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Resumen

Este articulo discute algunos aspectos interpretesti en torno a la practica
del comercio minorista en zonas rurales y pequeipablaciones del interior argen-
tino para el periodo 1900-1930. La atencién se ai&ti en un agente comercial en es-
pecial: los "almacenes de ramos generales", los lesuaconcentraron mudltiples fun-
ciones en el proceso de incorporacion de las ecdam®miocales al mercado interna-
cional. El abordaje a estos temas se realiza pordimedel estudio concreto de em-
presas comerciales, y desde la documentacién clntgb epistolar que se ha logra-
do recuperar. Se avanza asi en una definicion yldgia de las mismas y en segun-
do lugar, en el analisis de las practicas y actadds que definian el quehacer comer-
cial en la pampa argentina.

Abstract
This article deals with the different dimensions refail activities, focusing in

one agent: the rural stores houses, called in Atgen "almacenes de ramos genera-
les". They have been a key driving force behindalfled economic development in
the pampas. With this purpose, | examine the paiteof distribution, the conforma-
tion of commercial community, their origins, andsimess characteristics. Fort he dis-
cussion of these problems, | adopt a small scaleolo$ervation, through case studies,
and | use new sources provided by the accountinguments and letter books of ru-
ral stores. The study area is one of the marginsth pampeana region (the Natio-
nal Territory of La Pampa) and the period analysed from the final years of the ni-
neteenth century until the 1930's.

Yves Guyot,El comercio y los comercianteBjblioteca de Economia Politica, Daniel Jorpo edito
Madrid, 1914. (traduccion espafola del francés).



El comerciante persigue un solo objeto:
comprar y vender para obtener una ganarcia.

¢, Qué perfil adquirié la intermediacién comercial @ninterior rural argentino
en la etapa de mayor auge exportador a principissihlo XX? Para contestar esta
pregunta proponemos a continuacion discutir algumepectos interpretativos en
torno a la préactica del comercio minorista en zonasales y pequefias poblaciones
del interior argentino. Nuestra atencién se deténein un agente comercial en espe-
cial: los "almacenes de ramos generale$ds cuales concentraron mualtiples funciones
en el proceso de incorporaciéon de las economiaaléscal mercado internacional.

Los problemas que guian nuestro estudio se enlazan discusiones de la
tradicién americana y europea detailing historyy buscan dimensionar las particu-
laridades de los agentes locales en torno a losajos clasicos sobre comercializa-
ciéon y financiacion agraria. En la historiografiachl encontramos numerosas referen-
cias al papel de los comerciantes pero escasogliestgue lo analicen desde su in-
terior? Esta falta de atencion especifica podria debensprincipio a dos motivos.

El primero de ellos, derivaria de la vision de daedistribucion es una activi-
dad estéril e improductiva, mirada que se extieadea historia de los comerciantes y
se prolonga en su escasa atencién como objeto tedies O bien, como indica
Leach?® "historians have for too long looked down on thémdeed, on the entire field
of marketing, distribution, and merchandising adjsets on only secondary impor-
tance compared to the fields of agricultural andustrial production and, therefore,
as subjects unworthy of detailed study." Esta refieia da cuenta que dicho panora-
ma no es privativo de la Argentina. Los estudiobrsaetailing para contextos como
Canada, Europa y Estados Unidos sefialan idénticdetecia, y dos de sus principa-
les especialistas van mas lejos sefialando: "eventdilers may rightly be considered
essentially unproductive and unattractive particifsain the channel of distribution,
essentially dishonest and base, they are worthgowofsideration for this fact alone. Af-
ter all, political history would be a shallow stmaéf all of those who qualified for such
a description were excluded".

En segundo lugar, la escasez de fuentes adecuaalas sp tratamiento, por
su dificil conservacién, habrian limitado los acamientos especificos a estos te-
mas. En este sentido, la posibilidad de recuperarapajar con documentacién de
empresas es un paso decisivo para avanzar endasids sobre el perfil, practicas, y

2 para el mismo periodo, la excepcion es el reciditieo de Félix ConversolUn mercado en expansion.
Cérdoba '870-'9'4,Centro de Estudios Histéricos, Coérdoba, 2001. Vésmmbién el libro de Ezequiel
Gallo, La Pampa Gringa,Sudamericana, Buenos Aires, (1983) y un articuloSiesana BandieriBando-
leros, almaceneros y acopiadores. Familias, coneergi poder en el Territorio Nacional del Neuquén,
XVIl Jornadas de Historia Econ6mica, Tucuman (20@&ya un periodo similar al analizado en nues-
tra investigacion. Esta enumeracién es sélo a ditiulustrativo, y no implica que desconozcamos
otros aportes relevantes.

3 William Leach, Land of desire. Merchants, power and the rise ofieav american culturePantheon Books,
New York, 1993, p. 8.

“Nicholas Alexander y Gary Akehurst (edsThe emergence of modern retailing, '750-'95fank Cass, London,
1999, p.13.



gestion empresaria de estos comercioBara ello, apelaremos a la informacion
proveniente de los libros de contabilidad y la espondencia comercial de alma-
cenes que desarrollaron sus actividades entre faedssiglo XIX y las primeras dé-
cadas del XX en el Territorio Nacional de La Pampa.principal caso analizado es
la Casa Torroba Hnos. Este almacén no sélo fue dmmdos mas importantes por su
giro comercial en el Territorio de La Pampa, sinoeqsu prolongada existencia
(1897-1980) lo convierten en uno de los pocos cadmsde es posible observar una
continuidad en el rubro y un crecimiento sosteriden forma complementaria, uti-
lizamos informacién de la primer casa de ramos g&les del Territorio de La Pam-
pa, Casa Bella Visfaorganizada en 1885 en General Acha; de los almesee Seve-
rino Fernande%y de un pequefio almacén del cual desconocemosombne ubica-
do en el 9no Departamento de la Pampa Cefitral.

Sistemas de comercializacién

El comercio es el arte
y la préactica del cambid’

A nivel del capitalismo industrial se han resalta@ds kcambios en los méto-
dos distributivos hasta mediados del siglo XIX. #efue en el medio siglo siguiente,
particularmente en el periodo 1875-1914, cuandopsesencié una transformacioén
de las actividades distributivas comparable en mgchspectos a los cambios re-
volucionarios que habian tenido lugar en la esutetindustrial en el siglo anterior.
En estos afios comenzaron a surgir nuevas técnieasedta, nuevos métodos de or-
ganizacioén de la venta al por mayor y por menoevas actividades, tipos de bienes de

® Los libros comerciales de las pequefias y mediaiesdas y almacenes, han sobrevivido en pequefio
nimero, se encuentran dispersas o son de difidks® por estar en manos de las familias. Una vez
mas, estas situaciones son generales, encontraefiencias concretas sobre el tema en Karla Hoff
and Joseph Stiglitz,"Imperfect information and rural credit markets: zmles and policy perspectives",
in Karla Hoff, Avishay Braverman and Joseph StiglitThe Economics of rural organization. Theory,
Practice and Policy, World Bank, Oxford UniversiBress, 1992 y David AlexandeRetailing in En-
gland during the Industrial Revolutioblniversity of London, The Athalone Press, 1970.

¢ Cabe aclarar que en los afios 50 pas6 a ser supead®ly continlio operando hasta los afios 80. Bre-
vemente mencionamos que ademas de la serie deslidealicados a la contabilidad del almacén se
han conservado la serie de libros copiadores deespondencia que conforman un fondo de 50 to-
mos de 1000 folios cada uno para el periodo 1892919

"En el caso de Casa Bella Vista, los libros contatde encuentran con ciertos huecos y se hallan-depo
sitados en ex sede del almacén en la ciudad de r@eeha. Su acceso es limitado por pertenecer a
una sociedad actualmente en funcionamiento dedicadiaegocios agropecuarios. No se han conser-
vado los copiadores de correspondencia.

8 Severino Fernandez a lo largo de su trayectoriaeroial, que logramos reconstruir desde 1904 hasta
1935 fue propietario de tres almacenes (La Unioh-CRrbon- La Vanguardia) Agradezco a la familia
por permitirme acceder a este material. Al igualegen el caso del almacén Torroba se han conser-
vado parte de los libros mayor y diario junto a tmpiadores de correspondencia entre 1904 y 1935.

9 Agradezco a Selva Olmos la posibilidad de consudiste libro que se encontraba entre los papeles de
los campos propiedad de su familia. Sélo  registractivadades del afio  1909.

0 yves Guyot, El comercio y los comercianteBiblioteca de Economia Politica, Daniel Jorpo editMa-
drid, 1914. (traduccion espafiola del francés)



consumo y formas de unidad minoristas, primero qumon los viejos métodos
tradicionales, y después en su lugar. La aparidi@marcas, la publicidad realizada por
los productores y la determinacion de los preciesventa al por menor segun sistemas
de estabilizacion de los mismos, fueron ampliameénteoducidos en algunos sectores
comerciales?

En la Argentina, este proceso habria tenido difer@siones espaciales pe-
ro paulatinamente, y en especial en la region pamage el mercado experimenté
cambios cualitativos y cuantitativos que llevarodaaformacién de una sociedad de
consumo masivo que termind por plasmarse con madmicion en la segunda dé-
cada del siglo XX?

Fue también en consonancia con el propio desarrdéioboomexportador de
fines del XIX cuando se produjo el paso de las ptilps a los llamados almacenes de
ramos generales. Transicion que habria estado margar continuidades y no por
saltos dramaticos, como dan cuenta los estudios méientes sobre las pulperids.
Nuevos estudios han mostrado cémo las pulperiammeccios rurales de fines del
XVIIl 'y principios del XIX eran mucho mas compleja® lo que se creia, con un surti-
do variado y rico de productos en venta en ellogng incidencia bastante menor de
los cueros en su volumen de negocios, siendo socip@l aporte la mercantilizacién
de la frontera. Incluso, otra imagen que ha entradodiscusién es la idea de aisla-
miento y practicas monopélicas como dos elemenseneiales de la pulperfa.

A fines del XIX, de la mano del crecimiento mercaihderno, y luego de la
lamada revolucion del consumo, la unidad tipicavié®ta minorista se habria trans-
formado para plasmarse en los llamados almaceneames generaleS.Dentro de los

1 Alfred Chandler Escala y diversificacion. La dinamica del capitaiis industrial,tomo 1, Prensas Universitarias
de Zaragoza, Zaragoza, 1990 -traduccién de 1996-.

2 Fernando Rocchi, "Consumir es un placer. La indast la expansion de la demanda en Buenos Aires
a la vuelta del siglo pasado”, ddesarrollo EconémicoN°® 148, Buenos Aires, 1998, y "El periodo de la
riqueza: la economia argentina en el periodo 188061, en Nueva Historia ArgentinaTomo V, Suda-
mericana, Buenos Aires, 1999.

3 Las pulperias recibieron mas atencién, pero tambigntro de las maltiples referencias son escasos

los trabajos que se aboquen a su estudio y anAlisismucho menos combinando la perspectiva de
historia de empresas con la rural. Ver los trabajes Carrera Julian, "Pulperias rurales bonaerenses
a fines del siglo XVIII. Niameros, distribucién ypids", en Carlos Mayo (editor)ivir en la frontera. La
casa, la dieta, la pulperia, la escuela (1770-187BYitorial Biblos, Buenos Aires, 2000; Daniel Virgil
"Las esquinas de la pampa. Pulperos y pulperiaslaefrontera bonaerense (1788-1865)", en Carlos
Mayo (editor), Vivir en la frontera. La casa, la dieta, la pulparila escuela (1770-1870):ditorial Bi-
blos, Buenos Aires, 2000; Carlos Mayo (et aPylperos y pulperias en Buenos Aires, 1740-1830jver-
sidad Nacional de Mar del Plata, 1996; Jorge GelmRe mercachifle a gran comerciante. Los caminos
del ascenso en el Rio de la Plata coloniah Réabida, Universidad Internacional de Andaluci®96 y
Campesinos y estancieros. Una region del Rio dePlla a fines de la época coloniaBuenos Aires, Los
Libros del Riel, 1998; Julio Djenderedjian, "Sangyenervio de la monarquia. Mercados locales y co-
mercio interior en el sur del litoral en las posterias de la colonia", ponencia, XVIIlI Jornadas His-
toria Econémica, Mendoza, 2002.

4 Julio Djenderedjian (ibid) en su estudio sobre eociantes entrerrianos muestra la considerable
competencia existente entre los diversos pulpenssaiados, los cuales habrian tenido un promeguio
capita de 74 clientes, incluyendo en esa cifra a hombmesjeres y nifios de pecho. E indica: "Una ci-
fra realmente baja, aun si s6lo contaramos a leeda&cde pulperos mas o menos estables, aunque no
parece que haya sido nunca raro, en el Rio de #&aPlencontrar similares situaciones de sobreofer-
ta de comerciantes".

'S El papel del crédito, las redes comerciales, pomspectos deberian ser mirados en el largo plazo.
Tarea que la proliferacion de estudios permitir@alimar y asi podremos mejorar nuestra compren-
sion del sector comercial.



factores que explican este proceso se encuentracomaolidacion del avance de la
frontera ganadera, el proceso de expansion agralaincremento poblacional, el
desarrollo tecnolégico de la mano del ferrocarrielytelégrafo, la produccién en ma-
sa de alimentos, los cambios en el consumo, fastgree cambiaron tanto el comer-
cio mayorista como el minorista.

En la ciudad de Buenos Aires el rasgo mas visibke dl desarrollo de los gran-
des almacenes o tiendas por departamento, mienfmasen el interior se produjo el
surgimiento de millares de puntos comerciales -@lem&s y tiendas entre los princi-
pales- al ritmo del vertiginoso poblamiento origilmaen las "tierras nuevas" por el
boom econdmico de fines del XIX. Para ello fue @al papel jugado por el ferrocarril
ya que al bajar los costos en tiempo y dinero dahgporte tendié a uniformar el co-
mercio y el consumo, acerco a la ciudad y el campierializada en la proliferacién
de pequefios pobladd5.Aunque, no debe desconocerse que las diferenaiasof
notables entre las zonas y al interior de ellagjvéelo del nivel de ingresos diferen-
ciales de la poblacidn, el acceso y disponibilidka tecnologia (transporte, especial-
mente), el grado de urbanizacién y los cambios pcoidos en cada zona.

El énfasis puesto en esta cuestién no es casualjugaesquemas generali-
zante$® -a tono con la clasica bibliografia dedtaiiing history- pierden de vista las
diferencias regionales y los margenes de superviegerme determinados tipos de
comercios. Por ejemplo, el censo de 1895 da cuegni dentro del rubro alimenta-
cion y alojamiento, el 60% de estos correspondia aategoria almacenes de comes-
tibles y bebidas por mayor y menor con un totall®425 establecimientos. Esta ci-
fra, a su vez, representaba por si sola casi el 42%total de comercios censados
en la Argentinad® Y de hecho, el sector de los minoristas o detaltisdedicados a
la venta de comestibles y bebidas continuaba sieedol914 -como se desprende
del censo comercial de la Capital Federal- prepoamite. De 165 categorias comer-
ciales, aquellos representaban, en orden de impoida el primero segin los capi-
tales empleados en cada ramo, cuartos por el mdateentas en cada ramo, segun-
dos por el personal empleado, segundos por el viatal de sueldos pagados y pri-
meros por el niumero de establecimientos. Al respela diferencia con los otros ru-
bros es significativa. Frente a los 6038 localewveéertas de comestibles y bebidas por

6 para Estados Unidos y Europa, Alfred Chandler kefjme los mayoristas y detallistas de una amplia
gama de productos s6lo aparecieron cuando el farrde el telégrafo, el barco de vapor y el cable
hicieron posible el transporte rapido de grandesim®nes de mercancias. Mas referencias en Ale-
jandro Fernandez, Tesis Doctoral. Universidad dercBbna, 2001 y Fernando Rocchi, "Consumir
es...", op.cit.

17 En Jorge Lierner, "La construccion del pais urbarem Mirta Lobato (dir.) El progreso, la modernizacion y
sus limites (1880-1916),en Nueva Historia Argentina, Editorial Sudamerican8uenos Aires,
2000.

8 En general se resalta como antes del siglo XIXemistia o era escasa la especializacion, surgiendo
partir de ese siglo la tendencia hacia la espexaziobn, la simplificaciéon. Aunque en general, loequ
se observa en los macro estudios solmtailing es el intento por disefiar una matriz evolucionista
los cambios en los sistemas de distribucién mirtariscComo sefialan otros autores la falta de estu-
dios empiricos hace que dificilmente se puedan pameprueba sistematicamente los modelos teori-
cos.

19 Mas del 50% de los comercios se repartian en @hpiederal y la Provincia de Buenos Aires. El comer

cio censando en el entonces Territorio de La Pamguaivalia al 0,4%, porcentaje que lo distinguia del
resto de los espacios territoriales que no superdha% en ningln caso.



menor, continuaban las peluquerias (1932), las icarfas (1563), las tiendas vy
mercerias (1530), los hoteles, restaurantes y fond®&23) y confiterias, cafés y bi-
llares (1105). El resto de los comercios no supanaél millar?°

El censo nacional de 1914 ratifica entonces el pngidio del rubro alimenta-
cion sobre el total de establecimientos censades eélo58% aunque con disparidades
regionales significativa$. En el Territorio de La Pampa, el porcentaje secaba casi
en el 75%. De los 82 almacenes y comercios dedicad@ alimentacién en 1895 cre-
cieron en 1914 a unos 334. Si analizamos estos mBnen relacion al incremento de
la poblacién y calculamos la tasa de almacenesl¥®0 habitantes, observamos que
era de 3,2 en 1895 y continuaba en similares prdpaes (3,3) en 1914. Por ello, el in-
cremento de los almacenes fue paralelo al pobladjoencontrandose estos porcen-
tajes por debajo del promedio nacional (4,20 en518%,24 en 191452

Esta situacién podria explicarse porque la dinameécanémica y producti-
va fue muy importante en esos afios para la frasje del Territorio de La Pampa,
la cual, iniciado el siglo XX, experiment6 el vueltacia la actividad cerealera y vi-
vio una etapa de auge prolongada hasta 1914/19t45edEa etapa se conformaron la
mayoria de las localidades existentes en la adadlien torno a la puesta en pro-
duccién de las tierras para la agricultura y lag#ida del ferrocarrif y junto a ellas
se instalaban las casas de ramos generales o masgdei campafia, como gustaban
Ilamarse a si mismas en las fuentes de la época.

De todos modos, los estudios de casos ponen a arimb modelos genera-
lizantes y refuerzan la posibilidad de superar esgas rigidos de andlisis para es-
tudiar los multiples perfiles de estas unidadescdenercializacién. Maxime porque
las categorias censales no permiten vislumbrardiaviwencia de distintas formas al
discriminar por un solo tipo de actividad o eligiknpara su categorizacién una ra-
ma sobre la otra. Situacién que complejiza aun haamirada sobre estos almacene-
ros que concentraban varias funciones y rubros ea misma unidad y que, adap-
tandose a las transformaciones econdmicas, siguigreponderando aln cuando
la banca comercial y otros sistemas de ventas gmrakeron ampliamente por el
interior argentino a finales de los afios diez ysigbientes.

20 cabe aclarar que el criterio utilizado por estasmefue ocupaciéon predominante porque al igual que
ocurria en el interior, muchos de estos comerciesethpefiaban méas de una funcién. Al respecto la
dificultad planteada al momento de clasificaciéon msaltada por la comisiéon encargada del censo.
"En el momento de la clasificacion es cuando sesgman los mas complicados inconvenientes. Nego-
cios pequefios o grandes establecimientos giran @peraciones sobre las mas variadas clases de comer-
cio e industria 0 de ambas a la vez. En estos cdaodglificultad consiste en atribuir a un establem

to el caracter de comercial o industrial o de figrentre los varios ramos que ejerce, el princigan que
debe figurar en la clasificacion. Cuando la confusise establece entre dos o mas ramos de comercio o
industria separadamente, la solucién que se ha da@onpre ha sido el de incluirio en el ramos mas im
portante."(Censo Comercial e Industrial de la Republica, 4844, p. 9.)

21 | a Capital Federal es el distrito con menor papcion relativa de este rubro con el 45%, queishb
es el menor del pais da cuenta de la importanciasposolo de este item dentro de los comercios mi-
noristas de la Argentina. En el extremo opuestoeseuentran los Territorios del Neuquén, Santa
Cruz y Tierra del Fuego donde representaban masa.

22 | os censos incluyen Unicamente la relacion de acioe por habitantes.

2 |Localidades que oscilaban entre los 800 y 250Githabes las mayores, estableciéndose para La Pampa
un caracteristico esquema de dispersidon geogr&rdos pueblos, en distancia que oscilaban entre 15
y 20 Km sobre los ejes ferroviarios y bastantes omag (30 a 35 Km) en sentido transversal a las.vias

24 Yves Guyot, op. cit.



En torno a una definicion.

El comerciante tiene mas necesidad
de vender que el cliente de compfar.

Por ello, y atendiendo a que nuestro interés digc@n torno a los almace-
nes de ramos generales nos interesa avanzar empasible definicion. De todos mo-
dos, y coincidiendo con John Ben$drconsideramos que estos almacenes son mas
sencillos de describir que de defidfr.En su trabajo para Canada, este historiador
identifica dos aspectos claves: 1) una amplia daée de articulos para la venta
(por su habilidad para satisfacer las demandasadpoblacién rural como consumi-
dores y productores) y 2) operaban en areas ruralgsmblaciones con menos de
1000 habitantes. Para nuestro estudio, optamosspguir llamandolos de esta ma-
nera aunque las poblaciones superen este nimergu@ocontinuaron actuando en
comunidades rurales.

Hay otros dos aspectos que, en principio, debenirsduidos. Primero, y en
forma paralela e imbricada a su actividad comercfahcionaban como "centros de
servicios" proveyendo distintos tipos de serviciagbres relacionados con la vida
comunal, como luego veremos. Segundo, el papelcdétlito. Crédito entendido en
un sentido amplio como la compra de bienes, dinerservicios en el presente ba-
sado en el compromiso de devolverlo en el futtlrdsi, es posible entender que
parte de la centralidad que siguieron ocupando sestgyentes se debe a que la fun-
cion fundamental de los detallistas independientgsa menudo la razén de que si-
guieran siendo viables- es que concedian un amgiéalito a sus clientes. (Para un
estudio mas detallado sobre este aspecto y la sii@ousobre hipotesis explicati-
vas, donde consideramos que su capacidad para erbieformacion a menor cos-
to, capacidad de monitoreo gnforcementexplican su perdurabilidad, e incluso, la
perdurabilidad de unos y no de otros, ver Lluch2®002 en cita 31.

En este sentido, el problema con el mercado deitwrées que la adquisi-
cion de la informacién es costosa tanto para rexdaléa como para procesarla. La
l6gica de la teoria de los costos de transaccidncdal explica la existencia de las
empresas como una forma de organizacién para coarda transferencia de los re-
cursos econdémicos, y el alto costo de adquirirlaesta area, permitiria explicar el
peso de estos intermediarios en la economia zonampién la convivencia y comple-

25 John Benson, "Small-scale retailing in Canada”,The evolution of retail system, ¢ 1800-1914jcester
University Press, 1992.

26 Sjtuacion que se refuerza cuando analizamos la doem que estos comercios inscribian sus contra-
tos sociales. Casas de ramos generales, son mugspta cual las consignan las fuentes. En la des-
cripcién de la "rama", los descubrimos vinculan@ém primer orden, y esto es en cada uno de los ca-
si 150 contratos estudiados, el rubro almacén, iodan en el segundo y tercer orden los de ferrete-
ria y tienda, luego con variaciones importantesefy multiples combinaciones) los de: talabarteria,
bazar, acopio de cereales o cereales, haciendaiddsbtabacos, corralén, merceria, accesorios. Cie-
rran generalmente al haber enumerado 3 o 4 de ubsos con un: otros, anexos y en tercer lugar un
indefinido etcétera.

27En este sentido, el diferimiento del pago es lavelpara entender estas operaciones crediticias.



mentariedad de un numero importante de agentesdowados y con formas or
ganizativas diferente¥.

Sin poder avanzar aqui en este aspecto, es imperta@scatar los distintos
mecanismos utilizados para otorgar crédito. Hemlegado a esta identificacion a
partir del analisis de la operatoria comercial s kasos estudiados, materializada
en la lectura de correspondencia, libros diariomgyores. Asi, por el momento, en-
tendemos que 4 vias principales fueron desarroffdda

a) Ventas de distintos tipos de bienes a plazo (fiado)

b) Préstamos en efectivo

c) Vales

d) Operaciones de tipo bancari&s

En relacion a esta modalidad, ha sido particulammeindicativo el analisis
de la operatoria comercial del almacén Torroba poes permiti6 conocer de qué
modo y cémo junto a sus actividades comercialesadedaban otras mas definida-
mente bancarias. Posibilitado en este caso porrhalito desde 1898 representan-
tes del Banco Espafiol del Rio de la Platasficursal del Banco de la Nacién se abrio
en 1901). A través de sus locales, los clienteslgin sus remesas (a sus paises de
origen los inmigrantes y a otras provincias loseagnos) y realizaban operaciones
de descuentos y giros de letras.

Estas practicas, en conjunto o en forma individuarkmaban parte de las
"reglas del juego" que hacian al posicionamientoedtas casas en el mercado. La
forma mas extendida de hacerlas operativas erartir e la apertura de una cuen-
ta corriente que constaba de dos item: mercaderéegtivo. En esta cuenta, a su
vez, se descontaban los-vales que firmaba el dientun tercero para que el alma-
cén abonara el importe sobre su cuenta corrieng¢.cbmo se desprende de los Li-
bros Caja y Mayor fue utilizado para un sinfin deogbdsitos, desde el pago del per-
sonal de establecimientos rurales, pasando porakcelacion de facturas y pagos
por servicios, hasta por la contra entrega de @&fecal titular de la cuenta bajo la
expresion de: "ai". Por ultimo, las operaciones de tipo bancarias fiess comple-
jas- permitian a los clientes girar remesas, detsrogiros y realizar otras operacio-
nes que ponen de relieve el papel de los comeresacdmo agentes socioeconémicos

28 E| problema de como es adquirida la informaciénaynianera en que circula es un aspecto muy im-
portante. En la economia clasica este tema no ei&ldeen cuenta (la informacién es perfecta), mien-
tras que en los Ultimos afios ha comenzado a sefealque la informacion no es un bien libre en el
mercado, los individuos tienen limitado conocimienty esto a su vez seria una variable dependien-
te de sus redes de relaciones. Ver Ayala Espinoé,Jtsstituciones y economia. Una introducciéon al
neoinstitucionalismo econémicd-ondo de Cultura Econdmica, México, 1999 y P. Hdalfm G. Postel-
Vinay y J. Rosenthal, "Information and economicthiy: How the Credit Market in Old Regime Paris
Forces us to rethink the transition to Capitalismén The American Historical Reviewolume 104,
Number 1, February, 1999, pp. 69-94.

2 No podemos detenernos aqui al complejo tema deiftereses pero a modo de referencia podemos
indicar que las tasas se encontraban en promedie exl 8 al 10%. De todos modos, la diferenciali-
dad en las mismas (en un arco que va del 4 al 12%al} es un tema que consideramos central para
evaluar estos aspectos.

30 Este proceso estuvo condicionado tanto por la pairestrictiva de los bancos oficiales -después de

la crisis de 1890- como por la particular conforidac de la estructura agraria pampeana (predomi-
nio de arrendatarios).



que contribuyeron a la liquidez de la economia zgnaubrieron relativamente el vacio
crediticio3*

También estos aspectos se vinculan con la natumabtez su profesion. No
s6lo estaban preparados para afrontarlas sino qae tomadores profesionales de
riesgo. Al respecto, es interesante sefialar cOmmteas areas y contextos otros his-
toriadores observan la centralidad jugada por loserciantes en la redistribucion
del crédito®® Es que, en areas de frontera un patrén comun duenultiplicidad de
roles cumplidos por los almacenes de ramos generdlecluyendo su vinculacion
con lo crediticio cubriendo asi los nichos dejagams los sistemas financieros, e in-
cluso, en algunos casos evolucionando hasta consern bancos privadds.

El paralelismo entre quehacer financiero y labomesrcantiles en las auto re-
ferencias de estos comerciantes es presentado aomservicio que se ofrecia para
atraer clientes. Francisco Torroba sefialaba en aaréa a un amigo comerciante en
1905 que era unaecesidad: "Ud. sabe que el descuento a los bamsosna palanca pa-
ra el cobro".No es un dato menor que no encontramos en estagigaa una fuente
importante de ganancias sino que eran fundamenfadea la expansion de las ven-
tas. Intereses que si tenian margenes mas ampdigadancias y que a su vez servian
como respaldo para sus propios créditos bancariosumentar el giro del negocio,
en un proceso que retroalimentaba y potenciabaeanjgresa globalmenté.

Pero también, y en la medida en que todo confluidaemisma caja, la am-
pliacién del crédito implicaba altos riesgos e impia una significativa volatibilidad
al sector comercial. El cruzamiento de los registmominales de comerciantes lo-
cales (Registro Publico de comercio, Registros natas, guias de comercio, entre
las principales) da cuenta que el 75% de los almesetiendas y ramos generales
tuvieron una duracion de 5 afios y menos.

31En el caso de la franja este del Territorio de laanPa s6lo paulatinamente fue estableciéndose un sec
tor formal dedicado al crédito (hasta 1909 no seieabn sucursales del Banco de la Nacién en las
principales localidades) y por ello, creemos quevésido preguntarse cual fue el papel que desem-
pefiaron los comerciantes en el proceso de desarmdl un sistema bancario regional. Mas referen-
cias sobre estos aspectos en Andrea Lluch, "Unangal para el cobro. Comerciantes rurales, prac-
ticas bancarias e informaciéon a principios del sigkX", en Segundas Jornadas Interdisciplinarias de
Estudios Agrarios y AgroindustrialesFacultad de Ciencias Economicas-UBA, 2001 y "Firiagc the
agrarian expansion. The stores as a source of grédgentina, (1900-1930)", Session: Financing the
everyday: plebeian patterns of credit, savings axpenditure, c. 1650-1930XIlith IEHA Congress,
Buenos Aires, 2002.

32yéase los trabajos de Mario Cerutti, "Comerciantegeneralizacion del crédito laico en México (1860-
1910). Experiencias regionales", édmuario IEHS,VII, Tandil, 1992; Erick Langer y Gina Hames, "Com-
merce and credit on the periphery: Tarija Mercharii®30-1914", erHAHR, 74, 1994; Eugene Weimers,

"Agriculture and credit in nineteenth century MéaicOrizaba and Coérdoba, 1822-1871", In Hispanic
American Historical Review, N° 65, 1985, pp. 51965Monserrat Garate Ojanguren, "Financial circuits
in Spain: merchants and bankers, 1700-1914", incéliTeichova (ed)Banking, trade and industry Eu-

rope, America and Asia from the 13 century to 2@twg, Cambridge University Press, 1997 y Eugene
White, "California Banking in the nineteenth cenguthe art and method of the Bank of A. Levy", in
Business History Revienb, Harvard College, 2001.

33 Como sefiala White para el caso americano: "Manykban the American west were founded by mer-
chants who shifted into banking. Typically, theseerchants had no special expertise in banking but
discovered that banking complemented and then ssgxh their commercial interest." White Euge-
ne, California Banking, op.cit, p. 299.

34 Similares referencias las encuentra para el casdraliano, Simon Ville en "Networks and venture ca-

pital in the australasian pastoral sector beforerM/dVar II", in Godley and RossBanks, networks and
small financeFrank Cass, London, 1997.



Un aspecto importante, como en la estructura sodill agro pampeano,
era que los riesgos no eran iguales para todosty iecluia al sector comercial. Los
mas grandes, con mayor margen de crédito en loxdsaly con sus proveedores,
estuvieron mejor preparados para afrontar los dsse la actividad. (Lluch, 2002)

Esta situacion, por otro lado, también conllevalbaakccion de dos fuerzas
paralelas, que aqui solo presentamos escuetamente.

En primer lugar, tanto por las cartas como por mdlesis de los acuerdos en-
tre comerciantes y clientes, entendemos que lomgros preferian negociar con
clientes duraderos y menos con los nuevos. Si ébquentre prestamista y cliente
se repetia por una sucesién de temporadas, el commée estaba mejor posiciona-
do para distinguir entre una mala suerte de la clo®eo el oportunismo. Y por ello,
cuando no habia confianza en el cliente las evidesnéndican que pesaria mas la
conciencia de que el otro podria actuar oportuocdstiente, lo que explicaria que el
cruce de informacién y la vigilancia fueran permares3® Asi, la confianza en cada
cliente, sea este otro comerciante o un productoalro un empleado publico- in-
fluia decisivamente al momento de efectuar o noadelanto, descontar una letra,
definir el tipo de interés o aceptar el diferimiende un pago. En segundo orden, la
volatilidad del sector de minoristas, especialmedte las pequefas firmas, refleja-
ba la competencia, y el riesgo de una liberal peditde crédito que iba atada al ni-
vel de endeudamiento con los proveedores. Por elta,vital, y las cartas asi lo re-
flejan, mantener relaciones estables y duraderas los proveedores, bancos y ca-
sas cerealeras. En su particular prosa, SeverinmdReez traduce lo expuesto en
las siguientes palabras:

"sin desconocer la importancia y seriedad de supetsble firma,
yo tengo compromisos morales con casas a cuyo caler he formado,
desde que me inicie en la vida comercial. A mi tom@ga en conservar
las viejas relaciones comerciales es a lo que ajib el éxito obtenido
mas que a mis escasos meritos... dejando bien amidareste punto, tendré
el placer de dar mas movimientos en el afio en cansis compras®

Pero el mantener vinculos sélidos implicaba un oot trajinar en la rene-
gociacion de las operaciones. Después de todo, cmador estaba pugnando por
obtener mayores beneficios.

Una coyuntura donde esto se patentiza con crudeeald acarreada por la
crisis econémica de 1974.Como sefialaba el periédico The Economi$fl comer-
cio sigue en estado de depresién debido a la wzitm del crédito, las altas tasas de
interés y a los numerosos quebrantos originadosaguificultades experimentadas por las casas

3%Un anélisis similar, enfatizando este esquema pasalver el problema del riesgo moral para el pres
mista, ha sido utilizado en el volumen compilador garla Hoff, Braverman Avishay and Stiglitz Jo-
seph, The Economics of rural organization. Theory, Pregetiand Policy World Bank, Oxford University Press,
1993.

3¢ Libro Copiador Correspondencia, Severino Fernand&z7, folio 531, fecha, 25-3-1918.

37 La crisis de 1914 conllevé efectos negativos aattal economia (con una retraccion del PBI del 1§%)
fue la primera gran recesion desde 1890 y seriadgor de todo el siglo XX.



las casas mayoristas para el cobro de sus crédifo€l expediente de la "convocato-
ria de acreedores"” de un comerciante de la locdlida Toay de ese mismo afio, con-
densa esta situacion vista desde el mundo minorista

"la crisis econOmica, la mas intensa de toda las cgucesivamen-
te y por largos intervalos ha pesado sobre el drédiel pais, ha herido de
muerte en primer término al comercio [...] La réstidon bancaria es otro
de los factores igualmente graves, han producid@a estuacién: un crédi-
to ilimitado en la época buena se transforma tambife la noche a la ma-
flana en una desconfianza tan enorme que documeesostos con fir-
mas de gran solvencia, de inmenso arraigo, las méderosas del territo-
rio, no eran aceptados para ser descontados, aun gantidades relativa-
mente pequefias. Ademas de esto Sefior Juez, lan@aigmicua de algu-
nos comerciantes de la Capital Federal, que por tidades relativamente
pequefias de 1000 o 3000 pesos estan con la amermmtante, desespe-
rando en forma de coaccién a los que vienen pegamdwerza de los mas
creibles sacrificios para encauzar en buenas catde y poder cumplir re-
gularmente con todo el mundd".

La reaccidon en cadena, mostrada aqui en una sénagiitica, también afec-

t6 a los comerciantes estudiados. Y por ello, noura simple curiosidad que el 10
de Agosto de 1914 tanto los Torroba como Severieon&ndez en sus cartas deja-
ran traslucir desde una vision menos angustianexp pgual de severa, los ecos de
la coyuntura economica y la transmision de los ®fecdesde los centros comercia-
les y financieros a los detallistas. Veamos loginesnios. Los Torroba comunicaban
a un cliente los nuevos términos de las operaciogcresliticias en materia de ade-
lantos de efectivo, entrega de mercaderias a cugntie servicios de tipo banca-
rios.*° Para ello, expresaban:

"debido a la situacién reinante en el pais que es dbminio pu-
blico, nos permitimos comunicarle que los créditmse acuerda esta su ca-
sa, son a 30 dias, tanto efectivo como mercaderéiehiendo cancelarse
al mes siguiente. Como los bancos han modificadosigiema de los cré-
ditos, también pedimos nos comunique con antiojpactualquier vale de
importancia que tenga que extender a nuestro capgoo al afecto de co-
municarle si serq atendido, esto segun las ciramsas pues las condi-
ciones de los créditos de los bancos Uds. no igaord

38 Citado en Lucas Llach y Pablo GerchunoHi, ciclo de la ilusiény el desencantoAriel, Buenos Aires,
1998.

3% Archivo de Justicia, Expediente 213, Legajo 521s&&06mez, Ortiz M y Cia, afio 1914.

4°sobre la tercer practica, el pago de vales, tambiéicaban:"hemos dicho algin portador de vales de Ud.
que no abonadbamos pero no porque se le cortaseuklicp sino por carecer de dinero, pues como Uad- te
dra conocimiento los bancos de la republica hanadwst cerrado durante 10 dias por moratoria y 2 pear |
muerte del presidente, y como comprenderd durastesel? dias no ha circulado ni un solo centav(i-
bro Copiador Correspondencia, Casa Torroba HnolsroLN° 29, folio 441, fecha 21-8-1914).

“!Libro Copiador Correspondencia, Casa Torroba HINFs29, folio 420, fecha 10-8-1914.



Los efectos de la restriccion del crédito de losveedores e industriales de
Buenos Aires se traducia en readaptar las estradede ventas. Por ello, les expli-
caban a sus clientes:

"como la situacién comercial a cambiado tanto en plaza han
aminorado los plazos de compras sin contar unanidfid de casas que
cobran al contado es por lo que le estimaremos vdanaminorar su cuen-
ta y al no serle posible firmarnos un pagare a 9@sdpara poder operar
nuestras compra¥.

Mientras tanto, en La Vanguardia, Severino Fernandeproducia similares
juicios al escribirle de las novedades a su empea la sucursal de El Carbdn, Isi-
doro Orgales:

"Al mismo tiempo me permito observarle que convodle la guerra que
asola a casi toda Europa, los bancos han cerrade puertas y los créditos
completamente restringidos. Aconséjelo mucha pmideren los negocios,
limitindose a atender con preferencia a nuestraentés amigos y suspender
momentdneamente las salidas de caja, en la incertide de no poder hacer
descuentos bancarios para hacernos de fondos nwenteti®

Estas cartas dan cuenta con notable claridad destaecha relacién entre
comerciantes minoristas, mayoristas y bancos (Ripcd®999 y 2002 Fernandez,
2001) en la medida que el ejercicio comercial yceddito habilitador del comercian-
te -en todas sus formas- se vinculaba al créditmergial y bancario. Es que, la fi-
nanciacion del consumo implicaba la estructuracd®n un sistema en donde el ma-
yoristd® debfa otorgar créditos con vencimientos remotosespo que en ultima
instancia gran parte del sistema descansaba enykcc¢ion de liquidez que se pro-
ducia solo una o dos veces por afio, es decir emmlomentos en los cuales era co-
locado en el exterior el grueso de las cosechaseteales y de los lotes de carnes,
lanas y derivados de la ganadefia.

Por el resto del afio todo el comercio era nuevamerfinanciado a través
de la linea que partiendo de los importadores bagal consumidor pasando por
mayoristas y minoristas. Por ello, las negociacgma torno a plazos, intereses y
precios es otro rasgo constante del ejercicio camérY en coyunturas criticas co-
mo la de 1914 las tensiones se agudizaban. Comoesapa Fernandez a la Casa de
Eugenio Noé, en esta misma época:

42 Libro Copiador Correspondencia, Casa Torroba HINFs29, folio 520, fecha 6-10-1914.
4% Libro Copiador Correspondencia, Severino Fernandz4, folio 944, fecha 10-8-1914.

44 Cabe aclarar que por las particularidades del eagentino, los mayoristas tendieron a diversifisas
ofertas con productos importados y nacionales, elusp surgieron empresas solamente dedica-
das a los ultimos. O bien, quienes combinaban kadpccion local con la importacion de bienes. Mas
referencias en Fernando RocchChimneys in the desert: industrialization in an agan economy, Ar-
gentina during the export boom years (1870-1938), prensa, 2002. Agradezco a Fernando Rocchi ha-
berme facilitado este material atn inédito.



"dentro de breves dias giraré por el saldo de merta, también
tengo que manifestarles que tendré que suspenderofgeraciones comer-
ciales con su respetable firma pues al comercio cdmpafia le sera impo-
sible trabajar en las condiciones exigentes impmgepbr la mismé&®

O como expresaba la sociedad Gomez, Ortiz y Cila. @asa de Segundo Fer-
nandez y Cia. de Buenos Aires en marzo de 1914paahento de negociar las condi-
ciones de pago de sus compromisos atrasatles:verdad que la crisis acarrea mu-
chas quiebras pero las exigencias inoportunas armuchas mas”.

De estas referencias, también se desprende qud erédito habilitador del
comerciante se apoyaba en los bancos y los provesd@aspecto escasamente se-
fialado por la historiografia mas tradicional pasaleear el proceso de financiacion
agraria, al enfocar su atencion en la relacion entis grandes casas exportadoras y
los comerciantes de negocios de campafia. Las cibidtades comerciales dan
cuenta que fueron tres vias las que el comercitodal utilizé en funcién de sus ne-
cesidades, posibilidades, objetivos e interdes.

Estudios de caso

"Un hombre que no se hace de amigos,
no se hara de clientes jamé&s".

Con el propésito de dar otro paso en el analisib ssetor hemos adaptado
la propuesta de Holland®rpara clasificar instituciones comerciales. Parbo,ehe-
mos analizado los datos disponibles de los almazemefuncién de tres categorias:

a) tipo de productos (mayorista, minorista, financigpooduccion),

b) clientes (local-regional)

c) fuente de abastecimiento (importada, local, propia)

4% Alejandro Fernandez, op. cit, 2001, p 267.
¢ ibro Copiador Correspondencia, Severino Fernandz4, folio 953, fecha 17-8-1914.
47 Archivo de Justicia, Expediente 213, Legajo 521s&&06mez, Ortiz M y Cia., afio 1914, folio 41.

“8Un caso que ejemplifica esta politica de triangidacde fondos es el de Pio Doflagueda, socio origi-
nal de Francisco Torroba en Casa Torroba, que &0 18 disolverse la primer sociedad quedé a car-
go de la sucursal de Parera abierta en 1898. Er8,19& presentd a convocatoria sefialando que ha-
bia solicitado un descuento de un documento de GRID.en el Banco Espafiol, "que no duddé seria
otorgado”, aunque a pocos dias de producirse etim@ento del pagaré fue denegado el descuento.
Como explica su abogado’si el Banco espafiol procediendo correctamente hubiecatestado en su
oportunidad la carta de mando antes de fecha 18 jaso, este, disponiendo de tiempo suficiente y sa-
biendo que no tenia que contar con ese recursoridabuscado y conseguido probablemente en otra par-
te y podido atender el vencimiento del citado pégaquedando mas desahogado a atender hasta la co-
secha sus vencimientos posteriores con los recumdes sus ventas al contado, sus cobros cuentas, etc"
(Archivo de Justicia, Expediente 1337, Legajo 31913).

49 Yves Guyot, op. cit.

0 Citado en Gareth Shaw, "The study of retail deveiept", in John Benson and Gareth Shalke evo-
lution of retail system, ¢ 1800-1914icester University Press, London, 1992.



Los rurales

En un grupo se encontrarian los casos de los alnesceurales como los de
Severino FernandéZ que ejercian indisolublemente las funciones detaeminoris-
ta. En cuanto a qué tipos de bienes vendian loodilde estos comercios registran,
como era esperable, todo tipo de productos de lWdmos de alimentos no perece-
deros, bebidas, tabacos, roperia, zapateria, bdeamrteria y equipamiento rural e
implementos agricolas. Pero, a la par es visiblm@da oferta iba mas alla de las de-
mandas basicas y que estos pequefios comercioglades en cruces de caminos,
los disponian para su venta. Al respecto, el Libiario del comercio rural del 9no
Dpto. -que registra las actividades por un lapso9dmeses de 1909- muestra que las
compras de los 45 clientes registrados en él extedas meras urgencias para el
consumo cotidian8 y la produccién (insumos, herramientas, maquinbebede-
ros, tranqueras, postes, implementos agricolasedas principales).

La diversidad del consumo es importante. Predomidasde ya los consu-
mos para familias y trabajadores rurales, peroduatellos hay una enorme diversi-
dad de articulos y se observa la presencia de mameaionales e importadas. Ejem-
plo de ello es el rubro de bebidas alcohdlicas @osd observa la multiplicidad de
la oferta que incluia las tradicionales como vingsrvezas y cafia para expandirse
a licores, oportos, champagne, cofiac, bum Jama#dgunos de estos productos
eran Fernet, Vermouth Francis Noli Prat; Biter Sta¢, Cofiac Cinco Estrellas, Ron
Negrita; Ginebra Clave, Anis Casabanchet Deu, Ajeg¢rnot, Aperitivo Adeldn, Hes-
peridina Bagley, Anis Pals, Amaro Monte Cudine, bimada, Guindado, Vermouth
Cinzano (sic en todos los casos).

Prendas y calzados son otros dos rubros signifioati por su presencia
sostenida y su variedad. En este caso, lo relevaestéa calidad y en algunos casos
los gastos destinados: trajes de casimir fino, gemds de distintos tipos, pafiuelos
de seda, guantes de gamuza y cabretilla, botasldowfade becerro norte americano
o0 de carpincho, sobretodo castor ($42) o de pafevioh ($70), poncho inglés, frac,
camisas hilo finas...Calidad y marcas habian llega@mbién a estas zonas, distan-
tes de los centros urbandsEs el propio Severino Fernandez el que sefiala arin
go de Buenos Aires este rasghBstimado amigo: aqui me tiene en plena pampa, ven-
diendo de la mejor ropa de fabricacién de los SrEstévez, Ubilla yCia">* O como
sucedia en el almacén del 9no departamento, qudiaeproductos de la Casa Gatti y
Chéavez y Cia. de Buenos Aires.

! Datos de 1905 dan cuenta de que en el Dpto. Vid@nde este comerciante tenia asentado su comercio,
el numero de habitantes por almacén es de 293, mlgnor que la media territorial aunque debemos
tener en cuenta la presencia de la localidad dey,Tlacual por si sola tenia 1888 habitantes. Bgulie

ca que el conjunto de establecimientos comerciabzendiera a 22, empleando a 133 personas.

2 Las actividades registradas ocurren entre el 2Xedeero y el 20 de noviembre de 1909. De los 45
clientes, solo 5 registran una sola visita al aléracEl promedio de los restantes es entre 7 y 8 mai-
mo es de 17 registros en el lapso de 9 meses.

% A finales del siglo XIX muchas empresas estadoeni&ks empezaron a vender sus productos en envases
que llevaban impresa la marca. Este hecho marcéitm en la historia de la publicidad, puesto que
antes los productos domésticos como el azicaraledn, el arroz, la melaza, la mantequilla, la leclee
manteca, las alubias (frijoles), los caramelos ycds y los alimentos en escabeche se vendian aefran
por lo que los consumidores no habian conocidoehastonces al productor. Rocchi (1999).

% Libro Copiador Correspondencia, Severino Fernandz6, folio 164, fecha 30-4-1916.



Para expandir las ventas -y vender estos producésa- necesario otorgar
plazo. En estos negocios lo tipico era la ventaaaés de cuentas corrientes, ade-
lantos en efectivos y atenciéon de vales. En el cdsoun almacén rural del 9no de-
partamento el 90% aproximadamente de las ventas9@® fueron de fiado, y los pla-
zos otorgados para su pago fueron entre los 6 mesésiio.

La alta estacionalidad de las actividades y el ipeid los clientes, la mayoria
productores de la zona, explican este rasgo. Enoantlasos -Fernandez y 9no depar-
tamento- los clientes estaban dedicados a la ceiavkjas y ganados mas que a la
agricultura®® El caso de Severino Fernandez por la forma dealasién y sus practi-
cas es ilustrativo. En 35 afios de actividad conarel almacén fue el centro de una
empresa unipersonal que combindé el comercio mit@ron la actividad ganadera
(primero como arrendatario y luego como propietprfola de consignatario de cue-
ros, ganados y lan&sy la de administrador y vendedor de campos deotea2®

Una digresion. Algunas referencias aluden a laalksion de comercios co-
mo subsidiarios a la subdivision de propiedadesrop@ambién encontramos refe-
rencias a que los propietarios -los de Buenos Aispecialmente- preferian terce-
rizar el manejo de los comercios. Este es el cas® s¢ desprende leyendo corres-
pondencia entre la Estancia Hucal de los Cambaceoassu administrador, que pre-
ferian arrendar tierra e instalaciones para quepéeimlistas" se hicieran cargo de
proveer alimentos y financiacién a los arrendatari€@omo sostenemos el ejercicio
comercial requeria de una especializacién y cootacque implicaban -0 hacian
aconsejables por escala y costos- buscar a agextte®rciales que cumplieran es-
tas funciones.

La forma de hacer negocios de estos empresaricsesures la interrelacion
de distintas actividades, pero donde el acopiofrdtos del paisera la palanca para
el comercio y la base de la expansién y crecimigag@ondmico.

Cabe aclarar que era escasa su relacién con loduptos de tipo bancarios
(4to tipo) por no tener contacto aceitado con iogiones formales de crédito. Y
ello explica que la principal fuente de financianti@ fuera provista -para comprar
lanas, atender a sus clientes y compromisos comleci- por casas consignatarias
de Buenos Aires o Bahia Blanca. Severino Fernandaz el periodo analizado
(1904/1930) estuvo vinculado con la casa Chaparig.C a la cual acudié cuando
diversas circunstancias lo urgian de efectivo. Reantemente, la propia estacionalidad

% Para el caso del almacén del 9no departamentavastigaciéon de Selva Olmos permite conocer a los
productores clientes de este almacén.

6 Severino Fernandez maneja el arrendamiento deepdet las 32 leguas propiedad de la familia
Fuhrmann en La Pampa hasta que en 1920 compraextarea y media donde estaba asentado.

*” Tanto enviaba su propia produccion, la que comarabsus clientes o productores de la zona, o bien
actuaba de simple intermediario y quien corriariesgos era el productor.

¢ Tanto en el Carbon como en La Vanguardia, al ofide comerciante le sumé el de administrador de
arrendamientos de la zona. No subarrendaba sino aflministraba las propiedades de terceros. Fer-
nandez lo explica en estos término%i voy a La Vanguardia como Ud. comprenderd esmadb del
deseo de trabajar y conservar las buenas relaciomes el establecimiento y su encargado, procurando
serles Gt como amigo y como comerciante. Si esfoss. aceptan mi propuesta que la creo muy razo-
nable, yo abriria la casa para el 1 de octubre coda poder atender los pagos de esquila y sumimistra
lo que necesite el establecimiento".

% También tuvo vinculaciones con la casa Aphecarig.C



de la actividad lanar como las fluctuaciones emmelrcado, hicieron qud-ernandez
girara en descubierto sobre esta casa comerciaénfdd de consignatarios eran
proveedores de mercaderias). Como les solicitalba @asa Chapar Lia de Buenos
Aires "tengo que manifestarles que siendo el 1 de julipago del arrendamiento de campo,
desde esa fecha tendré que girar en descubierfo, ddasistema de siempre, hasta que yo pueda
vender haciendas o remitir fruto&”.

Para completar el perfil de estos empresarios esradebemos realizar al-
gunas observaciones en torno a otro tipo de "prtfuofrecidos por ellos: los ser-
vicios. ¢Por conveniencia o conviccién, sentimiesntmbles hacia sus vecinos, com-
padres y clientes o por mero calculo, por estraggiomerciales o afan por el pro-
greso de la zona?. Las ricas expresiones en lasasapor su prosa- de Severino
Fernandez, permiten ver que todo ello se encontnatesente. El oficio de comer-
ciante requeria, al decir de Guyot, tener presante: "un hombre que no se hace de
amigos, no se hara de clientes jam%s."

Reglas del quehacer mercantil que se vinculabammade con ser lugar de
encuentro, referencia, y acceso a servicios poareasentados en cruces de cami-
nos? y sin estar inmediatamente ligados al ferrocdrtiBrevemente, sintetizare-
mos algunos de ellos. Cada afio se reunian los dobda para celebrar bautismos
y bodas. Hasta alli llegaban los pedidos para hbusecedicinas y atencién médica.
En el esquema de Boisseviinlos amigos de los amigos diagrama correctamente
como se multiplicaban los pedidos, los favores y d&istencias. Asimismo, la infor-
macién que cumple un papel central, era otro de desvicios ofrecidos (precios,
mercados, etc). En su rol de comerciante se maataoiualizado por los medios na-
cionales (era suscriptor de diarios como La Preizaas y Caretas y La Nacién) y
por las noticias recibidas en las cartas de suvgmdores y amigos de Buenos Ai-
res. Sus conocimientos de cuestiones legales, ahatambién ser consultado por
los productores de la zona y por sus cartas lo emamos interviniendo en testa-
mentarias de gente que lo nombra responsable ced’a

6 Libro Copiador Correspondencia, Severino Fernandz2, folio 479, fecha 15-6-1911.
1 Yves Guyot, op. cit, p 233.

%2 Hasta la actualidad se mantiene un recorrido qudenomina "Los boliches". Pedro Vigne ha ubicado a
muchos de ellos, hoy casi ninguno en pie. Por sutepala Guia comercial de 1914, incompleta a
todas luces, registra unos 17 comercios "en la adrap, pero entendemos que eran muchos mas,
maxime porque muchos de estos comercios no estabgistrados y/o inscriptos en el Registro Pu-
blico de Comercio.

63 EIl ferrocarril llegaba hasta la localidad de Toan el caso de La Unioén y La Vanguardia, punto
terminal de las lineas a Bahia Blanca (Pacific@ Buenos Aires (Oeste). Asi, desde este punto nmaate
relacién directa con los dos principales plazaspidk.

64 J. BoissevainFriends of friends. Networks, manipulators and itamis, Basil Blakwell, Bristol/Oxford, 1974.

® El gran anhelo de este comerciante era que sws hij0 entre los dos de su primer matrimonio, los 3
del primer matrimonio de su esposa y los 5 nacidessu segundo enlace- no estuvieran al margen
del "progreso" y por esos, sus obsesiones estuni@entradas en disponer de un servicio regular de
correo y una escuela nacional. Escuela que funciemda Vanguardia desde 1918 y que en 1922 con-
sigui6 que fuera reconocida como oficial. En refacial correo, instalé y costeé un servicio de corre
privado mientras trababa de obtener una estafestapoComo le decia a un amigo de Todpunque

no dispongo de mucho tiempo no tengo inconveniare atender gratuitamente la estafeta, deseoso de
llevar adelante el progreso que significa el corremcional. Ya funciona la escuela en el local ddaes
Vanguardia cedido por mi gratis por 3 afios al cgos@acional de educaciorf(Libro Copiador Corres-
pondencia, Severino Fernandez, N° 8, folio 958h&e6-4-1922).



Por ello, la frase que hemos elegido para titulateearticulo("ademés ten-
go que hacer las veces de medico, comisario, coamte; defensor de oficio"debe
leerse como una autorreflexion de su multifuncioded. Asumida como una carga
por algunos de sus testimonios, pero que se encuent la base del perfil de los
comercios ruralé§ como luego retomaremos.

¢.De qué origen eran las mercaderias? Derivado dmfdacular industrializa-
cion y fuerte expansién de la actividad importadetagrueso de los productos eran
importados y de origen nacional. No encontramo$yospara la galleta, la harina y los
fideos, otro producto que haya sido producido errdaa®’ Los proveedores y como
hemos manifestado anteriormente se encontrabarralemstdos en Buenos Aires. Fer-
nandez organizé un sistema por el cual el gruesdadecompras era en abril/mayo
donde combinaba sus viajes anuales a Buenos Aio@spedidos por corresponden-
cia, utilizados cuando conocia los productos y pedores. Mientras que el almacén
del 9no Dpto. en los 9 meses que cubre el librapevision6 dos veces en casas de
Buenos Aires como Chinochio, Etcheverry y Cia.;RlfPosse y Cia.; Casimiro Gomez
y Cia.; Jaime y Juan Fon y Cia., Fernandez y Alzar&ilbao Bentevia y Cia., Fugros
y Cia.; Gatti y Chavez y Cia.; Manuel Duvan y Cidgeine e Hijo.

El interés de las grandes casas en expandir sws ate influencia -en un pro-
ceso que puede ser leido en una clave mayor conueri®s Aires a la conquista del
interior" segtn Fernando Roccffi-es visible desde las referencias comerciales halla
das. El atractivo de estas zonas y la necesidaeixdandir las ventas las hacian pro ac-
tivas en la ampliacion del mercado y con ello d@hsumo a niveles sin precedentes.

La Victoria

El primer abordaje de los libros contables del aléralLa Victoria, permiten
identificar que estamos en presencia de un caserritddio entre los perfiles de los
almacenes rurales y las casas mas grandes del r@mdundador, Ramén Gonzélez,
al igual que Severino Fernandez, administraba derde uno de los mas importan-
tes propietarios territorianos, Eduardo Castex,lly &nia asentado su almacén. El
salto cualititativo llegé de la mano de la llegadi@l ferrocarril (estacién Roldn) y la
reorientacion de la actividad pastoril a la agracale la zona. Alicia Lerdd ha tra-
zado un primer eshozo de las préacticas de estosempantes que nos ha permiti-
do ratificar que estariamos en presencia de losdgantermedios" en donde no alcan-

% Diez afios mas tarde, a un amigo de Toay, le emib@s'aqui me tiene convertido en médico, boticario,
enfermero, tenedor de libros, dependiente, peon pdéo, y otras muchas profesiones dificiles de enum
rar. Jamas pensé en poder desempefiar tantos caagts vez" (Libro Copiador Correspondencia, Severino
Fernandez, N° 8, folio 169, fecha 10-10-1920).

7 El molino harinero funcionaba desde principiossiglo en Santa Rosa y los escasos productos frescos
como el queso y salames provenian de localidadesette de Provincia de Buenos Aires.

%8 La concentracion industrial es un factor de peaoapexplicar la preponderancia de las casas en @uen
Aires, junto a los bancos y principal puerto deligpaPara un analisis de estos aspectos, Fernan-
do Rocchi,Chimneys in the desertap. cit.

69 "E| hacer de un almacén de ramos generales dedai6n Ill, Fraccién B, de la Pampa Central y laco
secuente transformacién del espacio social, pdityjc econémico, 1898.1938", ponencidgrnadas In-
terescuelasSalta, 2001.



canzan por un lado la complejidad de los grandegsoy el otro, concentran funcio-
nes mas tipicas de pequefias localidades con mesmwecilizacion comercial. Asi,
explotaban un hotel, bar, peluqueria, farmacia,apihn organizado una huerta con
frutales y cria de aves para atender a los huéspeelehotel.

También en este breve esbozo se observa que o¢roeeto diferencial con
relacién a los rurales es su vinculacién con losdos, que si bien esta presente no
alcanzaria volumenes similares a las grandes casasxupa un rengléon importante
en las actividades comerciales, que, por el coitrase encontraban diversificadas
hacia otros rubros como hemos visto.

Las grandes

En otro plano se encontraban las grandes casasraheb. Los casos estu-
diados de este grupo son Casa Bella Vista y Cagaoba. Ambas ubicadas en dos
de las localidades mas importantes del entoncesitdep, y en donde se observa
una complejidad mayor que las anteriores a lo latgbperiodo estudiado.

Dentro de la actividad minorista un primer rasgoge® los rubros atendidos
eran aln mas completos y variados. Por ejemploa@adla Vista discriminaba sus in-
gresos en los siguientes item: 1) tienda, artictégislo; 2) roperia; 3) merceria y bone-
teria; 4) perfumeria, 5) libreria, 6) plateria yndureria, 7) bazar y jugueteria, 8) zapa-
teria, 9) horno de ladrillo; 10) talabarteria, Ihuebleria, 12) ferreteria, 13) lozas y
cristales, 14) drogueria, 15) cigarreria, 16) alérgcl7) corralén de maderas. Del total
de los rubros consignados, por ejemplo en 1905, dim€o de mayor peso eran el
almacén (20% de las existencias); tienda (18%)eteria (14%), merceria (12%) y
roperia (6%).

Casa Torroba no discriminaba en sus balances entavies por item englo-
bando su stock en dos categorias: mercaderiasngaieCon relacion a la discrimi-
nacién por rubros, el almacén era mayoritario erfaleturacion de contado (entre el
55 y 60% de las ventas) con picos en 1927 y 19147t8ley 74% respectivamente. Es-
ta tendencia se profundizaba aiun mas (entre el @58%6%) en las ventas a plazo.

Para dar una idea del tamafio y volumen de este mames ilustrativo con-
siderar el crecimiento de las ventas. De un indié@ en 1897/1898 ascendié a mas
de 500 a partir de 1904/1905 para en la primeraadnde la década del 20 multipli-
car este valor al doble. Este indice se mantierstehanediados de la década en don-
de nuevamente experimenta un significativo crecimtoesiendo la relacion entre los
inicios de este almacén (indice 100) a uno de 1A los afios 1928/1929.

Otro indicador de su evoluciéh es el crecimiento del giro comercial que
presenta un ritmo sostenido, con saltos ascendentegamente en la coyuntura 1904-

"OEl Incremento del capital social fue muy importansé consideramos que en 30 afios se multiplicé por
siete veces, siendo los tres periodos en dondeeabBza el mayor aumento de capital 1904/5, 1912/3
y 1917/18, lo que indica que parte de las utilidadiguidas fueron destinadas a tal fin. A partir esa
fecha, y por los préximos diez afios, no se reafimamodificaciones en el capital social (su monto
era de $200.000 m/n) vinculado al paulatino reti® Francisco y Juan Pedro Torroba y al incremen-
to de otras sucursales, que engrosaban el capédhdsociedad en su conjunto que llegé a ascender a
$900.000 en el afio 1928.



1905, 1912-1913 y 1926, periodo en donde su crewitoi respecto a 1898 es de 10
veces. Este Ultimo indice muestra mejor este pmg@sque por sus caracteristicas es
central tanto el volumen de ventas como la velodida circulacion de las mercaderias.

Ambas casas a su vez eran mayoristas y aprovisamab las pequefias ca-
sas del ramo (como Fernandez y 9no Dpto.) espeeiaenal venderles en poca can-
tidad y productos de los que eran representanigeocias en exclusividad.

Pero, el rol mas significativo y el que las disting era el quehacer financiero.
Ambas empresas, primero Casa Torroba y luego Cadla B/ista -y por intermedia-
cion de la primera- actuaron como representanté8daco Espafiol del Rio de la Pla-
ta (Lluch, 2001). Actividades que suplian frentsws clientes y a otros comerciantes
de la region quienes por las distancias implicadasalgunas transacciones, recurrian
a sus colegas mas fuertes para agilizar y efeaividistintos instrumentos de pago.
Desde lo operativo, muchas de estas operaciones giras "comprados" al contado
o endosaddsd al Banco Espafiol, y en otros casos, al Banco Naditha vez que "eran
de valor" los importes eran acreditados en las tagmorrientes (para los clientes),
abonados en el mostrador, o enviados a donde eldsédo les sefialara.

Por su parte, es interesante sefialar que las eapres forma paralela a la
actividad comercial y bancaria desarrollaron actades productivas. Arrendaron y
compraron campos para producir cereales y establbaeienda, a lo que se suma
gue cada uno de los socios invirtio en el agro stuikdades. Asi el acopio de cerea-
les, explotacién de campos, chacras agricolas intermediacién de operaciones in-
mobiliarias y bancarias, fueron otros pilares deatdividad de las grandes casas de
negocios de campafia.

Ambas casas registran, derivado de ser firmas fami$é, una etapa en
donde ya consolidados -y en la medida en que elemento del capital social es-
taba dado por el mismo giro comercial de los almase sus propietarios inicia-
ron un proceso de diversificacion a través de lanmpma de campos, participacio-
nes accionarias en otras sociedades, compra de einl@s urbanos y prestamos
hipotecarios por fuera de las empresas madre. Hetans, que la familia no anu-
16 la dinamica de la empresa siendo muestra de, édl® diversas estrategias de di-
versificacion y la complementariedad entre el cohtdirecto e indirecto de las de-
cisiones econémica$.Asimismo, las participaciones accionarias en uscpso dinami-

"M El endoso es definido como "el acto juridico camimiay abstracto por el cual el tomador de la letra
o el tenedor legitimado que la haya recibido (eradde) transmite todos los derechos inherentes al
titulo a otra persona (endosatario) que adquiereesi® forma la propiedad de la letra y el derecho
de reclamar su pago contra los firmantes anteriatestro de las condiciones fijadas por la ley. Por
medio del endoso se materializa el destino cirauiat y crediticio que caracteriza la letra de cam-
bio, resultando cada uno de los endosos una ohlibgatiteral y auténoma. Eduardo Moline O'Con-
nor y Angel Daniel Vergara Del CarrillLetra de cambio, pagar§ accién cambiaria,Ediciones Lerner,
Buenos Aires, 1965, p. 36.

2En G. Dalla Corte y S. Fernandez, "Negocios sentitakes. Familia, corporacion y red mercantil en Ar-
gentina durante el siglo XIX", Ponencia presentaaldas Jornadas Interescuelas de Historidleuquén,
1999. Véase para el caso Torroba, Lluch Andrea,diBamejor que mi pariente..Comerciantes, fami-
lias y empresas en los margenes de la pampa arger(fi900-1930), erLASA 2001, XXl International
Congress of the Latin American Studies Associatdashington, D.C, 2001.



co, estuvieron vinculadas no sélo a estrategiam@ocacas sino también al ciclo de vida
de estos comerciantéd.

En el area de los "servicios" también se destacagr@specialmente la de los
hermanos Torroba por la magnitud y lo variado de émcargues recibidos, tramites
y actividades realizadas. Desde extender créditefgrencias a viajero¥, conducir
investigaciones de mercado, otorgar referencias ecorales, politicas y laborales,
encontrar empleos, suscribir a diarios y revistasnder tierras, proveer informa-
cion calificada de todo tipo y asesoramiento impwej juridico y comercial, reali-
zar tramites relacionados con los poderes del Gabie€Central (carcel, justicia, go-
bernacién)® hasta atender el traslado de enfermos y temasulddos a la salud,
entre los principales.

Sin duda, contribuia a reforzar este rol estar tbos tanto en la capital te-
rritorial desde 1900 como en Buenos Aires desde518Dabrir el escritorio comer-
cial. Desde esta oficina manejaban sus negociosepdéan diversas cuestiones pro-
pias y de sus clientes quienes les delegaban lhzae#n de operaciones, tramites
y otros asuntos en esa ciudad. Incluso por lasasase observa que era un lugar de
encuentro y referencia de los territorianos cuanégaban a la "gran ciudad". Tam-
bién eran tiles para los propietarios, bancos,ustdales y comerciantes de otros
puntos que necesitaban atender sus asuntos enrhpaPa

Por ello, la apertura del escritorio comercial eneBos Aires, aspecto que
la diferencia del resto de la zona, es un hito sigoi. Dicho paso podria ser inter-
pretado como un proceso de integracion hacia dfrd®m que el escritorio comer-
cial no sélo les permiti6 mejorar su vinculacionnctos proveedores y el sistema
bancario, sino también les permitié disminuir otrosstos originados en la busque-
da de informacion, la negociacion y el cumplimiertte contratos, reemplazando los
servicios que anteriormente les proveian casas den8s Aires,’ centro comercial
y financiero como hemos puntualizado previamente.

®En los afios treinta se produjo el retiro activoRtancisco Torroba quien pas6 a ser socio comandita-
rio, afectado por problemas de salud. En 1940 esnJBedro quien emprende el mismo camino con
lo cual en 1940 (Registro Publico de Comercio, N2@, Tomo XXVII) la sociedad Torroba Hnos. ini-
ciada en 1900 se disolvi6 y se constituy6 una nuswaiedad entre Juan Pedro y Francisco Torroba
con Luis Alberto Comas (sobrino y yerno-a la vee-Francisco) denominada Torroba, Comas y Cia.

" por ejemplo, en una carta al escritorio comerciafiadaban:"El Sr. Desiderio Gravier cuya firma apa-
rece en el volante adjunto, sobrino de los Sresavier, va a esa en viaje de bodas, como poco cenoce
dor de esta Capital si en algo les pidiese lo apedaesperamos lo complazca en lo que les sea eosibl
y si llegase a necesitar algin dinero pueden swgmérselo no habiéndonos sefialado limite en la con-
fianza que no se ha de pasar de lo que naturalmgnteda gastarse"(Libro Copiador Corresponden-
cia, Casa Torroba Hnos., N° 46, fecha 3-7-1926)

s Gestionan patentes comerciales para terceros, eatmuiones por pedidos, tramites en escribanias,
reclamos ante organismos oficiales y tramites deiiipcion de contratos, entre los principales.

"8 Estariamos en presencia de un cambio en la orgaeitizaen pos de la economizaciéon del costo de
transaccion. A medida que aumenta la especificidadlos activos, la balanza se inclina a favor de la
organizacion interna.

"Esto le decian a un cliente de AngulNuestro consignatario en Buenos Aires ya haceg@mo lo ocupan
que es desde que tenemos escritorio en Bs. As.eyeqta al frente nuestro hermano Francisco Torrotma,
das las consignaciones van a nosotros, y alld seeta el articulo creemos es como le conviene peoa-
seguir mejor precio, también te advertimos compmnsemilla y si Ud. quiere dar oferta cuento quigrer
ella" (Libro Copiador Correspondencia, Casa Torroba HnNS.16, folio 364, fecha 20-3-1908).



Desde una primera etapa donde Casa Torroba fornpebite de las jerar-
quias de otras redes, ilustrado en la dependeneiacdmerciante habilitador, so-
cio comanditario de la primer sociedad y luego ‘tpodor" Felipe Muriel, la em-
presa una vez consolidada inici6 un ciclo de expgansBuscd y consiguié expan-
dir el radio de accion (al abrir la sucursal de l@s en 1903 y Dennehy en 1909)
y en segundo lugar, y como sefialamos, reemplazawm estructuras de goberna-
cion con la apertura del escritorio en Buenos AirAspecto clave para recabar y
centralizar informacion, establecer y fortalecemtaxtos y desde alli dirigir la ac-
tividad comercial.

Cada uno de estos encargos, de los miles que agrarea la correspon-
dencia, puede ser vistos como la movilizacién deitea social’® Mirada que im-
plica n visualizar al comerciante aislado sino gw$aciones con otros individuos
y empresas. Este enfoque también permitiria otdegatro sentido a los miles de
encargues y tramites realizados al posicionar a domerciantes como mediado-
res y agentes especializados en dinamizar las estas y sociedades rurales co-
mo las analizada¥. Y a mayor capacidad de concentrar recursos, comso TIorro-
ba, mayor capacidad para recibir y transmitir m¢esa Aunque, como vimos, ca-
da comerciante en su escala cumplia similares @ures, y sus redes comerciales
aparecen cruzadas por distintas jerarquias. (regpod que de sus "servicios"
dependian incluso el cobro de letras de cambiosnsirumentos de pagos como
hemos sefalado). Y si bien se combinaban distijt@gos de intereses, el énfasis
recaia en la funcionalidad de estos vinculos quemfigan dar y recibir favores y
poner en practica cambiantes mecanismos para iaidad econdmica.

Un elemento central para entender la funcionalidized este esquema es que
por estos mecanismos circulaba prioritariamentdprimacién, reduciendo su cos-
to y elevando su efectividdi. Es que, en un espacio en construccién, donde las
operaciones econémicas eran riesgosas, las dismimiportante&’ y alta la movilidad

"8 para un enfoque que profundiza en esta linea, a®nrabajos de Zacarias Moutokias, en especial "La-
zos débiles/lazos fuertes y la organizacién espade los negocios en Hispanoamérica Colonial (2da
mitad del siglo XVIIl), 2002 (inédito).

" Nos resulta muy sugestiva la imagen de Boissevamct) cuando define: A broker is a professional
manipulator of people and information who bringsoab communication for profit. He thus occupies
a strategic place in a network of social relatioriewed as a communication network. It is therefore
quite legitimate to look to communication theory see if it provides analytical tools which can help
sociologist ask relevant questions about the openatof brokers.

80F| papel de la informacién en la coordinacion ds &ctividades economicas fue enfatizado por Hayek,
"who explained how the market system motivatesepraneurs to search out information for their pta
use. This information is then communicated to otpeople indirectly in the form of price quotationtn this
way everyone become aware of the relative scascité different products. Each individual who scaps-

ce information therefore receives sufficient guitkanto make decisions which are in harmony with déhos
of other people"en Casson Mark, "Institutional Economics and Busmdlistory: a way fordward?", in
Casson Mark y Rose B. Marinstitutions and the evolution of modern busin€sank Cass, London, 1998.

81 Las distancias eran un motivo frecuente para difequpor ejemplo los pagos de los giros. Como se-
flalaban a otro comercianté'Entendemos que esto no es una raz6n mas como esfawes tienen la
casa de negocio tan distante en campos tan despmblajue ni autoridades a de haber, es por lo que
seria bueno haga ver a los girantes y nos comuniggteucciones".



de los sujetos, la informacidon se convierte en lelmento fundamental para definir
estrategias y planificar el rumbo econémféo.

Y el conocimiento de lo local era la clave de estnediadores para poder
desarrollar sus actividades basadas en la extendéncrédito. Al respecto, y en el
caso de Casa Torroba, ademas, de "controlar" elithméstrictamente local -sus
clientes eran habitantes de la ciudad y los proghest circundantes- se sumaban el
regional ya que parte de sus clientes proveniarzaleas mas distantes que llegaban
hasta la "ciudad" para comprar determinados arvicyl servicios.

En este ultimo caso, hemos comprobado que la esfi@mtbasica fue limitar-
racionar el crédito sobre la base del conocimiet¢olos clientes. Eleccién que ha-
bria sido clave para marcar la propia expansiorpdeml!"” de la empresa. Como se-
flalaban los Torroba al Gerente de Hard Motor Companyen 1917: "eiradio que yo
he soiicitado es radio para poder atender en forgnaestar siempre encima de ios inte-
resados para visitarios a menud8".O como expresaban en ocasién de rechazar la
apertura de cuentas corrientes a colonos:

"La practica de nuestras casas nos ha ensefladdagjukenteia fuera de
radio no da resultado seguro los vendedores de aerizlicar, maquina-
ria, hilo y bolsas para trigo seriamos nosotros,jahelo de serlo las menu-
dencias que ellos comprarian en Anguil y al fin dflo como son cuentas
de poco monto las pagan antes que la cuenta grafide"

En general el radio maximo al que aspiraron (referen contratos con com-
pafilas por agencias u otras referencias) fue deKBD aunque siempre debieron
controlar estas zonas por la superposicién de a&gede distintos tipos y perfiles.
La lucha por el mercado se observa cotidianamentesies cartas y es este un ses-
go central para entender el dinamismo de estos odose

Dinamismo que se refleja en el dltimo punto a cdasar, en las fuentes de
aprovisionamiento. Al igual que en el resto de t@sos analizados, la mercaderia lo-
cal es minima, y el grueso era de origen naciona&xtranjero. Dos rasgos son dis-
tintivos:

1. En el caso de Casa Torroba, se suma un nuewodgpproduccidon que po-
demos definir como "propia”, dentro de una estratede lanzar al mercado produc-
tos con su firma como el aceite de oliva "Torroballuego cocinas domésticas que
eran introducidas también con el nombre de la stadé®

82 Estos elementos también fueron decisivos para ggrmmicion en un mercado competitivo. Saber
quien era el competidor, sus préacticas, sus pree@n otros aspectos que preocupaban a estos co-
merciantes. Por ejemplo, en 1904, y frente a la g@tmncia de otro almacén, recibian la siguiente in-
formacién: "el duefio del baratillo Los Basquitos dicen es wefics Ricardo G., el gerente en ésta pobla-
ciébn es Candido G., en los papeluchos que repagern facturas sélo firman los Basquitos. En Toay es
una pequefia tienda la que tienen, la estan liquidary en ésta lleva poco nombre, el domicilio del Se
flor G casi es ambulante y donde méas esta fijjo esCarlos Casares'(Libro Copiador Correspondencia,
Casa Torroba Hnos., N° 11, folio 456).

83 Libro Copiador Correspondencia, Casa Torroba HINFs30, folio 647, fecha 24-8-1917.
84 Libro Copiador Correspondencia, Casa Torroba HINFs19, folio 600, fecha 4-3-1910.



2. La mayor diversificaciéon de proveedores y casamerciales no sélo se
expresa en términos cuantitativos sino cualitativb®s referimos a que las casas
grandes por su escala y posicidn crecieron no shpliando sus ventas en los ru-
bros tradicionales sino que fueron variando al oitehe la complejizacion del mer-
cado. Sumaron al negocio la venta de determinaddsos como nafta, autos y re-
puestos, neumaticos, articulos eléctricos, fotagost

En la segunda década del siglo XX, ambas casastragi una ola expansiva
marcada por la incorporacién de nuevos rubros aimpale convertirse en agencia
de distintas marcd% y adquirir la representaciéon de otras. Casa Taréle repre-
sentante de casas como Agar Cross y Co.; Ameriaastid Cia. Argentina de Cemen-
to Porlant, Delco Luz, Dodge Motors, Fairbanks Mons Co., Ford Motor Company;
Goodyear and Rubber Export Co., Henry Peabody y,G{adak Argentina Ltda, Mi-
chelin and Co., United States y Rubber Co., WeslidnOil Co., Cerveceria Quilmes,
Cerveceria Palermo, International Harvester Co.seCareshing Machine Co., entre
las principales marcas.

Este proceso fue parte, y como lo hemos sefialagojod profundos cam-
bios en las técnicas de distribucion y de las é¢stjias comerciales de las indus-
trias, la mayoria de ellas extranjeras. Detrds ddacuno de estos productos, hay
una cadena especifica de comercializadi6ry, todos ellos cumplieron un rol im-
portante en la expansion del mercado de consumoArgentina. Pero, debemos
tener en cuenta que fueron principalmente utilizadmn bienes con determina-
das caracteristicas, los que eran comercializadosraaés del nombramiento de
ageglscias y representaciones porque su venta infgicaonocimientos especifi-
Cos.

8% Referencias de sus hijos nos han sefialado come estsas fueron a nivel local pioneras en muchos
rubros comerciales. Por ejemplo, la tienda de S&hbsa tuvo un sastre francés para hacer levitas, y
el hijo de Juan Pedro Torroba recordaba el uso W& cortadora eléctrica con la que se confecciona-
ba ropa interior.

86 La definicién de lo que implica el concepto de mewgpuede resumirse eonsumers always have in-
complete information about product availability, aiity, and alternative prices. Such "imperfect mmfa-
tion" leads them to rely on brand names, which dasghe costs of acquiring product information. Bgl-r
ying on brand names and the company reputationsocisted with them, consumen can make reasona-
ble purchases without searching or investigatingodurcts each time they buyBenjamin Klein, Enciclo-
pedia de Economia, on-line).

87 La integracion en ventas finales y servicios repreé una variedad mas ambiciosa de la integracion
hacia delante. Pueden distinguirse tres clases dmluygtos: bienes de consumo perecederos espe-
cializados, bienes de consumo durables que requieaexilios de informacién, crédito y servicio
posterior, y bienes de productores durables queetielos mismos requerimientos. Véase Oliver Wi-
Illiamson, Las instituciones econémicas del capitalismépndo de Cultura Econdémica, México, 1989
(ed. en inglés 1985).

88 particularmente es clave este dato en la ventaealuudeo y el servicio de los automéviles pues no re-
querian solo la realizaciéon de inversiones espeafide ciertas transacciones, sino también, en for-
ma posterior, cuando se volvi6 mas comln la entrdgaautoméviles usados, la formulacién de jui-
cios basados en una informacion idiosincrasica llota propiedad centralizada redujo el incentivo
existente para el ejercicio de ese juicio en foraralitica y planteo graves problemas de monitoreo.
Por lo tanto, en lugar de integrarse plenamenteleerventa de automoéviles al menudeo, surgié una
forma intermedia: el distribuidor con franquiciaen( Oliver Williamson, op.cit, p 117) Otro caso, aun
que distinto, fue el desarrollo de sistemas de aeméizacion integrados para los productos de di-
sefio especial, tecnolégicamente complejos y muyosialcuya instalacién y reparaciéon requeria co-
nocimientos especiales, como las maquinarias abgs$co



En este proceso se observa el interés de los psopamnerciantes que ofre-
cian sus servicios para representarlos en la zantgponiendo en estos pedidos su
experiencia y seriedad comercial, como le escrilsiasta empresa:

"habiendo visto su aviso en la revista del PBT N9 Be esta semana y
que Uds. necesitan agentes en la campafa les estima nos den infor-
mes sobre si este sistema serviria para cualquiedida de camaras y en
caso que asi sea nosotros seriamos representamtessg zona de la pam-
pa pues ya hace 19 afios que estamos en esta capiallo que habiendo
cantidad de automoviles seria facil la colaciéon e llantas sin aire Day-
ton para referencias si las necesitan podriamos daisatisfaccion en cual-
quier casa de la plaza de Buenos Aires tanto intobores como banco$"

A la par, también operaron como agentes activos @lorconocimiento del
gusto local, brindando informacidon sobre preferascipublicando avisos y hacien-
do propaganda, en un juego entre la adaptaciomeleesidad de consolidar su po-
sicién en el mercado y en la propia "educaciénaeisumidor"®

Ambas casas al ampliar sus rubros y crecer en mewitn debieron modi-
ficar sus estructuras organizativas, con mayor eigieacion de las tareas de sus
empleados, la ampliacién de sus locales de venteaés de la edificacién de dife-
rentes salones de exposicion y venta; depdsitosdemsass, cereales, materiales de
construcciéon-, caballerizas, y adaptar nuevos miate de contabilidad, aspectos
que se vinculan a la complejizacién y cambios dedter minorista en la tercer dé-
cada del siglo XX.

Reflexiones finales

Los comercios rurales se encontraron intrinsecaendigados a la puesta
en produccién de estas zonas y muchas veces losrctantes, porque esperaban
obtener un porcentaje mayor de ingresos, jugaronralnimportante propulsando
es0s mismos procesos. Como agentes articuladoresgpmcio motorizaron nuevas
actividades, extendieron crédito e informacion, danwon a complejizar el consumo
y la modernizacién de los sistemas de comercial@acaunque desde una mirada
externa podria parecer que siguieron conservanaoisaa "fachada".

Por otro lado, hemos visto que hay elementos comuneotros diferencia-
les al interior del ejercicio y mundo comercialfetienciaciones en donde jugaron un

8% Libro Copiador Correspondencia, Casa Torroba HINfs31, folio 819, fecha 20-5-1916).

% En otra parte de nuestra investigacion analizamws mas detalle éstos aspectos, haciendo foco en el
rol de los comerciantes pues generalmente se ohmepstos procesos desde la demanda y la ofer-
ta, pero sin especificas consideraciones haciasesttermediarios, que si bien intentaron ser despla
zados continuaron ejerciendo el rol de mediadorastd los afios 30, mostrando ademas, una vitali-
dad para adaptarse a las estrategias publicitayiastros cambios en los sistemas de comercializa-
cion. Vease Fernando Rocchi, "Inventando la sobierasel consumidor: publicidad, privacidad y re-
volucion del mercado en Argentina, 1860-1940", idistoria de la vida privadaN°® 2, Taurus, Buenos
Aires, 1999.



papel decisivo el nivel de ingreso; la urbanizacirel crecimiento poblacional, los
cambios productivos de cada una de las areas yetnadda por efecto de la deno-
minada "revolucién del consumo". La diversidad @s unidades minoristas, la com-
plementacién y superposicion con otros agentes, @mas rasgos que caracterizan
al mundo comercial analizado.

Claro que esto no implica desconocer y asi lo heme8alado en el texto
que hubo agentes que pudieron usufructuar mejooseseambios para mantenerse,
expandirse y/o consolidarse. ¢Quiénes fueron? Simdlos casos analizados -y es-
to explica, en parte, la misma supervivencia de domacenes y la disponibilidad de
sus registros hasta la actualidad- fueron los médseos. Explicar las causas es un
asunto complejo pero entendemos que en ellas sebioamon aspectos econdmi-
cos y otros derivados del universo de relacionegrgcticas comerciales de estos
intermediarios. Un adecuado manejo y organizaciénlas negocios, de la informa-
cion asi como también de la utilizacion de sus a@laes personales y el conoci-
miento cara a cara -basados en criterios como aonéi y seriedad- fueron variables
que les habrian permitido crecer y atenuar el Weeg la toma de decisiones en un
rubro que se llevé a muchos de sus competidores.

El quehacer comercial implicé la superposicion dstidtas tareas, el brin-
dar financiacién y el proveer multiples bienes dmsumo, insumos y servicios a las
poblaciones rurales. Para ello, los comerciantasales hicieron uso de distintos re-
cursos que habrian delineado la existencia de woanlnidad" que se definiria tan-
to por su especificidad econémica (comercial) copus una compleja matriz de ha-
bilidades, actitudes y practicas que habrian maldeé&el arte del cambio"en la
pampa argentina.



