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RESUMEN

Los contratistas de maquinaria agricola en la Regién
Pampeana han cobrado una importancia manifiesta,
hasta el punto de no poder entenderse la produccién
agricola contempordnea sin su presencia. El equipa-
miento de siembra para mantener la competitividad es
sumamente costoso. Sostener este nivel de capitalizacién
y seguir acumulando dependen de varios factores, pero
la mano de obra, la relacién con la toma de créditos y el
petfil de los demandantes se han revelado decisivos para
comprender el funcionamiento de estas empresas. En el
presente articulo nos ocuparemos de describir y analizar
el modo en que estas dimensiones intervienen en las de-
cisiones de estos sujetos y qué tipo de 16gicas se ponen en
juego en el momento de tomar cada una de las decisiones.
Palabras clave: Contratistas de maquinaria agricola, mano
de obra, toma de crédito, region pampeana.

ABSTRACT

In order to understand the importance that agricultural
machinery contractors have gained in the Pampas grain
production. The equipment to be competitive in the
services market costs thousands of dollars. Being able
to maintain this capitalization level and continue accu-
mulating depends on various factors, but the workforce,
the relationship with loan taking and the profile of those
who hire the machinery contractors have become deci-
sive to understand the functioning of these companies.
The aim of this paper is to describe the businessmen’s
perceptions regarding these dimensions and how they
develop consequent business strategies and what kind of
logic they use when making each decision.
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Introduccion

No mucho tiempo atrds, en Argentina, la tenencia de la
tierra era casi una condicién suficiente para la produc-
cién agricola. Durante las dltimas décadas, el crecimien-
to en la produccién de granos se ha dado en el contexto
de una nueva forma de organizacién, donde otros fac-
tores productivos, como capital, maquinarias, capacidad

1 Quiero agradecer muy especialmente a las familias Champredonde de
Pigué, provincia de Buenos Aires, y a la familia Ponzo de San Vicente, Santa
Fe, por su hospitalidad. A la Dra. Valeria Hernandez y a Cora de Champre-
donde por lo productivo de las conversaciones que hemos compartida. A
ellas corresponden parte de las ideas volcadas en este capitulo.

2 Licenciado y Profesor en Sociologia (UBA), Magister en Ciencias Sociales
(UNGS-IDES) y Doctor en Ciencias Sociales (UNQ). Actualmente, se desem-
pefa como docente del Area de Sociologia de la Universidad Nacional de
Quilmes y como investigador del CONICET, categoria adjunto, con sede de
trabajo en el CEAR-UNQ.
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empresarial, semillas transgénicas, nuevos agroquimicos, nuevos ferti-
lizantes, tecnologia informadtica y satelital en las maquinarias agricolas,
asi como conocimiento formal y ticito acerca del proceso productivo
y sus partes, adquieren vital importancia y desplazan relativamente la
relevancia de la posesién de la tierra en cuanto factor decisivo de la
produccién (Gras y Herndndez, 2013; Muzlera, 2013).

En este nuevo contexto, mis que la tenencia de la tierra, el elemento
decisivo pasa a ser el modo de utilizacién de esta y el manejo de los
saberes especificos. Estos cambios tecnoldgicos y organizacionales —los
ejes de la referida expansién agricola de las ultimas décadas— fueron
en gran medida canalizados hacia los productores por medio de los
contratistas. Estos sujetos, especializados en la tenencia de un factor
productivo, la maquinaria, conjugan capacidad empresarial, financiera
y la necesidad de aplicar los cambios tecnolégicos (Gras y Herndndez,
2013; Lodola, 2008).

¢Quiénes son estos sujetos? El contratista de maquinaria agricola,
siguiendo la ya cldsica definicién de Isabel Tort, es aquel propietario
de maquinaria que realiza, por orden del productor responsable, al-
guna o todas las tareas que demanda la produccién agropecuaria. A
cambio, recibe un pago por cada una de las tareas realizadas, por lo
que este puede, a su vez, contratar (o no) mano de obra (Tort, 1983:
112). Estos sujetos no necesariamente se desempefian como contra-
tistas en forma continua y exclusiva. En funcién de si realizan o no
otra actividad ademds de la venta de servicios, algunos autores refieren
a: “contratistas puros”, que solo venden servicios; “contratistas que co-
mo actividad secundaria también son productores”y “productores so-
bre mecanizados” que venden servicios de maquinaria como actividad
secundaria (Lédola, Angeletti y Fosatti, 2005). En el presente trabajo
nos concentraremos solo en aquellos que se autodefinan como contra-
tistas, sujetos para los cuales la venta de servicios es su Unica actividad
o al menos su actividad principal. No consideramos entonces a pro-
ductores que vendan servicios culturales y que consideren a la venta de
estos servicios como una actividad secundaria. Para el caso de nuestra
muestra, todos combinan autoexplotacién de la fuerza de trabajo del
titular con mano de obra asalariada, bajo diversas modalidades (fija o
temporaria, familiar y no familiar).

¢Cudl es el origen de estos sujetos? En el medio rural pampeano,
los primeros contratistas de cosecha se registran a fines del siglo XIX,
cuando la expansién del trigo en la regién —como consecuencia de la
adaptacion de la produccién agraria al mercado internacional, junto con
las entonces nuevas técnicas productivas— demandé capitales y meca-
nizacién acordes a las circunstancias del momento (Barsky y Gelman,
2009; Lédola y otros, 2005; Palacio, 2004; Scobie, 1982; Tort, 1983).
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Un discurso de Sarmiento® pronunciado en esta localidad —Chivilcoy, provincia
de Buenos Aires— en 1857 sefala que ya existian en esta zona 6 segadoras y
trilladoras movidas a caballo o a vapor (Barsky y Gelman, 2009: 210).

Aquellas primeras cosechadoras que vieron nuestras pampas fueron
grandes maquinas que desgranaban el trigo, previamente segado y en-
gavillado a mano. En aquel entonces, el elevado costo de estas méaquinas
hacia imposible que fuesen adquiridas por la mayor parte de los produc-
tores de granos.

Las trilladoras trabajaban con parvas de cereal que habian sido formadas luego
de un proceso de corte y engavillado realizado con las segadoras; eran enormes
maquinas pesadas y muy grandes, y su elevado costo hacia que sus propieta-
rios las alquilaran para la cosecha, introduciéndolas a los campos por cualquier
lugar, cosa que obligaba a derribar alambrados y destruir parte de los sembra-
dos. Utilizaban una cuadrilla de 25 trabajadores, y eran necesarios entre 15
y 20 caballos para el arrastre de la maquina y del motor a vapor que la hacia
funcionar (Barsky y Gelman, 2009: 211).

Un siglo més tarde, con un agro pampeano mecanizado en su tota-
lidad, orientado a un mercado externo globalizado, en donde la separa-
cién entre propiedad de la tierra y capital fue creciente, la importancia
que comenzé a tomar la actividad, en funcién de su dinamismo y de
la cantidad de superficie trabajada, convirti6 a los contratistas de ma-
quinaria agricola en sujetos clave para entender el funcionamiento del
entramado productivo agrario y las transformaciones que la modernidad
tardia operaba en los sujetos que participaban de ellas (Gras y Herndn-
dez, 2013; Barsky y Davila, 2008).

La tercerizacién de servicios agropecuarios (principalmente los de
cosecha, siembra y fumigacion) viene cobrando cada vez mayor nivel
de importancia. En 1988 el 49% de las explotaciones pampeanas con-
trataban algin servicio, en 2002 lo hacian el 75% de las explotaciones.
Entre 2001-2002 y 2004-2005, para la provincia de Buenos Aires, la
superficie trabajada por contratistas aumenté 9% para siembra con-
vencional, 112% para siembra directa y 38% para cosecha. En 2012
entre el 70% y el 85% de las superficies implantadas con los 5 prin-
cipales cultivos, 31.000.000 ha, fueron trabajadas a cargo de terceros
(Peretti, 2013: 37).

3 Politico, literato e intelectual argentino (1811-1888). Influenciado por el pensamiento europeo
de la ilustracion, se opuso férreamente a lo que consideraba barbarie americana, como es el
caso de Juan Manuel de Rosas y de otros caudillos provinciales. Promotor de la inmigracion
europea para “mejorar la raza”, la educacion laica, la matanza de pueblos originarios y de
gauchos, ocupd cargos politicos de relevancia: fue senador nacional por San Juan (1875-
1879), Gobernador de San Juan (1862-1864) y Presidente de la Republica (1868-1874).
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Las transformaciones experimentadas por los contratistas de maqui-
naria agricola —en especial a fines del pasado siglo XX— han estado en sin-
tonia con los cambios ocurridos en la actividad agropecuaria en general.
Mediante la venta de servicios al productor, los contratistas se convierten
en agentes que —como destaca Maria Isabel Tort (1983— posibilitan la
permanencia de sectores que, dada su baja capacidad de acumulacién y/o
escala de produccién, no pueden acceder a los niveles de mecanizacién
mids avanzados e indispensables para seguir siendo competitivos.

La gran cantidad de servicios que se venden en la regién pampeana,
los cuales para poder competir en el mercado sobreofertado* necesitan ser
prestados con maquinas de ultima generacion, explicarian en parte la alta
homogeneidad tecnolégica de la produccién agricola de la regién, que per-
mite lograr —en este sentido— resultados sorprendentes comparados con el
resto de América Latina (Lédola, Angeletti y Fossati, 2005; Tort, 1983).

Paradéjicamente y de modo simultdneo a lo sefialado por Isabel Tort,
hoy en dia, los contratistas no solo posibilitan la permanencia de sec-
tores escasamente capitalizados, sino que también son una pieza clave
en el engranaje de los pools de siembra.’ Estos no invierten ni en la
adquisicién de maquinaria ni en la compra de tierras, pero a partir de
la competencia por el alquiler de campos desplazan a muchos de estos
pequefios y medianos productores que arriendan como estrategia para
complementar la relativamente escasa tierra propia; forzandolos asi, en
muchos casos, a abandonar su actividad como productores en tierras
propias; porque, a raiz de una cuestion de escala, la produccién agricola
ya no seria rentable (Herndndez, Muzi y Fossa Riglos, 2013). De este
modo, los contratistas son un elemento size gua non para explicar la per-
manencia de los productores de menor escala que no pueden comprar y
amortizar sus propias miquinas, al mismo tiempo que son funcionales a
aquellos que —via demanda de la tierra— elevan el precio de los alquileres,
con lo que desplazan a los productores més pequefios. Estas dindmicas
de expansién y contraccién referidas al agro implican un proceso de
transformacién de los contratistas vis a vis con las de otros sujetos del

4 Aunque no hay estadisticas oficiales recientes al respecto, es una percepcion general,
compartida tanto por oferentes como por demandantes de servicios, que en los Ultimos afios
(después de la devaluacion de comienzos de 2002) la oferta de servicios supera la demanda,
al menos en la regidon pampeana.

5 Los Pool de siembra suelen ser maneras de organizar la produccion agricola que se
caracterizan por la unién de varios socios, sociedades a corto plazo (entre 6 meses y un ano),
con un gran nivel de liquidez y una extensién de mediana y gran escala. Con frecuencia, los
capitales son extra agrarios y estan organizados por un ingeniero agrénomo o administrador;
otras veces, distintos sujetos vinculados a la produccion aportan un elemento (capital, insumos,
tierra, maquinaria) y adquieren el resto en el mercado. La escala y la eficiencia y la falta de
inversion en bienes registrables (la compra de tierras 0 maquinarias) suelen hacer de estos
sujetos competidores muy duros para los productores mas tradicionales, en especial para los
de menor escala.
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sector. Los objetivos principales de este trabajo giran en torno a descri-
bir y analizar las principales estrategias de capitalizacién de estos em-
presarios, las cuales, segin hemos detectado, se relacionan con la mano
de obra (propia y contratada), con los tipos de demandantes y con el
pasado. Junto con esto se nos abren, una vez mds, algunos interrogantes:
¢en qué medida la racionalidad formal forma parte de estos procesos?,
¢como los sujetos interpretan las situaciones y gestionan los riesgos?

Consideraciones metodoldgicas

Las principales fuentes de recoleccién y construccién de datos que sus-
tentan las descripciones e hipétesis de este trabajo han sido entrevistas y
observaciones a contratistas de maquinaria agricola de la regién pampea-
na llevadas a cabo entre 2008 y 2012. Durante este periodo, fueron entre-
vistados mds de 40 contratistas y empleados (maquinistas y tractoristas).

Si bien las entrevistas fueron abiertas, trataron de ser orientadas de
modo tal que sirvieran para reconstruir trayectorias profesionales e his-
torias de vida, que nos permitiesen comprender las subjetividades y ra-
cionalidades puestas en juego en el momento de organizar el trabajo y
desarrollar estrategias de capitalizacion. El anilisis de las entrevistas se
complementé con observaciones llevadas a cabo en asambleas, asados,
explotaciones en actividad, talleres de reparacién de maquinarias y casas
de familia. El nivel de conocimiento de la vida privada de los contratis-
tas fue posibilitado, entre otras cuestiones, por mi estancia (entre una y
dos semanas cada vez) en sus localidades de residencia o de trabajo y por
la presentacién personal efectuada por otro contratista o algin produc-
tor de su confianza. El llegar “de la mano de” fue un hecho determinante
y facilitador para realizar las entrevistas y acceder a informacién que de
otro modo hubiese sido mucho mds dificil.

Los lugares elegidos para los encuentros han sido siempre espacios
de uso cotidiano por parte de los entrevistados (casas, galpones, esta-
blecimientos agropecuarios, oficinas, fiestas institucionales, asambleas,
asados familiares, hoteles® y bares que frecuentaban). Este criterio para
la seleccién de lugares donde realizar los encuentros tuvo un objetivo
doble: por un lado, que la persona se sintiera lo mas cémoda posible y,
por otro, complementar el registro de la entrevista con observaciones del
espacio, las actividades y los vinculos diarios de los sujetos en cuestion.

6 Si bien no es lo més frecuente, hay algunos contratistas que circunstancialmente se alojan
en hoteles en lugar de casillas. Tal fue el caso de un contratista de cosecha, a quien le tocod
trabajar con sus equipos por la zona de Balcarce cerca de fin de afo. Como su esposa fue a
visitarlo, durante esos dias €l y su sefiora se alojaban en un hotel. El resto del equipo lo hacia
en las casillas. Este tipo de situaciones fue relatada en méas de un caso.
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La seleccién de los prestadores de servicios se realizé principalmente
mediante la técnica de “bola de nieve”, es decir, en funcién de un listado
conformado a partir de contactos ofrecidos por otros informantes, pero
con la particularidad de que se comenzé “esta bola de nieve” en cuatro
lugares distintos (el sudeste de la provincia de Buenos Aires, el sur de la
provincia de Santa Fe, el sudoeste de la provincia de Buenos Aires y el
centro bonaerense), lo que dio de este modo un poco mds de represen-
tatividad y heterogeneidad a nuestra muestra.

Algunas de las entrevistas duraron solo un par de horas, o menos,
mientras que otras se llevaron a cabo en sucesivos encuentros. Varias
fueron realizadas solo entre entrevistado y entrevistador y algunas en
espacios compartidos con otros familiares, socios u empleados, los cua-
les frecuentemente participaron de la conversacién. Estos escenarios y
modos de entrevistar no fueron considerados como “contaminantes” o
dificultosos, sino que han servido como una oportunidad de observacién
de relaciones establecidas. De este modo, la situacién de entrevistas en
su conjunto ha sido incorporada al anlisis de los didlogos entre entre-
vistado y entrevistador (Grupo taller de trabajo de campo etnogréfico
del IDES, 1999; Hermite, 2002). Asi, esas particularidades, esos otros de
la escena —incluyendo al propio entrevistador—, en lugar de actuar como
un elemento distorsionante, sirvieron para complejizar y complementar
los dichos de nuestros entrevistados.

La principal fortaleza de un andlisis de tipo cualitativo como este es
que suele brindarnos mayores posibilidades de comprensién en el mo-
mento de estudiar las dindmicas internas de un fenémeno social.

En palabras de Norbert Elias:

La seleccion de una pequena unidad social como objeto de investigacion de pro-
blemas que se pueden detectar en una gran variedad de unidades sociales mas
amplias y diferenciadas posibilita la exploracion minuciosa de dichos problemas,
por asi decirlo, con microscopio. Es factible erigir un modelo explicativo a escala
reducida de una figuracion que se cree universal, esto es, un modelo listo para
ser contrastado, expandido o revisado segun la necesidad gracias a las indaga-
ciones en figuraciones relacionadas a una escala mas amplia (Elias, 2003: 221).

Demandantes

Si consideramos la percepcién de los contratistas, la relacién con sus
clientes se ha vuelto tensa durante las ltimas décadas. Dos factores
han contribuido a esto. Uno es el aumento en la oferta de servicios que
empodera al demandante. El otro elemento es que el nuevo sistema pro-
ductivo se traduce en nuevas exigencias por parte de los demandantes:
no solo eficiencia en el trabajo, sino premura y exactitud temporal.
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Los clientes cada vez te exigen mas. Algunos piden lo que no tiene légica. An-
tes podias hablar con el duefo del campo, pero ahora las estancias tienen un
encargado que cumple érdenes de uno que esté en Buenos Aires y vos sos el
jamoén del séndwich. Durante mas de 25 afos le trillaba a dos estancias por el
sur —se refiere a la zona triguera del sudeste de la Provincia de Buenos Aires—
4000 o 5000 ha en total, era un laburo fijo. Ahora te exigen maquinas nuevas
para darte el trabajo y encima cuando vas y te meten 4 o 5 contratistas para
terminar lo antes posible. Asi no amortizas nunca los equipos (Contratista de
cosecha, 62 anos, 2 equipos de cosecha mediano-grandes).

Relatos como este, que dejan ver la percepcién de un mercado cam-
biante en el cual el demandante comienza a adquirir un poder de nego-
ciacién mayor al del contratista, son frecuentes en las entrevistas. En la
medida en que los productores demandantes no son homogéneos, sus
particularidades se han revelado como un elemento importante para en-
tender algunas estrategias de capitalizacién de los contristas, sobre todo
las relacionadas con la toma (o no) de deuda.

En funcién de quienes sean los principales clientes podemos con-
siderar una tipologia de contratistas para ayudar a comprender ciertas
estrategias empresariales desarrolladas. Un primer grupo o categoria son
los contratistas que trabajan para muchos pequefios demandantes, un
segundo grupo los que trabajan para entre dos y cuatro clientes y una
ultima categoria estd conformada por los que trabajan con exclusividad
para un solo cliente, en general un pool.

En este dltimo caso el contratista crece a la sombra de los requerimien-
tos del demandante. En la cotidianeidad, responde al él como si fueran un
empleado,” pero corre el riesgo como empresario. Un claro ejemplo de este
modo de capitalizarse y organizar el trabajo (en la zona centro de provincia
de Buenos Aires) es el caso de Roberto Herrera, un contratista de 49 afios,
que comenzé siendo tractorista, como su padre, y que desde hace 6 afios
trabaja practicamente solo para un poo/ de siembra local. En el momento
que se efectud la entrevista (octubre de 2008) tenia 4 tractores, 1 equipo de
cosecha y 2 sembradoras de directa (una de fina y otra de gruesa). Se fue
capitalizando a medida que el poo/ crecia y le ofrecia ms trabajo.

Entrevisado: Yo tengo bastante coraje. A mi me gusta ir comprando. Cuando Hugo®
viene y me dice “Roberto, tengo para hacer tal o cual trabajo, ¢vos te animas?”. Yo
siempre le digo que si' y compro la herramienta.

Entrevistador: { Cémo hacés? Tenés que pedir crédito, /no?

Entrevistado: V... si. A veces a la agencia, a veces el banco, pero siempre con crédito
(25 de Mayo, provincia de Buenos Aires, en octubre de 2008).

7 Lo que se da no es una relacién empleado patrono, sino una subordinacién de un capital
meno a otro mayor.

8 Administrador y cara visible del pool.
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Vender servicios a multiples pequefios clientes se asocia a otra dina-
mica de capitalizacién. En estos casos, no es una nueva oferta laboral lo
que impulsa a los contratistas a adquirir una maquinaria (con la presién
de que la negativa a un demandante haga peligrar el trabajo entero),
sino la comparacién y competencia con sus pares. Es una constante la
percepcién de que los clientes ponderan mucho el equipo del contratista
antes de contratarlo y si este no posee un equipo moderno sus posibili-
dades de ser contratado disminuyen sustantivamente.

Yo trato de no endeudarme mucho, pero eso no siempre depende de uno.
Cuando te paras en la rotonda y ves que las maquinas de al lado son mas que
las tuyas tenés que cambiar o te quedas afuera (Ezequiel Garcia, 39 afos, con-
tratista de cosecha).

La tercera categoria a la que referimos es la de aquellos contratistas
que trabajan para pocos clientes. Estos suelen ser contratistas de cosecha’
y no parece, en este caso, que el tipo de cliente sea un factor explicativo
de la relacién que estos contratistas establecen con la toma de créditos.
En estos casos, la relacién contratista-cliente es probable que se haya
originada (y mantenido) muchos afios atrds. En estos casos se establece
una relacién de cierta fidelidad mutua en la que el contratista se moder-
niza para satisfacer correctamente una demanda puntual con “la certeza”
de que el vinculo contractual continuard a futuro y asi podrd recuperar
su inversién. De cualquier modo, este modelo de relacién cliente-con-
tratista estd tendiendo a desaparecer por las circunstancias ya descriptas.

Mano de obra, organizacion y estrategias de capitalizacion

Si bien hay contratistas de cosecha que solo trabajan cerca de su hogar y
contratistas de siembra que se desplazan cientos de kilémetros del lugar
donde viven, podriamos esquematizar que los que prestan servicios de
siembra suelen ser mds “sedentarios” y los de cosecha, mds “némades”
(Muzlera, 2013).

La venta de servicios lejos del hogar implica, en tiempos de “cam-
pafia’, la ausencia de casa durante semanas o incluso meses, sobre todo
para los empleados. Ademds, es usual el recorrido de largas distancias
(desde la provincia de Salta al sur de la de Buenos Aires, por ejemplo).
Los avances biotecnolégicos y las nuevas condiciones de los mercados
internacionales con tendencia alcista han posibilitado la rentabilidad de
la soja y el maiz en provincias como Santiago del Estero, Chaco, Salta

9 Estos demandantes, propietarios de tierra medianos y grandes, tienen las maquinarias
necesarias para siembra.
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o Tucumin, lugares extrapampeanos que antes desconocian los culti-
vos de cereales y oleaginosas. Al compds de esta expansién productiva,
se observa una dispersién geogrifica de maquinarias. Es decir, resulta
frecuente que los contratistas poseedores de mds de un equipo, tengan
alguno de ellos en Tucuman o Salta y otro en la provincia de Buenos
Alires, tal como se expresa en el siguiente relato.

Y mir&, para que te des una idea, mi hermano estaba hasta la semana pasada,
con uno de los equipos trillando soja por la zona de Balcarce y mi hijo y yo con
los otros dos —equipos de cosecha— en Salta, sacando unas 2000 hectareas de
maiz (Contratista de cosecha, 50 anos, titular junto con otro socio de 4 equipos
de cosecha, San Vicente, provincia de Santa Fe).

La migracién o desplazamiento estacional se divide en dos etapas,
una para la cosecha fina (desde fines de la primavera hasta comienzos
del verano) y otra para la gruesa (durante el otofio). De los que trabajan
fuera del radio local, la media de los muestreados pasa 4,3 meses fuera
de su hogar. Esta cantidad de tiempo fuera es bastante disimil segtn los
contratistas de cosecha considerados (la desviacién estindar de nuestra
muestra es de 3,1 meses). El tiempo de ausencia dependerd del periodo
de tiempo en que cada uno pueda trabajar, pero rondard entre un mes y
un mes y medio para la cosecha fina y alrededor de cuatro meses para la
cosecha gruesa, suponiendo que el contratista disponga de las platafor-
mas para los distintos granos (la parte frontal de la cosechadora, plata-
forma, se cambia segin el cultivo que deba cosecharse. El trigo, el maiz
y la soja requieren cada uno de una plataforma de cosecha diferente).

Para aquellos que trabajan fuera del hogar, la situacién difiere si se es
empleado o patrén. Los empresarios que también realizan trabajo fisico
—ademds de las tareas de gestién, logistica y comercializacién— suelen
volver, cada 15,20 o 30 dias, 1 o 2 dias a sus hogares.

Aprovecho cuando tengo que hacer un tramite en el banco o algo y cada tanto
me hago una escapada... Yo cada 15 o 20 dias me vengo a ver los pibes y a mi
sefiora. Imaginate, tengo uno de 7 y uno de 4... la otra vez que me vine, el de 4
me Vvio y pegaba unos saltos de alegria hasta aca. Si cuando me voy se llega a
romper una maquina, me llaman por teléfono vy, con las chatas de ahora a 140
0 160 [km/h] en unas 6, 7 u 8 h llegés a cualquier lado (Contratista de cosecha,
40 afos, San Vicente, provincia de Santa Fe, julio de 2009).

Los empleados se ausentan de sus hogares durante toda la campafia si
es que trabajan para una empresa que geogrificamente se desplaza unos
cuantos kilémetros. En cambio, si la distancia es menor, el alejamiento
del hogar se reduce a pocos dias.

Baltasar, con 31 afios, casado y con dos hijos (5 y 3 afios), hablando al
respecto, expresaba lo siguiente:

259



José Muzlera / Papeles de Trabajo 8 (13): 250-270

En la cosecha te pagan mucho mas. Capaz que con lo que sacas en una tem-
porada de cosecha te hacés lo mismo que durante todo el aflo con los Gutié-
rrez'® y no tenés que estar tirando de la maleta ni cambiando cafios entre el
barro, pero yo laburando para paperos vengo a casa todas las noches, veo a los
nenes y a mi sefiora y los domingos, en general, tengo vida. Del otro modo ¢,jSa-
bés lo que es estar meses sin ver a tu familia?! Mientras el cuerpo me aguante
me quedo con esto (Empleado agropecuario, 31 afos, San Agustin, Provincia
de Buenos Aires, noviembre de 2011).

La remuneracién obtenida por el empleado del contratista varia se-
gln si maneja un tractor (tractorista) o si manejan una cosechadora o
una fumigadora (maquinista). No solo las empresas cobran en funcién
de lo que logran trabajar, lo mismo sucede con los empleados. Formal-
mente, los tractoristas y los maquinistas perciben el sueldo fijado por
la Comisién Nacional de Trabajo Agrario,"! comida y alojamiento (en
casillas) mds un porcentaje de lo trabajado (pagado de modo informal).

Un magquinista suele cobrar (ademds del sueldo basico) un 10,5%
de lo facturado por el equipo que trabaje y un tractorista (ademads del
sueldo basico) un 8,5% de lo facturado por el equipo de cosecha. Esto
estimula a que los empleados (que pasan meses fuera de sus hogares
y durmiendo en casillas que comparten con sus patrones) estén mds
deseosos por trabajar que por descansar. La empatia forzosa de inte-
reses entre los empleados y los duefios de equipos (los cuales facturan
aproximadamente un 11% de lo cosechado) produce extensas jornadas
de trabajo que incluyen sibados, domingos y feriados. De este modo,
un empleado de contratista de cosecha al final de la campafia 2008-
2009 podia aspirar a cobrar entre $28.000 (USD 7.778) y $38.000
(USD 10.556) vy, finalizada la campafa 2010-2011, entre $48.000
(USD 12.000) y $60.000 (USD 15.000). Estos valores, debido a la de-
valuacién de la moneda local y a las inclemencias climdticas, descen-
dieron para la campafia 2011-2012, y se ubicaron entre los $36.000 y
$45.000* por empleado.

10 Productores paperos locales. Trabajar en esta actividad implica menos paga relativa y un
trabajo fisico mucho mas exigente, pero le da la posibilidad de volver todos los dias a dormir
a su hogar.

11 Para el 1 de septiembre de 2011 la remuneracion estipulada para “conductores tractoristas,
maquinista de maquinas cosechadoras y agricolas” era de $3.077,53 mensuales. En diciembre
de 2012, de $3.988,47.

12 A partir del 31 de octubre del 2011, se implementd en la Argentina un control para la
adquisicion de moneda extranjera que generd un dolar paralelo (lamado délar blue) mas caro
que el dolar oficial, el cual ya no podia adquirirse para ahorro o compra de inmuebles (ambas
practicas naturalizadas en este pais). Esta medida esta orientada a la conservacion de divisas
por parte del Estado Nacional, para poder hacer frente a sus compromisos internacionales.
Entre noviembre de 2011 y noviembre de 2012, el dolar oficial aumentoé su precio de $4,28 a
$4,83. En el mismo periodo, la adquisicion de la divisa blue fluctud, con una tendencia alcista,
entre $4,60 y $6,80.
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Las empresas de contratistas, en promedio, tienen 4,2 empleados por
empresa, de los cuales 1,8 son permanentes y 2,4 temporarios; y casi
todas cuentan con un alto componente familiar en su mano de obra
(Lédola, 2008). Esta mano de obra puede diferenciarse en funcién de la
relacién de parentesco con el duefio (familiar/no familiar) o de acuerdo
con el periodo temporal trabajado (permanente/temporario).

Si bien la constitucién de sociedades para la compra de maquinaria
y prestacion de servicios son comunes, lo son solo entre a) hermanos
varones con hijos varones menores de edad y hermanos varones sin hijos
o bien b) entre padres e hijos varones mayores de edad. Solo conocimos
dos casos de sociedades entre dos amigos varones. Una de ellas se di-
solvié cuando los hijos de uno de ellos promediaban los 25-30 afios. La
otra es de dos amigos con hijos menores de 10 afios.

Cuando las condiciones del ciclo de vida familiar se modifican las
sociedades suelen disolverse o transformarse. No encontramos —ni entre
nuestros entrevistados ni entre otras empresas que nuestros entrevista-
dos hayan referenciado— ninguna empresa de contratistas que incluye-
sen a hermanos de una generacién con hijos y sobrinos adultos de otra.

Cuando las temporadas de siembra o de cosecha finalizan, la empresa
entra en un periodo de receso con muy poca o casi ninguna actividad.
Estos momentos en los que no venden servicios son mayores para los
contratistas de cosecha, menores para los de siembra y casi nulos para
quienes venden servicios de fumigacién. Cuando no se estd sembrando
o cosechando, se aprovecha para tomarse vacaciones y para reparar y
alistar las maquinarias con miras a la préxima campafia, pero estas acti-
vidades requieren menos mano de obra que la siembra o cosecha, con lo
cual los empleados no familiares son los que tienen mayores posibilida-
des de ser cesanteados. Los empleados familiares casi con exclusividad
son hijos del duefio que, aunque empleados, se saben los herederos de la
empresa y se ocupan de ella concomitantemente con esta realidad.

Otra percepcién comun entre los prestadores de servicios, en especial
entre los contratistas de cosecha, es la falta de mano de obra.

Yo no sé qué pasa, pero ya no se consigue gente para ir a laburar al campo.
La paga no es mala, pero no te quieren ir. Tal vez sea que se acostumbraron
a tener internet... o calles asfaltadas... no sé qué, pero s€ que nNo conseguis
alguien para laburar en el campo ni por puta (Contratista de siembra y cosecha,
29 anos, Piglé, provincia de Buenos Aires).

Los empresarios contratistas, como en el ejemplo del relato anterior,
manifiestan sorpresa e indignacién ante la escasez de mano de obra ca-
lificada para manejar sus maquinarias. Plantean que, a pesar del mayor
confort de las mdquinas y de las casillas donde duermen y de los salarios
relativamente elevados (en comparacién con otros asalariados rurales
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sin titulo universitario), no se consigue “gente para ir al campo”, a di-
ferencia del pasado, cuando las condiciones de vida y de trabajo eran
mucho mids duras.

El primer servicio que se masificé fue el de cosecha. Ya en la década
de los setenta era comin que quienes vendian estos servicios parasen en
las rotondas de las rutas esperando a ser contratados por productores
que requiriesen de sus servicios. Meses fuera del hogar, maquinas sin
aire acondicionado ni equipos de audio y mucho menos computadoras
de abordo, junto con la inexistencia de telefonfa mévil e internet, ha-
cian que las condiciones de trabajo fueran mucho mds arduas de las que
son hoy en dia. No era extrafio que los trabajadores rurales estuviesen
semanas sin contactarse con sus familias. Para comunicarse, tenian que
ir hasta un pueblo “cercano” al campo donde cosechaban y gestionar
la llamada ante una operadora local, quien se encargaba del discado.
Las inclemencias climdticas, sumadas a otras dificultades asociadas al
cardcter precario de los medios de comunicacién, hacian que la llamada
demorase varias horas —en el mejor de los casos— en efectivizarse. Pero
como los teléfonos domiciliarios no eran un servicio al cual todos acce-
dian, muchas veces debian contentarse con la llamada a un vecino, quien
le brindaba informacién acerca de la familia. Por otro lado, las casillas en
donde dormian, cuando existian, no tenfan microondas, ni aire acondi-
cionado, ni television, ni heladera, ni electricidad como las de ahora. En
algunas empresas se debia dormir debajo o sobre la cosechadora.

Desde siempre, nosotros [los contratistas] trabajamos todo lo que se puede.
Nos turnamos y paramos unas pocas horas durante la noche. Si la humedad
da, le metemos hastala 1, 2 0 3 de la mahanay a las 6 ya prendemos otra vez
la maquina. Sabado, domingo, noche buena o fin de afo para nosotros es igual.
Salimos a trabajar y trabajamos. Pa’ descansar nos quedamos en las casas con
la familia (82 afos, excosechero de la zona centro de la provincia de Santa Fe).

No obstante la aparente sinrazén de la escasez de mano de obra
actual, muchos de ellos —empleados y patrones— han manifestado
(como vivencia personal, no como una cuestién generalizada) los sa-
crificios y riegos familiares que las ausencias prolongadas del hogar
traen aparejadas.

Al caso de Baltasar, citado anteriormente, podemos agregarle mu-
chos otros que temen por una disolucién de los vinculos familiares o
que —efectivamente— la han experimentado.

Y esta actividad no es para cualquiera. Y no me refiero solo al contratista sino
también a la familia. ¢jVos sabés los meses que durante anos, cuando los chi-
cos eran chicos, me pasaba sola en casa haciendo de madre y padre al mismo
tiempo!? Y yo me la banqué, pero no todas son iguales. Al Fernando, por ejem-
plo, que estuvo 3 anos de novio, en cuanto se caso lo dejaron. La chica no se
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bancé que el Fer estuviese tantos meses afuera y lo dejé. iSe lo dijo por celular!
;iSabés como estaba el otro?! Pobre... jImaginate que te abandonen cuando
estéas laburando vy te enterés por teléfono, sin poder hacer nada! (Esposa y ma-
dre de contratistas de cosecha, 62 afos).

Este relato de una separacién de un contratista joven no es una ex-
cepcién. Hubo muchos otros casos registrados de contratistas que cul-
paban a la actividad de la disolucién del vinculo de pareja.

No sé que pretendia. Nunca le falté nada, toda mi vida laburé para que estuviéra-
mos mejor. Siempre la quise vy la traté bien... Y hace 2 afnos, a la vejez, me vino a
dejar... “6 meses en casa y 6 afuera no es una familia” me dijo... (Contratista de
cosecha vy trilla, 25 de Mayo, provincia de Buenos Aires, 58 afios, agosto 2009).

Entre las generaciones mds grandes, de mds de 60 afios, solo registra-
mos un caso de divorcio, pero el fantasma de los problemas conyugales
no es ajeno tampoco para esta generacién. En el marco de una entrevista,
al preguntarle al entrevistado por la cantidad de dias que dormia fuera
del hogar debido a razones laborales —en tono medio jocoso—, contestd:

iiiJamasl!!! Yo siempre vuelvo a casa. Y cuando era joven y tenia que viajar por la
cosecha, a la bruja me la llevaba. Si vos no dormis con tu mujer seguro que otro
lo hace (Productor-Contratista de 65 afnos).

Independientemente de la veracidad de la hipétesis que vincula la au-
sencia prolongada del hogar con conflictos familiares, sobre todo entre
las familias mds jévenes donde la disolucién del vinculo estd socialmente
mids aceptada, lo concreto es: a) la preocupacién de los contratistas y
sus empleados por los periodos que pasan lejos de las familias y b) la
preocupacién de los contratistas por la escasez de mano de obra y las
estrategias que despliegan en consecuencia.

Otro de los motivos que inciden en la escasez de mano de obra es la
expansion que ha experimentado el sector en poco tiempo (no més de
dos décadas). ;A qué se debe esto? Los motivos seguramente son varios,
pero podemos mencionar dos que estin entrelazados. Uno es que el
nuevo modelo agricola requiere econémicamente de una mayor escala
y facilita, técnicamente, el manejo de estas. Entre los que no aumentan
su escala productiva se dan numerosos casos que comienzan a vender
servicios como una actividad complementaria o que directamente, ha-
biendo debido abandonar la produccién se transforman exclusivamente
en contratistas, lo que engrosa las filas de los prestadores de servicios. El
otro motivo que aumenta la cantidad de contratistas es que las exigen-
cias de los productores hacia los contratistas presionan a los contratistas
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a adquirir médquinas nuevas permanentemente. Cuando un contratista
adquiere una mdquina nueva vende la mdquina anterior. Los bajos pre-
cios relativos de estas maquinas de descarte alientan a productores en
aprietos a buscar una actividad con la cual completar sus ingresos, asi
es cOmo surge un nuevo contratista (que ya comienza desde un lugar
desfavorable utilizando la autoexploracién de su fuerza de trabajo y la
reduccién de tarifas como sus principales estrategias competitivas).

Si bien las dimensiones que los prestadores de servicios consideran
antes de expandirse exceden a la preocupacién por la mando de de obra,
esta llega a ser un elemento relevante y hasta decisivo. En este sentido,
la estrategia mds difundida es tentar econémicamente a los empleados,
pero no mediante un aumento del sueldo o de las comisiones, sino me-
diante el paso de la planta temporaria a la permanente o al menos ofre-
ciéndoles trabajo en su condicién de temporarios la mayor parte del afio.
Este estimulo econémico se logra gracias a la incorporacién de la venta
de servicios de siembra —por parte de los prestadores de servicios de
cosecha—y en menor medida mediante la de servicios de cosecha —por
parte de los sembradores—.

El uso de herramientas informdticas y de posicionamiento satelital
lleg6 antes a las cosechadoras que a los tractores y equipos de siembra.
Esta mejora en la posibilidad de prestaciones hace mas dificil el manejo
de una cosechadora que de un tractor, lo que se traduce en una mayor
dificultad para conseguir personal idéneo (en ambos, pero en especial
para las cosechadoras). Quien opera una cosechadora puede manejar un
tractor, pero no siempre es al revés. El otro factor que explica por qué los
cosecheros incorporan servicios de siembra, mis que lo de siembra de
cosecha, es por el costo de cada equipo. Los equipos de cosecha, como
mencionamos en el resumen, son mucho mds caros que los de siembra.

Ahora, de las cuatro maquinas que tenemos, una la tenemos en el galpon y
estamos pensando en venderla y comprar una pulverizadora o una sembra-
dora. No se consiguen buenos maquinistas... nadie quiere irse a laburar unos
meses afuera aunque le pagues bien. Y cuando conseguis uno, capaz que en
el invierno se te va con otro que fumiga o siembra y no te vuelve... Este laburo
es duro, si conseguis un buen empleado lo tenés que cuidar (Contratista de
cosecha, 40 anos, titular, junto con otro socio, de 4 equipos de cosecha, pro-
vincia de Santa Fe).

En esta misma linea, citamos parte de otra entrevista.

Entrevistado: Y... si, este afio estoy como loco, no tener maquinista me mata.
Hacemos todo entre mi socio y yo, pero con uno solo encima de la maquina no
damos abasto.

Entrevistador: { Como uno sélo? ;Y vos?

Entrevistado: Y yo estoy consiguiendo clientes, cobrando, comprando repuestos...
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vivo en la chata. Bueno... y ademas también de a ratos me subo a la cosechadora.
Vamos a ver si este afio que incorporamos una sembradora conseguimos un
maquinista que se quede (32 anos, contratista del partido de Saavedra Sudeste
Bonaerense).

Estas 16gicas empresariales individuales, al ser generalizadas, alientan
la transformacién de un sector de por si dindmico, e impulsan la compe-
tencia encarnizada y la vulnerabilidad.

Relacion con los créditos

Una dltima dimensién de las consideradas relevantes que abordare-
mos en estas paginas es la relacién de estos sujetos con los créditos. Al
explorar qué elementos resultan significativos en el momento de tomar
(0 no) créditos, encontramos, ademds de los ya mencionados, la impor-
tancia de la existencia de un pasado productor de tipo chacarero.

Este pasado funciona en gran medida como factor explicativo de
cudnto crédito tomar (mucho o poco en relacién al patrimonio empre-
sarial) y la frecuencia o mejor dicho el concepto de valor en torno a esta
herramienta. Quienes no poseen un pasado chacarero suelen valorarla
como una herramienta positiva para capitalizarse. Quienes poseen un
pasado chacarero tienden a ver el crédito més como “un mal necesario”
que como una herramienta Gtil.

Respecto de con quién endeudarse, las opciones principales son dos
concesionaria que vende maquinaria o banco. Elegir una u otra no tiene
relacién con el pasado productivo, sino con las condiciones de mercado
del momento y con la capacidad de gestién del deudor.

Quienes poseen un pasado chacarero tienen una actitud mucho mds
reticente a endeudarse que aquellos que no han atravesado esta expe-
riencia productiva.

Pasado profesional y relacion con la toma de crédito

, Solo Herramienta de capitalizacién
Categorias . .
Ocasionalmente principal o recurrente
Con pasado chacarero 88,00% 12,00% 100%
Sin pasado chacarero 12,50% 87,50% 100%
Total 58,80% 41,20% 100%

Elaboracion propia en funcion de los trabajos de campo (detallados en las especificaciones
metodoldgicas).
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Los afios comprendidos entre fines de la década de 1980 y comienzos
de 2002 fueron particularmente dificiles para la produccién agropecua-
ria familiar. Esto queda de manifiesto al observar los censos agropecua-
rios de 1988 y 2002, de donde se desprende que el 43% de las explota-
ciones de hasta 200 ha de la provincia de Buenos Aires desaparecen en
ese periodo. Si bien los chacareros, sujetos vinculados a estas extensiones
de tierra, desde la primera mitad del siglo XX han tenido una estrecha
relacién con la contraccién de deuda para capitalizarse o para producir,
aquellos que se transformaron en contratistas en el periodo mencionado
realizaron esta reconversién productiva compelidos por la imposibilidad
de cumplir con sus compromisos financieros. Su experiencia traumati-
ca explica su cautela y su reticencia al endeudamiento. “Hay que tener
cuidado con los créditos. Las cosas ya no son como en la época de mi
viejo o mis abuelos. Antes los créditos los pagabas con laburo ahora todo
es una timba” (Ramiro Molina, contratista y exchacarero balcarcefio de
54 afios). Esta caracteristica contrasté con la de aquellos entrevistados
sin un pasado chacarero, los cuales hicieron de la toma de créditos una
préctica insoslayable de su crecimiento.

Nosotros, para llegar a tener lo que tenemos vivimos siempre endeu-
dados, sino no se puede. Mird, para que te des una idea estamos pagando
entre $50.000 y $60.000 por mes a los bancos por los distintos crédi-
tos (Claudio Raimondi, contratista de cosecha, siembra y fumigacién,
7 equipos de siembra, 3 de cosecha y 5 mdquinas fumigadoras, 13 de
noviembre de 2008).

Reflexiones finales

Con el objetivo de generar conocimiento que ayude a la comprensién
de comportamientos productivos, en especial lo que respecta a las es-
trategias de capitalizacién, de los contratistas de maquinaria agricola
de la regién pampeana, hemos analizado tres dimensiones que durante
el trabajo de campo se han revelado como relevantes: los productores
demandantes, las caracteristicas de la mano de obra y la relacién con
los créditos.

De las tres dimensiones exploradas, la relacién con los productores
demandantes es tal vez la mds difusa y compleja para explicar la rela-
cién del contratista y los créditos. Aunque hubo algunas experiencias en
sentido contrario, la mayoria de nuestros entrevistados no han tenido
posibilidades de elegir el perfil del cliente a quien se le presta servicios
(pequefio productor, gran productor con anclaje territorial, poo/). Ven-
den servicios a quien se los demanda. De modo contrario no parece ser
tan azarosa la relacion entre el perfil de cliente y las posibles estrategias
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de capitalizacién y nivel de riesgo que asumen los contratistas. Aunque
como hemos visto las relaciones con el riesgo son mds complejas y de-
penden también de otros factores.

Las relaciones con la mano de obra calificada aparecen cada vez mds
como una dimensién decisiva en el momento de disefiar estrategias em-
presariales. La mano de obra calificada es escasa y es comun entre los
empresarios la elaboracién de estrategias para retenerla, las cuales suelen
implicar un reacomodamiento de los servicios ofrecidos y del equipo
adquirido para la tarea. Retener a los maquinistas sin aumentar lo que
se les paga” es uno de los principales motivos para diversificar los ser-
vicios ofrecidos. En la evaluacién de este problema suele aparecer como
solucién préctica mds factible convertir estos asalariados temporales en
permanentes que aumentar la retribucién de los temporales.

El pasado de los contratistas, en funcién del cual se construyen sus
respectivos Aabitus, es un elemento clave para comprender su “‘compor-
tamiento empresarial”. Aquellos contratistas exchacareros mantienen
un apego por la tierra que los impulsa a adquirirla de un modo mds
contundente que aquellos que no han tenido una experiencia chaca-
rera. Junto con este mayor apego por la tierra se verifica en este grupo
una reticencia a tomar créditos. Esta es justificada por una generalizada
experiencia “traumadtica” vinculada a la contraccién de una deuda en el
pasado, que en lugar de servir para afianzarlos terminé por desplazarlos
de la actividad productiva.

Los comportamientos econémicos no se explican mediante la supo-
sicién de una racionalidad formal orientada a maximizar el nivel de acu-
mulacién. Y aun en estos casos —cuando la acumulacién en si misma es
un objetivo principal- en la evaluacién del riesgo intervienen elementos
que no corresponden a un tipo de racionalidad formal." Como hemos
visto, la escasez de mano de obra calificada fomenta la bisqueda de
estrategias alternativas (como la diversificacién de la oferta), la propen-
sién a comprar tierra es mayor en aquellos contratistas con un pasado
chacarero y la tendencia al endeudamiento en pos de la capitalizacién
es mds comun entre quienes no han sido productores de tipo chacarero.

De este modo, el presente articulo, en el momento de describir y anali-
zar las caracteristicas de los comportamientos econémico-empresariales

13 Para una reflexion de los motivos acerca de la escasez creciente de esta mano de obra se
puede ver Muzlera (2013).

14 “Llamamos racionalidad formal de una gestién econdémica al grado de calculo que le es
técnicamente posible y que aplica realmente. Al contrario, llamamos racionalmente material al
grado en que el abastecimiento de bienes dentro de un grupo de hombres (cualesquiera que
sean sus limites) tenga lugar por medio de una accion social de caracter econémico orientada
por determinados postulados de valor (cualquiera que sea su clase), de suerte que aquella
accion fue contemplada, lo sera o puede serlo, desde la perspectiva de tales postulados de
valor. Estos son en extremo diversos” (Weber, 1996: 64).
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de los contratistas de maquinaria agricola de la regién pampeana, pone
en evidencia que las dimensiones extra econémicas y las racionalidades
no formales resultan clave para entender mds acabadamente las dindmi-
cas empresariales.
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