informacion de los registros y de la trazabilidad de los protocolos.” El primer contacto con
el cliente japonés tuvo lugar a través de una filial argentina de la asociacion de cooperacion
japonesa, llamada “JETRO”. En aquel entonces un representante de dicha organizacién
estaba en la region investigando la industria lactea y “el presidente de la cooperativa de ese
momento, Mario Vidal, se entero de esta visita y con un par de productores fueron a ver si
se podia tener una entrevista, una charla con ellos. Y a partir de ahi se iniciaron las
conversaciones y lo que mas les llamo la atencion al cliente de Japon fue justamente esto,
que nosotros produciamos a través de un protocolo libre de antibioticos, ellos estaban muy
conscientes de lo que significa un producto saludable y ellos lo aprecian de una manera muy
importante. A partir de eso empezamos a desarrollar un trabajo conjunto de conocernos
primero, de entender la logica, nosotros del mercado japonés y ellos de la de Argentina, en
particular siendo una cooperativa.”. Actualmente tienen compromisos de compra que se
cumplen a lo largo de los afos: “Nadie estd atado pero lo que mas fuerte tenemos es el
compromiso. Que es lo que en la mayoria falta.”

Aunque la cooperativa COSAL fue creada de manera independiente de COOPSOL,

su orientacidon comun y permanente interaccion es fundamental para los dos
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emprendimientos. COSAL y COOPSOL interactian de manera permanente porque son
organizaciones muy similares, forman parte de ambitos e instituciones parecidas y tienen
objetivos en comun. En la actualidad, por ejemplo, comparten informacion comercial y tienen
un proyecto en conjunto- con todas las organizaciones que estan certificadas de comercio
justo-, que es la formacion de la coordinadora nacional de Comercio Justo en Argentina y

Uruguay.

Anexo 2.

Cuadro A2. Etapas en el sistema de trazabilidad de Coopsol

Etapas en el sistema de trazabilidad de

Coopsol
PLANILLAS DE EXCEL PLATAFORMA DE IBM FOOD TRUST
. Informacién solo acerca de
movimientos de lotes y etapa de
produccion
= Informacién acerca de . Caracteristicas de la miel
movimientos de lotes CJ Stock mensual
. problema§ c.:le.pérdida ¥ . Datos decll"nanejo de los
b le?;:::;;dad N SUI I I w ARE “TRAZAB“'“]AD . CIaﬂflcafiréon ;:ﬁ;ﬁatado de
d od
COOPSOL” s

+ Informacion solo acerca de
movimientos de lotes y
etapa de produccién
= Caracteristicas de la miel
Stock mensual
» Datos de manejo de los
productores
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