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El mercado global de frutos secos se encuentra en una fase de crecimiento dinámico y sostenido. Actualmente se está estimando para el 2034 una tasa de crecimiento anual del 5,8%. La Internacional Nuts and Fruit council (INC) coincide con las estimaciones y menciona una tasa de crecimiento media de 109.000 toneladas al año en el periodo 2012-2029, en los países de renta alta. Esta situación, genera muchas oportunidades para la matriz productiva de varias regiones de Argentina. Sin embargo, es importante analizar no sólo las ventajas comparativas de las diversas zonas sino analizar particularmente la manera de generar valor al producto, y no dejarlo simplemente como un comodity para la comercialización a granel.
Los frutos secos son semillas comestibles muy nutritivas, son ejemplo de ello las nueces, almendras, avellanas, nuez pecan, maní, pistachos, castañas, castañas de Cajú y castañas de Pará. El origen de estos cultivos proviene de múltiples regiones del mundo, de Asia o Europa son las almendras, nueces europeas, avellanas y pistachos; de América del norte el pecan y de América del sur el maní, el cajú y la castaña de Pará.


 
Distribución de producción en la Argentina de frutos secos

A lo largo de la Argentina al poseer distintos tipos de clima se puede desarrollar una diversidad de cultivos de frutos secos, dentro de ello es oportuno destacar que existen diferencias sustanciales en cuanto al volumen y a la comercialización de los mismos.
El líder en volumen de producción y comercialización, entre los frutos secos que se producen en el país es el Maní, ubicando a la Argentina en uno de los principales exportadores. En la etapa industrial, el maní atraviesa una serie de procesos que determina el destino de los granos de maní para el consumo humano o para el descarte. En Argentina, la producción se concentra en las provincias de Córdoba (88%), San Luis (5%) y La Pampa (3%), y en menor proporción, en Buenos Aires, Salta, Santa Fe y Jujuy.
La comercialización de la Nuez de Pecán se está expandiendo de manera creciente en Argentina, el área productiva abarca las provincias de Entre Ríos y Buenos Aires. Sin embargo, al ser la nuez de pecán un cultivo muy versátil que se adapta a distintas condiciones climáticas, se está expandiendo a regiones muy disímiles, como Santa Fe, La Pampa, el norte de Río Negro y el noroeste del país.
La Nuez de nogal, es el segundo en importancia productiva de los frutos secos, con casi 16.000 hectáreas cultivadas y 17.000 toneladas de producción, este sector ha experimentado un enorme crecimiento en los últimos diez años. Se cultiva principalmente en las provincias de Catamarca (34%), Mendoza (23%) y La Rioja (21,6%). La región patagónica, por su parte, ha tenido un crecimiento sostenido: la producción se centra en las provincias de Río Negro (Valle Inferior, Medio y Alto, y El Bolsón) y Neuquén (Confluencia, Añelo, Picún Leufú y Chos Malal).
Con respecto a la Almendra, las provincias productoras son Mendoza (92,7%), Rio Negro (5,6%), San Juan (1,7%) y Neuquén (0,3%). 
La producción de Avellanas se concentra en la provincia de Río Negro y el destino de la producción es principalmente el mercado interno.
Exportación de Frutos Secos en Argentina
Teniendo en cuenta las exportaciones de frutos secos en Argentina del año 2022, que fue de 813,3 millones de dólares. El 98% correspondió al maní, es decir que comparativamente con el maní las exportaciones del resto de frutos secos son significativamente menor. Los destinos de las exportaciones son Estados Unidos demanda nueces y almendras. El principal proveedor de maní para Europa es la Argentina, sin embargo, es un mercado importante para todos los tipos de frutos secos. Los países de Asia tienen un creciente interés en productos saludables y orgánicos, siendo una oportunidad para desarrollar mercado.
Impulso en el consumo de frutos secos
Los frutos secos, son excelentes alimentos ya que aportan una gran variedad de principios nutricionales como vitaminas y minerales, fibra, proteínas, ácidos grasos insaturados del tipo omega 3, 6 y 9; y antioxidantes, que previenen de las enfermedades cardiovasculares. Como todos los productos de origen vegetal no tienen colesterol. 
Con todos los componentes nutricionales ofrecen beneficios para la salud del corazón, por la ayuda a reducir el colesterol. Aportan nutrientes que fortalecen el sistema inmunológico. La salud congnitiva y digestiva se ven también beneficiadas con su consumo. 
El consumo y la producción de frutos secos están en constante crecimiento tanto en Argentina como a nivel mundial. Este dinamismo se debe a varios factores, principalmente relacionados con un cambio en las preferencias de los consumidores hacia dietas cada vez más saludables y nutritivas. Según diversos estudios se recomienda consumir un puñado de frutos secos o semillas todos los días, tanto en el desayuno o en la merienda, pueden ser solos o combinados con lácteos, frutas y cereales.
La demanda se ha visto también se ha visto influenciada por el uso de snacks particularmente entre los jóvenes y la población urbana con estilos de vida ajetreados, y que busca opciones saludables y convenientes. Esto ha llevado a la introducción de nuevas líneas de mezclas de snacks.
De todo lo anterior se desprende que el crecimiento en el consumo de frutos secos será sostenido en el tiempo, por lo tanto, es importante comenzar a generar valor en las organizaciones para lograr una ventaja competitiva en el mercado.
 	GENERAR VALOR EN TODA LA CADENA 
El concepto de la cadena de valor fue introducido Michael E. Porter en su influyente libro de 1985, "Ventaja Competitiva: Creación y Sostenimiento de un Desempeño Superior". Este modelo surgió como una herramienta de análisis estratégico fundamental, diseñada para que las empresas pudieran mirar más allá de las estrategias genéricas y examinar su estructura interna con el objetivo de identificar las verdaderas fuentes de su competitividad en el mercado. La premisa de Porter es que una empresa puede lograr una ventaja competitiva al realizar una actividad de manera exclusiva o más eficiente que sus competidores, siempre y cuando esta actividad sea percibida como importante por los clientes. 
La cadena de valor es, en esencia, un método de análisis que descompone una empresa en sus partes constitutivas para identificar aquellas actividades que generan valor. El modelo permite visualizar de manera integral el desarrollo de las actividades empresariales, comenzando con la recepción de la materia prima y culminando con la distribución del producto o servicio final al cliente. El análisis se centra en cómo cada actividad añade valor, lo que permite a la organización lograr una ventaja competitiva en el mercado.
Un análisis exitoso de la cadena de valor permite a la empresa optimizar su proceso productivo, lo que se logra ya sea aumentando el valor percibido por el cliente o reduciendo los costos de manera eficiente en el uso de los insumos. Este enfoque sistemático es crucial para comprender el comportamiento de los costos y para identificar fuentes de diferenciación existentes o potenciales.
Esta herramienta es fundamental para el análisis interno de una organización, permitiendo la identificación de los puntos fuertes y débiles de la organización y evaluando cómo cada uno contribuye a la consecución de los objetivos estratégicos. 
El modelo de Porter divide las actividades de una empresa en dos categorías principales que se interrelacionan para crear el valor total: las actividades primarias y las actividades de apoyo. Este desglose permite un análisis granular para comprender dónde se generan los costos y cómo se puede optimizar el valor para el cliente. A continuación, se presenta una visión general de estos elementos.
Actividades Primarias
	Las actividades primarias son aquellas directamente involucradas en el proceso de creación, producción, venta y servicio de un producto o servicio para el cliente final. Estas actividades son el núcleo de la cadena de valor y se dividen en cinco categorías genéricas.
	Logística de entrada: abarca las actividades relacionadas con la recepción, el almacenamiento y la gestión de las materias primas, los componentes y otros insumos que se utilizarán en la producción.
	Operaciones: se refieren a todas las tareas asociadas con la transformación de las materias primas (insumos) en el producto final (outputs).
Logística de salida: Esta categoría abarca las actividades de recolección, almacenamiento y entrega de los productos terminados a los clientes o a los canales de distribución.
Marketing: Las actividades de marketing tienen como objetivo  persuadir a los clientes para que compren el producto y proporcionar los medios para que la transacción ocurra.
Servicios: buscan mantener o mejorar el valor del producto después de la venta. Incluyen la instalación, las reparaciones, las garantías, el soporte técnico y la capacitación de los clientes.
Actividades de Apoyo o Secundaria
Las actividades de apoyo, también conocidas como actividades secundarias, son la columna vertebral de la empresa. No están directamente involucradas en la producción del producto, pero son vitales para que las actividades primarias se desempeñen de manera eficiente y efectiva. Se dividen en cuatro categorías.

	Infraestructura de la Empresa: Se refiere todo aquello que permite a la organización mantener sus operaciones diarias.
	Gestión de los Recursos Humanos: La calidad de la fuerza laboral es un activo estratégico fundamental.
	Desarrollo Tecnológico: Un enfoque constante en el desarrollo tecnológico es lo que permite a las organizaciones mantenerse a la vanguardia.
	Compras: La negociación efectiva con los proveedores puede reducir costos y garantizar la calidad de los insumos, lo que contribuye directamente al margen de beneficio.
Un punto crucial para comprender el poder analítico del modelo de la cadena de valor es la importancia de los vínculos entre las subactividades. El modelo no es simplemente una lista de nueve elementos, sino un marco para examinar las interconexiones entre los micro-procesos que componen cada actividad. 
De esta manera crear valor en la distribución de frutos secos, depende de la generación de valor realizado en el procesamiento del producto y en las estrategias de marketing aplicadas.  Este entrelazamiento sistémico de actividades es lo que crea una ventaja competitiva difícil de replicar, ya que no se basa en una única acción, sino en un sistema de procesos optimizados y coordinados.
Si se desea optimizar un proceso, es necesario analizar todas las etapas del proceso. En el presente trabajo si bien se está analizando la generación de valor en la cadena de distribución de frutos secos, es fundamental analizar y detallar la generación de valor en los eslabones anteriores, es oportuno destacar que no se puede generar valor en forma aislada en un eslabón de la cadena sin coordinar e integrar el resto de la cadena de valor.
	Cuando pensamos en la generación de valor de un producto o servicio. Debemos tener presente y analizar de qué manera podemos generar valor a través del proceso productivo y de su cadena de distribución.
	VALOR EN EL PRODUCTO
	Hay diversas formas de comercializar el fruto seco, desde la simple comercialización del fruto en forma aislada sin ningún tipo de procesamiento, hasta procesos más complejos y combinaciones entre los distintos frutos secos. Se detalla a continuación diversas formas de procesamiento:
1. Ventas del fruto seco pelado al por menor o con una combinación de frutos secos salados y al natural.
2. Pueden procesarse con agregados o bañados en diversos productos y teniendo en cuenta diferentes procesos.
3. Pueden formar parte de barras de cereales y como insumos de alimentos procesados.
4. Elaborar pastas de cada producto para la elaboración de otros productos o para consumo directo. Un ejemplo es la pasta de maní.
5. Se obtiene leche, como es el caso de la leche de almendra, o también para la elaboración de quesos veganos.
6. Uso en la repostería y en general en las comidas.
Lo mencionado anteriormente es parte de la diversidad de usos que se les puede dar a los frutos secos y de qué manera se lo puede procesar para ir generando valor.
Es fundamental a la hora de preservar el producto y lograr las condiciones para el transporte y su comercialización la importancia del envase y la marca utilizada.
El envase en la industria de frutos secos no es meramente una cuestión de protección; es una herramienta estratégica fundamental para la diferenciación de marca, la conveniencia del consumidor y la sostenibilidad, influyendo directamente en las decisiones de compra y el valor percibido del producto.
Actualmente nos encontramos mix de frutos en simple bolsas que han sido fraccionados por pequeños emprendedores, pero carece de una marca, etiqueta e información del producto. Es decir, no genera valor para ser percibido por el cliente y por lo tanto el valor que está dispuesto a pagar es menor.
Un empaque innovador y sostenible, que apele a la salud y la practicidad, no solo atrae a los consumidores conscientes, sino que también refuerza el mensaje de la marca, lo que se traduce en un aumento de las ventas y la cuota de mercado, creando así valor tangible para la empresa.
Existen diversos tipos de empaque innovadores, cada uno con beneficios específicos, están las más comunes que son Bolsas tipo almohadilla, o también las Bolsas de pliegue inglés (se puede mantener en pie). 
Una tendencia creciente es el uso de materiales ecológicos, como films compostables y reciclables, que se alinean con las preferencias de los consumidores por productos más respetuosos con el medio ambiente.
Estos envases permiten una conservación del producto y poder lograr un transporte sin alteraciones del producto y con mayor eficiencia. La introducción de empaques innovadores está impulsando aún más la demanda. La disponibilidad de frutos secos y frutas deshidratadas en envases pequeños, portátiles y listos para consumir contribuye a aumentar las ventas.
Las estrategias de Marca se centran en comunicar el valor añadido de los frutos secos. Las marcas deberían transmitir la naturalidad y salud que brinda el producto. Poseer una identidad visual y verbal que se perciba como un producto de calidad y sabor.
VALOR EN LA DISTRIBUCIÓN
Las certificaciones y las prácticas de sostenibilidad han trascendido el mero cumplimiento normativo para convertirse en diferenciadores estratégicos que mejoran la reputación de la marca, abren nuevos mercados y satisfacen las demandas de los consumidores conscientes, generando así valor a largo plazo.
El impacto de las certificaciones de calidad es significativo. Estándares internacionales como IFS Food, BRC e ISO 22000 son esenciales para comercializar frutos secos en las principales cadenas de supermercados y en el mercado internacional.  Estas certificaciones garantizan la seguridad alimentaria, la trazabilidad del producto y el cumplimiento de normativas estrictas, lo que es vital para la confianza del consumidor. Además, proporcionan un "sello de garantía" para los proveedores que abastecen a otras industrias, mejoran la eficiencia operativa y ayudan a prevenir costosas retiradas de productos del mercado, protegiendo la reputación de la marca.
Las prácticas de sostenibilidad en la cadena de suministro, como el abastecimiento responsable, son cada vez más relevantes. Esto implica garantizar la seguridad alimentaria, la calidad y la sostenibilidad de los productos desde su origen.
Barrera arancelarias y no arancelarias
La exportación de frutos secos implica navegar un complejo entramado de desafíos logísticos y regulatorios que son cruciales para el acceso al mercado y el mantenimiento de la integridad del producto.
Las barreras arancelarias y no arancelarias varían según el destino. Si bien los frutos secos procesados generalmente están exentos de controles fitosanitarios y no requieren notificación previa ni certificados para su importación en la Unión Europea, el material de embalaje de madera (WPM), como palés y cajas, debe cumplir con las normas internacionales ISPM15. Para la exportación a Estados Unidos, los requisitos son más estrictos. 
Cadena de frío y trazabilidad
Los retos en la cadena de frío y trazabilidad son inherentes a la naturaleza del producto. Es fundamental mantener los frutos secos en condiciones óptimas de temperatura y humedad para evitar la proliferación de patógenos y preservar sus propiedades organolépticas. La complejidad de la cadena de suministro, que abarca desde la cosecha hasta la distribución final, aumenta el riesgo de errores en el seguimiento de lotes. Esto puede llevar a la imposibilidad de identificar rápidamente el origen de una contaminación o a la distribución de productos fuera de especificación. La variabilidad de las normativas internacionales y la gestión de múltiples proveedores añaden capas de complejidad, incrementando el riesgo de recibir productos de calidad inferior o contaminados. La incapacidad de rastrear eficazmente los lotes contaminados o con alérgenos puede resultar en costosas retiradas de productos y un daño significativo a la reputación de la marca.
La navegación de las complejas regulaciones internacionales y la optimización de la logística de la cadena de frío no son solo obstáculos operativos, sino imperativos estratégicos para el acceso al mercado y el mantenimiento de la integridad del producto. Estos elementos impactan directamente la competitividad de las exportaciones y la confianza en la marca. 
Canales de distribución
A pesar de los desafíos, la industria de frutos secos cuenta con significativas oportunidades de crecimiento, especialmente al capitalizar mercados emergentes y optimizar los canales de distribución.
La venta directa a través del comercio electrónico, significa crecimiento significativo, dado que permite conectar a los productores con los consumidores, fomenta precios justos, apoya la economía local y promueve la sostenibilidad al reducir el transporte y la huella de carbono. Este canal ofrece conveniencia al consumidor, un mayor alcance de mercado y la posibilidad de mejorar los márgenes al reducir el número de intermediarios.
Al explorar las plataformas de comercio electrónico en Argentina, se evidencia una gran oferta de frutos secos a granel. Sin embargo, en la mayoría de los casos, los productos carecen de una marca o empaque que les dé identidad, a diferencia del maní, que ya muestra un mayor desarrollo en estos aspectos.
En los canales minoristas tradicionales, como los kioscos, la presencia de frutos secos como snacks es casi nula y la variedad es limitada. En supermercados y tiendas de cercanía, aunque se pueden encontrar algunos productos con una identidad de marca, su disponibilidad no es generalizada, lo que sugiere que este canal aún está en fase de desarrollo. Por el contrario, el canal más evolucionado en cuanto a variedad, calidad y presentaciones es el de las tiendas especializadas (orgánicas, veganas, dietéticas), lo que convierte a este producto en uno de distribución selectiva, pudiendo tener una distribución más intensiva con desarrollos de distintos segmentos de mercado.
	CONCLUSIONES
El mercado global de frutos secos se encuentra en una fase de expansión notable y sostenida, impulsado principalmente por un cambio en los hábitos de consumo hacia dietas más saludables y nutritivas. Este crecimiento representa una gran oportunidad para la producción en Argentina, que cuenta con una diversidad de zonas climáticas aptas para el cultivo de distintas variedades.
Sin embargo, para capitalizar este crecimiento, Argentina debe ir más allá de la mera producción y exportación a granel. Es crucial que los productores y los actores de la cadena se enfoquen en la creación de valor.
La creación de valor se puede materializar en el producto mismo a través de diversas estrategias, desde la investigación y desarrollo de nuevos productos derivados, como así también, a través de las estrategias de comercialización que le permitan a la producción nacional competir en mercado internacional. Sin olvidar un desarrollo del mercado interno en sus diversas formas y segmentos. 
En la distribución, la generación de valor se asocia con el cumplimiento de certificaciones de calidad (como IFS Food y BRC), la adopción de prácticas de sostenibilidad, y la optimización de la logística, especialmente la cadena de frío y la trazabilidad. Estos elementos son esenciales para acceder a mercados internacionales exigentes y construir la confianza del consumidor. 
Si bien la producción argentina de frutos secos es importante, el verdadero potencial de crecimiento y sostenibilidad de la producción se basa en generar valor a través de toda la cadena pero con una planificación a largo plazo y con un compromiso de todos los actores intervinientes en la industria.
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